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Текущая ситуация в Украине, на её ИT-рынке

• Останавливаются инвестиционные проекты. По некоторым
данным более 85% 

• Сокращаются затраты на маркетинг. Около 40% компаний
заморозили маркетинговые бюджеты; более 90% компаний
планируют уменьшение затрат в 2009 году по сравнению с 2008 
годом

• Компании отказываются от программ поддержки и запуска новых
брендов

• Стоимость девелоперских проектов снизилась в несколько раз
• Компании отказываются от запланированных программ обучения

персонала

Страница 3



Текущая ситуация в Украине, на её ИT-рынке

• Емкость ИТ-рынка в 2008 году - 3,7 
млрд. долларов

• Рост в 2008 году на 5% по сравнению с
2007 годом

• Прогнозируемый спад в 2009 году –
30%, т.е. до емкости 2006 года

• Сокращение расходов на ИТ и в
потребительском, и в корпоративном
сегментах

• Дальнейшая минимизация ИТ затрат
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Наш вывод
КризисКризис - это не только глобальный экономический спад, 
это еще и бренд, используемый для передела рынков, 
объяснения неблагоприятной ситуации и непопулярных
действий. 
Это временный бренд, с которым придется работать каждой
компании в стране… Без права на выбор.
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Текущая ситуация в Украине, на её ИT-рынке
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Краткий SWOT-анализ для крупного
системного интегратора

СильныеСильные стороныстороны
•• НаличиеНаличие постоянныхпостоянных корпоративныхкорпоративных
заказчиковзаказчиков
•• КомпетентностьКомпетентность ключевогоключевого персонала

СлабыеСлабые стороныстороны
•• ВысокиеВысокие затратызатраты
•• НесбалансированныйНесбалансированный персоналперсонал

ВозможностиВозможности
•• ЗанятьЗанять ещееще большуюбольшую долюдолю рынкарынка
•• СтатьСтать первымипервыми изиз вторыхвторых, , третьихтретьих ии
четвертыхчетвертых
•• ПоглотитьПоглотить меньшиеменьшие компаниикомпании

УгрозыУгрозы
•• ПредпочтениеПредпочтение инсталляторовинсталляторов сс
меньшимименьшими стоимостямистоимостями работработ ии болееболее
дешевымидешевыми продуктовымипродуктовыми портфелямипортфелями
•• МеньшееМеньшее влияниявлияния лоббированиялоббирования вв
условияхусловиях ограниченностиограниченности ресурсовресурсов
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Краткий SWOT-анализ для инсталлятора
среднего масштаба

СильныеСильные стороныстороны
•• ГибкостьГибкость, , возможностьвозможность экономииэкономии
затратзатрат
•• СпособностьСпособность реализовыватьреализовывать проектыпроекты
попо конкурентнойконкурентной стоимостистоимости

СлабыеСлабые стороныстороны
•• СложностьСложность сохранитьсохранить
квалифицированныйквалифицированный персоналперсонал вв
условияхусловиях кризисакризиса
•• СложностьСложность реализоватьреализовать
действительнодействительно крупныйкрупный проектпроект

ВозможностиВозможности
•• ВозможностьВозможность ростароста, , атакиатаки нана позициипозиции
болееболее крупныхкрупных конкурентовконкурентов
•• ВозможностьВозможность поглощенияпоглощения меньшихменьших
компанийкомпаний

УгрозыУгрозы
•• ОтсутствиеОтсутствие загрузкизагрузки проектамипроектами
•• СложностьСложность конкуренцииконкуренции сс
системнымисистемными интеграторамиинтеграторами вв условияхусловиях
кризисакризиса, , поглощениепоглощение имиими
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Краткий SWOT-анализ для небольшого
инсталлятора

СильныеСильные стороныстороны
•• СпособностьСпособность датьдать самыесамые низкиенизкие ценыцены
нана работыработы

СлабыеСлабые стороныстороны
•• НевысокаяНевысокая компетентностькомпетентность вв рынкерынке
системнойсистемной интеграцииинтеграции
•• ОтсутствиеОтсутствие стабильныхстабильных
корпоративныхкорпоративных заказчиковзаказчиков

ВозможностиВозможности
•• ВозможностьВозможность ростароста вв рынкерынке
системнойсистемной интеграцииинтеграции
•• ПриобретениеПриобретение корпоративныхкорпоративных
заказчиковзаказчиков

УгрозыУгрозы
•• ПотеряПотеря компетентностикомпетентности ии заказчиковзаказчиков
припри отсутствииотсутствии проектовпроектов
•• УгрозаУгроза поглощенияпоглощения болееболее крупнымикрупными
компаниямикомпаниями



Рекомендации бизнес-консультантов
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1. Инвестировать

