
Филькина грамотность
Реформа российского аудита 
началась с принятия в конце 
2008 года закона «Об аудиторс-
кой деятельности» (№307-ФЗ). 
Закон предусматривал отмену 
института лицензирования 
аудиторских организаций и 
передачу контрольных функ-
ций саморегулируемым орга-
низациям (СРО) аудиторов, 
за которыми, в свою очередь, 
должен был присматривать 
Минфин. Членство в одной 
из СРО стало обязательным 
 условием для работы на рын-
ке. Всего было создано шесть 
таких саморегулируемых ор-
ганизаций, и с 2010 года но-
вая система заработала.

СРО не скрывали своей ра-
дости: новая система, по их сло-
вам, наконец-то должна была 
позволить изжить с рынка не-
добросовестные компании, не 
соблюдающие стандарты про-
фессии, а также избавиться от 
«мертвых душ» — тех, кто полу-
чал аттестаты в начале 1990-х 
(когда, по выражению одного 
из участников рынка, их разда-
вали направо и налево), но ре-
ально на рынке не работал.

В принципе так и получи-
лось: если на начало 2009 го-
да в России числилось почти 
40 тыс. аудиторов, то к настоя-
щему моменту их осталось по-
рядка 26 тыс.

Однако праздник сторон-
ников самоуправления ока-
зался недолгим. Дело в том, 
что новый закон предусмат-
ривал также и введение но-
вого порядка получения ква-
лификационных аттестатов. 
Если раньше аттестаты выда-
вались по видам деятельности 
(общий аудит, банковский ау-
дит, аудит страховых организа-
ций, аудит бирж, бюджетных 
фондов и инвестиционных ин-
ститутов), то по новым прави-
лам их должен был заменить 
единый квалификационный 
аттестат аудитора. Обладате-
лям старых сертификатов да-
ли возможность пересдать эк-
замен по «упрощенной» схеме 
в период с начала 2011 года по 
конец 2012 года.

При этом тем, кто не полу-
чил аттестат нового образца, 
 запрещалось заниматься обя-
зательным аудитом компаний, 
чьи ценные бумаги торгуются 
на биржах, банков, страховых 
компаний, пенсионных фон-
дов, а также организаций с го-
сучастием от 25% и выше. По эк-
спертным оценкам, данные 
сегменты дают почти полови-
ну всего рынка обязательного 
аудита. А так как инициатив-
ный аудит в России пока еще 
довольно редкая вещь (многие 
компании, несомненно, зака-
зали бы такую услугу, не будь 

они и без того в списке «обязан-
ных»), понятно, что речь идет 
об огромном сегменте рынка 
в целом.

Поначалу аудиторы, похоже, 
не особо обратили внимание 
на «фактор переаттестации» — 
возможно, потому, что по зако-
ну сами СРО участвовали в де-
ятельности Единой аттестаци-
онной комиссии (ЕАК). Но уже 
в 2011 году выяснилось, что да-
же «упрощенная» схема боль-
шинству не по зубам: экзамен 
сдавало в среднем лишь поряд-
ка 30% испытуемых, которых 
и без того оказалось немного, 
а деятельность ЕАК жестко рег-
ламентируется нормативными 
актами Минфина.

Впрочем, 30-процентная 
 «успеваемость» могла бы быть 
и не столь плохим результатом 
(именно о таком проценте сда-
ющих представители СРО в 
2009 году в интервью ”Ъ“ го-
ворили как о вполне нормаль-
ном), если бы не подкачала еще 
и «явка»: аудиторы явно не спе-
шили сдавать экзамен. На ко-
нец прошлого года лишь около 
тысячи аудиторов получили ат-
тестат нового образца. И тогда 
аудиторы забили тревогу. Нача-
лись письма в различные ми-
нистерства, Общественную па-
лату, администрацию прези-
дента. Среди основных жалоб 
были избыточная сложность 
 экзамена и непрозрачность 
процедуры его проведения.

Не помогло. Саморегулиро-
вание на деле все-таки оказа-
лось в большей степени регу-
лированием сверху.

С тех пор ситуация карди-
нально не изменилась: на нача-
ло октября было выдано лишь 
порядка 2 тыс. аттестатов ново-
го образца. Так что понятно, 
что большинство аудиторов 

(и, соответственно, аудиторс-
ких компаний) в будущем году 
уйдут с такого лакомого сегмен-
та рынка, как обязательный ау-
дит организаций с госучастием.

«СРО, конечно, видели, что 
происходит, и пытались изме-
нить ситуацию,— говорит пред-
седатель совета СРО ”Российс-
кая коллегия аудиторов“ Алек-
сандр Руф.— Мы писали пись-
ма — в Госдуму, в правительст-
во, в регулирующие органы. 
Это мы делали десятки раз. 
Причем не только от имени 
 самих СРО. Было, например, 
письмо, под которым постави-
ли подписи 7 тыс. аудиторов. 
Но все это должного действия 
пока не возымело».

В неофициальных же бесе-
дах представители СРО были 
гораздо агрессивнее, почти 
в открытую обвиняя Минфин 
в лоббировании интересов за-
падных компаний «большой 
четверки», сотрудники кото-
рых якобы сдают аттестацион-
ные экзамены гораздо успеш-
нее остальных. А также едва ли 
не в предательстве националь-
ных интересов, поскольку «на-
стоящая» цель «большой чет-
верки» — «залезть» в российс-
кий оборонный комплекс, где 
пока доминируют российские 
аудиторы, которые будут вы-
нуждены оттуда уйти из-за не-
хватки кадров.

Понять СРО можно. Основ-
ная масса их членов — мелкие 
компании, которым, видимо, 
действительно придется поки-
нуть данный сегмент рынка.

Более крупные же россий-
ские аудиторские компании 
не столь склонны драматизи-
ровать ситуацию с процедурой 
переаттестации. «С экзаменом 
на получение аттестата нового 
образца действительно был 
ряд проблем,— говорит генди-
ректор компании ”2К-Аудит-Де-
ловые консультации“ Тамара 
Касьянова.— С моей точки зре-
ния, не всегда корректно были 
составлены вопросы — напри-
мер, не понятна постановка 
вопроса, а уточнить его суть 
в режиме компьютерного теста 
невозможно. Был и ряд других 
недоработок. Тест действитель-
но мало кто прошел, но, воз-
можно, в этом есть и плюсы: 
в данном секторе мало останет-
ся таких аудиторов, которые 
готовы, что называется, не гля-
дя все подписывать».

Также отметим, что некото-
рые аудиторы полагают, что ви-
ной столь неутешительных ре-
зультатов «переаттестации», ви-
димо, стал довольно большой 
блок вопросов по банковскому 
аудиту, в котором большинство 
экзаменуемых ориентирова-
лось слабо (это крайне неболь-
шой с точки зрения числа кли-
ентов сегмент рынка). «На рын-
ке аудиторов процентов 80 — 
женщины. Средний возраст 
российского аудитора уже по-
дошел к 50 годам. И как 50-лет-
них женщин загнать на пере-
сдачу этого экзамена? У них 
ведь семьи, домашние заботы. 
Тем более что подавляющая 
часть аудиторов занимается 

только общим аудитом. А чтобы 
получить единый квалифика-
ционный аттестат, нужно сдать 
банковский аудит и МСФО — 
то, чем они никогда не занима-
лись и не будут заниматься»,— 
пояснил ”Ъ“ не особо большой 
интерес к получению аудитора-
ми новых сертификатов один 
из участников рынка.

Другое дело, что такая «чист-
ка рядов» может дорого обой-
тись клиентам. «На рынке как 
минимум 8–9 тыс. предпри-
ятий, которые должны быть 
проверены аудитором с новым 
аттестатом. Многие стремятся 
получить аудиторское заклю-
чение к дате сдачи отчетности, 
то есть до 30 марта. Но у 60–70% 
из них сама отчетность будет го-
това в лучшем случае к 1 марта. 
Если же учесть, что далеко не 
все компании можно прове-
рить силами одного аудитора, 
понятно, что успеть к концу 
марта нереально: на рынке 
просто не хватит рук»,— оцени-
вает ситуацию Тамара Касьяно-
ва. И предлагает свой вариант 
решения проблемы: «Надо бу-
дет, вероятно, вводить практи-
ку, когда аудиторское заключе-
ние предприятию можно будет 
сдавать не вместе с годовой от-
четностью, а в течение всего 
финансового года, следующего 
за отчетным. Если не предпри-
нять подобных шагов, на рын-
ке неизбежно появятся компа-
нии, проводящие аудит для га-
лочки, и клиенты будут вынуж-
дены обращаться к ним».

(Окончание на стр. 18)
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АУДИТ И КОНСАЛТИНГ

оптимизация

С будущего года подавляющее большинс-
тво российских аудиторов рискует остаться 
не у дел: они потеряют право на работу в од-
ном из самых привлекательных секторов — 
на рынке обязательного аудита предпри-
ятий с госучастием. Их клиенты, в свою оче-
редь, тоже рискуют остаться без эксперти-
зы: оставшихся специалистов может физи-
чески не хватить на всех заказчиков. А вот 
консультанты, напротив, полагают, что в 
этом году работы у них хватит на всех: рос-
сийский бизнес в массовом порядке занял-
ся оптимизацией своей деятельности.

Аудиторы, на выход!
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технологии
Сегмент консалтинга в области инфор-
мационных технологий в России растет 
с каждым годом. Но доля интеллектуаль-
ных услуг в общем объеме рынка ИТ все 
еще намного меньше, чем хотелось бы 
его игрокам. Однако они не теряют на-
дежды, что ситуация изменится. Основ-
ная причина грядущих перемен — новые 
требования и подходы бизнеса к ИТ.

Доля интеллекта
Условно можно разделить рынок ИТ на 
 четыре сегмента: продажа «железа» и соф-
та, внедрение, аутсорсинг и, наконец, кон-
салтинг в чистом виде — как мостик между 
ИТ и бизнесом.

