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— рыночный игрок —

От подрядчиков сейчас тре-
буется наличие многих ка-

честв. Необходимо не просто хоро-
шо писать код или устранять какие-то 
проблемы. Надо уметь все: осуществ-
лять консалтинг, управлять слож-
ными проектами, управлять данны-
ми, организовывать тренинги, раз-
рабатывать ПО, тестировать… Ранее 
этот рынок строился исключительно 
на западных программных продук-
тах, и, кажется, если заказчики будут 
меньше их покупать, то он умрет. Но 
деньги, которые шли на лицензии за-
падных вендоров, будут тратиться на 
другие вещи.
— Но не будет ли разработка собст-
венных систем клиентами и созда-
ние российских аналогов западно-
го ПО определенным шагом назад 
в развитии?
— Вы должны понимать, что боль-
шинство западных систем было напи-
сано 10–20 лет назад. Это объективная 
реальность, о которой не принято го-
ворить. Любые новые системы — это 
всегда шаг вперед. Просто объемы де-
нег, которые ведущие производители 
ПО тратят на рекламу, сопоставимы с 
годовым бюджетом маленькой афри-
канской страны.
— Вы хотите сказать, что ядро сис-
тем оставалось прежним?
— Да, разумеется. Хотя в этом, конеч-
но, есть свои плюсы: западное ПО над-
ежное. К примеру, СУБД очень редко 
переписывают целиком, потому что 
под эту задачу нет конкретных заказ-
чиков. А без этого спонсировать пере-
писывание уже существующей и ра-
ботающей многие годы СУБД никто 
не захочет. Это дорого, а смысл нео-
чевиден. Вот разработку прикладно-
го ПО финансировать смысл есть, что-
бы получить конкурентное преиму-
щество или создать уникальный про-
дукт. Можно инвестировать в созда-
ние нового проекта и получить при-
быль в будущем. Все эти модели уже 
отработаны на Западе. Тем более что 
стоимость адаптации и внедрения 
сложных ИТ-систем западных вендо-
ров настолько высокая, что в реально-
сти за эти деньги можно написать ка-
чественный софт.

Раньше западные продукты поку-
пали из-за серьезного лобби со сторо-
ны финансового рынка — аудиторов, 
аналитиков, Уолл-стрит… Целая сис-
тема поддерживала эту индустрию.
— Но ведь эта система никуда не 
делась.
— Российские компании находятся 
в ситуации, когда деньги им не дают, 
как бы они ни старались благопри-

стойно выглядеть. Так что эту исто-
рию можно считать законченной. 
Раньше было понятно: стоимость ак-
ций возрастет, если у компании не 
локальное ПО, а глобальное. Все это 
складывалось в единую картину и 
увеличивало продажи западного ПО.
— Вопрос в том, сколько это про-
длится. На услуги давно возлагают 
большие надежды, про аутсорсинг 
говорят каждый год, что он взле-
тит, но этого не происходит.
— Сервисные модели будут жить, и 
аутсорсинг — тоже. Он на самом деле 
очень популярен на российском рын-
ке. Аутсорсинг осуществляется дочер-
ними компаниями заказчиков и ком-
мерческими организациями, но вы-
глядит в основном как проектная ра-
бота. Это происходит из-за того, что 
контракты на аутсорсинговое обслу-
живание заключаются не на длитель-
ный срок. До конца 2013 года рынок 
ИТ был крайне непрозрачен. Сложно 
разделить, где поставки, где услуги, 
где и то и другое. Все это посчитать бы-
ло невозможно. Это хорошо заметно 
при взгляде на рейтинги, в которых 
одни и те же компании предоставля-
ют о себе разную информацию.
— Насколько драматично вообще 
поменяется расклад сил на рынке?
— Думаю, рынок системных интегра-
торов очень сильно поредеет. Быстро 
перестроиться на сервисную модель 
очень тяжело. Рынок дистрибуции 
давал сверхмаржу. Невозможно пред-
ставить себе нормального человека, 
который может провернуть сделку 
с маржой в десятки процентов, а па-
раллельно заниматься бизнесом, ко-
торый приносит 10% в год. Это очень 
сложно психологически. При этом 
если ты занимаешься дистрибуцией, 
то негатива хватает, но позитива боль-
ше, клиенты тебя любят. А когда ве-
дешь сервисный бизнес, на тебя пос-
тоянно давят. И эти два бизнеса до это-
го года плохо совмещались: одно дело 
— заниматься сверхмаржинальным 
бизнесом, совсем другое — низкомар-
жинальным. Сейчас первый исчезает, 
и большой вопрос, могут ли остаться 
на рынке те компании, которые за-
нимались кросс-финансированием 
и спонсировали свой сервисный биз-
нес с помощью бизнеса по дистрибу-
ции. Смогут ли они стать теми людь-
ми, которым действительно нравится 
заниматься таким бизнесом. 

