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www.unitelecom.net

Регион присутствия:

Санкт-Петербург,

Ленинградская область,

Москва

современных телекоммуникаций для развития вашего бизнеса

Безграничные возможности

Цифры и факты

13
лет на рынке

телеком-услуг

90% выручки

B2B

B+

1200+ км ВОЛС

24/7
поддержка

клиентов

1790+ уникальных

абонентов

для бизнеса

для управляющих компаний

для операторов связи

для государственного сегмента

кредитный

рейтинг AKPA
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Связь для бизнеса

8
точек присутствия

в дата-центрах

85 узлов связи

5 действующих лицензий

в сфере связи 

RU000A107F07
код облигаций20,9 млн рублей,

чистая прибыль за 2024 г. 258,9 млн рублей,

выручка за 2024 г.

Раскрытие информации: https://www.e-disclosure.ru/portal/company.aspx?id=38961 

1603+ уникальных

брендов



Краткий обзор

макроэкономической

ситуации в России

Презентация для Инвесторов
Август 2025
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Отрасль «информация и связь» показала рост

+4,1%

На увеличение ВВП за год, по данным Росстата, больше всего повлиял рост индексов физического объема
добавленной стоимости в нескольких отраслях: информация и связь (+12,0%), гостиницы и рестораны (+9,6%),
оптовая и розничная торговля (+6,9%), обрабатывающие производства (+7,6%).

201 трлн
Рост ВВП за 2024 год

Увеличение практически в два раза за 4 года

несмотря на ковидные ограничения и санкции.

Ранее такой результат был достигнут за 10 лет.

Номинал ВВП за 2024 год

Показатели деловой активности

* - предварительная оценка                   Источник - обзор Минэкономразвития

Краткий обзор макроэкономической ситуации в России

+12%
ВВП отрасли
«Информация и связь»

Увеличение ВВП отрасли в 2024 году
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В 2025-2027 гг темпы роста ВВП замедлятся до 1,5-2%

Ускорение инфляции потребовало от регулятора ужесточения денежно-кредитных условий, в результате чего в октябре

2024 года ключевая ставка была повышена до рекордных 21%. 9 июня 2025 года Банк России снизил ключевую ставку

до 20%, комментируя, что внутренний спрос по-прежнему опережает возможности расширения предложения товаров

и услуг, однако российская экономика постепенно возвращается к траектории сбалансированного роста.

В ближайшие годы российская экономика переходит в фазу умеренного роста после периода быстрого восстановления.

Прогнозы Банка России и Минэкономразвития сходятся на том, что в 2025–2027 годах темпы роста ВВП замедлятся

до 1,5–2% в год, инфляция вернётся к целевым значениям, а финансовый рынок сохранит стабильность.

В то же время сохраняются структурные вызовы: высокая ключевая ставка и ограниченные возможности внешнего

финансирования требуют осторожного подхода к инвестициям и акцентируют важность эффективности в корпоративных

стратегиях.

, а также внутренний рынок, Сектор высоких технологий и телекоммуникаций

будут оставаться  экономической динамики в среднесрочной перспективе.ключевыми драйверами

Финансовый сектор продемонстрировал стабильность: банковский сектор показал рекордную прибыль,

а финансовые рынки сохраняли высокую деловую активность, несмотря на сохраняющееся внешнее

давление и санкционные ограничения.
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ВВП
• Банк России: рост 1,5 % в 2025, 1,7 % в 2026, 1,9 % в 2027 г.,
• Минэкономразвития: устойчивый 2,3–2,4 % в год за счёт 

внутреннего спроса и инвестиций;
Инфляция (ИПЦ)

• Банк России: 7 % в среднем в 2025, 4,6 % в 2026, ≈ 4 % в 
2027 (аналитический консенсус),

• Минэкономразвития: достижение цели в 4 % уже к 
концу 2025, с фиксацией этого уровня в 2026 –2027 гг;

Ключевая ставка
• Банк России: медиана — 20 % в 2025, 14,2 % в 2026, 10 % к 

концу 2027. Ожидается плавное снижение ставки в 
соответствии с возвратом инфляции к таргету.

Безработица
• Стабильно на низком уровне: 2,5 % в 2025, 2,7 % в 2026, 

3,0 % к 2027 году;
Заработные платы

• Номинальный рост: +12,7 % (2025), +8,0 % (2026), +6,8 % 
(2027).

• Минэкономразвития уточняет: реальные доходы 
увеличатся на +6,2 % в 2025, +4,8 % в 2026, +3,5 % в 2027 

Курс рубля: ≈ 91,5 ₽/$ (2025), 101–102 ₽/$ (2026),  106 ₽/$ (2027).

Источники: ЦБ РФ — опрос аналитиков, апрель 2025; 
Минэкономразвития — прогноз на 2025

–2027.

Прогноз основных долгосрочных показателей

ВВП
• Банк России: рост 1,5% в 2025, 1,7% в 2026, 1,9% в 2027г.,

• Минэкономразвития: устойчивый 2,3–2,4% в год за счёт внутреннего

спроса и инвестиций;

Инфляция (ИПЦ)
• Банк России: 7% в среднем в 2025, 4,6% в 2026, ≈4% в 2027

(аналитический консенсус),

• Минэкономразвития: достижение цели в 4% уже к концу 2025,

с фиксацией этого уровня в 2026–2027гг;

Ключевая ставка
• Банк России: медиана — 20% в 2025, 14,2% в 2026, 10% к концу 2027.

Ожидается плавное снижение ставки в соответствии с возвратом

инфляции к таргету.

Безработица
• Стабильно на низком уровне: 2,5% в 2025, 2,7% в 2026, 3,0% к 2027 году;

Заработные платы
• Номинальный рост: +12,7% (2025), +8,0% (2026), +6,8% (2027).

• Минэкономразвития уточняет: реальные доходы увеличатся на +6,2% в 2025, +4,8% в 2026, +3,5% в 2027 

Курс рубля: ≈91,5₽/$ (2025), 101–102₽/$ (2026),  106₽/$ (2027).

+1,5% +1,7% +1,9%

+2,3–2,4% в год
ВВП

Инфляция

(ИПЦ)

≈7% ≈4,6% ≈4%
аналитический консенсус

4%

Ключевая

ставка
Плавное снижение ставки в соответствии

с возвратом инфляции к таргету

Безработица

Заработные

платы

20% 14,2% 10%

Стабильно на низком уровне 2,5% 2,7% 3,0%

Минэкономразвития

ВВП

Инфляция

(ИПЦ)

Ключевая

ставка

Безработица

Заработные

платы

Курс рубля

12,7% 8% 6,8%

2025 2026 2027

4% 4%

+6,2% +4,8% +3,5%

Номинальный рост

Реальные доходы

≈91,5 101–102 106

Банк России

Минэкономразвития

Банк России

Устойчивый рост за счёт внутреннего спроса и инвестиций

Достижение цели в 4% уже к концу 2025, с фиксацией этого уровня в 2026–2027гг

₽/$

Источники: ЦБ РФ — опрос аналитиков, апрель 2025; Минэкономразвития — прогноз на 2025–2027.

188 530
+24%
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Центральная тенденция 10-90%

Диапазон прогнозов

Ключевая ставка
% годовых, в среднем за год, с учетом выходных дней

2017 20272018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026

Центральная тенденция 10-90%
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Краткий обзор рынка

телекоммуникационных

услуг в России

Презентация для Инвесторов
Август 2025
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В 2024 году рынок телекоммуникаций показал

рекордный объем — 2,1 трлн рублей

По итогам 2024 года, по данным Минцифры РФ, объем выручки от телекоммуникационных услуг в России

достиг примерно 2,1 трлн рублей, что на 7,4% больше по сравнению с предыдущим годом, когда показатель

составлял 1,95 трлн рублей. 

Структура пользователей

рынка телекоммуникаций:

Динамика доходов от телекоммуникационных услуг

Доходы от телекоммуникационных услуг, млрд руб.

Прирост доходов от телекоммуникационных услуг к предыдущему году, в текущих ценах, %

Индекс потребительских цен, прирост декабрь к декабрю, %

Источник: расчеты ИСИЭЗ НИУ ВШЭ по данным Минцифры России, Росстата.

более 70% рынка, сфокусировано

на конечных пользователях

B2B/B2G

70%

30%

B2C

Структура пользователей рынка телекоммуникаций:
•  B2C — более 70% рынка, сфокусировано на конечных пользователях.

•  B2B/B2G — около 30%, динамично растущая составляющая

около 30%, динамично

растущая составляющая
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10

Рост интернет трафика 

По оценкам Минцифры РФ, суммарный трафик российских фиксированных и мобильных

сетей в 2024 году вырос на 24,4% — со 151 521 Пбайт до 188 530 Пбайт. 

Факторы роста телеком-рынка РФ:

Интернет-трафик, Пбайтувеличение потребления интернет-трафика;

проникновение пакетных тарифов;

продвижение дополнительных опций

и медийных сервисов;

развитие новых направлений бизнеса

за рамками традиционных услуг связи.

10

102 719

120 850

151 521

188 530
+24%

+25%

+18%

28 238
33 768

39 443

44 914

143 616

112 078

87 082
74 481

2021 2022 2023 2024

Мобильная связь Фиксированная связь (Интернет)

в 2024 году

+24% 

По данным консалтингового агентства iKS-Consulting, в сетях 

сотовой связи «большой четверки» сейчас около 40 млн

пользовательских и корпоративных умных устройств. Таким

образом, доля подключаемых IT-устройств у операторов растет,

но при этом наблюдается снижение количества абонентов

из числа физических лиц. 
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Президент России Владимир Путин дал правительству поручения в рамках реализации национальной

цели «Цифровая трансформация государственного и муниципального управления, экономики и социальной сферы».

Список поручений опубликован на сайте Кремля в начале августа 2024 года.  

Добавить наши тренды

B2B/B2G
около 30%, динамично

растущая составляющая

Бизнес-сегмент демонстрирует

ускоренный рост и более высокую

маржинальность.

Тренды

ЦЕЛЕВОЙ:

СПБ и ЛО

1 млрд. руб.

СКОЛКОВО Практикум

Тренды

Активное развитие беспроводных технологий 5G/6G,
частных сетей 5G, спутниковой связи (StarLink, OneWeb)

Монополизация рынка крупными игроками,
построение Операторами эко систем

Интернет вещей IoT

Big Data

Перевод человекоориентированных процессов на AI
(кибернизация/роботизация)

Быстрыми темпами растут потребности в высоких
скоростях до 10Гбит/с и наблюдается существенный
рост трафика

Impact Radar for 2024 Range

6 to 8 Years
3 to 6 Years
1 to 3 Years
Now (0 to 1 Year)

Mass

Low

Medium

Hight

Very Hight

B2B растёт

быстрее B2C

Активное развитие беспроводных технологий
5G/6G, частных сетей 5G, спутниковой связи
(StarLink, OneWeb)

Монополизация рынка крупными игроками,
построение Операторами эко систем

Интернет вещей IoT

Big Data

Перевод человекоориентированных процессов
на AI (кибернизация/роботизация)

Быстрыми темпами растут потребности
в высоких скоростях до 10Гбит/с и наблюдается
существенный рост трафика
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Перспективы и дальнейшее развитие рынка

телекоммуникационных услуг в России

телекоммуникаций
Рынок

ВЕСЬ РЫНОК:

РФ

1,8 трл. руб.

100%

ПОТЕНЦИАЛЬНЫЙ:

по СЗФО РФ

67 млрд. руб.

3.7%

ДОСТУПНЫЙ:

СПБ и ЛО

11 млрд. руб.

0.6%

ЦЕЛЕВОЙ:

СПБ и ЛО

1 млрд. руб.

0.03%

НАШ РЫНОК

сегодня:

250 млн. руб. (выручка)

3.5% от доступного

рынка

0.01% от всего рынка
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Не очень поняла, где изображать цель 7%, если 
потенциальный рынок по СЗФО РФ 3,7%. Или вместо 3,7 нужно поставить 7%?
+ 
цифры все из старой презентации



Основные драйверы рынка B2B-телекоммуникаций

создание специальных тарифов

и сервисных моделей для МСБ, быстрая

интеграция новых объектов и офисов

внедрение облачных сервисов, IoT,

корпоративных мессенджеров, CRM

и UCaaS/ UC&C-решений

рост спроса на цифровые платформы,

интеграцию ИТ-сервисов и данных

увеличение корпоративного

интернет-трафика, распространение

IoT/IIoT-устройств, M2M-коммуникаций

спрос на услуги кибербезопасности,

защищённых каналов связи, DDoS-

защиты, управления рисками, рост

запросов на корпоративные

решения по защите данных

интерес к мультимедийным пакетам

«всё-в-одном» (интернет + телефония +

облака + ИТ-аутсорсинг)

переход клиентов на OPEX-модели

(подписка, аренда сервисов,

гибкая тарификация)

развитие российских ИТ-платформ

и ПО, переход на отечественное

оборудование

рост спроса на отечественные облака,

телефонию и корпоративные сервисы

Цифровизация бизнеса

и государства

Переход к гибким

комплексным и сервисам

Импортозамещение

и локализация решений

Рост трафика и числа

подключённых устройств

Безопасность

и киберустойчивость

Поддержка развития

малого и среднего бизнеса
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Рынок и конкуренты

25%
Ростелеком

Смарт-Телеком 

7%

10% ОБИТ

14%
Эр-Телеком

10% МТС3,5%

8% Билайн

12%
Северен-Телеком

Унител

* TMT Consulting, Российский рынок телекоммуникаций - 2022 

2,1 трлн
рублей объём рынка

телекоммуникаций 

РФ в 2024г.

5-7%
средний темп

роста рынка

Регион присутствия Унител:

Санкт-Петербург

и Ленинградская область

от рынка B2B

в Санкт-Петербурге

12 млрд
рублей объём рынка

телекоммуникаций 

по Спб

Компания работает на рынке г. Санкт-Петербург и Ленинградской области. 

Доля Унител в сегменте B2B в данном регионе, по собственным оценкам, составляет 3,5 %. 

