
Îòêðûòèå ïðåäñòàâèòåëüñòâà Analog
Devices (ADI) â Ñàíêò−Ïåòåðáóðãå —
íîâûé ýòàï â îñâîåíèè êîìïàíèåé
ðîññèéñêîãî ðûíêà. Âî ìíîãîì ñâîåé
ñåãîäíÿøíåé ïîçèöèè â íàøåé ñòðà−
íå êîìïàíèÿ ADI îáÿçàíà êðîïîòëè−
âîìó  òðóäó  äèñòðèáüþòîðîâ, 
«Àðãóññîôò Êîìïàíè» è «Àâòýêñ», 
êîòîðûå íà ïðîòÿæåíèè âîñüìè ëåò
ïðèó÷àëè ðîññèéñêîãî ïîòðåáèòåëÿ ê
êà÷åñòâåííîé ýëåìåíòíîé áàçå, ïðî−
èçâîäèìîé ADI. Ìû âñòðåòèëèñü ñ ðó−
êîâîäèòåëåì Äåïàðòàìåíòà Ìèêðî−
ýëåêòðîíèêè «Àðãóññîôò Êîìïàíè»
Àëåêñååì Ñîëîâüåâûì è çàäàëè åìó
íåñêîëüêî âîïðîñîâ.

— С 1993 г. Analog Devices начала рабо-

тать в России через своих официальных дис-

трибьюторов — «Аргуссофт Компани» и

«Автэкс». Хочется понять, почему выбор

был сделан в пользу именно этих фирм. Ведь

на тот момент в нашей стране было уже до-

статочно компаний, профессионально зани-
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— Евгений, почему руководство Analog

Devices приняло решение об открытии пред-

ставительства в России? Какие функции на

него возлагаются?

Причиной открытия представительства яв-

ляются позитивные тенденции на рынке элек-

тронных компонентов, наблюдающиеся в

России в последние годы, и необходимость

расширения присутствия компании в стране.

В предыдущие годы компанию  ADI представ-

ляли ее партнеры — фирмы-дистрибьюторы,

две из которых имеют штаб-квартиры 

в Москве («Автэкс» и «Аргуссофт»), одна — 

в Санкт-Петербурге («Элтех»).

За годы своей работы на рынке эти фирмы

сумели создать сильные команды, занимаю-

щиеся продажами и технической поддержкой,

и положительный имидж продукции, выпус-

каемой Analog Devices. В итоге сложилась си-

туация, при которой не будет преувеличением

Analog Devices 
ðàñøèðÿåò ñâîå ïðèñóòñòâèå íà ðîññèéñêîì ðûíêå ÝÊ 

Ïîñëåäíåå âðåìÿ ìíîãèå àíàëèòèêè îòìå÷àþò áåçóñëîâíî ïîëîæèòåëüíóþ
äèíàìèêó íà ðîññèéñêîì ðûíêå ïðîôåññèîíàëüíîé ýëåêòðîíèêè. Äåéñòâè−
òåëüíî, ðîñò ïîòðåáëåíèÿ ýëåêòðîííûõ êîìïîíåíòîâ î÷åâèäåí. Êàê ñëåäñò−
âèå ýòîãî, çàïàäíûå ïðîèçâîäèòåëè ïðîÿâëÿþò ïîâûøåííûé èíòåðåñ  ê íà−
øåìó ðûíêó è äåéñòâóþò íà íåì âñå áîëåå è áîëåå àêòèâíî. Â ÷àñòíîñòè, â
ôåâðàëå ýòîãî ãîäà â Ñàíêò−Ïåòåðáóðãå áûëî îòêðûòî ïðåäñòàâèòåëüñòâî
àìåðèêàíñêîé êîìïàíèè Analog Devices, ÷üÿ ïðîäóêöèÿ ïîëüçóåòñÿ áîëüøèì
èíòåðåñîì è ñïðîñîì ñðåäè îòå÷åñòâåííûõ ïîòðåáèòåëåé. Ìû íå ìîãëè îáîé−
òè âíèìàíèåì ýòî ñîáûòèå, ïîñêîëüêó ADI — îäèí èç ãëàâíûõ èãðîêîâ íà
ðûíêå àíàëîãîâûõ êîìïîíåíòîâ, è ðåäêîå èçäåëèå íå ñîäåðæèò ïðîèçâîäè−
ìûõ åþ ìèêðîñõåì. Åâãåíèé Âûøèíñêèé, âîçãëàâëÿþùèé ðîññèéñêîå ïðåä−
ñòàâèòåëüñòâî êîìïàíèè, ëþáåçíî ñîãëàñèëñÿ îòâåòèòü íà íàøè âîïðîñû. 
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сказать, что в России ADI сильна не только

своей технологией, но и своими высокопро-

фессиональными и опытными партнерами.

Таким образом, целью открытия представи-

тельства является дальнейшее улучшение ка-

чества обслуживания наших заказчиков при

теснейшей кооперации с дистрибьюторами. 

