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Сессия посвящена стратегиям масштабирования и тиражирования 
отечественных IT-решений в промышленном секторе. Участники 
обсудили барьеры перехода от единичных пилотов к массовому 
внедрению, роль интеграторов и необходимость смещения фокуса 
с политического импортозамещения на коммерческую вы для 
бизнеса. Ключевым выводом стало признание того, что рынок 
перешел в стадию естественной селекции, где успех зависит от 
зрелости продуктов и готовности заказчиков к стандартизации 
процессов.

Николай Комлев (АПК ИТ) открывает дискуссию, обозначив главную 
мысль: массовость появляется не сама по себе, а тогда, когда зрелые 
решения собираются в единый промышленный контур. «Нам недавно 
говорили, что на экспорт бессмысленно выходить с отдельными 
решениями, но это то же самое характерно и для внутреннего 
рынка», — отметил модератор. Он подчеркнул, что тема 
импортозамещения исчерпала себя как политический лозунг, и 
теперь фокус смещается на практическую интеграцию систем.


Ринат Гимранов («Сургутнефтегаз») аргументированно заявил, 
что воспринимать крупного заказчика как часть массового рынка 
невозможно, так как каждое предприятие уникально. «Когда меня 
там хотят с кем-то приравнять и сказать, давай мы тебе массовое 
решение внедрим, у меня это вызывает внутреннее противление. Я 
же уникальный. Ко мне нужно уникально подходить», — сказал он. 
При этом он признал, что искусство интегратора и вендора 
заключается в том, чтобы находить типовые решения за фасадом 
индивидуальности заказчика, отмечая, что объем доработок 
стабильно держится на уровне 60 на 40.
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Андрей Климов (Astra) описал сложный путь вендора, где 
ключевыми требованиями стали совместимость со старым 
наследием, взаимодействие с конкурентами и безопасность. «Мы 
меняем уязвимости, отваливается часть, значит, а заказчик этого не 
принимает. Он хочет, что у него в АСУ ТП есть, что работает 
система», — привел он конкретный кейс. Климов подчеркнул, что 
для массовости вендоры должны выровнять релизные циклы и 
перейти к платформенному программированию, чтобы заказчик не 
терял производительность при миграции.


Рустам Абдрахманов («Сибур Камнект») выделил 
организационные сложности как главный барьер, а не 
технологические. «Мы идем к коллегам по цеху, мы начинаем с ними 
общаться по чешу, по упору, по исполнению. Ну и здесь, 
соответственно, происходит очень такая системная, длительная, 
полномерная работа, чтобы выбрать из многообразия», — рассказал 
он. По его словам, главная проблема — не ошибиться в выборе 
вендора, который останется на рынке надолго, и выстроить 
приоритеты замены, чтобы не перевнедрять системы.


Сергей Хомяков (РусГидро) предложил сменить риторику с 
импортозамещения на демонстрацию бизнес-выгод, так как 
коммерческие компании не имеют административного ресурса. 
«Нужно дать бизнесу тот функционал, за который они будут готовы 
платить, которую хочет производитель. Здесь, наверное, надо уже 
уходить вот в такие бизнес-выгоды, давать импортозамещение», — 
отметил он. Он также добавил, что рынок проходит естественную 
селекцию, и некоторые продукты должны уйти, чтобы уступить 
место более сильным решениям.


Алексей Телков («Галактика») считает, что наиболее близки к 
массовому внедрению системы, основанные на законодательстве, 
например, кадровый учет и расчет зарплаты. «Каждая компания 
уникальна, и есть трактовки, когда вы погружаешься, они тоже 
уникальны. Поэтому, если отвечать, то даже все, что связано с 
законодательством... Я такие системы знаю, которые готовы», — 
сказал он. Телков добавил, что появление новых инструментов 
разработки упрощает процесс адаптации, делая доработки более 
предсказуемыми и быстрыми.


Сергей Черкасов («Еврохим») указал на дефицит экспертизы в 
сборке сложных экосистем из разных российских продуктов. 
«Специалистов по сборке кириллицы еще не успела вот эта 
критическая масса на рынке возникнуть. Поэтому тут скорее 
вопрос, как будто бы даже не в возможности, не в технике, а в том, 
что выражается в срок», — объяснил он. Он призвал заказчиков 
снижать требования к уникальности и создавать отраслевые 
тестовые полигоны для обкатки типовых решений, чтобы вендоры 
могли доказать их надежность до выхода на клиента.


Павел Ростопшин («Ультиматек») подвел итог, указав на 
критическую нехватку мотивации у специалистов, привыкших 
работать с иностранными системами. «Если учить, то я считаю, что, 
конечно, вот сила, и это первый ответ, и он очень важно, чтобы вот 
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эти 100 тысяч человек хотели учить Галактику со всех сил. », — 
заключил он. По его мнению, без создания драйверов для обучения 
и переквалификации кадров массовое внедрение отечественных 
решений будет идти крайне медленно, независимо от качества 
самих продуктов.
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