
Четверг  4  декабря  2014  №220 (5493  с момента возобновления издания)  kommersant.ru

   22 |  Глава VMware в РФ  
прогнозирует: IaaS вырастет  
на 30-35% в 2015 году

23 |  Заказчики снижают  
закупки «железа» и переходят  
во внешние ЦОДы

24 |  Операторы борются  
за первенство на перспективном  
рынке услуг LTE

Тематическое приложение к газете  Коммерсантъ

 

Информационные технологии

— софт —

Последние несколько лет 
сегмент ИСУП, или, как 
его еще называют, EAS (En
terprise Application System), 
растет быстрее рынка ИТ в 
целом. В 2013 году по дан
ным IDC, объем этого сег
мента достиг $1,07 млрд, 
прибавив 5,9% по сравне
нию с предыдущим годом. 
Нынешний год не исключе
ние. По предварительным 
прогнозам IDC, в текущем 
году и следующие четыре 
года объемы продаж ИСУП 
будут увеличиваться в Рос
сии в среднем на 3,4% еже
годно. На фоне падения объ
емов ИТбизнеса в целом (на 
15–20% в 2014м и, по раз
ным прогнозам, также в сле
дующем году) рост на еди
ницы процентов очень не
плох. Компаниям, теряю
щим маржу на поставках 
«железа», есть куда напра
вить свои усилия.

С прогнозом IDC согласна 
Елена Шарова, директор де
партамента корпоративных 
решений компании IBS, ко
торая также уверена, что сег
мент намного вырастет и в 
текущем, и в следующем го
дах. Максим Андреев, ди
ректор по бизнесприложе
ниям компании КРОК, счи
тает, что все же роста рынка 
ИСУП в целом не будет: объ
емы останутся на прежнем 

уровне. Продажи ERP, по 
его мнению, могут сильно 
сократиться, но BI (Business 
Intelligence) существенно 
вырастет. Незначительный 
рост будет на рынке продук
тов класса CRM и SCM.

Лев Николау, глава «Асте
рос Консалтинг», оптими
стично настроен и счита
ет, что рост неизбежен: «По
требности компаний уров
ня Enterprise в автоматиза
ции бизнеспроцессов пос
тоянно возрастают и расши

ряются. Запросы становят
ся более сложными и зре
лыми. Я бы сказал, что у рос
сийских менеджеров толь
ко сейчас появляется вкус к 
качественной автоматиза
ции. Зрелость нашего биз
неса в ИТ все еще отстает от 
лучших практик в мире на 
пятьсемь лет. Если мы хотим 
быть конкурентоспособны
ми и адекватными, нам не
обходимо развивать наши 
ИТландшафты». По его мне
нию, прежде всего рынок бу
дет развиваться за счет фоку
са на оптимизации сложив
шихся ИТландшафтов у тра

диционных для EAS заказчи
ков: банков, нефтегазовых 
гигантов, телекоммуника
ционных операторов.

Конечно, про рост сейчас 
можно говорить, только если 
оценивать рынок в рублях. В 
долларовом эквиваленте из
за изменения курса будет со
кращение объемов продаж. 
По мнению директора по 
развитию бизнеса ГК ФОРС 
Николая Зезюлинского, сег
мент уйдет в минус на 20–
30%, если считать в долла
рах. «Российский ИТрынок 
последние несколько лет су
ществует в условиях кризис

ной экономики, и сейчас его 
особенно сильно лихора
дит. Не совсем понятна судь
ба зарубежных готовых про
граммных продуктов уровня 
Applications, которые реше
но заменить на отечествен
ные, но во многих случаях 
заменить их нечем»,— добав
ляет господин Зезюлинский.

Проникновенная 
автоматизация
К ИСУП аналитики IDC от
носят несколько видов кор
поративного ПО: приложе
ния для управления ресур
сами предприятия (ERP), це
почками поставок, операци
ями на производстве, взаи
моотношениями с клиен
тами (CRM), а также ПО для 
анализа данных. В каждом 
из этих направлений есть 
своя специфика и сильные 
игроки. Крупнейшими по
требителями ПО ИСУП оста
ются предприятия процесс
ного производства, оптовой 
и розничной торговли, кото
рые совокупно генерируют 
40% выручки в этом сегмен
те. Все больше интересуют
ся данными программными 
продуктами транспортные 
компании и организации 
сферы ЖКХ, государствен
ные предприятия и служ
бы (здравоохранительные, 
образовательные и другие 
муниципальные 
учреждения).

— рыночный игрок —

СЕРГЕЙ ШИЛОВ, управляющий 
партнер и основатель компании 
AT Consulting, рассказал корре-
спонденту ”Ъ“ СВЕТЛАНЕ РАГИ-
МОВОЙ, как изменится отечест-
венный ИТ-рынок в следующем 
году, почему компании были вы-
нуждены покупать западное ПО 
и с чем сравнима идея капита-
лизации.

— Вы уже можете подвести какие-
то итоги уходящего года? Какие 
бизнес-модели на рынке ИТ до-
живают свое?
— Этот год в принципе оказался кри
зисным для всех, хотя компании, 
ориентированные на сервисную мо
дель (в том числе AT Consulting), чув
ствуют себя лучше. В дальнейшем 
именно бизнесмодели, связанные с 
предоставлением услуг, будут снача
ла выживать — именно в этой фор
мулировке, а потом уже развивать
ся. Кроме того, можно предсказать, 
что в ближайшее время будет очень 
популярной тема разработки отече
ственного ПО. Хотя это очень слож
ный процесс, и не только в интеллек
туальном смысле. У нас есть огром
ное количество талантливых людей, 
которые пишут хорошие програм
мы. Проблема в маркетинговой со
ставляющей, которая исторически 
в России гораздо менее развита, чем 
в других странах. Придется подтяги
ваться: тренд на импортозамещение 
не оставляет нашим разработчикам 
другого выбора.

Наибольший спад в этом году на 
ИТрынке показала дистрибуция ап
паратных средств и коробочного ПО. 
Такой поворот событий давно пред
сказывали, но до конца 2013 года си

туация обстояла иначе. Можно легко 
проверить статистику: цены, по ко
торым компании покупали ПО через 
системных интеграторов, в 2013 го
ду отличались от нынешних цен в ра
зы. Буквально за несколько месяцев 
они неожиданно упали в несколько 
раз. Очевидно, что бизнес системных 
интеграторов, строившийся исклю
чительно на дистрибуции, умирает. 
Никакой серьезной прибыли они не 
получат, а изза флуктуаций курса ва
лют, возможно, понесут убытки.
— То есть в следующем году будут 
востребованы услуги по обслу-
живанию существующих инфра-
структур? А еще что?
— Внедрение новых систем — 
очень активный рынок, который 
будет развиваться и дальше. Компа
нии, которые работают с розницей 
и массовым рынком, уже сейчас вы
нуждены форматировать свои биз
несмодели под изменившиеся ус
ловия — меньшую маржу, более 
требовательных клиентов и так да
лее. Этот процесс связан с адаптаци
ей ПО и внедрением но
вых систем. с19с18

Впервые за всю историю объем ИТ-рынка в России сократится в рублевом исчислении. 
Раньше падение было только в долларах из-за девальвации рубля |19

«Хорошо капитализируется 
прозрачный ИТбизнес, 
который тяжело развивать»

Рынок программных продуктов класса ИСУП (информационные средства управления предприятием) 
будет расти в ближайшие пять лет. Этот сегмент, в отличие от продаж «железа», продолжит кормить  
ИТ-отрасль. Самыми популярными продуктами в этой сфере будут «облачные» ИСУП и специализиро-
ванное ПО, в частности для нужд оборонно-промышленных предприятий.
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Программная оборона

Управлять производством  
при росте заказов помогают ИСУП
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информационные технологии 

— софт —

По мнению Максима Ан-
дреева в будущем году ос-

новной спрос формировать будут го-
сударственные структуры, особенно 
из военно-промышленного сектора. 
«Это те немногие заказчики, которые 
уверенно смотрят в будущий год,— 
объясняет он.— Не останутся в сторо-
не ритейлеры и производители това-
ров народного потребления: санкции 
создают шанс для развития».

Сергей Яковлев, старший ана-
литик IDC по рынкам программно-
го обеспечения и информационной 
безопасности, также говорит о влия-
нии на рынок увеличения финанси-
рования ВПК: «С одной стороны, рост 
оборонных заказов приводит к пере-
распределению ведомственных бюд-
жетных средств, в том числе в ущерб 
проектам по информатизации в ря-
де государственных учреждений. С 
другой стороны, производственный 
цикл на таком предприятии слож-
ный, длительный, вовлекающий 
большое количество контрагентов. В 
таких условиях растет спрос на оте-
чественные решения ИСУП. Вместе 
с тем особенности производственно-
го процесса в ВПК требуют наличия 
специализированных высоконадеж-
ных систем класса PDM (Product Data 
Management — управление данны-
ми об изделии.— 

”
Ъ“) и систем PLM 

(Product Lifecycle Managemen) для 
управления готовым продуктом».

В России, как и во всем мире, наби-
рают популярность облачные ИСУП. 
Сергей Яковлев из IDC говорит, что 
все больше российских компаний 
стремятся оптимизировать свои рас-
ходы на ИТ и более эффективно ис-
пользовать уже имеющиеся инфра-
структурные мощности. «Облачные» 
ИСУП, представленные на рынке, с 
точки зрения функциональности не 
уступают классическим и обладают 
набором преимуществ: легко и быс-
тро внедряются, их интерфейс зача-
стую более удобен, они с легкостью 
масштабируются. К тому же низкие 
затраты делают «облачные» системы 
доступными даже для небольших 
предприятий, которые желают ав-
томатизировать свои ключевые биз-
нес-процессы и обеспечить более вы-
сокий уровень контроля над своими 
бизнес-операциями.

Владимир Вертоградов, коммер-
ческий директор компании НОРБИТ, 
добавляет: «Перспективны такие на-
правления EAS, как мобильность и 
перенос решений в 

”
облака“, различ-

ные решения для повышения эконо-
мической и прочей безопасности ти-
па интеграции ERP и CRM (Customer 
Relationship Management) с система-
ми проверки контрагентов».

Основным генератором выруч-
ки на российском рынке EAS долгое 
время были ERP-системы, но сейчас 
этот сегмент рынка уже достиг неко-
торого насыщения. Максим Андреев 
говорит, что действительно во мно-
гих компаниях уже автоматизирова-
ны базовые функции ERP, такие как 
финансы, логистика и кадры. Сей-
час в основном идет неспешное раз-
витие уже внедренных систем или 
миграция на новые версии. «Иног-
да происходят смены продуктов на 
более подходящие под текущие по-
требности бизнеса, но ощутимого 
роста этого рынка уже никогда не бу-
дет»,— добавляет он. Другие же про-
дукты класса ИСУП — CRM, SCM и 
НСM, по мнению господина Андре-
ева, более перспективны. «В частно-
сти, направление CRM демонстри-
рует рост уже сейчас, причем при до-
вольно больших объемах рынка, а 
для решений по управлению цепоч-
ками поставок и человеческим капи-
талом все впереди: интерес заказчи-
ков постепенно начинает трансфор-
мироваться в платежеспособный 
спрос и, как следствие, новые проек-
ты. По нашим ощущениям, взрывно-

го роста следует ожидать в ближай-
шие год-два»,— говорит он.

Согласно данным Panorama Con-
sul ting, во всем мире растет популяр-
ность «облачных» ERP и Россия вскоре 
подхватит этот тренд. Четыре года на-
зад, как отмечают аналитики компа-
нии, у 85% организаций были внедре-
ны системы on-premise (на собствен-
ной инфраструктуре) или такие про-
екты были в процессе реализации. 
Опрос представителей заказчиков в 
разных странах и из различных от-
раслей с января 2013 года по февраль 
2014 года показал, что число таких 
компаний сократилось до 61%. Вместе 
с тем 15% респондентов отметили, что 
начали использовать «облачные» ERP 
и модель SaaS. Но эта цифра оказалась 
меньше, чем годом ранее (26%). Две 
главные причины, которые удержи-
вают компании от перехода на облач-
ные и SaaS ERP,— отсутствие осведом-
ленности о предложениях в этой об-
ласти (45%), а также риски и опасения 
по поводу безопасности (30%). Анали-
тики Panorama Consulting отмечают, 
что опасения относительно безопас-
ности безосновательны: поставщики 
«облачных» ERP обычно предоставля-
ют безопасные и надежные решения, 
так как понимают, что это главный ар-
гумент в пользу выбора их продукта. 

К одному из направлений ИСУП 
относят и сегмент решений бизнес-
аналитики (BI), который продолжает 
расти, но уже приходит к некоторо-
му насыщению. Рост его замедлился 
еще в прошлом году, рынок этих ре-
шений прибавил всего 10% и достиг 
42 млрд руб., тогда как еще в 2011 го-
ду рост был на уровне 30%. Прогноз 
на текущий год еще более умерен-
ный: увеличение объемов на едини-
цы процентов. Господин Андреев так-
же отмечает, что рынок активно смо-
трит в сторону Big Data, прогнозной 
аналитики или машинного обучения.

Лев Николау трактует термин ERP 
более широко и включает в это поня-
тие в том числе CRM и другие функ-
циональные блоки. Он так коммен-
тирует вопрос, приближается ли к со-
стоянию плато ERP-рынок: «Никако-
го насыщения не наступило. Это ил-
люзия. Наши менеджеры еще очень 
далеки от того, чтобы по-настоящему 
оценить возможности ИТ. Мы толь-
ко в начале пути. Такие темы, как 
Enterprise Architecture и Data Driven 
Company, только мерцают в дискурсе 
ИТ-сообщества. А эти темы принци-
пиально меняют наши подходы к EAS 
и к смыслам в использовании бизнес-
приложений. Все еще только начина-
ется. Думаю, что ERP остается осно-
вой. Остальные приложения обычно 
пользуются данными из ERP — отсю-
да совершенствование и расширение 
ERP-систем как основного двигателя 
роста индустрии».

Елена Шарова, директор депар-
тамента корпоративных решений 
компании IBS, также уверена, что в 
ближайшие десять лет насыщение 
этого рынка в России не наступит. 
Она отмечает, что активно развива-
ются такие направления ИСУП, как 
бизнес-аналитика, управление про-
изводством, отношениями, доку-
ментами, персоналом, корпоратив-
ными данными и другими активами 
предприятий.

