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аудит и консалтинг

— мнение —

— Как сказывается спад в экономике на 
вашем бизнесе?
— В области ИТ-услуг, как ни странно, рабо-
ты стало даже больше. Наши клиенты, среди 
которых компании финансового, телеком-
муникационного, государственного, энерге-
тического и других секторов, не прекратили 
ИТ-проекты. Реализуются новые внедрения, 
продолжаются поддержка и доработка уже 
существующих систем, достаточно высок 
спрос на заказную разработку и консалтинг. 
Это отчасти связано с тем, что во время роста 
крупные корпорации сосредоточены на уве-
личении дохода, а во время спада — на опти-
мизации внутренних процессов. Грамотная 
автоматизация помогает достижению этих 
целей. Другое дело, что финансовое положе-
ние наших клиентов ухудшилось, поэтому 
нас просят обосновать каждую копейку. Мар-
жинальность проектов снизилась, и нам при-
ходится искать варианты, как предоставлять 
услуги за меньшие деньги или делать больше 
при прежнем бюджете. От конкуренции на 
рынке это не зависит. Мы ведем очень слож-
ные проекты, в которых с нами немногие 
способны соперничать. И хотя у некоторых 
клиентов есть дочерние компании, предо-
ставляющие ИТ-услуги, мы часто выигрыва-
ем благодаря нашей экспертизе и оптималь-
ному соотношению цены и качества.
— Каковы ваши прогнозы по финансо-
вым результатам вашей компании на те-
кущий год?
— Мы рассчитываем на то, что объем бизнеса 
в рублях вырастет в нынешнем году прибли-
зительно на 10%. Мы давно не считаем обо-
роты в валюте, потому что все наши затраты 
и выручка — в рублях. Но деньги для меня 
не основной мотиватор. Я создал бизнес мно-
го лет назад для того, чтобы заниматься ин-
тересными проектами, которые затрагивают 

большое количество людей, решают неорди-
нарные задачи, и в результате их реализации 
компании получают реальную пользу. С этой 
точки зрения сегодня ситуация невероятно 
позитивна: мы ведем множество интересных 
проектов. Я хожу на работу с удовольствием.

Понятно, что риски выросли, маржиналь-
ность проектов падает — это неприятно, но 
сейчас изменились поводы, по которым 
клиенты к нам обращаются. Раньше многие 
проекты запускались под влиянием моды. 
Зачастую талантливые управленцы хотели 
себя проявить: внедрить инновационный 
сервис и за счет этого продвинуться по служ-
бе. Сегодня компании приходят к нам с про-
блемами, и мы помогаем их решить. Это до-
бавляет смысла нашей работе, хорошо ска-
зывается на настрое сотрудников.
— Поменялись ли запросы клиентов, ка-
кие услуги наиболее востребованы се-
годня?
— Больше всего ИТ-консультанты задейство-
ваны в проектах по анализу расходов круп-
ных компаний. Это основной тип задач, ко-
торые сейчас решаются. Заказчики хотят 
понять, могут ли они оптимизировать свои 
расходы и как это сделать. Еще один тренд — 
приведение в порядок систем отчетности. Та-
кие проекты были интересны и раньше, сей-
час они стали еще более востребованы. Без 
качественной отчетности невозможно опре-
делить, в каком состоянии находится бизнес.

Все более важными для розничных бан-
ков, операторов и других компаний стано-
вятся фронтальные системы, которые помо-
гают продавать эффективнее. На массовом 
рынке сложно достичь высоких показателей 
продаж без информационных технологий. 
Отмечу, что спрос на разработку мобильных 
приложений также высок.

