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УЛЫБАЕМСЯ И МАШЕМ По данным Mindsha-

re Interaction, общий объем рынка интернет-рекламы в Рос-

сии в 2008 году составил 14,7 млрд рублей. Отдельно ме-

дийный рынок показал рост 45%, а рынок контекстной рек-

ламы — 61%. В Ассоциации коммуникационных агентств

России считают по-другому: объем рынка в 2008 году вы-

рос меньше — на треть (32%) — и составил 7,5 млрд руб-

лей без учета контекстной рекламы. По оценке ассоциации

«Интернет и бизнес», в которую входят в том числе круп-

нейшие игроки рынка контекстной рекламы «Бегун» и «Ян-

декс», объем этого сегмента в 2008 году составил

$330–350 млн без НДС. Таким образом, на контекстную

рекламу приходится около 60% рынка, на медийную (бан-

неры, всплывающие окна и другие форматы) — около

40%. Причем для крупных компаний по-прежнему основ-

ным инструментом является последний тип рекламы.

Участники рынка не спешат подводить итоги первого

квартала 2009 года. Кризис только начинается, и количе-

ство компаний, которые сворачивают или сокращают

маркетинговые бюджеты, включая расходы на промоак-

ции, растет как снежный ком. Многие эксперты заявля-

ют, что экономическая ситуация «погонит» оставшихся

рекламодателей в более дешевый интернет. «Кризис

действительно поспособствовал тому, что рекламодате-

ли увеличили долю интернета в структуре своих медий-

ных расходов,— говорит директор по маркетингу Minds-

hare Юлия Удовенко.— Но это при том, что рекламные

бюджеты в целом уменьшились». По словам директора

по развитию компании SUP Fabrik Бориса Овчинникова,

рунет готов принять куда большие объемы рекламных де-

нег: есть большой запас рекламного инвентаря — другое

дело, что даже в условиях кризиса рекламодатели не го-

товы в один момент переключать свои бюджеты пол-

ностью с офлайна на онлайн. «Говорить о том, что гигант-

ские рекламные бюджеты целиком перейдут в сеть, по-

жалуй, преждевременно. Крупные рекламодатели пере-

распределяют бюджеты не только в онлайн, но и в поль-

зу других каналов — только теперь офлайновые реклам-

ные кампании будут более таргетированными, точечны-

ми и станут в большей степени нацеленными на рост про-

даж и рентабельности»,— говорит Владимир Долгов, ге-

неральный директор Google в России. Так или иначе, ин-

тернет в кризис останется единственным растущим с точ-

ки зрения инвентаря медиа: печатные издания закрыва-

ются, реклама на ТВ слишком дорога, радио впервые за

свою историю показывает отрицательную динамику. Но

настроения интернет-рекламистов можно охарактеризо-

вать как вялый оптимизм. «На фоне кризиса интернет-

реклама будет чувствовать себя лучше остальных сег-

ментов этого рынка. Но в целом и ее развитие все равно

будет зависеть от общего состояния экономики»,— зак-

лючает Евгений Ломизе, руководитель отдела рекламных

технологий компании «Яндекс». Предварительная оцен-

ка Mindshare для интернет-рекламы предполагает в оп-

тимистичном варианте рост 5%, в пессимистичном — па-

дение на 10–15%.

ПАДАЛ ПРОШЛОГОДНИЙ СНЕГ По данным

агентства PR Technologies, по состоянию на февраль 54%

российских рекламодателей планировали увеличить рас-

ходы на онлайн-рекламу в 2009 году. Однако кризис внес

коррективы в расстановку сил на рынке. Из числа лидеров

выбыли рекламодатели финансового сектора, чья доля за

год совокупно уменьшилась с 10 до 5%. Также снизилась

доля рекламы розничных сетей — если в 2007 году они за-

нимали 8% рынка, то теперь лишь 6%. По данным Minds-

hare Interaction, в 2008 году значительно увеличили свое

присутствие в сети представители FMCG-сектора (22%) и

телекоммуникационные компании (13%).

Лидерами по затратам остались рекламодатели авто-

мобильного сегмента, на долю которых в прошлом году

пришлось 27% объема медийной интернет-рекламы. В

связи с массовыми банкротствами автодилеров в этом

году машины вполне могут потеснить производители бы-

товой техники. В 2008-м объем их рекламы вырос на 8%.

В ZenithOptimedia прогнозируют, что интернет, скорее все-

го, станет наиболее привлекателен для категорий товаров

с длительным циклом, так как онлайн-реклама обеспечи-

вает оперативный контакт с целевой аудиторией. Для

FMCG-категорий приоритетным скорее останется ТВ —

наиболее выгодное с точки зрения охвата медиа.

По утверждению экспертов, четвертый квартал прош-

лого года преподнес сюрпризы, став заложником

финансового кризиса. Существенно сократились траты
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КРИЗИС ДЕЙСТВИТЕЛЬНО 
ПОСПОСОБСТВОВАЛ ТОМУ, 
ЧТО РЕКЛАМОДАТЕЛИ УВЕЛИЧИЛИ
ДОЛЮ ИНТЕРНЕТА В СТРУКТУРЕ 
СВОИХ МЕДИЙНЫХ РАСХОДОВ. 
НО ПРИ ЭТОМ РЕКЛАМНЫЕ 
БЮДЖЕТЫ В ЦЕЛОМ УМЕНЬШИЛИСЬ

ИГРЫ С КОНТЕКСТОМ ПРОШЛЫЙ ГОД ПОКАЗАЛ

РОСТ РЫНКА ИНТЕРНЕТ-РЕКЛАМЫ НА 55%. ЛОГИЧНО БЫЛО БЫ ОЖИ-

ДАТЬ, ЧТО КРИЗИС УСКОРИТ ГЛОБАЛЬНЫЙ ПРОЦЕСС ПЕРЕТЕКАНИЯ

РЕКЛАМЫ ИЗ ОФЛАЙНА В ИНТЕРНЕТ И В 2009, УЖЕ КРИЗИСНОМ, ГОДУ

РОСТ РЫНКА ИНТЕРНЕТ-РЕКЛАМЫ БУДЕТ ЕЩЕ БОЛЕЕ ВПЕЧАТЛЯЮЩИМ.

НО ПОКА ОДНОВРЕМЕННО С НАПЛЫВОМ КЛИЕНТОВ В РУНЕТЕ ОТМЕЧАЮТ

УМЕНЬШЕНИЕ РЕКЛАМНЫХ БЮДЖЕТОВ ПРИ РАСТУЩИХ ТРЕБОВАНИЯХ

К РЕЗУЛЬТАТАМ РЕКЛАМНЫХ КАМПАНИЙ В СЕТИ. ОЛЬГА ГОВЕРДОВСКАЯ

ПЕРЕДОВИКИ ПРОИЗВОДСТВА

ПЕРЕДОВИКИ ПРОИЗВОДСТВА

➔➔

ДОКТРИНА ШОКА
Предыдущий выпуск «Информаци-

онных технологий» появился на свет

в декабре прошлого года. Помню,

в офисах российских компаний, ко-

торые тогда начинали избавляться

от лишних сотрудников, явно чувст-

вовалась какая-то всеобщая расте-

рянность. «Как жить дальше — непо-

нятно». Уверенность была только

в одном: скоро будет плохо, причем

всем. Эксперты предсказывали кол-

лапс всей IT-индустрии, который дол-

жен был последовать сразу за кризи-

сом неплатежей; журналисты держа-

ли в страхе читателей — в общем,

каждый занимался своим делом.

Прошло полгода. Ситуация прояс-

нилась: стало понятно, что рынок дей-

ствительно чувствует себя плохо, до-

ходы падают, денег в обороте стано-

вится меньше, однако рвать на себе

волосы и вопрошать «боже, за что ты

меня покинул?» — самое глупое, что

можно делать в нынешней ситуации.

Если говорить кратко, то аналити-

ческие прогнозы, с одной стороны,

подтвердились, с другой — вроде бы

не совсем. Отечественные IT-компа-

нии пока не пошли по миру — во вся-

ком случае, те, кто выразил готов-

ность действовать на новых условиях

и начал перестраивать бизнес. Наде-

жды ведущих игроков рунета на то,

что компании массово понесут рекла-

му в онлайн вместо того чтобы разме-

щать ее в прессе, на радио и на теле-

видении, не сбылись. Хотя интернет

и остался единственным растущим

медиа, рынок онлайн-рекламы все так

же зависит от общего состояния эко-

номики. Венчурные фонды ужесточи-

ли правила отбора стартапов для ин-

вестиций, но деятельность не приоста-

новили. Где-то ниже по течению осно-

ватель крупнейшего в США объедине-

ния бизнес-ангелов рассказывает о

том, что поток разработок в очереди

на инвестирование не иссяк. В общем,

во всем можно найти не только отри-

цательные, но и положительные сто-

роны. Нынешняя экономическая ситу-

ация идеальна для того, чтобы изв-

лечь из нее важный урок.

Может быть, уже через пару лет

бизнесмены, случайно найдя этот но-

мер BG в электронном архиве, увидят

в заметках лишь набор страшных ска-

зок на ночь. Да повод лишний раз по-

молиться о том, чтобы подобный кри-

зис не повторился. Но только если

по прошествии лет эти тексты будут

восприниматься читателями с улыб-

кой, как давно пройденный и усвоен-

ный школьный материал — значит,

мы действительно чему-то научились.
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финансовых рекламодателей, не было привычного бур-

ного роста в категории «Туристические услуги». На фо-

не общего замедления стабильные траты в категории

«Медицина» позволили ей занять почетное третье ме-

сто по сумме рекламных вложений в последнем кварта-

ле. Все эксперты и участники рынка отмечают, что рек-

ламодатели корректировали стратегии в режиме реаль-

ного времени, используя мобильность интернет-рекла-

мы. Так, снятие бюджетов рекламодателями финансо-

вой тематики произошло сразу, в первые часы после об-

вала биржи в сентябре 2008 года. В течение недели рек-

ламные кампании были массово переориентированы с

розничного кредитования на поддержку депозитных

продуктов. Подобные рокировки можно будет наблюдать

в течение всего 2009 года.

Борис Овчинников считает, что по результатам пер-

вого квартала можно говорить о том, что рунет проде-

монстрировал достаточно высокую устойчивость к кри-

зису, особенно если сравнивать с другими медиа. И это

при том, что интернет в значительной степени зависел

от автомобильного, финансового сегментов и недви-

жимости.

ХОРОШО ЗАБЫТОЕ СТАРОЕ Интерес к ин-

тернету со стороны рекламодателей увеличился не толь-

ко благодаря довольно выгодной стоимости охвата. Дру-

гая важная причина — активный рост аудитории. Все

больший процент населения активно пользуется интер-

нетом, в городах-миллионниках проникновение сети пе-

ревалило за 50%, а, соответственно, интернет как канал

становится все более интересен брендам. «Еще один

важный фактор — развитие технологической платфор-

мы показа рекламы в интернете. Это в первую очередь

различные вида таргетинга, когда рекламодатель может

ограничивать показы своей рекламы строго определен-

ной демографической группе, например женщинам в

возрасте от 18 до 35 лет»,— говорит директор по мар-

кетингу Mindshare Юлия Удовенко.

Основными технологическими тенденциями на россий-

ском рынке в 2008 году стали проникновение контекстной

рекламы в новые среды и дальнейшее развитие поведен-

ческих технологий.

Эксперты особенно отмечают внедрение контекстной

рекламы в онлайновое видео. Одним из таких решений

стала контекстная реклама, предложенная рынку «Бегу-

ном» в июне 2008 года. В начале этого года такое же реше-

ние предложила компания Google. Реклама представляет

собой привычное текстовое объявление, которое размеща-

ется в нижней части видеоплеера и не мешает при прос-

мотре роликов. Интеллектуальные технологии автомати-

чески подбирают для показа объявления, которые могут

быть интересны зрителю, просматривающему ролик в дан-

ный момент.

Онлайн-видео становится еще одной покоренной «кон-

текстом» средой и при этом, что немаловажно, обладает

привлекательными ценовыми характеристиками. Допол-

нительным преимуществом подобных контекстных фор-

матов эксперты называют их потенциал для использова-

ния в мобильных устройствах. Например, в октябре «Бе-

гун» объявил о начале размещения контекстной рекламы

на фотографиях.

БЕСЧЕЛОВЕЧНЫЕ ЭКСПЕРИМЕНТЫ 
В числе основных трендов рекламного рынка господин Ов-

чинников называет поведенческий таргетинг. Желание

рекламодателей получить очевидный результат за мень-

шие деньги будет только расти. Пару лет назад крупных

мировых брендов, использующих нестандартные комму-

никации, было раз-два и обчелся. Теперь, по словам уча-

стников рынка, запросы на такие проекты поступают посто-

янно. Воплощать новые идеи готовы игроки всех сегмен-

тов, особенно это касается «падающих» отраслей — авто-

мобилей, недвижимости и финансового сектора.

По данным AdWatch, темпы роста рынка нестандарт-

ной рекламы составляют 50%. Таким образом, в 2009

году объем нестандартных размещений может достиг-

нуть 1,5 млрд рублей, что составит 17% от общего объе-

ма рынка интернет-рекламы (без учета контекстной 

рекламы).

Владимир Долгов, генеральный директор Google в Рос-

сии, заявляет, что эффективной рекламной моделью ста-

нут интегрированные кампании, идущие одновременно и

в онлайне, и в офлайне. Дело не ограничится вирусным

маркетингом в блогах и социальных сетях. «Принципиаль-

но кризис не изменил ситуацию — социальные медиа раз-

вивают и рекламное направление, и направление плат-

ных сервисов для пользователей. Кризис лишь несколь-

ко сместил приоритеты в сторону сервисов для пользова-

телей, а также автоматизированных рекламных систем на

стыке медийной и контекстной рекламы для средних и

мелких рекламодателей,— говорит Борис Овчинников.—

И у социальных сетей, и, скажем, у Livejournal рекламные

доходы растут».

