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банковский сотрудник XXI века

Платежные терминалы – уникальное 
и по большому счету недооцененное 
российское ноу-хау. Одна из немно-
гих высокотехнологичных отраслей, 
переживающая бурный рост в Рос-
сии, уверенно выходящая на внеш-
ние рынки. Многократный рост экс-
порта за последний год говорит сам 
за себя. О текущем положении и пер-
спективах отрасли, долгое время 
остававшейся недооцененной банка-
ми, мы беседуем с коммерческим ди-
ректором ЗАО «САГА Технологии» Ок-
саной Калашниковой. 

НБЖ: Оксана Александровна, как давно 
ваша компания присутствует на рынке? 

О. КАЛАШНИКОВА: С начала 2006 года. 
Нам пошел седьмой год. Но костяк ко-
манды начинал формироваться на рын-
ке электронных платежей еще в 2001 
году. Фактически мы стояли у самых 
истоков рынка платежных терминалов. 

НБЖ: Всем приходится с чего-то начи-
нать. С чего начинали вы?

О. КАЛАШНИКОВА: С развития самого 
направления. Людям приходилось объ-
яснять, что такое платежные термина-

лы и для чего они нужны. Что платеж-
ный терминал – это единица бизнеса, 
каждый установленный терминал при-
носит доход. 

Первыми откликнулись индивиду-
альные предприниматели. Они создава-
ли сети из двух-трех устройств. Так шла 
апробация идеи на практике. Дальше 
было уже проще – мы отталкивались от 
готовых примеров, от конкретных, уже 
функционирующих сетей ИП. 

К концу 2008 года начала форми-
роваться законодательная база по пла-
тежным терминалам. И тогда же прои-
зошел перелом в отношении к этим 
устройствам – ими заинтересовались 

Николай Мальцевбеседовал
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банки. Любая наличность, движение 
денежных средств – это все-таки бан-
ковская сфера. Через терминалы же, 
даже на уровне микроплатежей, про-
ходили существенные объемы налич-
ности, минуя банки. 

НБЖ: Получается, в России рынок тер-
миналов зародился в 2006 году? 

О. КАЛАШНИКОВА: Да. Хотя идея воз-
никла еще в 2001 году, но в 2006 году 
мы пришли на совершенно новый и 
неразвитый рынок, находящийся в за-
чаточном состоянии. У небольшой 
группы людей была концепция, пони-
мание, что такое моментальные плате-
жи и для чего они нужны. Именно в 
2006 году начался взрывной рост этого 
рынка. 

НБЖ: Опирались ли вы в данном случае 
на западный опыт или на собственные 
аналитические разработки? Как при-
шла в голову такая идея – заняться 
производством терминалов? 

О. КАЛАШНИКОВА: Терминалы – это ис-
ключительно российская разработка, 
российское ноу-хау. Сейчас на Западе 
это направление только начинает разви-
ваться. И они смотрят на нас, перенима-
ют наш опыт, применяют его у себя. 

Что же касается возникновения 
идеи... Ранее существовали пункты при-
ема платежей с живым кассиром. Они и 
преобразовались в терминалы. Поста-
вить один терминал на одном квадрат-
ном метре дешевле, чем на 10 квадрат-
ных метрах разместить защищенную 
кассу с кассиром. Идея заключалась в 
автоматизации приема платежей. Кроме 
того, исключался человеческий фактор. 

А ведь терминалы – это не только 
оплата сотовой связи. Очень быстро 
стало ясно, что для банка это одновре-
менно и увеличение точек присутствия, 
и возможность существенно расширять 
список предоставляемых услуг, разви-
вать банковские продукты. Для приме-
ра возьмем кредиты. Чем больше банк 
приобретает терминалов (брендирован-
ных точек присутствия), тем большую 

возможность имеют клиенты погасить 
кредиты в шаговой доступности. И не 
только наличными, но и с помощью 
банковской карты. Происходит меньше 
просрочек по платежам, а в конечном 
итоге благодаря простоте и удобству 
работы с банком растет лояльность 
клиентов и число обращений в банк за 
теми же кредитами. 