К конкурентам можно отнести как крупнейших телеком-операторов (Ростелеком, ЭР-Телеком, Мегафон, МТС, Билайн), 

так и более мелких локальных игроков (Северен-Телеком, ОБИТ, Смарт-Телеком и др.)

360 - 100
—         11

3,5%
Унител
от рынка B2B

в Санкт-Петербурге 3,5%
Унител

Рынок B2B в Санкт-Петербурге

Ключевые конкуренты ООО «УНИТЕЛ» 

→ Компания работает на рынке г. Санкт -Петербург и Ленинградской области. Доля ООО 
«УНИТЕЛ» в сегменте B2B в данном регионе, по собственным оценкам, составляет 3,2 %. 

→ К конкурентам можно отнести как крупнейших телеком -операторов (Ростелеком, ЭР-
Телеком, Мегафон, МТС, Билайн), так и более мелких локальных игроков ( Северен-
Телеком, ОБИТ, Смарт-Телеком и др.)
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Компания Выручка в 2024 г. Оценка доли рынка 
B2B СПБ/ЛО Особенности B2B-сегмента

Ростелеком 779,9 млрд ₽ ~28% Лидер в B2B: вся линейка корпоративных услуг, облака, 
госзаказы, инфраструктура

МегаФон 385,6 млрд ₽ ~11% Сильные позиции в мобильной B2B и IoT

ЭР-Телеком 56,2 млрд ₽ ~14% Крупнейший частный альтернативный оператор, акцент 
на интеграции и корпоративном сегменте

ОБИТ 4,1 млрд ₽ ~13% Крупнейший региональный B2B-игрок СПб, >12 000 
корпоративных клиентов, дата-центры

Северен-Телеком 3,3 млрд ₽ ~14% Региональный оператор с обширной инфраструктурой

Смарт-Телеком 657,6 млн ₽ ~7% Быстрый рост в нише B2B, гибкие индивидуальные 
решения

Унител 258, 9 млн ₽ ~3,5% 
Гибкий сервис, глубокая экспертиза в обслуживании 
объектов коммерческой недвижимости и 
индивидуальные тарифы для B2B-клиентов

Вместо Унител, потенциальный рынок, (волны) увеличить до 7% до такого то года. ||| Золотая середина.

Конкурентные преимущества Компании

→ Более 50% рынка B2B сосредоточено в руках крупных игроков, перед которыми у Компании есть 
очевидные преимущества. В частности, стабильность и бесперебойность связи, скорость реакции и 
устранения неисправностей, высокий уровень клиентского сервиса, к которому особенно требовательны 
корпоративные клиенты.

→ Конкурентным преимуществом ООО «УНИТЕЛ» является оперативность, максимально гибкий подход 
и индивидуальные технические решения для клиентов – за каждым клиентом закреплен 
персональный менеджер, который в любое время готов подключиться к решению вопросов. 

→ Более того, отсутствие сложной бюрократии и высокая гибкость позволяет ООО «УНИТЕЛ» предлагать 
нестандартные индивидуальные технические решения, направленные на решение конкретных задач 
бизнеса клиентов. При этом все подключения осуществляются на базе собственной волоконно-
оптической сети и надежного оборудования ведущих вендоров, что гарантирует максимально высокое 
качество и надежность предоставляемых нами услуг. 

→ Приоритетным направлением для ООО «УНИТЕЛ» является развитие дополнительных сервисов, в 
частности индивидуальных IT решений, что существенно в условиях автоматизации и цифровизации 
бизнеса. Кроме того, показательной цифрой является среднее время строительства объекта – в 2024 году 
среднее время строительства одного адреса составляет 15 календарных дней, что в полтора-два раза 
быстрее, чем у конкурентов.

15
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Гибкий сервис, глубокая экспертиза в обслуживании 

объектов коммерческой недвижимости, сетевых клиентов 

и индивидуальные тарифы для B2B-клиентов

Особенности B2B-сегмента Унител

100 - 360

10 

Мегафон 5%

Прочие 5,5%



Позиционирование на конкурентном рынке

как «Золотая середина»

7%
Смарт-Телеком

* TMT Consulting, Российский рынок телекоммуникаций - 2022 

� Компания работает на рынке г. Санкт-Петербург и Ленинградской области. Доля ООО «УНИТЕЛ» в сегменте B2B в данном регионе, по собственным оценкам, составляет 3,2 %. 

� К конкурентам можно отнести как крупнейших телеком-операторов (Ростелеком, ЭР-Телеком, Мегафон, МТС, Билайн), так и более мелких локальных игроков (Северен-Телеком, ОБИТ, Смарт-Телеком и др.)

360 - 100
—         11

Крупные игроки рынка

Ключевые конкуренты ООО «УНИТЕЛ» 

→ Компания работает на рынке г. Санкт-Петербург и Ленинградской области. Доля ООО 
«УНИТЕЛ» в сегменте B2B в данном регионе, по собственным оценкам, составляет 3,2 %. 

→ К конкурентам можно отнести как крупнейших телеком-операторов (Ростелеком, ЭР-
Телеком, Мегафон, МТС, Билайн), так и более мелких локальных игроков (Северен-
Телеком, ОБИТ, Смарт-Телеком и др.)
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Компания Выручка в 2024 г. Оценка доли рынка 
B2B СПБ/ЛО Особенности B2B-сегмента

Ростелеком 779,9 млрд ₽ ~28% Лидер в B2B: вся линейка корпоративных услуг, облака, 
госзаказы, инфраструктура

МегаФон 385,6 млрд ₽ ~11% Сильные позиции в мобильной B2B и IoT

ЭР-Телеком 56,2 млрд ₽ ~14% Крупнейший частный альтернативный оператор, акцент 
на интеграции и корпоративном сегменте

ОБИТ 4,1 млрд ₽ ~13% Крупнейший региональный B2B-игрок СПб, >12 000 
корпоративных клиентов, дата-центры

Северен-Телеком 3,3 млрд ₽ ~14% Региональный оператор с обширной инфраструктурой

Смарт-Телеком 657,6 млн ₽ ~7% Быстрый рост в нише B2B, гибкие индивидуальные 
решения

Унител 258, 9 млн ₽ ~3,5% 
Гибкий сервис, глубокая экспертиза в обслуживании 
объектов коммерческой недвижимости и 
индивидуальные тарифы для B2B-клиентов

Вместо Унител, потенциальный рынок, (волны) увеличить до 7% до такого то года. ||| Золотая середина.

Конкурентные преимущества Компании

→ Более 50% рынка B2B сосредоточено в руках крупных игроков, перед которыми у Компании есть 
очевидные преимущества. В частности, стабильность и бесперебойность связи, скорость реакции и 
устранения неисправностей, высокий уровень клиентского сервиса, к которому особенно требовательны 
корпоративные клиенты.

→ Конкурентным преимуществом ООО «УНИТЕЛ» является оперативность, максимально гибкий подход 
и индивидуальные технические решения для клиентов – за каждым клиентом закреплен 
персональный менеджер, который в любое время готов подключиться к решению вопросов. 

→ Более того, отсутствие сложной бюрократии и высокая гибкость позволяет ООО «УНИТЕЛ» предлагать 
нестандартные индивидуальные технические решения, направленные на решение конкретных задач 
бизнеса клиентов. При этом все подключения осуществляются на базе собственной волоконно-
оптической сети и надежного оборудования ведущих вендоров, что гарантирует максимально высокое 
качество и надежность предоставляемых нами услуг. 

→ Приоритетным направлением для ООО «УНИТЕЛ» является развитие дополнительных сервисов, в 
частности индивидуальных IT решений, что существенно в условиях автоматизации и цифровизации 
бизнеса. Кроме того, показательной цифрой является среднее время строительства объекта – в 2024 году 
среднее время строительства одного адреса составляет 15 календарных дней, что в полтора-два раза 
быстрее, чем у конкурентов.

15
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→Более 50% рынка B2B сосредоточено в руках крупных игроков, перед которыми у Компании есть очевидные 

преимущества. В частности, стабильность и бесперебойность связи, скорость реакции и устранения неисправностей, 

высокий уровень клиентского сервиса, к которому особенно требовательны корпоративные клиенты.

→Конкурентным преимуществом ООО «УНИТЕЛ» является оперативность, максимально гибкий подход и 

индивидуальные технические решения для клиентов – за каждым клиентом закреплен персональный менеджер, 

который в любое время готов подключиться к решению вопросов. 

→Более того, отсутствие сложной бюрократии и высокая гибкость позволяет ООО «УНИТЕЛ» предлагать 

нестандартные индивидуальные технические решения, направленные на решение конкретных задач бизнеса клиентов. 

При этом все подключения осуществляются на базе собственной волоконно-оптической сети и надежного 

оборудования ведущих вендоров, что гарантирует максимально высокое качество и надежность предоставляемых нами 

услуг. 

→Приоритетным направлением для ООО «УНИТЕЛ» является развитие дополнительных сервисов, в частности 

индивидуальных IT решений, что существенно в условиях автоматизации и цифровизации бизнеса. Кроме того, 

показательной цифрой является среднее время строительства объекта – в 2024 году среднее время строительства 

одного адреса составляет 15 календарных дней, что в полтора-два раза быстрее, чем у конкурентов.

Локальные игроки рынка

Ростелеком, Эр-Телеком,

Мегафон, МТС, Билайн

Ростелеком, Эр-Телеком,

Мегафон, МТС, Билайн

Оптимальный баланс гибкости и надёжности

Быстрый отклик и индивидуальный подход

Собственная ВОЛС = полный контроль и минимальные задержки

Масшаб, ресурсы

Медленные реакции,

формализованный сервис,

типовые решения

Масшаб

Гибкость

Скорость реакции

Связь и 

инфраструктура

Поддержка

IT-сервисы 

и кастомизация

Высокий, мощные ресурсы

Низкая, жёсткая структура

Медленная, 

много согласований

Надёжная, но не всегда 

индивидуальная

Единый центр, очередь

Стандантизированные 

решения

Достаточный для B2B с гибкой 

структурой

Максимальная адаптивность 

под клиента

Оперативное устранение аварий, 

минимальные сроки включения

Собственная ВОЛС = полный 

контроль и мониторинг сети

Персональный менеджер, 

техподдержка 24/7

Индивидуальные IT-решения 

под задачи клиента

Ограниченный, локальный

Гибкость без технической 

опоры

Быстро, но зависит 

от подрядчиков

Нет своей сети, работают 

через аренду

Непостоянная поддержка

Ограниченные возможности

Крупные игроки

«Большая четвёрка»
ООО «Унител»

Мелкие (локальные) 

игроки



ПОЧЕМУ 

Унител

?

Все подключения осуществляются на базе собственной 

волоконно-оптической сети и надежного оборудования 

ведущих вендоров, что гарантирует максимально высокое 

качество и надёжность предоставляемых нами услуг. 

Приоритетным направлением компании является 

развитие дополнительных сервисов, в частности 

индивидуальных IT решений, что существенно в 

условиях автоматизации и цифровизации бизнеса. 

Оперативность, максимально гибкий подход 

и индивидуальные технические решения 

для клиентов – за каждым клиентом закреплен 

персональный менеджер, который в любое 

время готов подключиться к решению вопросов. 

Отсутствие сложной бюрократии позволяет

Унител предлагать нестандартные индивидуальные 

технические решения, направленные на решение 

конкретных задач бизнеса клиентов.

Скорость реакции и устранения неисправностей, 

высокий уровень клиентского сервиса, к которому 

особенно требовательны корпоративные клиенты.

Почему 

     Унител?

В 2024 году среднее время строительства одного адреса 

составляет 15 календарных дней, что в полтора-два раза 

быстрее, чем у конкурентов.

Слаженная команда 

Гибкость и масштабируемость

Почему 

МЫ

 

?

Собственная волс
Более 1200 км собственной волоконно-оптической

сети, на базе оборудования от ведущего мирового

вендора CISCO.

Быстро адаптируем услуги под изменяющиеся потребности

вашего бизнеса. В кейсе компании более 30% нестандартных

проектов. Поделитесь с нами своей задачей и мы найдём

лучшее техническое решение для вашей IT-инфраструктуры.

Техническая поддержка 24/7
Мы следим за бесперебойностью связи круглые

сутки и ответим на ваш звонок в любое время.

Среднее время ожидания ответа специалиста

не более 1 минуты.

Команда с многолетним опытом работы 

в телеком-индустрии, в которой каждый сопричастен

к общему делу и ориентирован на счастье клиента.

​​​​​​​Мы заинтересованы в долгосрочном сотрудничестве,

поэтому действуем максимально оперативно и гибко

в интересах клиента,

Ваш персональный менеджер всегда на связи.

Клиентоцентричность

Проактивный мониторинг
Выявим и устраним потенциальные проблемы до того,

как они повлияют на работу клиента.
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Конкурентные преимущества Компании

→ Более 50% рынка B2B сосредоточено в руках крупных игроков, перед которыми у Компании есть 
очевидные преимущества. В частности, стабильность и бесперебойность связи, скорость реакции и 
устранения неисправностей, высокий уровень клиентского сервиса, к которому особенно требовательны 
корпоративные клиенты.

→ Конкурентным преимуществом ООО «УНИТЕЛ» является оперативность, максимально гибкий подход 
и индивидуальные технические решения для клиентов – за каждым клиентом закреплен 
персональный менеджер, который в любое время готов подключиться к решению вопросов. 

→ Более того, отсутствие сложной бюрократии и высокая гибкость позволяет ООО «УНИТЕЛ» предлагать 
нестандартные индивидуальные технические решения, направленные на решение конкретных задач 
бизнеса клиентов. При этом все подключения осуществляются на базе собственной волоконно-
оптической сети и надежного оборудования ведущих вендоров, что гарантирует максимально высокое 
качество и надежность предоставляемых нами услуг. 

