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— оборудование —

В поисках 
потерянной маржи

Михаил Попов, аналитик IDC, гово-
рит, что сегодня маржинальность 
поставок «железа» настолько упала, 
что максимальная прибыль, на ко-
торую может рассчитывать произво-
дитель,— не выше 10%. Еще пять лет 
назад маржа доходила до 40–50%. По-
этому системным интеграторам не 
на что теперь открывать демо-зоны, 
запускать пилотные проекты себе в 
убыток ради будущей выгодной сдел-
ки. Такого рода пресейл стал слиш-
ком затратным для них, а это было 
главное их преимущество и основа 
бизнес-модели — пригласить потен-
циального клиента к себе в офис, уго-
стить и показать, как все работает на 
практике. Большинство вендоров на-
чали работать с клиентами напря-
мую. Роль системных интеграторов 
на рынке стала менее значительной.

Многие крупные клиенты созда-
ли собственных «карманных» систем-
ных интеграторов. Андрей Марушке-
вич, первый вице-президент корпо-
рации «Галактика», напоминает, что 
одна из первых попыток создать соб-
ственного интегратора — «Сибин-
тек» — была сделана нефтяной ком-
панией ЮКОС. Сначала это было по-
дразделение холдинга, в который бы-
ли собраны все ИТ-структуры, чтобы 
обслуживать собственные нужды. За-
тем эти активы были выделены в от-
дельное предприятие, которое нача-
ло предлагать свои услуги другим за-
казчикам. Но, в отличие от «Сибинте-
ка», собственные ИТ-компании круп-
ных заказчиков сегодня обслужива-
ют только их самих. «События в стра-
не сказались на бизнесе системных 
интеграторов. Но у них осталось по-
ле, на котором они в выигрышной по-
зиции,— услуги. В 

”
карманных“ ИТ-

компаниях крупных заказчиков нет 
тех компетенций, которыми облада-
ют специалисты внешних ИТ-ком-
паний с обширным опытом реали-
зации разнообразных проектов,— 
уверен Андрей Марушкевич.— У та-
ких игроков уже есть слаженные ко-
манды, умеющие решать задачи кли-
ентов комплексно, обладающие опы-
том работы со множеством предприя-
тий и продуктов. У них попросту ши-
ре кругозор. Эти компетенции невоз-
можно развить, работая с проектами 
единственной компании с ограни-

ченным набором задач». По его сло-
вам, собственные интеграторы могут 
хорошо решать локальные неболь-
шие тактические задачи — это помо-
гает выигрывать в цене, но если речь 
идет о комплексном подходе, широ-
ком взгляде на всю архитектуру в це-
лом (например, в проектах таких ком-
паний, как «Газпром» или Сбербанк), 
то нужны специалисты более высоко-
го уровня. Так что для качественной 
реализации проектов внешние кон-
сультанты будут по-прежнему необ-
ходимы. Михаил Попов добавляет: «Я 
не думаю, что кто-то из крупных сис-
темных интеграторов уйдет с рынка. 
Но им придется перестроить бизнес, 
многие начали это делать еще в прош-
лом и позапрошлом годах. Главное, 
на что сейчас они могут ставить,— 
различные услуги и консалтинг, в 
частности сдача мощностей ЦОДов в 
аренду». Господин Бобровников счи-
тает, что кризис повлияет в первую 
очередь на ИТ-компании клиентов: «Я 
лично надеюсь, что ужесточение кри-
зиса утихомирит сдобно разбухший 
инсорсинг. Придет все-таки эта точка, 
когда заказчики будут вынуждены пе-
рестать отвлекаться от основного биз-
неса и отбросить все, в чем они специ-
алистами не являются. Все-таки осво-
ение бюджетов не дает стимула к эф-
фективным решениям, а конкурен-
ция к этому побуждает».

