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КОМПЕТЕНТНОЕ
МНЕНИЕ

Комплексные 
ИТ-услуги –
залог успеха

Дмитрий, компания "ВПК-Телеком" поя-
вилась на операторском рынке относительно 
недавно. Кратко напомните ее историю. 

Действительно, наша компания относи-
тельно молода, 24 ноября ей исполнилось 13 
лет. Изначально это был отдел связи известного 
предприятия ЦКБ "Алмаз", который преврати-

Сегодня рынок операторов телекоммуни­

к ационны х ус л у г пер е ж ив ае т з аме тно е 

укрупнение, число игроков на нем ощутимо 

сокращается. Тем интереснее относительно 

недавнее появление на нем новой компании – 

ООО "ВПК-Те леком", которая дос таточно 

уверенно и активно развивается. За счет чего 

молодая компания может сегодня выйти на 

рынок, каковы ее конкурентные преимущества, 

что они сулят заказчикам – наш разговор 

с генеральным директором ООО "ВПК-Телеком" 

Дмитрием Лещенко.

Рассказывает генеральный директор компании “ВПК-Телеком” 
Дмитрий Лещенко
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ли в  отдельную компанию  – 
"Алмаз-Телеком". Однако она 
продолжала обслуживать 
именно это предприятие, а 
также сопредельный с ним 
бизнес-центр "Алмазный". 
В  2006 году был создан хол-
динг ЗАО "Военно-промыш-
ленная компания", куда мы 
и вошли как одна из дочер-
них структур, уже называясь 
"ВПК-Телеком". В  результате 
поле нашей деятельности 
расширилось на другие, более 
удаленные площадки. Посте-
пенное увеличение объемов 
коммерческой недвижимо-
сти, обслуживаемой холдин-
гом, привело к росту и наших 
задач. Сегодня мы обслужи-
ваем в общей сложности по-
рядка 750 тыс. м2 площадей 
по всей Москве и Московской 
области. На всех этих тер-
риториях мы выступаем, по 
сути, основным провайдером 
услуг связи. 

Поначалу компания за-
нималась обслуживанием 
принадлежащей холдингу 
недвижимости, предостав-
ляя ИТ-услуги клиентам, 
арендующим площади у 
холдинга  ВПК. Перед нами 
стояла задача сделать так, 
чтобы арендаторы были 
максимально довольны не 
только самими помещени-
ями, но и качеством сопут-
ствующих услуг. Мы начали 
предлагать комплекс теле-
коммуникационных услуг: 
телефония, Интернет, вы-
деленные каналы, обслужи-
вание сетей и прочее. Соб-
ственно, с этого и началось 
наше развитие как самосто-
ятельной телекоммуника-
ционной компании. 

Любой компании, даже 
самой маленькой, которая 
заезжает в новый офис, нуж-
на собственная локальная 
сеть, серверы, возможно  – 

какие-то каналы связи с уда-
ленными офисами и т.п. 
Мы начали предлагать весь 
этот комплекс услуг – от под-
ключения к каналам связи, 
прокладки кабельных сетей 
до обслуживания локальных 
сетей и компьютерного пар-
ка. Это удобно – еще при со-
гласовании вопросов арен-
ды клиенты уже понимают, 
какой бюджет потребуется 
для решения ИТ-задач и не 
ищут для этого какие-то сто-
ронние компании, а полу-
чают все сразу. Ведь задача 

компании, управляющей 
недвижимостью, – дать кли-
енту все и в одном месте. 
У нас клиент получает все, 
что ему нужно, т.е. он может 
полностью сосредоточиться 
на своем бизнесе и не думать 
о непрофильных задачах.

Постепенно именно на-
правление прокладки ло-
кальных сетей стало одним 
из наших основных. И за 
два последних года мы до-
стигли достаточно серьезных 
успехов. "ВПК-Телеком" вы-
ступала подрядчиком таких 
компаний, как "Ростелеком" 
при прокладке всех слабо-
точных сетей в ЖК "Легенда 
Цветного", "Комстар-регио-
ны", теперь ставшая МТС, при 
прокладке домовых распре-
делительных сетей в Твери. 
Разумеется, мы выступаем 
основным исполнителем при 
прокладке и обслуживании 
новых распределительных 
сетей ГСКБ "Алмаз-Антей". 