→ Приоритетным направлением для ООО «УНИТЕЛ» является развитие дополнительных сервисов, в 
частности индивидуальных IT решений, что существенно в условиях автоматизации и цифровизации 
бизнеса. Кроме того, показательной цифрой является среднее время строительства объекта – в 2024 году 
среднее время строительства одного адреса составляет 15 календарных дней, что в полтора-два раза 
быстрее, чем у конкурентов.
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Заменить на наш слайд, если он у нас более удачный

Собственная ВОЛС на базе оборудования

от ведущих мировых вендеров

Гибкие технические решения

для IT-инфраструктуры

Персональный менеджер

и техподдержка всегда на связи

24/7

В команде сертифицированные

профессионалы с многолетним опытом

работы в телеком-индустрии

Привлекательные коммерческие

условия для клиентов

Преимущества

Унител

для клиентов

Заинтересованы в долгосрочном

сотрудничестве

14

Более 50% рынка B2B сосредоточено в руках крупных игроков, перед которыми 

у Компании есть очевидные преимущества. 

Развитие индивидуальных 

IT решений

Собственная ВОЛС

15 дней - среднее время 

строительства объекта

Высокая гибкость

Персонализированный сервис

Стабильность и бесперебойность

Конкурентные преимущества компании



Обзор финансовых

показателей ООО «Унител»

Презентация для Инвесторов
Август 2025
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↑1,1 раз

↑1,8 раз

↑1,5 раз
20,9

18,9

14,3

Чистая 

прибыль

млн рублей

2022 2023 2024

92,0 

64,2 

49,7

EBITDA

258,9 

266,9 

237,2

Выручк
а

Обзор финансовых показателей ООО «Унител»

За период 2022-2024 гг. все финансовые показатели компании показали двузначный рост. 

Число уникальных абонентов за аналогичный период выросло на 35 %.

Выручка

EBITDA

Чистая

прибыль

16

Что имеется вви

При наших значениях график должен выглядеть так:

При наших значениях график должен выглядеть так:

Доходы от услуг связи:

    ШПД

    Предоставление в пользование каналов

    Услуги частных виртуальных сетей (VPN)

    Прочие услуги

    Фиксированная телефония

    Услуги Дата Центра

    ИТОГО доходы от услуг связи:

Доходы от иных видов деятельности:

2022

68

35

27

14

14

1

158

79

2023

69

37

21

18

13

2

160

107

2024

98

45

22

8

16

3

193

65

млн.руб. млн.руб. млн.руб.

Валовая выручка 237 267 259

↑1,1 раз

↑1,8 раз

↑1,5 раз
20,9

18,9

14,3

млн рублей

2022 2023 2024

92,0 

64,2 

49,7

258,9 

266,9 

237,2

Обзор финансовых показателей ООО «Унител»

За период 2022-2024 гг. все финансовые показатели компании показали двузначный рост. 

Число уникальных абонентов за аналогичный период выросло на 35 %.

Выручка

EBITDA

Чистая

прибыль

16

158

160

193

доходы от услуг связи / доходы от иных видов деятельности



EBITDA за 2024 г.: прирост на 40,2% относительно 2023 г.

Несмотря на сложную макроэкономическую обстановку и ужесточение денежно-кредитной политики, по
итогам отчетного года ООО «Унител» продемонстрировало рост в основному виду деятельности —
предоставление телеком услуг. Это стало возможным благодаря слаженной работе команды и активному
внедрению цифровых решений, особенно в перспективных направлениях, связанных с ИТ и цифровизацией.

EBITDA

к 2023 г.

Рентабельность по 

чистой прибыли 

Прирост EBITDA за 2024 год

Несмотря на сложную макроэкономическую обстановку и ужесточение денежно- кредитной

политики, по итогам отчетного года ООО «Унител» продемонстрировало рост по основному

виду деятельности — предоставление телеком услуг. 

Прирост EBITDA в 2024 году относительно 2023 года+43,7% 

13
лет на рынке

телеком-услуг

90% выручки

B2B

B+

1200+ км ВОЛС

24/7
поддержка

клиентов

1790+ довольных

клиентов

кредитный

рейтинг AKPA

92 млн 21 млн
Рентабельность

по чистой прибыли

8,1%

+43,7% 

Чистая прибыль

к 2023 г.

+10,9% 
к 2023 г.

+1 п.п.

Это стало возможным благодаря слаженной работе команды и активному внедрению цифровых решений,

особенно в перспективных направлениях, связанных с ИТ и цифровизацией. 
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Финансовые результаты M&A в 2024 году

3
успешные

сделки 1-3

68-72% рентабельность+308
новых

клиентов

месяца 

срок интеграции
Вестком

2024 год - приобретение и консолидация компаний: 
ООО «Вестком», ООО «Телеком файв» и ООО «Горинфосеть». 

Телеком файв

Горинфосеть

Унител

Высокая 

прибыльность сделок++
Новые территории 

и перспективы для развития

Сокращение затрат 

за счёт синергии +

+3,5 
млн руб

ежемесячной выручки

+98 клиентов

+160 
клиентов

+50 клиентов



Выручка от телекоммуникационных услуг
увеличилась на 21 % за 2024 год

19

тыс. руб. 2022 2023 2024 

Валовая 

выручка
ИТОГО 237 211,92 266 909,56 258 865,00

Доходы от услуг 

связи
ИТОГО 158 662,23 159 504,83 193 499,00

ШПД 68 497,85 68 943,26 98 153,00

Предоставление в пользование 

каналов
34 654,78 37 005,66 45 256,00

Услуги частных виртуальных 

сетей (VPN)
26 550,27 20 507,92 22 480,00

Прочие услуги 14 001,73 18 096,77 8 215,00

Фиксированная телефония 13 693,29 12 978,08 16 249,00

Услуги Дата Центра 1 264,30 1 973,14 3 146,00

Доходы от иных 

видов деят-ти
ИТОГО 78 549,69 107 404,73 65 366,00

Выручка от телекоммуникационных услуг

увеличилась на 21 % за 2024 год

19

Доходы от услуг связи:

    ШПД

    Предоставление в пользование каналов

    Услуги частных виртуальных сетей (VPN)

    Прочие услуги

    Фиксированная телефония

    Услуги Дата Центра

    ИТОГО доходы от услуг связи:

Доходы от иных видов деятельности:

2022

68

35

27

14

14

1

158

79

2023

69

37

21

18

13

2

160

107

2024

98

45

22

8

16

3

193

65

млн.руб. млн.руб. млн.руб.

Валовая выручка 237 267 259

3,5%
Унител



Показатели, млн. руб. 2022 2023 2024

Общий долг (Total Debt) 66 106 151

Чистый долг 64 79 137

Выручка (Revenue) 237 267 259

EBITDA 50 64 92

EBITDA margin 20,9% 24,0% 34,8 %

Net Debt / EBITDA 1,3 1,2 1,5

17,0% 16,7% 20,48%

ROE 36,2% 35,7% 30,72 %

ROA 5,9% 6,0% 5,71 %

Рост выручки от услуг связи способствует росту как
EBITDA +81,2 % относительно 2022 года, так и EBITDA 
margin: +13,9 п. п.

20

Показатели, тыс. руб. 2022 2023 2024

Общий долг (Total Debt) 66 449 105 637 151 480

Чистый долг 63 573 79 048 137 417

Выручка (Revenue) 237 212 266 910 258 865

EBITDA 49 668 64 146 90 017

EBITDA margin 20,9% 24,0% 34,8 %

Net Debt / EBITDA 1,3 1,2 1,5

Коэффициент 

концентрации 

собственного капитала

17,0% 16,7% 20,48%

ROE 36,2% 35,7% 30,72 %

ROA 5,9% 6,0% 5,71 %

Рост выручки от услуг связи

способствует росту EBITDA 
+81,2 %

EBITDA

относительно года2022 

EBITDA margin

+13,9 п. п. 

Коэффициент концентра-

ции собственного капитала

20

Показатели, млн. руб. 2022 2023 2024

Общий долг (Total Debt) 66 449 105 637 151 480

Чистый долг 63 573 79 048 137 417

Выручка (Revenue) 237 212 266 910 258 865

EBITDA 49 668 64 146 90 017

EBITDA margin 20,9% 24,0% 34,8 %

Net Debt / EBITDA 1,3 1,2 1,5

17,0% 16,7% 20,48%

ROE 36,2% 35,7% 30,72 %

ROA 5,9% 6,0% 5,71 %

Рост выручки от услуг связи

способствует росту EBITDA 
+81,2 %

EBITDA

относительно года2022 

EBITDA margin

+13,9 п. п. 

Коэффициент концентра-

ции собственного капитала

21



Высокий уровень диверсификации клиентской базы: 

21 различный сегмент

22

17,8%

11,1%

10,8%

10,4%

7,1%

6,0%

5,5%

5,4%

4,5%

4,0%

3,5%

3,1%

2,6%

2,1%

1,6%

1,2%

1,2%

1,0%

0,5%

0,2%

0,1%

0 0,05 0,1 0,15 0,2 0,25 0,3

Непродовольственные товары

Иные отрасли

Продовольственные товары

Рестораны и кафе

Оператор связи

Транспорт и логистика

Государственные учреждения

Промышленность и производ…

Автобизнес

Образование и консалтинг

Строительство и недвижимость

Оптовая торговля

Банки и МФО

ИТ-компании

Медицина и фармацевтика

Розничная торговля

Полиграфия, СМИ

Туризм и гостиницы

Научно-…

Интернет-торговля

Спорт, фитнес

16 000 руб.
средний чек клиента 

в месяц

1200+
адресов 

предоставления услуг

1790+
клиентов-юрлиц

90%
выручки — сегмент B2B, 

остальное B2O и B2G

Клиентская база ООО «УНИТЕЛ» 
имеет высокий уровень 
диверсификации в разрезе 
отраслевой принадлежности 
клиентов, что показывает 
разумный подход Компании к 
минимизации рисков.

Диверсифицированная клиентская база 

>1900
адресов

предоставления
услуг

>1790
уникальных 
абонентов

90%

>15 000
рублей средний чек

клиента в месяц

выручки приходится
на сегмент B2B,

остальное B2O и B2G

Диверсифицированная

клиентская база

Непродовольственные товары

Рестораны и кафе

Продовольственные товары

Оператор связи

Промышленность и производство

Полиграфия, СМИ

Транспорт и логистика

Строительство и недвижимость

Оптовая торговля

ИТ-компании

Государственные учреждения

Автобизнес

20%

13%

11%

10%

7%

2%

6%

5%

5%

4%

5%

4%

Банки и МФО 3%

Туризм и гостиницы 1%

Розничная торговля 2%

Медицина и фармацевтика 2%Клиентская база ООО «УНИТЕЛ» имеет ВЫСОКИЙ уровень

диверсификации в разрезе отраслевой принадлежности

клиентов, что показывает разумный подход Компании

к минимизации рисков.

Непродовольственные товары

Рестораны и кафе

Продовольственные товары

Оператор связи

Промышленность и производство

Полиграфия, СМИ

Транспорт и логистика

Строительство и недвижимость

Оптовая торговля

ИТ-компании

Государственные учреждения

Автобизнес

20%

13%

11%

10%

7%

2%

6%

5%

5%

4%

5%

4%

Банки и МФО 3%

Туризм и гостиницы 1%

Розничная торговля 2%

Медицина и фармацевтика 2%

17,8%

11,1%

10,8%

10,4%

7,1%

6,0%

5,5%

5,4%

4,5%

4,0%

3,5%

3,1%

2,6%

2,1%

1,6%

1,2%

1,2%

1,0%

0,5%

0,2%

0,1%

Непродовольственные товары

Иные отрасли

Продовольственные товары

Рестораны и кафе

Оператор связи

Транспорт и логистика

Государственные учреждения

Промышленность и производ…

Автобизнес

Образование и консалтинг

Строительство и недвижимость

Оптовая торговля

Банки и МФО

ИТ-компании

Медицина и фармацевтика

Розничная торговля

Полиграфия, СМИ

Туризм и гостиницы

НИИ

Интернет-торговля

Спорт, фитнес

21+ 
различный сегмент

21



Кредитный портфель и долговая нагрузка

Динамика долга и долговая нагрузка

(млн руб.)

36

26

18 16

67
64

55

32

2020 2021 2022 9M2023

долг чистый долг чистый долг/EBITDA

1,3х

0,5х

1,3х

0,6х

Кредитный портфель на 30.09.2023г.

(млн руб./доля,%)

краткосрочные заёмные средства

долгосрочные заёмные средства

24млн 

/ 

44%

31млн

/

56%

Основные кредиторы (млн руб.)

30

21

4

Займы от связанных сторон

Банк СИАБ

Прочее

Связанными сторонами являются Лагир С.В., Башлова Г.Ю., Трепалина И.А., ООО «Поверенный»

13

Кредитный портфель и долговая нагрузка

Кредитный портфель (млн руб./доля,%)
краткосрочные заёмные средства

долгосрочные заёмные средства

202450
14

267 258

64
92

19 21

303

117

45,8
69%

20,7
31%

100%

Основной источник финансирования 

2023-2028 гг. - облигационный займ

на 31.12.2022 г.

на 31.12.2024 г.

22

2026 год 

252/236/1,3

2027

202/164/0,7

2028

102/37/0,1

Кредитный портфель и долговая нагрузка

Динамика долга и долговая нагрузка

(млн руб.)

Долг

Чистый долг

Чистый долг/EBITDA

66,4

105,6

151,5

63,5

79

137,4

1,3 1,2
1,5

2022 2023 2024

* EBITDA LTM

152

137

1,2

2025

252

236

2026

202

164

0,7

2027

102

37

0,1

2028

1,3

 2024-2028 

всего 120 млн до 01.07.2028

Т-банк 20 млн

ПАО Совком банк 100 млн

120 млн до 01.07.2028

Т-банк 20 млн

ПАО Совком банк 100 млн

100 - 120
-----    20

Динамика долга и долговая нагрузка

(млн руб.)

