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Тренд на услуги
Анатолий, с чего начинался
ваш бизнес? — С компании
«Интермикро». «Эта история
почти уже хрестоматийная:
мы приобрели ценный опыт
работы в прозападной компа-
нии, поняли, что хотим делать
бизнес совсем по-другому, и
придумали новую, ”правиль-
ную“ компанию. Ушли из ”Ин-
термикро“ и сделали то, что хо-
тели. А первые деньги заработа-
ли благодаря контракту с двумя
отделениями Сбербанка» — так
описывает основные моменты
«почти уже хрестоматийной»
истории группы компаний IBS
ее основатель и президент Ана-
толий Карачинский.

Выход «правильной» компа-
нии на сцену состоялся в 1992
году — IBS можно считать ровес-
ником российского ИТ-рынка.
Тогда поговаривали, что для
компании специально выбрано
название, созвучное с IBM. Так
это ли нет, сейчас уже неважно.
IBS наряду с 1С стала самым из-
вестным российским ИТ-брэн-
дом. Она позиционируется как
сервисная компания, представ-
ляющая широкий спектр услуг
по управленческому и ИТ-кон-
салтингу, системной интегра-
ции, разработке ПО и инфраст-
руктурным решениям.

В сфере ИТ-услуг группу
представляют системный ин-
тегратор IBS и компания «Дело-
вые системы», которая в рам-
ках прошлогодней реструкту-
ризации переименована в IBS
Platformix. Но создавалась она
совсем под другой бизнес: вы-
деленная из IBS в 1996 году
и называвшаяся DellSystems,
компания была эксклюзивным
представителем Dell в России.
Однако эксклюзив на поставку
техники этого производителя
закончился в 2003 году, когда
Dell сама вышла на российский
рынок. А DellSystems, сменив

название, занялась инфраст-
руктурными проектами.

Проведенное минувшей
осенью перепозиционирова-
ние и переименование «Дело-
вых систем» вполне вписыва-
ется в схему «нисходящей мо-
дели проектного бизнеса», ко-
торая считается сейчас наибо-
лее адекватной моделью рабо-
ты на рынке системной интег-
рации. В ее рамках компания
реализует комплексные «биз-
нес-проекты с ИТ-составляю-
щей», начиная с управленче-
ского консалтинга и заканчи-
вая внедрением подходящих
для бизнеса заказчика прог-
раммных приложений и созда-
нием поддерживающей их ап-
паратной платформы.

На верхних этажах модели
IBS всегда себя чувствовала до-
статочно уверенно, осваивая в
числе первых новые направле-
ния деятельности, будь то уп-
равленческий, финансовый,
HR-консалтинг или ИТ-аутсор-
синг (аутсорсинговым направ-
лением в группе занимается
дочерняя фирма Data Fort). В ак-
тиве IBS немало таких «чистых»
консалтинговых проектов, как
разработка для заказчика ИТ-
стратегии, описание и модели-
рование бизнес-процессов или
создание методологической
платформы для систем управ-
ления. Но подобные проекты
подразумевают последующее
внедрение программных биз-

нес-приложений, а в этой об-
ласти экспертиза IBS весьма об-
ширна и разнообразна. В ком-
пании, в частности, сформиро-
вана одна из лучших в России
практик по внедрению систем
на платформе SAP (более 250
сертифицированных консуль-
тантов, способных одновре-
менно вести более 20 проек-
тов). Кстати, бизнес-процессы
самой IBS тоже автоматизиро-
ваны с помощью SAP, причем
компания это сделала одной из
первых на российском ИТ-рын-
ке — в 2001 году. Помимо ти-
ражных решений сторонних
вендоров в арсенале IBS имеют-
ся и собственные разработки
отраслевого характера. Напри-
мер, система обнаружения мо-
шенничества и анализа потерь
для операторов связи FM-RAS,
которую IBS недавно внедрила
в ОАО «Уралсвязьинформ».

Снизу модель проектного
бизнеса подпирает компетен-
ция IBS Platformix по созданию
аппаратных решений (центры
обработки данных, системы
хранения данных, сети, call-
центры и т. п.). «Мы создаем
платформы для бизнеса,— оп-
ределяет свое место в общей
модели гендиректор IBS Plat-

formix Георгий Полихрони-
ди.— Эффективная ИТ-инфра-
структура для бизнес-приложе-
ний — основа и критичный
фактор успешной реализации
стратегических бизнес-целей
организации».