Вы работаете только на 
объектах, управляемых хол-
дингом ВПК?

Мы с этого начинали, но 
теперь работаем и  на сторон-
них объектах. Владельцы дру-
гих бизнес-площадей видят 
полноту и качество комплекса 
услуг, которые  мы оказыва-
ем клиентам холдинга ВПК 
и хотят, чтобы мы решали те 
же проблемы и на их площад-
ках. С нами просто и удобно 
работать, и это ценят не толь-
ко конечные потребители, но 
и арендодатели.  

Мы ведь всего лишь пол-
тора года как вышли на от-
крытый рынок, перестав об-
служивать только клиентов 
холдинга ВПК. За это время о 
нас уже узнали, многие гото-
вы дать свои положительные 
отзывы. Среди наших кли-
ентов – коммерческие бан-
ки, ряд крупных компаний, 
а также предприятия малого 
и среднего бизнеса, не име-
ющие отношение к холдин-
гу ВПК. И  наша клиентская 
база становится все больше 
и больше. 

Наш плюс как сравнитель-
но небольшой компании – мы 
очень мобильны и готовы под-
строиться под любого клиен-
та. Время реакции намного 
меньше, чем у крупных ком-
паний: нам позвонили, и со-
трудник уже выехал. Мы дер-
жимся за каждого клиента, 
они все для нас важны. Боль-
шие компании себе такого по-
зволить не могут. Там время 

С нами просто и удобно 
работать, это ценят не только 
конечные потребители, но 
и арендодатели 
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реакции может доходить до 
недели, они просто не могут 
сделать быстрее. В этом – наше 
значительное преимущество.

Каковы собственные се-
тевые ресурсы компании 
ВПК-Телеком?

У нас развернут большой 
узел связи на 40 тыс. теле-
фонных номеров. На сегод-
няшний день задействовано 
порядка 20 тыс. номеров. Ком-
пания располагает точками 
присутствия в  узлах обмена 
трафиком ММТС-9 и МСК-IX, 
причем с ММТС-9 мы соедине-
ны нашим собственным воло-
конно-оптическим каналом. 
Часть ресурсов принадлежит 
нам, в основном в  северных 
районах Москвы, часть мы 
арендуем у дружественных 
компаний, со всеми круп-
ными операторами у нас за-
ключены договоры присоеди-
нения. Сейчас "ВПК-Телеком" 
стремится замкнуть свою сеть 

в кольцо, чтобы в случае паде-
ния каких-то каналов можно 
было перераспределять на-
грузки.

Разумеется, мы органи-
зуем и каналы связи между 
объектами, даже если они на-
ходятся вне территории Мо-
сквы. Например, у нашего 
холдинга ряд предприятий 
расположен за пределами Мо-
сковской области, но все они 
объединены в единую сеть. 
Благодаря собственному узлу 
связи мы можем оказывать 
услугу виртуальной АТС – 
телефонные сети удаленных 
офисов будут связаны, как 

будто все находятся в одной 
внутренней телефонной сети. 
Это реализовано уже для мно-
гих компаний, в том числе  – 
для нашего холдинга. 

У нас есть небольшой – 
пока  – центр обработки дан-
ных, мы оказываем услуги 
размещения виртуальных 
серверов (хостинг). Кроме 
того, мы можем и физически 
разместить серверы наших 
клиентов на своей террито-
рии. Эта услуга востребова-
на, поскольку помещение, где 
установлены серверы, распо-
ложено на территории хорошо 
охраняемого объекта и обору-
довано по последнему слову 
техники. 

Вы выступаете монополь-
ным провайдером на обслу-
живаемых вами площадях?