Работа с такими социальными медиа будет базиро-

ваться на давно используемой маркетологами тактике.

Рекламщики и маркетологи будут заставлять потребите-

лей самих продвигать продукты. Это можно охарактери-

зовать как совместный маркетинг с потребителем. Такая

тактика отчасти сгладит замедляющуюся монетизацию

социальных сетей в рунете. «Способов монетизации со-

циальных сетей на сегодняшний день не так много, и они

достаточно привычны для онлайна в целом. Это контек-

стная и медийная реклама и в меньшей степени плат-

ные сервисы или аккаунты. Универсальной бизнес-мо-

дели для социальных сетей, такой как, например, контек-

стная реклама для поисковых сервисов, пока не приду-

мано, поэтому я полагаю, что социальные сети будут в

той или иной пропорции сочетать уже известные спосо-

бы монетизации. Другое дело, что для социальных сетей

способность реально зарабатывать деньги, а не просто

привлекать инвестиции сейчас становится жизненно

важной»,— говорит Владимир Долгов. ■
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УНИВЕРСАЛЬНОЙ БИЗНЕС-МОДЕЛИ
ДЛЯ СОЦИАЛЬНЫХ СЕТЕЙ 
ПОКА НЕ ПРИДУМАНО. 
ОДНАКО СЕЙЧАС СПОСОБНОСТЬ 
РЕАЛЬНО ЗАРАБАТЫВАТЬ ДЕНЬГИ, 
А НЕ ПРОСТО ПРИВЛЕКАТЬ 
ИНВЕСТИЦИИ, СТАНЕТ ДЛЯ НИХ 
ЖИЗНЕННО ВАЖНОЙ

ПЕРЕДОВИКИ ПРОИЗВОДСТВА

ПЕРЕДОВИКИ ПРОИЗВОДСТВА

➔

НАИБОЛЕЕ ПРИВЛЕКАТЕЛЬНЫЕ СТОРОНЫ 

ИНТЕРНЕТ-РЕКЛАМЫ ДЛЯ РЕКЛАМОДАТЕЛЕЙ   
ИСТОЧНИК: RUМЕТРИКА.

ТАРГЕТИНГ

УВЕЛИЧЕНИЕ ЧИСЛА СПЕЦПРОЕКТОВ

ИНТЕРАКТИВНОСТЬ

КРЕАТИВНЫЕ РЕШЕНИЯ

ОПЕРАТИВНАЯ КОРРЕКТИРОВКА ПРОЕКТОВ

РАЗЛИЧНЫЕ ФОРМЫ КОММУНИКАЦИИ С КАЖДОЙ ЦА

ВИРУСНЫЙ ЭФФЕКТ

ОПЕРАТИВНАЯ ОЦЕНКА  ЭФФЕКТИВНОСТИ

УДОБСТВО БЮДЖЕТИРОВАНИЯ

БЫСТРЫЙ ЗАПУСК РЕКЛАМНОЙ КОМПАНИИ

СРАВНИТЕЛЬНО НИЗКАЯ СТОИМОСТЬ

28

15

13

9

7

6

6

6

4

4

2

ОСТАНЕТСЯ  30 
НА УРОВНЕ 
2008 ГОДА

39  ЗАТРУДНЯЮСЬ
  ОТВЕТИТЬ

УВЕЛИЧИТСЯ  20 11  УМЕНЬШИТСЯ

ПРОГНОЗ ЗАТРАТ НА РЕКЛАМУ НА ТЕЛЕВИДЕНИИ (%)   
ИСТОЧНИК: RUМЕТРИКА.

27  ЗАТРУДНЯЮСЬ
  ОТВЕТИТЬ

29  ОСТАНЕТСЯ
 НА УРОВНЕ 
 2008 ГОДА

УМЕНЬШИТСЯ  2

УВЕЛИЧИТСЯ  43

ПРОГНОЗ ЗАТРАТ НА РЕКЛАМУ В ИНТЕРНЕТЕ (%)   
ИСТОЧНИК: RUМЕТРИКА.

ОСТАНЕТСЯ  24 
НА УРОВНЕ 
2008 ГОДА

57  ЗАТРУДНЯЮСЬ
  ОТВЕТИТЬ

УВЕЛИЧИТСЯ
 6   

УМЕНЬШИТСЯ  13

ПРОГНОЗ ЗАТРАТ НА НАРУЖНУЮ РЕКЛАМУ (%)   
ИСТОЧНИК: RUМЕТРИКА.

57,9

50,3

8,0

3,4

1,0

ДЕЙСТВИЯ ПОЛЬЗОВАТЕЛЯ, СОВЕРШАЕМЫЕ ПОСЛЕ 

ПЕРЕХОДА ПО РЕКЛАМЕ В СЕТИ   ИСТОЧНИК: RUМЕТРИКА.

ЧИТАЛ-СМОТРЕЛ

СРАЗУ ЗАКРЫВАЛ СТРАНИЦУ БРАУЗЕРА

УТОЧНЯЛ КОНТАКТЫ, АДРЕСА, КОНСУЛЬТИРОВАЛСЯ

ЧТО-ТО ПОКУПАЛ ИЛИ ЗАКАЗЫВАЛ

РАЗМЕЩАЛ ИНФОРМАЦИЮ

78,2

7,6

6,6

3,6

ВИДЫ ОНЛАЙН-РЕКЛАМЫ, ВЫЗЫВАЮЩИЕ 

НАИБОЛЬШЕЕ РАЗДРАЖЕНИЕ   ИСТОЧНИК: RUМЕТРИКА.

РАСПЛЫВАЮЩИЕСЯ И ВСПЛЫВАЮЩИЕ ОКНА (POP-UP)

БАННЕРНАЯ РЕКЛАМА

ВИДЕОРЕКЛАМА

КОНТЕКСТНАЯ РЕКЛАМА

ОСТАНЕТСЯ  24
НА УРОВНЕ 
2008 ГОДА

49  ЗАТРУДНЯЮСЬ
  ОТВЕТИТЬ

УМЕНЬШИТСЯ  24

УВЕЛИЧИТСЯ
              2

ПРОГНОЗ ЗАТРАТ НА РЕКЛАМУ В ПРЕССЕ (%)   
ИСТОЧНИК: RUМЕТРИКА.

ОПТИМИСТИЧНЫЙ ПРОГНОЗ РАЗВИТИЯ РОССИЙСКОГО РЫНКА 
РЕКЛАМЫ ПО СЕКТОРАМ ДАЕТ ГЛОБАЛЬНАЯ СЕТЬ РЕКЛАМНЫХ АГЕНТСТВ
ZENITHOPTIMEDIA
РЕКЛАМНЫЙ НОСИТЕЛЬ ТЕМПЫ ПРИРОСТА ПО ОТНОШЕНИЮ К ПРЕДЫДУЩЕМУ ГОДУ (%)

2006 2007 2008 2009 (ПРОГНОЗ)

ТЕЛЕВИДЕНИЕ 30 31 26,6 10,8

ПЕЧАТНЫЕ СМИ 13 16,4 13,7 –0,7

РАДИО 47,1 25,6 0 –14

НАРУЖНАЯ РЕКЛАМА 25 22,1 9,9 –2,9

ИНТЕРНЕТ 60 100 44,8 28,6

ПРОЧИЕ НОСИТЕЛИ 44 33,3 8,3 –11,5

ИТОГО 27,1 26,5 19,1 5

ИСТОЧНИК: ZENITHOPTIMEDIA.

ГЛАВНЫЙ ТЕХНОЛОГИЧЕСКИЙ ТРЕНД РОССИЙСКОГО ИНТЕРНЕТ-РЫНКА — 

ПРОНИКНОВЕНИЕ КОНТЕКСТНОЙ РЕКЛАМЫ В НОВЫЕ СРЕДЫ



BUSINESS GUIDE: Вы соглас-

ны с утверждением, что кри-

зис «гонит» рекламодателей в

интернет?

АЛЕКСЕЙ БАСОВ: Действи-

тельно, с конца осени 2008 го-

да наметились изменения в

структуре рекламодателей и

темпах прироста нашей рек-

ламной базы. Вместо инстру-

ментов, формирующих спрос

и развивающих бренд, рекла-

модатели сосредотачиваются

на средствах, дающих крат-

косрочную отдачу. А также на

тех, которые обладают высокими свойствами измеряе-

мости результатов и эффективности, то есть позволяют

быстро реагировать на изменение конъюнктуры рынка.

BG: В среде аналитиков имеется сомнение, достаточно ли

развит рунет, чтобы принять гигантские бюджеты тради-

ционной рекламы. Так ли это?

А. Б.: Я думаю, что масштабных структурных сдвигов, кото-

рые привели бы к перемещению существенных долей рек-

ламных бюджетов в интернет, не произойдет. В онлайне ис-

пользуется другой инструментарий, сильно отличающий-

ся, скажем, от наружной рекламы. Рунет не способен ос-

воить рекламный бюджет «наружки» в полном объеме не

только по соображениям его зрелости и емкости, но и с точ-

ки зрения задач, которые стоят перед рекламодателями.

BG: Какие перспективы во время кризиса имеет контекст-

ная реклама?

А. Б.: Этот рынок растет уже несколько лет. Сейчас на раз-

витие отрасли действует множество факторов, прежде

всего макроэкономических и сезонных. В условиях, когда

даже государство пересматривает бюджет, не совсем кор-

ректно озвучивать прогнозы. Лично для себя мы вывели

несколько моделей развития рынка. Среднеоптимистич-

ная модель предполагает рост относительно прошлого го-

да в пределах 10% в рублях.

Средний бюджет будет снижаться, люди стараются

действовать более точечно и эффективно. Они вниматель-

но подходят к анализу отдачи от контекстной рекламы. Мо-

гу сказать, что все операторы контекстной рекламы отчи-

тались о снижении средней цены заказа на 10–15% в пер-

вом квартале. Впрочем, первый квартал непоказателен из-

за кризиса. Многие компании были в растерянности и во-

обще не понимали, сколько денег готовы тратить на интер-

нет-рекламу. Из-за панических настроений стандартные

процедуры планирования даже не осуществлялись.

BG: Может ли кризис дать толчок развитию нетрадицион-

ных маркетинговых инструментов? Я имею в виду акции в

социальных сетях и другую нестандартную рекламу.

А. Б.: Положительная сторона кризиса заключается в том,

что люди становятся более открытыми для экспериментов

и новых идей. Наша компания уже провела ряд пилотных

проектов, под которых раньше не удавалось найти нуж-

ное количество лояльных рекламодателей, готовых де-

литься информацией о влиянии рекламы на повышение

продаж и корректно измерять результаты. Поэтому доля

разнообразных экспериментов как в форматах (тизеры в

видеороликах, «вирусные» технологии), так и средах (мо-

бильники, мультимедийный контент) будет расти. Рекла-

модатели будут искать больше новых инструментов, нео-

бязательно емких по деньгам, но максимально эффектив-

ных с точки зрения возврата инвестиций.

BG: Что в будущем изменится в поведении рекламодателей?

А. Б.: Они станут более тщательно замерять эффект и как он

конвертируется в немедленные продажи. Это приведет к

дальнейшей эволюции моделей оплаты. Если стандартные

модели оплаты контекстной рекламы предполагают плату за

показы, переходы или даже звонок, то в будущем эта модель

будет максимально приближена к терминам рекламодате-

ля, например сделка, заполненная анкета, оформленный

кредит и т. п. Конечно, это поле для экспериментов. Пока нет

промышленных решений, которые позволили бы создать

универсальный продукт и вывести его на широкий рынок.

Все нововведения в интернет-рекламе происходят в кон-

текстной области. При этом я думаю, что деление на медий-

ную и контекстную рекламу является условным. Например,

у «Бегуна» есть продукт — медийно-контекстный баннер, с

равным успехом использующий как медийный подход, так

и принцип контекстности и аукционов. Правильнее было бы

разделять рекламу на интеллектуальную и традиционную,

которая не использует технологии подстраивания под инте-

ресы и потребности либо контекст среды потребителя.

Интервью взяла ОЛЬГА ГОВЕРДОВСКАЯ

№77 СРЕДА 29 АПРЕЛЯ 2009 ГОДА / КОММЕРСАНТЪ BUSINESS GUIDE / 21

МАСШТАБНЫХ СДВИГОВ 
В ТРАДИЦИОННОМ РЕКЛАМНОМ 
БИЗНЕСЕ, КОТОРЫЕ БЫ ПРИВЕЛИ 
К ПЕРЕМЕЩЕНИЮ СУЩЕСТВЕННЫХ
ДОЛЕЙ РЕКЛАМНЫХ БЮДЖЕТОВ 
В СЕТЬ, НЕ ПРОИЗОЙДЕТ

«РУНЕТ 
НЕ СПОСОБЕН ОСВОИТЬ
ТРАДИЦИОННЫЙ 
РЕКЛАМНЫЙ БЮДЖЕТ» 
В ПРОШЛОМ ГОДУ, КОГДА КРИЗИС ТОЛЬКО

НАЧИНАЛ ШЕСТВИЕ ПО ПЛАНЕТЕ, АНАЛИТИКИ

ПРЕДСКАЗЫВАЛИ, ЧТО РЕКЛАМНЫЕ БЮДЖЕТЫ

ИЗ ТЕЛЕВИЗОРА, ПРЕССЫ И НАРУЖНОЙ РЕКЛА-

МЫ УЙДУТ В ИНТЕРНЕТ. ПРОИСХОДИТ ЛИ ЭТО

НА САМОМ ДЕЛЕ, РАССКАЗАЛ АЛЕКСЕЙ БАСОВ,

ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР КОМПАНИИ «БЕГУН».

