
Финансовые и операционные результаты МТС 

за 2 квартал 2026 года 

Транскрипт аудиозаписи звонка на русском языке 

 

Анастасия Воронова, модератор: 

Добрый день, уважаемые коллеги! Меня зовут Анастасия Воронова, я руководитель по 

связям с инвесторами компании МТС. Приветствую вас на звонке, посвященном 

финансовым и операционным результатам за второй квартал 2026 года.  

Как обычно, небольшая ремарка до начала сессии: в ходе презентации могут прозвучать 

прогнозные заявления относительно финансовых и операционных показателей, 

фактические результаты могут отличаться от тех, которые содержатся в наших 

прогнозах. МТС не будет обновлять прогнозы, сделанные в ходе звонка или 

корректировать заявления. По всем вопросам вы можете обратиться в службу по связям 

с инвесторами и пресс-службу МТС. 

Откроет презентацию гендиректор МТС Инесса Галактионова, а во второй части 

презентации финансовый директор группы Алексей Катунин подробно расскажет о 

финансовых результатах компании за первый квартал. 

 

Инесса Галактионова, генеральный директор и председатель правления МТС: 

Анастасия, спасибо. Уважаемые коллеги, добрый день! 

МТС сохраняет лидерство на российском телеком рынке за счет укрепления 

технологических позиций и наращивания абонентской базы, которая уже превышает 84 

млн. Сильный основной бизнес МТС создает устойчивую основу для дальнейшего роста 

группы и ее акционерной стоимости. 

Компания продемонстрировала великолепные операционные и финансовые результаты 

во втором квартале, коротко пройдусь по ним. OIBDA продолжает расти двузначными 

темпами - плюс 16%. Это лучший результат среди российских Телекомов на данный 

момент. Выручка – плюс 9%. 

Во втором квартале МТС завершила продажу доли в «Башенной инфраструктурной 

компании», что положительно сказалось на финансовых результатах. 

Чистая прибыль МТС за второй квартал составила почти 67 млрд руб., что является 

рекордным показателем за всю историю компании. МТС удерживает комфортный 

уровень долговой нагрузки – соотношение чистого долга к OIBDA сохраняется на 

уровне 1,6 на протяжении года. 



Успешные результаты позволили нам в августе выплатить дивиденды за 2025 год. В 

этом году завершила действие трехлетняя дивидендная политика, и, как вам известно, 

компания находится в финальной стадии обсуждения нового документа.   

 

Одним из основных драйверов роста доходов группы стал телеком-бизнес. Выручка от 

услуг B2C выросла на 6% за счет увеличения доходов мобильного бизнеса и ШПД, 

причем фиксированный бизнес вырос на 12,5% вследствие роста клиентской базы.  

Растет потребление новых инновационных продуктов с использованием ИИ. Число 

клиентов, использующих хотя бы один сервис МТС помимо базовых услуг связи, во 

втором квартале увеличилось на 16%. Растут мобильные абоненты и продажи 

конвергентных тарифов. 

 

Ключевые фокусы компании в В2С – это продукты с дополнительной ценностью для 

абонентов.   

Trust and Safety – комплекс продуктов и мер по защите абонентов от мошенничества, 

спама и киберугроз. МТС Защитник является лидером в области борьбы с телефонным 

мошенничеством для многомиллионной аудитории, по версии Forbes. 650 млн 

мошеннических и спам звонков было заблокировано за квартал. 

Особое внимание МТС уделяет детской безопасности в сети. МТС – лидер среди 

операторских сервисов по детской мобильной безопасности, по мнению IKS Consulting. 

Продукты линейки Voicetech – сервисы на базе искусственного интеллекта для 

комфортного общения голосом, куда входят МТС Секретарь, AI-шумоподавление, 

интеллектуальная запись звонков. Квартальная выручка таких сервисов выросла в 2,4 

раза. За второй квартал число пользователей Voicetech увеличилось почти на 50% 

относительно предыдущего квартала.  

Также среди основных фокусов – тарифы и сервисы для разных возрастных групп: 

молодежи, семьи и детей, финтех-сервисы и новые тарифы для VIP абонентов. 

 

МТС ускорила рост корпоративного сегмента услуг связи. Плюс 16,6% против 15,8% по 

итогам первого квартала. По классическим телеком-услугам прирост выручки составил 

14%, основной вклад в квартальные доходы сегмента В2В внесли цифровые сервисы – 

плюс 21% год к году. Основной драйвер роста в направлении цифровых сервисов – 

платформа клиентских коммуникаций для бизнеса МТС Exolve, которая увеличила 

выручку во втором квартале на 23% год к году. 

Также поздравляю коллег из МТС Линк с хорошими результатами. Во втором квартале 

Линк возглавил рейтинг российских платформ для вебинаров.  



Впечатляющие результаты продемонстрировали направление кибербезопасности и 

видеонаблюдения – плюс 117% и 72% соответственно.  

МТС продолжает запускать новые перспективные направления и способствовать 

цифровизации различных отраслей экономики. МТС вышла на рынок модульных ЦОДов, 

запустила маркетплейс индустриальных IoT-решений. 

 

У МТС по-прежнему самая большая сеть салонов связи. Компания активно проводит 

ребрендинг и оптимизацию розничной сети. К июлю 2026 года МТС сделала ребрендинг 

в 76 офисах продаж, сделав их современными, технологичными и соответствующими 

новой айдентике бренда МТС.  

Розничный бизнес – это прямой контакт с аудиторией. Нам важно повышать уровень 

удовлетворенности клиентов в салонах, который составляет 80%, уровень сервиса 

превышает 90%.   

Кроме того, мы делаем особый акцент на дополнительных финансовых сервисах. У МТС 

есть собственный сервис в салонах связи, с помощью которого клиенты могут 

переводить средства за рубеж. Также в салонах МТС в дополнение к сотрудникам 

начали работу более 300 агентов по продаже банковских услуг. 

Мы усиливаем финтех-направления на всех витринах. Расскажу подробнее на 

следующем слайде. 

 

МТС углубляет интеграцию телекома и финтеха, где телеком-оператор становится 

платформой ежедневных цифровых сервисов. МТС видит востребованность таких 

сервисов и результаты говорят сами за себя. Растет привлечение клиентов МТС в 

финтех. За счет синергии увеличивается число абонентов на тарифы и количество 

пользователей карты МТС Деньги.  