В той или иной степени консалтинго-
вые услуги присутствуют во всех типах 
проектов. Даже при продаже, например, 
серверов для центров обработки данных 
требуется хотя бы минимальная консуль-
тация: чем отличаются предложения раз-
ных производителей, какие характеристи-
ки для задач компании наиболее важно 
учитывать.

Согласно июльскому отчету исследова-
тельской компании IDC, объем российс-
кого рынка ИТ-услуг в 2011 году вырос на 
27,2% и составил $5,94 млрд. Доля ИТ-кон-
салтинга в общем объеме рынка ИТ-услуг, 
по подсчетам аналитиков, достигла 7,8%.

Николай Зезюлинский, директор по 
развитию бизнеса компании ФОРС, ссыла-
ясь на аналитиков, приводит такие цифры: 
объем рынка российского ИТ-консалтинга 
в 2011 году составил 53,3 млрд рублей, из 
них 63% пришлось на услуги разработчи-
ков и системных интеграторов, остальное 
— на услуги управленческого консалтинга. 
Выручка увеличилась на 20% за год. По сло-
вам господина Зезюлинского, рынок в це-
лом вышел из состояния стагнации и про-
должает развиваться во многом за счет 

привлечения консультантов-специалистов 
по внедрению бизнес-приложений.

Николай Прянишников, президент 
компании Microsoft в России, предполага-
ет, что рост этого сегмента в прошлом году 
составил 20–30%. «Но и это значительный 
рост, особенно на фоне турбулентностей в 
мировой и европейской экономиках, про-
блемы которых неизбежно оказывают вли-
яние на наш рынок»,— говорит он. Среди 
причин этого роста Николай Прянишни-
ков отмечает отложенный после кризиса 
спрос, необходимость навести порядок, 
оптимизировать ИТ-инфраструктуру и по-
лучить отдачу от ИТ-активов, значитель-
ные объемы которых были закуплены 
в нулевые годы.

Президент группы компаний ЛАНИТ 
 Георгий Генс также считает, что большую 
роль сыграл отложенный спрос, а кроме 
того, интерес государства к информатиза-
ции: продолжались строительство и осна-
щение олимпийских объектов, объектов 
к саммиту АТЭС.

В целом же постепенно доля интеллек-
туальных услуг в общем объеме ИТ-рынка 
в России растет. Это полностью соответст-
вует общемировой практике. «Однако 
 ес ли раньше мир аппаратного и мир про-
граммного обеспечения развивались как 
бы параллельно, то сегодня уместно гово-
рить о новой тенденции — размывании 
границ и сращивании бизнесов,— расска-
зывает Николай Зезюлинский.— Боль-
шинство крупнейших глобальных вендо-
ров начало поставлять комплексные ре-
шения, где софтверную часть нельзя отде-
лить от хардверной». Типичный тому при-
мер — интегрированные программно-ап-
паратные комплексы Oracle класса Exa 
со специально разработанным и предус-
тановленным ПО. С одной стороны, это 
оборудование, но с другой, в нем «зашита» 
функциональность, требуемая для полно-
ценной работы.

Точки роста
Николай Зезюлинский считает, что ИТ-кон-
салтинг эволюционно уже достиг такого 
уровня, что перестал быть собственно кон-
салтингом в области информационных 
технологий. Вопросы, связанные с тем, ка-
кой инструментарий и в каких случаях ис-
пользовать или как расширить возможнос-
ти уже выбранного программного продук-
та, являются вторичными. На первый план 
выходит не то, что использовать и как, а за-
чем. Заказчикам сегодня нужна помощь 
в том, чтобы обозначить потенциально тот 
круг полезных для развития их бизнеса за-
дач, которые могут быть решены посредс-
твом ИТ. «Специалисты, работающие на 
стыке бизнес- и ИТ-консалтинга, с одной 
стороны, прекрасно владеют технологиче-
скими знаниями, поскольку являются ай-
тишниками, а с другой — обладают высо-
копрофессиональными навыками и уме-
ниями для правильной формулировки и 
последующей постановки задачи для ис-
полнения,— рассказывает Николай Зезю-
линский.— Сложилась уникальная ситуа-
ция: мы помогаем заказчику определить, 
что ему нужно, и одновременно предостав-
ляем лучшие для решения этой конкрет-
ной задачи ИТ-инструменты».

Вадим Пестун, директор практики 
 «Технологический консалтинг» компании 
Accen ture, перечисляет ситуации, в кото-
рых услуги ИТ-консалтинга являются на-
иболее востребованными сегодня в России. 
В первую очередь это сопровождение сде-
лок слияния и поглощения, которым всег-
да сопутствует необходимость сливать или 
разделять ИТ (инфраструктуру, бизнес-при-
ложения, ИТ-организации внутри компа-
ний). «Консалтинг такого рода очень востре-
бован в последние годы, и, я уверен, коли-
чество подобных проектов будет только уве-
личиваться, и можно ожидать громких при-
обретений»,— уверен он.

(Окончание на стр. 20)

Гадкий утенок

АУДИТ И КОНСАЛТИНГ

Саморегулирование на деле 
все-таки оказалось в большей 
степени регулированием сверху 
ФОТО ВАСИЛИЯ ШАПОШНИКОВА
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(Окончание. Начало на стр. 17)

Переводчики с русского
Если отвлечься от темы передела рынка обя-
зательного аудита и говорить о развитии от-
расли в целом, главным драйвером роста 
рынка, по мнению опрошенных ”Ъ“ экс-
пертов, станет переход российских компа-
ний на Международные стандарты финан-
совой отчетности (МСФО). Согласно закону 
«О консолидированной финансовой отчет-
ности», российские компании, акции или 
облигации которых обращаются на бирже, 
уже по итогам текущего года должны будут 
составлять консолидированную отчетность 
по МСФО. Правда, закон предусматривает 
для значительной части эмитентов отсроч-
ку до 2015 года, но сути дела это не меняет: 
публикация отчетности по МСФО требует 
наличия сравнительных данных за преды-
дущие три года. Главным бенефициаром 
этого процесса, естественно, станет «боль-
шая четверка».

«На рынке аудита и связанных с ним 

”обязательных“ консультационных услуг 
мы уже ощущаем первые признаки гряду-
щего роста,— говорит партнер КПМГ Лидия 
Петрашова.— Во многом это вызвано тем, 
что в соответствии с законодательством 
многим компаниям вскоре предстоит пере-
ход на МСФО и они активизировали работу 
в данном направлении. Этим компаниям 
требуется экспертиза высокого уровня, и 
для них опыт ”большой четверки“ очень 
 важен. Мы видим, как компании, которые 
озадачились проблемой перехода на МСФО, 
приходят к нам и активно обсуждают воз-
можности сотрудничества. Естественно, это 
повлечет волну увеличения работ по аудиту. 
Вместе с тем повышения цен в данном сег-
менте мы не видим и особо не ожидаем. Бо-
лее того, понимаем, что конкуренция заста-
вит нас смотреть на данную услугу как на 
некоторый готовый, стандартный продукт».

Впрочем, и российские участники рын-
ка планируют заработать на международ-
ных стандартах. «Помимо ”большой четвер-
ки“ в России есть и другие компании, входя-
щие в международные сети,— напоминает 
заместитель гендиректора по стратегичес-
кому развитию BDO в России Ирина Базиле-
ва.— Так что нас, как представителей такой 
сети, наблюдаемая клиентская активность 
в сегменте аудита по МСФО радует».

«Понятно, что компании ”большой чет-
верки“ не могут просто взять и съесть весь 
рынок тех, кому нужен аудит по МСФО,— 
полагает Тамара Касьянова.— Как правило, 

”четверка“ работает именно с крупнейши-
ми компаниями, а российским достается 
либо то, что не интересно ”четверке“, либо 
компании, которым нужны МСФО, но не 
для иностранных инвесторов, не для выхо-
да на биржу и т. п. Но это все равно расшире-
ние бизнеса».

В отличие от международных стандар-
тов, перспективы российских (РСБУ) экс-
пертов явно не радуют. «На рынке аудита 
по российским стандартам идут довольно 
негативные процессы,— говорит Ирина 
Базилева.— Наблюдается падение цен 
вследствие демпинга. Это следствие того, 
что заказы на обязательный аудит компа-
ний с госучастием размещаются по зако-
ну 94-ФЗ, через конкурс, на котором цена 
имеет определяющее значение, а качест-
во — гораздо меньший вес. И такая ситуа-
ция с госзаказом во многом диктует цены 
на рынке в целом. Это крайне деструктив-
но, поскольку качественный аудит пред-
полагает некоторые обязательные проце-
дуры. Поэтому, по экспертным оценкам, 
в зависимости от эффективности самой 
аудиторской компании итоговая себесто-
имость услуг может колебаться в преде-
лах 15%. А мы видим случаи, когда цены 
заявок на конкурсах у отдельных компа-
ний могут быть примерно вдвое ниже 
рыночных, что порождает серьезные 
 сомнения в надлежащем качестве услуг».

«Если брать аудит по РСБУ, здесь, безу-
словно, наблюдается достаточно серьезный 
демпинг. Иногда бывают случаи, когда объ-
являются конкурсы на аудит муниципаль-
ных предприятий с максимальной ценой 
15–20 тыс. рублей. Понятно, что за такие де-
ньги качественно выполнить работу невоз-
можно. Саморегулирование здесь не спаса-
ет СРО ведь не контролируют цены. Неко-
торые из них вывесили сведения о мини-
мальных трудозатратах на аудит и мини-
мальных почасовых ставках специалистов. 
И многие средние и крупные компании 
ориентируются на эти цифры, объявляя 
конкурсы. Но это далеко не повсеместно 
распространенная практика, а в сегменте 
малых компаний скорее исключение»,— 
полагает Тамара Касьянова.