Последние 15 лет рынок жил в 
условиях роста, и все к этому при-
выкли. Сейчас происходит тяжелая 
адаптация к новым условиям, но это 
нормально для любого человека и во-
обще любого организма, живущего 
на Земле. Кроме того, наивно думать, 

что нас ждут на каком-нибудь другом 
рынке с распростертыми объятия-
ми. На Западе пробиться очень слож-
но: на каждую success story приходят-
ся десятки тысяч провалов с поломан-
ными судьбами. В Азии работать еще 
сложнее: там другая ментальность. В 
России же работы очень много. 
— Говорят, что ИТ-бизнесы плохо 
капитализируются в нашей стра-
не. Невозможно продать долю, 
привлечь кредит или инвесторов.
— Хорошо капитализируется про-
зрачный ИТ-бизнес, который тяжело 
развивать. Когда у тебя быстрорасту-
щий рынок с большой маржой и не-
прозрачностью, на котором люди за-
рабатывали миллионы долларов в 
год, какая тут капитализация? Ну и 
потом люди, которые провели успеш-
ное IPO, не стали меньше работать. 
Они впали в еще большую зависи-
мость от акционеров, и это уже навсег-
да. Так что капитализация сравнима с 
концепцией рая — это такая религи-
озная по большому счету идея. Каж-
дый вкладывает собственный смысл, 
а реальность отличает от мечты.
— Вы говорили о том, что россий-
ские ИТ-компании слабы в марке-
тинге. Успешные с этой точки зре-
ния компании можно пересчитать 
по пальцам. С чем это связано?
— Любая серьезная маркетинговая 
стратегия — это долгосрочные инвес-
тиции, которые невозможно окупить 
за год. Они окупаются за десять лет. 
Но у многих российских бизнесме-
нов есть неуверенность в завтрашнем 
дне. В западных компаниях маркето-
логи являются привилегированным 
классом. Они либо самые важные со-
трудники компании, либо входят в 
тройку ключевых менеджеров. При 
этом разработчики никогда не входят 
в топ статей расходов компании. Сре-
ди белых воротничков программиро-
вание считается чем-то вроде сельско-
го хозяйства.
— Вечный спор: кто именно при-
носит прибыль — создатели про-
дукта или продавцы.
— За последние 20 лет победила за-
падная бизнес-модель: вендоры пе-
ренесли производство и разработку 
в страны третьего мира, а финанси-
сты, маркетологи и юристы офици-
ально пришли к полной власти. У нас 
же ситуация совершенно другая: мно-
го российских компаний, основан-
ных людьми, которые действитель-
но хорошо программируют, или дела-
ли это в прошлом. У них отношение 
к маркетингу как к сервису, обслужи-
вающему основной продукт. Я не мо-
гу сказать, какая модель лучше. У Рос-
сии просто свой путь.

«Хорошо капитализируется 
прозрачный ИТ-бизнес,  
который тяжело развивать»

— оборудование —

Экономический спад, санкции, 
новая привычка вендоров рабо-
тать с клиентами напрямую, сде-
лали бизнес на поставках «желе-
за» невыгодным. А ведь именно 
эти продукты до недавнего вре-
мени генерировали больше поло-
вины оборота отрасли. Нынешний 
год запомнится как переломный: 
впервые российский рынок ин-
формационных технологий умень-
шится не только в долларовом, 
но и рублевом исчислении.

Еще в октябре прошлого года IDC 
прогнозировали рост оборотов ИТ-
отрасли в РФ на 6% в год с 2014-го по 
2017-й. А по планам Минэкономи-
ки, обнародованным в марте прош-
лого года, за восемь лет индустрия 
должна была бы прирасти на 130% 
к 2030 году. События, случившиеся 
в нынешнем году, изменили карти-
ну кардинально. Впрочем, падение 
российского ИТ-рынка началось еще 
в 2013 году. Так, по данным Минэко-
номики (Росстата), падение состави-
ло 12% в абсолютном выражении: с 
716 млрд руб. в 2012 году до 635 мл-
рд руб. в 2013-м. Росстат утвержда-
ет, что в сопоставимых ценах яко-
бы имел место рост на 0,2% за счет 
снижения цен, но, по словам Сергея 
Шавкунова, исполнительного ди-
ректора J’son & Partners Сonsulting, 
«в это очень трудно поверить». Кроме 
того, по его словам, Росстат в структу-
ру ИТ-рынка включает обладающие 
положительной динамикой услуги 
ШПД. «Если их исключить, то паде-
ние рынка в 2013 году в абсолютном 
выражении составило 18%»,— гово-
рит господин Шавкунов. Он добавля-
ет, что никогда раньше рынок инфор-
мационных технологий в России не 
сокращался в рублевом выражении 
— только в валютном, из-за девальва-
ции рубля в 1998–1999 годах и 2008–
2009 годах.