В сфере разработки прог-
раммного обеспечения группу
IBS представляет компания Lu-
xoft, один из крупнейших в Рос-
сии офшорных разработчиков.
Предмет гордости компании —
работа по заказам таких веду-
щих западных корпораций, как
IBM, Boeing и Siemens. И в пос-
ледние годы оборот Luxoft ра-
стет весьма внушительными да-
же для этого, самого динамич-
ного сектора ИТ-рынка темпа-
ми. Большая часть из почти пя-
титысячного персонала группы
— это программисты Luxoft,
и не исключено, что это биз-
нес-направление IBS вырастет
еще сильнее. Анатолий Кара-
чинский активно пропаганди-
ровал и лоббировал тему техно-
парков в России, и в одном из
таких объектов, строительство
которого ведется в Дубне, Lu-
xoft уже застолбила себе место.

Направлением hardware
в группе занимаются дистри-
буторская компания «Дилайн»

и производственная Depo Com-
puters. «Дилайн» обладает об-
ширной сбытовой сетью, охва-
тывающей все основные кли-
ентские группы и рыночные
сегменты. Правда, дистрибу-
торский бизнес слишком чувст-
вителен к изменениям в тамо-
женном регулировании (в 2005
году, например, выручка «Ди-
лайна» упала на 21,6%), но в стру-
ктуре доходов группы он зани-
мает не слишком большую до-
лю — 36–37%. IBS утверждает,
что «Дилайн» сейчас занимает-
ся сбытом исключительно про-
дукции Depo, входящей в пя-
терку ведущих российских про-
изводителей ПК и серверов. Ве-
рится в это с трудом, но, так или
иначе, бизнес, связанный с «же-
лезом», приносит группе нем-
ногим более половины всей вы-
ручки. Остальные поступления
— от ИТ-услуг (на поставки обо-
рудования и ПО в рамках про-
ектов тоже приходится около
50%). Вообще, по структуре сво-
его бизнеса IBS близка к запад-
ным ИТ-сервис-провайдерам, и
ставка на увеличение доли ИТ-
услуг в общем обороте — осоз-
нанная стратегия, которую ком-
пания реализует уже несколько
лет. По словам гендиректора IBS
Сергея Мацоцкого, поначалу
эта стратегия привела к некото-
рому снижению темпов роста,
но затем ситуация выравнялась
за счет включения управленче-
ских и бизнес-механизмов: вы-
страивания соответствующей
новой стратегии оргструктуры,
системы управления рисками,
усовершенствования мотива-
ции персонала, диверсифика-
ции клиентской базы. «У IBS,—
подчеркивает господин Мацоц-
кий,— сейчас нет ни одного
клиента, который приносил бы
более 10% от общей выручки
компании».

Ставка на рост
Первой среди российских ИТ-
компаний IBS оказалась и на
фондовом рынке. В ноябре
2005 года несколько крупных

акционеров компании решили
продать свои пакеты (более 30%
уставного капитала) широкому
кругу инвесторов. Сделка при-
несла $109 млн ($15,5 за GDR).
Правда, размещение акций бы-
ло закрытым, и IBS получила
достаточно консервативную
оценку своей капитализации
— $343 млн. Если бы размеще-
ние было открытым, это доба-
вило бы к стоимости процен-
тов 20. Впрочем, IBS намерена
исправить ситуацию, включив
свои бумаги в листинг одной
из европейских бирж.

Выход на фондовый рынок
сделал IBS прозрачной компа-
нией — для российского ИТ-
рынка это нехарактерно. И хо-
тя Анатолий Карачинский счи-
тает, что на рынке, который
только начинает двигаться в
сторону открытости, консоли-
даций по большому счету нет,
IBS все же участвует в сделках
M&A. «Скромно, выборочно,
по правильным ценам. Что-
бы было выгодно и нам, и тем,
кого купили»,— определяет
он принципы. IBS, например,
приобрела компанию Softkey,
продающую ПО через интер-
нет, чтобы устанавливать ее
программные продукты на
компьютеры Depo.