Услужливые ИТ
Основные игроки ИТ-рынка уже не-
сколько лет пытаются переделать 
свой бизнес, чтобы увеличить долю 
услуг в своей выручке. По собствен-
ным данным компании «Энвижн 
Груп», доля услуг в ее общей выручке 
в текущем году составила 57%. По сло-
вам Сергея Мацоцкого, председателя 
правления компании IBS, этот пока-
затель в его компании «существенно 
больше 50%», причем уже много лет. 
По словам Тагира Яппарова, «корпо-
ративные поставки оборудования и 
вендорского ПО не входят в бизнес-
фокусировку компании».

Ставка на услуги для системных 
интеграторов — правильная стра-
тегия. Но и на это направление по-
влияли события в стране. «Ввиду то-
го что сегмент ИТ-услуг является за-
висимым от продаж оборудования и 
ПО, можно предположить, что и ры-
нок ИТ-услуг просел приблизитель-
но на 10%, хотя достоверных данных 
на этот счет нет,— говорит Сергей 

Шавкунов.— При этом быстро рас-
тущий сегмент 

”
умных“ мобильных 

устройств, приходящих на смену ста-
ционарным ПК и ноутбукам, в стати-
стике ИТ-рынка не учитывается. То 
есть на самом деле имеет место ско-
рее не падение, а трансформация ИТ-
рынка: от традиционных устройств 
к 

”
умным“ и, как следствие, к иным 

моделям распространения про-
граммных приложений, другим тех-
нологиям организации локальных 
сетей (вплоть до их полной виртуали-
зации) и так далее». Следствие такой 
трансформации — появление в 2013 
году в России более или менее замет-
ного рынка облачных ИТ-услуг. «Его 
объем составляет пока чуть более 1% 
от общего объема ИТ-рынка, но рас-
тет очень быстро — более чем на 
100% ежегодно»,— добавляет испол-
нительный директор J’son & Partners 
Сonsulting. По его словам, в следую-

щем году можно ожидать двузначно-
го роста (в долларах США) в сфере «об-
лачных» и онлайн-услуг.

Борис Бобровников говорит, что 
его заботит именно динамика вы-
ручки по услугам. «Потому что аутсор-
синг ЦОДов и 

”
облака“ — это некая 

генеральная парадигма — то, к чему 
многие заказчики постепенно перей-
дут с собственных вычислительных 
ресурсов. А также по той причине, 
что именно в 2014-м КРОК предпри-
нял очень серьезные усилия по более 
жесткому развороту на услуги. По ито-
гам нынешнего года услуги коммер-
ческих дата-центров вырастут вполо-
вину. 

”
Облака“ растут и как инфра-

структурный сервис в аренду, и как 
чистые услуги на наших 

”
облачных“ 

мощностях. От резервного копирова-
ния до финансовой аналитики и ло-
гистики. Есть еще услуги, которые по 
итогам года вырастут в разы,— управ-
ление ИТ-инфраструктурой, корпо-
ративные системы управления доку-
ментами, порталы».

Про строительство и обслужива-
ние ЦОДов говорит и Алексей Есау-
лов: «Основные локомотивы бизне-
са 

”
Астерос“ — инженерная и ИТ-ин-

фраструктура. Это прежде всего про-
екты 

”
под ключ“ для ЦОДов, а так-

же инфраструктурные проекты для 
крупных банков, телекоммуникаци-
онных компаний, предприятий неф-
тегазового сектора. Высокий показа-
тель роста мы ожидаем по направле-
нию комплексной безопасности объ-
ектов и территорий. Думаю, что на-
правление ИТ-услуг, к которому мы 
относим интеграцию, ИТ-консалтинг 
и поддержку, также вырастет не ме-
нее чем на 10%».

Господин Есаулов утверждает, что в 
сфере решений для ЦОДов количест-
во проектов компании увеличилось в 
разы. «Это объясняется внутренними 
факторами: реализовался ряд пресей-
лов (предпродажная подготовка про-
ектов), которые мы начинали вести 
в 2013 году, и внешними. Среди них 
я бы назвал наметившееся усиление 
конкуренции по ценовому предложе-
нию плюс плановые работы по рас-
ширению машинных залов, модер-
низации существующих дата-цент-
ров и появлению на нашем рынке но-
вых коммерческих дата-центров»,— 
объясняет Алексей Есаулов.