По словам Николая Зезюлинско-
го, востребованными остаются не-
дорогие точечные проекты, связан-
ные с ERP-системами, ориентирован-
ные на решение определенного уз-
кого круга задач — бюджетирование, 
планирование, корпоративная отчет-
ность, ценообразование, управление 
проектами, деловыми процессами и 
пр. Срок внедрения там, как правило, 
минимален и эффект заметен сразу. 
«Очевидно, что спрос на горизонталь-
ные приложения, которые примени-
мы в любой отрасли экономики, бу-
дет выше, чем на узкоспециализиро-
ванные отраслевые системы»,— до-
бавляет он.

Господин Зезюлинский также го-
ворит, что аналитические системы 
только начинают распространяться 
и еще много лет будут востребованы. 
«Полноценные хранилища данных и 
углубленная аналитика есть лишь у 
наиболее зрелых с точки зрения ИТ 
банков и предприятий, поэтому раз-
витие этого направления неизбежно 
не только вглубь, но и вширь»,— объ-
ясняет он.

Звонок другу
Клиенты, которым требуются сис-
темы класса ИСУП, обычно не обхо-
дятся без внешних консультантов. 
Согласно исследованию Panorama 
Consulting, проведенному с января 
2013 года по февраль 2014 года, 21% 
представителей компаний-заказчи-
ков отмечают, что им требуются услу-
ги консалтинговых компаний для 
внедрения ERP, 19% — для обучения 
персонала. Внедрять другие систе-
мы класса ИСУП также практически 
невозможно без сопровождения про-
ектов внешними консультантами. 
Помимо прочего на рынке ИСУП по-
прежнему востребованы услуги на 
заказные разработки. «На них спрос 
будет существовать всегда, причем в 
любых отраслях, поскольку всегда бу-
дут существовать специфические не-
типовые бизнес-задачи. Зачастую вы-
годнее создавать систему с нуля, сто-
процентно заточенную под заказчи-
ка, чем дорабатывать существующий 
функционал чужого продукта»,— рас-
сказывает господин Зезюлинский.

В текущем году рынок существо-
вал в основном за счет проектов, реа-
лизующихся в рамках долгосрочных 
стратегических программ крупных 
заказчиков, которые шли и продол-
жаются в атомной промышленно-
сти, нефтяной, газовой, телекомму-
никационной, банковской отраслях, 
торговле, транспорте, металлургии. 
Большая часть их связана с развити-
ем уже существующих систем или 
решением каких-то новых конкрет-
ных задач.

Лев Николау среди знаковых для 
отрасли проектов отмечает внедре-
ния Oracle EBS в «Ростелекоме», кото-
рое длилось несколько лет; внедре-
ние SAP ERP в «Башнефть-добыче» и 
СИБУРе. Также планируется внедре-
ние SAP ERP в «Роснефти». Вместе с тем 
эта госкомпания активно осваивает 
продукты отечественной «Галактики».

Один из проектов, в котором при-
нимал участие КРОК,— внедрении 
комплексной ERP-системы на плат-
форме 1С для группы компаний «За-
рубежнефть». Сейчас заказчик с помо-
щью нового инструмента управляет 
денежными средствами холдинга на 
основе единых процессов, ориенти-
рованных на лучшие практики, мо-
жет оперативно получать достовер-
ную информацию о текущем состо-
янии финансов в холдинге и деталь-
но планировать денежные потоки, 
исключив нецелевые затраты и сни-
зив валютные риски.

Также продолжает поддерживать-
ся и развиваться единая система кон-
солидированной отчетности в авиа-
ционном холдинге «Сухой» на плат-
форме 1С. ERP-система помогла ком-
пании снизить издержки в ходе объ-
единения всех структур холдинга в 
одно юридическое лицо и перейти 
на единый формат финансово-эко-
номической отчетности. На одном из 
предприятий холдинга, в ОАО «Ком-
пания 

”
Сухой“», также силами ФОРС 

модернизировалась система ценоо-
бразования на основе модулей Oracle 
E-Business Suite. Была сформирова-
на единая база ценовой информа-
ции по отпускным и закупочным це-
нам. Система автоматизировала про-
цесс формирования ценовых предло-
жений для коммерческих и государ-
ственных контрактов на производи-
мую продукцию и услуги, подготовку 
прайс-листов, а также помогает рас-
считывать прогнозные цены на мате-
риалы и комплектующие.

Для ФОРС наиболее масштабным 
и знаковым был в нынешнем го-
ду другой проект — создание систе-
мы бюджетирования и финансового 
планирования на основе комплекса 
приложений Oracle Hyperion на Бе-
лорусском автомобильном заводе. 
Это было первое внедрение Oracle 
Applications в Белоруссии. Другая 
особенность проекта: система бюд-
жетирования настраивается над или 
поверх существующей системы уче-
та SAP, что само по себе бывает край-
не редко. В СИБУРе помимо SAP так-
же была внедрена система Oracle 
Hyperion. Внедрением занималась 
компания ФОРС, которая за семь ме-
сяцев решила задачу миграции под-
систем финансового планирования 
и международной финансовой от-
четности, действующих на различ-

ных версиях ПО, на обновленную 
версию платформы Oracle EPMA. 

Иностранный след
По итогам 2013 года, согласно иссле-
дованию IDC, лидером рынка EAS бы-
ла компания SAP (49,9%), на втором 
месте — 1С с долей 30,5%; у Microsoft 
было 7,8% рынка, у компании Oracle 
— 5,6%. На пятом месте была россий-
ская «Галактика» с долей 1,9%. Осталь-
ные поставщики программ данного 
класса совокупно контролировали 
чуть более 4% рынка. В текущем году 
расстановка сил может несколько из-
мениться. Это связано с тем, что стра-
на взяла курс на импортозамещение, 
также из-за санкций некоторые круп-
ные заказчики EAS отказались от ис-
пользования иностранных продук-
тов, а вслед за ними и другие компа-
нии решили перестраховаться: прио-
становили проекты или задумывают-
ся о переходе на российское ПО.

Сергей Яковлев говорит, что по ито -
гам 2014 года тройка лидеров рын ка 
— SAP, 1C, Microsoft, скорее всего, со-
хранится. Одновременно существует 
вероятность, что ряд зарубежных EAS-
производителей, обладающих незна-
чительной долей на рос сийском рын-
ке, может на время при остановить 
или ограничить операции в стране 
до момента стабилизации ситуации. 
Этим моментом могут воспользовать-
ся менее крупные российские произ-
водители («Галактика», «Парус»).

Лев Николау считает, что говорить 
о снижении доли иностранных вен-
доров преждевременно: сейчас не яс-
но, чем их можно заменить. «В отра-
сли ИТ полное импортозамещение — 
задача неподъемная по крайней мере 
в горизонте трех-пяти лет. Наши ком-
пании за последние десять лет созда-
ли ландшафты бизнес-приложений, 
которые, как минимум, на 60–70% со-
стоят из западных решений,— объяс-
няет он.— Вложены миллиарды дол-
ларов в технологии, которые разрабо-
таны, поддерживаются и развивают-
ся только на Западе. На этом фоне воз-
никает совсем другая задача, а имен-
но научиться управлять вендорами, а 
также рисками, связанными с сегод-
няшними реалиями».

Господин Николау не исключает, 
что в этой сфере могут появиться но-
вые конкурентоспособные отечест-
венные решения. Особенно если бу-
дет оказана адекватная поддержка со 
стороны государства. «Госзаказы, если 
они мудро сделаны, могут стать эле-
ментом развития нашей индустрии 
бизнес-приложений. Важен навык 
инвестиций в ИТ-технологии на госу-
дарственном уровне. Этого у нас пока 
не получалось»,— сожалеет он.

Также на этом фоне выглядит пер-
спективно разработка собственных 
российских решений на базе ино-
странных платформ. «Это направле-
ние интересное, а главное — взаимо-
выгодное. Надеюсь, что у западных 
вендоров и российских интеграто-
ров хватит смекалки развивать его. 
Это позволит поднять зрелость рынка 
интеграции и в конечном итоге дать 
новый толчок развитию EAS»,— гово-
рит Лев Николау.

Максим Андреев также не берет-
ся судить об изменении позиций ино-
странных вендоров, так как финансо-
вый год еще не завершен, а многие се-
рьезные сделки проходят в последние 
месяцы года. Кроме того, он считает, 
что импортозамещению может ме-
шать консервативность заказчиков. 
«Мы больше трех лет активно предла-
гаем решения на базе открытого ПО, 
и лишь в последнее время они начали 
пользоваться ощутимым спросом»,— 
поясняет он. В то же время имен-
но свободно распространяемое ПО 
(OpenSource) может успешно исполь-
зоваться для импортозамещения. «В 
этом случае можно не беспокоиться 
о санкциях, всегда есть большое со-
общество разработчиков, софт можно 
адаптировать под особенности наше-

го законодательства»,— говорит гос-
по дин Андреев. КРОК уже использу-
ет OpenSource в проектах для заказчи-
ков из государственного сектора, нап-
ример базу данных PostgreSQL, ана ли-
тическую платформу Pentaho, интег-
рационную платформу Talend. По за-
просу одного из заказчиков компа ния 
провела сертификацию Post gre SQL на 
соответствие требованиям ФСТЭК.

Компания ФОРС также готова при-
ложить усилия, чтобы создать вер-
сии своих проприетарных прило-
жений под платформы с открытым 
программным кодом. У разработчи-
ка имеется широкий набор приклад-
ных систем для спорта, медицины, 
муниципального и городского управ-
ления, промышленности. «Мы счи-
таем, что с точки зрения надежности 
и масштабируемости технологиче-
ской альтернативы СУБД Oracle пока 
нет, но для определенного круга задач 
приложения на СПО могут использо-
ваться достаточно эффективно»,— го-
ворит господин Зезюлинский.

Существенного падения доли ино-
странцев на рынке EAS, по мнению 
господина Андреева, можно ожидать 
не раньше 2016 года, в случае если 
санкции продлятся до этого времени. 

«Если же ситуация с санкциями не 
нормализуется, то мы ожидаем рас-
цвета российских решений, особенно 
в области ERP, CRM и HCM. Помимо 
1С в России много других достойных 
решений, которые ранее просто не 
могли пробиться на большой рынок 
ввиду доминирования в умах заказчи-
ков иностранных производителей. А 
вот решения класса SCM (Supply Chain 
Management — управление цепочка-
ми поставок.— 

”
Ъ“) довольно сложно 

быстро повторить ввиду того, что по 
уровню менеджмента в области логи-
стики наши компании еще далеки от 
западных. У российских производите-
лей SCM-решений просто нет необхо-
димой клиентской базы, на основе ра-
боты с которой можно развивать свои 
решения и создавать универсальные 
для рынка практики ведения бизнеса. 
Однако в тех областях, где иностран-
ные логистические решения просто 
не подходят (в силу отечественной 
специфики ведения бизнеса), как, на-
пример, в области ЖД перевозок, на-
ши производители уже давно работа-
ют»,— говорит Максим Андреев.

Российские производители ПО не 
единственные, кто может заменить 
аме риканских на рынке корпора-
тив ных систем. В странах, которые 
не поддержали санкции против Рос-
сии,— Китай, Индия, Израиль и даже 
Турция — также есть разработчики, 
которым интересен наш рынок. «Хо-
роших отечественных коммерческих 
продуктов, к сожалению, не так мно-
го, как хотелось бы,— говорит Еле-
на Шарова из IBS.— Пока это 1С в сег-
менте ERP и 

”
Прогноз“ в сегменте BI. 

Есть много отечественных разрабо-
ток в сегментах EAM (Enterprise Assets 
Ma na gement — управление актива-
ми предприятия.— 

”
Ъ“), SCM, MDM 

(Mo bile Device Management — управ-
ление мобильными устройствами.— 

”
Ъ“), CMS, но называть их широко рас-

пространенными коммерческими 
продуктами, наверное, преждевре-
менно». По ее словам, создать техно-
логически инновационный, функ-
ционально полный продукт с краси-
вым интерфейсом несложно. Сложно 
обеспечить его долговременное раз-
витие на географически ограничен-
ном рынке. «У нас не такой большой 
рынок EAS, чтобы финансово поддер-
живать стабильное развитие отечест-
венной тяжелой платформы»,— объ-
ясняет госпожа Шарова.

Николай Зезюлинский более оп-
тимистично настроен: «У российских 
компаний, давно существующих на 
российском рынке, появился шанс 
упрочить свои позиции как разработ-
чиков, выйдя за пределы традицион-
ной для себя ниши».

Светлана Рагимова

Программная оборона

— рыночный игрок —

Как и другие игроки ИТ-рынка, 
системный интегратор «Энвижн 
Груп» несколько лет назад на-
чал переориентироваться на пре-
доставление услуг, но поставки 
оборудования все еще состав-
ляют значительную долю его вы-
ручки. Руководитель подразде-
ления консалтинга «Энвижн Груп» 
МАКСИМ БЫЧКОВСКИЙ расска-
зал о том, как его компания чув-
ствует себя в новых условиях 
рынка.