Объединение нашей инфраструктуры с финансовыми продуктами, которые 

сосредоточены на витрине приложения Мой МТС, позволяет снижать стоимость 

привлечения клиентов, быстрее масштабировать сервисы и формировать для 

пользователя единый бесшовный опыт. При этом клиент получает удобство 

использования сервиса, скидки на связь и другие выгодные предложения.  

 

MWS заняла лидирующие позиции в актуальном рейтинге российских провайдеров GPU 

Cloud за 2026 год, где оценивали облачные провайдеры с точки зрения технологичности 

и безопасности.  

IT-вертикаль МТС продолжила фокусироваться на внешней выручке, которая выросла 

во втором квартале на 18%. Суммарная выручка MWS составила 15 млрд руб. 



Наибольший рост доходов за пределами Группы наблюдался в сегменте MWS AI – плюс 

71%.  

 

Бизнес МТС Adtech во втором квартале нарастил выручку на 16%. Темпы роста OIBDA 

выросли с 33% в первом квартале до 37% на фоне роста доходов сегмента MarTech. У 

нас чуть просела диджитал-реклама в том числе в связи со снижением доходов в 

Telegram. Планируем компенсировать снижение доходов за счет сотрудничества с 

другими рекламными площадками. 

МТС Adtech продолжает расширять рекламный инвентарь за счет подключения новых 

площадок. В апреле платформа МТС Ads Premium Video запустила показ рекламы 

внутри платного контента благодаря интеграции с «Иви». 

 

Медиахолдинг ON Медиа делает ставку на создание оригинального контента, что 

способствует росту пользовательской базы и повышению лояльности клиентов, в 

результате вертикаль показала хорошие результаты. Во втором квартале хороший 

результат показали новинки онлайн-кинотеатра КИОН – «Коммерсант», «Сказка о царе 

Салтане», «Приговор которые шли в прокате». Прирост в выручке медиахолдинга 

составил 13%. На 7% выросло число пользователей платного ТВ или на 1 млн, до 16 млн 

пользователей год к году.   

 

Подъехали к Юренту.  

Кикшеринговый сервис МТС, наш главный драйвер для привлечения молодой 

аудитории, успешно начал сезон. Число уникальных подписчиков выросло на 41%, 

количество поездок с подпиской увеличилось на 68%.  

Во втором квартале начали переход на собственные IoT-модули, разработанные R&D-

центром Юрента. 

В завершении выступления передаю слово Алексею Катунину, который подробно 

разберет наши финансовые результаты. 

 

Алексей Катунин, Член Правления-Вице-президент по финансам ПАО «МТС»: 

Спасибо Инесса, добрый день, уважаемые коллеги, обсудим финансовые результаты 

второго квартала. 

Начнем традиционно с выручки. Квартал мы закрываем с темпом роста 9,2% по 

сравнению с прошлым годом, а по итогам полугодия темп роста составляет практически 

12%.  

 



Если посмотреть на вклад отдельных вертикалей, видно, что он стал более 

неоднородным, чем раньше. Основной вклад в рост по-прежнему дает Телеком — за 

счет тех результатов, о которых рассказала Инесса. Остальные вертикали по большей 

части также растут, но их вклад менее значителен в результаты Группы в текущем 

квартале и полугодии. 

При этом в результатах Группы в текущем квартале и по итогам полугодия есть одна 

вертикаль, которая во втором квартале показала отрицательную динамику выручки, — 

это финтех. В основном это связано с отрицательной динамикой выручки банка. 

Причина исключительно внешняя — динамика кредитного рынка и процентных ставок. 

Поскольку выручка банка связана с кредитованием, снижение ставок отражается на ее 

динамике. При этом на операционные доходы и чистую прибыль банка это не оказывает 

негативного влияния. Для нас это внешний фактор, тогда как остальные вертикали 

продолжают расти. 

Далее перейдем к операционной прибыли. Как Инесса уже сказала, ее рост превышает 

16% — это очень высокий темп для нашей индустрии и, насколько мы видим, рекордная 

динамика по сравнению со всеми конкурентами, которые уже раскрыли свои 

результаты. По итогам полугодия темп роста составляет порядка 17%. Вклад в это дает 

как динамика выручки, так и та финансовая дисциплина, о которой мы говорим 

последние несколько кварталов. Вы видите, как мы ее реализуем на практике: мы 

сосредоточились на активном управлении расходами, их оптимизации и контроле всего, 

на чем можем экономить. Один из результатов этого подхода вы видите здесь — темп 

роста операционной прибыли значительно выше темпа роста выручки.  

Если переходить к чистой прибыли, здесь динамика год к году совершенно иная: чистая 

прибыль растет кратно. Есть несколько основных факторов, которые это определяют: 

1. Самый большой вклад во втором квартале — признание сделки по продаже части 

нашей башенной компании. Мы об этом уже объявляли, и, полагаю, сегодня будут 

вопросы на эту тему. В результате сделки мы признали более 53 млрд рублей 

чистой прибыли. 

2. Второй по значимости фактор — здоровая динамика операционного бизнеса. Та 

прибыль, которую мы зарабатываем непосредственно от операционной 

деятельности, также дает существенный вклад в чистую прибыль. По итогам 

полугодия этот вклад составляет порядка 23 млрд рублей. 

3. И есть третий фактор, определяющий динамику чистой прибыли. Если раньше мы 

говорили о том, что чистая прибыль находится под давлением растущих 

процентных расходов, то сейчас, когда динамика ставок начинает снижаться, 

эффективные ставки по нашему долгу снижаются. В результате мы видим 

позитивный эффект на чистых процентных расходах: мы потратили на проценты 

меньше, чем в прошлом году. Это стало результатом как управления долгом, так и 

снижения процентных ставок.  

 



Далее перейдем к долгу — это одна из наших основных метрик. В текущей ситуации мы 

также много об этом говорим. Мы всегда таргетировали для себя предсказуемую 

динамику долга и стабильное соотношение долга к операционной прибыли. В последние 

кварталы этот показатель находился примерно на уровне 1,6х к OIBDA. Текущий квартал 

не стал исключением. 

Тот уровень долга, который мы взяли на себя как обязательство, мы выдерживаем. С 

точки зрения качества долга мы также получаем сейчас позитивный эффект от 

снижения процентных ставок. 