Именно в кризис, инвестирование в новое
оборудование, совершенствование процессов, в
бренды и проекты, которые позволят в момент
начала роста экономики получить
выигрышную «стартовую позицию»

Появляется возможность сделать это гораздо
дешевле, чем на пике экономического развития



Рекомендации бизнес-консультантов
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2. Добиваться эффективности

К сожалению, в период подъема экономики, 
большинство компаний обращали
недостаточно внимания на структуру и
целесообразность затрат. Пришло время
переосмыслить…

На передний план выходит понятие
эффективности, т.е. результата в
соотношении с затратами



Рекомендации бизнес-консультантов
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3. Расти

Кризисное время – период передела рынков
и влияния. Тот, кто окажется более
конкурентным, сможет легче занять более
высокое место в период подъема

Рост позволит добиться масштабирования
бизнес-процессов, то есть уменьшения
себестоимостей, затрат и увеличения
доходов



Рекомендации бизнес-консультантов
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4. Отлаживать бизнес-процессы

Кризисное время является самым лучшим для
реструктуризации компаний, совершенствования
бизнес-процессов, перехода к новым механизмам
работы

Пауза в бизнес-активности поможет тем, кто не
потратит время зря, получить новый уровень доходов
во время подъема



Наши рекомендации партнерам

• Сейчас самое время обратить внимание на более
экономные (бюджетные) продукты

• Эффективность продукта для определенного проекта
также приобретает большую важность

• Баланс продуктов, их совместимость в портфеле и
отстутвие помех для взаимных продаж
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1. Пересмотреть свои продуктовые портфели



Наши рекомендации партнерам

• Проектный консалтинг

• Логистика

• Маркетинговые возможности
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2. Использовать ресурсы дистрибутора



Наши рекомендации партнерам

• Электронная коммерция

• CRM-системы

• Программные средства проектирования
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3. Использовать программные продукты



Наши рекомендации партнерам

• Долгосрочная инвестиция

• Свободное время для повышения квалификации

• Менее дорого, нежели в период подъема
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4. Инвестировать в подготовку специалистов



Антикризисный портфель ООО «Альянс
Текнолоджиз». СКС IvyNET

IvyNETIvyNET (от англ. IvyIvy – плющ, неприхотливое растение)
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Зарегистрированная в Украине торговая марка

• Высококачественная кабельная система, 
соответствующая требованиям международного
стандарта ISO/IEC 11801

• Средняя ценовая категория
• Соединительный модуль RJ45 типа “Keystone”
• 100%-я модульность
• “Tool-Less” инсталляция оборудования
• Цветовая маркировка портов
• Системная гарантия до 15 лет



Антикризисный портфель ООО «Альянс
Текнолоджиз». СКС VINET

•Высококачественная европейская
кабельная система, соответствующая
требованиям международного стандарта
ISO/IEC 11801
•Полный комплекс оборудования для
построения медных и волоконно-
оптических систем
•Применение отечественных новаторских
технологических и инженерных решений
•100%-я модульность
•“Tool-Less” инсталляция оборудования
• Цветовая маркировка портов
•Одно их самых экономных решений в
премиум ценовом сегменте
•Гарантия 25 лет

Страница 18



Как это работает?

PatchSeePatchSee:: ИнтеллектуальныеИнтеллектуальные патчкордыпатчкорды RJ45RJ45 сосо
световойсветовой идентификациейидентификацией

Доступная, многократно
проверенная на украинских
объектах, система
администрирования СКС
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Выгоды для партнера:

• Оперативное получение актуальной и необходимой
информации 24/7/365

• Экономия времени на этапе создания заказа

• Использование склада компании «Альянс Текнолоджиз»

• Доступ к ERP системе компании на уровне менеджеров
проектов

• Прозрачность взаиморасчетов

• Доставка продукции в любой областной

центр Украины в течение 48 часов. 

СистемаСистема электроннойэлектронной коммерциикоммерции
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Система сертификации специалистов
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«Основы управление проектами в области
построения СКС»

•двухдневный прикладной курс Project 
management в области СКС

«Структурированная кабельная система
VINET, системы прокладки кабеля»

•двухдневный курс с сертификацией по
VINET, Cablofil, ДКС

««СтруктурированнаяСтруктурированная кабельнаякабельная системасистема
««IvyIvyNETNET»»

•«экономный» однодневный курс с
сертификацией по СКС IvyNET



Вывод

Необходимо помнить главное! 

КризисКризис – это явление, которое рано или поздно заканчивается, 
оставляя при этом колоссальные шансы для стремительного
развития в будущем. 
илиили……
Своего рода естественный отбор, который оставляет после себя
на рынке лишь сильнейшие во всех отношениях компании и
продукты.
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Спасибо за внимание!
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