Проекты по внедрению крупных систем, 
таких как АБС, биллинговые системы, сей-
час начинают немногие, так как они требу-

ют серьезных инвестиций. Компании стара-
ются использовать то, что выбрали раньше. 
Редки проекты по внедрению новых ERP-си-
стем. Основная доля проектов в этой области 
приходится на доработку и повышение эф-
фективности существующих систем управ-
ления предприятием.
— Актуальна ли для российских компа-
ний концепция цифровой трансформа-
ции бизнеса, то есть перестройки биз-
нес-моделей под влиянием изменений, 
происходящих на рынке и в экономике?
— Российские компании, наверное, могли 
бы начать такую трансформацию. Слож-
ность состоит в том, что крупные организа-
ции пока не определились с тем, как именно 
менять бизнес-модели. Заказчики понимают 
необходимость адаптации к новым услови-
ям и перестройки бизнес-процессов, но ак-
тивная стадия трансформации еще не нача-
лась. В том числе по этой причине у нас, ИТ-
консультантов, много работы. Компании экс-
периментируют, пробуют разные подходы и 
инструменты, оценивают возможности, за-
пуская множество небольших проектов.
— Что вы думаете об импортозамещении 
в сфере ИТ?
— Когда речь идет об импортозамещении, 
следует разделять госсектор и частные ком-

пании. Рынок поставок ИТ для бизнеса жи-
вет по понятным правилам. Выигрывают в 
основном те разработчики, у которых марке-
тинг сильнее, а это, как правило, западные 
вендоры. Стимулировать развитие россий-
ских продуктов можно за счет госсектора. В 
последние годы проекты по внедрению ИТ 
в госкомпаниях соответствуют рыночным 
стандартам. В результате их реализации вне-
дряются системы, которые успешно работа-
ют и приносят пользу. Импортозамещение в 
госсекторе может быть действительно хоро-
шим подспорьем для российских поставщи-
ков и выступит локомотивом для аналогич-
ного процесса в бизнесе.
— Вообще это реалистичные планы?
— Рынок информационных технологий в 
России создан на основе западных разрабо-
ток. Ситуацию менять будет сложно. В неко-
торых нишах российские поставщики доста-
точно сильны и способны конкурировать с 
иностранцами, но в большинстве продукто-
вых сегментов пока это не так. Тем не менее 
Россия обладает большим потенциалом в об-
ласти ИТ, у нас множество талантливых спе-
циалистов, и это довольно редкая ситуация в 
мире. Проблема в том, что за годы развития 
российского ИТ-рынка компании привыкли 
к определенной модели: покупать западные 
продукты и внедрять, адаптируя к локальной 
специфике. Конечно, клиент делает выбор не 
по тому, в какой стране произведен продукт, 
а исходя из потребностей своего бизнеса, но 
привычка все же сильна, и ее необходимо из-
менить. На мой взгляд, начать нужно с того, 
чтобы поставить достижимые цели. К приме-
ру, прикладное ПО не так сложно создать, а 
СУБД — затруднительно: на это нужно мно-
го времени. Также пока не понятно, кто это 
будет делать, как будут расходоваться средст-
ва и каким будет источник финансирования.
— Для вашей компании импортозамеще-
ние на пользу?
— Данная инициатива никак не скажется на 
нашем консалтинговом бизнесе, но мы так-
же занимаемся разработкой ПО на заказ, и 
эта деятельность может быть затронута. 100% 
нашей компании принадлежит российским 
физическим лицам, поэтому, если в гостен-
дерах будет отдаваться предпочтение отече-

ственным подрядчикам, мы выиграем. Это 
называется ограничением конкуренции. И 
в данном случае такая инициатива сыгра-
ла бы нам на руку. Но насколько это полезно 
для рынка в целом? Нельзя сказать однознач-
но. Очевидный плюс в том, что российские 
компании будут больше расти, мы меньше 
будем платить за интеллектуальную собст-
венность иностранцам — на это уходят зна-
чительные средства.
— Ограничение конкуренции — это не 
очень хорошо для рынка, не так ли?
— Все крупные состояния вырастали в усло-
виях ограничения конкуренции. К приме-
ру, в США очень высокая степень ограниче-
ния конкуренции. Я учился в бизнес-школе 
Гарварда и хорошо знаю эту страну. На лю-
бом более или менее значимом рынке там 
есть свой монополист, иногда — два-три, ко-
торые часто принадлежат одним бенефици-
арам. Так что данная оценка — хорошо это 
или плохо — довольно субъективна. Очевид-
но, что правильные шаги в сторону импор-
тозамещения дали бы преимущества рос-
сийским компаниям.