Это закономерный результат той политики, которую мы приняли для себя примерно 

полтора года назад, когда ставки были высокими. Мы сознательно отказались от 

долгосрочных заимствований и длинных обязательств по фондированию и брали 

преимущественно «короткие деньги». 

В результате, когда ставка начала снижаться, мы практически сразу получили от этого 

эффект, поскольку у нас не было значительных долгосрочных кредитных обязательств. 

При этом по всем кредитным рейтингам мы остаемся на самом высоком возможном 

уровне. 

Еще одна наша гордость — в сложные времена, когда монетарная политика была 

жесткой, а доступность фондирования в стране была ограниченной, мы продолжали 

развивать различные источники привлечения капитала. 

Один из таких альтернативных источников — сервис «МТС Накопления», о котором мы 

уже рассказывали. С его помощью мы напрямую привлекаем средства наших клиентов, 

минуя сложную инфраструктуру финансового рынка, и используем это фондирование 

для развития продуктов и операционной деятельности. 

С момента запуска сервиса прошло меньше года, и на сегодняшний день мы уже 

привлекли напрямую у клиентов более 20 млрд рублей. Это, с одной стороны, отражает 

доверие клиентов к нам, а с другой — позволяет нам диверсифицировать источники 

фондирования и экономить на процентных расходах.  

Переходя к инвестициям. Как мы уже анонсировали, в этом году мы делаем ставку на 

расширение инфраструктуры, развитие и укрепление нашей лидерской позиции — в 

первую очередь в телеком-бизнесе. 

В прошлом году мы активно сокращали инвестиции и пересматривали свои 

инвестиционные приоритеты. Вы видели это в сокращении нашего CAPEX примерно на 

10% за 2025 год. 

В этом году мы активно вошли в ряд инвестиционных проектов, прежде всего связанных 

с покрытием и качеством радиосети. Объем инвестиций за первое полугодие составил 

около 76 млрд рублей. 

 



Мы планируем продолжить значительные вложения в инфраструктуру до конца этого 

года и, вероятно, в следующем году. 

И, как уже сказала Инесса, еще один важный тезис для наших акционеров — мы 

исполнили обязательства по своей дивидендной политике. Мы объявили дивиденды и в 

августе завершили их распределение среди акционеров. 

Новая дивидендная политика сейчас находится в процессе подготовки. Думаю, сегодня 

по ней также будут вопросы, и мы сможем об этом поговорить. 

На этом у меня все. Спасибо за внимание.  

 

Анастасия Воронова, модератор: 

Спасибо, Алексей, спасибо, Инесса. 

Уважаемые аналитики, уважаемые слушатели, вы можете задать свои вопросы в окне 

справа от трансляции, а именно во вкладке «Вопросы». Также есть возможность задать 

вопрос голосом: для этого нужно поднять руку, и мы пустим вас в эфир. 

У нас уже появилось несколько вопросов. Давайте начнем с вопроса Сергея Смирнова. 

Алексей, вы уже затронули тему дивидендной политики. Расскажите, пожалуйста, чего 

ожидать от новой дивидендной политики. 

 

Алексей Катунин, Член Правления-Вице-президент по финансам ПАО «МТС»: 

Для общего контекста: наша дивидендная политика, которую мы объявляли на три года, 

завершилась. Дивиденды, которые мы только что распределили, были последними и 

закрыли наши обязательства по этой дивидендной политике. Мы исполнили ее в полном 

объеме. 

Поскольку МТС является одним из ключевых эмитентов в стране, для нас важно 

долгосрочно поддерживать доверие и прозрачность в отношениях с акционерами. 

Поэтому, конечно, мы объявим новую дивидендную политику. Она будет долгосрочной, 

то есть будет охватывать не один год, и мы объявим ее заранее. Хотя по всем 

корпоративным и биржевым правилам мы должны объявить ее в следующем году. 

Мы понимаем, что в значительной степени дивиденды являются основой 

инвестиционного кейса, а наши акционеры рассчитывают на них. 

Мы уже говорили, что постараемся обнародовать новую дивидендную политику в 

третьем квартале. Сейчас мы находимся на финальных этапах ее обсуждения внутри 

компании. Естественно, до формального объявления мы не можем раскрывать детали. 

Могу сказать только, что, когда мы разрабатываем дивидендную политику, мы, конечно, 

смотрим на то, что происходит на рынке. Для нас важно поддерживать свой статус и 

восприятие в глазах инвесторов — то, что мы здесь любим называть статусом 



«дивидендного аристократа», одного из лидеров по дивидендной доходности. Мы 

постараемся сохранить это и в новой дивидендной политике на ближайшие несколько 

лет.  

 

Анастасия Воронова, модератор: 

Спасибо, Алексей. 

Следующий вопрос — по поводу продажи доли в башенной инфраструктурной 

компании. Станислав спрашивает: можете рассказать подробнее о сделке по продаже 

доли в БИК, кому она была продана и как в долгосрочной перспективе это повлияет на 

свободный денежный поток и прибыль компании? 

 

Алексей Катунин, Член Правления-Вице-президент по финансам ПАО «МТС»: 

Да, давайте я прокомментирую. Мы ожидали этого вопроса, поскольку это значимое 

финансовое событие второго квартала. 

Напомню, что мы уже давно выделили башенный бизнес в отдельную компанию, в 

отдельное юридическое лицо. Раньше это была наша стопроцентная дочерняя 

компания. Наши коллеги и конкуренты уже несколько лет назад так или иначе продали 

свои башенные компании и вышли из этих активов. У нас этот актив оставался на 

балансе. 

Мы регулярно получали от вас вопросы о том, готовимся ли мы к продаже и есть ли 

предложения. Наша позиция всегда была такой: как только мы получим правильное 

предложение, которое нас устроит прежде всего по стоимости, мы будем готовы 

продать актив. 

Та сделка, которую мы сделали сейчас, — это неполная продажа. Как вы знаете, мы 

продали порядка половины башенной компании. То есть из группы выбыло не 100% 

компании, а примерно половина, и весь эффект, который мы отражаем, связан именно с 

этой сделкой. 

Мы продали порядка половины ее акций паевому инвестиционному фонду. Более 

подробно покупателя мы раскрыть не можем. Но могу сказать, поскольку нас об этом 

спрашивают: покупатель не связан с Группой МТС какими-либо акционерными 

обязательствами, и у нас нет с ним общей акционерной структуры. Это полностью 

внешняя и независимая от нас сделка.  

