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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. 
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«Конкуренция может привести 
к снижению качества  
аудиторских услуг на рынке»
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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

Гадкий утенок
технологии
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