Другое дело, что конкретика по этой ини-
циативе сейчас отсутствует: не обозначе-
ны цели, не даны формулировки, не описа-
ны этапы. Кроме того, важно понимать, что 
в некоторых критически важных сферах за-
падные технологии пока невозможно заме-
нить. Например, если систему Swift отклю-
чат в России, то случится коллапс. Можем 
ли мы создать аналог? Технически — легко, 
но организационно — нет. Саму программу 
можно очень быстро написать с нуля, и она 
наверняка окажется еще лучше существую-
щей. Но подключить весь мир к российско-
му аналогу у нас не получится.

Так что основная проблема лежит даже 
не в плоскости создания собственного про-
граммного обеспечение. Мы ограничены в 
плане маркетинга и договоренностей, слабы 
в организационной сфере, которая связана с 
геополитикой, исторически сложившими-
ся отношениями между компаниями, а так-
же между корпорациями и правительствами 
разных стран.

Беседовала  
Светлана Рагимова

«Раньше многие проекты запускались под влиянием моды»
Сергей Шилов, основатель и управляющий партнер 
компании AT Consulting, ходит на работу с удовольстви-
ем, несмотря на стагнацию на рынке ИТ и стремление 
клиентов экономить каждую копейку.

— технологии —

«Понятно, что западные 
власти могут наложить не-

кое вето на продажу нам программно-
го обеспечения,— рассуждает Павел 
Горянский.— Но мне кажется, что по 
большому счету особо крупных про-
блем в связи с этим не возникнет. Мы 
же жили когда-то в Советском Союзе 
в подобных условиях, но использова-
ли западные информационные тех-
нологии, то есть некие механизмы их 
получения были. Наверное, они поя-
вятся и сейчас в случае необходимо-
сти. Но сейчас подобных жестких ог-
раничений и близко нет, это все боль-
ше разговоры. И говорить, что кому-
то всерьез повредили санкции с точ-
ки зрения ограничения доступа к ИТ, 
нельзя — нет таких случаев».

Внутренняя реакция
Другое дело, что основное значение 
для российского рынка ИТ-консал-
тинга могут иметь не сами санкции, 
а осознание возможности их введе-
ния. А также осознание возможности 
«технологической войны» с Западом.

«Я уверен, что сегодня угроза ин-
формационной безопасности Рос-
сии гигантская,— говорит Сергей 
Мацоцкий (полный вариант интер-
вью с ним см. в электронной вер-
сии приложения 

”
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тинг“).— Мы не знаем, где находит-
ся та самая красная кнопка на ИТ-си-
стемах, но она наверняка есть. При-
чем неважно, есть ли она на уровне 
задумки. Просто к софту, который 
приходит откуда-то и регулярно об-
новляется извне, можно придумать 
такое обновление, которое обеспе-
чит любое вторжение. И даже если 
красной кнопки не было вчера, она 
легко может появиться завтра. Мне 
не хочется думать о совсем военных 
сценариях, но я понимаю, что кон-
цепция обороноспособности страны 
обязана каким-то образом эту ситуа-
цию принимать во внимание».

Словом, здесь вступают в силу со-
ображения национальной безопас-
ности. Отметим, что в связи с этим 
уже появились предложения о разра-
ботке отечественной ИТ-платформы 
и программного обеспечения и пере-
ориентации на политику импортоза-
мещения в ИТ-отрасли. Таким обра-
зом, «ИТ-изоляционизм» придет если 
не извне, то изнутри. Очевидно, что в 
первую очередь такая политика кос-
нется стратегических отраслей.

«Предприятия тех секторов, у ко-
торых мала вероятность подпасть 
под технологические санкции, при 
принятии решений, касающихся 
ИТ, смотрят на общее состояние эко-
номики, оценивают прибыльность 
своего бизнеса и соизмеряют инве-
стиции и перспективы собственно-
го развития,— рассуждает Алексей 
Ананьин.— А, скажем, оборонная от-
расль, конечно, исходит из совсем 
другой парадигмы. И наши страте-
гические лозунги и конкретные ме-
роприятия по поводу импортозаме-
щения говорят о том, что это не иг-
ра слов, это надолго и всерьез. И да-
же если санкции отменят, я думаю, 
что от стратегии импортозамещения 
российские власти уже вряд ли так 
легко отступят».

