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Н естабильная экономи-
ческая сит уация и  де-
вальвация нацио-

нальной валюты отрази-
лись на  ИТ-рынке в  целом 
и  сегменте ВКС в  частно-
сти. Однако не  все россий-
ские компании фиксируют 
снижение объемов продаж. 
По  словам главного инже-
нера проектов АО  «Астерос» 
Владислава Перег удова, 
финансовый спад мог-
ли ощу тить те поставщи-
ки ВКС-систем, бизнес ко-
торых в  большей степени 
был ориентирован на  госу-
дарственный сектор. Он от-
мечает, что поскольку стои-
мость решений ВКС, пре-
имущественно являющихся 
иностранными, в  рублевом 
эквиваленте увеличилась, 

то для сохранения позиций 
на  рынке компании-произ-
водители расширяют про-
дуктовые линейки за  счет 
выпуска недорогих моделей 
оборудования ВКС, кото-
рые сертифицируются и  для 
реализации в  России. Эти 
решения отвечают совре-
менным требованиям ви-
деосвязи, имеют все необ-
ходимые базовые функции 
ВКС, ранее реализовавшие-
ся только в  старших моде-
лях, при этом их цена яв-
ляется дост упной для за-
казчиков. И  если раньше 
основная часть проектов 
приходилась на  средний 
ценовой диапазон, то сей-
час можно встретить про-
екты как в  категории low-
cost, так и  high-end.

Владислав Перегудов по-
лагает, что снижение фи-
нансовых показателей рос-
сийского рынка ВКС также 
связано с  его трансформа-
цией, происходящей в  связи 
с  распространением мобиль-
ных устройств и  развитием 
технологий виртуализации 
аппаратных решений. Он об-
ращает внимание на  инте-
рес пользователей к  OTT 
VoIP-сервисам, перешедший 
с  бытового уровня на  рабо-
чий. «За  счет виртуализа-
ции, использования мобиль-
ных платформ в  качестве 
средств связи, а  также пе-
рехода на  модели приобре-
тения лицензий для инфра-
структурных компонентов 
ВКС на  определенный пери-
од времени достигается су-
щественное снижение стои-
мости решений для заказ-
чика, которое в  общем мас-
штабе рынка выражается 
спадом объемов продаж», – ​
подчеркивает Владислав 
Перегудов.

Падающий рост
По  наблюдениям вице-пре-
зидента компании Polycom 
в  России и  с транах СНГ 
Сергея Хомякова, сит уация 
на  мировом рынке ВКС по-
с тепенно меняется к  луч-
шему и  в  прошлом году 
данный сегмент вновь на-
чал рас ти. Вмес те с  тем 
цены на  решения ВКС сни-
жаются в  результате кон-
куренции между ведущи-
ми пос тавщиками, и  это 

продолжает оказывать 
на  рынок сильное дав-
ление. «Несмотря на  то 
что количес тво продавае-
мых ус тройс тв рас тет, это 
не  всегда приводит к  рос т у 
прибыли и  других финансо-
вых показателей из-за  сни-
жения с тоимос ти оборудо-
вания», – ​отмечает топ-ме-
неджер Polycom.

Технический директор 
ООО  «Интакт» (Intact) Илья 
Зубаревич обращает вни-
мание на  то, что основ-
ным снижающимся пока-
зателем является выручка. 
Он связывает это не  с  со-
кращением объема рынка, 
а  с  тем, что технологии ВКС 
стремительно дешевеют. 
Доказательством являют-
ся динамично изменяемые 
производителями прави-
ла лицензирования и  фор-
мирования цен как на  про-
граммную, так и  на  аппа-
ратную часть систем. «Если 
пять лет назад средняя 
стоимость проекта по  вне-
дрению ВКС составляла не-
сколько сот тысяч долла-
ров, то сейчас полноценную 
систему ВКС можно постро-
ить за  сумму на  поря-
док ниже», – ​говорит Илья 
Зубаревич.