Нет. Мы не принуждаем 
наших клиентов пользоваться 
только нашими услугами. Мы 
готовы пропускать по своим 

сетям трафик всех операторов, 
которых хочет видеть клиент. 
Допустим, в корпоративной 
политике заказчика прописа-
но, что его оператором может 
быть только "Билайн" – неваж-
но, по каким соображениям. 
У нас с "Билайн" есть точки 
присутствия в одних и тех же 
узлах обмена трафиком. По-
этому мы без проблем связы-
ваем такого оператора с кли-
ентом – не требуется никаких 
дополнительных вложений, 
ничего не нужно строить. 
Мы зарабатываем на транзи-
те трафика по своим сетями, 
сохраняем лояльность клиен-

та – у него есть выбор. В резуль-
тате никто ничего не теряет – 
ни мы как провайдеры, ни 
клиент. И всем удобно.

Ваш холдинг называется 
"Военнно-промышленная 
компания". Означает ли это, 
что "ВПК-Телеком" главным 
образом ориентирована на 
предприятия оборонно-про-
мышленного комплекса?

Естественно, мы бы хотели 
работать со всеми предприя-
тиями оборонно-промышлен-
ного комплекса. Но сегодня 
мы абсолютно разносторонни 
и готовы работать со всеми. 

Конечно, у нас есть и опре-
деленная специфика. Так, 
почти у всех наших сотруд-
ников есть третья форма до-
пуска, позволяющая им ве-
сти работы на режимных 
территориях. Мы располага-
ем полным набором необхо-
димых для этого лицензий и 
разрешений. Например, мы 
участвовали в строительстве 
защищенных конференц-за-
лов – выполняли и проектные 
работы, и поставку оборудо-
вания. У нас есть опыт стро-
ительства закрытых сетей с 
шифраторами. Если же мы 
что-то не умеем, то не стесня-
емся об этом сказать и привле-
каем дружественные фирмы, 
с которыми работаем уже не 
один год. 

Почему в качестве при-
оритетных задач вы называ-
ете не провайдерские услу-
ги, а  именно строительство 
сетей?

Телекоммуникационный 
рынок уже поделен – и до-
статочно серьезно. Там есть 
крупные игроки, с которы-
ми, с одной стороны, просто 
тяжело конкурировать, с дру-
гой – они являются поставщи-
ками услуг для всех осталь-

Мы лучше откажемся от 
объекта, но плохо делать  
не будем

КОМПЕТЕНТНОЕ МНЕНИЕ
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ных телекоммуникационных  
компаний. Как конкуриро-
вать с фирмой, от которой ты 
зависишь? Которая, напри-
мер, может поднять цены на 
транзит трафика. Поэтому 
развиваться именно как про-
вайдер стандартных телеком-
муникационных услуг сегод-
ня крайне сложно. 

Мы выбрали иной путь – 
предлагать организациям-
владельцам бизнес-центров, 
промышленных объектов и 
т.п. услуги по прокладке се-
тей. В этом бизнесе нет аб-
солютно доминирующих 
игроков. В результате заказ-
чики видят качество нашей 
работы, и нам уже намного 
проще предлагать себя в ка-
честве провайдера телеком-
муникационных услуг. Зача-
стую сами заказчики просят 
нас предоставить подобные 
услуги, в  том числе и чтобы 
избежать монополии одного 
оператора. 

Какого рода работы по 
строительству сетей вы вы-
полняете?

Практически все. Мы 
готовы зайти в пустое зда-
ние, проложить сети – как 
медные, так и оптические. 
Готовы поставить и подклю-
чить любое телекоммуни-
кационное оборудование. 
У  нас все сотрудники име-
ют профессиональный опыт 
и прошли соответствующее 
обучение, мы уделяем это-
му много внимания. Не слу-
чайно мы выиграли тендер 
в Твери на строительство до-
мовой распределительной 
сети, предусматривающий 
20 тыс. точек сварки. Мы их 
выполнили в течение трех 
месяцев. Работы в ЖК "Ле-
генда Цветного" выполня-
лись нами с использованием 
самых современных техноло-

гий, такие как PON и FTTH – 
"волокно в дом".

Ведете ли вы работы вне 
зданий? 