Мы верим, что такое структурирование прежде всего с точки зрения управления долгом, 

фондирования и финансовой эффективности будет полезным. 

Когда актив в виде недвижимости выделяется в отдельную компанию, это позволяет 

получать более выгодные условия фондирования, поскольку недвижимость 

воспринимается как менее рискованный актив. Условия фондирования, которые 



башенная компания может получать под залог основного актива, могут быть лучше, чем 

условия для группы в целом с ее более сложным риск-профилем. 

В конечном итоге мы считаем, что существующая конфигурация позволит повысить 

нашу финансовую эффективность. 

Дальнейшая судьба сделки будет зависеть от рынка и от того, что мы будем наблюдать. 

Если у нас появится предложение от покупателя на 100% компании на условиях, 

которые нас устроят, мы можем провести такую сделку. У нас есть определенные 

формальные договоренности с покупателем, которые позволяют нам в той или иной 

форме вернуться к этой сделке. Но это будет зависеть от того, какое предложение мы 

получим на рынке. 

Сейчас мы видим позитивный эффект прежде всего в улучшении наших финансовых 

ковенантов и условий фондирования, которое мы теперь можем привлекать.  

 

Анастасия Воронова, модератор: 

Спасибо, Алексей. 

Следующий вопрос — от аналитика «Эйлер Аналитические Технологии» Владимира 

Беспалова. Володя, приглашаем тебя в эфир. 

 

Владимир Беспалов, Эйлер Аналитические Технологии: 

Да, добрый день. Поздравляю вас с отличными результатами. 

У меня два вопроса. Первый — в продолжение дивидендной темы. 

Я помню, что в прошлые разы мы много говорили о том, что при бюджетировании вы 

сначала закладываете в бюджет дивиденды, а уже потом все остальные расходы, 

которые компания собирается осуществлять. Сохранится ли этот подход в рамках новой 

дивидендной политики? Как вы будете бюджетировать будущие дивиденды? Будут ли 

они абсолютным приоритетом, особенно с учетом того, что основной акционер также 

заключил определенную сделку, структурировав свои долги? 

 

Алексей Катунин, Член Правления-Вице-президент по финансам ПАО «МТС»: 

Владимир, спасибо за вопрос. Естественной и неотъемлемой чертой дивидендной 

политики, которую мы обнародуем в третьем квартале, будет ее исполнимость. 

Мы, безусловно, не хотим принять дивидендную политику и взять на себя обязательства, 

которые потом наш бюджет или финансовая модель не смогут выдержать. Поэтому, 

когда мы внутри компании думаем о дивидендной политике, наше пристальное 

внимание сосредоточено именно на feasibility — на реализуемости этих обязательств. 



Мы оцениваем, как будет устроен дивиденд и насколько он вписывается в нашу 

долгосрочную финансовую модель. Именно от этого мы будем исходить при 

формировании дивидендной политики. 

После того как в третьем квартале мы поделимся с вами своим видением будущей 

финансовой модели на горизонте нескольких лет и нашими дивидендными 

обязательствами, в бюджете следующего года и далее мы, конечно, будем учитывать 

эти обязательства как вводную, которую нельзя поставить под сомнение. 

В этой части ничего не поменяется. Мы возьмем на себя обязательства и сделаем все, 

чтобы их выполнить. При этом мы будем формировать их таким образом, чтобы не 

ставить под риск нашу способность инвестировать, обслуживать долговые 

обязательства или выполнять какие-либо другие необходимые для бизнеса задачи.  

 

Владимир Беспалов, Эйлер Аналитические Технологии: 

И второй вопрос: если посмотреть на результаты этого квартала и на общие тенденции, 

мы видим, что телеком-бизнес, который в какой-то момент считался более-менее 

стагнирующим, начинает набирать обороты, особенно в B2B-сегменте. 

В связи с этим как вы смотрите на развитие телеком-бизнеса в рамках вашей 

стратегии? Возможно ли дальнейшее оптимизирование других активов помимо 

выделения башенного бизнеса? Планируете ли вы в дальнейшем кристаллизовать 

бизнес вокруг чисто телеком-направления? 

 

Инесса Галактионова, генеральный директор и председатель правления МТС: 

Владимир, спасибо за вопрос. 

Мы действительно видим в последние годы, что телеком из стагнирующего бизнеса, к 

которому все привыкли, переходит в достаточно сильную стадию роста. Это связано с 

тем, что мы вовремя сделали ряд очень важных ставок. 

Как вы знаете, мы давно сделали ставку на развитие ШПД. Сейчас мы являемся 

крупнейшим негосударственным оператором, то есть номером два на рынке ШПД. Это 

дает нам хорошие возможности для развития, в том числе конвергентных услуг. 

Кроме того, пять лет назад мы сделали ставку на B2B. За счет этой ставки мы, в 

частности, приобрели ряд активов, которые также хорошо развиваются. Сегодня уже 

рассказывали об этом — в том числе о «Линк», «SKAI» и других направлениях. Эти 

активы являются значимыми элементами роста. 

Весь прошлый год в рамках раскрытия результатов и по итогам 2025 года мы 

неоднократно говорили о том, что провели определенную чистку активов МТС. В рамках 

работы над нашей экосистемой и повышением эффективности продолжающийся сейчас 

рост является в том числе следствием этой работы. 



По большому счету, за прошлый год мы выкристаллизовали ряд активов, в которых 

видим элемент синергии. В первую очередь это все, что связано с финансовыми 

услугами, и сейчас мы видим первые плоды этого хорошо растущего направления. 

Кроме того, у нас есть сильные ставки на развитие рекламных технологий. Мы считаем, 

что синергия именно в части B2B еще далеко не исчерпана. Есть много интересных 

направлений на стыке бизнесов, которые убеждают нас в том, что рекламные 

технологии сейчас, с учетом изменения рынка, пересмотром стратегии и замедления 

роста Telegram, могут выйти в новую фазу роста и увеличения стоимости. 

Мы сейчас пересматриваем различные взаимоотношения с нашими компаниями, в том 

числе с Юрентом и медиа-активами, поскольку считаем, что ряд возможных синергий 

пока не реализован в полном объеме. 

При этом в ближайшее время мы не видим необходимости в каких-то радикальных 

изменениях — закрытии или пересмотре каких-либо бизнесов. По большому счету, 

этому мы посвятили весь прошлый год. Тот набор активов, который сейчас находится 

внутри компании, нас устраивает. Наша задача совместно с правлениями и советами 

директоров этих активов — вывести их на новый цикл синергий и возможностей роста. 