На  рынке обострилась кон-
куренция, что привело к  сни-
жению стоимости внедрения 
решений ВКС, а  следова-
тельно, к  уменьшению мар-
жинальности как их произ-
водителей, так и  интегра-
торов. Ведущий инженер 

Финансовые показатели как российского, так и мирового рынка видеоконференцсвязи (ВКС) 
снижаются начиная с 2012 года. В то же время их объем в количественном выражении 
увеличивается. Участники отечественного рынка объясняют это как политико-экономической 
ситуацией, так и  снижением стоимости ВКС-решений, которое делает их доступными для 
большего количества потребителей.
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Планы российских компаний 

по  развитию систем ВКС 
в  2016  году (%)
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отдела ВКС ЗАО  «АМТ-Груп» 
Роман Морнев считает, что 
серьезное падение россий-
ского рынка ВКС началось 
не  в  2012  году, а  в  2014‑м. 
По  его мнению, это связа-
но с  мировой экономической 
ситуацией, ослаблением руб-
ля и  санкциями. «ВКС не  яв-
ляется сервисом первой не-
обходимости, соответствен-
но, большинство российских 
компаний направляют силь-
но урезанный ИТ-бюджет 
на  другие, более актуальные 
задачи. А  создание или раз-
витие систем ВКС отклады-
вают до  лучших времен», – ​
сетует Роман Морнев.

По  словам руководителя 
направления мультимедий-
ных решений АО  «Белтел» 
Сергея Балова, российский 
рынок отреагировал ожидае-
мо. Поскольку продукты ВКС 
относятся к  высокотехноло-
гичным и  серьезные проек-
ты требуют заметных затрат, 
то в  период экономическо-
го спада они в  числе первых 
попали в  списки отложенных 
или замороженных.

Директор департамента 
мультимедиа и  ситуацион-
ных центров АО  «Техносерв» 
Александр Абрамов ви-
дит две причины сниже-
ния финансовых показате-
лей рынка. Во-первых, круп-
ные заказчики уже построи-
ли инфраструктуру ВКС 
и  ведут минимальную до-
закупку оконечного обо-
рудования (ПО или аппа-
ратных терминалов). Во-
вторых, на  рынке сущест-
вует большое количество 
предложений ВКС-сервисов 
из  облака. «Правда, дан-
ный сервис не  пользует-
ся большой популярностью 
у  крупных корпоративных 

и  ведомственных заказчи-
ков», – ​уточняет Александр 
Абрамов.

По  мнению директора 
по  развитию ООО  «Труконф 
Софт» (TrueConf) Дмитрия 
Одинцова, падение цен 
на  ВКС-решения связано 
с  доминированием на  рын-
ке недорогих ПО и  ПК, ко-
торые могут успешно за-
менять аппаратные кодеки 
без потери в  качестве об-
щения, и  со  значительным 
снижением стоимости ВКС-
инфраструктуры (MCU и  сер-
веры) за  счет появления но-
вых технологий обработки 
сигналов.

«На  мировом рынке четко 
выражена тенденция заме-
ны аппаратных средств ВКС 
на  программные, это каса-
ется и  серверов, и  клиентов. 
Программные ВКС-продукты 
существенно эффективнее, 
гибче и  дешевле. Поэтому 
ВКС-рынок быстро растет 
в  количественном выраже-
нии, но  слегка сокращается 
в  твердой валюте», – ​заяв-
ляет председатель правле-
ния ООО  «ВидеоМост» (Spirit 
DSP) Андрей Свириденко.

Он обращает внимание, 
что помимо этой тенденции 
для российского рынка ВКС 
характерно также сокраще-
ние ИТ-бюджетов, что сти-
мулирует переход от  аппа-
ратных систем ВКС к  про-
граммным, – ​в  условиях 
ограниченных средств ло-
гично пытаться найти эко-
номически более выгод-
ное решение, не  требующее 
многомиллионных капи-
тальных вложений в  инфра-
структуру и  пользователь-
ское оборудование. Так
же Андрей Свириденко от-
мечает тенденцию перехода 

от  покупки лицензий к  под-
писке на  сервисы видео-
конференцсвязи по  моде-
ли SaaS, что особенно ха-
рактерно для СМБ-сегмента. 
«Уменьшение объема рын-
ка видеоконференцсвязи 
в  данном случае не  следу-
ет расценивать как негатив-
ный сигнал, так как коли-
чество рабочих мест, под-
ключенных к  корпоративным 
ВКС-системам, продолжает 
увеличиваться, а  уменьша-
ется лишь стоимость проек-
тов», – ​подчеркивает глава 
Spirit DSP.