Мы это умеем, но подоб-
ные работы – пока не наш про-
филь. Ведь подобная деятель-
ность требует очень сложных 
согласований. Нужно содер-
жать штат из нескольких де-

сятков специалистов, которые 
занимались бы согласовани-
ем проектов прокладки внеш-
них сетей, что для нас нерен-
табельно. А без соблюдения 
всех правил, по каким-то "се-
рым" схемам "ВПК-Телеком" 
не работает. Мы не будем ри-
сковать своим именем и где-
то пробрасывать провода – для 
нас важна репутация.  

Конечно, если речь идет 
о прокладке на контролиру-
емых площадках, мы сами 
тянем кабели. Если же нам 
нужны каналы между уда-
ленными объектами, мы 
берем их в аренду либо по-
купаем, в зависимости от за-
грузки линии и долгосрочно-
сти проекта. 

Вы не только строите 
сети, но и обслуживаете их?

ИТ-аутсорсинг – это сейчас 
одно из наших основных на-
правлений. Для небольших 
компаний зачастую гораздо 
удобнее воспользоваться ус-
лугами сторонней компа-
нии, чем нанимать на работу 
системных администраторов 
и соответствующий техниче-
ский персонал. 

Какого рода работы по 
эксплуатационному обслу-
живанию клиентов вы вы-
полняете? 

Мы готовы полностью за-
няться решением всех задач, 
связанных с ИТ-сектором. От 
установки и конфигуриро-
вания активного оборудова-
ния до замены картриджей 
в  принтере и протирания 

пыли с мониторов. Мы готовы 
прийти в компанию и сказать, 
что с завтрашнего дня отве-
чаем за все ИТ-оборудование. 
У нас есть и такие клиенты. 

Выгода очевидна. Ведь если 
в не очень крупной компании 
работают два системных ад-
министратора, то у нас их 
20 – и становится все больше. 
Даже если с половиной из них 
что-то случится, оставшихся 
хватит, чтобы решить любую 
проблему клиента – удаленно 
или приехав к нему. А что де-
лать компании, у которой из 
двух системных администра-
торов один в отпуске, а другой 
– заболел? Как поступить, если 
авария случилась ночью? У нас 
же служба поддержки работа-
ет круглосуточно. Мы удален-
но следим за работой всей сети 
клиента из своего офиса, ряд 
проблем решается удаленно 
или по телефону, если это не-
возможно  – наш специалист 
выезжает и  делает все на ме-
сте.

У нас практически любой 
технический сотрудник умеет 
работать с активным оборудо-
ванием, может решить любую 
техническую проблему кли-

У нас практически любой 
технический сотрудник 
умеет работать с активным 
оборудованием
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ента. Кроме того, у нас есть 
специалисты, которые могут 
разработать ИТ-политику ком-
пании.  А это значительно со-
кращает издержки. Мы разра-
ботали ИТ-политику уже для 
многих клиентов, и заказчи-
ки это ценят.

Подобный подход требует 
прежде всего наличия вы-
сококвалифицированного 
персонала. Как вы решаете 
эту проблему?

Сегодня в компании боль-
ше 100 технических сотрудни-
ков, большинство из них ин-
женеры, причем почти все – с 
профильным высшим образо-
ванием. Поэтому большинство 
наших линейных специали-

стов универсальны – они могут 
и сеть протянуть, и маршру-
тизатор настроить. Конечно, 
некоторые наши специалисты 
умеют только прокладывать 
сети – и больше ничего. Но они 
нужны всегда. А всех осталь-
ных мы стараемся сделать 
универсальными, обучаем. 
Например, в компании есть 
бригадиры, которые умеют 
делать все. И когда мы ведем 
какие-то большие проекты, 
требующие сварки оптических 
волокон, в бригадах специаль-
но меняется персонал, чтобы у 
всех была практика сварки.

Да, у нас увеличились за-
траты на содержание персона-
ла, потому что наши специа-
листы выросли в цене, но зато 
мы готовы быстро решать лю-
бые задачи. Мы можем снять 
специалиста со стройки, он 

приедет и поднимет упавшую 
сеть в офисе клиента. 