— Какие знаковые по размеру 
бюджета, масштабу, уровню задач 
проекты текущего года в области 
EAS вы можете отметить?
— В последнее время у российских 
заказчиков заметно вырос интерес 
к системам управления взаимоотно-
шениями с клиентами, а также про-
цессами бюджетирования и плани-

рования. Один из крупнейших про-
ектов в этой области — внедрение 
Oracle Hyperion Planning на 17 пред-
приятиях ОАО «Объединенная ави-
астроительная корпорация» для оп-
тимизации процессов финансового 
и операционного планирования в 
рамках всего холдинга. Другой при-

мер: мы завершаем создание ERP для 
одного из крупнейших мультисер-
висных операторов Москвы.
— Сегмент EAS вырастет по итогам 
нынешнего года и в следующем го-
ду? За счет каких направлений бу-
дет развиваться этот рынок?
— Темпы роста рынка EAS, конечно, 
снизятся, однако, несмотря на кри-
зисные явления, динамика будет по-
зитивной. Отчасти это обусловле-
но перераспределением ИТ-бюдже-
тов. Например, за счет снижения за-
трат на аппаратное обеспечение бу-
дут увеличены расходы на ПО и ИТ-
услуги. Информационные системы 
становятся инвестициями, направ-
ленными на повышение эффектив-
ности бизнеса.
— Рынок ERP-систем уже практи-
чески достиг насыщения, какие 
направления EAS все еще пер-
спективны?
— Перспективны продукты, кото-
рые позволяют сосредоточиться на 

отдельных ключевых процессах, 
приносящих наибольшую ценность 
для конкретной компании. Напри-
мер, в области управления логисти-
кой популярны системы прогнози-
рования спроса и управления тран-
спортировками. Интересны заказчи-
кам системы, оптимизирующие за-
пасы в цепях поставок, а также сис-
темы стратегической оптимизации. 
По разным оценкам, компании, ис-
пользующие такие продукты, полу-
чают на 60% больше прибыли, чем 
конкуренты, не внедрившие их.
— Потеряли ли долю иностран-
ные вендоры EAS в текущем го-
ду в РФ? Сколько это в процен-
тах рынка? Какие компании мо-
гут занять их место именно в этой 
сфере? Российские вендоры? Сис-
темные интеграторы, выпускаю-
щие собственные решения на ба-
зе иностранных платформ?
— Около 70% ПО, используемого в 
РФ, поставляют иностранные вен-

доры. События текущего года, без-
условно, повлияли на рынок, ста-
ли дополнительным стимулом для 
развития решений российских раз-
работчиков. Однако это не означа-
ет, что иностранные компании по-
теряют свою долю. Глобальные иг-
роки столько инвестировали в раз-
работку и дистрибуцию, что локаль-
ные компании вряд ли их смогут до-
гнать в ближайшие 10–20 лет. Те кли-
енты, которые привыкли использо-
вать лучшие в своем классе инфор-
мационные системы, вряд ли от них 
откажутся.
— Какую долю в вашем бизнесе 
составляет сегмент услуг на се-
годняшний день, в частности тех, 
что связаны с EAS, планируете ли 
вы увеличивать этот показатель?
— В 2013 году ИТ-услуги принесли 
нам около 57% выручки. Переход на 
сервисную модель мы начали еще 
несколько лет назад и год от года уве-
личиваем долю таких проектов в на-

шей выручке. Мы изменили подход 
в работе с заказчиками: теперь помо-
гаем решать конкретные задачи, на-
пример по повышению доходности 
или управляемости бизнеса. В ре-
зультате сотрудничество становится 
более долгосрочным и глубоким.
— Каков ваш прогноз на следую-
щий год по рынку в целом и по от-
дельным сегментам — продажи 
оборудования, услуги?
— Полагаю, отечественный ИТ-ры-
нок хоть и потеряет в темпах, но со-
хранит положительную динамику. С 
уверенностью можно сказать, что до-
ля поставок оборудования в доходах 
интеграторов заметно снизится. Мы 
уже видим замораживание ряда про-
ектов. В то же время в условиях кри-
зиса компании заинтересованы в ре-
шениях, поддерживающих основ-
ной бизнес и повышающих его эф-
фективность. Они готовы инвестиро-
вать в быстро окупающиеся проекты.

Светлана Рагимова

«Около 70% ПО, используемого в России, поставляют иностранные вендоры»

З А К А З Ч И К И  О  Р О С С И Й С К О М  П О

Юрий Шеховцов, директор по ИТ ОАО «Северсталь»
Мы используем отечественные программные системы в основном для слежения за металлом: 
это ПО российского производства либо собственные разработки компании «Северсталь». 
Опыт работы с этими продуктами в большинстве случаев положительный. Я считаю, что в це-
лом импортозамещение таких систем, как ERP, и систем, использующихся на рабочих ме стах 
пользователей (например, продукты Microsoft), либо мало возможно, либо будет очень затрат-
ным. Важен здесь не только сам софт, но и опыт работы в процессах, которые отстроены в та-
ких системах. А также доступ к сообществу компаний, пользователей и разработчиков, которые 
накопили обширную базу знаний для решения тех или иных проблем. С другой стороны, в ряде 
специализированных систем, например систем цехового уровня, такое замещение возможно, 
но сопряжено с большими затратами.
Александр Любимов, руководитель управления ИТ  
ООО «Управляющая компания ”Волма“»
Замещение импортных товаров считаю целесообразным, этим должно заниматься госу-
дарство путем установки таможенно-пошлинных тарифов. Российское ПО наша компания 
использует. Например, продукты 1С для ведения бухгалтерского учета и управления персона-
лом (ЗУП). 1С — это де-факто стандарт для российского бухгалтера, продукт легко конфигу-
рируется, стоимость владения им невысока. Наша компания довольно масштабная, поэтому 
для управления сбытом, производством мы используем SAP ERP и SAP CRM. Менять SAP на 
отечественный продукт я не планирую — это надежная система со значительным функциона-
лом, альтернативы ей у российских производителей пока нет.

СИТУАЦИИ, В КОТОРЫХ ЗАКАЗЧИКАМ НУЖНЫ УСЛУГИ КОНСАЛТИНГОВЫХ 
КОМПАНИЙ ПО ПОВОДУ ERP-СИСТЕМ (%)
ИСТОЧНИК: PANORAMA CONSULTING, 2014, ДАННЫЕ ПО ВСЕМУ МИРУ.

Внедрение ERP
Обучение
Управление изменениями
Выбор ПО
Обсуждение условий контракта
Получение пользы от системы
Аудит по итогам внедрения
Независимые верификация и валидация
Исправление проекта
Другие
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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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— инновации —

Сектор информационных технологий явля-
ется одним из наиболее перспективных, при 
этом уже сложившихся направлений разви-
тия технологий, в котором российские ком-
пании способны успешно конкурировать на 
мировом рынке, констатируют авторы спе-
циального исследования «Стратегии инно-
вационного развития и глобализации бизне-
са участников российского рынка ИТ», посвя-
щенного глобализации российских ИТ-ком-
паний. Исследование является Приложени-
ем к ежегодному экспертно-аналитическому 
отчету РВК «Россия: курс на инновации» о хо-
де реализации «Стратегии инновационного 
развития РФ на период до 2020 года».

Всего было проанализировано 19 кейсов 
компаний, уже успешно вышедших на ми-
ровой рынок в пяти быстрорастущих секто-
рах: мобильные и «облачные» технологии, 
«большие данные», совмещение цифровых 
и физических разработок, «умные» системы. 
По оценке организации Всемирного эконо-
мического форума, суммарный экономиче-
ский эффект за шесть лет, к 2020 году, от вне-
дрения разработок в этих сегментах рынка 
составит от $9,7 трлн до $21,6 трлн.

По оценке авторов доклада, сильной сто-
роной российских компаний является созда-
ние базовых разработок и проектирование 
сложных процессов и систем. В ряде сегмен-
тов мирового ИТ-рынка, включая антивирус-
ное ПО, виртуализацию серверов, управление 
хранением данных, оптическое распознава-
ние символов и компьютерное зрение, обес-
печение для процессинга банковских карт, он-
лайн-игры, компании из России уже широко 
представлены и предлагают конкурентоспо-
собные по мировым меркам продукты. В свою 
очередь, преимуществами российского рын-

ка остаются относительно невысокая стои-
мость рабочей силы (по сравнению со страна-
ми Западной Европы и США), а также регуляр-
ный прирост числа потенциальных разработ-
чиков (технические университеты выпускают 
ежегодно более 60 тыс. ИТ-специалистов).

Несмотря на ряд успешных примеров, 
эксперты отмечают и значительный «нере-
ализованный потенциал» выведения новых 
разработок, решений и сервисов на глобаль-
ный рынок. Даже достаточно крупного вну-
треннего рынка будет недостаточно для раз-
вития компании, если она не сможет стать 
конкурентоспособной по мировым стан-
дартам, замечают сами предприниматели 
(см. интервью). Отсутствие привязки к фи-
зической инфраструктуре повышает уро-
вень конкуренции в отрасли. Дополнитель-
ные возможности для роста предоставляет и 
снижение удельного веса как такового про-
изводства конечного продукта в цепочке до-
бавленной стоимости: на развитых рынках 
акцент уже сместился в сторону разработчи-
ков софта (на ИТ-услуги и ПО приходится 70% 
ИТ-рынка в Европе и США, в России — 45%).

Российский экспорт программного обес-
печения и сопутствующих услуг тем вре-
менем уже составляет порядка $5,4 млрд, 
с 2007 года он увеличился более чем вдвое 
(прирост за 2013 год на 15%, по данным НП 
«Руссофт»). Однако в общем показателе экс-
порта доля ИТ по-прежнему не превышает 
1% (0,9% в прошлом году), две трети поставок 
за рубеж приходится на минеральное сырье, 
еще четверть — на «традиционные» отрасли 
(химпром, металлургию) и лишь 5% в сумме 
на высокотехнологические сектора. На ми-
ровом рынке ПО (включая услуги заказной 
разработки), в свою очередь, доля россий-
ских компаний составляет около 2,5%.

«Нарастающий объем экспорта ПО из Рос-
сии позволяет сделать еще один важный вы-

вод,— отмечают авторы Отчета 
”
Стратегии 

инновационного развития и глобализации 
участников российского рынка ИТ“.— Рос-
сия располагает всеми возможностями для 
того, чтобы снизить зависимость от крити-
чески важных технологий благодаря выводу 
на глобальный и внутренний рынок инно-
вационных решений, превосходящих ино-
странные аналоги. У России появляется уни-
кальный шанс перепрыгнуть через несколь-
ко ступенек, заняв достойное место на гло-
бальном рынке инновационных разрабо-
ток, технологий, товаров и услуг. Многие из 
конкурентоспособных на мировом уровне 
сегментов российского рынка ИТ базируют-
ся на отечественных научных разработках, 
что превращает венчурное инвестирование 
(как следует из мирового опыта, весьма эф-
фективный инструмент коммерциализации 
знаний) в одно из ключевых направлений 
стимулирования развития отрасли высоких 
технологий в стране».

«Несмотря на то что сейчас идут активные 
инвестиции в IT, нужно искать прорывные 
технологии, способные сформировать но-
вые рынки и индустрии, не в этой отрасли, 
а на пересечении цифрового и физическо-
го мира,— отмечает генеральный директор 
РВК Игорь Агамирзян.— Новые технологии 
в производстве и интеграция объектов физи-
ческого мира в информационное простран-
ство станут тем, что будет определять техно-
логический ландшафт и развитие на ближай-
шие 10–15 лет». В этом контексте одна из за-
дач РВК — направлять инвестиционные про-
цессы туда, где могут и будут возникать но-
вые прорывные технологии, формировать-
ся новые рынки.

Татьяна Едовина

Курс на прорыв

Экспортный потенциал российских ИТ  
все еще велик

« Р О Б О Т О Т Е Х Н И К А  П О В Т О Р Я Е Т  П У Т Ь ,  К О Т О Р Ы Й  П Р О Ш Е Л  Р Ы Н О К  К О М П Ь Ю Т Е Р О В »

Соучредитель, гендиректор   
Mail.ru Group и основатель Grishin 
Robotics ДМИТРИЙ ГРИШИН рас-
сказал в интервью ”Ъ“ о перспек-
тивах одного из самых быстрора-
стущих сегментов рынка высоких 
технологий — робототехники 
— и стратегиях успеха на нем 
 российских разработчиков.

— Что вас побудило запустить 
собственную инвесткомпанию 
Grishin Robotics? На какие рынки 
ориентирован проект?
— Я почувствовал, что мир находится 
в той точке, когда робототехника может 
превратиться из хобби в бизнес. Стало 
появляться большое количество робо
тотехнических стартапов, но основной 
проблемой для них оставалась нехватка 
инвестиций: им было очень тяжело 
привлекать внешние средства. Я верю 
в то, что робототехника будет следую
щим значительным рывком в развитии 
технологий.
— На промышленную робото-
технику приходится большая 
часть этого рынка, почему был 
выбран именно потребительский 
сегмент?
— Робототехника повторяет путь, который 
прошел рынок компьютеров: сначала 
появились мейнфреймы, которыми поль
зовались лишь крупные корпорации, 
за тем персональные компьютеры стали 
доступны массам, что и привело к настоя
щей революции. Пока что индустриальная 
робототехника доступна также только 

крупным корпорациям и государствам, 
настоящий же рывок случится, когда ро
ботами начнут пользоваться широкие кру
ги предпринимателей и пользователей. 
Отчасти это уже происходит. Хороший 
пример — роботпылесос Roomba: уже 
продано несколько миллионов экземпля
ров. Люди начинают верить в робототех
нику, когда они видят роботов вокруг себя 
— дома, на работе. Это понастоящему 
меняет их отношение к индустрии и ее 
достижениям. Пока робототехника будет 
доступна лишь небольшому проценту 
пользователей, существенных изменений 
на рынке не произойдет.
— Помимо роботов-пылесосов 
в каких еще сегментах стоит ожи-
дать прорыва в ближайшее время?
— Вопервых, роботы телеприсутствия, 
которые позволяют наблюдать за со

бытиями в офисе или дома, когда вы 
находитесь в другом городе или стране. 
Также перспективны роботы в сфере 
безопасности и, конечно, дроны, рынок 
которых в ближайшее время может стать 
очень большим. Они уже используются 
для аэро и фотосъемки, в том числе 
любительской. Например, в США уже 
сейчас популярна услуга съемки свадеб 
с помощью дрона, который может 
делать снимки с самых разных точек.
— Компании из каких стран 
наиболее конкурентны на рынке 
робототехники на данный момент? 
Происходит ли сдвиг рынка в сто-
рону азиатских игроков, Китая?
— Лидером по запуску именно потреби
тельских конечных продуктов однозначно 
являются США. Интересные проекты 
также появляются в Южной Корее, Фран
ции и Китае, где собственные наработки 
уже приходят на смену скопированным 
технологиям и продуктам. Этот сегмент 
в Китае развивается очень быстро.
— Как оцениваете перспективы 
российских компаний в робото-
технике, учитывая, что россий-
ский рынок совсем небольшой 
— всего 0,17% от мирового?
— Как территория сбыта робототехники 
российский рынок очень перспекти
вен, учитывая любовь потребителей 
к гаджетам: в России много людей с 
техническим образованием, которые 
любят потреблять новое. С точки зрения 
именно бизнесов на глобальном рынке 
наша сильная сторона — это создание 
качественных технологических разрабо

ток, особенно в области программного 
обеспечения. Россия славится своими 
техническими талантами, и довольно 
много специалистов уже участвуют в 
разработке роботов — нам есть чем 
гордиться. Слабая же сторона — это 
создание финального продукта, дизайн, 
маркетинг, понимание потребительских 
ожиданий. Здесь нам еще предстоит 
значительно улучшить свои навыки.
— С какими препятствиями стал-
киваются начинающие компании 
в России? Что нужно делать, 
чтобы их поддержать?
— Безусловно, нужны инвестиции, 
но ключевые условия успеха — систе
матически учиться и делать продукты, 
которые решат конкретные задачи по
требителя. Зачастую разработчики могут 
предложить классную технологию, но не 
понимают, где ее применить и кто за нее 
будет платить. Важно, чтобы продукт был 
приятным, удобным для потребителя, 
ведь никто не будет покупать некрасивых 
роботов. Еще один важный фактор — 
необходимость упрощения регулирова
ния, особенно что касается ввоза ком
понентов и готовых робототехнических 
продуктов через таможню. Для развития 
собственных технологий необходимо 
изучать и тестировать многочисленные 
разработки со всего мира, и пока что 
это совсем непросто делать. Но все 
же самое главное — это вкладываться 
в образование, в том числе в области 
дизайна и маркетинга.