Даром? Не  нужно!
Экономический кризис мог 
бы подтолкнуть россий-
ские компании к  использо-
ванию в  корпоративных це-
лях массовых OTT VoIP-
сервисов, таких как Skype, 
Viber, ICQ.

По  словам руководителя 
подразделения Instant 
Messaging Mail .Ru Group 
Игоря Ермакова, такие 
сервисы зачас т ую решают 
80 % задач пользователей, 
в  том числе корпоратив-
ных. Он отмечает, что OT T 

VoIP-сервисы не  ус т упают 
по  качес тву связи, значи-
тельно дешевле (бесплат-
ны в  обслуживании), про-
с ты во  внедрении, отвечают 
всем требованиям безопас-
нос ти, а  многие и  эффек-
тивнее корпоративных ре-
шений. Исключение сос тав-
ляет интеграция с  бизнес-
процессом: здесь требуется 
доработка под персональ-
ные требования клиен-
та, что неинтересно мно-
гим ОТ Т-сервисам. «ICQ – ​
это единый сервис для 
всех пользователей, кор-
поративные клиенты мо-
г у т брать готовое реше-
ние с  нашего сайта или 
из  магазина приложений 
и  пользоваться сразу все-
ми возможнос тями, вклю-
чая чаты, обмен докумен-
тами и  звонками с  end-to-
end-шифрованием. В  этом 
и  ес ть главное удобс тво», – ​
говорит Игорь Ермаков.

PR-менеджер Viber в  Рос
сии и  странах СНГ Яна 
Рожкова рассказала кор-
респонденту «Стандарта», 
что стратегическая цель 
компании – ​стать центром 

По словам главного 
инженера проектов 
АО  «Астерос» Владислава 
Перегудова, первыми 
финансовый спад ощутили 
поставщики ВКС-систем, 
бизнес которых в большей 
степени был ориентирован 
на  государственный сектор

По опыту директора 
по развитию ООО «Труконф 
Софт» Дмитрия Одинцова, 
для среднего и крупного 
бизнеса важнейшими 
факторами являются 
безопасность и надежность, 
а ожидать этого 
от публичного сервиса 
совершенно не имеет смысла
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Ведущий инженер отдела 
ВКС ЗАО «АМТ-Груп» 
Роман Морнев считает, 
что серьезное падение 
российского рынка 
ВКС связано с  мировой 
экономической ситуацией, 
снижением курса рубля 
и  санкциями
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получения информации 
и  реализации сервисных за-
просов пользователей Viber 
в  рамках одного приложе-
ния. Она подчеркнула, что 
функциональность Viber ре-
левантна как для средне-
го, так и  для крупного биз-
неса. В  частности, прило-
жение предлагает функ-
цию сервисных сообщений 
для информирования клиен-
тов, паблик-чаты – ​для ком-
муникации с  целевой ауди-
торией численностью более 
66  млн пользователей Viber 
в  России, звонки на  стацио-
нарные и  мобильные теле-
фоны по  выгодным тарифам, 
в  том числе за  рубежом, – ​
Viber Out. «Но  мы не  стоим 
на  месте и  уже очень скоро 
представим дополнительные 
функции для бизнеса, кото-
рые обеспечат более плот-
ную и  постоянную коммуни-
кацию с  клиентами, а  также 
станут серьезным фактором, 
позиционирующим Viber 
на  рынке мессенджеров как 
инновационную мультиплат-
форменную экосистему», – ​
сообщила Яна Рожкова.

Владислав Перегудов 
из  компании «Астерос» по-
лагает, что если говорить 
о  производителях систем 
ВКС, продуктовая линейка 
которых в  большей степе-
ни ориентирована на  малый 
бизнес, то для них массовые 
OTT-сервисы действительно 
могут быть конкурентами. 
Это связано с  тем, что с  фи-
нансовой точки зрения для 
небольших компаний такие 
решения выгоднее приобре-
сти как сервис или получить 
бесплатно.