Кроме того, поскольку мы 
активно развиваем услугу 
аутсорсинга, у  нас есть со-
трудники, которые не просто 
могут устранить проблему, 
но и доступно объяснить по 
телефону, как это сделать. 
Ведь обычная проблема тех-
нических специалистов – они 
разговаривают на своем язы-
ке, который даже я  иногда 
не могу понять, хоть и ди-
ректор ИТ-компании. Что же 
сказать, например, о главном 
бухгалтере? Мы же подбира-
ем сотрудников так, чтобы 
они могли на доступном всем 
языке объяснить, что нужно 
сделать. 

Мы дорожим всеми свои-
ми специалистами, держим-
ся за них, поднимаем зарпла-
ту, учим. Мы бухгалтеров так 
не любим, как линейщиков, 
потому что последние сейчас 
действительно очень-очень 
нужны.

Вы упомянули такую ус-
лугу, как составление ИТ-
политики. Что она включает 
в себя?

ИТ-политика – это полное 
описание того, какой должна 
быть ИТ-инфраструктура ком-
пании, как функционировать 
и какие задачи решать. Там 
должно быть прописано все – 
от требований к каждому ра-
бочему месту сотрудника до 
правил работы сети. От того, 
что может и должен делать 
каждый пользователь, к каким 

ресурсам ему предоставляет-
ся доступ, а к каким – нет, до 
спецификации всего сетевого 
оборудования. В результате вы-
страивается модель, которая 
позволяет оценить расходы 
на создание и эксплуатацию 
всей ИТ-инфраструктуры ком-
пании. Каждый сотрудник по-
лучает те и только те инстру-
менты, которые ему нужны 
для работы. Когда у компании 
есть ИТ-политика, появляется 
четкое понимание, какое обо-
рудование требуется и сколько. 
Не нужно переплачивать за из-
лишки, можно делать единую 
закупку, получая скидки за 
крупный комплексный заказ. 

Зачастую генеральный 
директор компании особо 
не разбирается в технике, не 
знает, что именно ему нужно, 
но хочет, чтобы у него "все 
работало". Тогда он берет на 
работу системного админи-
стратора. Проблема в том, что 
и системный администратор 
может особо не понимать, что 
нужно для эффективной ра-
боты компании. В результате 
начинается бессистемная за-
купка оборудования. 

Я недавно наблюдал, как 
было приобретено дорогое 
программное обеспечение 
(ПО), но серверы физически не 
позволяли раздать его поль-
зователям, не хватало про-
изводительности.  И вместо 
установки ПО с серверов в ав-
томатическом режиме люди 
бегали и вручную его уста-
навливали. Мало того, что 
это нарушает бизнес-процесс, 
надо ведь еще и привлекать и 
оплачивать дополнительных 
специалистов, которые смо-
гут поставить ПО. Компания 
намеревалась приобрести 
только ПО, а в итоге им по-
требовалось еще и обновле-
ние оборудования. Если бы у 
руководства компании была 

Самая большая проблема, с 
которой мы сталкиваемся, – 
нелицензионное ПО

КОМПЕТЕНТНОЕ МНЕНИЕ
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ИТ-политика, оно просто не 
совершило бы такой ошибки – 
там все эти вопросы были бы 
прописаны, можно было за-
ранее рассчитать бюджет. 

Причем самая большая 
проблема, с которой мы стал-
киваемся, – нелицензионное 
ПО. Это огромная проблема 
для всех. Достаточно сказать, 
что нелицензионный сервер – 
это 50–70% причин того, что 
вся сеть может упасть. Кроме 
технических проблем, сегод-
ня использовать нелицензи-
онное ПО просто опасно – все 
производители начали ак-
тивно с этим бороться. Пред-
ставьте, чем могут обернуть-
ся для крупной компании 
следственные мероприятия, 
в  ходе которых у нее забрали 
серверы – сотни человек не мо-
гут работать, потому что руко-
водство сэкономило на ПО. 

Поэтому я рекомендую 
сначала однозначно понять, 
что нужно, и только после это-
го начинать что-то закупать. 