Гораздо амбициознее
выглядит последняя сделка —
слияние IBS и консалтинговой
группы «Борлас». Заявленная
цель — создание крупнейшего
в России ИТ-сервис-провайде-
ра, который займет более 20%
рынка ИТ-услуг (консолидиро-
ванная выручка за 2006 год —
$370 млн, общее число сотруд-
ников — более 2700). Слияние
IBS и «Борлас» означает также
объединение крупнейших в
России практик по внедрению
продуктов SAP и Oracle.

Менеджерам найдется
над чем поработать. «Из биз-
неса и на пенсию никто не
выйдет, даже не мечтайте»,—
заверяет Сергей Мацоцкий.
Но предпосылки для успеха
есть: «Борлас» тоже предпочи-
тает нисходящую модель про-
ектного бизнеса, а отраслевые
экспертизы компаний пересе-
каются мало. Если синергия
получится, то компания смо-
жет выполнять проекты любо-
го масштаба и уровня сложно-
сти. «Мы всегда развивались
по плану,— говорит Анатолий
Карачинский.— Хотели пост-
роить лучшую на рынке ком-
панию и шаг за шагом вопло-
щали этот план в жизнь».

План для правильной компании
практика

Компания IBS вышла на фондовый рынок
первой среди российских ИТ-компаний.
Это закономерно, IBS была пионером и во
многих других тенденциях российского IT —
от компьютерных до управленческих техно-
логий. В том, удастся ли Анатолию Карачин-
скому и его команде стать крупнейшим сер-
вис-провайдером в России, разбирался кор-
респондент 

”
Ъ“ Игорь Пичугин.

О том, что для диверсификации экономики страны от сырьевой
зависимости необходимо развитие инновационного рынка, сей-
час знают даже дети. Но что нужно для того, чтобы националь-
ный инновационный бизнес рос?

Да последнего времени в России почти не было венчурно-
го капитала. Зато у инвесторов было достаточно не менее прив-
лекательных и более понятных альтернатив. Совсем недавно
и кредитование было в диковинку: банки и инвестиционные
компании предоставляли кредиты в основном большим пред-
приятиям. Прошло несколько лет, и кредитование стало мас-
совым финансовым продуктом. Большие предприятия стали
брать взаймы у зарубежных банков, а отечественным банкам
пришлось осваивать кредитование среднего и малого бизнеса,
а также заняться «розницей».

Предоставляя кредиты малым предприятиям, финансируя
отдельные бизнесы и проекты, наши инвесторы стали все боль-
ше сталкиваться с ситуациями, когда кредит, как форма финан-
сирования, не подходит. В случае если предприниматель отк-
рывает магазин или булочную, кредит можно выдать под залог
самого бизнеса, недвижимости, оборудования. Но если проект
носит инновационный характер, то есть подразумевает созда-
ние абсолютно новой продукции или нового сервиса, и никако-
го осязаемого залогового обеспечения у предпринимателя нет,
то ни для инвестора, ни для предпринимателя кредит не подхо-
дит — риски слишком велики. Медленно, но верно рынок под-
ходит к освоению нового инструмента — прямого инвестирова-
ния в акционерный капитал компании, и в частности венчур-
ного финансирования.

Для того чтобы запустить механизм венчурного финансирова-
ния, государство решило взять на себя роль провайдера капита-
ла: оно инвестировало в ряд закрытых паевых венчурных фон-
дов, вложив до 50% капитала. При этом другие 50% капитала —
частные. Важно, что управлением ими занимается не государст-
во, а частные компании. Это должно стать гарантией эффектив-
ного управления: управляющая компания рискует собственным
капиталом. Подобный механизм частно-государственного парт-
нерства в мире уже опробован, в других странах он уже дал тол-
чок развитию рынка венчурного капитала.

Итак, рынок созрел, государство помогает — за чем же дело?
Во-первых, профессиональных управляющих команд катастро-
фически не хватает. У создаваемых венчурных фондов нет «трэк-
рекорд» — истории успехов. Во-вторых, отсутствует надлежащая
налоговая и правовая база. Российские венчурные фонды вынуж-
дены оперировать в рамках правил игры для паевых фондов.
Эти правила явно не учитывают специфику венчурного инве-
стирования — это делает непростую задачу фондов находить
и инвестировать в высокорискованные старт-апы еще сложнее.
В-третьих, еще не сформировался рынок выхода из венчурных
проектов. У инвесторов, вкладывающих деньги в венчурный
фонд, нет уверенности в том, что они смогут их вернуть.