Долг

Чистый долг

Чистый долг / EBITDA

66,4

105,6

151,5

64,2

79

137,4

1,3 1,2
1,5

2022 2023 2024

152

137

1,2

2025

252

236

2026

202

164

0,7

2027

1,3

млн руб

151,5



Запас ликвидности и платежеспособности компании

23

Унител сегодня Структура выручки от телеком-услуг

0,8%

Услуги Дата-центра

2,6%

Прочие услуги

6,3%

Аренда волокон

8,6%

Фиксированная телефония

16,7%

Услуги частных

виртуальных сетей (VPN)

21,8%

Предоставление

в пользование каналов

43,2%

Широкополосный доступ

в Интернет

2024

264

19 3

212

32
7

237

50
14

267

2020 2021 2022 2023

Устойчивый рост выручки, EBITDA (млн руб.)

чистая прибыльEBITDAвыручка

64
19

18

258

2024

92

21

303

117

33

459

182

53

2025* 2026*

522

223

62

660

278

132

2027* 2028*

Запас ликвидности 
и платежеспособности:  

2024-2028гг.

Облигационный 
займ

Т-банк
20 млн
17%

Совком банк
100 млн
83%Всего 

120 млн

до 01.07.2028г.

Финансирование 

бенефициаров 

Неспользованные
кредитные линии

120 млн руб
до 01.07.2028г.

20 млн руб
АО «Т-банк»

100 млн руб
ПАО «Совкомбанк»

01 02

Запас ликвидности и кредитные линии 

на 01.07.2028г.

Общий лимит

120 млн руб

Свободные средства 
для покрытия обязательств

120 млн руб

Одобренные кредитные линии: Неиспользованный резерв:

до 01.07.2028г.20 млн руб
Т-банк

100 млн руб
Совкомбанк

Капитализация компании 

 1 млрд в 2026 году≈



Параметры выпуска биржевых облигаций серии БО-П01 

Количество облигаций

Номинальная стоимость

Объём займа

Ставка купона

Выплата купона

Срок обращения

Цена размещения

Амортизация / Оферта

Ковенанты

Рейтинг

Уровень листинга

Организатор

Сайт раскрытия информации

Цели эмиссии

150 000 штук

1000 рублей

150 млн рублей

1-4 купоны: 19,0% годовых, 5-8 купоны: 17,0% годовых, 9-12 купоны: 15,0% годовых

Ежеквартально

3 года

100% от номинальной стоимости

Нет

Смена контроля, ND/EBITDA<4, раскрытие информации, кросс-дефолт

B+

Третий уровень

ПАО «Совкомбанк»

www.e-disclosure.ru/portal/company.aspx?id=38961&attempt=1

Эмитент ООО «Унител»

Параметры выпуска биржевых облигаций серии БО-П01 

Количество облигаций

Номинальная стоимость

Объём займа

Дата открытия книги

Ставка купона

Выплата купона

Срок обращения

Цена размещения

Ориентир по ставке купона

Амортизация / Оферта

Ковенанты

Рейтинг

Аудитор

Организатор

Сайт раскрытия информации

150 000 штук

1000 рублей

150 млн рублей

Информация появится позже

Информация появится позже

Ежеквартально

3 года

100% от номинальной стоимости

1-4 купоны: 19,0% годовых, 5-8 купоны: 17,0% годовых, 9-12 купоны: 15,0% годовых

Нет

Смена контроля, ND/EBITDA<4, раскрытие информации, кросс-дефолт

BB –

ООО «Группа Финансы» (Рукон) [входит в ТОП-10 рейтинга Expert RA]

ПАО «Совкомбанк»

www.e-disclosure.ru/portal/company.aspx?id=38961&attempt=1

Эмитент ООО «Унител»

Инвестиции в подключение новых клиентов в сегменте B2B
Рост выручки за счет поглощения 1-2 операторов (сделки M&A)
Рефинансирование долгового портфеля
Модернизация сети/запуск новых сервисов для клиентов

Инвестиции в подключение новых клиентов в сегменте B2B
Рост выручки за счет поглощения 1-2 операторов (сделки M&A)
Рефинансирование долгового портфеля
Модернизация сети/запуск новых сервисов для клиентов

24
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http://www.e-disclosure.ru/portal/company.aspx?id=38961&attempt=1


     Динамичное развитие
Телекоммуникационная отрасль экономики 

в настоящий момент является одной из самых динамично 

развивающихся и перспективных, что обусловлено 

технологическим прогрессом и постоянным развитием 

Интернет-технологий.

Ключевые факторы инвестиционной

привлекательности

     Низкая степень рисков

Высокая диверсификация клиентской базы Унител 

позволяет максимально снизить риски и гарантирует 

финансовую устойчивость бизнеса. Унител - полностью 

независимый оператор, который развивался исключительно 

за счёт частных инвестиций и личного опыта, что прекрасно 

научило нас грамотно использовать финансовые средства 

и нести ответственность за них.

        Финансовая устойчивость
Унител показывает стабильный рост выручки за все годы

работы компании с момента её основания до сегодняшнего 

дня, что подтверждают более 1790 клиентов в сегменте B2B

и более 1200 км. собственной волоконно-оптической сети

в Санкт-Петербурге и Ленинградской области.

       Высокая прибыльность

Предприятия телеком отрасли являются наиболее 

прибыльными, поэтому их деятельность поддерживается 

государственной властью. Сегодня рынок телекоммуникаций 

является одним из важных факторов экономической 

стабильности и развития России

Для государства предприятия телеком-отрасли являются

стратегически важными, поэтому их деятельность поддерживается

государственной властью. Сегодня рынок телекоммуникаций

является одним из важных факторов экономической

стабильности и развития России.

Ключевые факторы инвестиционной 
привлекательности Преимущества Унител для клиентов

→ подключение на базе собственной 

волоконно-оптической сети

→ используем надежное оборудование 

ведущих мировых вендеров

→ в команде сертифицированные 

профессионалы с большим опытом в 

телекоме индустрии

→ заинтересованы в долгосрочном 

сотрудничестве

→ привлекательные коммерческие условия 

для клиентов

→ более 30% нестандартных проектов: лучшие 

технические решения для IT-

инфраструктуры

→ персональный менеджер и техподдержка 

24/7 всегда на связи

27

Динамичное развитие Высокая прибыльность

Телекоммуникационная отрасль 
экономики в настоящий момент 
является одной из самых динамично 
развивающихся и перспективных, что 
обусловлено технологическим 
прогрессом и постоянным развитием 
Интернет-технологий

Предприятия телеком отрасли 
являются наиболее прибыльными, 
поэтому их деятельность 
поддерживается государственной 
властью. Сегодня рынок 
телекоммуникаций является одним из 
важных факторов экономической 
стабильности и развития России

Низкая степень рисков Финансовая устойчивость

Высокая диверсификация клиентской 
базы Унител позволяет максимально 
снизить риски и гарантирует 
финансовую устойчивость бизнеса. 
Унител - полностью независимый 
оператор, который развивался 
исключительно за счет частных 
инвестиций и личного опыта, что 
прекрасно научило нас грамотно 
использовать финансовые средства и 
нести ответственность за них.

Унител показывает стабильный рост 
выручки за все годы работы компании 
с момента ее основания до 
сегодняшнего дня, что подтверждают 
более 1100 клиентов с сегменте B2B и 
более 800 км. собственной волоконно-
оптической сети в Санкт-Петербурге и 
Ленинградской области
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История развития

компании

2015

2016

2017

2018

2019

2020

ЭТАПЫ ЭКОНОМИЧЕСКОГО
РАЗВИТИЯ

2023 год - выход на Московскую биржу

и успешный дебют на рынке облигаций

2024 год - приобретение и консолидация компаний:

ООО «Вестком», ООО «Телеком файв» и ООО «Горинфосеть».

2024 год - Запустили ряд внутренних сервисов

2024 год - расширили зону присутствия
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История компании.
Этапы технического развития.

2012 год
Начало строительства ВОЛС.

2013
Открепили номерную ёмкость.

Заключили договор с Европейской регистратурой RIPE.

Запустили магистральную сеть IP-MPLS на базе оборудования CISCO. 

Развернули телефонный узел связи.
2014
Запустили услуги связи в коммерческую эксплуатацию.

Подключились к крупным точкам обмена трафика(SPB-IX, MSK-IX), а так же во Франкфурте (DE-CIX).

Включили первых клиентов.
2015-2016
Увеличили количество транзитных узлов связи в 3 раза.

Ввели в эксплуатацию пограничный контроль сессий SBC.

Развернули ЦОД.

Запустили направление «Видеоаналитика для B2B»
2017-2018
Модернизировали ASBR-сеть, 
установив высоко-производительные мультисервисные маршрутизаторы CISCO ASR.

Расширили связность сети за счёт увеличения количества BGP-стыков. 
2019-2020
Ввели новый MPLS узел в Москве.

Запустили сервис "Удалённое
подключение к собственной инфраструктуре заказчика»
2021-2022
Интегрировали автономную генераторную установку на магистральном узле.

Ввели 5 новых MPLS узлов.

Внедрили СКАТ DPI. 

Модернизация ИБП на магистральных и транзитных узлах связи - время автономной работы увеличено 
на 40%. 

Этапы коммерческого развития:
2014
Заключили первый договор
2015-2016
Расширили штат и переехали в большой офис.

Увеличили выручку и базу клиентов в 2 раза.

Подключили сети: PetShop, LUSH, Мособлбанк, Суши Вок, Дэфо, Брынза.
2017-2018
Увеличили выручку более чем на 65%.

Увеличили клиентскую базу более чем на 56%.

Подключили сетевых клиентов: Рольф, Mollie’s, Market place и др.
2019-2020
Нарастили клиентскую базу до 1000+ 
Увеличили штат отдела обслуживания в 2 раза.

Увеличили выручку на 25%.

Новые клиенты: Искусница, Лига Ставок, Достоевский, Люди любят хлеб.
2021-2022
Запустили направление ИТ-обслуживание.

Заключили эксклюзивные договоры в трёх Бизнес-центрах.

Новые клиенты: Мега Авто, СПбГУ, сеть баров Beer House
2023-2024 
выход на Московскую биржу и успешный дебют на рынке облигаций
приобретение и консолидация компаний:
ООО «Вестком», ООО «Телеком файв» и ООО «Горинфосеть»
Запустили ряд внутренниз сервисов
Расширили зону присутствия

История развития

компании

 

2014

2015

2016

2017

2018

Заключили 
первый 
договор.

2019

2020

2021

2022

Расширили штат
и переехали
в большой офис.

Увеличили
выручку и базу
клиентов в 2 раза.

Подключили
сети: PetShop,
LUSH, Мособлбанк,
Суши Вок, Дэфо,
Брынза.

Увеличили выручку 
более чем на 65%.

Увеличили
клиентскую базу 
более чем на 56%.

Подключили 
сетевых клиентов: 
Рольф, Mollie’s,
Market place 
и др.

Открепили 
номерную 
ёмкость.

Заключили 
договор с 
Европейской 
регистратурой 
RIPE.

Запустили 
магистральную 
сеть IP-MPLS
на базе 
оборудования
CISCO. 

Развернули 
телефонный 
узел связи.

 
Запустили 
услуги связи 
в коммерческую 
эксплуатацию.

Подключились 
к крупным точкам 
обмена трафика
(SPB-IX, MSK-IX),
а так же во 
Франкфурте
(DE-CIX).

Включили 
первых клиентов.

Увеличили количество 
транзитных узлов
связи в 3 раза.

Ввели в эксплуатацию
пограничный
контроль сессий SBC.

Развернули ЦОД.

Запустили
направление
«Видеоаналитика
для B2B»

Модернизировали 
ASBR-сеть, 
установив высоко-
производительные
мультисервисные
маршрутизаторы
CISCO ASR.

Расширили
связность сети
за счёт увеличения 
количества
BGP-стыков. 

 

2013

2012 НАЧАЛО СТРОИТЕЛЬСТВА ВОЛС

ЭТАПЫ ТЕХНИЧЕСКОГО 
РАЗВИТИЯ

ЭТАПЫ ЭКОНОМИЧЕСКОГО
РАЗВИТИЯ

Нарастили
клиентскую базу
до 1000+ 

Увеличили штат
отдела обслуживания
в 2 раза.

Увеличили выручку
на 25%.

Новые клиенты:
Искусница, Лига
Ставок, Достоевский,
Люди любят хлеб.

Запустили направление
ИТ-обслуживание.

Заключили эксклюзивные
договоры в трёх
Бизнес-центрах.

Новые клиенты:
Мега Авто,
СПбГУ, сеть баров
Beer House

Ввели новый MPLS
узел в Москве.

Запустили сервис
"Удалённое
подключение
к собственной
инфраструктуре
заказчика"

Интегрировали автономную
генераторную установку
на магистральном узле.

Ввели 5 новых
MPLS узлов.

Внедрили СКАТ DPI. 

Модернизация ИБП
на магистральных
и транзитных узлах
связи - время автономной
работы увеличено на 40%. 
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 Годы       | Технологии и инфраструктура                                      | Коммерческое развитие                                                                 |
|----------------|-----------------------------------------------------------------------|--------------------------------------------------------------------------------------------|
| 2012–2014  | Запуск IP/MPLS-сети, подключение к DE-CIX, MSK-IX, начало работы ВОЛС | Первый договор, запуск услуг, первые B2B-клиенты                                           
|
| 2015–2016  | Развитие узлов связи, запуск ЦОД, начало видеоаналитики               | Рост выручки и клиентской базы ×2, PetShop, LUSH и др.                                     |
| 2017–2018  | Модернизация маршрутизаторов, расширение BGP                          | Выручка +65%, клиенты: Рольф, Mollie’s, Market Place                                       |
| 2019–2020  | Новый MPLS-узел, удалённый доступ к инфраструктуре                    | 1000+ клиентов, рост выручки +25%                                                          |
| 2021–2022  | DPI, автономная генерация, модернизация ИБП                           | Запуск IT-направления, контракты с БЦ, клиенты: СПбГУ, Beer House                         |
| 2023–2024  | Консолидация активов, цифровизация, расширение зоны присутствия       | Выход на биржу, запуск новых внутренних сервисов                                           
|

---

Начало строительства ВОЛС. Запуск магистральной
IP/MPLS-сети, подключение к ключевым точкам обмена 
трафика в России: SPB-IX, MSK-IX и в Германии 
(Франкфурт) DE-CIX. 