Мы понимаем, что ряд бизнесов и целых отраслей сейчас меняется под давлением 

рынка и новой парадигмы, в которой мы живем. Поэтому наша задача — 

максимизировать синергию. 

Мы видим, что там, где мы фокусируемся и используем весь наш интеллектуальный 

ресурс, а его у нас много, у нас хорошо получается.  

 

Анастасия Воронова, модератор: 

Спасибо, Владимир. У нас есть вопрос от Анны Курбатовой из Альфа-Банка. 

 

Анна Курбатова, Альфа-Банк: 

Добрый день всем. Спасибо за результаты и за звонок. Хотела бы вернуться к вопросу 

инвестиций. Алексей снова повторил, что инвестиции до конца текущего года и в 

следующем году останутся достаточно активными. 

На прошлом звонке по итогам первого квартала мы тоже об этом говорили. Можете дать 

какие-то более четкие цифровые ориентиры — например, CAPEX/Sales или CAPEX 

телекома к выручке телекома, за пределы которых вам было бы некомфортно выходить? 

И помимо развития сети какие еще основные направления инвестиций вы можете 

перечислить — например, ЦОДы или нетелеком-услуги? 

 

Алексей Катунин, Член Правления-Вице-президент по финансам ПАО «МТС»:  



Спасибо. Мы действительно много говорим про инвестиции, поскольку верим, что 

инвестиции, особенно в наши базовые продукты и инфраструктуру, определяют 

конкурентоспособность на годы вперед. 

Наша ответственность как менеджмента сейчас — уделять этому внимание даже в 

условиях кредитного и макроэкономического давления, правильно планировать ресурс 

и его оптимально распределять, поскольку именно это определит нашу конкурентную 

позицию через два, три и четыре года. 

История с CAPEX у нас заключается в следующем. Напомню, в прошлом году мы 

сократили его примерно на 10% по сравнению с 2024 годом. Основное сокращение 

тогда мы предприняли в наших юнитах за пределами телекома. Мы много об этом 

говорили: закрыли часть активов, которые, на наш взгляд, не соответствовали нашим 

стратегическим приоритетам, и в некоторых активах существенно сократили 

инвестиционную активность. Именно это и дало то сокращение CAPEX, которое вы 

увидели в 2025 году.  

В то же время мы видим, что в основном нашем бизнесе — телекоме, который, как уже 

обсуждалось, дает существенный вклад в общий прирост, — активность конкурентов 

остается достаточно высокой. 

Потребность клиентов в улучшении качества связи, развитии новых продуктов и 

поддержании того качества, к которому они привыкли, несмотря на различные внешние 

вызовы, сохраняется. Нам важно эту потребность поддерживать. Мы являемся лидером 

на этом рынке и не можем допустить ситуации, при которой хотя бы гипотетически 

через несколько лет перестанем быть лидером в основном продукте. Это определяет 

нашу позицию на годы вперед. 

Поэтому в этом году мы нарастили инвестиции в телеком-инфраструктуру. Это касается 

как покрытия сетями связи, так и инфраструктуры под них — транспортной сети, ЦОДов, 

где обрабатываются услуги связи и другие наши сервисы. 

Кроме того, это запуск новых продуктов, которые вы видите, например, Voicetech. Как 

правило, это внутренняя разработка. У нас достаточно широкие IT-компетенции, 

позволяющие создавать уникальные продукты, которые другие конкуренты, как 

правило, не могут предложить. 

Естественно, мы также направляем на это значительный инвестиционный ресурс. 

Поэтому сейчас наш инвестиционный портфель выглядит следующим образом: по 

активам за пределами телекома мы скорее удерживаем CAPEX в стабильном 

абсолютном выражении относительно уровня, сокращенного CAPEX 2025 года. 

Практически никто из наших нетелеком-активов не нарастил CAPEX. Некоторые, 

наоборот, существенно сократили инвестиции. Например, Юрент: в 2025 году мы 

инвестировали в расширение самокатного парка, а в этом году практически не 

инвестируем в самокаты. Мы решили, что сейчас правильнее монетизировать тот парк, 

который уже есть. 



 

В то же время телеком полностью наращивает инвестиции исходя из тех аргументов, 

которые я обозначил. По группе в целом я бы ориентировался на то, что мы превысим 

уровень 2025 года. В абсолютных цифрах CAPEX будет примерно таким же, как в 2024 

году, возможно, даже немного выше. 

Но структура инвестиций будет совершенно другой. Если раньше мы сокращали 

инвестиции в телекоме в пользу новых направлений, то сейчас пересмотрели 

инвестиционные приоритеты. 

Основную долю CAPEX занимает телеком, поддержка телеком-инфраструктуры и 

развитие около телекомовских продуктов.  

 

Анна Курбатова, Альфа-Банк: 

Алексей, спасибо большое. Можно еще один вопрос? 

По башенной компании: мы пока не видим отчетность по МСФО за полугодие. Можете 

дать небольшой комментарий, какие еще бухгалтерские эффекты будут после 30 июня 

и, соответственно, уже отразятся в отчетности за третий квартал — на уровне 

балансовых статей и cash flow? 

 

Алексей Катунин, Член Правления-Вице-президент по финансам ПАО «МТС»: 

Да, давайте я расскажу. 

С точки зрения отчетности мы ее опубликуем, это ожидаемо. 

В P&L мы уже отразили около 53 млрд рублей чистой прибыли. Естественно, проводка 

достаточно сложная, поскольку актив представляет собой недвижимость, а учет 

недвижимости и аренды недвижимости имеет свою специфику. 

Идея этого эффекта на самом деле простая. Башни как физический актив раньше стояли 

у нас на балансе. Их средний срок службы с момента строительства уже составляет 

десятки лет. Мы активно амортизировали их в предыдущие годы, поэтому стоимость, по 

которой они стояли у нас на балансе к моменту сделки, была кратно ниже той оценки, 

которую мы получили. 

Мы раскрывали оценку более 120 млрд рублей для башенной компании. Эта оценка 

была подтверждена как покупателем, так и независимыми оценщиками. Для нас было 

важно, чтобы оценка была подтвержденной. 