По итогам текущего года IDC пред-
сказывает двузначный показатель 
падения ИТ-рынка. 

Сергей Шавкунов говорит, что 
в 2014 году продолжают негативно 
сказываться тенденции предыдуще-

го года, на которые накладываются 
факторы стагнации экономики и рез-
кой девальвации рубля, что дает ку-
мулятивный эффект. Господин Шав-
кунов прогнозирует падение тради-
ционного ИТ-рынка в рублях на 15–
20%, а в долларах США — на 45–50%. 
«В частности, продажи ПК и ноутбу-
ков за первые три квартала 2014 года 
сократились в штучном выражении 
более чем на 15%, в денежном (дол-
лар США) — более чем на 30%»,— до-
бавляет он.

По мнению Бориса Бобровнико-
ва, генерального директора КРОК, 
падение всего рынка ИТ составит 
лишь 13–15% в валюте, а в рублях «ни-
кто может и не заметить» ухудшения 
ситуации. По его словам, динамика 
выручки КРОК соответствует дина-
мике рынка в целом. Тагир Яппаров, 
глава «АйТи», говорит, что, со слов 
крупных корпоративных заказчи-
ков, закупки в текущем году сократи-
лись на 10–20%. «Что касается ГК 

”
Ай-

Ти“, то, хотя до окончания нашего 
финансового года (31 марта 2015 го-
да) еще далеко, мы ожидаем, что ряд 
направлений, связанных с проект-
ным бизнесом, либо не вырастет, ли-
бо покажет небольшое снижение»,— 
добавляет он.

Внезапный фокус
Главными событиями и трендами 
нынешнего года, сильно повлияв-
шими на индустрию информацион-
ных технологий, по мнению Нико-
лая Комлева, главы отраслевой ассо-
циации АПКИТ, был тренд на импор-
тозамещение, спровоцированный 
изменением внешнеполитическо-
го курса и его последствиями. Госпо-
дин Комлев напоминает, что рабо-
чая группа по импортозамещению 
в Минкомсвязи была сформирована 
еще при министре Щеголеве, но тог-
да результаты были нулевые: тема не 
была востребована на политическом 
уровне, в отличие от дня сегодняш-
него. «Но поскольку власть внятно не 
сформулировала свою стратегию, эту 
тему каждый использует для переде-
ла рынка,— говорит глава АПКИТ.— 
Причем темой активно пользуются 
не только российские производите-

ли, но и многие иностранные компа-
нии. Например, азиатские вендоры 
и некоторые западные. Изменения 
бетонируются коррекцией законо-
дательства. Даже если отменят санк-
ции, эта паста уже не залезет обрат-
но в тюбик». 

Одной из главных причин сокра-
щения объемов ИТ-рынка стали по-
следствия этих событий, негативно 
повлиявшие на продажи оборудова-
ния, которые составляют больше по-
ловины оборота отрасли в России. 
На этом потеряли все крупные сис-
темные интеграторы и поставщики. 
Сергей Шавкунов говорит, что причи-
ной падения послужило сокращение 
спроса на персональные стационар-
ные и условно мобильные системы 
(ПК и ноутбуки) на 32% в денежном 
выражении, сетевое оборудование (в 
основном для локальных сетей) — на 
30%, серверы — на 25%, софт — на 17%. 
Вместе эти сектора составляют около 
70% российского ИТ-рынка.

Борис Бобровников говорит, что, 
если считать в рублях, по итогам го-
да «железо» может и вырасти — даже 
там, где долларовая оценка показы-
вает снижение. «Но это не должно ни-
кого обманывать,— дополняет он.— 
Во-первых, продолжается перестрой-
ка мирового спроса на вычислитель-
ные ИТ — те же возможности обра-
ботки больших объемов данных на 
обычных серверах, спрос переклю-
чается на интегрированные храни-
лища данных, платформы из более 
дешевых серверов, никак не ограни-
ченных в масштабировании, способ-
ные обрабатывать гигантские масси-
вы данных. Идет постепенный пере-
ход от закупок оборудования к полу-
чению сервисов. В России и без этого 
неблагоприятных для «железа» факто-
ров предостаточно — общая экономи-
ческая ситуация, рост курса доллара 
в последнем квартале, когда на всем 
ИТ-рынке основной сезон, и окон-
чание цикла переоснащения обору-
дования у крупных заказчиков». Го-
сподин Бобровников говорит, что на 
рынке оборудования будет рост лишь 
по системам хранения и двукратный 
рост покажет «инженерка» 
для зданий и ЦОДов.

Недостаток «железа»
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