ПЕРЕДОВИКИ ПРОИЗВОДСТВА

ПЕРЕДОВИКИ ПРОИЗВОДСТВА

➔

АЛЕКСЕЙ БАСОВ, 

ГЕНЕРАЛЬНЫЙ ДИРЕКТОР 

КОМПАНИИ «БЕГУН»
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ХУЖЕ БЫВАЕТ В декабре прошлого года аналити-

ческое агентство IDC опубликовало прогноз: по мнению

экспертов, в 2009 году рынок IT-услуг и продуктов дол-

жен был «просесть» на 22%. Однако уже в апреле эти циф-

ры пришлось увеличить вдвое. По мнению аналитиков,

сегмент ПО упадет на 54%, оборудования — на 41%, а IT-

услуг «просядет» на 50% в долларовом выражении. Те

же цифры, пересчитанные в рубли, выглядят менее дра-

матично: общее падение рынка в этом году описывается

ими в 24%. Однако в своих прогнозах просчитались не

только аналитики.

Оптимизм и надежда, звучащие в речах директоров IT-

компаний еще в ноябре, сменились унынием. По оценкам

группы «Астерос», самый серьезный удар принял на себя

«железный» сегмент рынка — произошло распределение

в пользу услуг. Также кризис внес коррективы в ряды ни-

шевых игроков: еще осенью в конкурсах на создание контакт-

центров перестали принимать участие узкопрофильные ком-

пании. По словам президента группы «Астерос» Юрия Бяко-

ва, в целом по рынку размеры проектов снизились на 25%.

«Главным образом это связано с тем, что горизонт пла-

нирования сжался до квартала. Крупные проекты разби-

ваются на несколько небольших для более четкого контро-

ля инвестиций и реализации. Вместе с тем продуктовая

часть проектов увеличилась в цене из-за роста курса дол-

лара. Чтобы компенсировать этот отпугивающий клиентов

факт, некоторые игроки идут на незначительное снижение

стоимости IT-услуг»,— рассказывает господин Бяков.

В компании КРОК допускают падение объемов заказов

на 28% по сравнению с предыдущим годом. Борис Бобров-

ников, генеральный директор КРОК, говорит: «Пессими-

стические ожидания рынка колеблются в диапазоне

30–50% снижения объемов. В поставках сложного интел-

лектуального продукта ценовой фактор не может долго до-

минировать, стоимость проектов, может, где-то и сократи-

лась, но не так значительно, как кто-то ожидал».

Директор по развитию компании «ФОРС — Центр раз-

работки» Николай Зезюлинский, заявляет, что компания по-

ка еще в значительной мере выполняет работы по контрак-

там, заключенным в прошлом году. «Количество новых про-

ектов несколько снизилось за счет сокращения доли круп-

ных дорогостоящих, например внедрения ERP-систем»,—

говорит он. Однако Михаил Агеев, аналитик и руководитель

программы MBA по IT МИРБИС с ним не согласен: по его

мнению, резкого снижения объемов продаж на ERP-рынке

не произойдет. Скорее стоит ожидать смещения в сторону

программных продуктов среднего ценового сегмента. «При-

чем проекты, связанные с внедрением CRM-систем, обя-

зательно будут закончены,— объясняет аналитик.— Уп-

равление лояльностью клиента — основа выживания мно-

гих компаний в кризис». Господин Агеев рекомендует, нес-

мотря ни на что, завершить компаниям неоконченные про-

екты, так как это позволит вести деятельность в кризисных

условиях, уже имея отлаженные бизнес-проекты.

Юрий Бяков согласен с аналитиками, прогнозирую-

щими падение объемов IT-рынка от 20 до 30%. Но свои

прогнозы по выручке на 2009 год компания уменьшила да-

же вдвое. «Расчет простой: мы считаем, что число плате-

жеспособных клиентов сократилось в два раза»,— объяс-

няет господин Бяков. По его словам, сейчас все компании

крайне ограничены в средствах, поэтому в первую очередь

урезают бюджеты на IT, причем в некоторых случаях —

весьма радикально.

АНТИКРИЗИСНЫЕ МЕРЫ В «Астеросе» в ка-

честве одной из антикризисных мер выбрали скоринго-

вую систему работы. «По этой методике мы проранжиро-

вали всех наших заказчиков и выработали принципы пла-

тежей для каждой категории клиентов,— рассказывает

Юрий Бяков.— С кем-то работаем с отсрочкой платежей,

с кем-то — исключительно по предоплате. Мы сфоку-

сировались на работе с компаниями без значительной

долговой нагрузки или с бизнесом с участием государст-

ва». Компания сейчас работает над созданием информа-

ционной инфраструктуры в башне «Федерация», в новом

терминале Международного аэропорта Сочи, компании

«МегаФон» и других.

КРОК активно занимается оптимизацией, причем еще

с августа. Борис Бобровников сказал, что первым делом

компания занялась внутренней автоматизацией. Напри-

мер, в компании работают системы онлайн-управления

проектами, рентабельностью, затратами, ресурсами, суб-

подрядчиками. Следующим шагом экономии стало сокра-

щение затрат, которое компания провела в конце 2008 —

начале 2009 годов по ряду статей до 30–40% по сравнению

с ранее существовавшими планами.

«К сожалению, нам пришлось почти на 10% сократить

персонал. Сейчас в компании работает порядка 1700 чело-

век,— рассказывает господин Бобровников.— Я бы хотел

сделать акцент на том, что специальной цели урезать все

или какие-то затраты нет. Затраты на IT мы не урезали, а

в прошлом году только увеличили. Очень аккуратно отно-

симся и к маркетинговому бюджету».

Перед компанией стоит цель поднять эффективность ра-

боты всеми возможными способами, причем не в краткос-

рочной перспективе, а среднесрочной. «Нам не кажется, что

стоит немножко переждать кризис, и все пойдет по-старо-

му. Мы ищем пути оптимизации каждый день, каждый ме-

сяц,— рассказывает генеральный директор КРОК.— Нап-

ример, я бросил в компании клич по сбору идей: каждый

сотрудник может написать мне любую идею, которая, по его

мнению, поможет компании улучшить свою работу. Речь

идет и об инновациях, которые касаются оптимизации суще-

ствующих бизнес-процессов, и о новых рыночных возмож-

ностях. Мы эти идеи рассматриваем, берем в работу».

При этом компания совсем недавно переехала в новый,

полностью брендированный огромный офис около метро

«Площадь Ильича». Зеленое здание начали строить в пе-

риод изобилия, а переезд стал возможен только в этом го-

ду. Часть сотрудников до сих пор сидит «на чемоданах»,

ожидая, когда будет готово свеженькое рабочее место.

На некоторых этажах все еще продолжаются работы завер-

шающей стадии строительства, а стены пока тоскливо пу-

сты. Но сотрудникам обещают их вскоре украсить. Борис

Бобровников говорит, что пока компания не планирует сда-

вать свои площади в аренду: «Скорее мы думаем о том, не

приютить ли к себе какие-то интересные команды из ком-

паний, которым тяжело их содержать».

В компании ФОРС также стремятся к сокращению опе-

рационных расходов. Реализация инвестиционных про-

ектов, рассчитанных на длительную перспективу, пока отк-

ладывается. По словам Николая Зезюлинского, этих мер

должно быть достаточно для того, чтобы компания остава-

лась прибыльной, как и в предыдущие годы.

СЧАСТЛИВЫЙ IBS В отличие от КРОК, другой ве-

дущий игрок рынка — компания IBS — отказалась от дав-

но планирующегося переезда. Правда, она собиралась не

в собственное здание, а в бизнес-центр Nordstar Tower,

строящийся в районе станции метро «Беговая». Если бы

планы не изменились, эта сделка по аренде офисной пло-

щади стала бы самой крупной на московском рынке.

Сергей Мацоцкий, генеральный директор IBS, расска-

зывает: «Нам повезло, мы очень вовремя отказались от

этого проекта. Учитывая драматические изменения в кре-

дитовании, капитальные затраты на его реализацию мог-

ли составить около $40 млн». Компания также отказалась

практически от всех инвестиционных проектов. «Сегодня

спрос постоянно меняется, и вкладывать деньги в новые

решения, перспектива востребованности которых неоче-

видна, не имеет смысла»,— уверен господин Мацоцкий.

Также в компании приняли ряд мер для оптимизации

управления наличным финансовым потоком — ужесточи-

ли контроль сроков оплаты дебиторской задолженности
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и сроков оплаты поставщиков. Также изменились сроки

планирования: вместо составления планов на год теперь

их рассчитывают поквартально.

В компании также решили не сворачивать проект по

расширению функциональности используемой системы на

платформе SAP. «Сейчас нам очень важно понимать, как

компания работает, на чем получает прибыль, а где тер-

пит убытки»,— объясняет генеральный директор IBS.

В IBS, напротив, осенью провели «генеральную убор-

ку» по выражению ее генерального директора. «Мы перес-

мотрели и оптимизировали численный состав компании по

итогам анализа зон неэффективности, к которым были от-

несены недостаточно утилизированный персонал, инве-

стиционные подразделения и не всегда рациональная заг-

рузка служб. Общий объем сокращений составил пример-

но 8%. Было сокращено около 250 человек из 3 тыс. штат-

ных сотрудников. Из них только треть производственного

персонала»,— рассказывает Сергей Мацоцкий.

Сокращения зарплат компания не производила, но в

2009 финансовом году, который у IBS начинается 1 апре-

ля, глава компании такой возможности не исключает. «Ду-

маю, что эти меры неизбежны,— говорит он.— Сокра-

щения не должны составить более 15%». В качестве ме-

ры борьбы с нерациональной организацией труда IBS при-

нудительно зимой отправила часть сотрудников в отпуска,

правда, оплачиваемые. «Идея состояла в том, чтобы при-

вести в соответствие уровень производственной загрузки

и производственной активности сотрудников. Январь —

традиционно провальный для IT-компаний месяц. Поэто-

му всех, кто не был задействован в проектах, мы отправи-

ли в оплачиваемые отпуска,— рассказывает господин Ма-

цоцкий.— У нас вообще с момента принятия закона о ян-

варских каникулах накопилась задолженность по отпускам

за несколько лет. Теперь она стала значительно меньше».

А вот Юрий Бяков отмечает, что компания «Астерос» не

планировала и не проводила сокращения персонала: «В

прошедшем году мы активно усиливали нашу команду,

привлекая лучших специалистов. С октября по декабрь

2008 года текучка кадров была минимальна — 3,1%. Бо-

лее того, в этот период в меньшей степени, чем раньше, но

мы продолжили набирать персонал и к нашей команде

присоединилось больше 80 человек».

ЧЕГО ХОТЯТ КЛИЕНТЫ В условиях крайне огра-

ниченных бюджетов и задержек по платежам компании

пытаются разработать гибкие схемы оплаты проектов, да-

вать скидки, искать дополнительные инвестиции для сво-

их заказчиков. По мнению господина Бякова, как бы соб-

лазнительны ни были скидки, они едва ли привлекут кли-

ентов. Компания «Астерос» предлагает отсрочки для круп-

ных долларовых контрактов сроком на три-пять лет.

КРОК работает с заказчиками над лизинговыми схема-

ми, старается использовать возможности программ кре-

дитования вендоров.

Директор по маркетингу «Энвижн Груп» Ирина Петров-

ская говорит, что стали очень актуальны новые нестандарт-

ные схемы финансирования проектов. «В ходе реализа-

ции одного крупного проекта наш заказчик столкнулся с

проблемой финансирования. Чтобы не останавливать на-

чатые работы, мы разработали уникальную схему финан-

сирования с привлечением ведущего западного венчурно-

го фонда, благодаря чему удалось реализовать проект в

срок»,— рассказывает она. Это первое соглашение подоб-

ного рода на высокотехнологичном рынке в России.

В SAP отмечают, что заказчики стали обращать повы-

шенное внимание на приложения для бизнес-аналитики.

Кроме того, с учетом вопросов ликвидности большой инте-

рес проявляется к решениям для планирования бюджети-

рования бизнеса. По данным SAP, финансовые приложения

для управления казначейскими функциями в компании так-

же крайне востребованы, так как внедряются за осязаемые

промежутки времени и имеют очень разумную ценность. По-

вышенный интерес проявляется и к решениям по управле-

нию персоналом. То же в равной мере относится и к реше-

ниям для управления отношений с поставщиками и управ-

ления цепочками поставок и сбыта. «Я бы также отметил ре-

шение для интеграции приложений, так как сейчас целый

ряд компаний вынужден сокращать издержки на покупку и

внедрение новых систем. Эти компании сейчас обращают

повышенное внимание на средства интеграции с тем, чтобы

повысить отдачу, эффективность и управляемость своих те-

кущих информационных ландшафтов, архитектур»,— рас-

сказывает директор по маркетингу компании SAP в стра-

нах СНГ и Балтии Борис Вольпе. Коммерческие решения

по крупномасштабным проектам зачастую откладываются.

«Важно отметить, что накопленный спрос на эти ре-

шения аккумулируется, и как только ситуация начнет улуч-

шаться, безусловно, этот спрос будет актуализирован в ре-

альные ускоренные объемы роста бизнеса»,— уверен гос-

подин Вольпе.

Компания ФОРС концентрирует усилия на создании но-

вых интересных предложений по различным видам услуг и

поставке ПО. Так, в дополнение к стандартной технической

поддержке Oracle она предлагает клиентам и расширенный

пакет «ФОРСированная поддержка». Этот пакет предпола-

гает формирование уникального набора сервисов в соответ-

ствии с требованиями конкретного клиента, а также особый

регламент их предоставления. Для удобства и более высо-

кой скорости получения технических консультаций и серви-

сов клиентам «ФОРСированной поддержки» предоставля-

ется доступ к автоматизированной системе поддержки поль-

зователей АИС ЦТП ФОРС, обеспечивающей максимально

высокое качество технического обслуживания.

