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Первым аутсорсером на
российском фармацевтичес-
ком рынке стала компания
«Оникс». Когда в 2000 году не-
мецкий концерн Bayer практи-
чески свернул свою деятель-
ность в России и закрыл фар-
мацевтическое представитель-
ство, весь бизнес по фармацев-
тическим препаратам и быто-
вой химии был передан компа-
нии «Оникс», которую создали
несколько бывших сотрудни-
ков российского офиса Bayer.
В конце 2000 года «Оникс» зак-

лючил договор аутсорсинга
с датской компанией Leo Phar-
maceutical (сейчас она называ-
ется Leo Pharma International).
В прошлом году клиентом
«Оникса» стал производитель
лечебной косметики немецкая
компания Sebapharma. «Аут-
сорсинг оптимален в тех случа-
ях, когда компания хочет обоз-
начить свое присутствие на
рынке, но при этом не хочет
нести серьезные риски»,— по-
лагает генеральный директор
«Оникса» Елена Шмидт. Даль-

нейшее развитие «Оникс» пла-
нирует не только на фармрын-
ке, но и на рынке потребитель-
ских товаров.

Компания «Оникс» — при-
мер классического аутсорсин-
га полного цикла. Компания
обеспечивает своим клиентам
полный спектр услуг: поиск
контрагентов, логистику, орга-
низацию продаж, маркетинг,
рекламу, продвижение, юриди-
ческую поддержку. В задачу
аутсорсера также входит кон-
троль за движением товара по

всему пути его следования —
от таможни до конечного пот-
ребителя. Такая схема позволя-
ет клиентам экономить на та-
ких постоянных расходах, как
содержание персонала, офиса,
оргтехники, транспорта и проч.
По словам представителей
«Оникс», компания получает
вознаграждение в зависимости
от объема продаж препаратов.

«Оникс» не единственная
компания, выполняющая аут-
сорсинг полного цикла. Напри-
мер, датская фармкомпания
Nycomed в 2001 году заключи-
ла договор с международным
фармацевтическим гигантом
Merck о представлении его пре-
паратов на рынках России и
стран СНГ. Сейчас, по данным
ЦМИ «Фармэксперт», доля пре-
паратов Merck в объемах про-
даж Nycomed составляет около
20% (в прошлом году общий
объем продаж Nycomed соста-
вил $72,3 млн в ценах оптови-

ков). В отличие от «Оникса»,
Nycomed не получает процента
с оборота, а покупает препара-
ты своего поставщика. При
этом расходы на их продвиже-
ние Nycomed несет самостоя-
тельно, в то время как «Оникс»
расходует на маркетинг сред-
ства Bayer.

Однако, по мнению экспер-
тов, понятие аутсорсинга на
фармацевтическом рынке нуж-
но рассматривать шире. Напри-
мер, российский производи-
тель «Фармфирма 

”
Сотекс“» за-

нимается упаковкой, продви-
жением и продажей препара-

тов компаний Lek. Клиентами
государственного предприятия
«Вектор-Фарм» являются словен-
ские Lek, KRKA, английская ком-
пания Norton. «

”
Сотекс“ и 

”
Век-

тор-Фарм“ вполне можно отнес-
ти к аутсорсерам,— считает ис-
полнительный директор ЦМИ

”
Фармэксперт“ Николай Деми-

дов.— В отличие от компаний,
которые работают в сфере кон-
трактного производства, они за-
нимаются не только упаковкой,
но и маркетингом препаратов
своих партнеров. Таким обра-
зом, если доля 

”
Оникс“ и Nyco-

med составляет около 1% рын-
ка, то с учетом таких компа-
ний, как 

”
Сотекс“ и 

”
Вектор-

Фарм“ — а их около двух десят-
ков,— доля аутсорсеров дости-
гает около 7% российского рын-
ка лекарств». И, учитывая ди-
намику развития их бизнеса
(см. таблицу), она, вероятно,
будет возрастать.

ЕКАТЕРИНА ЛЮБАВИНА

фармрынок

Такое явление, как аутсорсинг, появилось на российском фарма-
цевтическом рынке всего несколько лет назад, когда после кризиса
1998года некоторые иностранные компании закрыли свои представи-
тельства в России. Сейчас, по оценке экспертов, около 7% лекарств
продается с помощью аутсорсинговых компаний, и их доля на рынке
стабильно растет.

Лечение рыночных рисков прямая речь

Анатолий 
Карачинский, 
президент компании IBS:
— Большую. Я хотел бы пере-
вести в аутсорсинг все, что не
связано с нашей непосредст-
венной деятельностью,— фи-
нансовые вопросы, питание
сотрудников, транспортное
обеспечение, подбор персона-
ла и многое другое. Когда такие
вопросы решаются профессио-
налами, то это не только выгод-
но финансово, но и удобно, к то-
му же у профессионалов все
равно лучше получится, чем у
нас, дилетантов.