По своей сути терминал – это ав-
томатизированная касса, принимаю-
щая деньги, наличные или электрон-
ные, для пополнения банковского сче-
та и для оплаты услуг. Кроме того, 
люди, осуществляющие наличные ми-
кроплатежи, – это новая банковская 
клиентура, ранее с банками не рабо-
тавшая и державшая свои сбережения 
«под подушкой». Этих клиентов много 
– не менее 120–140 млн человек, вклю-
чая трудовых мигрантов.

НБЖ: Почему именно этот сектор рынка? 
Компания-вендор, производство полно-
го цикла, конструкторское бюро, метал-
лообработка, собственное программное 
обеспечение. Почему, в конце концов, не 
ресторанный бизнес, например?

О. КАЛАШНИКОВА: Почему не ресторан-
ный бизнес? Наверное, потому, что мы в 
нем ничего не понимаем. Если серьезно, 
то, во-первых, наше направление – это 
российское ноу-хау, что само по себе 
вдохновляет. Во-вторых, у него очень се-
рьезные перспективы. На сегодняшний 
день существует оборудование, которое 
может принимать и выдавать наличность. 
Это могут быть автоматизированные об-
менные пункты, комплексы по продаже 
билетов, информационные гиды, терми-
налы с возможностью заказа товаров или 
услуг (и их оплатой на месте), вызова 
такси, да даже просто распечатки карты 
– хоть метрополитена, хоть района горо-
да, в котором находится пользователь. У 
нас есть и такие устройства. 

Собрались люди технически гра-
мотные, способные организовать, раз-
вернуть производство и управлять им, 
люди, которые умеют продавать, зна-
ют финансовые рынки, готовы пробо-
вать что-то новое... Да, возможно, это 

сложно, тяжело, но мы не боимся. Нам 
это интересно.

И потом, мы чувствуем и рост рын-
ка, и свой собственный рост. Начав с 
нуля, первыми среди производителей 
подобного оборудования мы стали се-
ребряными партнерами Microsoft и пла-
тиновыми партнерами Asus. 

НБЖ: Хотел спросить: девушке сложно 
управлять компанией, имеющей произ-
водство вплоть до металлообработки? 

О. КАЛАШНИКОВА: Сейчас я над этим 
уже не задумываюсь. Это давно стало 
моим образом жизни – все, что связа-
но с металлом, техникой, электрони-
кой. Я в этом живу, развиваюсь и не 
представляю себя в чем-то другом, 
хотя образование у меня юридическое. 
Но это в работе только помогает. И по-
том, я не одна, у нас сильная, молодая 
и талантливая команда.

НБЖ: Конкуренция в этом секторе рын-
ка велика? 

О. КАЛАШНИКОВА: Был определенный 
промежуток времени, когда компании, 
которые преподносили себя как про-
изводители терминалов, росли как 
грибы после дождя. До 2008 года та-
ких компаний насчитывалось, навер-
ное, несколько сотен – терминалы со-
бирались чуть ли не в каждом гараже.  

Во время кризиса произошло рез-
кое сокращение числа производителей 
платежного оборудования. В первую 
очередь, естественно, за счет «гараж-
ных» фирм. В кризисное время люди 
стали более критично подходить к вы-
бору поставщика. В «гаражный коопе-
ратив», который существует полгода, 
деньги уже не несли. Да, оборудование 
проще и дешевле (у нас были прецеден-
ты, когда клиентам предлагали терми-
налы стоимостью дешевле наших), но 
его надежность значительно ниже. Ни-
какой гарантии существования этого 
«кооператива» на протяжении следую-
щего полугодия или даже месяца не 
было. Следовательно, никаких гаран-
тий работоспособности оборудования. 
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Кстати, сейчас на рынке в низкой 
ценовой категории «гуляет» достаточно 
таких терминалов из прошлого, пере-
купленных, «на коленке» исправлен-
ных, перекрашенных и выдаваемых за 
новые. Но если вам предлагают кварти-
ру в центре Москвы за 5 млн рублей 
вместо 20 млн рублей, наверное, это 
повод задуматься о чистоте сделки. 