Интервью взяла  
Татьяна Едовина

« М Ы  Ф О К У С И Р У Е М С Я  Н А  Р А З В И Т Ы Х  Р Ы Н К А Х »

Почему ИТ-компании из 
России стоит сразу выходить 
на зарубежные рынки, какие 
требования к разработке 
программного обеспечения 
предъявляют крупные миро-
вые финансовые организа-
ции и как развитию бизнеса 
помогает присутствие на 
иностранной бирже — на эти 
и другие вопросы ”Ъ“ отве-
тил генеральный директор 
Luxoft ДМИТРИЙ ЛОЩИНИН.

— Luxoft с момента основания 
ориентировался на иностран-
ные рынки и никогда не был 
исключительно российской 
компанией. Почему вы реши-
ли сразу выходить на между-
народный уровень?
— Компания с момента основания 
была ориентирована на глобальные 
рынки и крупных корпоративных 
заказчиков из Fortune500. Мы счи
тали и считаем, что глобальный 
бизнес более устойчив и не под
вержен таким частым политичес
ким и экономическим колебаниям, 
как бизнес, сконцентрированный 
в одной географии. История Luxoft 
это хорошо подтверждает. На про
тяжении всех 15 лет компания 
стабильно росла, оставаясь при
быльной. Ис ходя из фокуса на гло
бальность, формировалась модель 
продаж и управления. Для нас 
ключевыми являются рынки США 
и Западной Европы. Восточная 
Европа, включая Рос сию,— это в 
первую очередь рынки труда, где 
мы находим квалифицированных 
инженеров и создаем распреде
ленные центры разработки.
— Более половины сотруд-
ников Luxoft работают в Рос-

сии и на Украине, несмотря 
на большое количество ваших 
офисов по всему миру. С чем 
это связано?
— Мы запустили компанию в 2000 
году, первый центр разработки был 
открыт в Москве. Потом был добав
лен еще ряд российских городов, 
а затем мы пришли на Украину. 
Только в 2008 году у нас появился 
центр разработки в Румынии, и уже 
позже стартовали Польша, Болга
рия, Мексика. Это и обуславливает 
высокую концентрацию сотрудни
ков на Украине и в России, которая 
со временем будет снижаться.
— Вашими крупнейшими 
клиентами являются финансо-
вые организации — Deutsche 
Bank и UBS. Предъявляют ли 
они какие-либо специфиче-
ские требования к компании, 
которая разрабатывает для 
них ПО?
— Они предъявляют множество 
требований по соблюдению стан
дартов качества, безопасности 
кода и данных, знанию бизнеса 
финансовых организаций. Большое 
количество систем, которые мы 

разрабатываем, являются ключе
выми для наших заказчиков. Если 
в них произойдет сбой, это может 
привести к остановке бизнеса. 
Поэтому требования к устойчивости 
систем и уровню тестирования 
очень высокие.
— Какие рынки вы считаете 
наиболее перспективными 
для дальнейшего развития 
и расширения бизнеса Luxoft?
— Мы фокусируемся на развитых 
рынках. Там удается выстраи
вать долгосрочные партнерские 
отношения с заказчиками. Уровень 
зрелости наших клиентов очень 
высок, они хорошо понимают, чего 
хотят достичь и как в этом могут 
помочь информационные техноло
гии. В результате они добиваются 
определенного и предсказуемого 
результата. Развивающиеся рынки, 
включая российский, имеют мно
жество специфических факторов: 
зачастую клиенты ставят перед 
разработчиком софта задачу без 
четкого понимания конечной цели.
— В прошлом году компания 
провела IPO на Нью-Йоркской 
фондовой бирже (NYSE). Вы-
ход на биржу оказал какой-
либо эффект на бизнес?
— Присутствие на NYSE — это, 
безусловно, критерий качества 
и прозрачности деятельности 
Luxoft. Выход на биржу снимает 
у инвесторов и заказчиков много 
вопросов о бизнесе компании 
и позволяет участвовать в очень 
крупных проектах. Кроме того, это 
очень хороший инструмент долгос
рочной мотивации сотрудников, 
в том числе за счет опционных 
программ.

Интервью взяла  
Мария Коломыченко

« М Ы  Р А С С Ч И Т Ы В А Е М  Р А С Ш И Р И Т Ь  Г Е О Г Р А Ф И Ю  П Р И С У Т С Т В И Я »

Как изменилась активность 
западных компаний из-за 
геополитической ситуации, 
почему российские IT-ком-
пании больше не могут разви-
ваться только на внутреннем 
рынке и с какими сложностя-
ми сталкиваются при работе 
за рубежом — на эти и другие 
вопросы ”Ъ“ ответил пред-
седатель совета директоров 
группы компаний «АйТи» 
ТАГИР ЯППАРОВ.

— Какие ваши продукты 
позволили компании выйти 
на мировой рынок и оказа-
лись востребованными за 
рубежом?
— Российский рынок информаци
онных технологий с самого начала 
был частью мирового — многие 
компании сразу имели возмож
ность получать заказы и продвигать 
свои технологии за рубежом. Наш 
первый крупный международный 
технологический проект стартовал 
в 1994 году, когда вместе с амери
канской технологической компанией 
PTI мы сделали платежную техноло
гию для смарткарт под названием 
SmartCity. Мы реализовали много 
масштабных проектов с использо
ванием этой технологии в России и 
странах СНГ, а наш партнер исполь
зовал ее на американском рынке. 
В 1998 году мы продали технологию 
компании ICL Fujitsu. Этот проект 
стал серьезным мотиватором для 
дальнейшего развития международ
ного бизнеса «АйТи».

Следующим шагом стало созда
ние компании «Аплана», ориенти
рованной на заказную разработку 
программного обеспечения. Сер
висная модель работы хороша тем, 
что компании не требуются большие 
средства на продвижение и раз
витие, порог входа на этот рынок 
ниже, а выйти на окупаемость можно 
быстрее, чем когда ты пытаешься 
зарабатывать на продвижении соб
ственных технологий. По такой схеме 
работает большинство российских 
ИТкомпаний, есть даже целая ас
социация «Руссофт». В 2000е годы 
наш фокус на зарубежных рынках 
был связан именно с продвижением 
заказной разработки ПО. Но пять 
лет назад мы изменили стратегию: 
решили параллельно инвестировать 
в создание технологий, ориентиро
ванных на международные рынки. 
Одним из таких проектов стала раз
работка мобильного рабочего места 
MobileSputnik, который позволяет 
использовать планшеты и смартфо
ны для корпоративных задач.

Продвижение собственных про
дуктов за рубежом — длинный, слож
ный и рискованный путь, который 
требует значительных инвестиций. 
Но российский ITрынок занимает 
только 1–1,5% от мирового, поэтому, 
чтобы успешно развивать опреде
ленные технологии, нужно иметь 
гораздо большие рынки сбыта. 
Кстати, изза этого в России и не со
здаются определенные технологии: 
внутренний рынок просто не может 
их профинансировать — компании 
сразу нужно ориенти роваться на 
глобальный рынок. К этому вы
во ду пришли многие российские 
разработчики софта, которые 

те перь продумывают стратегии по 
гло ба лизации своего бизнеса.

Российский рынок сейчас 
не растет, при этом речь идет 
даже не о кризисе, который 
обычно бывает коротким, после 
чего рынок снова возвращается 
к росту. Сейчас мы говорим о 
долгосрочном прогнозе стагнации 
рынка — для российских компаний 
это серьезный вызов. Глобализа
ция бизнеса — один из сценариев 
сохранения компании в ситуации, 
когда внутренний рынок падает.
— Какие компании являются  
вашими крупнейшими кли-
ентами за рубежом? Как ор-
ганизована работа с ними?
— Модель работы в области 
ИТуслуг, которую мы развиваем, 
строится на создании центров раз
работки для технологических компа
ний, которые делают собственные 
продукты, например американские 
компании MTech, INRIX. Мы отлича
емся от других ITкомпаний тем, что 
не строим большую инфраструктуру, 
не возводим множество офисов. 
У нас есть офис в США, который 
занимается только операционной 
деятельностью. Но в основном мы 
работаем из России, а присутствие 
на рынке поддерживаем через 
партнеров. Эта модель работы, ве
роятно, менее агрессивная, но она 
более эффективна с точки зрения 
развития бизнеса. Сейчас мы пла
нируем переходить с этапа управ
ления международным бизнесом 
из России на этап создания полно
ценного международного офиса по 
продажам и маркетингу. Он будет 
размещен вне России и ориентиро
ван исключительно на иностранные 
рынки. При этом мы рассчитываем 
расширить географию присутствия 
и уже начали активно работать на 
новом для нас рынке — в Германии, 
а до этого присутствовали в США и 
Великобритании. Мы считаем, что 
немецкий рынок очень перспекти
вен и в текущей геополитической 
ситуации будет более лоялен к 
российским компаниям.
— Какую долю экспорт 
занимает в общем объеме 
выручки компании?
— Сейчас на зарубежные рынки 
приходится несколько процентов 
от выручки группы компаний, поэ
тому наша задача — диверсифика
ция и увеличение доли глобального 
бизнеса. Мы хотим компенсировать 
падение российского рынка за счет 
работы на иностранных. Мы отра
жаем настроение и планы очень 
многих российских компаний, кото
рые выросли на внутреннем рынке 
за счет его динамичного развития 
в 2000х годах.

— Какие сложности возни-
кали у вас при выходе на 
глобальный рынок?
— Основная проблема при работе 
за рубежом — кадры. Для меня клю
чевым вопросом является создание 
эффективной команды, что вызывает 
некоторые сложности, связанные 
с поиском необходимых специали
стов за рубежом и руководством 
ими. В каждой стране своя культура, 
особенности, и очень часто успех 
или неудача компании по выходу 
на новый рынок связаны именно 
с людьми, которые реализуют эту 
работу. При этом бизнескультура 
в развитых странах дает нам боль
шие возможности учиться. Зрелость 
организации процессов и методоло
гии работы в России пока гораздо 
ниже, чем на развитых рынках.
— В США и развитых стра-
нах, где вы работаете, рынок 
высококонкурентный. За счет 
чего удалось там закрепиться?
— Рынок США действительно очень 
насыщенный, конкурентный и уника
лен по масштабу возможностей, но 
на нем имеется дефицит специали
стов по определенным направлени
ям. При наличии хорошего опыта, 
качественной технологии и сильных 
специалистов российские компании 
могут вполне успешно на нем рабо
тать. Тот факт, что в 2013 году объем 
экспорта российских разработчиков 
ПО превысил $5 млрд, говорит 
о том, что мы вполне конкурентны 
на международных рынках.

При этом у российских тех но
логических компаний в мире есть 
репутация поставщиков сло  ж
ных технологических решений. 
Например, мы разрабатывали софт 
для американской корпорации 
General Electric, а конкурировать 
нам приходилось с индийскими 
аутсорсерами. Спустя несколько 
лет мы получили информацию с 
оценками качества нашей работы 
и конкурентов. Было очевидно, что 
наша работа обходится корпорации 
дороже, однако ее качество было 
выше, и General Electric это устра
ивало. Несколько раз нам даже 
передавали системы, сделанные 
индийскими специалистами, для 
модификации и сопровождения, 
потому что заказчика не устраивало 
качество их работы.
— В связи с текущей геополи-
тической ситуацией измени-
лась ли активность западных 
заказчиков?
— Очевидно, что развитие событий 
на нас влияет, но больше затра
гивает все же не текущий бизнес, 
а новые заказы. Заключенные кон
тракты никто не разрывает. Интерес 
иностранных заказчиков к россий
ским поставщикам, конечно, сейчас 
вызывает много вопросов. Первая 
реакция подчас бывает не деловой, 
а эмоциональной. В финале в боль
шинстве случаев решение все же 
принимается исходя из бизнеспо
казателей и с учетом прагматичного 
подхода. Но я уверен, что к неко
торым классам зарубежных заказ
чиков, например государственных 
или работающих с госкомпаниями, 
доступ российским ITкомпаниям 
будет ограничен.

Интервью взяла  
Мария Коломыченко

Отрасль информационных технологий в России имеет все шансы стать одним из наи-
более мощных «вытягивающих проектов» по модернизации экономики страны и сни-
жению ее зависимости от сырьевого экспорта, следует из результатов последнего ис-
следования экспортного потенциала российских ИТ-компаний. Пока что их доля на 
мировом рынке составляет лишь 2,5%, однако правительство готово рассмотреть 
 новые механизмы поддержки высокотехнологичных бизнесов. Для этого необходимо 
способствовать трансферту технологий, помогать с патентованием разработок за ру-
бежом, предоставлять налоговую и страховую поддержку, считают в РВК.
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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
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информационные технологии 

— вендор —

— Какие тренды сегодня влияют на 
рынок предоставления услуг по стро-
ительству ЦОДов и сдаче мощностей в 
аренду? Каковы ваши оценки прироста 
этого рынка?
— Мы можем отметить следующие трен-
ды. Это в первую очередь влияние регу-
ляторов, в частности Закон о персональ-
ных данных и трансграничных операто-
рах персональных данных. Во-вторых, это 
доступ к рынкам капитала и возможность 
запускать большие инвестиционные про-
екты. Также важными факторами являют-
ся экономическая и политическая неста-
бильность, сопутствующие риски и, без-
условно, падение цен на энергоносители.