Сергей Григорьев, 
вице-президент компании
«Транснефть»:
— Пока никакую. Мы государ-
ственная компания, которая за-
нимается только транспорти-
ровкой нефти, а об остальном
голова у нас не болит. Всем
обеспечивает государство.

Каха Бендукидзе, 
председатель совета 
директоров компании 
«Объединенные машино-
строительные заводы:»
— Мы уже давно так работаем,
постоянно и регулярно. Резуль-
татами довольны. Все замеча-
тельно.

Сергей Лисовский, 
председатель совета 
директоров компании 
«Моссельпром»:
— Пока мы ничего не перевели
на аутсорсинг, но у меня есть же-
лание, может быть, через два-три
года перевести на аутсорсинг
выращивание кур. Я бы отдал
специализирующейся компании
цыпленка и корма, а забрал бы
уже взрослых кур, чтобы только
забить. На Западе так и бывает,
но у нас пока нет компаний, кото-
рые могли бы качественно об-
служить кур.

Харро 
ван Граафейланд, 
гендиректор 
TNT Express в России:
— Наша компания прибегает
к услугам аутсорсинга в облас-
ти консультирования, налогов,
таможни и отдела кадров. Но в
России рынок аутсорсинга еще

не очень продвинут. В первую
очередь это заключается в проз-
рачности предоставляемых ус-
луг. Многие компании-аутсорсе-
ры сегодня не в состоянии пре-
доставить полную отчетность о
своей работе.

Михаил Краснов, 
президент группы Verysell:
— Любые функции стороннему
подрядчику имеет смысл пере-
давать только тогда, когда он
их сделает и дешевле, и лучше.
Мы стараемся передавать на
аутсорсинг те конкретные фун-
кции, которые связаны со спе-
циальной экспертизой, высокий
уровень по которым нет необхо-
димости нарабатывать внутри
компании. Например, представ-
ление юридических интересов
компании за рубежом, макроэ-
кономическая аналитика.

Константин Вайсман, 
председатель правления 
Росевробанка:
— К сожалению, в России в си-
лу неразвитости рынка аутсор-
синг зачастую не снимает го-
ловной боли. Наш банк перехо-
дит на аутсорсинг там, где это
целесообразно. Например, от-
казавшись от разработок соб-
ственного ПО и купив новую ав-
томатизированную банковскую
систему.

Сергей Бобриков, 
гендиректор 
компании «Комус»:
— Мы используем и будем ис-
пользовать аутсорсинг для об-
служивания бизнес-процессов
компании, зависящих от сезон-
ных или временных факторов,
требующих больших усилий,
чем обычно. Например, подбор
персонала. Аутсорсинг также
незаменим в сезонные пики
продаж.

Марлен Манасов, 
президент 
Brunswik UBS Warburg:
— Мы используем аутсорсинг
с основания компании, на аут-
сорсинге у нас все вспомога-
тельные работы. По аутсорсингу
нанимаем грузоперевозчиков.
Но мы ограничиваемся только
этим, основной производствен-
ный цикл выполняем сами.

Какую часть своего бизнеса
вы готовы выделить
под аутсорсинг?Объем продаж по аутсорсингу 

в России в 2002–2003 годах
Компания Объем продаж 

в ценах оптовиков (млн $)

2002 год 2003 год

Merk (Nycomed) 11,6 15,5

Bayer («Оникс») 11,1 17,3

Leo («Оникс») 0,63 1,11

По данным ЦМИ «Фармэксперт».

Кадровое программирование
рынок труда
(Окончание. Начало на стр. 26)

Тем не менее даже в этих
компаниях, по экспертным
оценкам, средний уровень
утечки персонала составляет
2–7% в год, что для интеллекту-
ального бизнеса довольно опас-
ный показатель. Кадровую кон-
куренцию российским IT-аут-
сорсерам составляют компа-
нии из Индии, Китая, Японии,
США и ЕС, а величина кадро-
вых перетоков во многом опре-
деляется конъюнктурой миро-
вого рынка — по объективным
причинам, компании на ее ко-
лебания реагируют медленнее,
чем отдельные IT-специалисты.
На существенное кадровое по-
полнение рассчитывать слож-
но. Несмотря на то что, по сло-
вам господина Лощинина, ву-
зы страны (25% от существую-
щих в России) обучают около
186 тыс. IT-специалистов (это
дает рынку около 10 тыс. IT-спе-
циалистов в год с тенденцией
роста к 2007–2010 годам до
20–22 тыс.), рынок растет быс-
трее, чем восстанавливается
кадровый потенциал.