Для инфрас трукт урных 
решений ВКС, предназна-
ченных для пос троения 

собс твенных сис тем в  круп-
ных территориально рас-
пределенных компаниях, 
массовые OT T-сервисы вряд 
ли являются конкурентами, 
в  первую очередь в  связи 
с  отсу тс твием возможнос ти 
выполнения как вну трен-
них требований безопасно-
с ти компаний, так и  феде-
ральных законов и  норма-
тивов. «Потенциально в  ка-
чес тве сильного соперника 
для производителей аппа-
ратных и  гибридных сис тем 
ВКС можно рассматривать 
Skype for Business, инте-
грируемый с  привычным 
для час тных коммуника-
ций сервисом Skype. Такое 
решение вполне способ-
но перетяну ть на  свою с то-
рону многих заказчиков», – ​
комментирует Владислав 
Перег удов.

Большинство участников 
рынка считают, что OTT 
VoIP-сервисы не  являют-
ся конкурентами для кор-
поративных ВКС-систем, 
так как в  них затрудне-
на возможность внедрения 
в  бизнес-процессы компа-
нии, кроме того, они не  от-
вечают требованиям к  без-
опасности и  удобству. Илья 
Зубаревич полагает, что 
массовые VoIP-сервисы мог-
ли бы конкурировать с  вен-
дорскими системами ВКС 
из  нижнего ценового сег-
мента, но  при этом возника-
ют вопросы, связанные с  ин-
формационной безопасно-
стью и  нагрузкой на  сете-
вую инфраструктуру. По  его 
словам, в  некоторых случа-
ях использование OTT VoIP-
сервисов может приводить 
к  неоптимальному распро-
странению трафика в  корпо-
ративной сети, перегружая 

некоторые участки каналов 
связи.

Руководитель группы про-
ектирования голосовых ре-
шений центра сетевых ре-
шений ЗАО  «Инфосистемы 
Джет» Сергей Данилов счи-
тает, что прямой конкурен-
ции нет: у  этих решений 
принципиально разные це-
левая аудитория и  назна-
чение. ОТТ VoIP-сервисы 
были и  остаются средства-
ми личного общения. Про
граммно-аппаратные си-
стемы ВКС известных вен-
доров предназначены для 
решения задач корпоратив-
ных заказчиков и  позволя-
ют реализовать услуги, ко-
торые на  базе ОТТ-сервисов 
построить невозможно, на-
пример – ​организацию не-
скольких конференций од-
новременно, построение те-
лепрезенс-систем, проведе-
ние конференций с  большим 
количеством участников 
в  HD-качестве.

Также Сергей Данилов 
подчеркивает, что важным 
фактором являются вопросы 
информационной безопас-
нос ти и  сохранения инве-
с тиций. По  его мнению, ис-
пользовать ОТ Т-сервисы 
для передачи сведений, 
содержащих коммерческую 
или государс твенную тай-
ну, не  будет ни  один кор-
поративный или государ-
с твенный заказчик. Кроме 
того, если в  компании уже 
ус тановлено оборудование 
ВКС, то ей логичнее про-
водить расширение суще-
с твующей сети пу тем ус та-
новки дополнительных ко-
деков, покупки программ-
ных опций и  лицензий того 
же производителя. Это по-
зволит получить единую 

сеть ВКС на  базе одного 
вендора с  единой сис темой 
управления.

По  опыт у Сергея Балова, 
в  бизнес-среде подход 
к  решению многих задач 
заметно отличается от  под-
хода, принятого на  потре-
бительском рынке. На  это 
влияют и  соображения ин-
формационной безопасно-
с ти, и  возможнос ти реали-
зации технологий, обеспе-
чивающих качес тво связи, 
и  еще целый ряд факто-
ров. Коммерческий сегмент 
рынка серьезно относит-
ся к  выбору решений ви-
деоконференцсвязи и  с тра-
тегии их развития. «По
этому на  рынке ВКС, как 
и  на  многих других, про-
слеживается заметное раз-
деление профессиональных 
и  бытовых продуктов», – ​
поясняет предс тавитель 
«Белтела».