Но, пожалуй, самая главная проблема — нехватка качествен-
ных проектов. Точнее, со стороны старт-ап компаний, заинтере-
сованных в получении венчурного финансирования, не хватает
людей, способных развивать бизнес. Это самая острая проблема,
из-за нее может сложиться уникальная ситуация: значительный
объем капитала при нехватке его получателей — компаний, ко-
торые могут стать успешными, получив этот капитал. Люди в вен-
чурном бизнесе то же самое, что место — в недвижимости.

Хорошо. А чего делать не надо? Вот, например, слово «нанотех-
нологии», которое вошло в моду и употребление одновременно
со словосочетанием «венчурные инвестиции». После того как
первыми лицами страны нанотехнологии были совершенно
справедливо объявлены приоритетной областью развития нау-
ки, приставка нано- стало магическим заклинанием для всех, кто
хочет получить финансирование.

Каждый раз, узнав, что я занимаюсь венчурным финанси-
рованием высокотехнологических компаний, меня спрашива-
ют: что, вкладываете в нанотехнологии? И очень удивляются,
услышав ответ «нет». Более того, когда к нам приходит инве-
стиционное предложение с приставкой нано- (а таких проек-
тов уже больше половины), мы смотрим на него с некоторым
предубеждением.

Проблема в том, что крестик, которым было обозначено
перспективное направление прикладной науки, на утро поя-
вился на воротах каждого даже захудалого научного центра.
В стране появилось огромное количество наноконференций,
наноцентров, нанопарков, нанолабораторий и, конечно же,
экспертов в области нанотехнологий. Со старых отчетов стали
сдувать пыль и вписывать туда новое модное слово. Хочешь по-
лучить грант от государства на поддержку малого бизнеса в об-
ласти высоких технологий — используй приставку нано- или
на худой конец био-.

На самом деле эта область прикладной науки, изучающая
свойства объектов, размер которых порядка размера атома,
находится в начальной стадии развития. Основные свойства
и эффекты, предсказываемые в теории, на практике все еще
не подтверждены. А для того чтобы вести в ней исследования,
необходимо современное оборудование, стоящее десятки мил-
лионов долларов, и специалисты, имеющие опыт работы с ним.
В России же практически нет научных центров, которые могли
бы похвастаться такими бюджетами. Очень часто в региональ-
ных отделениях РАН нет денег на билет в Москву, чтобы коман-
дировать сотрудника. Что и говорить, скажем, про электрон-
ный микроскоп за $600 тыс. Стоит ли удивляться тому, что как
только государство начало выделение больших средств на нау-
ку, в освоение наноразмеров тут же включился научный шоу-
бизнес, да и просто жулики?

Впрочем, даже если малая толика государственных средств,
политых щедрым дождем на «нанотехнологии», уйдет на закупку
электронных и атомно-силовых микроскопов, электронных ли-
тографов, на создание так называемых чистых комнат и другое
необходимое оборудование, то можно будет сказать, что пиар-
кампания нанотехнологий удалась. По крайней мере наши уче-
ные смогут говорить с зарубежными коллегами на одном языке
и будут в состоянии разглядеть то, что сконструировано в других
странах. Безусловно, государственное финансирование науки в
этом направлении просто необходимо.

Но это не дело венчурного инвестора. Очень часто в отечест-
венных НИИ нас воспринимают неправильно — мы не финанси-
руем науку. Венчурное финансирование — неправильный инст-
румент для того, чтобы прокормить научных сотрудников инсти-
тута и закупить лабораторное оборудование. Мы также не зани-
маемся трансфером (перепродажей) интеллектуальной собствен-
ности — самый замечательный патент сам по себе не представля-
ет для нас никакой ценности.