Издержки оптимизации
В отличие от рынка аудита, где наблюдают-
ся разнонаправленные движения, от рын-
ка консультационных услуг его участники 
ждут в основном приятных сюрпризов. 
Причина проста: после периода бурного 
роста в середине 2000-х и последовавшей 
затем встряски в 2008–2009 годах российс-
кий бизнес решил наконец спокойно ос-
мотреться по сторонам и навести порядок 
в собственных делах.

«Сейчас российские компании находят-
ся в новом цикле своего развития,— пола-
гает Лидия Петрашова.— Они говорят: мы 
должны очень четко понимать наше буду-
щее на два-три года вперед, мы должны 
иметь четкое планирование и бюджетиро-
вание, должны четко понимать уровень за-
долженности и денежных остатков, состоя-
ние и уровень загруженности своего обо-
рудования. Этого момента мы, консультан-
ты, очень долго ждали. Поскольку практи-

чески все российские компании в период 
агрессивного роста не имели эффектив-
ных механизмов для планирования и пост-
роения стратегии развития. Потом в кри-
зис им тоже было не до того. Сейчас же как 
раз настал момент улучшить соответствую-
щие системы, чтобы они позволяли плани-
ровать, предугадывать проблемы, а не ре-
шать их по мере поступления. В этом пла-
не целый ряд услуг находится в точке на-
ивысшего спроса за последние, пожалуй, 
десять лет. Прежде всего стоит выделить 
спрос на внедрение систем планирования 
и бюджетирования — в завязке с большим 
объемом работ в сфере ИТ, связанным 
с внедрением ERP-систем.

Вторая тенденция: все озабочены эффек-
тивностью. Причем не только производст-
венных систем, но и всех программ подде-
ржки бизнеса, которые исторически в ком-
паниях формировались хаотично, с целью 
решить опять же сиюминутные задачи. 
Конкретные сферы разные: финансовая 
эффективность, эффективность процессов, 
центров обслуживания, эффективность ИТ, 
эффективность HR и, естественно, эффек-
тивность производственных процессов и 
т. д. Общее одно: это сейчас самая главная 
задача всех компаний всех секторов».

В BDO тоже отмечают озабоченность 
клиентов вопросами эффективности, свя-
зывая это с проблемами в мировой эконо-
мике. «Будет повышаться спрос на операци-
онный консалтинг — именно с точки зре-
ния операционной эффективности и уп-
равления рисками,— прогнозирует Ирина 
Базилева.— Просто потому, что ситуация 
на рынке сейчас требует от бизнеса эконо-
мии, повышения эффективности произ-
водства, управления рисками».

Кроме того, в качестве точек роста Ири-
на Базилева выделяет консультационные 
услуги, связанные с изменением законо-
дательства по трансфертному ценообразо-
ванию и в связи со вступлением России 
в ВТО, а также сопровождение сделок сли-
яния и поглощения в связи с их активиза-
цией. Интересно при этом, что Лидия Пет-
рашова также отмечает активизацию рос-
сийских компаний в секторе слияний и 
поглощений, одновременно отмечая па-
дение интереса к данной сфере со сторо-
ны зарубежных клиентов. «Уменьшилось 
число иностранных инвесторов, боль-
шинство игроков на рынке российские, 
что сильно повлияло на снижение между-
народных трансакций и объемов транс-
граничных сделок слияния и поглоще-
ния»,— поясняет она.

«Безусловно, точкой роста являются ИТ-
услуги. Они растут достаточно хорошо, и, 
думаю, этот рост будет продолжаться. Кро-
ме того, с моей точки зрения, наибольшим 
спросом пользуются услуги, связанные с 
повышением эффективности бизнес-про-
цессов,— проявляет единодушие с колле-
гами Тамара Касьянова.— Поскольку кри-
зис выявил множество проблем как произ-
водственного, так и управленческого ха-
рактера и компаниям надо решать эти воп-
росы, чтобы быть эффективными на рын-
ке. Спросом пользуется также производс-
твенный консалтинг: компаниям надо оп-
тимизировать структуру управления, про-
вести процесс модернизации производс-
тва, сократить издержки».

Кроме того, Тамара Касьянова прогнози-
рует рост популярности услуг по сопровож-
дению процессов инвестирования. «Сейчас 
многие банки, обжегшись на кризисе, при-
влекают независимых консультантов, ко-
торые контролируют целевую направлен-
ность выданных кредитов, аудит денежных 
потоков, например в строительном секто-
ре, который сейчас активно восстанавлива-
ется. В штате банков и инвестиционных 
фондов нет соответствующих специалис-
тов, и нет необходимости создавать эти ра-
бочие места, поэтому для решения подоб-
ных задач привлекаются на аутсорсинге 
 аудиторские и консультационные компа-
нии»,— поясняет она.

Словом, в ближайшее время консультан-
ты ожидают существенного увеличения 
спроса на свои услуги. Логично было бы 
в такой ситуации ожидать и роста цен на 
рынке. Косвенно консультанты это под-
тверждают, предпочитая, правда, говорить 
о подобных тенденциях в терминах «инди-
видуальных тарифных планов».

«Если на рынке возникает определен-
ная экспертиза в интересующей их отрас-
ли, компании уже не смотрят на цены — 
им важно, чтобы консультант решил про-
блему,— говорит Лидия Петрашова.— 
И такое решение перестает быть стандарт-
ным продуктом, который можно с чем-то 
сравнить — оно становится индивидуаль-
ным для компании, и компании готовы 
в случае необходимости платить премию, 
поскольку получают в итоге хороший фи-
нансовый результат».

Ирина Базилева придерживается схо-
жей точки зрения. «Вопросы стоимости ус-
луг все больше сдвигаются в сторону оцен-
ки их ценности для конкретного бизне-
са,— говорит она.— Понятно, что те компа-
нии, которые предоставляют действитель-
но качественные услуги, несут и большие 
издержки. Но бизнес относится к этому 
с пониманием».

Тем же бизнесменам, которые не готовы 
с понимаем воспринимать рост расходов 
на консалтинг, остается надеяться на точ-
ность оценки Тамары Касьяновой: «В целом 
роста цен на услуги консультантов, сущест-
венно превышающего инфляцию, мы не 
наблюдаем. Бывают, конечно, ситуации, 
когда какой-либо компании удается пред-
ложить уникальную услугу и некоторое 
время продавать ее дороже, но это длится 
недолго — конкуренты догоняют».

Петр Рушайло

Аудиторы, на выход!

Создание эффективных инструментов про-
тиводействия мошенничеству представля-
ет собой актуальную задачу для любой ком-
пании. По результатам европейского иссле-
дования по вопросам управления рисками 
мошенничества, проведенного компанией 
«Эрнст энд Янг» в 2011 году, 93% российских 
респондентов указали на широкое распро-
странение коррупции и взяточничества в 
стране, тогда как средний результат по Ев-
ропе составил 62%. Причем только 19% счи-
тают, что компания в течение последних 
нескольких лет прилагала все больше уси-
лий к тому, чтобы бороться с мошенничест-
вом (второй с конца показатель по Европе).

Исследование безопасности бизнеса 
в российских компаниях, проведенное 
в 2011 году российским отделением Ассо-
циации сертифицированных специалис-
тов по борьбе с мошенничеством (Associ-
ation of Certified Fraud Examiners — ACFE), 
показало, что потери от хищений и мо-
шенничества составляют 30 коп. с каждо-
го рубля, затраченного на ведение бизне-
са, а от объема реализации — еще около 
16%. Хищения со стороны сотрудников 
и менеджеров среднего звена приводят 
к существенным потерям для бизнеса, 
а хищения, совершаемые высшим ме-
неджментом, из-за своих масштабов явля-
ются стратегической угрозой для компа-
ний. Треть опрошенных экспертов счита-
ют, что затраты на безопасность бизнеса 
как минимум окупаются, еще треть — что 
окупаются многократно. Результаты иссле-

дования компании «Эрнст энд Янг» (Евро-
пейское исследование по вопросам управ-
ления рисками мошенничества, «Эрнст 
энд Янг», 2011 год) указывают на недостат-
ки в системе противодействия коррупции 
в российских компаниях. Так, только 43% 
российских респондентов указали на на-
личие антикоррупционной политики и 
кодекса корпоративной этики в их компа-
ниях и только 32% отметили существова-
ние четких штрафных санкций за наруше-
ние данных политик. А в тренингах по ан-
тикоррупционной политике участвовало 
всего 18% российских респондентов.

Поэтому неудивительно, что все больше 
компаний вкладывают как людские, так и 
финансовые ресурсы в создание систем 
противодействия мошенничеству.

В наиболее полном виде система проти-
водействия мошенничеству включает в се-
бя совокупность взаимодействующих меж-
ду собой контрольных подразделений, в ко-
торую входят: внутренний аудит, служба бе-
зопасности, подразделение комплаенс и 
юристы. Несмотря на то что, по мнению эк-
спертов, служба безопасности и аудит явля-
ются наиболее эффективными из подразде-
лений, обеспечивающих безопасность биз-
неса, каждая из составных частей системы 
противодействия мошенничеству необхо-
дима и решает свою задачу.

Рассмотрим один из примеров такого 
взаимодействия.

Подразделение комплаенс осуществляет 
контроль соблюдения политик и процедур 

и является своего рода системой раннего 
предупреждения (early warning system). 
Она контролирует риск — индикаторы, 
 которые сигнализируют о неблагополучии 
в том или ином бизнес-процессе, выявляет 
инциденты и нарушения. При наличии в 
этих нарушениях признаков злоупотребле-
ний и мошенничества привлекается служ-
ба внутреннего аудита, которая углубленно 
расследует состояние дел в бизнес-процес-
сах, где были зафиксированы нарушения. 
Если в ходе проведения аудита подозрения 
подтверждаются, вступает в действие служ-
ба безопасности. Юристы могут подклю-
чаться на любом этапе противодействия хи-
щениям и мошенничеству для соблюдения 
законности порядка расследования и обес-
печения юридически доказательной силы 
улик, собранных в ходе расследования, в су-
де. По результатам работы принимаются ме-
ры дисциплинарного или административ-
ного характера или компания обращается 
в правоохранительные органы для возбуж-
дения уголовного дела.

