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Профессия investor 
relations набирает попу-
лярность — массовый вы-

ход российских компаний на IPO 
и, кстати, реорганизация РАО «ЕЭС 
России» привели к резкому увели-
чению спроса на IR-специалистов. 
Столь динамичное развитие можно 
назвать бумом investor relations, 
но, как это часто бывает, бум неиз-
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бежно влечет за собой кризисные 
явления.

Неожиданно возникший кадро-
вый голод по необходимости 
удовлетворялся за счет специа-
листов с самым разнообразным 
опытом работы, при этом боль-
шинство приходящих в отрасль 
специалистов имели весьма смут-
ное представление о профессии и 
осваивали ее на лету. Однако этот 
процесс значительно осложнялся 
тем, что формирование профес-
сии IR на ранних стадиях находи-
лось под сильным влиянием PR-
консультантов, что привело к раз-
мыванию представления о самой 
сути профессии, ее смешению с 
функциями отношений с прессой 
и юридического обеспечения де-
ятельности публичной компании.

Одновременно в компаниях 
сфера IR зачастую стала областью 
внутрикорпоративной борьбы 
между различными руководителя-
ми. В результате в разных компа-
ниях IR подчиняется совершенно 
разным руководителям: финансо-
вым директорам, директорам по 
корпоративному управлению, по 
коммуникациям, по стратегии, по 
«общим вопросам» и т. п. 

Между тем главная проблема 
не в том, кому подчиняется IR, а в 

том, что типичный руководитель 
не имеет представления, какие 
задачи нужно ставить перед IR-
подразделением, как контроли-
ровать их выполнение, зачастую 
не понимает всей важности IR  
и… определяет уровень оплаты 
IR-специалиста.

Явным признаком кризисного 
положения является то, что IR-
специалист, переходя из компа-
нии в компанию, сталкивается с 
принципиально отличным уст-
ройством системы IR в новой ком-
пании, новой структурой руко-
водства и, самое главное, новы-
ми обязанностями. Все более-ме-
нее одинаково понимают, чем 
должен заниматься финансовый 
аналитик, бухгалтер или финансо-
вый директор, но не IR…

При этом в компании типич-
ный IR-специалист занимает до-
вольно низкое место в общей 
иерархии — положение докучли-
вого просителя и курьера между 
менеджментом, юристами, ана-
литиками и консультантами. Низ-
кий статус ярко проявляется в 
том, что сами представители ин-
вестиционного сообщества не ви-
дят в IR-специалисте человека, 
который может говорить от лица 
менеджмента компании.
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Но наиболее ярко кризис про-
фессии проявляется в том, как 
сам типичный IR-специалист ве-
дет себя в отношениях с инвести-
ционным сообществом. Чаще 
всего он чувствует себя скорее 
«представителем инвесторов в 
компании», чем «представителем 
компании в инвестиционном со-
обществе». Вместо того чтобы 
формировать мнение инвесторов 
о компании, он «добывает» для 
инвесторов (чаще всего, конечно, 
не для инвесторов, а для аналити-
ков) данные в компании.

В настоящий момент перед IR-
сообществом стоит несколько ост-

рейших задач, без решения кото-
рых нельзя говорить о выходе из 
сложившейся ситуации.

Во-первых, совершено необхо-
димо введение образовательной 
программы для IR-специалистов. 
Речь не идет о многочисленных 
семинарах, которые проводят 
консультанты, обучая ровно на-
столько, чтобы заинтересовать 

своими услугами (при этом кон-
сультанты сами зачастую не слиш-
ком хорошо владеют предметом 
IR). Важно организовать програм-
му, которая была бы не просто 
полезной, но и международно 
признаваемой, как CFA для ана-
литиков, MBA для менеджеров 
или ACCA для бухгалтеров. Важно 
понимать, что, например, в про-

Типичный IR-специалист занимает довольно 
низкое место в общей иерархии компании. 
Представители инвестиционного сообщества 
не видят в нем человека, который может 
говорить от лица менеджмента.
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грамме CIRO (Certified IR-officer) 
ключевая роль отводится не ком-
муникациям, а финансовому ана-
лизу и учету, анализу финансовых 
рынков и изучению законодатель-
ства. Результатом такого обуче-
ния должна стать сертификация, 
которая значительно поднимала 
бы статус и уровень оплаты спе-
циалиста и обеспечивала бы ему 
возможность работы в разных 
странах. 

Во-вторых, критически важна 
работа всего IR-сообщества, на-
правленная на повышение статуса 
и роли IR в компании, разграниче-
ние его полномочий и координа-
цию работы с другими подразделе-
ниями. По сути речь идет о стан-
дарте профессии, который бы раз-
деляли как IR-специалисты, так и 
их руководители. 

В-третьих, настало время для 
формирования подлинного про-
фессионального объединения IR-
специалистов по образцу саморе-
гулируемых организаций участни-
ков финансового рынка — 

НАУФОР, НЛУ, ПАРТАД. Такая ор-
ганизация должна стать не просто 
«клубом по интересам» и пло-
щадкой для презентаций консуль-
тантов, а реальным инструментом 
решения задач IR-сообщества, 
включая лоббирование в интере-
сах компаний нового законода-
тельства в области финансового 
рынка. В западной практике 
предметом такого лоббирования, 
в частности, являются требования 
по повышению информационной 
открытости инвестиционного со-
общества (включая, например, 
требования к раскрытию инвести-
ций в компанию, раскрытию ин-
формации о конфликтах интере-
сов аналитиков и инвестицион-
ных банков), преодоление проти-
воречий между требованиями на-
циональных и международных 
регуляторов, снижение ненужно-
го бремени и иррациональных 
требований к компаниям, совер-
шенствование листинговых стан-
дартов — то есть формирование 
общего голоса компаний в отно-

шении финансового законода-
тельства, развитие которого тра-
диционно находится под влияни-
ем участников финансового рын-
ка, а не эмитентов.

Полезно иметь в виду, что в 
странах США и Европы типичным 
следующим этапом развития ка-
рьеры успешного IRO является 
пост CFO, т. к. в процессе своей 
работы он становится специалис-
том по привлечению финансиро-
вания в компанию, что и есть 
главная обязанность финансово-
го директора.

IR в российских компаниях рано 
или поздно неизбежно займет по-
добающее место — возможно, не 
сразу, а только после того, как 
компании пройдут период эйфо-
рии в отношении IR, и даже через 
неизбежный период IR-кризисов, 
вызванных некомпетентностью в 
решении насущных IR-проблем, 
когда первые лица компаний на 
личном (и часто болезненном) 
опыте убедятся, что IR имеет к ним 
самое прямое отношение.  n

Типичные стадии IR в российских компаниях
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