На последний пункт нужно обратить 
особое внимание. Существует четкая кор-
реляция между стоимостью барреля неф-
ти в среднегодовом исчислении и объе-
мом российского ИТ-рынка. Эта корреля-
ция близка к единице. Соответственно, 
если предположить, что прогнозы Мин-
экономики по умеренно оптимистично-
му сценарию на 2015 год сбудутся и в сред-
нем валовом исчислении цена нефти со-
ставит $80 за баррель, то можно говорить 
о том, что в 2015 году средние траты на ИТ 
по всем сегментам сократятся на 25–35% в 
валютном исчислении. На практике это оз-
начает, что у корпоративных заказчиков 
разной величины произойдет пересмотр 
ИТ-бюджетов в сторону их сокращения 
приблизительно на такую же величину.

Какие-то крупные инвестиционные 
проекты в области ИТ, скорее всего, будут 
замораживаться. Бюджет будут переориен-
тировать на что-то более приоритетное для 
компании, что относится к ее непосредст-
венной деятельности. Бизнес будет искать 
возможности максимально эффективно 
использовать то, что уже было закуплено, 
те ресурсы, которые уже есть. Тем самым 
организации будут сокращать операцион-
ные затраты на обслуживание и текущие 
капитальные затраты. Это можно сделать 
за счет более широкого использования 
технологий виртуализации и автоматиза-
ции, перехода к модели IaaS: компании со-
здают для себя конкурентные преимуще-
ства благодаря эффективному использова-
нию ИТ-инфраструктуры, людских ресур-
сов, повышению готовности к инноваци-
ям, ускорению внутренних процессов и 
сокращению времени запуска новых сер-
висов и т. д. Мы сейчас живем в эпоху боль-
ших перемен, но кризис для одних может 
стать возможностью для других. 

Российский рынок ЦОДов рос в 2014 го-
ду быстрее ИТ-рынка в целом, однако от-
ветить на вопрос по прогнозам на 2015 
год однозначно нельзя. Развитие его очень 
сильно зависит от дальнейшей экономи-
ческой ситуации, инвестиционного кли-
мата и многих других факторов. Ведь стро-
ительство ЦОДов является очень серьез-
ным и долгосрочным проектом с длитель-
ным периодом отдачи.
— Насколько сегодня загружены в сред-
нем мощности ЦОДов? Каков процент 
виртуализации в среднем по РФ? 
— Уровень загрузки ЦОДов достигает 60% по 
стойко-местам и 30–40% по использованию 
подведенных энергомощностей. В целом 
процент виртуализации по РФ показыва-
ет положительную динамику, то есть боль-
шие и средние компании полностью оце-
нили преимущества серверной виртуали-
зации. На 2014 год около 40% серверных на-
грузок архитектуры х86 размещается в вир-
туальных машинах. Эти цифры примерно 
одинаковы как для частных компаний, так 
и для общедоступных ЦОДов. Если мы вы-
делим в отдельный сегмент общедоступ-
ные ЦОДы, которые занимаются исключи-
тельно предоставлением доступа широко-
му кругу лиц, там процент виртуализации 
ощутимо выше. Это достигается в силу того, 
что они более четко отслеживают свои за-
траты и норму прибыли на стойко-место и 
более тщательно относятся к текущему по-
лучению прибыли, а не долгим инвестици-
онным проектам. На наш взгляд, до 25% до-
полнительных ресурсов можно было бы 
высвободить в ЦОДах для размещения до-
полнительных бизнес-нагрузок за счет ис-

пользования технологий виртуализации 
и автоматизации, например программ-
ных продуктов, предназначенных для ав-
томатизации задач эксплуатации. А также 
за счет виртуализированных «облачных» 
сред, которые используют механизмы пре-
вентивной аналитики и позволяют назна-
чать нужный объем ресурсов тем или иным 
рабочим нагрузкам так, чтобы эти ресурсы 
использовались наиболее эффективно.
— Можно ли говорить, что мощностей 
хватает? Будет ли их хватать 1 сентября 
2016 года?
— Ответ здесь двоякий. Во-первых, мощно-
стей достаточно, если брать опосредован-
ные мощности на всю страну. Возможности 
использовать мощности не из своего регио-
на есть не у всех компаний — как по сообра-
жениям безопасности, так и с точки зрения 
тех уровней обслуживания, которые пред-
лагают удаленные и сильно удаленные от 
них ЦОДы и соответствующие каналы свя-
зи. Если брать текущих потребителей, кото-
рые используют конкретные ЦОДы на теку-
щем уровне SLA (Service Level Agreement — 
договор об уровне качества оказываемых 
услуг.— 

”
Ъ“), по территориальному распо-

ложению и другим параметрам, то, конеч-
но, мощностей не хватает. И расти рынок 
ЦОДов будет, опережая ИТ-рынок в целом. 
На вопрос о влиянии закона о переносе 
данных в РФ одного ответа быть не может. 
Можно предположить, что будут приня-
ты новые поправки к текущему законода-
тельству и ситуация станет более простой 
и предсказуемой. Другим возможным ис-
ходом событий является вариант, при ко-
тором трансграничные операторы уйдут 
с российского рынка. Или же они ничего 
не будут делать, и «Ростелеком» будет бло-
кировать Facebook, Google, Booking.com и 
т. д., а пользователи будут использовать ка-
кие-то механизмы обхода этих блокиро-
вок. Но пока совершенно не ясны планы 
трансграничных операторов в отношении 
российского рынка.

В данной неопределенной ситуации 
один из вариантов выхода — переход на ги-
бридные «облачные» услуги, которые по-
зволяют четко контролировать расположе-
ние любого рода информации на каждом 
этапе ее жизни. Мы предоставляем нашим 
партнерам сеть гибридных «облачных» 
услуг vCloud Air Network. Это механизм по 
созданию гибридных «облаков», которым 
могут воспользоваться сервис-провайдеры 
и получить преимущество за счет соблюде-
ния требований новых правил, ограничи-
вающих передачу персональных данных 
за рубеж. У нас есть разветвленная партнер-

ская сеть, в которую входят компании, обла-
дающие всеми необходимыми компетен-
циями, сертификатами и разрешениями, 
чтобы строить гибридные «облака». На теку-
щий момент в России более 40 сервис-про-
вайдеров, которые авторизованы компани-
ей VMware для предоставления «облачных» 
услуг на территории нашей страны.
— Каким должен быть ежегодный при-
рост мощностей в РФ, чтобы они успе-
вали за ростом количества данных, 
объемы которых увеличиваются в гео-
метрической прогрессии?
— Мы считаем, что факторами, которые 
помогают справиться с взрывным ростом 
объема данных, являются повышение зре-
лости технологии дедупликации и техно-
логии многоярусного хранения. Все чаще 
ими пользуются и частные компании, и 
коммерческие сервис-провайдеры.

Другой подход активно используют ком-
пании Facebook, Google и другие крупные 
онлайн-игроки. Он связан с использова-
нием гиперконвергентных инфраструк-
тур и емкостей внутренних дисков серве-
ров стандартной архитектуры. Это техноло-
гии по созданию такого «строительного бло-
ка» инфраструктуры ЦОДа, который вклю-
чает в себя сам сервер и емкость хранения 
внутри этого сервера. У нас, например, есть 
технология vSAN, которая позволяет упро-
стить управление и масштабирование ин-
фраструктуры хранения, обеспечивает 
предсказуемость при управлении мощно-
стями при минимизации стоимости. 
— Какие услуги в области ЦОДов наи-
более востребованы? Какого класса ЦО-
Ды пользуются наибольшим спросом?
— Как логично можно предположить, наи-
более востребованы ЦОДы высокого клас-
са — TIER III, TIER II, обладающие самым 
высоким уровнем надежности. Преиму-
щественно популярны услуги collocation 
и хостинг, тем не менее мы отмечаем рост 
потребления услуг IaaS. Также в целом уве-
личивается интерес заказчиков к техноло-
гии сервисного предоставления услуг.
— Каков ваш прогноз по росту рынка 
IaaS в РФ?
— В текущем году было достаточно мно-
го крупных проектов по созданию новых 
провайдеров IaaS. Пример — компания 
DataLine, которая реализовала крупный 
проект по предоставлению инфраструкту-
ры как сервиса с использованием новей-
ших технологий vCloud Air Network. По 
нашей оценке, рост рынка IaaS по итогам 
2014 года составил порядка 40%. В 2015 го-
ду мы прогнозируем рост рынка на уров-
не 30–35%.

«Kризис для одних  
может стать возможностью для других»

П Р О Щ А Й ,  « О Б Л А К О » ?

Закон, требующий, чтобы персональные данные рос-
сийских пользователей хранились и обрабатывались 
в РФ, может ударить по самим же пользователям — 
как физическим лицам, так и компаниям. Пока не ясно, 
смогут ли иностранные поставщики «облачных» услуг 
и владельцы сайтов (например, интернет-магазины 
и авиакомпании) выполнить требования регулятора.

В компаниях, которые пользуются иностранными «облач-
ными» сервисами, например продуктом CRM американской 
Salesforce, звучат тревожные опасения относительно того, что 
поставщики этих сервисов вряд ли захотят открывать свои ЦОДы 
в РФ и хранить данные российских пользователей локально. 
Как следствие, компаниям придется отказываться от полезных 
инструментов для бизнеса, которые зачастую уже встроены в их 
глобальные корпоративные системы и бизнес-процессы. Рядо-
вые пользователи также не понимают, что будет с их личными 
файлами в Evernote, Dropbox и других иностранных «облачных» 
сервисах, смогут ли они продолжить пользоваться привычными 
мобильными приложениями и сайтами.

Михаил Попов, аналитик IDC, считает, что здесь не должно 
возникнуть проблем: «Если компания Salesforce начнет терять 
клиентов из-за того, что не хранит данные локально, то очень ско-
ро она это изменит». Сделать это, по его словам, довольно просто: 
современные информационные системы строятся так, что подклю-
чить еще один ЦОД можно чуть ли не одним кликом. Но Сергей 
Корнеев, президент компании «Техносерв», говорит, что это все же 
потребует существенных затрат — значит, акционеры зарубежных 
компаний должны решить, нужны ли им такие инвестиции в разви-
тие бизнеса в России. Кроме того, есть и еще одна сложность, о 
которой говорит Павел Кулаков: остается открытым вопрос, будет 
ли разрешен доступ к персональным данным российских граждан 
из-за границы, поскольку функционирование таких сервисов, как 
бронирование отелей, авиабилетов, онлайн-торговля и прочее, 
может оказаться ограниченным. Блокирование доступа к услугам 
и сервисам этих компаний может привести к тому, что междуна-
родный бизнес свернет деятельность в России, то есть попросту, 
тот же Dropbox отключит сервис для России.

Владимир Малюгин, глава PayPal в РФ, говорит, что его 
компания не готова к переносу данных российских пользова-
телей в Россию к 1 января 2015 года. «К этому не готовы ни 
западные компании, которые сегодня обрабатывают инфор-
мацию о российских пользователях, ни российские компании, 
такие как ”Аэрофлот“, которые сегодня обрабатывают данные и 
пользуются различными системами бронирования, которые на-
ходятся за пределами РФ,— говорит господин Малюгин.— Мне 
сложно себе представить, что реальной целью законодателей 
было ограничить возможность российских граждан пользоваться 
зарубежными ресурсами по бронированию гостиниц, авиапере-
летов и совершению каких-то других трансакций, при которых, 
безусловно, значительная часть данных передается».

Здесь возникает множество технических вопросов, касающихся 
того, как реализовать систему защиты этих данных, как убедиться, 
что они защищены и передаются по безопасным протоколам и что 
есть возможность получить к ним доступ, когда необходимо. Эти 
задачи обсуждаются сейчас в нескольких рабочих группах, создан-
ных в том числе при участии Роскомнадзора и компаний с рынка.

«Примеры с антитеррористическими поправками, упрощен-
ной идентификацией и повышением порога беспошлинного вво-
за (до €500 вместо €150, как предлагалось изначально.— ”Ъ“) 
делают меня оптимистом. Хочется надеяться, что вопрос будет 
решен с учетом реалий индустрии»,— говорит глава российского 
офиса PayPal.

Генеральный директор компании «Облакотека» Максим Заха-
ренко считает, что вряд ли государство пойдет по пути наказания 
пользователей, особенно частных или мелкого бизнеса. «Скорее 
всего, включится механизм фильтрации неправильных ресурсов, 
который полностью отлажен и функционирует,— добавляет он.— 
Вообще, это спорный вопрос, так как нет еще окончательной 
информации по данному закону, и пока можно только делать 
предположения. Необходимо еще подождать, возможно, будут 
уточнения в сторону смягчения ситуации».

Мария Анастасьева

ПРОДАЖИ СМАРТФОНОВ РАЗНЫХ ЦЕНОВЫХ КАТЕГОРИЙ 

КАКИМИ УСТРОЙСТВАМИ ВЛАДЕЮТ РОССИЯНЕ (%, ДОЛЯ НАСЕЛЕНИЯ)

2013

32,7

34,5

33

2014 43,3

35,6

21,1

до $200 $200–500

Планшет Смартфон Ноутбук Нетбук Телефон «Умные
часы»

Электронная
книга

от $500

I КВАРТАЛ 2014 ГОДА (В РОССИИ)

ПЕРСОНАЛЬНЫЕ 
КОМПЬЮТЕРЫ 
(НОУТБУКИ 
И ДЕСКТОПЫ)

НАСТОЛЬНЫЕ ПК

НОУТБУКИ

TOP-5 
Hewlett-Packard
DNS
Lenovo 
DEPO Computers 
Acer

TOP-5 
Lenovo 
ASUS
Hewlett-Packard
Acer
Dell

ЛИДЕРЫ
Fly  11,3%
Nokia  9,1%
Apple  10,3%
Samsung  20,6%

ОПЕРАЦИОННЫЕ 
СИСТЕМЫ

TOP-5 ПОСТАВЩИКОВ (КОМПЬЮТЕРЫ)*

Lenovo
ASUS
Hewlett-Packard
Acer
DNS

19,3

14,7

9,1

14,2

5,4

*% ВСЕХ ПОСТАВОК ЗА КВАРТАЛ.

1,77
23,6%

Поставлено (млн шт.)

Падение рынка (в штуках)

722
16%

8% (в штуках)

34,1% (в деньгах)

Поставлено (тыс. шт.)