Не будем приводить примеры других ти-
пов взаимодействия, так как их может быть 
великое множество.

При этом, как правило, наиболее осве-
домленными о правонарушениях лицами 
в компании являются ее сотрудники. Они 
видят все, что происходит как на уровне 
исполнителей, так и на уровне среднего 
и высшего руководства. Для обеспечения 
успешности программ противодействия 
и расследований их важно вызвать на от-
кровенность, заинтересовать, разгово-
рить и защитить.

Разговорить и защитить помогает ано-
нимная горячая линия, которая, по мне-
нию российских экспертов, является на-
иболее эффективным инструментом выяв-
ления фактов мошенничества и неотъемле-
мой частью программы по противодейст-
вию мошенничеству.

Заинтересовать можно несколькими 
способами. Один из них — это формирова-
ние в сознании сотрудников компании за-

интересованности в лучших результатах ра-
боты компании, а также подхода «воруешь 
у компании — воруешь у себя». Другим спо-
собом может являться внедрение правил 
наподобие американского закона Додда—
Франка, когда информатор получает за под-
твержденную информацию о хищении ка-
кой-то процент от штрафа (в нашем случае 
— процент от украденной суммы). Мы час-
то слышим мнение, что такое недопустимо 
в нашем обществе, в котором «человек чело-
веку друг, товарищ и брат». То же самое гово-
рили про горячую линию пять лет назад, 
но теперь она повсеместно используется.

Как показал опрос, проведенный рос-
сийским отделением ACFE, более 90% от 
объема хищений осуществляется (46,5%) 
или инициировано (45,2%) высшим руко-
водством компаний. Ярким примером слу-
жит выявленный в 2011 году факт мошен-
ничества в одной крупной российско-бри-
танской нефтяной компании, один из под-
рядчиков которой был аффилирован с ее 
высшим руководством. В целом во всем ми-
ре объем хищений, осуществляемых вы-
сшим руководством, составляет 60%. При-
чем в 17% случаев в этих хищениях замеша-
ны члены совета директоров, то есть той 
структуры, которой подчиняется внутрен-
ний аудит. Наиболее распространенными 
формами мошенничества в этом случае яв-
ляются искажение управленческой и фи-
нансовой отчетности или прямой сговор/
аффилированность с подрядчиками — сра-
щивание интересов. Для минимизации 
риска подобных хищений при недостатке 
по тем или иным причинам внутреннего 
ресурса компании могут использовать неза-
висимые организации, специализирующи-
еся на отслеживании справедливости вы-
ставленных счетов, соответствия их заклю-
ченным договорам и выполненным рабо-
там и переговорах с подрядчиками. Такие 
организации также можно использовать 
в случае конфликта акционеров, когда один 
из них подозревает другого в нечестном ве-
дении бизнеса.

Как мы уже упоминали, важным аспек-
том противодействия хищениям и мошен-
ничеству является воспитание лояльности 
коллектива по отношению к компании. 
Это касается как сотрудников и менеджеров 
среднего звена, так и высшего руководства, 
которое зачастую путает интересы компа-
нии со своими. Чтобы коллектив был лоя-
лен по отношению к компании, необходи-
мо, чтобы компания была лояльна по отно-
шению к коллективу. Однако в настоящее 
время программа формирования культуры 
ведения бизнеса в российских компаниях 
осуществляется формально. Конечно, это 
очень трудный, долгий и непрерывный 
процесс, но в воспитании коллектива в духе 
лояльности компании кроются большие ре-
зервы для снижения риска мошенничества.

Заканчивая статью на оптимистической 
ноте, приведем результаты уже упоминав-
шегося исследования «Эрнст энд Янг», со-
гласно которым 68% российских респон-
дентов считают, что высокая репутация 
и этическое поведение являются конкурен-
тным преимуществом компании. Кроме то-
го, 60% российских респондентов не хоте-
ли бы работать с компаниями, вовлеченны-
ми в крупные коррупционные скандалы 
(в сравнении с 53% в среднем по Европе).

Андрей Новиков, Денис Камышев, 
«Эрнст энд Янг»

Схвати и сохрани
безопасность

Российские бизнесмены считают риски мошенничест-
ва гораздо более существенными, чем их западные 
коллеги, однако гораздо менее активно борются с дан-
ной угрозой. Возможно, одна из причин этого противо-
речия в том, что большая часть хищений осуществляет-
ся топ-менеджерами. В такой ситуации без внешнего 
консультанта собственникам компании не обойтись.

Более 90% хищений осуществляется 
или инициировано высшим руководством 
компаний  ФОТО СЕРГЕЯ МИХЕЕВА



19kommersant.ru      Тематическое приложение к газете «Коммерсантъ»      Понедельник 29 октября 2012 №203/П      

аудит и консалтинг практика

конкуренция
Как показывают исследования, толь-
ко 40% россиян знают, что такое ВТО. 
Между тем членство нашей страны во 
Всемирной торговой организации — 
свершившийся факт. В связи с этим из-
менения произойдут во многих сферах 
бизнеса, в том числе в сфере аудиторс-
ко-консалтинговых услуг. 

По мнению экспертов, рост рынка ауди­
торских и консалтинговых услуг в России 
замедляется. Во многом это обусловлено 
отсутствием положительной динамики 
на рынках капитала.

«Если говорить о сегментации таких 
компаний, то правильнее разделить их на 
крупные, средние и мелкие, а не по прина­
длежности к той или иной стране»,— счита­
ет член правления, руководитель департа­
мента аудиторских услуг КПМГ в России и 
СНГ Андрей Швецов.

Таким образом, можно говорить о том, 
что рынок делится на фирмы «большой чет­
верки» — это крупнейшие мировые брен­
ды в данной области, большие отечествен­
ные компании (их примерно два десятка) 
и все остальные. «Понятно, что представите­
ли ”большой четверки“ находятся в самом 
выгодном положении», — отмечает парт­
нер, директор департамента международ­
ной отчетности компании ФБК Аскольд Би­
рин. Тяжелее всего, по его мнению, прихо­
дится компаниям второго сегмента, ориен­
тированным на средний и крупный биз­
нес. Они постоянно испытывают давление 
«большой четверки», обслуживающей не 
только гигантов, но и клиентов среднего 
звена, обостряя тем самым конкуренцию 
в отрасли. Малые же компании чувствуют 
себя гораздо лучше.

«Дело в том, что среди них немало нише­
вых фирм, обслуживающих небольшое ко­
личество устоявшихся клиентов. Назвать 
такие компании рыночными сложно, а зна­
чит, и ситуация на рынке их не очень каса­
ется»,— рассказывает Аскольд Бирин.

Помимо этого, по мнению заместителя 
гендиректора аудиторской компании МКП­
ЦН Елены Южаковой, имеется целый пласт 
клиентов, которые не интересны ни круп­
ным российским компаниям, ни тем более 
«большой четверке».

По мнению экспертов, несмотря на не­
которое замедление роста спроса на ауди­
торско-консалтинговые услуги, он все же 
продолжится по мере развития российской 
экономики, особенно в свете вступления 
нашей страны во Всемирную торговую ор­
ганизацию. «Ключевым позитивным факто­
ром для отечественной экономики от вступ­
ления в ВТО должен стать рост прямых ино­
странных инвестиций. А рост инвестиций 

в экономику всегда приводит к активиза­
ции рынка консалтинговых услуг,— утвер­
ждает руководитель проектов отдела фи­
нансового консультирования группы ”НЭО 
Центр“ Дмитрий Рачин.— Однако есть и об­
ратная сторона медали: приход иностран­
ного капитала влечет за собой и появление 
новых иностранных консультантов».

Таким образом, есть вероятность того, 
что членство России в ВТО откроет путь на 
наш рынок иностранным аудиторским и 
консалтинговым компаниям второго эше­
лона. Во многом это будет связано с перехо­
дом российских предприятий на междуна­
родные стандарты отчетности и невозмож­
ностью силами российских компаний удов­
летворить все запросы клиентов.

Но далеко не все представители бизнеса 
уверены в том, что появление новых игро­
ков на российском рынке аудиторских и 
консалтинговых услуг, связанное с вступ­
лением в ВТО, способно повлиять на ситуа­
цию — хотя бы потому, что основные меж­
дународные компании уже присутствуют 
на российском рынке.

«В то же время членство нашей страны в 
ВТО существенно изменит структуру само­
го рынка услуг, поскольку и приходящие к 
нам иностранные компании, и российские 
компании, планирующие выход на другие 
рынки, будут вынуждены строить бизнес 
по западными стандартам,— полагает ди­
ректор по стратегическому развитию BDO 
в России Ирина Базилева.— В первую оче­
редь должен увеличиться спрос на аудит по 
Международным стандартам финансовой 
отчетности (МСФО), а также на консалтинго­
вые услуги в области финансов, налогов и 
управления, связанные с выходом на меж­
дународные рынки. Также влияние на ква­
лификационные требования к аудиторс­
ким и консалтинговым компаниям со сто­
роны клиентов окажут правила использо­
вания и защиты интеллектуальной собст­
венности, международные стандарты ка­
чества и другие правила, обязательные в 
международной торговле».

В этой связи международные аудиторс­
кие и консалтинговые компании, обладаю­
щие необходимыми методологиями и ква­
лифицированными сотрудниками, получа­
ют конкурентное преимущество перед рос­
сийскими компаниями. Можно предполо­
жить, что на рынке профессиональных ус­
луг усилится борьба за квалифицирован­
ный персонал, а российские компании, 
особенно небольшие, могут ощутить па­
дение спроса на свои услуги.

Но нет худа без добра. Появление новых 
западных конкурентов теоретически может 
помочь отечественным участникам рынка 
позаимствовать их опыт и поднять качество 
собственных услуг.