2012

2014

Запуск телеком-услуг в коммерческую эксплуаттацию. 
Первый B2B договор

Организация и запуск ЦОД, увеличили количество 
транзитных узлов связи в 3 раза, запустили 
направление «Видеоаналитика для B2B»

Рост выручки и клиентской базы в 2 раза.
Рост численности сотрудников и расширение операционной 
деятельности. Переезд компании, в т.ч. смена юр. адреса.

2015

2016

2017

2018

Расширили штат
и переехали
в большой офис.

Увеличили
выручку и базу
клиентов в 2 раза.

Подключили
сети: PetShop,
LUSH, Мособлбанк,
Суши Вок, Дэфо,
Брынза.

Увеличили выручку 
более чем на 65%.

Увеличили
клиентскую базу 
более чем на 56%.

Подключили 
сетевых клиентов: 
Рольф, Mollie’s,
Market place 
и др.

Увеличили количество 
транзитных узлов
связи в 3 раза.

Ввели в эксплуатацию
пограничный
контроль сессий SBC.

Развернули ЦОД.

Запустили
направление
«Видеоаналитика
для B2B»

Модернизировали 
ASBR-сеть, 
установив высоко-
производительные
мультисервисные
маршрутизаторы
CISCO ASR.

Расширили
связность сети
за счёт увеличения 
количества
BGP-стыков. 

Модернизация ASBR-сети с переходом на
мультисервисные маршрутизаторы CISCO ASR. 
Расширена связность сети за счёт увеличения 
BGP-стыков 

Выручка +65%, заключены договоры с ключевыми 
сетевыми клиентами 

Новый MPLS-узел в Москве, запуск сервиса 
«Удалённое подключение к собственной
инфраструктуре заказчика

База клиентов превысила 1000, рост вырочки на 25%

2017

2018

2019

2020

2021

2022

Увеличили выручку 
более чем на 65%.

Увеличили
клиентскую базу 
более чем на 56%.

Подключили 
сетевых клиентов: 
Рольф, Mollie’s,
Market place 
и др.

Модернизировали 
ASBR-сеть, 
установив высоко-
производительные
мультисервисные
маршрутизаторы
CISCO ASR.

Расширили
связность сети
за счёт увеличения 
количества
BGP-стыков. 

ЭТАПЫ ЭКОНОМИЧЕСКОГО
РАЗВИТИЯ

Нарастили
клиентскую базу
до 1000+ 

Увеличили штат
отдела обслуживания
в 2 раза.

Увеличили выручку
на 25%.

Новые клиенты:
Искусница, Лига
Ставок, Достоевский,
Люди любят хлеб.

Запустили направление
ИТ-обслуживание.

Заключили эксклюзивные
договоры в трёх
Бизнес-центрах.

Новые клиенты:
Мега Авто,
СПбГУ, сеть баров
Beer House

Ввели новый MPLS
узел в Москве.

Запустили сервис
"Удалённое
подключение
к собственной
инфраструктуре
заказчика"

Интегрировали автономную
генераторную установку
на магистральном узле.

Ввели 5 новых
MPLS узлов.

Внедрили СКАТ DPI. 

Модернизация ИБП
на магистральных
и транзитных узлах
связи - время автономной
работы увеличено на 40%. 

2021-2024

Внедрение DPI, автономное 
энергоснабжение 
 
Запуск IT направления

Выход на Московскую биржу, 
успешный дебют на рынке 
облигаций

Приобретение и консолидация 
компаний: ООО «Вестком», 
ООО «Телеком файв» 
и ООО «Горинфосеть». 
+ 35 млн в год

Внутренняя цифровизация
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2015

2017

2025

2012

2012-2014

Строительство ВОЛС

Запуск магистральной 
IP/MPLS-сети

Подключение к ключевым 
точкам обмена трафика 
в России: SPB-IX,  MSK-IX 
и в Германии DE-CIX
(Франкфурт)

Запуск телеком-услуг 
в коммерческую 
эксплуаттацию.
Первый B2B договор 

2015-2016

Запуск ЦОД
 
Запуск направления 
«Видеоаналитика 
для B2B»

Рост выручки
и клиентской базы 
в 2 раза

Расширенние штата
и операционной 
деятельности. Переезд 
компании, смена 
юр. адреса

2017-2020

Модернизация ASBR-сети, 
переход на мультисервисные 
маршрутизаторы CISCO ASR 

Расширена связность сети 
за счёт увеличения BGP-стыков

Новый MPLS-узел в Москве

Запуск сервиса «Удалённое 
подключение к собственной
инфраструктуре заказчика

Клиентская база 1000+

2021-2022
DPI, автономная генерация, модернизация ИБП
Запуск IT-направления, контракты с БЦ, клиенты: СПбГУ, Beer House  

2021-2022
Расширение MPLS-сети, 

внедрение DPI, автономное энергоснабжение

Запуск IT направления

2023-2024
Консолидация телеком-активов 
(Вестком, Телеком Файв, Горинфосеть),
внутренняя цифровизация

Выход на Московскую биржу, 
расширение зоны присутствия, 
новые внутренние сервисы.

2012-2014
Строительство ВОЛС. 

Запуск магистральной IP/MPLS-сети, 

подключение к ключевым точкам 
обмена трафика в России: SPB-IX, 
MSK-IX и в Германии (Франкфурт) 
DE-CIX.

Запуск телеком-услуг 
в коммерческую эксплуаттацию. 

Первый B2B договор 

2015-2016
Запуск ЦОД, 

увеличение количества
транзитных узлов связи 
в 3 раза,
 
Запуск направления 
«Видеоаналитика для B2B»

Рост выручки и клиентской 
базы в 2 раза.

Рост численности сотрудников 
и расширение операционной 
деятельности. Переезд компании, 
смена юр. адреса.

2017-2018
Модернизация ASBR-сети 
с переходом на мультисервисные 
маршрутизаторы CISCO ASR. 

Расширена связность сети за счёт 
увеличения BGP-стыков

Выручка +65%, заключены договоры 
с ключевыми сетевыми клиентами  

2019-2020
Новый MPLS-узел в Москве, 

запуск сервиса «Удалённое 
подключение к собственной
инфраструктуре заказчика

База клиентов превысила 1000, 
рост вырочки на 25%

2021

2023

2022



Оператор связи для B2B, которому доверяют:

Наша миссия:

создать и поддерживать связь на высоком уровне,

чтобы наши клиенты могли успешно развивать свой бизнес

и при этом всегда оставались на связи.

Связь - это не просто технология,

это диалог между людьми, между бизнесами.

Наша миссия - создавать эту связь, чтобы наши клиенты

могли успешно развивать свой бизнес и всегда оставаться на связи

со своими клиентами и партнёрами.
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Карта сервисов

ИНТЕРНЕТ
ТЕЛЕФОНИЯ

СЕТЕВАЯ

ИНФРАСТРУКТУРА

Интернет в офис

Голосовой сценарий

ОБЛАЧНАЯ

ТЕЛЕФОНИЯ

IP-телефония в офис

Цифровой поток Е1

и SIP-транк

Интеграция

облачной телефонии

с CRM

Индивидуальные

тарифы

по телефонии

Запись разговоров

Группы вызовов

Статистика звонков

Wi-Fi для бизнеса

Wi-Fi с авторизацией

Номер 8-800

Wi-Fi радар

Point-to-point

(канал L2)

Виртуальные

частные сети

L2 / L3 VPN

Dedicated

Облачные решения

Colocation

ДАТА-ЦЕНТР

Аудит сети

IT-аутсорсинг

ИТ-УСЛУГИ

Trade-in телеком-

оборудования

ТЕЛЕМАТИКА

Видеонаблюдение

Видеоаналитика

IP-TVНаши услуги позволяют быть мобильными,
независимыми и всегда доступными
для партнеров и клиентов.

04

Диверсифицированный портфель услуг

ОБЛАЧНАЯ

ТЕЛЕФОНИЯ
ТЕЛЕФОНИЯ ИНТЕРНЕТ ДАТА-ЦЕНТР

СЕТЕВАЯ

АРХИТЕКТУРА
ИТ-УСЛУГИ ТЕЛЕМАТИКА

Видеонаблюдение

Видеоаналитика

IP-телефония в офис

Цифровой поток E1

и SIP-транк

Номер 8-800

Индивидуальные

тарифы

Голосовой сценарий

Запись и хранение

разговоров

Группы вызовов

Статистика звонков

Интеграция с CRM

Выделенная линия

WI-Fi для бизнеса

Wi-Fi  с авторизацией

Wi-Fi радар

Облачные решения

Colocation

Dedicated

Point-to-point

(канал L2)

Виртуальные частные

сети L2 / L3 VPN

Аудит сети

IT аутсорсинг 

Trade-in телеком-

оборудования

IPTV

Сроки включения:

Наши услуги позволяют быть мобильными, независимыми

и всегда доступными для партнеров и клиентов.
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Используем наш слайд

Оперативность и гибкость в принятии решений

Высокая скорость строительства «последней мили» - всего 20 дней

Большой индустриальный опыт топ-менеджмента

Устойчивый и защищенный рынок. Отрасль IT и телекома выделена
в стратегические отрасли развития и показывает устойчивый рост,
который сохранится в будущем

Диверсифицированная клиентская база

Повышение узнаваемости бренда

Возможность масштабирования бизнеса

Разработка собственных IT-решений

Использование современных программных продуктов,
позволяющих управлять бизнесом в реальном времени

Замедление развития отечественной
экономики вследствие глобальных факторов

Зависимость телеком-отрасли от поставок
импортного оборудования

Высокий уровень агрессивной
конкуренции на рынке

Зависимость от затрат на аренду каналов
в других регионах

Прогнозируется отрицательный чистый
оборотный капитал из-за традиционно
высокой кредиторской задолженности

Отсутствие среди продуктов мобильных
решений

Масштаб бизнеса не позволяет реализовывать 
проекты национального уровня
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SWOT анализ компании

Сильные стороны

Слабые стороны

УгрозыВозможности

SWOT-анализ компании
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Сильные стороны Слабые стороны

• Оперативность и гибкость в принятии решений
• Сильная команда опытных профессионалов – все 

члены правления имеют большой опыт работы 
телекоме, ориентированном на сегмент B2B;

• Устойчивый и защищенный рынок. Отрасль IT и 
телекома выделена в стратегические отрасли развития 
и показывает устойчивый рост, который сохранится в 
будущем, так как развитие бизнеса в России 
предполагает и рост потребности в связи среди 
корпоративных клиентов.

• Диверсифицированная клиентская база
• Высокая скорость строительства «последней мили» в 

2024 – 15 календарных дней;
• Индивидуальный подход к каждому клиенту;

• Зависимость от затрат на аренду каналов в других 
регионах

• Прогнозируется отрицательный чистый оборотный 
капитал из-за традиционно высокой кредиторской 
задолженности

• Отсутствие среди продуктов мобильных решений
• Масштаб бизнеса не позволяет реализовывать 

проекты национального уровня;

Возможности Угрозы

• Повышение узнаваемости бренда
• Возможность масштабирования бизнеса
• Разработка собственных IT-решений
• Использование современных программных продуктов, 

позволяющих управлять бизнесом в реальном 
времени;

• Вход на рынок телекома для новых операторов сильно 
ограничен, в то же время крупная доля рынка 
сосредоточена в руках крупных операторов, перед 
которыми у Общества есть очевидные преимущества.

• Высокий уровень агрессивной конкуренции на рынке
• Зависимость телеком-отрасли от поставок импортного 

оборудования
• Замедление развития отечественной экономики 

вследствие глобальных факторов;

Вход на рынок телекома для новых операторов сильно

ограничен, в то же время крупная доля рынка

сосредоточена в руках крупных операторов,

перед которыми у Общества есть очевидные

преимущества.
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Стратегия и планы

развития ООО «Унител»

Презентация для Инвесторов
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     УПОР НА РАЗВИТИЕ B2B
Подключение новых клиентов с окупаемостью до 2-х лет и валовой

маржой 80% за счёт активного расширения сотрудников

коммерческого департамента компании в 2-3 раза.

    ПЛАНЫ M&A
Быстрый рост выручки за счёт приобретения более мелких

операторов связи с выручкой 36-60 млн. в год.

     РАЗВИТИЕ В СЕКТОРЕ B2G
Стабильный доход в секторе B2G в рамках подписанных крупных

госконтрактов со сроками реализации до конца 2025 года

     ГИБКИЙ ИНДИВИДУАЛЬНЫЙ ПОДХОД
к каждому клиенту, что позволяет компании опережающими

темпами наращивать клиентскую базу и предлагать сервис лучше,

чем у конкурентов.

    СТРОИТЕЛЬСТВО СЕТИ
Органический рост за счёт строительства

собственной сети и привлечения новых

клиентов в точках присутствия.

    МОДЕРНИЗАЦИЯ СЕТИ
и развитие новых

интеллектуальных сервисов.

    РАСШИРЕНИЕ ПОКРЫТИЯ
за пределами Санкт-Петербурга,

в частности в Ленинградской области

и по Северо-Западному региону.

    РАЗВИТИЕ IT-РЕШЕНИЙ
Плотное взаимодействие с крупнейшими

дата-центрами, развитие облачных

сервисов и индивидуальная разработка

современных IT решений.    ПЕРСПЕКТИВЫ РАЗВИТИЯ B2C
При сохранении стабильного роста в сегменте недвижимости,

в перспективе 3-5 лет открытие направления в B2C сегменте,

в частности подключения загородной недвижимости (СНТ, ИЖС и пр.)

Стратегия и планы развития

Стратегия строится с учётом

текущего положения оператора Унител

на рынке связи, имеющихся компетенций

и ресурсов, глобальных технологических

трендов. 