Падение рынка

1,05
Поставлено (млн шт.)

ПЛАНШЕТЫ

Падение рынка

43% (в штуках)

19% (в деньгах)

46,7 млрд руб.

Прирост рынка

1,66
Поставлено (млн шт.)

ЛИДЕРЫ 
Samsung  20,5%
Apple  16,7%

СМАРТФОНЫ

61,3% (в штуках)

28,0% (в деньгах)

Прирост рынка

5,58
Поставлено (млн шт.)

II КВАРТАЛ 2014 ГОДА (В РОССИИ)

ПЕРСОНАЛЬНЫЕ 
КОМПЬЮТЕРЫ 
(НОУТБУКИ 
И ДЕСКТОПЫ)

НАСТОЛЬНЫЕ ПК

НОУТБУКИ

TOP-5 
Lenovo
Hewlett-Packard
DNS
DEPO Computers 
Acer

TOP-5 
ASUS
Lenovo 
Acer
Hewlett-Packard
Dell

TOP-5
Lenovo  14% 
ASUS  11,1%
Samsung 8,8% 
Apple 7,6%
teXet 5,6%

ОПЕРАЦИОННЫЕ 
СИСТЕМЫ

TOP-5 ПОСТАВЩИКОВ (КОМПЬЮТЕРЫ)*

Lenovo
ASUS
Acer
Hewlett-Packard
DNS

24,8

19,1

11,1

14,6

3,7

*% ВСЕХ ПОСТАВОК ЗА КВАРТАЛ.

2,00
19,2%

Поставлено (млн шт.)

Падение рынка (в штуках)

671
14,6%

Поставлено (тыс. шт.)

Падение рынка

1,33
Поставлено (млн шт.)

СМАРТФОНЫ

5,62
Поставлено (млн шт.)

ПЛАНШЕТЫ

9,8% (в штуках)

42,2% (в деньгах)

Падение рынка

1,72
Поставлено (млн шт.)

TOP-5
Samsung  16,9% 
Lenovo  15,5%
Apple 9,1% 
ASUS 9,0%
Digma 6,8%

TOP-5
Samsung  20,0% 
Nokia  10,5%
Apple 8,7% 
Sony 6,1%
LG 4,0%

ОПЕРАЦИОННЫЕ 
СИСТЕМЫ
 

СМАРТФОНЫ

7,60
Поставлено (млн шт.)

ПЛАНШЕТЫ

1,4% (в штуках)

33,4% (в деньгах)

Падение рынка

2,37
Поставлено (млн шт.)

III КВАРТАЛ 2014 ГОДА (В РОССИИ)

ПЕРСОНАЛЬНЫЕ 
КОМПЬЮТЕРЫ 
(НОУТБУКИ 
И ДЕСКТОПЫ)

НАСТОЛЬНЫЕ ПК

НОУТБУКИ

TOP-5 
Hewlett-Packard
Lenovo 
DNS
Acer
DEPO Computers 

TOP-5 
Lenovo 
ASUS
Acer
Hewlett-Packard
Apple

TOP-5 (КОМПЬЮТЕРЫ)*  

Lenovo
Hewlett-Packard
ASUS
Acer
DNS

2012 2013 2014

25,9

15,4

12,5

14,5

3,6

*% ВСЕХ ПОСТАВОК ЗА КВАРТАЛ.

2,29
15,6%

Поставлено (млн шт.)

Падение рынка (в штуках)

800
10,4%

Поставлено (тыс. шт.)

Падение рынка

1,47
Поставлено (млн шт.)

89,2% Android89,7% Android80,3% Android

76 74
64

0 1 2

201918

69 68
61

2422
16

66

47

29

41

23
14

ИСТОЧНИК: IDC, DELOITTE, МТС.

2018
ГЛОБАЛЬНЫЙ ТРЕНД

ПРОДАЖИ СМАРТФОНОВ БУДУТ 

6
ПРЕВЫШАТЬ ПРОДАЖИ 

НАСТОЛЬНЫХ И МОБИЛЬНЫХ ПК 
В СОВОКУПНОСТИ

В РАЗ

В 2014 ГОДУ ПРОДАЖИ СМАРТФОНОВ В МИРЕ ПРИБАВЯТ 15,6% 
(ПО СРАВНЕНИЮ С 2013 ГОДОМ), БУДЕТ ПРОДАНО 1,8 МИЛЛИАРДОВ ШТУК

74,1% 

14,1% 

4,9% 

6,9% 

2,4
млрд смартфонов

457
млн планшетов

и гибридов 

159
млн настольных

компьютеров 

223
млн ноутбуков

ЛЕГКАЯ ПОБЕДА УМНЫХ 
ПОСТАВКИ ПЕРСОНАЛЬНЫХ КОМПЬЮТЕРОВ ВО ВСЕМ МИРЕ 
ПРЕКРАТИЛИ ПАДАТЬ И СТАБИЛИЗИРОВАЛИСЬ. 
В РОССИИ СОКРАЩЕНИЕ ЭТОГО РЫНКА ВСЕ ЕЩЕ 
ПРОДОЛЖАЕТСЯ. МЕСТО НАСТОЛЬНЫХ КОМПЬЮТЕРОВ 
И НОУТБУКОВ ЗАНИМАЮТ СМАРТФОНЫ И ФАБЛЕТЫ 
(НЕЧТО СРЕДНЕЕ МЕЖДУ СМАРТФОНАМИ И ПЛАНШЕТАМИ, 
С ДИАГОНАЛЬЮ ЭКРАНА 5,5–7 ДЮЙМОВ). ПОЛЬЗОВАТЕЛИ 
СТАНОВЯТСЯ ВСЕ БОЛЕЕ МОБИЛЬНЫМИ И ВСЕ МЕНЬШЕ 
НУЖДАЮТСЯ В МОЩНЫХ И МАССИВНЫХ УСТРОЙСТВАХ. 
ОБЛАЧНЫЕ СЕРВИСЫ ПОЗВОЛЯЮТ ВЫПОЛНЯТЬ 
ДАЖЕ САМЫЕ СЛОЖНЫЕ ЗАДАЧИ НА БАЗОВОМ «ЖЕЛЕЗЕ», 
А НОВЫЙ СТИЛЬ ЖИЗНИ ПОДРАЗУМЕВАЕТ, 
ЧТО УСТРОЙСТВОМ ПОЛЬЗУЮТСЯ ПОЧТИ НЕПРЕРЫВНО, 
ОНО ДОЛЖНО БЫТЬ ЛЕГКИМ. НЕКОТОРЫЕ 
ПРОИЗВОДИТЕЛИ (SONY, SAMSUNG, IBM И ДР.) 
ПРЕКРАТИЛИ ПОСТАВКИ НОУТБУКОВ.

ГЛАВНЫЙ ФАКТОР: 
СНИЖЕНИЕ ЦЕНЫ

По словам Александра Василенко, главы представительства компании VMware в России и СНГ, требова-
ния закона, ограничивающего передачу данных россиян за рубеж, можно выполнить за счет использования 
гибридной «облачной» инфраструктуры. Об этой технологии и трендах российского рынка коммерческих 
ЦОДов он рассказал в своем интервью корреспонденту 

”
Ъ“ Светлане Рагимовой.
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— услуги —

В настоящее время рынок услуг ком-
мерческих ЦОДов занимает почти 
7% от совокупного рынка ИТ-услуг в 
стране. «ЦОДы пользуются высоким 
спросом даже в сложных экономиче-
ских условиях, что заставляет рынок 
активно развиваться. Мы ожидаем 
множество интересных событий на 
этом рынке в ближайшее время»,— 
комментирует Михаил Попов, стар-
ший аналитик IDC по корпоратив-
ным системам. По данным исследова-
ния Russia Datacenter Services Market 
2013 Analysis and 2014–2018 Forecast, 
выпущенного компанией IDC, объ-
ем рынка услуг российских коммер-
ческих центров обработки данных в 
2013 году достиг $456,23 млн. Анали-
тики ожидают умеренного роста рын-
ка в 2014 году. iKS-Consulting предва-
рительно оценивают рынок в 2014 го-
ду в 11,9 млрд руб., что соответствует 
росту в 30% за год.

Михаил Попов рассказывает: «Не-
смотря на сложную ситуацию на ИТ-
рынке в целом, на рынке коммерче-
ских центров обработки данных мы 
видим положительную динамику. За 
текущий год уже введено немалое ко-
личество новых мощностей, но спрос 
на услуги не перестает расти, и ввод в 
строй новых площадей продолжится 
и в 2015 году. По итогам 2014 года мы 
ожидаем рост рынка услуг дата-цент-
ров на уровне 7–9%, однако с учетом 
экономической ситуации в 2015 го-
ду мы прогнозируем рост на уровне 
4–6%. До насыщения рынка еще дале-
ко, и мы можем с уверенностью гово-
рить, что рынок ЦОДов будет расти и 
дальше». Ранее IDC прогнозировали, 
что в последующие годы рынок будет 
прибавлять по 14,3% ежегодно в пери-
од с 2014 по 2018 год.

Национализация данных
Один из стимулов для этого рынка 
— законодательные требования. С 
1 сентября 2016 года каждая компа-
ния, которая каким-либо образом ис-
пользует персональные данные (по 
факту — любая организация, в ко-
торой есть сотрудники), будет обяза-
на обрабатывать их в базах данных, 
установленных на серверах в Рос-
сии. В сентябре текущего года во вто-
ром чтении была принята поправка 
к №242-ФЗ «О порядке обработки пер-
сональных данных в информацион-
но-телекоммуникационных сетях» о 
переносе срока на более раннюю да-
ту — на 1 января 2015 года. Это пред-
ложение выдвинули несколько пред-
ставителей думских фракций, и оно 
вызвало негодование на рынке. Так, 
ассоциация АПКИТ выпустила пись-
мо, в котором прямо заявила: «Пере-
нос вступления в силу закона на бо-
лее ранний срок может привести к 
тому, что большинство компаний бу-
дут вынуждены приостановить свою 
деятельность. Это нанесет непопра-
вимый ущерб экономике России, и 
в частности ИКТ-отрасли в России». 
До 1 января 2015 года на тот момент 
оставалось три месяца, и уже тогда 
было ясно, что за этот срок выпол-
нить требования для многих пред-
приятий будет невозможно. Хотя са-
мо по себе это правило совершенно 
нормальное. Данные граждан мно-
гих других стран хранятся и обраба-
тываются только локально, в соответ-
ствии с принятыми там много лет на-
зад законами. Россия пришла к тако-
му решению только сейчас, когда воз-
никло международное напряжение.

Сегодня, в начале декабря, уже яс-
но, что сроки не перенесут на более 
раннюю дату: до 1 января 2015 года 
осталось меньше месяца. Но даже 
если дата вхождения этого правила в 
силу останется прежней — сентябрь 
2016 года, закон сильно повлияет на 
рынок ЦОДов в будущем году: спрос 

на услуги по их строительству и арен-
де возрастет. В том же письме АП-
КИТ говорится: «Установление даты 
вступления данного закона в силу с 
1 сентября 2016 года было неслучай-
но. Отсрочка обусловлена организа-
ционной и технической сложностью 
перевода баз данных персональных 
данных на территорию Российской 
Федерации. Необходимо время для 
открытия офисов и для создания хра-
нилищ на территории России. Эта 
работа потребует от компаний ради-
кального изменения архитектуры 
информационных систем, существу-
ющей технологии телекоммуника-
ционного обмена данными, соответ-
ственно, дополнительных времен-
ных и финансовых затрат. Данная 
проблема затронет и российские, и 
иностранные компании, присутст-
вующие в России». Сергей Корнеев, 
президент компании «Техносерв», 
также объясняет, что для приведе-
ния систем в соответствие с законо-
дательством необходимо произвести 
целый ряд действий: найти площад-
ку, закупить оборудование, осущест-
вить перенос ПО, перенести данные, 
проверить корректность работы си-
стемы, выполнить синхронизацию. 
Кроме того, нужно создать полноцен-
ный резерв, нанять обслуживающий 
персонал или заключить контракт с 
аутсорсером.

Михаил Попов добавляет: «На ры-
нок ЦОДов в РФ будут влиять несколь-
ко трендов. В первую очередь, конеч-
но, требование закона по хранению 
и обработке персональных данных 
российских граждан внутри страны 
с сентября следующего года». Но при-
ход бюджетов в российские коммер-
ческие ЦОДы от крупных иностран-
ных интернет-компаний уровня 
Facebook, которых в стране единицы, 
не слишком повлияет на рынок. «Да-
же если посчитать, что в рунете име-
ется 100 млн пользователей и все они 
зарегистрированы в Facebook, то, ис-
ходя из того, что компания собира-
ет около мегабайта личной инфор-
мации по каждому из них за год, ей 
понадобится около 150 стоек. Арен-
довать их они могут хоть сегодня: по 
нашим подсчетам, в стране простаи-
вает около 8 тыс. стоек. Это обойдет-
ся Facebook примерно в 90 млн руб. 
в год — небольшие деньги для такой 
корпорации».

Вместе с тем аналитик IDC отмеча-
ет, что российские поставщики «об-
лачных» сервисов и другие компа-
нии, которые раньше из соображе-
ний экономии арендовали мощности 
ЦОДов за рубежом, сейчас массово пе-
реводят данные в Россию. Это тренд, 
который, безусловно, позитивно ска-
жется на бизнесе ИТ-компаний, зара-
батывающих на строительстве ЦОДов 
и сдаче мощностей в аренду.

Еще один фактор, способствую-
щий развитию этого сектора ИТ-рын-
ка,— смена приоритетов в бизне-
се заказчиков. За предыдущие годы 
многие крупные частные и госком-
пании построили собственные ЦО-
Ды, но ситуация изменилась, и для 
многих поддержка и модернизация 
этой инфраструктуры стала слиш-
ком дорого обходиться. Приоритет 
смещается от строительства собст-
венных центров к уходу на сущест-
вующие площадки, где просто арен-
дуются стойки. Заказчики предпо-
читают пользоваться внешними ЦО-
Дами также потому, что упрощается 
администрирование и повышает-
ся гибкость. Определенное влияние 
оказывают последние санкции и за-
преты, ведь аренда вычислительных 
мощностей в чужом дата-центре сни-
мает возможные риски, связанные с 
использованием техники и ПО «неу-
годных» вендоров.Сергей Рассказов, 
президент и генеральный директор 
DataSpace, говорит: «Для высокотех-

нологичных компаний центры об-
работки данных являются частью 
ключевого стратегического преиму-
щества, это вопрос жизни или смер-
ти. От степени надежности и непре-
рывности его работы зависит успех 
или полный провал компании. Дата-
центр — это очень сложное в инже-
нерном и технологическом плане со-
оружение, проектирование, строи-
тельство, ввод в эксплуатацию и об-
служивание которого требует специ-
ального опыта и компетенций. Для 
банка или финансового института 
компетенции в области систем по-
жаротушения, электроснабжения, 
охлаждения, кондиционирования 
и мониторинга не всегда являются 
чем-то широко распространенным».