Также ФОРС существенно расширила портфель реше-

ний. Помимо стандартного комплекса бизнес-приложений

Oracle JD Edwards EnterpriseOne компания предлагает и соб-

ственные разработки на основе этого базового продукта. К

ним относятся готовые отраслевые решения для дистрибу-

ции, торговли, недвижимости и строительства. «В услови-

ях всеобщего сокращения IT-бюджетов и свертывания про-

ектов, требующих масштабных долговременных инвести-

ций, эти решения будут особо востребованными заказчика-

ми благодаря сокращенному сроку внедрения, экономично-

сти и нацеленности на решение первоочередных, локальных

бизнес-задач»,— уверен Николай Зезюлинский.

Борис Бобровников говорит, что компании теперь боль-

ше хотят управлять эффективностью критичных процес-

сов — иметь все возможности для анализа, прогнозиро-

вания, планирования, бюджетирования, контроля. Акцент

сместился с инсталляционных проектов на работы по оп-

тимизации, повышению эффективности существующих IT-

систем, на проекты, дающие бизнесу преимущества.

СДЕЛАЙ БЫСТРО Ситуацию ужесточают и над-

зорные органы. С 11 апреля вступили в силу поправки в по-

ложение ЦБ РФ, согласно которым банкам необходимо

разработать план обеспечения непрерывности бизнеса и

восстановления информационных систем (ИС) с исполь-

зованием резервных ИС.
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В будущем году вступит в силу закон о персональных

данных, а значит, деятельность компаний, которые не

обеспечили защиту данных о клиенте, может быть прио-

становлена. При этом, по словам господина Бобровнико-

ва, все компании стали внимательнее относиться к любым

затратам, поэтому требования стали жестче. Сильно воз-

росло внимание к срокам окупаемости проектов. Все ори-

ентированы на отдачу в течение года.

По этой причине КРОК делает акцент на наиболее вост-

ребованные в кризис решения, дающие быстрый результат

и повышающие эффективность. «Это решения, которые мы

уже внедряли в ряде организаций,— объясняет Борис Боб-

ровников,— я не говорю о тиражируемых проектах, скорее

о том, что наш опыт внедрения того или иного решения поз-

воляет быстро развернуть его у заказчика из любой сферы

деятельности. А это важно — организация получает инстру-

мент для решения определенных бизнес-задач с минималь-

ными временными и денежными затратами. И, кстати, это

уже тенденция: ажиотаж первых кризисных месяцев, когда

заказчики стремились сэкономить любой ценой, сменился

агрегированной оценкой предложений IT-компаний». По

данным недавно опубликованного в Америке опроса 1400

CIO (IT-директоров), около 50% компаний планируют инве-

стиции в этом направлении. Особенно актуален этот вопрос

в финансовых и логистических компаниях. Сейчас как никог-

да актуальны проекты по виртуализации вычислительной

инфраструктуры, особенно для крупных компаний.

Клиенты интересуются и инновационными решениями.

Повысился интерес к технологиям мобильных центров обра-

ботки данных, используемых как для корпоративного поль-

зования, так и для сдачи в аренду или предоставления аут-

сорсинговых услуг обработки данных. Востребованы услу-

ги аутсорсинговых ЦОДов. Такой подход позволяет заказчи-

ку в случае необходимости развить свои информационные

системы без вложений в инженерную инфраструктуру или,

наоборот, сократить количество стоек и затраты. Кроме то-

го, появляется возможность использования технологии Soft-

ware as a service, а не прямое лицензирование софта.

По мнению Бориса Вольпе, мы присутствуем при фор-

мировании новой реальности. В ней компании вынуждены

менять свои стратегии. При этом лишь малое число из них

совсем отказывается от внедрений, так как в среднем IT-

бюджет российской компании не превышает 0,8–2,5% от

ее оборота. В целом, по мнению господина Вольпе, мож-

но говорить о сокращении объема внедрений на величину

от 15 до 25–30% в зависимости от стратегии заказчика и

отрасли. Добро пожаловать в новую бизнес-реальность. ■

BG: Как кризис повлиял на

российские IT-компании и ры-

нок в целом?

РОБЕРТ ФАРИШ: На рынке,

по сути, есть два типа игроков

— это российские интеграто-

ры и иностранные компании.

Никто не знает, как долго

продлится кризис, поэтому

оптимальной стратегии у пер-

вых до сих пор нет. Нам приш-

лось поменять прогнозы, сде-

ланные в декабре прошлого

года, потому как сейчас ситуа-

ция изменилась. Во-первых,

уровень конкуренции сильно вырос, рынок тендеров стал

гораздо острее из-за уменьшения количества проектов.

Во-вторых, на корпоративном рынке стало намного мень-

ше клиентов, располагающих деньгами на обновление

инфраструктуры. Можно выделить несколько направле-

ний, на которых пока имеет смысл концентрироваться,—

договоры на обслуживание сложной техники и ПО, IT-бе-

зопасность, управление инфраструктурой предприятий,

консалтинг, позволяющий понять, как сократить расходы

с помощью IT-средств.

BG: А что происходит с иностранными компаниями, веду-

щими деятельность на российском рынке?

Р. Ф.: У западных компаний, как правило, имеется боль-

шой каталог продуктов и решений. Но если раньше они

продавали буквально все, то сейчас приходится делать ак-

цент именно на тех продуктах, которые нужны клиентам

больше всего. Например, если компания поставляет систе-

мы хранения данных, то до кризиса она акцентировалась

на построении инфраструктуры. Теперь приходится уде-

лять внимание эффективности использования СХД, пред-

лагать продукты дедубликации, позволяющие экономить

место на диске. Проектов по внедрению ERP почти не ста-

ло, основной упор приходится на BI и CRM. А также все

остальные решения, которые уменьшают стоимость вла-

дения инфраструктурой.

BG: Насколько сильны позиции ведущих игроков рынка?

Р. Ф.: У IBS очень развит консалтинг, поэтому компания

может эффективно продавать решения для сокращения

издержек клиентов, например продукты Business Intelli-

gence. КРОК хорошо представлена на рынке IT-инфраст-

руктуры — интегратор разработал ряд специальных ан-

тикризисных предложений, например аутсорсинг управ-

ления приложениями. Если компания хочет сократить свой

IT-отдел, а управлять сложной программной платформой

становится некому, КРОК может предоставить своих спе-

циалистов для поддержания этой работы.

BG: Что конкретно изменилось на рынке по сравнению с

ситуацией полугодовой давности?

Р. Ф.: Стало ясно, что надо менять психологию бизнеса. Ры-

нок теперь нуждается в меньшем количестве профессио-

налов, а их средняя стоимость упала. Владельцы бизне-

сов должны понять: уровень доходов упал, и надолго. Про-

давцам следует научиться быстрее реагировать на нужды

клиентов, а IT-директора теперь вместо того, чтобы решать

проблему путем закупки нового оборудования, должны по-

вышать эффективность старой инфраструктуры.

BG: Прогнозируете ли вы активную консолидацию рынка,

увеличение количества сделок M&A среди IT-компаний?

Или сейчас на это просто нет денег?

Р. Ф.: Консолидация на рынке началась задолго до кризиса

и, безусловно, продолжится дальше. Настоящий момент це-

нен тем, что IT-компании больше никто не покупает по до-

вольно оптимистичным ценам. Сейчас компании концентри-

руют внимание скорее на поддержании жизнеспособности в

долгосрочной перспективе, нежели на расширении бизнеса.

Одним из главных стимулов к консолидации на рынке IT-

услуг было то, что крупнейшие российские заказчики тре-

бовали от своих поставщиков услуг широкого спектра. В на-

стоящее время их приоритеты слегка изменились, и постав-

щики уже не испытывают такого давления, как раньше.

BG: Возможен ли выход новых IT-компаний на рынок или

же уход западных компаний из России?

Р. Ф.: Кризис всегда открывает новые возможности, поэ-

тому, я думаю, какие-то новые начинания будут иметь ме-

сто. Тем не менее такая активность в этом году проявится

позднее, когда ситуация прояснится. Спад на рынке IT в

России произошел значительно быстрее, чем в большин-

стве других стран, где IDC проводит исследования. Для

всех крупных игроков Россия по-прежнему стратегически

важное направление и, с моей точки зрения, останется та-

ким вне зависимости от развития кризиса. Возможно, от-

дельным компаниям придется скорректировать свои пла-

ны по инвестициям в России, но я сомневаюсь, что это при-

ведет к уходу с рынка хотя бы одной крупной компании.

BG: Насколько тяжела ситуация на рынке софта? Увели-

чился ли «благодаря» кризису уровень пиратства?

Р. Ф.:По нашему прогнозу, спад рынка всех видов ПО в 2009

году будет более резким, чем снижение затрат на IT в целом.

В то же время мы составляем прогнозы более чем по 30 сег-

ментам рынка ПО, и тенденции в каждом из них сильно раз-

личаются. Спад затронет многие программные продукты,

особенно инфраструктурные, необходимые для автоматиза-

ции предприятия или расширения его деятельности. В зна-

чительной степени это коснется ERP-систем и многих биз-

нес-приложений. Вероятно, столь же сильный спад будет

наблюдаться в сегментах баз данных и ПО для управления

контентом. С другой стороны, менее значительным будет

сокращение расходов на ПО, необходимое для работы

предприятия. Я имею в виду решения для бухгалтерий и за-

щиты информации. Наконец, есть продукты, которые стали

актуальны именно в текущих рыночных условиях. Это сред-

ства бизнес-аналитики, управления активами, трудовыми

ресурсами, а также все решения, которые позволяют руко-

водителю службы IT максимально повысить эффективность

существующей аппаратной инфраструктуры.

Мы видим, что все пользователи ищут более дешевые ре-

шения для выполнения текущих задач. Это может означать

переход от более сложных и дорогих решений к менее затрат-

ным, например выбор ПО с открытым кодом в качестве аль-

тернативы. Вероятно, уровень пиратства в России сейчас пе-

рестанет снижаться, как это было в предыдущие два года.
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В ОЖИДАНИИ ЗАКАЗА Кризис не мог не пов-

лиять на ландшафт мирового и российского рынков ин-

новационных технологий. Первая ласточка грядущих из-

менений — проверка Генпрокуратурой деятельности Рос-

сийской венчурной корпорации, выявившая нецелевое ис-

пользование 28 млрд рублей. А профиль компаний, по-

лучивших инвестиции, вызвал большие вопросы о целе-

сообразности вложений некоторых фондов РВК.

Компания разместила 85% полученных от государства

средств на депозитах в разных банках — и через несколь-

ко месяцев бюджетные средства пополнились процентами

в размере более 2,5 млрд рублей. Многие инновационные

проекты, отобранные для финансирования, получили свою

часть денег с большим опозданием. А профиль компаний,

получивших инвестиции, вызвал большие вопросы о целе-

сообразности вложений некоторых фондов РВК.

Немудрено, что Генпрокуратура инициировала провер-

ки в компании. Генеральный директор РВК Алексей Ко-

робов 23 марта подал в отставку, объяснив, что «не сумел

работать в условиях неопределенности».

Вся инновационная отрасль затаила дыхание: от того,

как распорядится делом государственное ведомство, за-

висит все ее, отрасли, будущее. Единственное, что смуща-

ет в этой истории, РВК открыто объявляла о размещении

денег на депозитах, а среди банков был проведен офици-

альный конкурс. С чьего ведома и согласия произошло не-

целевое использование средств?

КАРТОШКА ВСЕМУ ГОЛОВА Фонды Россий-

ской венчурной корпорации создаются совместно с управ-

ляющими компаниями: государство вкладывает 49% ка-

питала, частный инвестор — остальные 51%. Деятель-

ность РВК началась в 2006 году, и к концу 2008 года подоб-

ным образом было сформировано семь фондов. Первый

из них — «ВТБ фонд венчурный» — был создан в 2007

году. Правда, его деятельность вызывает большие воп-

росы — именно туда пришла с проверкой Генпрокурату-

ра. Среди проектов, в которые вложился фонд, можно об-

наружить, например, Погарскую картофельную фабрику,

которая в декабре 2008 года на несколько миллионов ев-

ро купила три вальцевые сушилки для производства кар-

тофельных хлопьев. Также фонд вложился в другую ин-

новационную разработку — презервативы, надеваемые

одной рукой, а также компанию «Русские навигационные

технологии», предоставляющую услуги спутникового наб-

людения за автотранспортом, и проект самонагревающей-

ся упаковки для пищи. Правда, из созданных с участием

РВК семи венчурных фондов работу начали далеко не все.

Из годовых отчетов о деятельности РВК доступны лишь

отчеты за 2006 и 2007 годы. О результатах работы в прош-

лом году ни одного официального документа нет. Ольга

Ускова, президент Национальной ассоциации инноваций

и развития информационных технологий (НАИРИТ), пос-

ледние три года повторяет, что система работы РВК абсо-

лютно неэффективна. «Используемая корпорацией схема

”
фонда фондов“ полностью снимает с участников ответст-

венность за эффективность использования средств. Это

порождает самую благоприятную атмосферу для корруп-

ции и некомпетентности, в чем всем нам еще раз помогли

убедиться последние проверки Генпрокуратуры»,— гово-

рит госпожа Ускова. По ее мнению, для решения этой проб-

лемы недостаточно только смены гендиректора — сле-

дует изменить принципы работы РВК. «Мы бы предло-

жили создать на базе корпорации несколько профильных

фондов прямых инвестиций, каждый из которых специа-

лизировался бы на реализации проектов по одному из на-

иболее востребованных на мировом рынке технологиче-

ских направлений,— рассуждает она.— Подобный фор-

мат работы обеспечил бы положение, когда именно руко-

водители данных фондов несут ответственность за резуль-

таты запущенных инновационных проектов».

Участники рынка опасаются, что РВК и вовсе расформи-

руют. Хотя на данном этапе это практически невозможно:

компания взяла на себя обязательства по вкладам во все

семь фондов. На прошедшей 18 апреля встрече с участи-

ем министра образования Андрея Фурсенко, главы «Росна-

но» Анатолия Чубайса и представителей РАН министр эко-

номического развития Эльвира Набиуллина несколько раз

упомянула три предприятия — РВК, «Роснано» и «Ростех-

нологии» — в качестве локомотивов инновационной ин-

дустрии. Однако изменение стратегии венчурной корпора-

ции, скорее всего, состоится: госпожа Набиуллина заявила,

что необходимо направить деятельность РВК на стартапы.