Сергей Хомяков убежден, 
что массовые видеосерви-
сы не  конкурируют с  корпо-
ративными системами ВКС, 
поскольку перед ними из-
начально стоят совершенно 
другие задачи, как с  точ-
ки зрения функционально-
сти, так и  с  точки зрения 
отказоустойчивости.

Андрей Свириденко так-
же уверяет, что бесплат-
ные мессенджеры с  функ-
цией видеозвонков не  яв-
ляются конкурентами кор-
поративных ВКС-сис тем, 
так как крупный корпора-
тивный клиент требует за-
щищенную, админис три-
руемую, масштабируемую, 
контролируемую, интегри-
руемую профессиональ-
ную сис тему видеоком-
муникаций, рассчитанную 
на  большое количес тво 

По мнению директора 
департамента мультимедиа 
и  ситуационных центров 
АО «Техносерв» Александра 
Абрамова, одна из причин 
снижения финансовых 
показателей рынка 
заключается в  том, что 
крупные заказчики уже 
построили инфраструктуру 
ВКС и проводят 
минимальную дозакупку 
оконечного оборудования
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Председатель правления 
ООО «ВидеоМост» Андрей 
Свириденко заявляет, что 
программные ВКС-продукты 
существенно эффективнее, 
гибче и дешевле, 
поэтому рынок быстро 
растет в  количественном 
выражении, но  слегка 
сокращается в  твердой 
валюте
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людей в  онлайн-переговор-
ной комнате, в  которой по-
мимо этого можно реали-
зовать совмес тную работ у 
с  документами.

Вместе с  тем он отмеча-
ет, что мессенджеры есть 
у  каждого на  смартфоне 
и  они являются драйвером 
рынка коммерческих ВКС-
решений. «Люди привыкли 
иметь удобный инструмент 
для личного общения один 
на  один, и  вполне резонно 
их желание так же просто, 
удобно и  оперативно осуще-
ствлять групповые видео-
коммуникации во  время ра-
бочего процесса», – ​поясняет 
глава Spirit DSP.

Недоверие к  облакам
В  отличие от  зарубежных 
стран, где все большей по-
пулярностью пользуются об-
лачные ВКС-решения, рос-
сийские заказчики продол-
жают доверять аппаратным 
или программным системам, 
установленным на  инфра-
структуре компании.

Согласно результатам ис-
следования, проведенного 
аналитическим агентством 
OSP Data весной 2016  года, 
отношение отечественных 
заказчиков к  получению 
сервиса ВКС из  облака 
остается неоднозначным. 
Оптимальным такой вари-
ант считают лишь около 6 % 
опрошенных компаний. Это 
более чем в  два раза мень-
ше, чем было зафиксирова-
но по  итогам аналогичного 
исследования, проведенно-
го в  2015  году.

Причиной являются со-
мнения клиентов, связанные 
с  безопасностью облачных 
сервисов. Так, в  2016  году 
компания Intact внедрила 

систему унифицирован-
ных коммуникаций в  ПАО 
«Фармстандарт». Заказ
чик даже не  рассматривал 
варианты облачного ВКС-
решения или массовых OTT 
VoIP-сервисов.

«Фармстандарт» до  2015 
года использовал разно-
родный набор ВКС-решений, 
не  объединенный в  единую 
функциональную платфор-
му. С  прошлого года группа 
компаний перешла на  си-
стему унифицированных 
коммуникаций Cisco, инте-
грированную с  существую-
щими сервисными служ-
бами инфраструктуры. При 
этом вопросы о  внедрении 
облачных ВКС-систем или 
публичных ОТТ-решений 
рассматриваются компани-
ей как выходящие за  пре-
делы необходимой конфи-
денциальности и  защиты 
информации, в  связи с  чем 
такие продукты не  исполь-
зуются и  не  планируются 
к  использованию», – ​коммен-
тирует директор департа-
мента ИТ-обеспечения ПАО 
«Фармстандарт» Дмитрий 
Садеев.