Компании-клиенты оценивают 
стоимость простоя их информацион-
ных систем в случае аварии и риски, 
с этим связанные, и в итоге зачастую 
делают выбор в пользу внешних по-
ставщиков услуг, чтобы минимизи-
ровать риски.

Этап взросления
Владимир Щукин, заместитель гене-
рального директора по продажам «Эн-
вижн Груп», говорит, что рост отечест-
венного рынка ЦОДов все же посте-
пенно замедляется, и виной тому не 
только кризисные явления в миро-
вой экономике. «Российский рынок 
дата-центров пережил период бурно-
го роста и стал более зрелым. Однако 
он рос в этом году, и, думаю, в 2015-м 
его объем увеличится на 12–15%»,— 
добавляет он.

Павел Кулаков, генеральный ди-
ректор ЗАО «Бизнес Система Телеха-
ус» (дата-центр BSTelecom), также го-
ворит о том, что рынок взрослеет: 
«Мы наблюдаем процесс сегментации 
дата-центров на премиальные и бюд-
жетные. Причем подход клиентов к 
выбору площадок сильно разнится: 
банки, корпорации и госкомпании 
предъявляют высокие требования к 
надежности, безопасности и отказо-
устойчивости, в то время как медий-
ный, а также средний и малый бизнес 
делает акцент на стоимости размеще-
ния. Это говорит о том, что у клиен-
тов появилась собственная или при-
влеченная экспертиза, они стали раз-
бираться в ЦОДах. Поэтому по итогам 
2014 года мы фиксируем значитель-
ный рост, а вот в следующем ситуация 
может измениться».

По словам Сергея Рассказова, сей-
час повышаются требования к отка-
зоустойчивости дата-центров, а так-
же немаловажна их сертификация. 
Также наблюдается тенденция раз-
вития в области «облачных» техноло-
гий. «Количество этих запросов растет 
из года в год, и видится все больший 
рост»,— говорит он. Также расширяет-
ся спектр предоставляемых услуг: ин-
фраструктура как сервис (IaaS), плат-
форма как сервис (PaaS). Многие кли-
енты ищут решения за рамками ин-
женерной инфраструктуры. Это так-
же способствует формированию парт-
нерских отношений и альянсов меж-
ду «облачными» компаниями и опера-
торами услуг ЦОДов.

«По нашим данным, рост рынка 
ЦОДов по итогам 2014 года может со-
ставить 25–30%,— говорит Станислав 
Терешкин, руководитель направле-
ния ЦОДов группы 

”
Астерос“.— Ос-

новным драйвером высокого спро-
са пока остается дефицит хранилищ 
данных. Несомненно, обновленное 
законодательство положительно по-
влияет на динамику развития рын-
ка ЦОДов, и иностранным компани-
ям всерьез нужно задуматься над хра-
нением данных на территории на-
шей страны». Чувствуя тренд, опе-
ратор связи «Ростелеком» объявил о 
планах по открытию новых ЦОДов: 
двух крупных и семи среднего раз-
мера. Также компания планирует на-
ращивать мощности уже существую-
щих объектов. Проекты по развитию 
бизнеса в этом направлении продол-
жают и другие компании. Так, «Аван-
таж» совместно с интегратором «Тех-
носерв», который готовит докумен-
тацию по проекту, затеяли большое 
строительство ЦОДов в Подмосковье. 
Этот центр обработки данных обеща-
ет стать крупнейшим в РФ: он рассчи-
тан на 2,2 тыс. стоек и будет соответст-
вовать уровню TIER III. «Авантаж» уже 
начал заключать контракты на разме-
щение телекоммуникационных сто-
ек и оборудования. По словам Сергея 
Корнеева, первая очередь объекта бу-
дет введена в эксплуатацию в конце 
2015 — начале 2016 годов.

На сегодняшний день в РФ дей-
ствует более 180 крупных и сред-
них коммерческих дата-центров. По 
оценке iKS-Consulting, десять круп-
нейших операторов ЦОДов контр-
олируют 50% рынка по количеству 
введенных в эксплуатацию стоек. 
Наиболее развит этот рынок в Мо-
скве и МО: здесь работает около 110 
компаний, предоставляющих услуги 
ЦОДов, совокупная площадь машин-
ных залов которых составляет почти 
60 тыс. кв. м (68,6% российского рын-
ка по площадям машинных залов). В 
2014 году, по подсчетам аналитиков, 
общее количество коммерческих 

стоек в дата-центрах Москвы выро-
сло на 31% и составило 19,2 тыс., в це-
лом по стране — на 28%. Вместе с тем 
конкуренция на рынке усиливается 
и цены на услуги снижаются.

В 2013 году, согласно отчету IDC, 
ведущим коммерческим поставщи-
ком услуг ЦОДов была компания 
DataLine, следом за ней шла Stack 
Group, далее — SAFEDATA, Selectel 
и Linxdatacenter. iKS-Consulting оце-
нили долю лидера рынка DataLine 
в 2014 году в 12%, или в 1,4 млрд руб. 
DataLine в этом году запустила в экс-
плуатацию новый дата-центр на пло-
щадке OST — OST 3 на 554 стойки, к 
концу года планирует ввести первую 
очередь ЦОДа NORD 4 на Коровин-
ском шоссе — два зала на 504 стой-
ки. Когда это ЦОД будет укомплек-
тован целиком, компания собирает-
ся сертифицировать его по стандар-
ту TIER III Uptime Institute. Аналитики 
IDC отмечают, что самой востребован-
ной услугой в этой сфере была и оста-
ется колокация (от англ. «colocation») 
— размещение серверов во внешнем 
дата-центре. На втором месте по попу-
лярности частные и публичные «об-
лачные» услуги.

Емкий вопрос
Основные потребители услуг коммер-
ческих ЦОДов на сегодняшний день 
заказчики из финансового сектора, 
но в текущем году они сократили бюд-
жеты на ИТ. Самый главный заказ-
чик в этом сегменте теперь государ-
ство. «Дальнейшее развитие проек-
тов электронного правительства, пе-
ревод госструктур на 

”
облачные“ ло-

кальные сервисы могут сильно под-
держать игроков рынка, которые пре-

доставляют услуги по аренде мощно-
стей ЦОДов или их строительству»,— 
уверен Михаил Попов.

Господин Щукин также отмечает, 
что банковский сектор, который по-
следние несколько лет активно ин-
вестировал в строительство площа-
док, сейчас заметно урезал расходы. 
Однако новые сегменты рынка, по 
его мнению, будут расти очень высо-
кими темпами. Так, увеличивается 
спрос на технологию Big Data, стре-
мительно набирают популярность 
«облачные» сервисы, огромные вычи-
слительные емкости требуются для 
запуска систем «Безопасный город», 
«Умный город» и расширения воз-
можностей электронного государст-
ва. К примеру, по оценкам IDC, рынок 
IaaS в России к 2017 году должен уве-
личиться в шесть раз, и это, безуслов-
но, потребует расширения мощности 
коммерческих дата-центров. «Сейчас 
в стране построено, по разным оцен-
кам, около 30 тыс. коммерческих сто-
ек, однако уже через три года их чи-
сло может вырасти вдвое. Кроме того, 
российские заказчики все чаще стро-
ят высокозащищенные ЦОДы катего-
рии TIER III и TIER III+. Причем мно-
гие заинтересованы в сертификации 
площадок, а это тоже способствует ро-
сту рынка, так как внедряются более 
надежные и дорогие решения, при-
влекаются консультанты для прове-
дения сертификации и т. д.»,— гово-
рит господин Щукин.

Станислав Терешкин говорит, что 
темпы роста российского рынка ЦО-
Дов значительно опережают США и 
Европу — это касается как коммер-
ческих дата-центров, сдающих мощ-
ности в аренду, так и тех, что нахо-
дятся в собственности компаний. По 
мнению аналитиков iKS-Consulting, 
российский рынок коммерческих 
ЦОДов может стать одним из круп-
нейших в мире с ориентировочной 
долей 6% общих мощностей. Но при 
одном условии: если к 2018 году рас-
ходы на ИКТ в стране достигнут 3% 
ВВП (нынешний уровень Германии) 
— сегодня они составляют менее 1%. 
iKS Consulting оптимистично пола-
гают, что к 2018 году объем рынка 
коммерческих ЦОДов вырастет по-
чти в два раза и превысит 26,3 млрд 
руб., а количество установленных 
стоек в коммерческих дата-центрах 
увеличится до 48,3 тыс.

Михаил Попов отмечает, что на-
личие собственных ЦОДов является 

стратегически важным фактором для 
обеспечения национальной безопас-
ности на уровне государства. «Количе-
ство ЦОДов не так важно, как их спо-
собность решать поставленные зада-
чи»,— уточняет он.

Объемы информации в мире рас-
тут в геометрической прогрессии с ка-
ждым годом. По подсчетам IDC, к 2020 
году человечеством будет накоплено 
около 44 зеттабайта данных (44 млрд 
гигабайт). Из них более 35,7 зеттабай-
та будут представлять собой реплици-
рованные (дублированные) данные и 
только 8,3 зеттабайта — уникальную 
информацию. Несмотря на такие впе-
чатляющие объемы, Михаил Попов 
уверен, что человечеству хватит мощ-
ностей для обработки и хранения 
всех этих данных. 

Станислав Терешкин напротив, 
считает, что уже сегодня потребность 
в ЦОДах значительно опережает тем-
пы строительства данных объектов и, 
для того чтобы российские потреби-
тели не ощущали острого дефицита 
хранилищ данных, темпы роста стро-
ительства необходимо увеличить в 
среднем на 5–10%. 

Владимир Щукин считает, что 
если возникнет необходимость в 
многократном увеличении емкости 
имеющихся площадок, то это можно 
будет сделать достаточно быстро. Су-
ществуют модульные решения, ко-
торые позволяют строить масштаб-
ные площадки в считаные месяцы. 
«По нашим оценкам, чтобы удовлет-
ворить уже оформившийся спрос, в 
РФ должны запускаться 10–15 тыс. 
серверных стоек ежегодно»,— гово-
рит Щукин.

Цифры по объемам данных, ко-
торые приводят различные компа-
нии, впечатляют. Но технологии так-
же не стоят на месте: совершенству-
ются алгоритмы архивации инфор-
мации, виртуализация позволяет бо-
лее эффективно расходовать ресур-
сы ЦОДов, объемы накопителей уве-
личиваются. По этой причине до-
вольно сложно сказать, будет ли су-
ществовать проблема хранения и об-
работки данных через десять и даже 
через пять лет. 

«Одно понятно совершенно точ-
но: ЦОДы строить нужно. Повышать 
их энергоэффективность необходи-
мо. Развивать технологии ЦОДов жиз-
ненно важно»,— подводит итог Сер-
гей Корнеев.

Светлана Рагимова

Стойки напрокат
Один из самых перспективных сегментов  
ИТ-рынка, в котором объемы заказов продол-
жают расти,— услуги коммерческих ЦОДов. 
За 2014 год в России этот рынок увеличился 
на 30% и достиг 11,9 млрд руб.

Т О П -1 0  О П Е Р А Т О Р О В  
Д А Т А - Ц Е Н Т Р О В  Р Ф  
В  2 0 14  Г О Д У  
( П О  К О Л И Ч Е С Т В У  С Т О Е К )

DataLine — 10,6%
MMTC — 5,7%
«Траст-Инфо» — 5,3%
Selectel — 5,3%
ДАТАПРО — 4,7%
Linxdatacenter — 4,6%
SAFEDATA — 4,2%
StackTelecom — 3,5%
КРОК — 3,5%
DataSpace 3,2%
Прочие — 49,5%
Источник: iKS-Consulting.
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информационные технологии 

— передача данных —

В конце ноября исследовательское 
агентство «ТМТ Консалтинг» опубли-
ковало свои первые аналитические 
данные по использованию техноло-
гии LTE в России, которые тут же ста-
ли предметом бурных обсуждений 
основных участников рынка. Со-
гласно исследованию, к концу тре-
тьего квартала количество активных 
пользователей LTE в России достигло 
6,2 млн — чуть меньше 3% от общего 
числа мобильных абонентов и всего 
немногим больше 7% пользователей 
мобильного интернета. При этом об-
щее число устройств с поддержкой 
LTE, имеющихся в стране, превыси-
ло 11 млн.

Для сравнения: по данным аме-
риканской исследовательской ком-
пании Ovum, общемировое количе-
ство LTE-абонентов составляет около 
4% от 7 млрд мобильных подключе-
ний по всему миру. В США эта циф-
ра составляет 45%, в Азиатско-Тихоо-
кеанском регионе — 36%, в Западной 
Европе — более 13%. Российский ры-
нок 4G находится в самом начале сво-
его развития.

По оценкам «ТМТ-Консалтинг», в 
третьем квартале МТС наконец уда-
лось обогнать по числу пользовате-
лей LTE «МегаФон», который до сих 
пор удерживал пальму первенства 
благодаря масштабным инвестици-
ям в строительство LTE-сети, а также 
покупке «Скартела» (бренд Yota) в кон-
це прошлого года. Так, согласно иссле-
дованию, количество LTE-абонентов 
МТС достигло 2,7 млн пользователей 
против 2,6 млн у «МегаФона», у «Вым-
пелкома» этот показатель составил 
0,9 млн абонентов. «В абсолютных 
значениях каждый оператор показал 
сопоставимое увеличение абонбазы 
— на уровне 0,4–0,6 млн, при этом в 
темпах роста самая высокая динами-
ка у 

”
Вымпелкома“, что объясняется 

еще небольшой абонентской базой 

оператора»,— говорится в отчете. Что 
касается доходов от LTE-абонентов, то 
на долю «МегаФона» приходится 55% 
общих доходов всех трех операторов, 
34% — МТС, 11% — «Вымпелком». Та-
кая диспропорция в распределении 

абонентской базы и доходов между 
тремя операторами объясняется раз-
ным качеством абонентской базы: у 
абонентов Yota (1,2 млн) по-прежнему 
доминируют высокодоходные або-
ненты, ARPU которых, по оценкам ин-
формационно-аналитического агент-
ства TelecomDaily, составляет около 
850 руб. в месяц, что более чем вдвое 
превышает ARPU других операторов.