По мнению заместителя гендиректора 
компании «Нексиа Пачоли» Юлии Емелья­
новой, в свете вступления России в ВТО оте­
чественным консультантам и аудиторам бу­
дет необходимо научиться пользоваться ее 
механизмами для защиты собственных ин­
тересов на внутреннем и внешнем рынках.

«Такие инструменты, как изменение 
ставки импортного тарифа, антидемпин­
говые, компенсационные и другие меры, 
должны применяться более широко,— объ­
ясняет она.— Едва ли удастся в этих вопро­
сах обойтись без услуг консультанта. Поэто­
му аудиторско-консалтинговым компани­
ям особое внимание необходимо обратить 
на создание высокопрофессиональной ко­
манды по всем вопросам, касающимся меж­
дународных стандартов, торгового и патент­
ного права, трансфертного ценообразова­
ния и прочих. Только при наличии таких 
специалистов у российских аудиторско-
консалтинговых компаний появится воз­
можность конкурировать с западными, 
в том числе с ”большой четверкой“».

Особое значение, по словам эксперта, 
также приобретет членство в международ­
ных сетях, поскольку такое членство позво­
ляет использовать опыт и практику коллег 
во всех странах мира.

Помимо всего прочего нельзя не отме­
тить, что вступление в ВТО приведет к не­
которому снижению интереса к российс­
ким продуктам на рынке аудиторских ус­
луг, поэтому небольшим компаниям, не 
развивающим новые направления бизне­
са, по мнению экспертов, будет сложно вы­
жить на рынке. «В нашей стране требова­
ния обязательного аудита существуют для 
средних и крупных компаний. Работа с та­
кими клиентами требует существенных 
ресурсов. В этой связи основной и единст­
венной рекомендацией малым аудиторс­
ким фирмам может быть консолидация и 
укрупнение»,— говорит Андрей Швецов.

Также специалисты считают, что в неко­
торых областях нам необходимо учиться у 
Запада, чтобы сделать свою работу более эф­
фективной. Например, Дмитрий Рачин по­
лагает, что прежде всего нашим консультан­
там придется перенимать структуру корпо­
ративного управления, внедрять внутрен­
ние системы контроля качества, развивать 
профессиональные отделы продаж консал­
тинговых услуг, уделять большее внимание 
презентационному качеству выдаваемых 
документов и вводить брендирование.

Аскольд Бирин считает, что у западных 
компаний полезно научиться системе рабо­
ты с персоналом. А Елена Южакова утверж­
дает, что нам надо позаимствовать у Запада 
гибкость и скорость реагирования на изме­
нения и риски.

Ольга Хохлова

ВТО берет свое

По данным рейтингового 
агентства «Эксперт РА», сег­
мент налогового консалтинга 
по итогам 2011 года в сравне­
нии с 2010-м показал рост вы­
ручки на 21% — до 7,49 млрд 
руб. Первая пятерка АКГ, зара­
ботавших на налоговом кон­
салтинге больше других: «Ин­
терком-Аудит», «Объединен­
ные консультанты ФДП», «Пе­
пеляев Групп», «МЭФ-Аудит» 
и ФБК (PKF). У отдельных участ­
ников рынка, специализирую­
щихся на налоговом консуль­
тировании (таких, как «МЭФ-
Аудит» и «Объединенные кон­
сультанты ФДП»), доля доходов 
от этого вида услуг составляет 
более 90% общей годовой вы­
ручки от консалтинговых ус­
луг. У «Интерком-Аудита» она 
равна 34%, у «Пепеляев Групп» 
— 57%, у ФБК — 60%.

Ищем разницу
В понимании сторонних 
наблюдателей, налоговые 
советчики нужны в основ­
ном для сокращения фискаль­
ных платежей компании. Са­
ми же консультанты настаива­
ют на том, что ставить знак ра­
венства между понятиями «на­
логовый консалтинг» и «нало­
говое планирование» нельзя. 
По словам председателя совета 
директоров АКГ «МЭФ-Аудит» 
Эхтибара Мустафаева, если 
фискальная оптимизация на­
правлена на сокращение обя­
зательств компании перед бю­
джетом, то задачи налогово­
го консалтинга гораздо шире. 
В первую очередь это оказа­
ние помощи в организации 
и ведении налогового учета, 
подготовке налоговой отчет­

ности и при спорах с налого­
выми органами. Также к услу­
гам налогового консультиро­
вания относят налоговую экс­
пертизу хозяйственных дого­
воров на предмет соблюдения 
законодательства и отсутствия 
в них положений, грозящих 
переплатой налогов по резуль­
татам сделки.

Еще налоговый консал­
тинг — это проведение нало­
гового due diligence (право­
вой экспертизы) при сделках 
слияний и поглощений для 
выявления налоговых рисков 
по приобретаемому предпри­
ятию. К примеру — наличия 
просроченной задолженнос­
ти в бюджеты. Наконец, это 
еще и проведение обзорных 
проверок правильности упла­
ты налогов по инициативе са­
мих предприятий.

«Налоговое законодатель­
ство является одной из самых 
сложных отраслей права в лю­
бой стране,— говорит Эхтибар 
Мустафаев.— Так что часто ор­
ганизация—добросовестный 
налогоплательщик силами сво­
ей финансовой службы не мо­
жет решить налоговые вопро­
сы и обращается за помощью 
к профессиональным консуль­
тантам. Если сказать кратко, на­
логовый консалтинг отвечает 
на вопрос, как правильно пла­
тить налоги в соответствии с за­
коном и при этом не перепла­
чивать сверх необходимого».

Руководитель правовой 
и налоговой практики АКГ 
«Финэкспертиза» Нина Коз­
лова отмечает, что крупный 
и большая часть среднего биз­
неса в целом понимают разли­
чие задач налогового консал­

тинга и планирования, в то вре­
мя как малый бизнес нередко 
воспринимает консультантов 
исключительно как помощ­
ников в вопросах оптимизации 
платежей в бюджет. «У компа­
ний существует самостоятель­
ная потребность во внешней 
поддержке при решении теку­
щих проблемных вопросов на­
логового учета. Хотя, конечно, 
при отсутствии отлаженного 
механизма налогового плани­
рования система управления 
финансами предприятия будет 
неполноценной»,— говорит 
Нина Козлова.

Платим по-белому
По словам управляющего 
партнера юридической фирмы 
Sameta Алексея Мордовичева, 
за последние пять-семь лет си­
туация в области налогового 
консалтинга качественно из­
менилась. Бизнес стал ориен­
тироваться на более легитим­
ные способы оптимизации на­
логовой нагрузки.

Изменение отношения би­
знеса к консалтингу связано 
с реформированием системы 
налогообложения: к середине 
нулевых налоговая система 
в общем сформировалась и 
стали более или менее понят­
ны основные правила игры. 
Не последнюю роль сыграло 
и усиление давления государ­
ства на бизнес, ужесточение 
государственного, в том числе 
налогового, контроля и повы­
шение его эффективности: за­
метно вырос профессиональ­
ный уровень специалистов 
налоговых органов.

«Правоприменительная, 
и в частности арбитражная, 

практика последнего време­
ни оставляет все меньше воз­
можностей для безнаказан­
ного применения налогоп­
лательщиками агрессивных 
налоговых схем»,— говорит 
Алексей Мордовичев. По его 
словам, эти тенденции обус­
ловили спрос на консалтинго­
вые услуги, в том числе на на­
логовый консалтинг. Более 
востребованными стали ус­
луги по управлению налого­
выми рисками. Сегодня кон­
салтинг из точечной меры по 
«спасению» клиента от нало­
говых и иных санкций прев­
ращается в повседневный сер­
вис. При этом наибольший 
спрос наблюдается на услуги 
по комплексному налогово­
му сопровождению деятель­
ности клиентов, что во мно­
гих случаях позволяет избе­
жать споров с налоговыми 
органами. Все более заметна 
тенденция «превращения» от­
дельных видов консалтинга 
в единый комплексный про­
дукт. Особенно ярко это выра­
жено в области юридическо­
го, налогового и бизнес-кон­
салтинга. Сейчас процедуры 
комплексного (финансового, 
налогового и юридического) 
due diligence (правовой экс­
пертизы) являются одними 
из наиболее востребованных 
и доходных услуг для консуль­
тантов, говорит эксперт.

Разумеется, традиционная 
поддержка налогоплательщи­
ка в его спорах с государством 
также остается востребован­
ной. Ведь результат и качество 
услуг налогового консалтинга 
заказчик оценивает по итогам 
своего взаимодействия с нало­
говыми органами. Это взаимо­
действие, как известно, может 
быть как регламентирован­
ным (сдача отчетности, нало­
говая проверка, ответы на за­
просы), так и «спонтанным» — 
в виде возникающих налого­
вых споров. «Так что ”класси­
ческий“ налоговый консал­
тинг априори предполагает 
поддержку налогоплательщи­
ка в налоговых спорах, причем 
как в порядке обжалования, 
так и в судебном процессе»,— 
отмечает Эхтибар Мустафаев

Осваиваем  
«трансферты»
В 2011 году все ожидали, 
что спрос на налоговый кон­
салтинг вырастет из-за новых 
правил контроля трансферт­
ного ценообразования. Ожида­
ния оправдываются, хотя кон­
сультанты пока не торопятся 
с окончательными выводами. 
«Значительная часть российс­
ких консультантов оказалась 
менее подготовленной в воп­
росах практического примене­
ния новых правил, в отличие 
от западных коллег, у которых 

есть опыт применения между­
народных подходов к этой те­
ме»,— отмечает Нина Козлова. 
По ее словам, введенные в На­
логовый кодекс новые статьи 
о контроле трансфертных цен 
в конце 2011 года — начале 
2012 года действительно сфор­
мировали ощутимый спрос 
на консультационные услуги 
в этой области.