Еще на 2008 год было запланировано «расширение

функций ОАО РВК по направлению разработки и внедре-

ния механизма 
”
посевного“ инвестирования средств ОАО

в высокотехнологичные стартапы», сообщает официаль-

ный сайт компании. Но тогда этого не случилось — ры-

нок надеется, что посевные фонды будут созданы в этом

году. Тем более что кризис вызвал волну предпринима-

тельской активности. Если бы механизмы инвестирования

стартапов на ранних стадиях работали уже сейчас, то это

частично решило бы проблему занятости уволенных с

предприятий профессионалов. Не говоря о том, что та-

ким образом проекты могли бы дорастать до уровня, ин-

тересного венчурным фондам.

АНГЕЛЫ-ХРАНИТЕЛИ Частные инвесторы ис-

пользуют возникшую ситуацию для выгодных вложений.

Сейчас лучший момент для того, чтобы взять под крыло

какой-нибудь стартап с многообещающей идеей, но не-

достаточной ликвидностью и за сравнительно небольшие

деньги получить крупную долю. В докризисное время это

было почти невозможно. Предприниматели даже под го-

лые идеи с непродуманной бизнес-моделью могли прив-

лечь венчурный капитал. Теперь все наоборот: условия

диктуют те, у кого есть деньги, а предпринимателям ча-

сто приходится принимать невыгодные условия, лишь бы
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ОСОБАЯ ВЕНЧУРНАЯ МАГИЯ
КРИЗИСНАЯ ВЕСНА 2009 ГОДА ДЛЯ ВЕНЧУРНОЙ ИНДУСТРИИ

ОТМЕЧЕНА СКАНДАЛОМ. ГОСУДАРСТВЕННАЯ РОССИЙСКАЯ

ВЕНЧУРНАЯ КОРПОРАЦИЯ (РВК) РАЗМЕСТИЛА 85% СВОИХ

РЕСУРСОВ НА ДЕПОЗИТАХ В РАЗНЫХ БАНКАХ — И ЧЕРЕЗ

НЕСКОЛЬКО МЕСЯЦЕВ БЮДЖЕТНЫЕ СРЕДСТВА ПОПОЛНИ-

ЛИСЬ ПРОЦЕНТАМИ В РАЗМЕРЕ БОЛЕЕ 2,5 МЛРД РУБЛЕЙ.

ЗАТО ИННОВАЦИОННЫЕ ПРОЕКТЫ ПОЛУЧАЛИ ДЕНЬГИ

С БОЛЬШИМ ОПОЗДАНИЕМ. НЕТ ХУДА БЕЗ ДОБРА: РВК

ПРИДЕТСЯ УДЕЛЯТЬ БОЛЬШЕ ВНИМАНИЯ ПОДДЕРЖКЕ

СТАРТАПОВ. СВЕТЛАНА РАГИМОВА

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА
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сохранить проект. Ольга Ускова отмечает, что число та-

ких сделок увеличилось, просто пока фонды не разглаша-

ют подробности, опасаясь появления конкурентов. Про-

фессиональный инвестор и бизнес-ангел Владислав Мар-

тынов, совладелец компаний ITV, «Бонасорс» и WildApri-

cot, жалуется на то, что множество компаний продолжает

использовать в работе докризисные подходы: «Свежих

идей у них нет, они приходят к инвестору только для того,

чтобы спастись от нехватки средств. Здесь-то и проявля-

ется положительная роль инвестора — именно он ставит

вопрос о новых идеях, нестандартных шагах. Во время кри-

зиса бизнес-ангелы становятся в буквальном смысле ан-

гелами-хранителями».

Частный фонд Almaz Capital Partners, созданный

Александром Галицким совместно с компанией Cisco,

начал свою деятельность в самом начале кризиса. Пер-

вые проекты господин Галицкий обещал анонсировать

в октябре, но произошло это только в марте. Фонд вло-

жил средства в компанию Parallels, а также стартап Apol-

lo Project. Однако на стоимость этих компаний кризис

не повлиял. По словам Сергея Белоусова, генерального

директора Parallels, сделка с Almaz Capital была подпи-

сана в сентябре прошлого года и только сейчас закры-

лась. Алексей Низовских, управляющий директор Apol-

lo Project, сообщил, что его компания также начала об-

щаться с фондом еще до наступления кризиса. «Бес-

спорно, из-за проблем в экономике нам пришлось перес-

мотреть планы развития, сокращать расходы, рацио-

нально планировать бюджеты,— рассказывает госпо-

дин Низовских.— Но мы росли на свои средства, поэ-

тому можно сказать, что изначально существовали в ус-

ловиях, близких к кризисным». Финансовый кризис по-

мог Apollo: компании удалось привлечь высококлассных

специалистов, которые в другое время вряд ли пошли бы

работать в подобный стартап. Пожалуй, для начинающих

компаний это единственный положительный момент в

кризисе.

ГОЛЬ НА ВЫДУМКИ ХИТРА Однако на всех

профессионалов вакансий в новых проектах, конечно, не

хватит. Волна сокращений затронула в первую очередь ин-

новационные и экспериментальные направления, которые

компании развивали на перспективу. Многим профессио-

налам не осталось ничего другого, кроме как начать изоб-

ретать свои способы заработать. В похожих условиях когда-

то появился Google, образованный в 1998 году и сумевший

выжить во время краха доткомов 2000–2001 годов. Сергей

Белоусов замечает, что именно кризис заставляет сильнее

напрягать голову. «Поскольку идеи, как правило, приходят

людям одновременно и срок их исполнения не вечен, то вы-

живаемость стартапа сильно зависит от скорости реализа-

ции идеи»,— утверждает господин Белоусов.

Мохаммед Гавдат, управляющий директор Google по

перспективным рынкам, отмечает, что множество успеш-

ных и инновационных компаний было создано в услови-

ях экономического спада. «В условиях кризиса наблю-

дается нехватка денег в обороте — как на уровне компа-

нии, так и в мировой экономике. Но это не значит, что во

время кризиса бывает меньше блестящих идей, иннова-

ций и стремлений,— говорит господин Гавдат.— Интер-

нет обеспечивает начинающим компаниям огромное пре-

имущество: новые, нестандартные и перспективные идеи

могут быть представлены на рынке намного быстрее и эф-

фективнее, чем в прежнее время». Представитель Goog-

le отмечает также, что с помощью разнообразных прог-

рамм онлайн-рекламы, таких как, например, Google Ad-

Words, начинающие компании могут рассказать потен-

циальным клиентам о себе быстрее, эффективнее и де-

шевле, чем когда-либо ранее.

Владислав Мартынов также отмечает рост числа об-

ращений за инвестициями. По его словам, сейчас инве-

сторы отдают предпочтение сработавшимся небольшим

командам с перспективным продуктом, уже имеющим

клиентов. Для таких компаний инвестиции и управленче-

ская поддержка — это вопрос выживания. «Не менее ин-

тересной может быть средних размеров компания, испы-

тывающая проблемы со средствами из-за кассового раз-

рыва между выполнением проектов и их оплатой,— го-

ворит он.— Инвестор помогает компании выжить за счет

финансовых влияний, а его связи и ресурсы обеспечи-

вают нужный объем работ. За это акционеры-основате-

ли делятся долей».

По словам господина Мартынова, на рынке до сих пор

остаются компании, думающие, что им не нужна помощь:

«За последние несколько месяцев я еще раз убедился в

том, насколько плохо у нас развито понимание того, сколь-

ко может стоить бизнес. Бывает, что акционеры—осно-

ватели небольшой компании используют для оценки сво-

его бизнеса докризисные модели. Очень трудно бывает им

объяснить, что цена денег выросла и докризисные муль-

типликаторы больше не работают».

Некоторые стартапы, напротив, в условиях экономии

денег клиентами чувствуют себя отлично. Поэтому сни-

жать оценку таких проектов в связи с кризисом не име-

ет смысла. Например, компания WildApricot.com постав-

ляет функциональные возможности автоматизации раз-

личных ассоциаций по модели SaaS (Soft as a Service).

«Этот сервис стоит конечному клиенту в среднем $50 в

месяц, тогда как раньше наши клиенты были вынужде-

ны покупать софт и лицензии конкурентов по цене от

$30 тыс. и выше,— рассказывает господин Марты-

нов.— Сейчас люди более внимательно относятся к рас-

ходам, поэтому и выбирают наш проект, получив тот же

функционал за меньшие деньги».

УРОКИ ВЫЖИВАНИЯ Дефицита инноваций во

время кризиса вроде бы не наблюдается: по словам Оль-

ги Усковой, разработчики выживают, работая втрое

больше и интенсивно обучаясь. Не прекратились разра-

ботки российской операционной системы Phantom, кото-

рые ведет компания Digital Zone. Кирилл Готовцев, гене-

ральный директор Digital Zone, уверяет, что кризис не на-

нес компании большого ущерба: «Конечно, было бы луч-

ше, если бы мы могли тратить на разработку больше соб-

ственных средств, но в целом текущая динамика проек-

та нас практически устраивает». По его словам, сейчас

разрабатываются самые базовые механизмы будущей

OC и обсуждается интерфейс: «Мы бы хотели показать

кое-что широкой публике ближе к концу осени». Компа-

нию интересуют инвестиции в проект, и она уже ведет пе-

реговоры с потенциальными партнерами, однако конк-

ретные предложения пока не обсуждаются. Кирилл Го-

товцев считает, что кризис негативно повлиял на инно-

вационную отрасль, но отмечает и другую его сторону:

«Мне искренне кажется, что в конечном итоге кризис по-

зитивно скажется на инновациях. Люди начнут вклады-

вать деньги в перспективу, а не туда, где можно прокру-

тить их с прибылью».

Бывший главный редактор сайта «Вебпланета» Денис

Крючков основал проект «Хабрахабр» три года назад. За

первые же несколько месяцев сайт набрал хорошую по-

сещаемость, а в конце 2006 — начале 2007 годов коли-

чество посетителей стало резко расти. «Когда сайт стал

популярным, ко мне обращалось множество инвесторов,

желающих вложиться в проект. С одним из них мы в ито-

ге смогли договориться, и он до сих пор является акцио-

нером компании 
”
Тематические медиа“, издателя всех

наших проектов». Кроме «Хабрахабра», господин Крюч-

ков принял участие в создании еще нескольких стартапов

— «Автокадабра» для автолюбителей, «Дрибблер» для

любителей футбола. Совсем недавно стартовал проект

«Респектива» — интернет-сообщество для людей, веду-

щих активный образ жизни. По выходным официальные

фотографы проекта отправляются в модные клубы и фо-

тографируют там людей, а затем дают им визитки и приг-

лашают найти себя на снимках, которые публикуются на

сайте «Респективы». Так постепенно формируется со-

общество «клубящихся» людей.

Новые проекты пока не достигли требуемой для прив-

лечения внимания рекламодателей посещаемости, но по-

степенно начинают выходить на нужный уровень. «Кри-

зис, конечно, сказался на нашей деятельности: нам

пришлось сократить нескольких человек, а также нем-

ного уменьшить зарплату. Кроме того, несколько идей так

и не получили реализации, их пришлось 
”
заморозить“ и

сконцентрироваться на уже работающих проектах»,—

рассказывает Денис Крючков.

Выручка «Тематических медиа» просела осенью и зи-

мой, но уже в марте выросла, и теперь ожидаются лучшие

результаты. Хотя сезонное падение было сильнее, чем

обычно. «В общем и целом кризис сказался на отрасли

таким образом, что теперь невозможно привлечь инве-

стиции под голую идею — необходим уже работающий
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ВОЛНА СОКРАЩЕНИЙ ЗАТРОНУЛА В ПЕРВУЮ ОЧЕРЕДЬ 

ИННОВАЦИОННЫЕ И ЭКСПЕРИМЕНТАЛЬНЫЕ НАПРАВЛЕНИЯ, 

КОТОРЫЕ КОМПАНИИ ОТКРЫВАЛИ НА ПЕРСПЕКТИВУ
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BUSINESS GUIDE: Многие

считают мировой финансовый

кризис благоприятным време-

нем для развития стартапов

— недаром Google появился и

вырос именно после краха

доткомов. Есть ли связь меж-

ду плохими финансовыми ус-

ловиями и шансами компании

на успех?

АРТУР БАГАНОВ: Существу-

ет множество примеров успеш-

ных компаний, возникших

именно во время кризиса. Но

многие корпорации точно так

же зародились в стабильный

период, так что я бы не стал вы-

водить здесь какие-то логиче-

ские связи. С другой стороны, интересные бизнесы могут ус-

пешно развиваться в кризис, потому что в такое время про-

исходит сильная концентрация энергии. Специалисты теря-

ют работу, перестают работать «на дядю» и начинают пред-

принимать что-то своими силами, потому что другого выхо-

да нет. Кроме того, компании, появившиеся до кризиса, сей-

час активно мобилизуют силы. Кризис хорошо стимулирует

мозги. Можно провести аналогию с Великим постом: люди

голодают не для похудания, а чтобы направить энергию вме-

сто переваривания пищи на какие-то духовные вещи. Так

же и во время постного периода в экономике — жирок силь-

но уменьшился, а мозговая деятельность стимулируется.

Конечно, нынешняя ситуация не очень хороша для

стартапов. Каждому из них нужно финансирование, а вен-

чурные фонды и бизнес-ангелы стали более прижимисты-

ми. Для большинства инноваторов нет возможности полу-

чить стартовый капитал, либо приходится отдавать долю

большего размера. Однако в целом кризис является пре-

красным стимулятором для прорыва уникальных техноло-

гий. Проекты отбираются тщательнее, так что есть время

на отсев шелухи и поиск самородков. Но для «средних»

стартапов времена плохие: их оценка падает.