Мы же, благодаря большо-
му опыту – в нашем холдинге 
работает почти 20 тыс. чело-
век  – можем все эти пробле-
мы предотвратить. При на-
писании ИТ-политики наши 
сотрудники выясняют у ди-
ректора компании, что он хо-
чет, и показывают ему, как 
этого наиболее эффективно 
достичь с точки зрения ИТ-
технологий. 

Причем когда ИТ-политика 
прописана, ее можем реа-
лизовать как мы, так и за-
казчик собственными сила-
ми. По желанию клиента мы 
можем провести аудит ИТ-
инфраструктуры, построен-
ной в соответствии с нашими 
рекомендациями, при необ-
ходимости указать на несоот-
ветствия и недоработки. 

Важно отметить, что ИТ-
политика – это не панацея, и 

нужна она далеко не всегда. 
Более того, в ряде случаев она 
просто опасна. Неправильно 
же составленная ИТ-политика 
приведет к огромным затра-
там, и компания не получит 
в итоге того, чего хотела. На-
пример, сегодня очень попу-
лярны автоматизированные 
системы управления пред-
приятием (ERP-системы). 
Однако по мнению многих 
экспертов такие системы эф-
фективны только для круп-
ных предприятий, с оборотом 
не менее 20–30 млн. долларов 
в  год. Внедрение ERP-систем 
в мелких и средних компа-
ниях способно поломать весь 
их бизнес. Они могут лишить 
небольшие предприятия их 
основного достоинства – под-
вижности. Аналогично и 
с  ИТ-политикой. Если в ком-
пании работает 15 человек, то 
она не нужна. 

С каким оборудованием 
вы работаете?

В основном с оборудова-
нием Cisco, Juniper, в области 
телефонии – Avaya. Конечно, 

если у заказчика есть особые 
требования, мы можем по-
ставить и обслужить то, что 
он хочет. Например, если 
клиент отказывается от ус-
луг нашей виртуальной АТС, 
мы предлагаем ему два ва-
рианта: либо поставить лю-
бую имеющуюся на рынке 
станцию по его выбору (есте-
ственно, мы посоветуем оп-
тимальный вариант), либо 
мы можем организовать вир-

туальную АТС на его серве-
рах. Для этого у нас есть и 
специалисты, и оборудова-
ние. Но в целом мы пред-
почитаем работать с обору-
дованием ведущих мировых 
брендов, таких как Cisco. 

Наверное, использовать 
оборудование только веду-
щих брендов – удовольствие 
недешевое?

Может быть, это и дороже. 
Мы иногда из-за цены прои-
грываем тендеры, порой даже 
дружественные компании 
предпочитают конкурентов, 
которые предлагают меньшие 
цены. Но в итоге мы видим, 
что же построили задешево – 
за такие деньги и мы могли 
бы сделать так же, но прин-
ципиально так не строим. Я 
лучше откажусь от объекта, но 
плохо делать не буду. 

Например, мы используем 
только качественные прово-
да. Если положено, что ма-
гистральный провод должен 
быть пожароустойчив, мы 
проведем именно такой про-
вод – пусть он стоит в три раза 

дороже. И оборудование мы 
выбираем самое лучшее. Ко-
нечно, и наши специалисты 
стоят дороже, чем люди, ко-
торые в лучшем случае вчера 
закончили связной колледж. 

Я периодически показы-
ваю руководителям компа-
ний, у которых кто-то задеше-
во проложил сеть, как строим 
мы, и они говорят: "в следую-
щем офисе работы будете де-
лать вы". Есть примеры, когда 

ИТ-политика – это не 
панацея, и нужна она далеко 
не всегда
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сеть строили не мы, но брали 
фирму на ИТ-аутсорсинг и по-
том настраивали все сервера, 
все активное оборудование. 
Порой даже провода оказы-
ваются не маркированными, 
и невозможно понять, какой 
куда идет. Компания, сэконо-
мив 300 тыс. рублей на строй-
ке, нам потом отдала порядка 
400 тыс. только за то, что мы 
восстановили схему коммута-
ции. Поэтому на строитель-
стве сети лучше не экономить 
– если, конечно, предполага-
емое время жизни компании 
не ограничено несколькими 
месяцами. Иначе из-за про-
блем с сетью потеряете боль-

ше денег, чем удалось сэконо-
мить на строительстве. 