По признанию консультан­
тов, «фронт работ» по транс­
фертной теме для них дейс­
твительно широк. Вот лишь 
некоторые задачи, которые 
ставят компании—заказчики 
услуг. Прежде всего это прове­
дение инвентаризации сделок 
для выделения тех, что подпа­
дают под «трансфертный» кон­
троль, анализ используемого 
компанией метода ценообра­
зования и выбор метода, при­
менимого к контролируемой 
сделке, в соответствии с новы­
ми правилами. Также консуль­
танты привлекаются для соз­
дания методики ценообразо­
вания по группе контролиру­
емых однородных сделок и к 
разработке внутрикорпора­
тивных регламентных доку­
ментов, необходимых компа­
нии для выполнения новых 
процедур контроля.

По словам Алексея Мордо­
вичева, спрос на комплексное 
управление налоговыми рис­
ками трансфертного ценообра­
зования довольно высок, пос­
кольку «русификация» между­
народных принципов налого­
обложения сделок с взаимоза­
висимыми лицами привела 
к созданию довольно громозд­
кого механизма, необычайно 
сложного в применении в свя­
зи с отсутствием сформирован­
ного отечественного опыта 
в этой сфере.

Растем вместе  
с экономикой
Очевидно, что сложность и 
изменчивость законодательст­
ва будут еще долго оставаться 
драйверами спроса на налого­
вый консалтинг, как и перио­
дическое ужесточение контро­
ля со стороны налоговиков. 

В качестве одного из примеров 
такого ужесточения Нина Коз­
лова приводит объявленную 
на самом высоком уровне 
борьбу государства с «одно­
дневками»: «Из-за такого пос­
тоянного давления практика 
уменьшения налогов с помо­
щью создания ”однодневок“ 
явно изжила себя, соответст­
венно, услуги консультантов 
становятся более востребован­
ными, поскольку они предла­
гают законные способы нало­
говой оптимизации».

Алексей Мордовичев назы­
вает еще несколько источни­
ков роста спроса на налого­
вый консалтинг. Во-первых, 
это появление новых проек­
тов, связанных с вступлением 
России в ВТО и ожидаемым 
притоком иностранных ин­
весторов — это создаст спрос 
на выстраивание инвестици­
онных структур с учетом пра­
вил налогообложения транс­
граничных сделок. Во-вто­
рых, это ожидающееся в бли­
жайшее время присоедине­
ние России к ОЭСР. Оно поз­
волит России более эффектив­
но применять западный опыт 
борьбы с агрессивным между­
народным налоговым плани­
рованием, офшорами и меха­
низмом treaty shopping (ис­
пользование резидентом од­
ной страны компании из дру­
гой страны ради применения 
льгот, предоставляемых согла­
шением об избежании двой­
ного налогообложения). Нако­
нец, в-третьих, все большую 
актуальность приобретают 
вопросы налогообложения 
операций, связанных с пере­
мещением товаров через гра­
ницу РФ и Таможенного сою­
за, а также разного рода транс­
граничных сделок (перевозок, 
поставок через присоединен­
ную сеть и др.).

По ожиданиям экспертов, 
все эти возможности усилят 
спрос на предоставление кон­
салтинговыми компаниями 
комплексных бизнес-реше­
ний с обязательным учетом 
международной составляю­
щей. «До недавнего времени 

подобные проекты были по 
плечу в основном АКГ из соста­
ва ”большой четверки“ и ИЛФ 
(иностранные юридические 
фирмы, работающие в России, 
International law firm, ILF.— 

”Ъ“), имеющим большое ко­
личество персонала и зарубеж­
ных практик, обладающих не­
обходимыми опытом и ресур­
сами,— отмечает Алексей 
Мордовичев.— Однако послед­
ний опыт показал, что появля­
ется все больше российских 
консультантов среднего разме­
ра, специализирующихся на 
предоставлении комплексно­
го консалтингового продукта 
и в этой сфере». По его словам, 
развитие таких направлений 
достигается в том числе через 
вступление российских нало­
говых консультантов в профес­
сиональные международные 
ассоциации. Это позволяет 
привлекать к сотрудничеству 
иностранные юридические 
и консалтинговые фирмы, ис­
пользовать их опыт при предо­
ставлении своим клиентам ус­
луг, характерных для лидиру­
ющих национальных и гло­
бальных международных 
юридических фирм, но при 
этом сохранить стоимость ус­
луг на уровне локальных кон­
сультантов.

По прогнозу Эхтибара 
Мустафаева, исходя из итогов 
2010 и 2011 годов, рост спро­
са на налоговый консалтинг 
в 2012 году составит не менее 
10–15%. Алексей Мордовичев 
отмечает, что отложенная на 
период кризиса потребность 
бизнеса в повышении своей 
эффективности привела к су­
щественному увеличению 
спроса на весь спектр консал­
тинговых услуг уже в 2010–
2011 годах — рост объема 
рынка налогового и юриди­
ческого консалтинга в России 
за этот период составил около 
25%. В 2012 году спрос на кон­
салтинговые услуги остается 
устойчивым, и есть основания 
полагать, что данные услуги 
будут востребованы и в даль­
нейшем, заключает эксперт.

Вадим Вислогузов

Рост за госсчет
режим

По единодушному мнению консультантов, рынок налогового 
консалтинга восстановился после кризиса и показывает уве-
ренный рост. Драйверами этого роста являются сложность 
и изменчивость налогового законодательства, а также пери-
одически возникающие волны ужесточения контроля бизне-
са со стороны государства.
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аудит и консалтинг тенденции

экспертиза
О том, к чему может привести 
ценовая конкуренция на рын­
ке аудиторских и консульта­
ционных услуг, какие его сег­
менты наиболее привлека­
тельны для крупных запад­
ных компаний, а также о том, 
как меняется отношение рос­
сийских бизнесменов к ауди­
торам и консультантам, в ин­
тервью ”Ъ“ рассказал управ­
ляющий партнер PwC в Рос­
сии ДЭВИД ГРЭЙ.

— Отличается ли рынок на-
шей страны от рынков дру-
гих стран мира?
— В сущности, я не вижу серьез­
ных различий между рынками 
аудиторских услуг России и дру­
гих развитых стран, например 
Европы. В течение последних 
десяти лет российский рынок 
становился все более сложным 
и развитым как с точки зрения 
составителей финансовой от­
четности, так и с точки зрения 
ее пользователей. Аудиторская 
деятельность в России приобре­
тает все большее сходство с де­
ятельностью профессиональ­
ных аудиторов в других разви­
тых странах мира. Необходимо 
также отметить, что рынок ау­
диторских услуг, который и до 
кризиса 2008 года работал в ус­
ловиях конкуренции, после 
кризиса стал еще более кон­
курентным.

Кроме того, я думаю, что в 
России мы приближаемся к чер­
те, за которой качество профес­
сиональной деятельности ауди­
тора может пострадать от очень 
высокой конкуренции, в осно­
ве которой лежит стремление 
клиентов к снижению стоимос­
ти аудиторских услуг. Но мы же 
не выбираем врача исходя ис­
ключительно из дешевизны его 
услуг, без учета врачебной ква­
лификации и опыта или дан­
ных о количестве пациентов, 
которые остались живы после 
его лечения! Также нельзя вы­
брать аудитора, основываясь ис­
ключительно на стоимости его 
услуг. Особенно если речь идет 
о роли аудитора в предоставле­
нии компаниям, их акционе­
рам и другим заинтересован­
ным сторонам гарантий отно­
сительно финансового здоро­
вья предприятия.

Некоторое снижение стои­
мости аудиторских услуг в Рос­
сии за последние пять лет мож­
но объяснить повышением ка­
чества финансовой отчетнос­
ти, которую готовят заказчики. 
В компаниях появились более 
опытные специалисты и более 
совершенные системы учета. 
Тем не менее я считаю, что, не­
смотря на появляющиеся иног­
да рассуждения об отсутствии 
конкуренции в аудиторской 
профессии, в действительнос­
ти борьба за клиентов на рын­
ке аудиторских услуг чрезвы­
чайно жесткая. Поэтому аудито­
рам необходимо обратить самое 
серьезное внимание на устой­
чивость развития своей органи­
зации. Существует риск сниже­
ния качества услуг в результате 
гонки за более низкими цена­
ми, что приведет к неудачам в 
проведении аудита и негативно 
повлияет как на профессию, так 
и на финансовые рынки. Кли­
ентам, в частности советам ди­
ректоров и комитетам по аудиту 
компаний, необходимо уделять 
больше внимания соотноше­
нию цены и качества: стоимос­
ти аудиторских услуг и получае­
мой от них пользы, а не концен­
трироваться только на абсолют­
ных размерах стоимости.
— А как в целом финансовый 
кризис 2008 года изменил 
рынок аудиторских и кон-
сультационных услуг в мире 
и в России?
— Финансовый кризис сразу же 
повлиял на бизнес-консульти­
рование в целом, так как часто 
расходы на такие услуги счита­
ются дополнительными. В крат­
косрочной перспективе компа­
нии могут принять решение об 
отсрочке выполнения заплани­
рованных проектов или даже 
отказе от них, особенно если 
речь идет об операциях на рын­
ках капитала или приобретени­
ях. Аналогичные решения мо­
гут приниматься и в отноше­
нии программ по внедрению 
изменений, реструктуризации 
и так далее. Поэтому непосред­
ственное влияние кризиса, вы­

разившееся в резком сниже­
нии спроса на большинство ус­
луг бизнес-консультирования, 
не было неожиданным. Впро­
чем, несмотря на продолжаю­
щийся экономический спад, 
люди почувствовали опреде­
ленную уверенность в будущем 
своего бизнеса. Это вызвано ос­
лаблением кризиса и улучше­
нием финансовых результатов 
предприятий. Растет уверен­
ность людей в инвестициях 
в свой бизнес, в результате че­
го мы видим более высокий 
уровень активности в области 
бизнес-консультирования.