BG: Что вы имеете в виду под «средним» стартапом?

А. Б.: Это значит, что стартап не хороший и не плохой — у

него может быть потенциально прибыльная бизнес-мо-

дель, но не такая привлекательная, как у проектов с более

высокой кратностью возврата инвестиций. Рынок ценных

бумаг в США упал на 30–40%, а значит, многие инвесто-

ры вышли из игры. Когда кошельки худеют, выбирать объ-

ект для вложений приходится более тщательно.

BG: И что будет дальше?

А. Б.: Сейчас наступил период выживания стартапов

(startup survival). Компании, которые хотят получить ин-

вестиции, должны иметь готовый продукт, а не только

идею с хорошей командой. Нужна работающая бизнес-

модель, которая приносит деньги. Никто сейчас не станет

вкладываться в проект, который уходит «в минус», рабо-

тает правило «наличность — всему голова». Кроме того,

продукт должен быть настолько востребованным, чтобы

потребители были готовы за него платить. Плохой при-

мер — компании, продающие продукты роскоши, напри-

мер бриллианты, яхты или элитную недвижимость. Их

бизнес-модель может быть сколь угодно продуманной

и приносить доход, однако продукт больше не является

жизненно необходимым. А значит, такая компания мало

интересна инвестору.

BG: То есть даже у крепких команд с хорошими идеями нет

шансов получить инвестиции?

А. Б.: Я в начале года был в Стэнфорде на конференции,

где собирались бизнес-ангелы и представители мировых

венчурных фондов, и мы сошлись во мнении, что хорошая

идея в любые времена найдет своего инвестора. Если тех-

нология, команда и рынок уникальны, то желающие вло-

жить деньги найдутся. Вопрос только в том, что степень

уникальности должна быть очень, очень высокой!

BG: Но ведь сейчас поток предложений сильно вырос, а зна-

чит, найти действительно гениальную идею стало сложнее?

А. Б.: Для неопытных инвесторов найти в шквале предло-

жений хороший проект действительно может быть слож-

но. Но у тех, кто отсматривает 200–300 проектов в год,

уже «рука набита». Принцип due dilligence позволяет эф-

фективно производить отсев проектов. Увеличение пото-

ка предложений это не страшно, ведь чем больше «сы-

рья», тем больше шансов найти самородки.

BG: А у вас сейчас есть в разработке проекты в очереди

на инвестирование?

А. Б.: Разумеется. Я являюсь одним из coоснователей и со-

стою в совете директоров одного из крупнейших объеди-

нений инвесторов в США — Alliance of Angels. Так вот в

прошлом году мы профинансировали 36 проектов, плюс

к этому у нас было 5 успешных выводов капитала с прибы-

лью — и это больше, чем у любых других инвестиционных

сетей в США! На этот год мы тоже возлагаем определен-

ные надежды.

BG: Насколько отстает Россия от США в плане венчурно-

го инвестирования?

А. Б.: Разница настолько существенна, что сравнивать

эти страны просто нельзя. Безусловно, в России всегда

были хорошие идеи, разработки и технологии. Однако

между разработкой и стартапом лежит огромная про-

пасть. Мало кто в России задумывается, насколько воз-

можно на основе той или иной гениальной технологии

сделать компанию. Для успешного проекта необходим

не только хороший продукт, но и команда, способная вы-

вести его на рынок. А с этим проблема: инноваторов мно-

го, профессиональных предпринимателей и маркето-

логов мало.

Впрочем, за последние два-три года я наблюдаю в этой

сфере большую активность. Государство вложилось в

строительство венчурной индустрии, но бизнес-ангель-

ское движение сильно запаздывает с развитием. Государ-

ство начало строить дом сразу со второго этажа, но это ма-

лоэффективно. Сейчас на рынке ведутся разговоры о со-

здании посевных фондов, и это может стабилизировать

многоэтажное здание инвестиционных потоков. Нужен ме-

ханизм выращивания инновационных проектов на самых

ранних стадиях. Ведь сначала проекты финансируют имен-

но посевные фонды и бизнес-ангелы, и уже только затем

за них берутся венчурные фонды.

BG: Вы могли бы сказать, насколько вообще у России по-

лучается строить инвестиционную экономику?

А. Б.: Вся эта суматоха вокруг Российской венчурной ком-

пании весьма печальна. Она несколько деморализовала

российских и западных инвесторов. Надеюсь, основанные

РВК фонды все же получат деньги, а хорошие проекты бу-

дут профинансированы. И только через год уже можно бу-

дет давать комментарий, получается у страны или нет. Сей-

час мы видим новорожденного ребенка — насколько он

будет здоровым и красивым, зависит от условий, в кото-

рых он будет расти. ■

№77 СРЕДА 29 АПРЕЛЯ 2009 ГОДА / КОММЕРСАНТЪ BUSINESS GUIDE / 27
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«КРИЗИС ХОРОШО СТИМУЛИРУЕТ МОЗГИ» 
НАШ БЫВШИЙ СООТЕЧЕСТВЕННИК АРТУР БАГАНОВ, ПРЕЗИДЕНТ ИНВЕСТИЦИОННОЙ И КОНСАЛТИН-
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КРИЗИСА. ЭТИМ ЗНАНИЕМ ОН ПОДЕЛИЛСЯ С КОРРЕСПОНДЕНТОМ BG СВЕТЛАНОЙ РАГИМОВОЙ.

прототип, как минимум. Сейчас условия хороши тем, что

каждый новый проект будет более продуманным и сра-

зу ориентироваться на монетизацию, а не так, как рань-

ше, когда создавались интернет-сервисы и основатели

не знали, что с ними делать»,— рассуждает господин

Крючков. Когда он создавал «Хабрахабр», то был уверен,

что потолком для проекта являются 10 тыс. посетителей

в день — сейчас же сайт ежедневно посещает в сред-

нем 130 тыс. человек.

Ольга Ускова с энтузиазмом рассказывает о других ин-

тересных разработках, которые есть на рынке. Например,

о проекте по созданию технологии графического поиска

изображения, аналогов которой в мире пока нет. Она «по-

нимает», что изображено на картинке, способна осуществ-

лять логический отбор и классификацию изображений. Та-

кие системы помогут распознавать не только номера, но

и марку автомобилей. По словам госпожи Усковой, имеет-

ся не менее десяти проектов, которые можно отнести к раз-

ряду революционных.

Представитель западного мира Мохаммед Гавдат

считает, что Россия — страна с нераскрытым техноло-

гическим и интеллектуальным потенциалом. Но здесь не-

легко получить доступ к финансированию своих идей.

Именно в таком случае на помощь могут прийти бизнес-

ангелы. По словам господина Гавдата, основная задача

таких людей — распознать потенциал и перспективу

идеи и дать импульс ее развитию и реализации. Если об-

ратиться к истории Google, то таким бизнес-ангелом мож-

но назвать основателя SUN Энди Бехтольшейма, который

в 1998 году поверил в талант, энтузиазм и инновацион-

ное предвидение Сергея и Ларри. Он выписал чек на тог-

да еще не существовавшую компанию Google Inc., кото-

рая появилась на свет буквально через пару недель. «Что

касается венчурных инвесторов — это фонды или ком-

пании, которые инвестируют в стартапы, исходя из соб-

ственных стратегических интересов,— считает господин

Гавдат.— Трудно говорить что-то о будущем в такое не-

стабильное время, но, возможно, известные предпри-

ниматели будут обращать больше внимания на стартапы.

Инновации становятся более актуальными для преодоле-

ния последствий кризиса».

Проблема в том, что в нашей стране движения биз-

нес-ангелов фактически не существует. Кризис мало

повлиял на структуру этого класса инвесторов, потому

что раньше ее просто не было. Работа велась в индиви-

дуальном режиме силами отдельных энтузиастов и ме-

ценатов. В том числе весьма известных и влиятельных

российских олигархов, которые вместо покупки очеред-

ного автомобиля вкладывали деньги в симпатичные им

научные идеи. В НАИРИТ надеются, что грамотная систе-

ма сформируется в ближайшие года два — и тогда глав-

ной задачей будет приведение корпоративного законо-

дательства, регулирующего деятельность бизнес-анге-

лов, в соответствие с общепринятыми мировыми стан-

дартами.

СВОБОДА ДЕЙСТВИЙ Сергей Белоусов срав-

нивает развитие любых инноваций с взращиванием та-

лантливого ребенка — ему нужно предоставить опреде-

ленную степень свободы, не давить и не пытаться однов-

ременно делать из него Менделеева и Бубку. По словам

эксперта, в рамках этого процесса очень важной частью

является восстановление фундаментальной науки и соз-

дание критической массы талантов. «Скажем, в сегмен-

те программного обеспечения все более или менее бла-

гополучно с инженерами и рядовыми разработчиками, а

вот архитекторов, продукт- и project-менеджеров в стра-

не катастрофически не хватает, эта прослойка специа-

листов только формируется,— сокрушается господин

Белоусов.— Поэтому не столь уж принципиально, что-

бы компании были стопроцентно российскими, как этого

жаждет государство». Строить инновационную экономи-

ку основатель Parallels рекомендует начинать в тех об-

ластях, где мы сильны, например в инжиниринге, с прив-

лечением опыта, знаний разработок мирового уровня.

Следующий, по мнению господина Белоусова, важный

момент: строительство инновационной экономики долж-

но происходить свободно, с как можно меньшими огра-

ничениями со стороны государства для развития стар-

тапов. Например, институт венчурных фондов достаточ-

но хорошо подходит в качестве инструмента воспитания

талантливых детей. Потому что он, с одной стороны, по-

ставляет необходимые ресурсы для развития экономики,

с другой, накладывает минимальные ограничения на де-

ятельность стартапов. «Государству имело бы смысл ин-

вестировать не в один венчурный фонд, а в несколько

профильных, имеющих четкую специализацию (IT, меди-

цина и т. д.), предоставляя им свободу выбора предпри-

нимательских объектов. Так это, во всяком случае, устро-

ено в Израиле или Сингапуре — странах, наиболее схо-

жих с Россией по уровню развития инновационной эконо-

мики. Глупо ожидать, что инновационная экономика воз-

никнет у нас в один миг — это долгий, пошаговый про-

цесс. Но с гораздо более быстрым и положительным ито-

гом, чем могут считать пессимисты»,— оптимистично

заключает Сергей Белоусов. ■

АРТУР БАГАНОВ, 

ПРЕЗИДЕНТ 

ИНВЕСТИЦИОННОЙ 

И КОНСАЛТИНГОВОЙ 

КОМПАНИИ BAGANOV 

INTERNATIONAL GROUP 



ВИРТУАЛЬНЫЙ СОТРУДНИК Подавляющее

большинство компаний предпочитает видеть сотрудников

в офисе пять дней в неделю, и потому упоминание о фри-

лансерах вызывает у них вздох зависти. Сейчас самое вре-

мя пойти навстречу сотрудникам: переход на удаленную

работу может быть воспринят ими положительно даже при

некотором уменьшении заработной платы.

Тем не менее компании не решаются на такой шаг, по-

скольку тут же возникает множество вопросов, один из ко-

торых — как проконтролировать занятость сотрудника?

Игорь Поляков, исполнительный директор локализаци-

онной студии Team Fifty Seven, применяющей технологии

удаленной работы как в офисах России и Польши, так и по

всему миру, считает, что решающий фактор в данном случае

ответственность работника: «Благодаря большому количе-

ству сотрудников и партнеров по всему миру мы можем до-

статочно оперативно реагировать, когда что-то идет не так.

На качестве работы это не сказывается — мы держим свою

планку работ, порой даже исправляя ситуацию за свой счет».

При аудите производительности труда сотрудников ча-

сто выясняется, что объем работы не всегда соответству-

ет полной ставке. В этом случае имеет смысл отказаться от

штатного работника либо сотрудничать с ним на проектной

основе. Либо воспользоваться услугами фрилансеров. По

мнению Игоря Полякова, это позволяет использовать

средства компании более эффективно: «Не набирая в штат

на постоянную работу переводчиков и давая им возмож-

ность работать удаленно, мы экономим не только деньги,

но и время. Сотрудничая с партнерами в разных странах,

мы можем выбирать лучших и отсеиваем всех, кто просто

хочет сидеть в офисе и ничего не делать».

ЛУЧШЕЕ — ВРАГ ХОРОШЕГО В период раз-

вития компании активно закупают программное обеспече-

ние. Очень часто количество пользователей при покупке

указывается «с запасом», а продление таких лицензий

производится автоматически. Между тем разница в стои-

мости 50 и 100 лицензий на популярный пакет организа-

ции документооборота и совместной работы Lotus Notes

может составить десятки тысяч долларов в год. В том слу-

чае, если количество пользователей сократилось, разум-

ным шагом будет обновление контракта с поставщиками

ПО с учетом кадровых изменений.

Программное обеспечение на основе открытого кода

(open source) может сослужить неплохую службу в деле эко-

номии корпоративного бюджета. Практически все привычные

офисному работнику программы — от офисного пакета до

операционной системы — заменяются на бесплатные анало-

ги. К примеру, замена связки Microsoft Windows Vista и Offi-

ce на Linux и OpenOffice позволит сэкономить около 16 тыс.

рублей в расчете на одного сотрудника. На open source мож-

но построить всю корпоративную сеть, существенно сэконо-

мив на стоимости ПО. Главное здесь — необходимость

иметь в штате высококвалифицированного сотрудника с

большим опытом установки и эксплуатации приложений с

открытым кодом. Ошибки в настройке почтового сервера или

брандмауэра могут привести к похищению или потере дан-

ных. Кроме того, работникам придется потратить много вре-

мени на освоение новых программ. В некоторых случаях за-

мена ПО от лидера индустрии на более дешевый аналог поз-

воляет снизить затраты на 50% без функциональных потерь.