За счет этого большого разрыва мы продали актив, который на балансе стоял по 

исторической амортизированной стоимости, по рыночной цене и признали 

значительный эффект.  

 



С точки зрения бухгалтерских проводок ситуация сложнее, потому что, с одной стороны, 

у нас выбывает актив, а с другой — мы ставим на баланс актив в форме права 

пользования, поскольку у нас есть долгосрочные договоры аренды. 

С третьей стороны, мы отражаем обязательство в форме капитализированной аренды 

на долгие годы. Поэтому проводки выглядят достаточно сложно, но идея эффекта 

простая: был актив, который имел низкую балансовую стоимость, и мы всегда говорили, 

что он недооценен на нашем балансе. Значительная часть этого эффекта на прибыль 

должна была раскрыться именно в момент сделки — что и произошло. 

И важно еще раз подчеркнуть: сделка, которую мы сделали, является денежной. 

Покупатель половины акций башенной компании оплатил ее деньгами.  

Если переходить к эффекту на cash flow: оплата за долю в капитале, которую мы 

продали, прошла за пределами отчетного периода, то есть уже после закрытия второго 

квартала. На конец второго квартала эта сумма была отражена в дебиторской 

задолженности и в денежном потоке еще не учитывалась. 

Поэтому в третьем квартале среди прочих событий будет поступление этих денежных 

средств. Я думаю, что не нарушу никакой тайны, если скажу, что мы их уже получили — 

просто это произошло за пределами 30 июня. 

Кроме того, в третьем квартале мы окончательно деконсолидируем весь долг башенной 

компании. Во втором квартале в части движения по долгу мы уже деконсолидировали 

примерно половину долга — порядка 40 млрд рублей. Оставшаяся часть будет 

отражена в третьем квартале. 

Таким образом, за пределами отчетности второго квартала, которую вы увидите, в 

третьем квартале мы отразим поступление денежных средств за проданную долю и 

деконсолидацию оставшегося долга БИК. Поскольку часть долга башенной компании 

ранее была внутренним долгом перед МТС, мы реструктурируем его во внешний долг — 

то есть в долг башенной компании перед внешним кредитором, не связанным с группой 

МТС.  

 

Анна Курбатова, Альфа-Банк: 

Алексей, спасибо большое за исчерпывающий комментарий. 

 

Анастасия Воронова, модератор: 

У нас еще один вопрос — от аналитика Газпромбанка Сергея Либина. 

 

Сергей Либин, Газпромбанк: 



Спасибо. Первый вопрос, наверное, в продолжение последнего. Там уже был 

исчерпывающий ответ. 

Хотелось бы уточнить: обязательства по аренде уже увеличились во втором квартале? 

То есть частично эта сделка уже встала на баланс как аренда или в третьем квартале 

будут еще какие-то дополнения? 

 

Алексей Катунин, Член Правления-Вице-президент по финансам ПАО «МТС»: 

Сергей, спасибо за вопрос. 

Поскольку башенную компанию мы выделили достаточно давно, к подобной сделке мы 

готовились заранее. 

Башенная компания действительно в значительной части выбывает, но при этом мы 

полностью защищаем МТС контрактными условиями. У нас есть долгосрочный договор 

аренды, в рамках которого мы понимаем, что будем арендовать башенную 

инфраструктуру. 

Мы защищены от любого движения в башенной компании. У нас есть долгосрочные 

обязательства и права требования по этому контракту. Любое нарушение договора 

аренды, может триггерить определенные опционные соглашения. 

Нам было важно в любом случае, как бы мы ни структурировали сделку, исключить 

потенциальный риск даже гипотетической потери контроля над башенной 

инфраструктурой. Все необходимое для этого было сделано. 

Что касается вашего вопроса: долгосрочный контракт аренды между МТС и башенной 

компанией был заключен заранее, еще до сделки. Пока башенная компания находилась 

внутри Группы МТС, между МТС и башенной компанией уже существовал договор 

аренды, заключенный на рыночных условиях. В момент изменения акционерной 

структуры башенной компании он не пересматривался. 

То есть ставки аренды и сам подход к аренде, которые действовали внутри Группы, в 

момент сделки в июне не изменились. Мы заранее подготовили компанию и оформили 

договор таким образом, чтобы она была готова к продаже. Поэтому в арендных 

отношениях в момент сделки ничего принципиально не произошло. 

Наши обязательства по этой аренде мы, естественно, признали на балансе — как 

обязательство, так и актив в форме права пользования по многолетнему контракту. Он 

сохранился и после изменения акционерной структуры башенной компании.  

 

Сергей Либин, Газпромбанк: 

Спасибо, понятно. И второй вопрос — по поводу B2О-бизнеса. Начиная с третьего 

квартала прошлого года там был заметен рост, особенно с четвертого квартала. В целом 

и первое полугодие 2026 года показывает похожую динамику. Сейчас уже прошел год с 



момента такого быстрого роста. Можно ли сказать, что мы вышли на какой-то новый 

уровень? Произошло ли что-то в прошлом году, из-за чего выросли межоператорские 

доходы и мы вышли на новый уровень, после которого такого роста уже не будет? 

И еще смежный вопрос: можно ли как-то оценить вклад этого бизнеса в 

рентабельность? 

 

Инесса Галактионова, генеральный директор и председатель правления МТС: 

Мы, если честно, не сделали ничего радикального с точки зрения каких-то новых 

источников роста. Мы провели работу внутри: пересмотрели работу команд, выстроили 

новые принципы и подходы и, по большому счету, сделали то, что должны были делать 

раньше. Поэтому и увидели хорошие результаты. 

У нас есть полноценная стратегия развития этого направления. Мы не претендуем на 

какую-то огромную долю рынка, потому что понимаем емкость и наши возможности. 

Поэтому здесь речь скорее идет о нормализации и системном росте. 

С точки зрения маржинальности внутри: есть как высокомаржинальные направления, 

так и направления, где мы сдаем мощности в аренду с маржинальностью несколько 

ниже нашего обычного бизнеса. В целом мы ориентируемся на наши стандартные 

показатели маржинальности. 

Каких-то резких всплесков или высокой волатильности в этом направлении мы не 

ожидаем. Поэтому это стабильное, нормально развивающееся направление. 

 

Алексей Катунин, Член Правления-Вице-президент по финансам ПАО «МТС»: 

Я еще добавлю. Помимо наших внутренних усилий по наведению порядка, стратегии и 

так далее, был еще внешний фактор. 