Это говорит о том, что, хотя 
люди по-прежнему очень осто­
рожны в высказываниях о пер­
спективах развития своего биз­
неса, у них появилась опреде­
ленная уверенность в будущем. 
Они хотят инвестировать в но­
вые проекты, в изменения, 
усовершенствования — даже 
в краткосрочной перспективе 
и даже несмотря на то что вло­
жения, возможно, будут оку­
паться не слишком быстро.

Мы также отмечаем рост 
сложности услуг, на которые 
существует спрос в финансовом 
секторе, металлургии, горнодо­
бывающей и нефтегазовой от­
раслях. Фактически люди стали 
решать более сложные задачи, 
связанные с изменениями в 
операционной деятельности, 
управлением кадрами и други­
ми вопросами.
— Как относятся к аудиту 
и бизнеc-консультированию 
в нашей стране? Насколько 
российские клиенты готовы 
делиться финансовой инфор-
мацией с аудиторами?
— Существует стереотипное 
представление о том, что с рос­
сийскими компаниями труд­
но работать и они не хотят де­
литься информацией ни с кем, 
включая аудитора. На практике 
это не было для нас большой 
проблемой. Конечно, особенно 
в первый год подготовки ком­
паниями отчетности по МСФО, 
возникали трудности, связан­
ные с тем, что заказчики не до 
конца понимали масштаб необ­
ходимого дополнительного рас­
крытия информации в отчет­
ности. Поэтому, как правило, 
возникали горячие споры с ау­
дитором о том, зачем именно 
нам нужна вся та информация, 
которую мы запрашиваем. Но с 
течением времени клиенты ста­
ли лучше разбираться в МСФО, 
и сегодня они хорошо понима­
ют, какую информацию необхо­
димо раскрывать. Они открыты 
и искренни во взаимоотноше­
ниях с аудитором, потому что 
понимают, что более эффектив­
ные отношения с аудиторами 
способствуют подготовке досто­
верной финансовой отчетнос­
ти, которая будет соответство­
вать всем требованиям МСФО 
и будет положительно воспри­
нята рынком, инвесторами, 
банками и другими заинтере­
сованными сторонами.
— Каковы основные краткос-
рочные и долгосрочные тен-
денции на сегодняшнем рын-
ке аудиторских и консульта-
ционных услуг в России и за 
рубежом?
— Как я уже отмечал, долгосроч­
ная тенденция развития этого 
рынка в России, по-моему, вы­
ражается в том, что российские 
компании приближаются к об­
щемировой практике использо­
вания услуг консультантов. Про­
исходит это потому, что для мно­
гих компаний нецелесообразно 
иметь штатных консультантов: 
дешевле приобретать необходи­
мые услуги у таких фирм, как 
PwC. Профессиональные кон­
сультанты обладают глубокими 
специальными знаниями и на­
выками, а также практическим 
опытом, который не ограничи­
вается отдельно взятой компа­

нией и пониманием особеннос­
тей ее деятельности. Этот опыт 
накоплен на основе оказания 
профессиональных услуг це­
лым секторам и отраслям про­
мышленности. Что касается та­
ких отраслей, как розничная 
торговля, финансовые услуги 
и нефтегазовый сектор, то здесь 
мы обеспечиваем нашим кли­
ентам как в России, так и других 
странах мира возможность при­
общиться к мировому опыту 
и передовой международной 
практике, которую очень слож­
но наработать усилиями одной 
компании, и стоит это дорого.

Современные условия на ме­
ждународном рынке, где мно­
гие компании сталкиваются с 
жесткой конкуренцией и где 
важнейшим условием успеха 
является повышение эффектив­
ности деятельности, формиру­
ют широкие возможности для 
предоставления услуг в облас­
ти бизнес-консультирования. 
Это краткосрочная тенденция, 
однако и более долгосрочная 
тенденция развития рынка ос­
новывается на концепции аут­
сорсинга услуг, включая услуги 
в области бизнес-консультиро­
вания, в качестве средства по­
вышения эффективности. Так 
что успешное функционирова­
ние рынка таких услуг обеспе­
чено надолго.
— Какую долю российского 
рынка в настоящее время за-
нимает PwC?
— Если говорить о крупней­
ших компаниях, то на нашу до­
лю приходится около 25% рын­
ка аудиторских услуг, но при 
этом мы предоставляем некото­
рые услуги гораздо большему 
количеству компаний, если 
принимать в расчет все наши 
продукты.

Если посмотреть на коли­
чественные показатели рабо­
ты международной сети фирм 
PwC, то мы предоставляем ауди­
торские услуги 32% компаний 
из списка FT Global 500. А если 
говорить о полном спектре пре­
доставляемых нами услуг, то на­
шими клиентами являются 86% 
компаний из этого списка. От­
мечу также, что рынок консуль­
тационных услуг применитель­
но к сегменту самых крупных 
компаний гораздо более фраг­
ментирован, чем рынок аудита. 
На нем намного больше конку­
рентов, соответственно, сте­
пень диверсификации предла­
гаемых услуг довольно высокая. 
Российский рынок консульта­
ционных услуг также характе­
ризуется высокой степенью 
конкуренции. Кроме традици­
онного круга конкурирующих 
между собой аудиторских фирм 
существует целый ряд местных 
и международных консультаци­
онных фирм, занятых в различ­
ных сферах деятельности.
— Какова рыночная страте-
гия PwC в России?
— Основное направление на­
шей стратегии в России заклю­
чается в обеспечении роста по 
всем направлениям нашей де­
ятельности: аудит, налоговая 
и юридическая поддержка, ус­
луги в области бизнес-консуль­
тирования, а также консульта­
ционные услуги в области со­
провождения сделок с капита­
лом и корпоративной страте­
гии. PwC традиционно ассоции­
руется с оказанием услуг круп­
нейшим компаниям, и мы счи­
таем, что весьма значительная 
доля роста нашего бизнеса бу­
дет приходиться именно на этот 
сектор. Тем не менее мы прила­
гаем все больше усилий по ока­
занию содействия малым и 
средним предприятиям (СМБ), 
особенно в России. Мы считаем, 
что это стратегический сектор 
с точки зрения развития и со­
стояния российской экономи­
ки, при этом рост СМБ соответс­
твует государственной полити­
ке, направленной на диверси­
фикацию экономики.
— Каким вам представляет-
ся рынок аудиторских услуг 
в России в перспективе пяти-
десяти лет?
— Мы ожидаем, что рынок ауди­
торских услуг будет расширять­
ся: продолжение роста сектора 
СМБ вместе со всей экономикой 
страны будет формировать бо­
лее широкий спрос на наши ус­
луги и способствовать выходу 
российских компаний на ми­
ровые рынки. 

Записала  
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Генеральный директор IBS 
Group Сергей Мацоцкий 
убежден, что современная 
компания не способна зак­
рыть свои потребности в об­
ласти информационных тех­
нологий без обращения к вне­
шним ИТ-консультантам. 
В свою очередь, ИТ-компа­
ниям, чтобы не умереть, при­
дется перестать продавать 
«железо», и заняться серви­
сом — разработкой и настрой­
кой ПО, бизнес-приложений 
и интеграцией данных.

— Как меняется доля интел-
лектуальных услуг в общем 
объеме ИТ-рынка в России 
и мире? Повторяет ли на-
ша страна общемировые 
тренды или идет по особо-
му пути?

— Структура российского 
ИТ-рынка, которую мы видим 
сегодня, очень далека от карти­
ны на развитых мировых рын­
ках. Можно посмотреть на циф­
ры, которые дают аналитики. 
Доля ИТ-затрат в ВВП у нас со­
ставляет порядка 1,6%, в то вре­
мя как в развитых странах этот 
показатель не менее 4%. Одно­
временно в России доля ИТ-ус­
луг в ИТ-затратах меньше 20%, 
при этом более 70% приходит­
ся на «железо». В то время как, 
например, в Западной Европе 
до половины ИТ-затрат — это 
расходы на сервисы.

По этим цифрам хорошо 
видно, что Россия вообще 
очень мало тратит на ИТ. И кро­
ме того, по-прежнему продол­
жает тратить больше на «желе­
зо», чем на услуги. И очень ма­
ло тратит на внедрение передо­
вых технологических решений 
или более современных орга­
низационных форм потребле­
ния ИТ, например «облаков» и 
аутсорсинга. У нас был период 
не очень быстрой, но все-таки 
позитивной динамики в плане 
соотношения «железа», софта 
и услуг: до 2008 года доля услуг 
пусть медленно, но росла, а до­
ля «железа» падала. Но этот пе­
риод закончился, и дальнейше­
го движения больше нет. Более 
того, скорее мы видим движе­
ние назад.

Россия продолжает в этом 
смысле двигаться своим пу­
тем, вне мирового тренда. 
Объяснение, как мне кажет­
ся, простое. Высокие цены 
на нефть позволяют отложить 
работу над эффективностью 
в экономике. И в большинст­
ве отраслей очень низкий уро­
вень конкуренции. Сказывает­
ся также наша традиционная 
любовь к «натуральному хо­
зяйству», когда все услуги и 
продукты производятся внут­
ри бизнеса и, соответственно, 
существует недоверие к вне­
шним поставщикам.
— Какую долю в бизнесе 
компании составляют ИТ-ус-

луги? Как менялся этот пока-
затель с годами?
— Стратегия IBS состоит в нара­
щивании доли ИТ-услуг в биз­
несе. В течение всех лет этот 
показатель рос, по результатам 
прошлого года доля услуг в вы­
ручке составляет порядка 60%, 
остальные 40% — продажи обо­
рудования и ПО.

К сожалению, в последние 
годы данный показатель рас­
тет медленнее, чем нам хоте­
лось бы. Надеюсь, если россий­
ская экономика будет разви­
ваться, то соотношение расхо­
дов на сервисы и оборудова­
ние будет меняться в ту же сто­
рону, что и на развитых рын­
ках, то есть в пользу сервисов. 
Другого пути у нас нет.