СЕРВИС ДЕШЕВЛЕ Исследование, проведенное

Gartner, показало: несмотря на общее снижение расходов

компаний на IT, составившее 3,8%, некоторые области рын-

ка высоких технологий растут благодаря востребованности

предлагаемых решений. К таковым, в частности, относятся

инструменты для проведения интернет-конференций и сов-

местной работы. Из удобных бесплатных решений можно

отметить, к примеру, сервисы Google (Google Docs, Google

Analytics и т. д.), позволяющие осуществлять одновремен-

ный просмотр и изменение документов, а также предостав-

ляющие другие возможности для удаленной работы.

Кроме того, отмечается рост популярности приложений,

работающих по схеме SaaS (Soft as a Service). В таких случа-

ях компания платит не за покупку программного обеспече-

ния, а за его аренду. SaaS позволяет автоматизировать про-

цессы, не относящиеся к числу основных, которые обычно

находятся в зоне ответственности IT-департамента. В част-

ности, в среднем и малом бизнесе использование такого

сервиса позволяет заменить ERP-систему, на дорогостоя-

щее внедрение которой ушли бы многие месяцы.

В исследовании консалтинговой компании Capgemini

сообщается, что аутсорсинг IT-процессов окупается в де-

вяти случаях из десяти. Так, 85% респондентов сэконо-

мили на его использовании как минимум столько же,

сколько на него потратили, а 26,4% компаний достигли

стопроцентного возврата инвестиций, сэкономив в два ра-

за больше, чем потратили. Более того, 94,8% респонден-

тов смогли увеличить акционерную стоимость своих ком-

паний посредством аутсорсинга. Андрей Шабанов, управ-

ляющий директор компании UCMS Group СНГ, утвержда-

ет: «Общие затраты на использование SaaS-систем значи-

тельно меньше инвестиций в проекты автоматизации то-

го или иного вида деятельности предприятия. При этом

они предсказуемы и постоянны в течение длительного вре-

мени. И для некоторых заказчиков эта особенность явля-

ется не последней причиной перехода к модели SaaS».

Существенным достоинством модели является крайне

малый срок внедрения системы: пилотный образец, раз-

вернутый на стороне поставщика услуг, доступен заказ-

чику сразу же после выдачи логина и пароля. Безуслов-

но, на доработку системы под нужды определенного за-

казчика также требуется время, но значительно меньшее,

нежели месяцы и годы, уходящие на внедрение ERP-си-

стем. К примеру, в компании Ehrmann с 2002 года исполь-

зуется аутсорсинг расчета заработной платы. Пользуясь

сервисом, Ehrmann экономит на содержании IT-специа-

листов, дополнительных позиций в бухгалтерии и, нако-

нец, приобретении и поддержке ERP-модуля с аналогич-

ными функциями.

«В условиях экономического кризиса особенно акту-

ально еще одно преимущество SaaS. Приобретая лицен-

зии на оффлайновые системы, заказчик вынужден делать

единовременные и довольно крупные инвестиции в про-

ект,— говорит господин Шабанов.— А в случае с SaaS

программное обеспечение оплачивается небольшими пор-

циями за каждый период использования системы».

Подход, безусловно выгодный тем, что удешевляет ре-

шение, налагает при этом определенные ограничения: по-

скольку поставщик услуги одновременно продает ее мно-

жеству компаний, такие решения являются тиражируемы-

ми. Это значит, что, хотя некоторая адаптация услуги под

нужды заказчика возможна, полная функциональная пе-

рестройка системы, как в случае с ERP-решениями, будет

экономически невыгодна. Кроме того, при использова-

нии традиционного ПО можно, оставив в компании работа-

ющее решение, сменить интегратора, чего нельзя сделать

в случае с SaaS: как правило, в роли поставщика услуг

здесь выступает сам разработчик или единственный на

территории страны интегратор. К тому же, если ведется по-

стоянная работа с филиалами в регионах, не стоит забы-

вать о необходимости широкополосного подключения к

интернету для нормального функционирования сервиса. В

остальном SaaS — концепция, на которую стоит обратить

внимание в целях экономии бюджета.

Решение проблемы экономии средств часто лежит на

поверхности. Следящий за развитием технологий руко-

водитель всегда найдет метод, благодаря которому ком-

пания сможет выйти из самой сложной ситуации. Нелег-

кая работа по оптимизации ресурсов компании с помощью

информационных технологий в чем-то напоминает чистку

авгиевых конюшен, но в конечном счете позволяет сэконо-

мить существенные средства — и, возможно, даже оста-

вить в компании сотрудников, которых из-за дефицита

бюджета предполагалось сократить. ■
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СЛУЖБЫ СПАСЕНИЯ КОРРЕСПОНДЕНТ BG СВЕТЛАНА ХАНИНАЕВА ПОПЫТА-
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КОМПАНИИ СЭКОНОМИТЬ В ТЯЖЕЛОЕ ВРЕМЯ. В ЧАСТНОСТИ, К ТАКОВЫМ МОГУТ БЫТЬ ОТНЕСЕНЫ

ИСПОЛЬЗОВАНИЕ ПРОГРАММНОГО ОБЕСПЕЧЕНИЯ НА ОСНОВЕ ОТКРЫТОГО КОДА (OPEN SOURCE)

И АУТСОРСИНГ IT-ПРОЦЕССОВ, КОТОРЫЙ ОКУПАЕТСЯ В ДЕСЯТИ СЛУЧАЯХ ИЗ ДЕСЯТИ.
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НАВСТРЕЧУ СОТРУДНИКАМ: 
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БУДУЩЕЕ ВОЗМОЖНОЕ 
СНИЖЕНИЕ ЦЕН НА IT-АУТСОРСИНГ
В 2009–2010 ГОДАХ
УСЛУГИ ПО АУТСОРСИНГУ СНИЖЕНИЕ СРЕДНИХ ЦЕН

IT-ИНФРАСТРУКТУРЫ

АУТСОРСИНГ ЦЕНТРОВ ОБРАБОТКИ ДАННЫХ ОТ 5% ДО 15%

ПОДДЕРЖКА ПК И ПОЛЬЗОВАТЕЛЕЙ ОТ 5% ДО 10%

ОБСЛУЖИВАНИЕ СЕТИ ОТ 10% ДО 15%

ХОСТИНГ ПРИЛОЖЕНИЙ ОТ 10% ДО 20%

ИСТОЧНИК: GARTNER.
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ИМЯ ИМ — EARLY ADOPTERS Каких-то 20 лет

назад бурлаками, тянущими за собой неповоротливую ры-

ночную баржу, являлись крупнейшие мировые бренды.

Вкладывая миллионы долларов в маркетинговые, социоло-

гические и научные исследования, они научились создавать

востребованные продукты раньше, чем пользователи успе-

вали о них возмечтать. Технологии продвижения эволюци-

онировали еще быстрее: к концу XX века каждый житель ме-

гаполиса ежедневно получал сотни предложений разной

степени привлекательности через все доступные каналы ин-

формации. Идеологическая атака не могла не дать резуль-

татов — за последние 20 лет на свет появилось целое по-

коление, взращенное круглосуточно культивируемой за-

поведью «возлюби бренд свой». Самые искушенные прев-

ратились в преданных фанатов, жадно поглощающих но-

винки рынка, сравнивающих технические характеристики

устройств, их достоинства и недостатки, но главное — пе-

редающих эту информацию друзьям и знакомым в фор-

мате сарафанного радио. Эта категория потребителей полу-

чила название early adopters («ранние последователи»).

Любая хайтек-компания мечтает наладить с ними контакт и

использовать для продвижения своей продукции. Однако

работа с early adopters — подлинное искусство, доступное

далеко не всем.

В БАНЕ И ИНТЕРНЕТЕ ГЕНЕРАЛОВ НЕТ?
С появлением социальных сетей и блогхостингов вроде

«Живого журнала», «Одноклассников.ру» и проч. пользо-

ватели сети бросились делиться с себе подобными мель-

чайшими подробностями своей жизни, в том числе лю-

бовью к мобильным телефонам, ноутбукам и прочей тех-

нике. Вскоре круг их общения стал расширяться, появились

так называемые блоги-тысячники. Фанаты стали объеди-

няться в группы по интересам — так возник, например, тот

самый «Клуб владельцев Nokia». Подключившись к подоб-

ному кругу, пользователь получал доступ к тематическим

форумам, обсуждениям новинок, новостей, слухов, спле-

тен, достоинств и, что важнее, объективных недостатков

продуктов бренда. Однажды почувствовав себя в кругу

опытных пользователей, обменивающихся объективной и

достоверной информацией, взятой отнюдь не из пресс-ре-

лизов заинтересованной компании, человек эту ценность бе-

режет и развивает.

Сегодня таких сообществ тысячи. Они существуют как на

базе известных социальных сетей, так и отдельно — любой

желающий может создать свой независимый блог, заплатив

$20 за доменное имя, 150 рублей в месяц за хостинг и ска-

чав бесплатное программное обеспечение для управления

сайтом. А можно и вовсе сэкономить, создав сообщество

на базе уже существующих блог-хостингов. Пример — со-

общество ru_samsung в Livejournal, насчитывающее более

1 тыс. участников.

Пользователи подобных сообществ, как правило, не име-

ют никакой финансовой мотивации — в первую очередь их

мотивирует сама возможность высказать свое авторитетное

мнение и быть услышанными. Для компании-производите-

ля подобное поведение — палка о двух концах. С одной сто-

роны, выпустив на рынок некачественный или неконкурен-

тоспособный продукт, компания рискует своим реноме: ес-

ли пользователи уличат ее в этом, проще будет отказаться

от продаж модели в данном регионе, чем реабилитировать

себя в глазах интернет-общественности. С другой — поле-

мика искушенных пользователей, в особенности негативная,

является источником бесценной маркетинговой информа-

ции, за которую раньше компаниям приходилось выклады-

вать внушительные суммы профессиональным исследова-

тельским агентствам. Причем на постоянной основе.

КРИЗИС НА РУКУ В условиях кризиса правильная

работа с early adopters — прекрасная возможность оптими-

зировать расходы компании на маркетинг и PR. Однако не-

обходимо учесть, что онлайн-сообщества работают по сво-

им правилам и контролю не поддаются. Можно дружить с

модераторами клубов, приглашая их на великолепные оф-

флайн-мероприятия. Но если информация будет подана

компанией пресно, это будет пустой тратой времени.

Компания должна держать руку «на пульсе», так как он-

лайн-сообщества реагируют на события моментально, и для

того чтобы вовремя поучаствовать в нужной дискуссии или

попытаться нейтрализовать негатив, надо следить за цирку-

ляцией информации круглосуточно. Также необходимо ак-

тивно использовать данный ресурс для семплинга, не боясь

бесплатно раздавать тестовые образцы продукции активным

представителям блогосферы. Этот способ приносит плоды,

комментирует Наталья Царевская-Дякина, директор по свя-

зям с общественностью компании Yota: «Early adopters край-

не важны, потому как фанаты новых технологий, которые пер-

выми начинают использовать новые продукты и сервисы,

очень быстро становятся агентами влияния. На таких техно-

манов, например, ориентирована программа 
”
Yota Чемпио-

ны“. Как только мы запустили свою сеть 4G (Mobile WiMAX)

в Москве и Санкт-Петербурге, то сразу предложили всем

желающим получить модем бесплатно и протестировать воз-

можности сети. В итоге раздали 2 тыс. модемов. В течение

нескольких месяцев мы постоянно общались с 
”
чемпиона-

ми Yota“, давали задания по проверке покрытия, проводили

встречи, приглашали их на мероприятия. Однажды попро-

сили их прийти в выходной день со своими модемами к на-

шей базовой станции, чтобы протестировать работу сети при

большой нагрузке. Народ откликнулся, и полевые испытания

были успешно проведены. Разумеется, 
”
чемпионы“ описыва-

ют результаты своего тестирования в блогах и форумах».

В условиях глобального кризиса все компании задумы-

ваются об оптимизации расходов на маркетинг и PR. 930 тыс.

пользователей «Клуба владельцев Nokia» представляют со-

бой аудиторию 20 специализированных российских журна-

лов по теме мобильной связи. Всего таких сетей десятки, а

вместе с авторскими блогами это миллионы потенциаль-

ных покупателей, лояльных и восприимчивых к изменениям

бренда. Госпожа Царевская-Дякина предупреждает: «Об-

ратная связь, пожалуй, обязательное условие программ та-

кого рода. Мы специально использовали интернет-сообще-

ства продвинутых пользователей для получения обратной

связи. Например, оповестили сообщество 
”
Хабрахабр“ о те-

стовом запуске сервиса 
”
Yota Музыка“ и получили огром-

ное количество отзывов, а также профессиональных реко-

мендаций и полезных советов. Эти советы помогают сделать

сервис более 
”
юзер-ориентированным“». Стоит ли работать

с подобными интернет-сообществами, каждая из компаний

должна решить самостоятельно. Но уже к концу года будет

очевидно, кто сумел вовремя сделать ставку на будущее. ■
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ВЫПУСТИВ НА РЫНОК НЕКАЧЕСТ-
ВЕННЫЙ ПРОДУКТ, КОМПАНИЯ
РИСКУЕТ СВОИМ РЕНОМЕ:
ЕСЛИ ПОЛЬЗОВАТЕЛИ УЛИЧАТ ЕЕ
В ЭТОМ, ПРОЩЕ БУДЕТ ОТКАЗАТЬСЯ
ОТ ПРОДАЖ МОДЕЛИ В ДАННОМ
РЕГИОНЕ, ЧЕМ РЕАБИЛИТИРОВАТЬ
СЕБЯ В ГЛАЗАХ ИНТЕРНЕТ-ОБЩЕСТ-
ВЕННОСТИ

РАННИЕ ПТАШКИ ИНТЕРНЕТ-СООБЩЕСТВА ПОКЛОННИКОВ ЛЮБИМОГО БРЕНДА

РАЗМНОЖАЮТСЯ НА УДИВЛЕНИЕ БЫСТРО. В СЕРЕДИНЕ АПРЕЛЯ «КЛУБ ВЛАДЕЛЬЦЕВ NOKIA»

В СОЦИАЛЬНОЙ СЕТИ «ВКОНТАКТЕ» НАСЧИТЫВАЛ 930 ТЫС. ЧЕЛОВЕК. ПРИЧЕМ САМИ ФИННЫ

НЕ ИМЕЮТ К ЭТОМУ НИ МАЛЕЙШЕГО ОТНОШЕНИЯ — «КЛУБ» ВОЗНИК СТИХИЙНО И РАЗВИВАЕТСЯ

САМОСТОЯТЕЛЬНО. ЧТО ЭТО — МОДНОЕ ВРЕМЕННОЕ ЯВЛЕНИЕ ИЛИ ВОЗНИКШЕЕ НИОТКУДА

МАРКЕТИНГОВОЕ ЭЛЬДОРАДО XXI ВЕКА? ЕВГЕНИЙ ЧЕРЕШНЕВ

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

➔

Компания Nokia одной из первых в России наладила контакт с блоге-

рами и лидерами мнений среди пользователей. Корреспондент BG ЕВ-

ГЕНИЙ ЧЕРЕШНЕВ узнал у директора по связям с общественностью

Nokia ВИКТОРИИ ЕРЕМИНОЙ, почему для IT-компаний является настоль-

ко важным общение с early adopters в блогах.