Сергей Хомяков отмеча-
ет, что консервативный рос-
сийский рынок ВКС ориен-
тируется преимущественно 
на  аппаратные решения. 
Вместе с  тем уже начина-
ют активно применяться ги-
бридные системы, позво-
ляющие переносить нагруз-
ку в  облако в  случае пла-
нового или внепланового 
роста требований к  ресур-
сам. По  мнению вице-пре-
зидента Polycom, существу-
ют предпосылки для увели-
чения доли гибридных си-
стем в  ближайшем будущем, 
а  в  чуть более отдаленной 

перспективе можно ожидать 
развития тренда софтвери-
зации  ВКС.

По  наблюдениям Сергея 
Данилова, интерес к  об-
лачным решениям и  услу-
гам у  российских компаний 
есть, но  пока сервис облач-
ной ВКС не  стал массовым 
и  широкодоступным. Как 
правило, заказчики ори-
ентированы на  построе-
ние «полностью своей» си-
стемы ВКС. На  практике это 
выражается в  стремлении 
развивать ранее закуплен-
ные программно-аппаратные 
комплексы ВКС или строить 
ВКС-сети с  нуля.

По  опыт у Дмитрия 
Одинцова, в  России силь-
нее выражено доминиро-
вание программных реше-
ний ВКС над аппаратными, 
чем за  рубежом. Также оте-
чес твенный подход отли-
чается по  способу внедре-
ния: если на  Западе пред-
почитают потреблять ВКС-
инфрас трукт уру из  облака, 
то российские компании 
по-прежнему хотят с тро-
ить собс твенную. «Компа
нии, в  которых не  было ин-
с талляций аппаратных си-
с тем ВКС, с  очень боль-
шой вероятнос тью выберу т 
программное решение. 
Не  только из-за  цены, 
а  скорее в  силу изменив-
шегося мировоззрения. Мы 
уже проходили это на  при-
мере АТС», – ​рассуждает 
менеджер TrueConf.

Андрей Свириденко рас-
сказал, что около трети 
клиентов компании – ​госу-
дарственные организации. 
В  основном это пользова-
тели, которые разворачи-
вают программный сервер 
на  собственных мощностях, 

а  не  пользуются облачным 
сервером. Крупные корпора-
ции с  разветвленной систе-
мой филиалов и  дочерних 
предприятий также в  боль-
шинстве своем предпочита-
ют иметь собственные ВКС-
серверы. «Статистика гос-
закупок говорит о  том, что 
многие крупные заказчи-
ки все еще отдают предпо-
чтение аппаратным реше-
ниям зарубежных постав-
щиков, несмотря на  законы 
и  постановление правитель-
ства для стимулирования 
импортозамещения в  об-
ласти ПО», – ​сетует глава 
Spirit  DSP.

Илья Зубаревич отмечает, 
что облачным ВКС-системам 
в  России мешает развивать-
ся низкая степень заинте-
ресованности системных ин-
теграторов, так как всю вы-
году от  использования сер-
виса получает компания, 
которая его предоставляет, 
а  не  интегратор.

«Исторически так сложи-
лось, что в  нашем мента-
литете напрямую ассоции-
руются понятия «потратить 
деньги» и  «получить покуп-
ку в  руки». В  сфере ВКС это 
проявляется тем, что наибо-
лее востребованными в  на-
шей стране являются ап-
паратные системы, которые 
можно потрогать, ощутить 
вес, поставить на  баланс, 
то есть все то, что хочет-
ся сделать с  «дорогой ве-
щью», – ​комментирует Сергей 
Балов. По  его словам, по-
степенно набирают обороты 
программные и  гибридные 
системы, а  облачным сер-
висам на  российском рын-
ке ВКС пока приходится до-
вольствоваться потенциалом 
вместо достижений.�

Руководитель направления 
мультимедийных решений 
АО  «Белтел» Сергей Балов 
сетует, что поскольку 
продукты ВКС относятся 
к высокотехнологичным 
и  серьезные проекты 
требуют больших затрат, то 
в период экономического 
спада они в числе первых 
попали в  списки отложенных 
или замороженных

Руководитель подразделения 
Instant Messaging Mail.Ru 
Group Игорь Ермаков 
полагает, что ОTT-сервисы 
не уступают по  качеству 
связи корпоративным ВКС-
системам, значительно 
дешевле, просты 
во внедрении и отвечают 
всем нормам безопасности
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