Понятно, что заменить западное 
программное обеспечение отечест-
венными разработками в обозри-
мой перспективе едва ли удастся. Од-
нако новые ниши на рынке россий-
ского ИТ-консалтинга уже открыва-
ются. Первое направление — это раз-
работка собственных программных 
продуктов.

«Сейчас, когда речь идет о 
”
желе-

зе“, клиенты в первую очередь обра-
щают внимание на производителей 
из стран, которые не вводили санк-
ций против России,— Китая, Тайва-
ня, Кореи,— рассказывает Павел Го-
рянский.— Что касается консалтин-
га, то здесь все западное, российских 
или белорусских продуктов мало. 
Правда, если говорить об учетных 

системах, у нас есть хороший вен-
дор — 1С: они начинали с бухгалте-
рии, но сейчас развивают отрасле-
вую экспертизу, выпускают боль-
шие мощные решения. Еще есть вен-
доры поменьше, нишевые. Понят-
но, что в связи с санкциями спрос на 
их продукцию будет выше. Также от-
мечу повышенный интерес к разра-
боткам под конкретный заказ, под 
конкретные потребности, с возмож-
ностью контролировать потом про-
граммный код. Это больше отно-
сится к крупным государственным 
предприятиям, на которых безопас-
ность имеет не последнее значение, 
ведомствам, органам власти, транс-
портным компаниям».

«Особенно интересные возможно-
сти появляются для компаний, кото-
рые создают программные продук-
ты,— считает Алексей Ананьин.— У 
российских разработчиков есть ряд 
нишевых продуктов, которые впол-
не сопоставимы по качеству, по сво-
им функциональным характеристи-
кам с западными аналогами или же 
за достаточно короткое время могут 
быть доведены до такого качества. И 
в этом направлении открывается ог-
ромный рынок».

«С точки зрения импортозаме-
щения программного обеспечения 
предпочтения сейчас будут отданы 
российским продуктам, которые ис-
пользуют инновационные идеи, в 
том числе от западных компаний,— 
полагает Мария Каменнова — Архи-
тектура этих продуктов — это комби-
нация новейших западных техноло-
гий и чисто российских разработок. 
Также в состав этих продуктов могут 
входить на основании схемы ОЕМ 
(Original equipment manufacturer — 
сборка конечного продукта из типо-
вых частей.— 

”
Ъ“) — западные реше-

ния и использоваться как компонен-
та завершенного продуктового реше-
ния. В качестве аналога из другой от-
расли можно привести пример с на-
шим самолетом Sukhoi Superjet, кото-
рый содержит в себе много западных 
компонент, но является российским 
продуктом. Также набирают оборо-
ты решения, построенные на свобод-
ном программном обеспечении».

Вторая открывающаяся перед оте-
чественными ИТ-консультантами 
ниша — поддержка уже установлен-
ных в России программных продук-
тов. «В Европе есть большое количе-
ство крупных компаний, государст-
венных институтов, которые работа-
ют на 7-й версии баз данных Oracle, 
тогда как сейчас — уже 12-я,— рас-
сказывает Сергей Мацоцкий.— И по-
нятно, что разработчик уже не под-
держивает эту версию 20-летней дав-
ности. Это делают пользователи, пре-
жде всего исходя из соображений 
экономии. Мы же просто очень хо-
рошо жили, заливали все проблемы 
деньгами: покупали самые лучшие 
серверы, самый современный софт и 

не думали об экономии. Это тоже из-
держки свалившегося на нас роста».

«Если будут вводиться ограниче-
ния доступа к западным бизнес-при-
ложениям на российском рынке,— 

говорит Алексей Ананьин,— появят-
ся интересные возможности для оте-
чественных ИТ-консультантов, ко-
торые традиционно с ними работа-
ли,— откроется серьезная ниша об-

служивания того, что уже здесь сде-
лано. И поддерживать эти программ-
ные продукты будут уже не западные 
вендоры, а российские компании».

Петр Рушайло

Через санкции к звездам
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