Мы ищем и находим партнеров для ведения совместного биз-
неса. Обычно это команда увлеченных людей, которая уже ведет
проект и хорошо представляет, кому на рынке нужен результат
их разработок. Мы ищем и находим тех, кто, не рассчитывая на
манну небесную в виде дотаций от государства, несмотря на все
экономические трудности, продолжает заниматься любимым де-
лом, вкладывая последние средства и неимоверные усилия, что-
бы получить результат.

Нанотехнологии 
в особо крупных размерах

Артем Юхин

вице-президент «Тройки Диалог» 
по венчурному финансированию

образование
Экономика и бизнес сейчас
изучаются на примере дости-
жений США и Западной Евро-
пы. Почему России следует
не только ориентироваться
на данный опыт, но и созда-
вать собственный, коррес-
понденту Ъ ЕЛЕНЕ АЛЕЕВОЙ
рассказал декан Московской
школы управления «Сколко-
во» АНДРЕЙ ВОЛКОВ.

— Какое влияние, на ваш
взгляд, оказывают процессы
глобализации на подготовку
управленческих кадров для
дальнейшего развития эко-
номики страны? Насколько
изменились требования к
бизнес-образованию и будут
ли они меняться в дальней-
шем — на пути интеграции
в мировую экономику?
— Школы управления оказа-
лись первыми, и в дальнейшем
именно они будут ощущать
влияние процессов глобализа-
ции в гораздо большей степе-
ни, чем инженерия, филоло-
гия, юриспруденция и другие
сферы. Это связано с тем, что
российский бизнес в послед-
ние годы все стремительнее
и масштабнее выходит на гло-
бальные рынки. Очевидно, что
подготовка кадров для управ-
ления и в дальнейшем будет на-
ходиться под влиянием глоба-
лизации.

Что значит подготовить че-
ловека для работы на глобаль-
ных рынках? Наряду с тради-
ционными функциональны-
ми бизнес-знаниями (финан-
сы, маркетинг, стратегиче-
ское планирование и т. д.) ра-
стет значимость коммуника-
ций. Поэтому когда мы проек-
тировали школу, мы понима-
ли, что она должна быть glo-
bal oriented, должна быть ори-
ентирована на людей, способ-
ных работать в многокультур-

ной, многоконфессиональной
среде. Кстати, все возрастаю-
щая международная связь ре-
гиональных экономик приво-
дит к интересным последстви-
ям для бизнес-образования —
все лучшие бизнес-школы сей-
час говорят о глобализации,
и все они стараются включить
этот аспект в свои программы.
Но если вы посмотрите, сколь-
ко у них, например, case-studi-
es по быстрорастущим эконо-
микам Бразилии, Индии, Ки-
тая, то их будет очень малый
процент. Основная масса case-
studies пишется по крупней-
шим корпорациям, таким
как General Electric, Ford и
прочие. 

— Перед школой поставле-
ны весьма амбициозные за-
дачи — воспитать бизнес-ли-
деров, которые в будущем
смогут вывести экономику
страны на новый уровень —
из развивающихся в разви-
тые. Что в первую очередь
необходимо для осуществле-
ния этих планов и что уже
сделано?
— Для этого необходимо пози-
ционировать школу как ори-
ентированную для работы в
глобальном бизнесе и созда-
вать международную комму-
никативную среду. Это означа-
ет, что значительная доля пре-
подавателей будет не из Рос-
сии. Мы уже получили пози-
тивную реакцию со стороны
бизнес-школ, в частности Du-
ke University. Также мы уже
подписали соглашения о сов-
местной исследовательской
и образовательной деятельно-
сти, обмене преподавателями
и студентами с китайской биз-
нес-школой Antai College of
Economics and Management
(Shanghai Jiao Tong University)
и бразильской Fundacao Dom
Cabral (FDC). Обе школы вхо-
дят в число лидеров в своих
странах и имеют серьезный
интерес к России. Это сотруд-

ничество позволит нам обес-
печить высокий уровень экс-
пертизы по нескольким стра-
нам, что соответствует нашей
стратегической ориентации
на BRIC. Мы прекрасно пони-
маем, что язык преподавания
программ МВА должен быть
английским, без него невоз-
можно подготовить человека
к последующей работе в усло-
виях мирового рынка.