Вы оказываете услугу по-
ставки оборудования?

Конечно. Ведь когда мы еще 
работали только в интересах 
холдинга ВПК, то закупали 
очень много ИТ-оборудования. 
У нас сложились очень хоро-
шие отношения со всеми круп-
нейшими поставщиками, 
нам предоставляют скидки 
практически на любое обору-
дование. Поэтому мы и дру-
гим своим клиентам можем 
предлагать оборудование по 
весьма конкурентным ценам. 
Как на сетевые устройства, 
так и на расходные материа-
лы – например, на картриджи 
для принтеров. Вообще наше 
направление продаж начало 

развиваться с того, что у нас 
всегда хранился большой за-
пас картриджей. И мы стали 
предлагать всем своим кли-
ентам услугу  – если кончил-
ся картридж, то его в течение 
20 минут привезут, заменят 
и  оставят счет. Всем удобно 
и  выгодно. С этого все нача-
лось.

Какова перспектива раз-
вития компании в  ближай-
шие годы?

Сегодня основное для нас 
направление – строительство 
сетевой инфраструктуры вну-
три зданий и офисов. Опера-
торский бизнес не кажется 

столь перспективным по ряду 
причин. Во-первых, через не-
сколько лет, когда заработают 
сети LTE, небольшие компа-
нии предпочтут использовать 
именно эту беспроводную тех-
нологию. Кроме того, сейчас 
все идет к укрупнению: МТС, 
"Ростелеком" и им подобные 
скупают массу более мелких 
компаний. Учитывая, на-
пример, что услуги транзи-
та междугороднего трафика 
предоставляют очень мало 
компаний, трудно предска-
зать, как они себя поведут, 
когда совсем укрупнятся. И 
получим ли мы этот трафик 
вообще, а если да, то по ка-
кой цене. Будем ли мы хоть 
как-то конкурентны как опе-
ратор после этого – непонят-
но. В этой ситуации я бы не 

стал инвестировать крупные 
средства в  развитие именно 
операторской деятельности, 
сохраняя эти услуги как со-
путствующие – они будут 
нужны всегда. 

С другой стороны, сегод-
ня начался массовый, тоталь-
ный переход к цифровым 
технологиям – еще лет пять 
назад такого не было. Все бук-
вально с ума сходят на ERP-
системах и аналогичных 
решениях. Без качественно 
построенной сети, без транс-
порта и инфраструктуры это 
просто невозможно. Про-
цессы глобальной цифрови-
зации уже идут. Например, 
недавно "Сбербанк" букваль-
но взорвал рынок, начав ску-
пать ИТ-специалистов  – мно-
го и  задорого. "Ростелеком" 
намерен активно работать 
на рынке ERP-систем для гос-
сектора. В результате рынок 
ИТ-специалистов  вырос по 
цене, сейчас это самые вос-
требованные, самые дорогие 
специалисты. И их реально не 
хватает. Поэтому я полагаю, 
что в ближайшие годы основ-
ной рынок в ИТ-области  – это 
именно строительство вну-
тренних сетей и их обслужи-
вание.

В целом же, мы выбрали 
направление комплексного 
оказания ИТ-услуг, и имен-
но этот комплекс и намере-
ны развивать. Мой посыл 
миру: если хотите больше 
зарабатывать, хотите, чтобы 
клиенты вас больше люби-
ли, – предоставляйте клиен-
ту комплекс ИТ-услуг. А если 
сами не можете, – позвоните 
мне, и я с удовольствием по-
могу.

Спасибо за интересный 
рассказ. 

С Д.Лещенко беседовал 
И.Шахнович

Хотите больше зарабатывать, 
хотите, чтобы клиенты 
вас больше любили – 
предоставляйте комплекс 
ИТ-услуг

КОМПЕТЕНТНОЕ МНЕНИЕ
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