BUSINESS GUIDE: Не все компании осознают масштабы и темпы

развития интернет-сообществ, и в большинстве случаев работа с ear-

ly adopters не выходит за рамки каких-то робких попыток. Как это нап-

равление оценивает ваша компания?

ВИКТОРИЯ ЕРЕМИНА: Для нас работа с социальными сетями яв-

ляется стратегическим коммуникационным направлением. Сегодня

блоги, коммуникационные сети, видеохостинги превратились из

развлекательных площадок в реальный инструмент управления ре-

путацией компании и, как следствие, в эффективный инструмент сти-

мулирования продаж. Тем более для нас — Nokia предлагает не

только мобильные телефоны, но и сервисы.

BG: В чем кроется секрет вашего интереса к отечественной блогосфере? В каче-

стве аудитории?

В. Е.: Прежде всего блогосфера очень важна с точки зрения коммуникаций. Бло-

гер, советующий друзьям купить то или иное устройство или воспользоваться ка-

ким-нибудь сервисом, не рекламирует его, а лишь делится опытом. Таким отзы-

вам доверяют гораздо больше, чем любой рекламе. Задача бренда и его консуль-

тантов — выстроить эффективный канал коммуникации с широким кругом та-

ких потребителей-блогеров, лидеров мнений, а также группами лояльных поль-

зователей. Насколько я знаю, мы стали первой компанией на локальном рынке,

которая начала системно, а не проектно, работать в блогосфере в области PR.

Мы работаем с блогерами и early adopters не только в интернете, но и в офлайн-

режиме — приглашаем их на мероприятия, пресс-туры, даем новинки на тесты,

проводим встречи с нашими специалистами. Также мы стараемся выстраивать

отношения с модераторами группы «Клуб владельцев Nokia» социальной сети

«ВКонтакте», основываясь на взаимном интересе: мы передаем ребятам новые

аппараты на тест, а они доносят до широкой аудитории свой опыт, связанный с

Nokia. Плюс поддержка сообщества MyNokia в «Живом журнале» и других сетях.

BG: Кто собирает и обрабатывает для вас всю эту информацию? Один из отде-

лов компании или внешнее агентство?

В. Е.: Для этих целей у нас есть свой блог-секретарь, известный телеком-блогер Ма-

рина Акулич. Хочу подчеркнуть — она не является нашим штатным сотрудником

или «проплаченным» блогером, хвалящим бренд без разбору, а просто консуль-

тирует нас в блогосфере. Она может выступать на форумах от имени компании и со-

ветовать, где и в каких дискуссиях Nokia может и должна принять участие.

BG: А чем отличается работа с early adopters от традиционных методов продви-

жения?

В. Е.: Блогосферу нельзя жестко контролировать или влиять на нее с помощью

прямой рекламы. Это крайне быстрый с точки зрения распространения информа-

ции и неформальный канал. Работа в нем требует быстрой реакции, правильных

сообщений и, главное, готовности к отсутствию инструментов влияния на блоге-

ров и жесткой прямой критике с их стороны. Это тяжело, но интересно — каж-

дый раз испытываешь себя, проверяешь, на что ты способен.

«РАБОТАЯ В БЛОГОСФЕРЕ, КАЖДЫЙ РАЗ ИСПЫТЫВАЕШЬ СЕБЯ»
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РАБОТА НАД ОШИБКАМИ Долгое время эк-

склюзивным представителем Apple на территории нашей

страны оставалась компания Apple IMC Russia. Правда,

вместо построения эффективной стратегии продаж ком-

пания ограничилась ввозом «яблочного» оборудования

и его перепродажей по ценам, в два-три раза превосхо-

дящим указанные в «родном», американском интернет-

магазине. Продажи пошли: изголодавшийся народ, нас-

лышанный о культовом американском бренде, ждал App-

le как манны небесной. О деятельности Apple IMC на рын-

ке ходили легенды: работавшие на этом рынке СМИ прак-

тически не получали от компании ни пресс-релизов, ни но-

востей. Не было и рекламы продукции.

Правда, мало кто решался комментировать ситуацию:

разве что Евгений Чичваркин в одном из интервью, дан-

ном 
”
Ъ“ (см. номер от 9 марта 2007 года), и вовсе назвал

Apple IMC Russia «какой-то вахтерской прокладкой между

производителем и рынком». По его мнению, «если iPho-

ne будет продвигаться в России так же, как iPod, ничего хо-

рошего из этого не выйдет: в России доля рынка iPod в

семь раз ниже, чем по всему миру. С iPhone в России все

будет нормально в том случае, если Apple даст возмож-

ность дистрибуторам нормально продавать свой товар,

вложится в рекламу, промоакции».

Признаки надвигающихся перемен возникли в 2006 го-

ду, когда Apple IMC Russia лишилась права использовать

бренды Apple Center и Apple Store для своих магазинов.

Также Apple, в свою очередь, объявила, что собирается са-

мостоятельно выходить на отечественный рынок с магази-

нами Apple Store. Акционеры Apple IMC Russia решили ак-

тивно наращивать количество точек продаж своей сети, ви-

димо, для того, чтобы в последующем иметь возможность

ее выгодной продажи американцам.

Однако кризис спутал все карты. 17 апреля домен App-

le.ru все еще числился в базе за компанией Apple IMC Rus-

sia и не функционировал, а на следующий день уже при-

надлежал самой Apple и вел на русскоязычную версию

американского сайта.

Впрочем, цены в магазинах пока остались прежними.

Настольный компьютер iMac, стоящий в американском ин-

тернет-магазине $1199, в России можно купить не менее

чем за $1930. Просьбу прокомментировать данное поло-

жение вещей Apple IMC Russia проигнорировала.

А пресс-служба Apple в России даже прислала 
”
Ъ“ ком-

ментарий, в котором объяснила, что «компания не смо-

жет дать развернутые ответы, поскольку основной акцент

делает прежде всего на продуктах, нежели бизнесе. Офи-

циально Apple не обсуждала свои планы, показатели про-

даж, каналы дистрибуции и достижения на локальном

рынке и не будет делать этого в будущем. Спикеров в Рос-

сии нет, как и в других странах — чтобы не было соблаз-

на спекулировать на тему бизнеса».

Вплоть до 17 апреля информация о ценах на продук-

цию на русскоязычном сайте не указывалась — есть на-

дежда, что калифорнийцы пересмотрят свою ценовую по-

литику и предложат российскому рынку решение, устраи-

вающее всех. Главное — не упустить момент, как это слу-

чилось с iPhone 3G.

БОЛЬШАЯ ТРОЙКА История выхода телефона iP-

hone на российский рынок покрыта мраком: все участни-

ки «большой тройки» сотовых операторов стараются из-

бегать комментариев на эту тему.

В итоге стороны — как Apple, так и мобильные опера-

торы — устали толочь воду в ступе и сговорились о про-

дажах iPhone 3G, закрыв глаза на проблему с iTunes.

Каждый из сотовых операторов «большой тройки» по

итогам заключенного с Apple контракта обязался выкупить

фиксированное количество аппаратов на реализацию.

Совокупность факторов, таких, как высокая цена на аппа-

раты (от $1000) и насыщенность рынка «серыми» аппара-

тами, привела к печальным последствиям. За первую ночь

продаж 3 октября 2008 года было реализовано всего 2,5 тыс.

аппаратов, 40% от которых пришлось на «МегаФон», еще по

30% отошло «Вымпелкому» и МТС.

Первый оператор сделал ставку на «родную» модель

продаж: вся стоимость телефона субсидировалась самим

оператором в счет стоимости контракта с дорогой ежеме-

сячной абонентской платой. Ведущий аналитик Mobile Re-

search Group Эльдар Муртазин в конце года предсказывал,

что за два года в России будет реализовано 3,5 млн iPho-

ne при условии, что мобильные операторы будут исполь-

зовать разные способы продвижения продукта.

Сколько их будет продано в действительности, оста-

ется только гадать.

ДОПОЛНИТЕЛЬНЫЙ КОНТЕНТ Почти во всем

мире плееры iPod и телефоны iPhone продаются в связке с

доступом к музыкальному интернет-магазину iTunes Mu-

sic Store. Этот сервис занимает на рынке цифровой музы-

ки лидирующую позицию — на него приходится до 76% по-

купаемых через сеть композиций. К середине апреля че-

рез него было скачано 975 млн песен. Весь дополнительный

контент для плееров и телефонов Apple реализуется толь-

ко через iTunes.

Но об использовании сервиса на территории России ком-

пании договориться пока не удалось. Проблема — в слож-

ной системе расчетов с владельцами прав на распространя-

емый музыкальный контент. Российское законодательство

иначе толкует понятия прав на произведения. Единственная

возможность для российского пользователя приобрести что-

либо в iTunes Store — воспользоваться заграничной банков-

ской карточкой. На территории США закачка одной компози-

ции в формате MP3 стоит 99 центов, и такая ситуация устра-

ивает как саму компанию, так и правообладателей.

Эксперты едины во мнении, что при стоимости одного

файла 5–10 рублей (порядка 20–30 центов) сервис iTunes

мог бы стать популярным и в России. Однако для удовлет-

ворения местных правообладателей цена должна состав-

лять не менее $2.

Разрубить этот гордиев узел весьма тяжело: многие ду-

мали, что iPhone появится на российском рынке лишь тог-

да, когда американцам удастся договориться с российски-

ми музыкальными правообладателями.

Ну а пока уже в мае состоится официальное открытие

конкурентного мультимедийного сервиса Ovi от компании

Nokia, позволяющего скачивать игры, спутниковые карты и

музыкальные файлы. С учетом того что доля Nokia на рос-

сийском рынке мобильных телефонов еще в предыдущем

году составляла 38%, по данным Mobile Research Group,

очень скоро потенциальное открытие iTunes music store смо-

жет пройти не замеченным для широкой публики. ■
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ЯБЛОКИ НЕ ДЛЯ ВСЕХ СОГЛАСНО ФИНАНСОВЫМ РЕЗУЛЬТАТАМ APPLE,

ОБЩАЯ ВЫРУЧКА КОМПАНИИ ЗА ЧЕТВЕРТЫЙ КВАРТАЛ ПРОШЛОГО ГОДА ДОСТИГЛА РЕКОРДНЫХ

ВЕЛИЧИН — $10 МЛРД (ЗАМЕТИМ, ЭТО В УСЛОВИЯХ МАСШТАБНОГО ФИНАНСОВОГО КРИЗИСА).

ОДНАКО ПОЗИЦИИ КОМПАНИИ НА РОССИЙСКОМ РЫНКЕ ОСТАЮТСЯ ЧРЕЗВЫЧАЙНО СКРОМНЫМИ.

ПОЧЕМУ? В ОСОБЕННОСТЯХ МАРКЕТИНГОВОЙ ПОЛИТИКИ КАЛИФОРНИЙСКОГО ГИГАНТА НА РОС-

СИЙСКОМ РЫНКЕ РАЗБИРАЛСЯ ЕВГЕНИЙ ЧЕРЕШНЕВ.

СТАВКА 

НА МОБИЛЬНЫЙ 

КОНТЕНТ

По оценкам AC&M Consulting,

доход от мобильного контента

в первой половине 2008 года

в России составил около $260

млн, а объем рынка дополни-

тельных услуг за тот же период

— $1,8 млрд. Руководитель

отдела мобильных решений ИК

«Финам» Константин Каменев

сообщает, что ежегодный рост

рынка контента составляет

20–25%. К 2012 году россий-

ский рынок, по прогнозам МТС,

составит $5,4 млрд, а рынок

дополнительных услуг в целом

— $13,1 млрд.

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА
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ИЗМЕНЕНИЕ В РЕЙТИНГЕ ПРОИЗВОДИТЕЛЕЙ

МОБИЛЬНЫХ ТЕЛЕФОНОВ (%)   ИСТОЧНИК: GARTNER.

NOKIA

RIM

APPLE

HTC

SAMSUNG

ДРУГИЕ

IV КВ. 2007

IV КВ. 2008

NOKIA  38 16,5  ДРУГИЕ

2  MOTOROLA

SAMSUNG  30

  SONY ERICSSON
  13,5

ДОЛИ ПРОИЗВОДИТЕЛЕЙ СОТОВЫХ ТЕЛЕФОНОВ 

В РОССИИ В 2008 ГОДУ (%)   ИСТОЧНИК: MOBILE RESEARCH GROUP.

ИСТОРИЯ ВЫХОДА iPHONE 

НА РОССИЙСКИЙ РЫНОК

ПОКРЫТА МРАКОМ

A
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