Летом прошлого года были введены ограничения на звонки в мессенджерах. 

Соответственно, у всей индустрии, в том числе у нас, вырос голосовой трафик. До этого 

он стагнировал уже много лет, а после введения ограничений вырос.  

Нужно понимать, что, когда голосовой трафик проходит между операторами, операторы 

платят друг другу определенную ставку за каждую минуту — это называется 

интерконнектом. 

Соответственно, рост объемов этого трафика у всех операторов привел к увеличению 

доходов от данного бизнеса, но одновременно и к увеличению расходов. Это вы видите 

в нашей отчетности, начиная примерно со 2-3 квартала прошлого года. 

Мы можем предположить, что эффект будет постепенно затухать с точки зрения роста 

выручки, поскольку это был во многом разовый эффект. Сейчас годовое сравнение 

этого эффекта подходит к концу. Кроме того, есть обратный эффект: часть голосового 

трафика сейчас снова уходит в мессенджер МАХ. 



С точки зрения рентабельности B2О-бизнеса, и особенно голосового интерконнекта, это 

всегда был бизнес, который не создавался ради высокой операционной прибыли. Это 

низкомаржинальный бизнес, скорее дополнение к основному бизнесу. 

Поэтому колебания межоператорского бизнеса — как в сторону роста, так и в сторону 

снижения — в значительной степени не влияют на операционную прибыль. 

Для выручки это может быть существенно, особенно если речь идет о значительных 

объемах, но для операционной прибыли это скорее несущественный фактор.  

 

Сергей Либин, Газпромбанк: 

Да, понял. Спасибо большое. 

 

Анастасия Воронова, модератор: 

Спасибо большое, Сергей. У нас есть еще несколько вопросов из чата. 

Инесса, вопрос вам: с чем связано замедление роста выручки от услуг связи B2C во 

втором квартале 2026 года? 

 

Инесса Галактионова, генеральный директор и председатель правления МТС: 

Я обычно обращаю внимание на то, что нам не стоит слишком сильно смотреть на 

отдельные поквартальные показатели. 

В целом в телекоме нет ярко выраженной сезонности, но есть отдельные периоды, 

связанные с пиками активности. Кроме того, телеком-рынок очень конкурентный, и в 

нем постоянно идет борьба за клиентов и абонентов. Поэтому мы периодически 

определяем для себя с точки зрения маркетинговой политики различные стадии — 

удержание, развитие или активный рост. 

Во втором квартале мы понимали, что с учетом ситуации на рынке, в том числе 

достаточно низких цен, наша ставка была именно на удержание. 

Мы исходили из того, что сейчас лучше немного меньше заработать «в лоб», но при этом 

сохранить лояльность клиентов и одновременно поработать над дополнительными 

новыми продуктами. Поэтому небольшие колебания во втором квартале нас не сильно 

беспокоят. Второй квартал 2025 года также был достаточно сильным, поэтому 

несколько процентных пунктов прироста или снижения мы не воспринимаем как 

принципиальный показатель. 

Для нас гораздо важнее целостная годовая картина, а не отдельные волны между 

кварталами. Главное — рост клиентской базы продолжается. Мы уже преодолели 

отметку в 84 млн клиентов. Кроме того, сейчас мы делаем ряд ставок на рост синергии с 



финансовыми услугами. Поэтому в этой части мы не видим никакой негативной 

динамики. 

Это полностью управляемое нами направление, и наш фокус по-прежнему заключается 

в удержании и развитии клиентской базы.  

 

Анастасия Воронова, модератор: 

Спасибо, Инесса. 

Есть еще один вопрос для вас. Вчера был опубликован президентский указ, который 

позволяет правительству передавать во временное управление объекты критической 

инфраструктуры, если не обеспечена их защита. Считаете ли вы, что этот указ может 

быть применен к МТС или ее объектам? 

 

Инесса Галактионова, генеральный директор и председатель правления МТС: 

Давайте начнем с самого начала. Здесь есть одна важная деталь: телеком уже является 

стратегической отраслью, и мы работаем в формате, который предполагает понимание 

того, что такое наша критическая инфраструктура, каким образом обеспечить ее 

работоспособность, резервирование и так далее. Поэтому для нашей индустрии 

определенные элементы защиты не являются чем-то новым. 

Сейчас я не буду комментировать конкретные положения указа, потому что его 

необходимо изучить — он вышел только вчера. 

Сейчас мы изучаем документ и смотрим, нужно ли нам предпринять какие-либо 

дополнительные действия. Думаю, какую-то позицию мы сможем сформулировать в 

ближайшие дни.  

 

Анастасия Воронова, модератор: 

Спасибо. Есть вопрос по рекламному бизнесу. Если часть рекламного инвентаря 

Telegram становится менее доступной, как вы видите процесс миграции рекламных 

бюджетов на альтернативные площадки? Какие платформы, по вашему мнению, станут 

основными бенефициарами этого перетока? И насколько МТС способна сохранить эти 

бюджеты внутри своей рекламной экосистемы? 

Меняется ли при этом экономика для вас — take rate, стоимость закупки инвентаря и 

итоговая маржа? 

 

Инесса Галактионова, генеральный директор и председатель правления МТС: 



Спасибо за профессиональный вопрос. Развитие Telegram и того направления, которое 

рекламные технологии развивали в Telegram, помимо роста доходной составляющей 

сформировало очень сильную компетенцию внутри команды и в целом внутри нашей 

организации. 

Мы понимаем, что с высокой степенью вероятности полностью компенсировать 

выпадающие доходы Telegram на текущих рекламных площадках в России будет 

достаточно сложно. Но наш уникальный опыт, полученный благодаря взаимодействию с 

Telegram в последние годы, сейчас очень востребован. 

Мы находимся в глубокой стадии проработки практически со всеми крупными 

рекламными платформами в стране. Предполагаю, что в сентябре-октябре мы будем 

афишировать новые договорные отношения и партнерства. Сейчас я не буду называть 

конкретные площадки, потому что переговоры находятся на конфиденциальной стадии 

и условия еще подписываются. 

Мы, конечно, будем вместе с партнерами учиться монетизировать рекламные площадки, 

используя опыт, полученный в работе с Telegram. Там действительно было реализовано 

много уникальных и правильных решений. Дополнительно мы будем формировать 

новые связки.  