Тагир Яппаров также отмечает, что 
по итогам года в группе компании 
«АйТи» вырастет ряд бизнесов, свя-
занных с выпуском собственных про-
дуктов. Это в первую очередь компа-
ния «Логика бизнеса», которая явля-
ется лидером российского ЕСМ-рын-
ка и на протяжении последних трех 
лет показывает рост 30% в год. Другое 
программное решение — также из 
динамично развивающейся сферы 
— продукт для организации корпо-
ративных мобильных рабочих мест 
MobileSputnik.

Вестники грядущего
Николай Комлев уверен, что в сле-
дующем году в России будет актив-
но развиваться электронная коммер-
ция. «Причем e-commerce в чем-то мо-
жет стать лазейкой для иностранных 
игроков в условиях санкций в нашем 
материальном мире»,— добавляет он. 
Господин Комлев также говорит о пе-
реходе программных систем в «обла-
ка» и продажи по сервисной модели, 
а также прогнозирует востребован-
ность больших данных. «Робототех-
ника и интернет вещей — то, что бу-

дет расти в мире. И разработчики в 
России могут занять в этом сегменте 
определенные ниши»,— добавляет 
глава АПКИТ.

Сергей Шавкунов предполагает, 
что рынок информационных техно-
логий в будущем году сильно изме-
нится, в том числе потому, что конку-
ренция становится глобальной: «Бо-
лее 60% рынка услуг IaaS в России за-
нимает Amazon. И в этой ситуации 
вопрос конкурентоспособности ло-
кальных игроков встает очень остро».

Борис Бобровников, генераль-
ный директор КРОК, ожидает роста 
спроса на услуги коммерческих да-
та-центров, в том числе в связи с из-
менениями законодательства. На 
волне спроса, по его мнению, оста-
нутся системы оптимизации трафи-
ка, диагностики производительно-
сти, технологии ускорения работы 
хранилищ данных. «Полагаю, опен-
сорсинговый софт будет активнее 
рассматриваться корпоративными 
заказчиками. И не только приложе-
ния, но и системное ПО»,— добавля-
ет глава КРОК. По его словам, аутсор-
синговые услуги должны постепен-
но стать более сложными. «В прош-
лый кризис у нас в три раза выросла 
поддержка системного ПО — до 3% в 
выручке. Заказчики, ранее отметав-
шие саму возможность использова-
ния аутсорсинга в своих компани-
ях, начали смело отдавать на аутсор-
синг эту задачу»,— говорит госпо-
дин Бобровников. Он уверен, что 
сложный аутсорсинг, аутсорсинг 
бизнес-процессов будет пользовать-
ся популярностью.

Сергей Мацоцкий дополняет: «С 
одной стороны, понятно, что есть ни-
ши, в которых есть спрос и заказчики, 
с другой стороны, рынок в ближай-
шие годы неизбежно ждет серьезная 
реконфигурация и всем будет очень 
непросто». Но, похоже, с рынка никто 
из крупных компаний не уйдет. «Я с 
коллегами общаюсь и пока лично не 
слышал, чтобы кто-то собирал вещи, 
планировал закрыть бизнес и уехать 
на теплые острова. Скорее вопрос не 
в том, что кто-то уйдет совсем, а какие 
ниши займут те или иные игроки в 
новом ландшафте ИТ-рынка лет, на-
пример, через пять. Это интересно, но 
трудно предсказуемо. Слишком мно-
го объективных и субъективных фак-
торов в этом прогнозе»,— говорит го-
сподин Мацоцкий.

Светлана Рагимова

Недостаток «железа»
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Бюджеты на закупку оборудования 
перенаправляются в облака