НБЖ: Сколько у вас сейчас реальных 
конкурентов? 

О. КАЛАШНИКОВА: На сегодняшний день 
серьезных конкурентов, которые дей-
ствительно производят и поставляют обо-
рудование, у нас 5-6. Но нужно учиты-
вать, что на нашем рынке тоже есть спе-
циализация, и каждая из этих компаний 
сильна в своей сфере. Мы входим в пятер-
ку производителей, по некоторым показа-
телям мы первые, по некоторым, возмож-
но, пятые. Например, по такому показате-
лю, как количество банков-клиентов, мы 
первые. А по количеству проданных тер-
миналов мы, наверное, вторые. Огово-
рюсь, что существует ряд компаний, кото-
рые ставят вендинговые аппараты, кофе-
машины, снековые автоматы и т.д. Если 
суммировать и их, то мы отодвинемся на 
третье место. Но такие компании имеют 
меньшие позиции в банковской сфере. 

НБЖ: Готовясь к интервью, в деловой 
прессе я встретил мнение, что рынок 
платежных терминалов перенасыщен и 
задыхается.

О. КАЛАШНИКОВА: Еще два-три года назад 
рынок был насыщен платежными терми-
налами, которые принадлежали частным 
предпринимателям. Банки же контроли-
ровали не более 5 процентов рынка. 

Какие изменения произошли в по-
следние годы? Первое – это кризис. Вто-
рое – совершенствование законодатель-
ства. С 2010 года все платежные терми-
налы, кроме банковских, должны быть 
оснащены фискальным регистратором. 
В итоге мы получаем значительное чис-
ло оборудования, устаревшего и физиче-
ски, и морально, да еще и лишенного 
подчас сервисного обслуживания. 

Не стоит забывать, что терминалы 
приобретают новый вид, новый функ-
ционал, на смену аппаратам по приему 
платежей приходят терминалы cash-in/
cash-out. В связи с тем, что в расчетах 
возрастает роль монеты, они оснаща-
ются монетоприемниками, банковской 
запечатанной кассетой для монет, до-
бавляется возможность работы с бан-
ковскими картами, возможность скани-
рования штрих-кодов и многое другое. 

Наконец, наблюдается серьезный 
рост заинтересованности банков. Сейчас 
их роль в этом секторе приближается к 
20-30%. Но банкам не нужны старые 
терминалы, требуется оборудование со-
временное и по функционалу, и по ди-
зайну, способное стабильно и беспере-
бойно работать годами, достойное имид-
жа банка и вызывающее доверие клиента.

Рынок объективно перетекает к 
банкам, и процент их участия в этой сфе-
ре только растет. Московский кредит-
ный банк одним из первых (наравне со 
Сбербанком) пришел к пониманию, что 
развитие терминалов стоит за банками, 
это единица банковского оборудования, 
которая приносит банку ликвидность, 
узнаваемость, увеличивает количество 
точек присутствия. Промсвязьбанк, так-
же наш клиент, разработал стратегию 
развития этого направления и сейчас 
начинает разворачивать сеть термина-
лов. О каком перенасыщении может 
идти речь? В банковском секторе нашего 
рынка наблюдается бурный рост. 

НБЖ: У вас есть региональные предста-
вители и отделения? 

О. КАЛАШНИКОВА: С 2006 года мы постав-
ляем оборудование в регионы. С этим, 
кстати, связано очень трепетное отноше-
ние нашей компании к отделу техническо-
го контроля. Терминалы, которые собира-
ются здесь, в Москве, должны доехать до 
любой точки России и точно так же года-
ми стабильно функционировать. К обору-
дованию при тестировании предъявляют-
ся очень жесткие требования. 