В ближайшие год-два веду-
щие IT-аутсорсеры рассчиты-

вают вырастить собственные
кадры и для регионального
рынка. Так, LUXOFT, напри-
мер, управляет центрами прог-
раммных разработок в Омске,
Нижнем Новгороде, Дубне,
Ереване, ориентированных на
местные кадры. По тому же пу-
ти идут и другие аутсорсеры.

По мнению господина Вай-
нштейна, некоторый вклад бу-
дет вноситься постепенной ци-
вилизацией «серого» сегмента
рынка IT-аутсорсинга и, воз-
можно, поглощением мелких
компаний лидерами. Впрочем,
по его словам, проблема стои-

мости аутсорсинговых компа-
ний на рынке России в этом ас-
пекте крайне серьезна: в усло-
виях, когда стоимость группы
IT-специалистов выше, чем по-
тенциальная стоимость компа-
нии, поглощения не имеют
смысла.

Пока неизвестно, в какой
степени сверхбыстрое разви-
тие IT-аутсорсинга в России
может привести к кадровому
«схлопыванию» и постепенно-
му вытеснению с националь-
ного рынка российских ком-
паний западными IT-аутсорсе-
рами, сейчас мало представ-

ленными на рынке,— вместе с
расширением бизнеса их круп-
ных западных партнеров в Рос-
сии. Но вероятность такого ра-
звития событий существует.

Как ни парадоксально,
одним из ключей к решению
этой проблемы является разви-
тие IT-аутсорсинговых компа-
ний в не связанных с «чистым»
программированием секторах
рынка и предложение более
глубокой интеграции своих ус-
луг с бизнесом заказчика — сей-
час не слишком востребован-
ная рынком услуга. Так, по сло-
вам Анатолия Гавердовского,
генерального директора VDI,
компания уже сейчас позицио-
нирует себя не только как спе-
циалиста по IT-аутсорсингу, но
и в области консалтинга.

Другой ключ — создание сис-
тем подготовки кадров, выра-
щивание сотрудников. Интере-
сен опыт LUXOFT и Deutsche
Bank для банковского департа-
мента корпоративных финан-
сов. По словам Вадима Ясеника,
директора по технологиям лон-
донского офиса Deutsche Bank,
команде LUXOFT исходно были
заказаны по аутсорсингу отно-
сительно несложные приложе-
ния для минимизации рисков,

затем сфера компетенции сов-
местного проекта постепенно
увеличивалась. По итогам этой
работы Deutsche Bank и LUXOFT
начали создавать технологи-
ческие экспертные центры, ко-
торые привлекают аналогич-
ные проекты из других подраз-
делений банка. Развитие проек-
та позволяет LUXOFT увеличи-
вать компетенцию своих спе-
циалистов параллельно с рос-
том объема заказов партнера.

В любом случае при нынеш-
них темпах роста и офшорного
IT-аутсорсинга, и внутреннего
IT-аутсорсингового рынка кад-
ровая проблема станет одной из
основных уже к 2005–2007 го-
дам. Между тем развитие рынка
требует от аутсорсеров наращи-
вания числа «незвездных» спе-
циалистов и наращивания соб-
ственной «некадровой» стои-
мости. По мнению Сергея Яске-
вича, директора IBM Global
Services в России, «развитию
рынка аутсорсинга в России ме-
шает недостаточная стандарти-
зация бизнес-процессов на рос-
сийских предприятиях». Одна-
ко эта проблема постепенно ре-
шается. Директор отдела разви-
тия клиентских отношений
компании «Интеркомп» Мария

Афонина говорит: «В последнее
время мы видим достаточно
предпосылок, таких, как стаби-
лизация рынка, 

”
опрозрачива-

ние“ бизнеса, интерес иност-
ранных инвесторов к россий-
скому рынку, которые вселяют
самые оптимистические надеж-
ды на перспективу развития
аутсорсинга в стране». Рост до-
ли ASP и сокращение долей «аут-
сорсинга ресурсов» и «аутсор-
синга отдельных задач» на рос-
сийском рынке вызывает спрос
в аутсорсинговых компаниях
не столько на исполнителей,
сколько на квалифицирован-
ных менеджеров общего профи-
ля, финансовых специалистов,
HR-менеджеров.

И для сохранения своих по-
зиций лидеры будут вынужде-
ны тратить все больше интел-
лектуальных усилий не столь-
ко на создание все более совре-
менных продуктов, сколько на
собственную структуру и кор-
поративное управление. Что,
впрочем, вполне согласуется
с миссией аутсорсеров (вне за-
висимости от сектора рынка):
выполнять свою работу эффек-
тивнее заказчика.

ДМИТРИЙ БУТРИН,  

МИХАИЛ МИХИН
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