При этом сказать, что рекламный рынок уже четко сформировался и все понимают, в 

каком направлении будет происходить дальнейший рост, такого нет. 

Рекламный рынок сейчас переживает новый этап трансформации. Есть нехватка 

инвентаря, а также определенное сокращение бюджетов рекламодателей. Но у нас есть 

очень интересные компетенции внутри. Помимо рекламных технологий и связок по 

работе с инвентарем и площадками, у нас есть уникальные продукты. 

Например, наша платформа МТС Exolve, которая при определенной синергии позволяет 

создавать целый ряд решений, которых сейчас нет на российском рынке. 

Поэтому команда сейчас формирует новые подходы и делает новые ставки. Наша 

задача заключается в том, чтобы рекламные технологии не просто продолжили расти 

теми темпами, которые мы демонстрировали ранее, а вышли на очень серьезную 

динамику роста, продолжая увеличивать свою капитализацию. 

Мы верим в это направление и уже понимаем, какими инструментами этого можно 

добиться. За последние годы, методом проб и ошибок, мы научились работать в 

большом количестве направлений, которых сейчас в России практически нет. Поэтому, 

хотя во втором квартале вы видите более низкую динамику роста, чем в предыдущие 

периоды и годы, мы понимаем причины этого. 

Задача команды сейчас — с учетом новых идей, новых источников роста и партнерств 

вернуться к динамике, которую мы показывали год или два года назад. 

Мы видим, что для этого есть все возможности, несмотря на то что рынок сейчас 

достаточно сложный.  



 

Анастасия Воронова, модератор: 

Спасибо, Инесса. Еще один вопрос: допускаете ли вы, что по распределению доходов в 

телекоме B2B сравняется с B2C? Когда это может произойти? 

 

Инесса Галактионова, генеральный директор и председатель правления МТС: 

Немного здесь пошучу, если позволительно. Среди коллег уже можно сказать, что 

внутренний вызов брошен. Но для того, чтобы догнать B2C, B2B нужно продолжать расти 

кратно год к году, а это достаточно серьезный вызов. Ребята, конечно, делают отличную 

работу. 

При этом за счет органического роста продолжает расти и само направление B2C. 

В ближайшей перспективе, в горизонте трех лет, B2B будет сложно догнать B2C. Но 

внутри команды эта борьба продолжается. Нам, как руководству компании, интересно 

наблюдать за этой конкуренцией, потому что в конечном итоге выигрывает весь МТС.  

 

Анастасия Воронова, модератор: 

Спасибо. Есть еще один вопрос из чата. Иван спрашивает: планируете ли вы в 

ближайшее время IPO AdTech или MWS? 

 

Инесса Галактионова, генеральный директор и председатель правления МТС: 

Отвечу следующим образом. Обычно IPO проводится для того, чтобы получить более 

дешевые заемные деньги извне. Вы видите по нашему финансовому положению, что мы 

в целом абсолютно в состоянии самостоятельно инвестировать в развитие продуктов и 

решений. 

Мы понимаем, что сейчас точно не самое лучшее время для выхода на IPO. 

Кроме того, и модель AdTech, и модель MWS требуют дополнительных 

интеллектуальных инвестиций, а также изменений и создания новых продуктов. 

Поэтому сейчас нам не нужны внешние заемные деньги в таком размере для 

поддержания их роста. 

Мы даем командам комфортные условия для того, чтобы довести свои решения и 

стратегии до хороших, сильных результатов, а затем будем смотреть дальше. 

Как вы знаете, у нас есть отдельные юридические лица. В момент, когда мы поймем, что 

они действительно готовы и привлекательны для внешнего рынка, мы и будем 

рассматривать выход на IPO. 



Сейчас наша задача — выстроить устойчивую бизнес-модель, демонстрирующую 

сильные результаты. А деньги мы с командами и Алексеем в любом случае заработаем.  

 

Анастасия Воронова, модератор: 

Спасибо, Инесса. Есть еще вопрос от Анны Курбатовой из Альфа-Банка. 

Правильно ли мы понимаем, что заседание совета директоров по новой дивидендной 

политике может состояться до конца сентября? 

 

Алексей Катунин, Член Правления-Вице-президент по финансам ПАО «МТС»: 

Мы одинаково смотрим на календарь: третий квартал заканчивается в сентябре. 

Понятно, что возможны какие-то колебания на несколько недель, связанные с 

корпоративными процедурами и непосредственно объявлением. 

Но ориентир действительно такой — третий квартал. Раньше времени, существенно 

раньше времени, мы с вами дивидендной политикой делиться не будем.  

 

Анастасия Воронова, модератор: 

Вопрос: ранее вы говорили о подготовке сегментной отчетности и разделении балансов 

бизнес-юнитов. Можно ли ожидать, что вы начнете показывать OIBDA по сегментам? 

 

Алексей Катунин, Член Правления-Вице-президент по финансам ПАО «МТС»: 

Мы много это обсуждали, особенно когда основной фокус был на росте направлений за 

пределами телекома и увеличении их капитализации, поскольку мы так или иначе 

готовили их к публичному размещению там, где это было возможно. 

Сейчас краткосрочных планов по публичному размещению активов, прямо скажем, нет 

— рынок к этому не готов. 

Те оценки, которые можно получить при выводе новых активов на биржу, нас априори не 

устроят. Поскольку планов по отдельной капитализации этих активов сейчас нет, мы 

также пока не планируем показывать их отдельную отчетность на уровне прибыли. 

Кроме того, у нас есть значительные групповые взаимодействия и высокая 

созависимость различных активов. Поэтому сейчас мы, наоборот, скорее фокусируемся 

на том, чтобы ускорить рост и помогать различным бизнес-юнитам за счет силы 

телекома. В частности, это касается нашего финтех-направления. 



Поэтому публичную сегментную отчетность по операционной прибыли мы сейчас для 

себя в фокус не ставим. При этом внутри компании, с точки зрения постановки целей, 

бюджетирования и ориентации на результат, такая работа, конечно, ведется.  

 

Анастасия Воронова, модератор: 

На этом вопросы закончились. Большое спасибо всем за участие в нашем вебкасте. 

Спасибо спикерам, аналитикам и слушателям. 

Мы с вами прощаемся, до следующего квартала. На экране у вас есть QR-коды — вы 

всегда можете обратиться в пресс-службу и IR-подразделение МТС с вопросами. 

До свидания и хорошего дня! 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