Многолетняя стратегия IBS 
состоит именно в наращивании 
доли услуг в доходах. Это наша 
осознанная позиция, которая 
обеспечивает нам успех и ста­
бильность. Я хочу также отме­
тить, что сегодня наш сервис­
ный бизнес развивается не 
только в России. Среди заказчи­
ков группы IBS — крупнейшие 
западные корпорации. В груп­
пе работает более 8 тыс. человек 
по всему миру. Это дает нам воз­
можность развивать наш биз­
нес как глобальному игроку.
— Какого рода заказчикам 
и зачем нужен ИТ-консал-
тинг? Какие эффекты мож-

но получить, используя вне-
шних консультантов в ИТ-
проектах?
— Еще пару лет назад я сказал 
бы, что ИТ-консалтинг нужен 
всем, кто хотел бы более актив­
но применять возможности ИТ 
для развития своего бизнеса. 
Но сейчас, мне кажется, воп­
рос в такой формулировке по­
терял смысл, поскольку объем 
и качество проникновения ИТ 
во все области нашей жизни 
очень возросли и продолжают 
быстро расти.

Сегодня бизнес существует 
в совершенно новой и быстро 
меняющейся ИТ-среде. Это свя­
зано с распространением до­
ступа к интернету, мобильной 
связи, широким распростране­
нием мобильных устройств 
для доступа к данным, появле­
нием новых источников биз­
нес-данных, таких, как соци­
альные сети. Все это, как мне 
кажется, касается любого биз­
неса, и для любого бизнеса су­
ществует вопрос, как использо­
вать все эти новые технологи­
ческие тренды для повышения 
эффективности.
— Что это за новые тренды?
— Например, сегодня всем 
компаниям приходится ре­
шать целый комплекс задач, 
связанных с переходом к при­
нципиально новым, виртуали­
зированным и «облачным», ИТ-
инфраструктурам. Параллель­
но идет внедрение мобильных 
устройств для работы с корпо­
ративной информацией, и это 
означает целый ряд вопросов и 
проблем, которые тоже необ­
ходимо решать. Есть большая 
область ИТ-задач, связанная с 
интеграцией огромных объ­
емов данных, накопленных 
крупными корпорациями, и 
анализом этих данных для по­
лучения определенного биз­
нес-результата. Поскольку все 
это совершенно новые и уни­
кальные задачи, сложно пред­
положить, что каждая компа­
ния-заказчик сможет закрыть 
все эти и другие свои потреб­

ности в области ИТ без обраще­
ния к внешним консультантам.
— По оценкам ”Ъ“, в прош
лом году рынок ИТ-консал-
тинга в России серьезно вы-
рос. С чем связан такой рост?
— Я думаю, общее движение со­
ответствует ситуации на рынке, 
и это объясняется прежде всего 
эффектом низкой базы. Рынок 
ИТ-консалтинга в 2008 году 
упал очень сильно и находится 
в процессе восстановления.

Другой фактор, который 
нужно учитывать,— то, что по­
давляющее большинство ИТ-
компаний не публикует ауди­
рованную финансовую отчет­
ность, поэтому мы не можем 
проверить, насколько точные 
данные они показывают рынку. 
Я также предполагаю, что часть 
ИТ-компаний не очень аккурат­
но относится к анализу структу­
ры своих доходов и нередко за­
писывает в категорию «ИТ-кон­
салтинг» часть достаточно про­
стых ИТ-сервисов, поскольку 
это позволяет им «солиднее» 
выглядеть в глазах заказчиков.
— Философский вопрос: на-
ступит ли время, когда про-
давать «железо» станет ме-
нее интересно с финансовой 
точки зрения, чем занимать-
ся ИТ-консалтингом в чис-
том виде?
— Мне кажется, оно наступит 
достаточно скоро. Все идет к то­
му, что скоро продавать «же­
лезо» в существующем вари­
анте будет просто невозможно. 
Пользовательские устройства 
будут просто продаваться в ма­
газинах. А серверы и другое «тя­
желое» ИТ-оборудование будут 
покупать только операторы 
крупных дата-центров и постав­
щики «облачных» сервисов — 
и будут делать это напрямую у 
производителей. ИТ-компани­
ям останется заниматься только 
«продвинутыми» сервисами — 
разработкой и настройкой ПО, 
бизнес-приложений и интегра­
цией данных.

Беседовала  
Светлана Рагимова

«Сегодня бизнес существует в совершенно новой  
и быстро меняющейся ИТ-среде»

(Окончание. Начало на стр. 17)
После завершения сделки 

M&A может потребоваться раз­
работка стратегии в области ра­
звития ИТ объединенной ком­
пании. В этом случае произво­
дится углубленный анализ ак­
тивов приобретенных компа­
ний: каким образом необходи­
мо трансформировать ИТ в бли­
жайшей перспективе, как пла­
нировать развитие информаци­
онно-аппаратного комплекса 
на будущее. По словам Вадима 
Пестуна, такие проекты особен­
но актуальны в последние два 
года. В это время в ряде компа­
ний сменились ИТ-директора, 
поменялся ландшафт рынка 
ИТ. А кроме того, теперь ИТ рас­
сматривается заказчиками как 
сервис. Это значит, что бизнес 
хочет связывать затраты на со­
держание ИТ-подразделений с 
уровнем и структурой оказыва­
емых ему услуг, взаимодейство­
вать с ними как полноценными 
сервис-провайдерами.

Третий тип проектов, 
в которых велика доля ИТ-кон­
салтинга, касается автомати­
зации производства. «Здесь 
виден следующий сильный 
тренд: стирается грань между 

”тяжелыми“ проектировочны­
ми и программными система­
ми (SCADA, CAD и пр.) и ПО 
для финансового учета, обслу­
живающими программами,— 
говорит Вадим Пестун.— Авто­
матизация проникает внутрь 
всех бизнес-процессов, ИТ ста­
новится ядром бизнеса, кото­
рое объединяет все структур­
ные компоненты предприя­
тия. В связи с этим меняется 
роль ИТ-директора. Это теперь 
топ-менеджер, который глубо­
ко знает производственные 
процессы своей компании».

Соответственно, сегодня 
ИТ-консультанты должны об­
ладать и компетенциями в ИТ, 
и глубокими знаниями в пред­
метной области заказчика. 
«То есть мы наблюдаем рож­
дение фактически новой пле­
яды профессионалов, для ко­
торых знания бизнеса и по­

нимание трендов ИТ равноцен­
ны»,— заключает Вадим Пестун.

Еще один тип проектов, в ко­
торых доля консалтинга может 
достигать 100%, касается транс­
формации компаний. Бизнес 
существует в динамике, посто­
янно появляются новые реше­

ния, которые способны под­
нять эффективность предпри­
ятия на новый уровень. Отсю­
да требование трансформации 
бизнес-ПО, инфраструктуры, 
ИТ-подразделений или всей ар­
хитектуры в целом. В последнее 
время, например, компании 
часто инициируют проекты по 
созданию объединенных цент­
ров обслуживания (ОЦО), когда 
ИТ-подразделение выводится 
из компании наружу, становит­
ся отдельным юридическим ли­
цом, но остается в собственнос­
ти прежних владельцев. Такой 
ОЦО начинает предоставлять 
услуги всем «дочкам» конгломе­
рата компаний в качестве вне­
шнего поставщика.

Вадим Пестун приводит и 
еще несколько факторов, дви­
гающих рынок ИТ-консалтин­

га. Например, сегодня компа­
нии встречаются с новым по­
колением пользователей ИТ, 
которые хотят в своих офисах 
такого же уровня сервисов, как 
и вне его. Они приносят на ра­
боту свои личные устройства 
и используют их для выполне­
ния своих рабочих задач. «Об­
лака» уже стали понятным яв­
лением, но пока мало кто по­
нимает, как их эффективно ис­
пользовать и, главное, безопа­
сно. Как следствие, вопросы 
ИТ-безопасности приобретают 
все более острую форму, зачас­
тую требуют вовлечения вне­
шних консультантов. «И мы 
наблюдаем, что заказы на ИТ-
консалтинг поступают как от 
руководителей ИТ, так и от ру­
ководителей бизнеса. Это по­
казывает, что сегмент развива­
ется гармонично»,— добавляет 
господин Пестун.

Эмбриональное  
состояние
Несмотря на оптимистическую 
динамику, сегмент ИТ-консал­
тинга все еще находится в зача­
точном состоянии в России. Гла­
ва IBS Сергей Мацоцкий и вовсе 
дает пессимистичные оценки: 
«Рынок ИТ-консалтинга у нас со­
вершенно не развит. Более того, 
несмотря на низкую базу, дина­
мика роста именно в сложных 
интеллектуальных ИТ-услугах 
в последние годы выглядит не 
очень оптимистично: они рас­
тут медленнее, чем более про­

стые услуги, связанные, напри­
мер, с поставкой и инсталляци­
ей аппаратного обеспечения».

Николай Прянишников 
также говорит, что российский 
ИТ-консалтинг находится в на­
чальной стадии зрелости, кото­
рую можно оценить на «двой­
ку» по пятибалльной шкале. 
«С одной стороны, есть заказ­
чики, которые начинают пони­
мать важность грамотного пла­
нирования и реализации ком­
плексных проектов с привле­
чением профессионалов,— по­
ясняет он.— С другой, по-пре­
жнему много проектов внед­
ряется по принципу точечных 
пилотных решений, развора­
чиваемых, как правило, на 
скорую руку, без учета смеж­
ных областей, перспективных 
требований бизнеса и долго­
временной стратегии. А кри­
териями выбора исполнителя 
часто являются меньшая стои­
мость и обещание выполнить 
задачи в кратчайшие сроки, 
порой нереальные».

Георгий Генс, со своей сторо­
ны, уверен, что начальный этап 
развития рынка ИТ-консалтин­
га в России уже пройден: «Ры­
нок выходит на стадию роста 
по мере развития производст­
ва, создания и наращивания 
электронных структур предо­
ставления государственных и 
коммерческих услуг, услуг свя­
зи и цифрового телевиде­
ния»,— говорит он.

Светлана Рагимова
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