Мы уже начали проводить
свои исследования с тем, что-
бы программы содержали на-
ши материалы для кейсов, си-
муляторов и проектно-анали-
тических сессий. Если школа
не сможет стать генератором
знаний, то достичь заявлен-
ных показателей не представ-
ляется возможным. Бизнес-
школа — это и тренинговый
институт, и исследователь-
ский центр.
— Сейчас понятие «успеш-
ный топ-менеджер» предпо-
лагает наличие у руководи-
теля степени МВА одной из
известнейших международ-
ных бизнес-школ. Сможет
ли когда-нибудь российское
бизнес-образование стать
столь же признанным, а оте-
чественный MBA столь же
полезным?

— Россия должна и сможет по-
строить у себя международное
бизнес-образование. Необходи-
мо, чтобы значительную долю
аудитории составляли студен-
ты, например, из Европы, Ки-
тая, Индии, а не только из Мо-
сквы, Санкт-Петербурга и Ново-
сибирска, вот тогда образова-
ние будет международным.
Ведь в основу бизнес-образова-
ния заложен обмен опытом и
знаниями между студентами.
Пока же все слушатели россий-
ских бизнес-школ — наши соо-
течественники. То же самое от-
носится и к преподавательско-
му составу, поэтому мы плани-
руем пригласить к работе заин-
тересованных в нашем проекте
западных профессоров.

Теперь о качестве. Качество
знаний в бизнес-образовании
определяется легко. Насколь-
ко образование качественное,
судит сам бизнес, а не бизнес-
школа. С другой стороны, само
бизнес-образование у нас еще
очень молодо — ему всего 18
лет, но двигаемся мы в два-три
раза быстрее, чем любая дру-
гая страна. Вопрос качества у
нас остается открытым: не вы-
росла еще генерация препо-
давателей, которая соединяет
в себе практические знания,

аналитические способности и
готовность к творческой ком-
муникации со студентами. Но
дефицит таких преподавате-
лей испытывают также все ве-
дущие бизнес-школы. У нас эта
проблема оказалась наложена
на незрелость всей индустрии
бизнес-образования.
— Если даже школы с миро-
вым именем испытывают оп-
ределенные трудности с пре-
подавательским составом,
как вы предполагаете обеспе-
чить долгосрочное участие
преподавателей и экспертов
с мировым именем?
— Вопрос с преподавателями
решается так же, как и в любой
корпорации: или приглаша-
ешь, или растишь самостоя-
тельно. У нас есть уже сейчас
когорта молодых людей, кото-
рые имеют практический опыт,
склонны к исследовательской
работе, имеют степени. 

В классической модели
преподаватель — это человек,
который и проводит исследо-
вания, и преподает. Но имен-
но эта академическая модель
и привела к кризису совре-
менного бизнес-образования.
Он фиксируется как отсутст-
вие связи с практикой. С дру-
гой стороны, сколько прак-
тиков ни приглашай, их курс
будет либо просто пересказан-
ной историей из жизни, либо
в лучшем случае мастер-клас-
сом. Поэтому форма бизнес-
образования должна поменять-
ся. В ядре бизнес-образования
должны лежать проекты, ко-
торые выполняют студенты,
а преподаватель выполняет
функцию фасилитатора и мо-
дератора, поскольку знания и
модели уже есть и в книжках,
и в интернете. Преподаватель
бизнес-школы не тот человек,
кто пересказывает материал из
учебника, он создает ситуации,
когда эти модели становятся
практичными.

«Основа бизнес-образования — обмен опытом» 

2002 2003 2004 2005 2006

ДИНАМИКА ОБОРОТА (МЛРД РУБ.) 
ИСТОЧНИК: IONE.
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СТРУКТУРА ВЫРУЧКИ В 2005 ГОДУ (%) 
ИСТОЧНИК: IONE.

 1 ИТ-услуги (включая проектные поставки) 39,8

 2 Дистрибуция 36,6

 3 Производство ПК 17,9

 4 Разработка ПО 5,7
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Президент группы компаний IBS Анатолий Карачинский хочет через пять

лет увидеть свой бизнес гораздо больше, а свою роль в нем — гораздо

меньше  ФОТО ДМИТРИЯ ДУХАНИНА

Бизнес-школа «Сколково» научит бизнес и государство сотрудничать ради общественной пользы ФОТО PHOTOXPRESS
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