Передача данных по фиксированным линиям связи,

предоставление широкого спектра услуг связи, стройка

и прокладка ВОЛС, b2b продажи, обслуживание b2b клиентов.

Собственная разветвлённая волоконно-оптическая сеть,

технический департамент с опытом в телекоме более 20 лет,

клиентская база более 1500 b2b клиентов, качественный сервис

за счет собственной службы технической поддержки и отдела продаж.

Построение Операторами эко систем на базе IT технологий и сервисов,

Интернет вещей IoT, Big Data, перевод человекоориентированных

процессов на AI, кибернизация, роботизация, быстрыми темпами

растут потребности в высоких скоростях, AR/VR технологии, Privet 5G.

Стратегия: 

Компания планирует продолжить развитие своей деятельности как за счет активного развития собственной сети

и подключения новых B2B клиентов, так и путем приобретения более мелких игроков на рынке. При этом, учитывая

современные тренды, Компания делает приоритет на расширение линейки предоставляемых услуг (в партнёрстве с IT компаниями)

с целью создания новой дополнительной ценности для существующей клиентской базы и масштабирования бизнеса

за счет создания собственной сервисной эко-системы.

Компетенции

Ресурсы

Тренды

01

02

03

Стратегия

2024

С

Компания планирует продолжить развитие своей деятельности как за счет активного развития собственной сети

и подключения новых B2B клиентов, так и путем приобретения более мелких игроков на рынке. При этом, учитывая

современные тренды, компания делает приоритет на расширение линейки предоставляемых услуг (в партнёрстве

с IT компаниями) с целью создания новой дополнительной ценности для существующей клиентской базы

и масштабирования бизнеса за счет создания собственной сервисной эко-системы.

11112

Impact Radar for 2024 Range

6 to 8 Years
3 to 6 Years
1 to 3 Years
Now (0 to 1 Year)

Mass

Low

Medium

Hight

Very Hight

Стратегия реализации проекта

Переход телеком рынка от проводных к беспроводным технологиям
передачи данных, развитие технологий IoT  и AI.

Где тут Унител 2:0?

Разработка нового продукта - 5G Private. Приобретение
технической командой соответствующих знаний и опыта. Освоение
компетенций  по продаже такого рода решений отделом продаж. Создание новой функции развития, состоящую из продукта и разработки. 

Переход от транспорта к предоставлению сервиса на основе технологий IoT и AI. Построение расширенной линейки продуктов.

Сбор и обработка данных от IoT устройств.

Расширенная аналитика для клиентов на основе AI, построение цифровых двойников и предиктивных систем по мере накопления данных.

Изменение бизнес-модели и переход от сервисной модели к партнёрской модели с глубокой интеграцией в бизнес-процессы клиентов.

Стратегия строится с учётом текущего положения оператора «Унител» на рынке связи, имеющихся компетенций и ресурсов,
глобальных технологических трендов.

Действия

Компетенции
Передача данных по фиксированным линиям связи, стройка
и прокладка кабельных трасс, b2b продажи, обслуживание b2b клиентов.

Ресурсы
Собственный технический департамент, служба технической поддержки,
отдел продаж с опытом в b2b, клиентская база.

Тренд

13

Партнёрская
модель31



Стратегия и планы развития: увеличение числа клиентов

Упор на развитие B2B-сегмента

Подключение новых клиентов с окупаемостью до

18 месяцев и валовой маржой 80% Реализация госконтрактов

Стабильный доход за счёт выделенных бюджетных

средств в рамках подписанных крупных госконтрактов

со сроками реализации до конца 2025 года

Гибкий индивидуальный подход

Реализация плана мероприятий по совершенствованию – 

программа «Гибкий индивидуальный подход к каждому 

клиенту», что позволит компании активно переманивать

клиентов более крупных игроков

Органический рост

за счёт строительства сети и привлечения новых

клиентов в точках присутствия

Сделки M&A

Расширение присутствия в Северо-западном регионе

и Санкт-Петербурге, за счет приобретения более мелких 

операторов с выручкой 110-120 млн руб в год

Расширение сети покрытия

за пределами Санкт-Петербурга, в частности

в Ленинградской области и по Северо-Западному

региону, к 31.12.2026 году занять 5% доступного рынка Развитие B2C-сегмента

При сохранении стабильного роста в сегменте

недвижимости, рассматриваем в перспективе 2 лет

открытие направления в B2C сегменте, в частности

подключения загородной недвижимости (СНТ, ИЖС и пр.)

32

Активный рост предполагает:

На фоне стабильного роста в сегменте недвижимости,

в перспективе 2 лет планируем запуск B2C направления -

подключение загородных объектов (СНТ, ИЖС и пр.)

с последующим с предоставлением IoT-сервисов.

Развитие B2B-сегмента

подключения новых клиентов

с окупаемостью до 18 месяцев

и валовой маржинальностью 80%

Рост в точках присутствия 
Органический рост за счёт привлечения

новых B2B клиентов в точках присутствия

собственной сети оператора «Унител»

Расширение набора предоставляемых услуг в сторону

IT индустрии по модели SaaS за счёт партнёрств

и коллабораций с IT компаниями и интеграторами.

Увеличение среднего ARPU 

c клиентов благодаря развитию новых сервисов

и созданию сервисной эко системы на базе оператора

транспортной сети. В частности, предоставлению

сервиса на основе технологий IoT и AI. 

Предоставление расширенной аналитики для

клиентов на основе AI, построение цифровых

двойников и предиктивных систем по мере

накопления данных внутри экосистемы. 

AI-аналитика для клиентов

IT-партнёрство

Масштабирование бизнеса за счет выстраивания

партнёрской модели с глубокой интеграцией

в бизнес-процессы Клиентов.

Наращивание внутри компании собственных

компетенций в технологии будущего Privet 5G,

запуск и реализация пилотных проектов.

Интеграция в бизнес-процессыНаращивание компетенций

Расширение зоны покрытия за пределами

Санкт-Петербурга, в частности в Ленинградской

области и по Северо-Западному региону

Расширение сети

Перспектива запуска B2C сегмента

Стремительный рост бизнеса за счет приобретения

более мелких операторов с выручкой 110-120 млн руб. в год.

Мультипликатор M&A: (5-6)хEBITDA

Неорганический рост

предполагает:

Органический рост предполагает:
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Обобщённый вариант стратегии (первоначальные данные)
Далее с разбивкой по блокам.
На выбор



Стратегия и планы развития: продуктовое

 развитие и специализация

Создание собственной экосистемы

Учитывая современные тренды, компания делает приоритет

на расширение линейки предоставляемых услуг (в партнёрстве

с IT компаниями) с целью создания новой дополнительной

ценности для существующей клиентской базы и масштабирования

бизнеса за счет создания собственной сервисной экосистемы
Модернизация сети

и развитие новых интеллектуальных сервисов

Развитие облачных сервисов

Плотное взаимодействие с крупнейшими

дата-центрами, развитие облачных сервисов

и индивидуальная разработка современных

IT решений

Партнёрские интеграции 

Расширение набора предоставляемых услуг в сторону

IT индустрии по модели SaaS за счет партнёрств

и коллабораций с IT компаниями и интеграторами

Аналитика на основе AI

Предоставление расширенной аналитики

для клиентов на основе AI, построение цифровых

двойников и предиктивных систем по мере

накопления данных внутри экосистемы

Увеличение среднего ARPU на 30%

благодаря развитию новых сервисов и созданию

сервисной экосистемы на базе оператора

транспортной сети

Запуск пилотных проектов

Наращивание внутри компании собственных

компетенций в технологии будущего Privet 5G,

запуск и реализация пилотных проектов

до конца 2025 года
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Стратегия и планы развития: маркетинг

и качество сервиса

Расширение коммерческого

департамента

Ввести в работу 2 менеджеров

Повышение степени

удовлетворенности клиентов

98% для юридических лиц, путём выборочной 

обратной связи

Выйти на положительную оценку

строительно-монтажных работ

Рейтинг не ниже 4,0 (расчет алгоритма – Байесовская

формула для наиболее точного расчёта позиций)

Вхождение в тройку лидеров по качеству

телекоммуникационных услуг в Северо-Западном

регионе (расчет алгоритма – Байесовская формула

для наиболее точного расчёта позиций)

Запуск продуктового направления

внутри компании, с целью проведения маркетинговых

исследований по существующей клиентской базе

и создания новых продуктов для клиентов

Разработать маркетинговую программу

по популяризации услуг

Увеличение LTV клиента, увеличить выручку от

юридических лиц до 98 % от валового объёма ежегодно
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Строительная деятельность ведется по гос.контрактам 
до 2025 года

36

Важным направлением деятельности Компании остается строительная деятельность по выполнению
работ в рамках исполнения крупных Государственных контрактов в части переустройства телефонной
канализации с сопутствующим монтажом кабелей связи.

По этому направлению у Компании заключены договоры в рамках выделенных гос. бюджетов со сроками
реализации до конца 2025 года. Крупными заказчиками по этому направлению являются такие компании
как, АО «ПО «Возрождение», ООО «СК «Орион-Плюс», ООО «Техносфера», ООО «Навигатор-СБС», ПАО
«Ростелеком», ГК «Эталон» и пр.

Далее объемы строительной деятельности будут уменьшены со 100 млн рублей до 50 млн рублей
максимум в год, поскольку она является для Компании низко маржинальной и, учитывая, резкое
снижение в целом строительных проектов в РФ в связи с высокой ставкой ЦБ. Приоритет Компании —
основная операторская деятельность, как высоко маржинальная и активно развивающаяся.

Строительная деятельность по гос.контрактам

С учётом текущей рыночной конъюнктуры и повышения ключевой ставки, компания пересмотрела приоритеты и приняла

решение о сокращении объёмов строительных работ до 60 млн рублей в год. Такой шаг обусловлен переоценкой рисков

и экономической целесообразностью: инвестиции в строительство при нынешних условиях характеризуются низкой

маржинальностью и длительным сроком окупаемости.

Основной фокус деятельности направлен 

в пользу высокомаржинальных услуг связи, 

демонстрирующих устойчивый рост 

и стабильную рентабельность.

Фокус на высокомаржинальное направление деятельности

35

Важным направлением деятельности Компании остается строительная деятельность по выполнению

работ в рамках исполнения крупных Государственных контрактов в части переустройства телефонной

канализации с сопутствующим монтажом кабелей связи.

С учётом текущей рыночной конъюнктуры и повышения ключевой ставки, Компания пересмотрела приоритеты и приняла

решение о сокращении объёмов строительных работ до 50 млн рублей в год. Такой шаг обусловлен переоценкой рисков

и экономической целесообразности: инвестиции в строительство при нынешних условиях характеризуются низкой

маржинальностью и длительным сроком окупаемости.

Основной фокус деятельности смещён в пользу высокомаржинальных операторских направлений,

демонстрирующих устойчивый рост и стабильную рентабельность.

По этому направлению у компании заключены договоры в рамках выделенных гос. бюджетов со сроками реализации до 

конца 2025 года. Крупными заказчиками по этому направлению являются такие компании как, АО «ПО «Возрождение», 

ООО «СК «Орион-Плюс», ООО «Техносфера», ООО «Навигатор-СБС», ПАО «Ростелеком», ГК «Эталон» и пр.

Крупные заказчики 

по строительной деятельности

Смещение фокуса деятельности

более 70% рынка, сфокусировано

на конечных пользователях

80%

20%

B2C

360 - 100%

? - 13%
87%

13%

90%

10%

2025 2026 2027

Строительная деятельность Телекоммуникационные услуги 



Видение развития рынка к 2030 году

→ Желаемое будущее к 2030 году – инновационная технология Private 5G, это частные беспроводные сети 5 
поколения, которые разворачиваются только в интересах конкретного заказчика и на его территории. 

→ Мы видим, что текущие стандарты беспроводной связи, которые используются сегодня во многих 
предприятиях ограничивают их технологическое развитие. Использование беспилотного транспорта, 
дронов, AR/VR, ИИ и других современных решений, требует, как высокой скорости, так и минимальной 
задержки при передаче данных в реал тайм. Wi-Fi, LoRaWan, IoT не способны одновременно обеспечить 
эти параметры и подключение 10-ков тысяч устройств. При этом, общедоступные сети операторов 
мобильной связи не являются безопасными, поскольку обслуживают множество клиентов на том же 
оборудовании, через которое клиент будет передавать свои конфиденциальные данные.

→ Мы готовы решить все эти задачи с помощью частных сетей Private 5G , которые обладают рядом 
ключевых преимуществ, таких как, высокая скорость передачи в 10-ки гигабит в секунду, минимальная 
сетевая задержку порядка 1 мс. и возможность подключения до 100 тыс. устройств на 1 кв. км. При этом все 
данные остаются внутри защищенной инфраструктуры компании благодаря тому, что оборудование 
используется только одним заказчиком.

→ Технология Private 5G позволит предприятиям в разы повысить их эффективность, что крайне важно в 
эпоху цифровизации. Кроме того, обеспечит надежную и безопасную среду подключения, сохраняя и 
обрабатывая уникальные данные внутри каждого предприятия.

37

Сделать красиво

Видение развития рынка к 2030 году 

Желаемое  к 2030 году будущее Private 5G

Инновационная технология Private 5G —  это частные беспроводные сети 5 поколения, которые

разворачиваются только в интересах конкретного заказчика и на его территории. 

Ключевые

преимущества

Private 5G

Высокая скорость передачи (10-ки гигабит в секунду)

и минимальная сетевая задержка (порядка 1 мс)

Все данные остаются внутри защищенной инфраструктуры компании

благодаря тому, что оборудование используется только одним заказчиком

Возможность подключения до 100 тыс. устройств на 1 кв. км

01

02

03

Текущие беспроводные технологии (Wi-Fi, LoRaWAN, IoT) ограничивают развитие предприятий — они не обеспечивают

одновременно высокую скорость, минимальную задержку и масштабное подключение устройств. Общедоступные мобильные

сети тоже не подходят из-за недостаточной безопасности: через них передаются конфиденциальные данные, а обслуживаются

они тысячами пользователей одновременно. Для современных решений — дронов, ИИ, AR/VR и автономного транспорта — 

требуется иное качество связи.
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20,9 

44,0 

66,8 

80,2 

122,2 

92,1 

116,8 

139,8 

172,6 

219,4 

258,9 

302,6 

355,3 

430,1 

517,2 

0,0

100,0

200,0

300,0

400,0

500,0

600,0

0,0

50,0

100,0

150,0

200,0

250,0

2024 2025* 2026* 2027* 2028*

Плановые показатели, млн руб., 2025-2028 гг.