Абоненты любят счет
Реакция компаний на цифры «ТМТ-
Консалтинг» не заставила себя ждать: 
МТС и «МегаФон» в день выпуска от-
чета выступили с его критикой и ста-
ли оспаривать методику его состав-
ления. МТС оказались недовольны 
отставанием по доходам, «МегаФон» 
— потерей лидерства по количеству 
абонентов LTE. «Вымпелком», в свою 
очередь, также заявил, что «методоло-
гия в целом в исследовании не описа-
на и не прозрачна, а некоторые выво-
ды и прогнозы представляются… по-
верхностными и недостаточно аргу-
ментированными».

Между тем отчет ТМТ — это пер-
вое публичное исследование, при-
званное оценить динамику развития 
сетей LTE в России не только с точки 
зрения проданных пользовательских 
устройств, поддерживающих этот 
стандарт, но также его влияния на до-
ходы компаний. При этом сами опе-
раторы, как правило, не спешат де-
литься своими данными относитель-
но развития сетей 4G.

К слову, именно по этой причи-
не эксперты AC&M Consulting, кото-
рое является наиболее авторитетным 
источником аналитических данных 
по абонентам мобильной связи в Рос-
сии, долю LTE-абонентов в настоящее 
время не отслеживают. «У нас нет ин-
струментов для подсчета этих або-
нентов»,— пояснил партнер AC&M 
Consulting Антон Погребинский.

По словам руководителя направ-
ления по взаимодействию со СМИ 

МТС Дмитрия Солодовникова, опе-
ратор не дифференцирует, по какой 
технологии абонент пользуется услу-
гой передачи данных — 3G или 4G. 
«МТС принципиально не делят тари-
фикацию услуг по технологиям — мы 
учитываем в целом сервис передачи 
данных, в частности, потому, что по-
тенциал 3G еще не исчерпан за счет 
большего покрытия и сопоставимых 
с 4G скоростей — в третьем поколе-
нии они достигают 42 мбит/с»,— гово-
рится в сообщении компании. Не рас-
крывает оператор и количество або-
нентов, пользующихся услугами пе-
редачи данных в сетях LTE.

«Вымпелком» чуть более прозра-
чен, однако и он не торопится делить-
ся цифрами: «На конец третьего квар-
тала в нашей сети было зарегистри-
ровано 1,3 млн LTE-устройств,— рас-
сказывает пресс-секретарь 

”
Вымпел-

кома“ Анна Айбашева.— Что касает-
ся активных LTE-пользователей, то с 
начала года их количество увеличи-
лось в 15 раз. LTE-трафик в сети вырос 
за это время в девять раз, но его долю 
мы не публичим».

«МегаФон», пожалуй, единствен-
ный, кто предоставляет более подроб-
ные данные: оператор подтверждает, 
что активная база LTE-абонентов в его 
сетях составляет 2,6 млн подключе-
ний (при 5 млн LTE-устройств, зареги-
стрированных в сети), при этом доля 
LTE-трафика в общем объеме переда-
чи данных составила по итогам треть-
его квартала 37,3%.

Руководитель TelecomDaily Де-
нис Кусков признает, что ни у ко-
го из аналитиков нет биллинговых 
данных операторов. «Аналитика мо-
жет отражать общую ситуацию на 
рынке, но не идет ни в какое срав-
нение с данными самих операторов, 
которые знают, сколько у них поль-
зователей, сколько устройств в LTE, 
как часто они активны,— рассказы-
вает эксперт.— Мы считаем деньги 
исходя из данных финитогов компа-
ний, количества базовых станций, 
покрытия, средних тарифов на услу-
ги LTE, данных продаж операторов 
и ритейлеров. В дальнейшем по ме-
ре разворачивания сетей LTE и на-
ращивания абонентской базы мож-
но будет говорить о среднемесячной 
выручке от LTE-абонентов и объеме 
потребляемых услуг, однако на дан-
ный момент, пока они слишком ма-
лы в сравнении с общей абонент-
ской базой, операторы не спешат де-
литься этой информацией. Кроме то-
го, переход абонента из сетей LTE в 
3G возможен без прекращения теку-
щей сессии, а потому говорить о до-
ходах исключительно от услуг, пре-
доставляемых по технологии LTE, 
фактически невозможно».

По оценкам TelecomDaily, количе-
ство активных LTE-пользователей в 
России в настоящее время превыша-
ет 5 млн человек. «С точки зрения ко-
личества пользователей сохраняет-
ся примерный паритет между 

”
Мега-

Фоном“ и МТС,— считает Денис Ку-
сков.— Возможно, существует неболь-
шая разница, которая может поме-
няться в любой момент в любую сто-
рону. Оценивать выручку сложнее. Ве-
роятно, у 

”
МегаФона“ она больше, чем 

у МТС, благодаря абонентам Yota, ко-
торая ориентирована на более высо-
кодоходную аудиторию».

Таким образом, главной интригой 
на сегодняшний день на российском 
рынке является борьба МТС и «Мега-
Фона» за лидерство в сегменте пере-
дачи данных, который, по мнению 
Константина Анкилова из «ТМТ-Кон-
салтинг», является основным драйве-
ром роста не только рынка мобиль-
ной связи, но и телекоммуникаци-
онного рынка в целом. По объему пе-
реданного трафика за девять месяцев 
текущего года «МегаФон» опережает 
МТС — 540 Пб против 390 Пб соответ-

ственно. Выручка «МегаФона» в ян-
варе—сентябре от передачи данных 
также больше, чем у МТС. Однако уже 
в третьем квартале МТС удалось на-
конец незначительно обогнать «Ме-
гаФон» по выручке в этом сегменте — 
17,2 млрд руб. против 17,1 млрд руб. 
соответственно.

«Вымпелком», который пока еще 
существенно отстает по покрытию се-
тей LTE и по выручке от передачи дан-
ных (9,8 млрд руб. в третьем кварта-
ле), имеет хорошие шансы на то, что-
бы составить полноценную конку-
ренцию в этом сегменте в самое бли-
жайшее время за счет больших инвес-
тиций в строительство и хорошей ди-
намики роста, считает Денис Кусков 
из DailyTelecom.

По оценкам Константина Анки-
лова, число абонентов, пользующих-
ся сетями LTE в стране, по итогам го-
да превысит 7 млн. «Задача на 2015 
год — не только увеличивать число 
регионов присутствия, но и наращи-

вать плотность покрытия сетей. LTE 
будет доступен более чем половине 
жителей страны». По оценкам ми-
нистра связи и массовых коммуни-
каций РФ Николая Никифорова, на 
сегодняшний день в зоне действия 
сетей LTE находится уже 40% населе-
ния России в 79 регионах. Денис Ку-
сков считает, что в следующем году 
эта цифра вырастет более чем вдвое, 
достигнув 15 млн человек.

Кто не успел — не опоздал
Несмотря на явное лидерство двух фе-
деральных операторов и отсутствие, 
кроме «Вымпелкома», потенциаль-
ных конкурентов, LTE-абонентов в 
России пока еще настолько мало, что 
у других компаний, которые плани-
руют развивать это направление с не-
которым запозданием, пока еще есть 
возможности для того, чтобы занять 
устойчивую нишу на этом рынке.

По данным Ericsson Mobility Re-
port, технология GSM уступит свои 
позиции лишь к 2020 году, когда до-
минирующей станет WCDMA/HSPA с 
общим числом мобильных подклю-
чений 4,4 млрд, 3,5 млрд из которых 
(почти 80%) будут осуществляться в 
сетях LTE.

«Вплоть до конца 2016 года ос-
новной интернет-трафик будет при-
ходиться на сети 3G, и лишь потом 
все постепенно начнет перемещать-
ся в сети 4G,— считает Денис Ку-
сков.— Ситуация на рынке посто-
янно меняется, но из-за стадии на-
чального роста ничего не потеряют 

и компании, которые выйдут на ры-
нок в течение 2015 года».

Одна из таких компаний—обла-
дателей LTE-лицензий — мобильная 
«дочка» «Ростелекома» Tele2 — в кон-
це текущего года планирует запустить 
первую LTE-сеть в Туле, а в следующем 
добавить к ней еще более 20 регио-
нов с сетями LTE, параллельно разво-
рачивая и 3G-сети. И хотя Tele2 серь-
езно отстает от своих конкурентов в 
плане выполнения требований регу-
лятора, связанных с получением LTE-
лицензий, никаких волнений на этот 
счет компания не испытывает. По сло-
вам первого заместителя генерально-
го директора компании Александра 
Провоторова, оператор рассчитыва-
ет, что, как минимум, в течение еще 
двух-трех лет — до 2018 года — стан-
дарт 3G будет оставаться наиболее во-
стребованной технологией мобиль-
ной передачи данных, поэтому ком-
пания сфокусирована на параллель-
ном строительстве сетей как третьего, 
так и четвертого поколений.

По мнению Дмитрия Солодовни-
кова, весомый вклад в рост выручки 
от мобильного интернета LTE сможет 
обеспечить только в пятилетней пер-
спективе. «Вымпелком» считает, что в 
наиболее развитых регионах допол-
нительную прибыль LTE начнет при-
носить через три-четыре года, отмеча-
ет Анна Айбашева.

Точка роста
Согласно исследованию Ericsson 
Mobile Report, основная часть роста 
трафика происходит за счет подклю-
чения все большего числа смартфо-
нов. Аналитики J’son & Partners ожи-
дают, что к 2018–2019 годам около по-
ловины смартфонов, продаваемых в 
России, будут поддерживать LTE. По 
оценкам исследовательской компа-
нии Strategy Analytics, уже в следую-
щем году 45% всех проданных в мире 
смартфонов будет работать в сетях 4G 
(в нынешнем году эта цифра составит 
предположительно 38%), а начиная с 
2018 года подавляющее большинст-
во пользовательских устройств будут 
поддерживать LTE.

Несмотря на то что количество 
продаваемых в России LTE-устройств 
растет, достигнув примерно сотни 
моделей, их стоимость по-прежнему 
остается достаточно высокой по срав-
нению с остальными гаджетами, тор-
мозя развитие рынка. По оценкам 
J’son & Partners, LTE-смартфоны доро-
же обычных более чем в 3 раза, LTE-
планшеты — в 2,7 раза. В связи с этим 
выглядит логичным решение опера-
торов продвигать в своих салонах не-
дорогие брендированные LTE-устрой-
ства, которые, по оценкам Константи-
на Анкилова, обеспечивают более по-
ловины новых подключений.

По оценкам Ericsson, к концу теку-
щего года общее число мобильных 
подключений достигнет 7,1 млрд, из 
которых чуть меньше половины — 
2,9 млрд — будут использоваться для 
передачи данных. Однако уже через 
пять лет, к 2020 году, это соотношение 
поменяется кардинальным образом: 
мобильный широкополосный интер-
нет будет обеспечивать 90% всех под-
ключений — 8,4 млрд. При смене тех-
нологий часто случаются и переста-
новки в первенстве игроков. Та ком-
пания, которая освоит новую услу-
гу быстрее и проявит себя как более 
привлекательный поставщик, может 
вырваться вперед в долгосрочной 
перспективе либо сохранить первен-
ство на рынке. Кто станет лидером че-
рез пять лет — определят абоненты, 
которые пока только начинают про-
бовать четвертое поколение, но вслед 
за жителями развитых стран станут 
пользоваться LTE все больше и боль-
ше, генерируя основную выручку по-
средством этой услуги.

Александра Ромова

Работа на четверку
Технологии LTE называют драйвером рынка мобильных услуг передачи дан-
ных. Но в России пока лишь 3% абонентов мобильных операторов использу-
ют LTE и 7% пользователей мобильного ШПД. Тогда как в США, например, 
45%. За первенство в этом сегменте спорят МТС и «МегаФон», но он лишь 
начал развиваться, и у новых игроков (например Tele2) есть шанс их догнать.
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«МегаФон»/
Yota

«Вымпелком»

МТС

42

43

15

СТРУКТУРА АБОНЕНТНОЙ БАЗЫ РФ
(%, ТРЕТИЙ КВАРТАЛ 2014 ГОДА)
ИСТОЧНИК: ДАННЫЕ ОПЕРАТОРОВ, 
ОЦЕНКИ «ТМТ КОНСАЛТИНГ».

«МегаФон»/
Yota

«Вымпелком»

МТС

55

34

11

СТРУКТУРА ДОХОДОВ LTE-АБОНЕН-
ТОВ ОТ МОБИЛЬНОГО ИНТЕРНЕТА
(%, ТРЕТИЙ КВАРТАЛ 2014 ГОДА)
ИСТОЧНИК: ДАННЫЕ ОПЕРАТОРОВ, 
ОЦЕНКИ «ТМТ КОНСАЛТИНГ».

II кв. III кв.

«Вымпелком»

МТС

«МегаФон»*
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ЧИСЛО АБОНЕНТОВ LTE 
В 2014 ГОДУ (МЛН)
ИСТОЧНИК: ДАННЫЕ ОПЕРАТОРОВ, 
ОЦЕНКИ «ТМТ КОНСАЛТИНГ».

*ВКЛЮЧАЯ СВЫШЕ 1,2 МЛН АБОНЕНТОВ YOTA.

2,2 2,6

2,1

0,6 0,9

2,7

18%

31%

55%

ПРОГНОЗЫ РОССИЙСКОГО РЫНКА 
LTE-УСТРОЙСТВ (МЛН ШТУК)   
ИСТОЧНИК: J’SON & PARTNERS CONSULTING.

Прогноз рынка LTE-смартфонов

2013 2014 2018 (прогноз)

1,6 3,6

20,6

CAG
R+55%

Прогноз рынка LTE-модемов

2013 2014 2018 (прогноз)

1,1
2,9

6,8

CAGR+24%

Прогноз рынка LTE-планшетов

2014 2018 (прогноз)

1,7

7,1

CAGR+42%
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