У нас есть партнерские компании в 
регионах. Существует система гарантий-
ного обслуживания – как дистанцион-

ная, так и с выездом на место в любую 
точку России. Кроме того, при крупных 
сетях терминалов – от 500 и выше – как 
правило, существует свой штат техниче-
ских специалистов. У нас есть специаль-
ная услуга по обучению и сертифициро-
ванию специалистов клиента. Для бан-
ков эта услуга безвозмездная. 

НБЖ: Скажите, банкоматы – это ваш техни-
ческий конкурент или параллельная ветвь 
развития банковского оборудования? 

О. КАЛАШНИКОВА: Изначально термина-
лы не воспринимались как конкурирую-
щее с банкоматами оборудование. Одна-
ко техника не стоит на месте, мы уже го-
ворили о том, сколь серьезно возрос 
функционал нашей продукции. Конечно, 
терминал будет иметь меньшие кассеты 
выдачи купюр, меньшую степень ванда-
лостойкости. Именно поэтому он и будет 
называться терминалом cash-in/cash-
out, а не банкоматом. И стоимость тер-
минала и банкомата отличается в разы. 

Это все еще разные сегменты рынка, 
но, начиная с прошлого года, мы поти-
хоньку входим на рынок банкоматов, 
причем стоимость нашего оборудования 
на 15–30% ниже, чем у европейских ана-
логов. Плюс самое большое преимуще-
ство – мы создали банкомат, полностью 
адаптированный под российские усло-
вия. Также он может быть адаптирован 
под требования конкретного банка. 

НБЖ: Уточню: в России кроме вас существу-
ют компании, производящие банкоматы? 

О. КАЛАШНИКОВА: Сейчас на рынок вы-
ходит компания, представляющая тер-
миналы cash in/cash out как банкоматы. 
Это некорректно: банкомат должен быть 
сертифицирован по первому классу взло-
мостойкости. На сегодняшний день есть 
только западные производители и мы. 

Наш банкомат имеет первый класс 
взломостойкости, причем сертифици-
рован он в России. Он обладает допол-
нительным функционалом, который 
ранее апробирован на терминалах, 
вплоть до работы с разменной монетой 
и считывания штрих-кодов. 
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НБЖ: Вы производите также и информа-
ционные терминалы. Каков спектр их 
применения? 

О. КАЛАШНИКОВА: Приведу несколько 
примеров. Для медицинских учреждений 
мы предлагаем электронную регистрату-
ру. Для банковских структур – электрон-
ную очередь. Например, нами выигран 
тендер и запущен проект установки си-
стемы электронной очереди в Москов-
ском кредитном банке. Мы уже начали 
поставки программно-аппаратного ком-
плекса, имеющего модульную архитекту-
ру. Скажу без ложной скромности, анало-
гов ей на данный момент не существует. 

НБЖ: Проявляют ли западные компании 
интерес к вашей продукции, и планиру-
ете ли вы экспансию за рубеж? 

О. КАЛАШНИКОВА: В течение последних 
нескольких лет мы экспортируем нашу 
продукцию за рубеж. Сейчас это Евро-
союз, страны СНГ, мы начали работу со 
странами Юго-Восточной Азии, Ближ-
него Востока, Южной Америки. У нас 
есть партнерские компании в ближнем 
и дальнем зарубежье.

За последний год объем поставок за 
границу вырос практически пятикрат-
но. Во многом поэтому в 2012 году мы 
значительно увеличили производствен-
ные площади. 

НБЖ: Давайте заглянем в будущее. Ка-
ковы перспективы этого сектора рынка? 
Куда шагнут технологии?

О. КАЛАШНИКОВА: В сторону максималь-
ного ухода от человеческого фактора. 
Например, крупному банку из первой 
двадцатки открывать полноценное от-
деление в малом населенном пункте не 
очень интересно. Гораздо удобнее соз-
дать в таком городе автоматизирован-
ный офис, предоставляющий весь спектр 
банковских услуг. Для среднего же банка 
это возможность создания своих точек 
присутствия, средство борьбы за клиен-
та. И мы знаем, что есть банки, которые 
уже приходят к мысли о создании авто-
матизированных офисов. 