Чистая прибыль EBITDA Выручка

EBITDA
116,8 млн руб.

+26,8%
к 2024 г.

Чистая 
прибыль

44 млн руб.

+110,5%
к 2024 г.

нужны корректные цыфры в млн

План по чистой прибыли в 2025 году - 33 млн рублей  

38-39-40-41 
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Динамика долга и долговая нагрузка

(млн руб.)

Выручка TOTAL

EBITDA / прогноз

Чистая прибыль

66,4

105,6

151,5

64,2

79

137,4

1,3 1,2
1,5

2020 2021 2022

* EBITDA LTM

152

137

1,2

2023

252

236

2024

202

164

0,7

2025

1,3

EBITDA

к 2023 г.

Плановые показатели, млн руб., 2025-2028 гг.

112 млн 33 млн

+75% 

Чистая прибыль

к 2023 г.

+77% 
267 258

2023 2024

Устойчивый рост выручки, EBITDA (млн руб.)

чистая прибыльEBITDAвыручка

64
92

19 21

303

112

33

460

180

58

2025* 2026*

522

223

90

603

274

145

2027* 2028*

267 258

2023 2024

64
92

19 21

303

112

33

460

180

58

2025* 2026*

522

223

90

603

274

145

2027* 2028*

* - плановые показатели
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Ключевые финансовые показатели

Показатель, млн руб.

Выручка

в т.ч. от телеком-услуг

доля

в т.ч. от капитального стр-ва

доля

EBITDA

Маржа по EBITDA

Чистая прибыль

Маржа по чистой прибыли

2020

264

124

47%

141

53%

19

7%

3

1%

2021

212

127

60%

84

40%

32

15%

7

3%

2022

237

159

67%

79

33%

50

21%

14

6%

9M23

183

119

65%

64

35%

33

18%

3

2%

Показатель, млн руб.

Всего активы

Основные средства*

Капитал и резервы

Займы и кредиты

Чистый долг (Net Debt)

EBITDA LTM

Net Debt/EBITDA LTM

2020

228

124

29

36

26%

1,3 x

2021

232

173

36

18

16

0,5 x

2022

255

189

43

67

64

1,3 x

30.09.23

313

200

46

55

32

53

0,6 x

Выручка / прибыль Балансовые метрики

*98% основных средств приходилось на «Машины и оборудование (кроме офисного)», что представляет собой

волоконно-оптические линии связи (ВОЛС), включая магистраль и «последнюю милю»

14

41

Старый слайд, не корректировала

Ключевые финансовые показатели, млн руб

Показатель

Выручка TOTAL

Телекоммуникационные услуги (Основная)

Строительство, торговля (Неосновная)

в т.ч. от абонентом M&A

Себестоимость

Прямые расходы (Основная деятельность)

Затраты по неосновной деятельности

Валовая прибыль

Косвенные расходы

EBITDA

EBITDA margin (%)

Амортизация

EBIT 

EBIT margin (%)

Проценты к уплате

Прибыль до налогообложения

Net Profit

NP margin (%)

2023

266,9

157,1

109,8

-

140,1

36,7

103,5

126,8

84,1

64,2

24%

37,1

27,1

1%

4,0

23,1

18,8

7%

2024

258,9

193,5

65,4

-

131,1

44,5

86,6

127,7

88,6

92,1

36%

48,6

43,5

17%

28,80

20,9

20,9

8%

2025

302,8

242,3

60,5

-

93,8

48,5

45,3

209,0

96,9

112,1

37%

47,4

64,7

21%

25,4

39,3

33,4

11%

2026

460,0

400,5

59,4

113,7

142,2

97,6

44,6

317,7

138,0

179,8

39%

48,1

131,7

29%

77,7

67,8

57,6

13%

2027

522,3

472,3

50,0

125,1

147,9

110,4

37,5

374,4

151,5

222,9

43%

52,5

170,4

33%

65,0

105,4

89,6

17%

2028

603,9

563,7

40,2

137,6

160,9

130,8

30,2

443,0

169,1

273,9

45%

59,7

214,2

35%

42,9

171,3

145,6

24%



Плановые балансовые показатели 2025-2028 гг.

Показатель, 
руб.

2024 2025* 2026* 2027* 2028*

Итого активы
359 685 931 414 091 809 450 379 558 458 572 127 496 773 052

Основные средства
196 585 357 221 310 990 244 315 821 269 228 855 297 437 813

Капитал и резервы
73 667 078 118 393 309 185 181 058 265 373 627 387 574 553

Займы и кредиты
151 480 000 150 000 000 150 000 000 100 000 000 40 000 000

359,7
416,6

563,1
602,7

648,3

151,5 152

252

202

102

0

100

200

300

400

500

600

2024 2025* 2026* 2027* 2028*

м
л

н
 р

у
б

.

нужны корректные цыфры в млн
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Показатели

Итого активы

Основные средства

Капитал и резервы

Заёмные средства

2024

359,7

196,6

73,7

151,5

2025

416,6

209,6

107,8

152

2026

563,1

224,9

165,4

252

млн.руб. млн.руб. млн.руб.

Плановые балансовые показатели 2025-2028 гг.

Показатели 2024 2025 2026 2027 2028

Итого активы 359,7 416,6 563,1 602,7 648,3

Основные средства 196,6 209,6 224,9 242,9 260,8

Капитал и резервы 73,7 107,8 165,4 254,9 400,5

Заемные средства 151,5 152 252 202 102

2027

602,7

242,9

254,9

202

2028

648,3

260,8

400,5

102

млн.руб. млн.руб.

700

* - плановые показатели



Капитализация компании 

и драйверы роста

40

Юлия Кузьмина, [09.07.2025 12:39]
данные по капитализации  12,37

Юлия Кузьмина, [09.07.2025 12:40]
Лист «Капитализация»

Таблицы с расчетами: 2x Revenue, 6–8x EBITDA, динамика клиентов.

Столбчатый график роста капитализации (2025–2028).

Лист «Мультипликаторы»

Сравнение оценок по Revenue и EBITDA.

Комбинированный график с разными методами оценки.

Лист «Выручка и клиенты»

График зависимости выручки от количества клиентов.

Расчет среднего чека по годам.

Я пока не очень понимаю, что делать с этой инфой.

Год

2023

2024

2025

2026

2027

2028

Выручка 
телеком
(млн руб)

157

193

242

401

472

564

Клиенты
(шт)

1013

1483

1646

2491

2651

2839

ARPU
за год
(тыс руб)

155

130

147

160

178

198

Капитализация
Выручка 2 х год
(млн руб)

314

387

485

801

945

1127

Отраслевой мультипликатор: 2 года выручки

Клиенты:

2023 2024 2025* 2026* 2027* 2028*

Стоимость компании 
(млн руб)

Влияние драйверов 

на стоимость компании

(млн руб)

1013

1483 1646

2491 2651
2839

2023 2024 2025* 2026* 2027* 2028*

314 / 481

387 / 691

485 / 841

801 / 1348

945 / 1672

1127 / 2054

шт

Капитализация компании

Год

2023

2024

2025

2026

2027

2028

Выручка 
телеком
(млн руб)

157

193

242

401

472

564

Клиенты
(шт)

1013

1483

1646

2491

2651

2839

ARPU
за год
(тыс руб)

1550

1304

1472

1607

1781

1985

Капитализация
Выручка 2 х год
(млн руб)

314

387

485

801

945

1127

Капитализация
по EBITDA х 7,5
(млн руб)

481

691

841

1348

1672

2054

Отраслевой мультипликатор: 2 года выручки

1000 

Клиенты
(шт)

1013

1483

1646

2491

2651

2839

ARPU
за год
(тыс руб)

155

130

147

160

178

198

Капитализация
Выручка 2 х год
(млн руб)

314

387

485

801

945

1127

1500 2000 2500 3000 

2023г. 

130
2024г. 

147
2025г. 

2026г.

198
2028г.

ARPU

за год

(тыс руб)

200

190

180

170

160

150

140

130

Клиенты, шт 

155 160

2027г.
178

314

485

387 

801

945

1127

2024 2025* 2026* 2027* 2028*

Клиенты:

2023 2024 2025* 2026* 2027* 2028*

1013

1483 1646

2491 2651
2839

шт

2023 2024 2025* 2026* 2027* 2028*

* - плановые показатели

387 

485

801

945

1127



Структура владения и бенефициары

10%
8%

Трепалина
Ирина Александровна

Генеральный директор

Член набсовета

Башлова
Галина Юрьевна
Член набсовета

Лагир
Сергей Вячеславович
Председатель набсовета 82%

2024

41



Общее собрание участников 

Правление

Трепалина Ирина Александровна

Темеев Андрей Николаевич

Николаева Елена Николаевна

Татарский Серей Владимирович

Наблюдательный Совет

Лагир Сергей Вячеславович
Башлова Галина Юрьевна

Трепалина Ирина Александровна
Комитет по управлению рисками

Кузьмина Юлия Александровна (председатель)

Николаева Елена Николаевна

Михальченко Анна Михайловна

Департамент по реализации правил 
внутреннего контроля

Кузьмина Юлия Александровна (руководитель )

Органы управления Общества

Специальные органы Общества

Генеральный директор

Трепалина Ирина Александровна

Функциональные 

подразделения компании

Структура органов управления ООО «Унител» 

42

Компетенции менеджмента

        Топ-менеджмент

Кузьмина Ю.А.

Директор по стратегическому

развитию

Предыдущий опыт

ООО «Аврора»

        Должность         Опыт в индустрии, лет Предыдущий опыт

Отличительная особенность Компании – весь топ-менеджмент имеет большой опыт в телекоме.

Наблюдательный

совет

21 19

13

10

Трепалина И.А.

Темеев А.Н.

Татарский С.В.

Николаева Е.Н.

Мейер Р.Б.

Генеральный директор

Коммерческий директор

Технический директор

Финансовый директор

Директор по стратегическому

развитию

Правление

19

17

13

10

18

Генеральный директор

Трепалина И.А.

Правление

Темеев А.Н.

Татарский С.В.

Николаева Е.Н.

Мейер Р.Б.

Темеев А.Н.

Коммерческий директор

Предыдущий опыт

АО «Северен-Телеком»

Татарский С.В.

Технический директор

Предыдущий опыт

АО «Северен-Телеком»

Николаева Е.Н.

Финансовый директор

Предыдущий опыт

АО «Северен-Телеком»

15

        Топ-менеджмент         Должность         Опыт в индустрии, лет Предыдущий опыт

Отличительная особенность Компании – весь топ-менеджмент имеет большой опыт в телекоме.

Наблюдательный

совет

18

22

22Лагир С.В.

Башлова Г.Ю.

Трепалина И.А.

Председатель набсовета

Член набсовета

Член набсовета

АО «Северен-Телеком»

АО «Северен-Телеком»,

ООО «Эдельвейс»

АО «Северен-Телеком»

Лагир С.В.

Председатель набсовета

Предыдущий опыт

АО «Северен-Телеком»

Трепалина И.А.

Член набсовета

Предыдущий опыт

АО «Северен-Телеком»

Башлова Г.Ю.

Член набсовета

Предыдущий опыт

АО «Северен-Телеком»,

ООО «Эдельвейс»

24 20 24

Опыт в телекоме, лет

18

Убираем слайд, будет другая схема
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Общее собрание участников

Наблюдательный совет

Лагир Сергей Вячеславович (председатель)

Трепалина Ирина Александровна

Башлова Галина Юрьевна

Генеральный директор

Трепалина Ирина Александровна

Правление

Трепалина Ирина Александровна

(председатель)

Темеев Андрей Николаевич

Николаева Елена Николаевна

Татарский Сергей Владимирович

Кузьмина Юлия Александровна
Функциональные

подразделения компании

Департамент по реализации 

правил внутренего контроля

Кузьмина Юлия Александровна

(руководитель)

Комитет по управлению рисками

Кузьмина Юлия Александровна (председатель)

Николаева Елена Николаевна

Михальченко Анна Михайловна

Органы управления Общества

Специальные органы Общества



ФИО Члена Совета Опыт работы

Наблюдательный совет

С 2001 по 2017 гг. АО «Северен-Телеком»

Последовательно прошел путь от менеджера отдела продаж

до Генерального директора компании.

С 2005 по июнь 2017 г. – Генеральный директор АО «Северен-Телеком».

 

2017 г. – руководил рядом региональных продуктов совместно

с ПАО «Газпром-нефть» Мониторинг, поставка оборудования.

С 2001 г. по декабрь 2017 г. главный бухгалтер АО «Северен-Телеком».

С июня 2018г. по настоящее время - главный бухгалтер ООО «Эдельвейс».

С 2005 по 2014 г. АО «Северен-Телеком»

Последовательно прошла путь от менеджера до Директора по продажам

АО «Северен-Телеком».

С 2014 г. по настоящее время - Генеральный директор ООО «Унител».

Лагир

Сергей Вячеславович

Башлова

Галина Юрьевна

Трепалина

Ирина Александровна
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Общие положения управления рисками

→ Несмотря на внешние потрясения, такие как войны, кризисы и эпидемии, опыт последних лет показал, 
что большинство клиентов продолжают работу в стране, а в освободившихся нишах появляются новые
игроки. Компания, благодаря оптимальным и оперативным бизнес-процессам, гибко отслеживает 
тенденции рынка и идет в ногу со временем, отвечая потребностям бизнеса клиентов.

→ В настоящее время клиентская база Компании сильно диверсифицирована — на крупнейшую отрасль 
приходится до 20% клиентской выручки. Суммарно клиентская выручка Общества поделена на 21 
различный сектор, каждый из которых относится к определенной отрасли, что сильно снижает влияние  
внешних факторов и риски для Общества.

→ Долгосрочные контракты с клиентами, предусматривающие компенсацию недополученной выручки в 
случае досрочного расторжения, способствуют стабильности и прогнозируемости бизнеса. 

→ Компания уделяет особое внимание поддержанию высокого качества услуг и информационной 
безопасности, а также активно работает над привлечением и удержанием квалифицированных 
специалистов. Кроме того, компания тщательно контролирует процессы закупки товаров и услуг, чтобы 
минимизировать риски, связанные с поставщиками и подрядчиками.
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Общие положения управления рисками

Несмотря на внешние потрясения, такие как войны, кризисы и эпидемии, опыт последних лет показал, что 

большинство клиентов продолжают работу в стране, а в освободившихся нишах появляются новые игроки. 

Компания, благодаря оптимальным и оперативным бизнес-процессам, гибко отслеживает тенденции рынка

и идет в ногу со временем, отвечая потребностям бизнеса клиентов.

Унител отслеживает  и идет в ногу со временемтенденции рынка

Диверсифицированая клиентская база

Долгосрочные контракты с клиентами, предусматривающие компенсацию недополученной выручки в случае 

досрочного расторжения, способствуют стабильности и прогнозируемости бизнеса.

В настоящее время клиентская база Компании сильно диверсифицирована — на крупнейшую отрасль 

приходится до 20% клиентской выручки. Суммарно клиентская выручка Общества поделена на 21 различный 

сектор, каждый из которых относится к определенной отрасли, что сильно снижает влияние  внешних факторов

и риски для Общества.

Гарантированная выручка

Компания уделяет особое внимание поддержанию высокого качества услуг и информационной безопасности,

а также активно работает над привлечением и удержанием квалифицированных специалистов. Кроме того,

компания тщательно контролирует процессы закупки товаров и услуг, чтобы минимизировать риски, 

связанные с поставщиками и подрядчиками.

Фокус на качество
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Меры, принимаемые компанией для минимизации рисков

Сохранение

 клиентовлояльности

Компания активно работает

над сохранением лояльности 

клиентов, делая приоритетом

высокое качество обслуживания 

и предлагая индивидуальные, 

уникальные решения для 

каждого заказчика.

Совершенствование качества

предоставляемых услуг

Для обеспечения конкурентоспособности 

и устойчивости бизнеса постоянно 

совершенствуется качество предоставляемых 

услуг — за счёт регулярного вывода новых 

продуктов, развития инфраструктуры, 

своевременной модернизации сети 

и создания удобных цифровых сервисов.

Наращивание уровня

диверсификации

Унител стабильно наращивает уровень 

диверсификации клиентского портфеля,

что позволяет снизить  зависимость от 

отдельных сегментов рынка.

Расширение

 услугпортфеля

В портфель услуг внедряются 

новые направления, а также 

расширяется сотрудничество 

с российскими и международными 

партнёрами, что поддерживает 

инновационное развитие и 

снижает отраслевые риски.

Программы корпоративной

 сотрудниковмотивации

Для повышения эффективности 

деятельности реализуются программы 

поощрения и мотивации сотрудников, 

активно развиваются их профессиональные 

компетенции и осуществляется постоянное 

обучение персонала.

Отслеживание 

технологических трендов

Компания уделяет особое внимание 

развитию технологических платформ, 

мониторингу и внедрению мировых и 

российских технологических трендов, 

что позволяет своевременно реагировать 

на изменения рынка и потребностей 

клиентов.

1 2 3

4 5 6
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Сохранение

 клиентовлояльности

Компания активно работает

над сохранением лояльности 

клиентов, делая приоритетом

высокое качество обслуживания 

и предлагая индивидуальные, 

уникальные решения для 

каждого заказчика.

Совершенствование качества

предоставляемых услуг

Для обеспечения конкурентоспособности 

и устойчивости бизнеса постоянно 

совершенствуется качество предоставляемых 

услуг — за счёт регулярного вывода новых 

продуктов, развития инфраструктуры, 

своевременной модернизации сети 

и создания удобных цифровых сервисов.

Наращивание уровня

диверсификации

Унител стабильно наращивает уровень 

диверсификации клиентского портфеля,

что позволяет снизить  зависимость от 

отдельных сегментов рынка.

Расширение

 услугпортфеля

В портфель услуг внедряются 

новые направления, а также 

расширяется сотрудничество 

с российскими и международными 

партнёрами, что поддерживает 

инновационное развитие и 

снижает отраслевые риски.

Программы корпоративной

 сотрудниковмотивации

Для повышения эффективности 

деятельности реализуются программы 

поощрения и мотивации сотрудников, 

активно развиваются их профессиональные 

компетенции и осуществляется постоянное 

обучение персонала.

Отслеживание 

технологических трендов

Компания уделяет особое внимание 

развитию технологических платформ, 

мониторингу и внедрению мировых и 

российских технологических трендов, 

что позволяет своевременно реагировать 

на изменения рынка и потребностей 

клиентов.

1 2 3

4 5 6



Управление финансовыми рисками и внутренний 
контроль
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В Компании приняты следующие документы:
• Регламент по управлению операционными рисками
• Положение по управлению финансовыми рисками
• Положение по управлению риском ликвидности
• Положение по управлению кредитными рисками
• Положение о Правлении
• Положение о наблюдательном совете
• Положение о Комитете по управлению рисками
• Политика распределения чистой прибыли
• Политика внутреннего контроля и работы СВК
• Кодекс корпоративного управления

Источником информации для оценки рисков является финансовая и управленческая отчетность, 
данные сотрудников и структурных подразделений компании. Мониторинг рисков производится
непрерывно. Мероприятия по реагированию на риск и сроки их реализации определяются
Комитетом по управлению рисками.

Управление финансовыми рисками и внутренний контроль

В Компании приняты следующие документы:

Кодекс корпоративного управления

Политика распределения чистой прибыли

 

Политика внутреннего контроля и работы СВК

Положение о Правлении  

Положение о наблюдательном совете

 

Источником информации для оценки рисков является финансовая и управленческая отчетность, 

данные сотрудников и структурных подразделений компании.

Мониторинг рисков производится непрерывно. 

Мероприятия по реагированию на риск и сроки их реализации определяются Комитетом 

по управлению рисками.

Положение о Комитете по управлению рисками

Положение по управлению финансовыми рисками

Положение по управлению риском ликвидности

 

Положение по управлению кредитными рисками

Регламент по управлению операционными рисками
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Регламент по управлению операционными рисками

 

Положение по управлению финансовыми рисками

Положение по управлению риском ликвидности

 

Положение по управлению кредитными рисками

Положение о Правлении  

Положение о наблюдательном совете

 

Положение о Комитете по управлению рисками

Политика распределения чистой прибыли

 

Политика внутреннего контроля и работы СВК 

Кодекс корпоративного управления



Управление финансовыми рисками и внутренний 
контроль
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Финансовые риски
• процентный риск: из-за высокой ключевой ставки ЦБ РФ — 20% (июнь 2025) сохраняется высокая 

стоимость заимствования;
• валютный риск: незначительный — экспорт <1%, кредиты в валюте отсутствуют;
• инфляционный риск: ожидаемая инфляция в 2025 — 10,7% по оценке бизнеса (ЦБ прогнозирует 6,1–

6,8%).

В целях регулирования рисков Обществом также применяются следующие меры:
• регулярный мониторинг цен на активы, с которыми работает Общество;
• поддержание высокого уровня диверсификации клиентской базы для сохранения невысокого

уровня зависимости от экономической активности и кредитоспособности клиентов отдельных
отраслей;

• составление сценариев плана движения денежных средств, планирование крупных закупок
оборудования;

• проверка компьютерных систем Общества на уязвимости, анализ защищенности систем, обучение
сотрудников цифровой грамотности, использование защитного ПО и шифрования данных;

Управление финансовыми рисками и внутренний контроль

В целях регулирования рисков Обществом также применяются следующие меры:

Регулярный мониторинг цен на активы, 

с которыми работает Общество

Поддержание высокого уровня диверсификации клиентской базы 

для сохранения невысокого уровня зависимости от экономической 

активности и кредитоспособности клиентов отдельных отраслей

Составление сценариев плана движения 

денежных средств, планирование крупных 

закупок оборудования

Проверка компьютерных систем Общества на уязвимости, анализ 

защищенности систем, обучение сотрудников цифровой грамотности, 

использование защитного ПО и шифрования данных
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Финансовые риски:

ПРОЦЕНТНЫЙ
из-за высокой ключевой ставки ЦБ РФ — 20% (июнь 2025) сохраняется 

высокая стоимость заимствования

ВАЛЮТНЫЙ незначительный — экспорт <1%, кредиты в валюте отсутствуют

ИНФЛЯЦИОННЫЙ ожидаемая инфляция в 2025 — 10,7% по оценке бизнеса (ЦБ прогнозирует 6,1–6,8%)

Виды рисков:

Риск дефицита ликвидности

Риск процентной нагрузки

Стратегический риск

Подходы компании к управлению риском

Предодобренные ВКЛ

Разработка стресс-сценариев

Комитет по управлению рисками

Расчет показателей покрытия краткосрочных обязательств

Внедрение системы ежедневного мониторинга остатков и обязательств

Регулярный контроль операционного денежного потока

Определение минимального допустимого уровня ликвидности



Правовые риски и меры по их минимизации

В качестве мер, направленных на снижение рисков, Компания: 
• регулярно анализирует и учитывает изменения законодательства и судебной практики при проведении

финансово-хозяйственных операций, чтобы минимизировать правовые риски.

• ведёт лицензируемую деятельность, строго соблюдает все требования лицензий, своевременно
осуществляет их продление и принимает меры для минимизации вероятности их приостановки или
отзыва. На текущий момент риски, связанные с продлением лицензий по вине Компании, оцениваются
как незначительные. В случае изменений в требованиях по лицензированию Компания готова оперативно
адаптироваться и получить все необходимые разрешения.

• выполняет все требования силовых ведомств и Роскомнадзора в соответствии с Федеральным законом «О
связи», а также реализует согласованные планы по выполнению требований СОРМ, включая положения
«пакета Яровой» (374-ФЗ), что дополнительно снижает риск штрафных санкций со стороны
контролирующих органов.
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Правовые риски и меры по их минимизации

Унител выполняет все требования силовых ведомств и Роскомнадзора 

в соответствии с Федеральным законом «О связи», а также реализует согласованные 

планы по выполнению требований СОРМ, включая положения «пакета Яровой» 

(374-ФЗ), что дополнительно снижает риск штрафных санкций со стороны 

контролирующих органов.

01

02

03

В качестве мер, направленных на снижение рисков, Компания: 

Унител регулярно анализирует и учитывает изменения законодательства

и судебной практики при проведении финансово-хозяйственных операций, 

чтобы минимизировать правовые риски.

Унител ведёт лицензируемую деятельность, строго соблюдает все требования 

лицензий, своевременно осуществляет их продление и принимает меры для 

минимизации вероятности их приостановки или отзыва. На текущий момент риски, 

связанные с продлением лицензий по вине Компании, оцениваются как 

незначительные. В случае изменений в требованиях по лицензированию Компания г

отова оперативно адаптироваться и получить все необходимые разрешения.

Меры,

направленные

 на снижение

рисков

Анализ и учёт законодательных и судебных изменений 

Ведение лицензируемой деятельности

Соблюдение Федерального закона «О связи»
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Ограничение ответственности / Disclaimer

Настоящие материалы (далее — «Материалы») содержат ограниченную информацию об Эмитенте (именуемым в дальнейшем также - «Компания») и

подготовлены в связи с предполагаемым размещением ценных бумаг Компании. Материалы предназначены для содействия получателю в проведении

анализа Компании и предоставлены исключительно с информационными целями, исключительно и только в связи с возможным будущим размещением

ценных бумаг Эмитента. Материалы не являются предложением купить ценные бумаги или какие-либо активы, или принять участие в подписке на ценные

бумаги, или продать ценные бумаги или какие-либо активы, не являются офертой или приглашением делать оферты, не являются рекламой ценных бумаг,

гарантией или обещанием продажи ценных бумаг или каких-либо активов, или проведения размещения ценных бумаг или заключения какого-либо договора,

и не должны толковаться как таковые. Настоящий документ не является рекомендацией в отношении ценных бумаг Компании или любых иных ценных бумаг

или любых активов, упомянутых в Материалах.
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www.unitelecom.net

+7 (812) 244 244 4

ООО «Унител». Почтовый и юридический адрес:

197342, Санкт-Петербург, ул. Кантемировская, 4, 5 этаж, info@unitelecom.net


	1: обложка
	2: Цифры и факты
	3: Об. Обзор макроэконом
	4: ВВП
	5: 2025-2027
	6: Прогноз
	7: Об. обзор телеком рынка 
	8: телеком рынок
	9: рост трафика
	10: Тренды
	11: драйверы
	12: Рынок и конкуренты
	13: Золотая середина
	14: почему к нам
	15: Об. фин обзор Унител
	16: фин показатели
	17: EBITDA
	18: M&A
	19: выручка от телеком услуг
	20: Рост выручки
	21: Диверсификация
	22: Кредитный портфель
	23: Запас ликвидности
	24: Параметры выпуска облигаций
	25: Ключевые факторы
	26: История
	27: клиенты
	28: карта сервисов
	29: SWOT
	30: Об. стратегия 
	31: Стратегия и планы
	32: Стратегия 1
	33: Стратегия 2
	34: Стратегия 3
	35: Стройка по госконтракта
	36: Рынок к 2030
	37: План по чистой прибыли
	38: Финансовые показатели
	39: Плановый баланс
	40: Капитализация
	41: Структура
	42: структура
	43: Наблюдательный совет
	44: Управление рисками
	45: Меры
	46: Управление фин рисками
	47: Упр фин рисками 2
	48: правовые риски
	Страница 49
	Страница 50