В непосредственные задачи нашего представи-

тельства входит исследование рынка, коорди-

нация университетской программы компании,

информационная и коммерческая поддержка

крупных заказчиков, организация обратной

связи между Analog Devices и заказчиками,

проведение рекламы и технических семина-

ров. При этом в функции нашего представи-

тельства не входит осуществление продаж.

— Следует ли из сказанного, что качест-

во обслуживания заказчиков фирмами 

«Аргуссофт» и «Автэкс» недостаточно вы-

сокое, или что они не в состоянии обеспе-

чить дальнейшее улучшение качества обслу-

живания заказчиков? 

Нет, не следует. На мой взгляд, желание

компании иметь более близкий, прямой кон-

такт со своими потребителями вполне естест-

венно. Это просто еще один, путь взаимодей-

ствия, который ни в коей мере не умаляет до-

стоинств и квалификации наших старых и

надежных партнеров в России. 

— Почему решено было организовать

представительство в Санкт-Петербурге, а

не в столице?

Санкт-Петербург является важным и удоб-

ным центром деловой активности в России.

Вовсе не обязательно размещать представи-

тельство в официальной столице. Например, в

Германии центральный офис компании (евро-

пейская штаб-квартира) находится в Мюнхене.

— С какого времени ADI официально рабо-

тает в России?

Компания начала свой бизнес в России в

1984 г., осуществляя прямые поставки ряду за-

казчиков в России. С 1992 г. продажи стали

осуществляться уже через дистрибьюторов.

— Все ли фирмы, предлагающие в России

продукцию ADI, являются дилерами фирмы?

Нет, не все. Как уже говорилось, официаль-

ными поставщиками продукции нашей ком-

пании в России являются «Автэкс», «Аргус-

софт» и «Элтех». В регионах они работают че-

рез своих дилеров.

— Что именно из продукции ADI пользу-

ется в нашей стране наибольшей популярно-

стью?

Интересным обстоятельством является то,

что спрос в России является весьма ровным

практически по всем категориям продукции.

— Продвижению каких изделий вы намере-

ны уделять наибольшее внимание?

Мы намерены уделять внимание всей номен-

клатуре изделий компании. ADI производит

следующие виды электронных компонентов:

•• акселерометры;

•• АЦП;

•• операционные усилители;

•• инструментальные усилители;

•• логарифмические усилители;

•• аналоговые вычислительные устройства;

•• компоненты для аудио систем;

•• компоненты для телекоммуникационных

систем;

•• компараторы;

•• ЦАП;

•• цифровые сигнальные процессоры;

•• микросхемы ФАПЧ;

•• микросхемы для измерения электроэнер-

гии;

•• интерфейсные микросхемы и буферы;

•• микросхемы гальванической развязки;

•• микроконвертеры;

•• аналоговые мультиплексоры;

•• сигнальные процессоры для управления

электродвигателями;

•• микропроцессорные супервизоры;

•• преобразователи напряжений и регуляторы

напряжений;

•• источники опорного напряжения;

•• высокочастотные компоненты;

•• преобразователи среднеквадратического

значения в напряжения;

•• схемы выборки хранения;

•• датчики и схемы нормализации сигналов;

•• преобразователи напряжения в частоту;

•• преобразователи частоты дискретизации в

потоках цифровых данных.

— Как решаются проблемы качества по-

ставляемой продукции? Что должен делать

заказчик в случае, если полученные им харак-

теристики не соответствуют заявленным?

Компания, безусловно, гарантирует качество

выпускаемых ею изделий и их соответствие за-

явленным характеристикам. Если изделие 

мающихся торговлей электронными компо-

нентами. Насколько я понимаю, «Автэкс»

контактировал с ADI, являясь одним из по-

требителей ее продукции. Интересно, из ка-

ких соображений дистрибьютором стала

«Аргуссофт»?

Во-первых, я бы не сказал, что мы занима-

емся торговлей электронными компонента-

ми. Этим занимаются (причем профессио-

нально) в магазинах типа «Чип и Дип» и на

Митинском рынке. Мы же — фирма, имею-

щая статус официального дистрибьютора, по-

этому мы занимаемся всем спектром задач,

присущим дистрибьютору, — продвижением

продукции, технической поддержкой и, ко-

нечно же, поставками со склада и под заказ.

Что  касается истории, то в советские вре-

мена у ADI в Союзе был  дистрибьютор, рабо-

та которого не очень устраивала компанию.

Желая изменить ситуацию, Analog Devices об-

ращалась к российской стороне, и в итоге в ка-

честве возможного кандидата была представ-

лена фирма «Аргуссофт Компани». Предста-

вители ADI приехали в Москву, и после

переговоров было решено возложить функ-

ции дистрибьютора на «Аргуссофт».

— Чем тогда занималась ваша фирма?

Помимо основной своей деятельности, соб-

ственно разработки программного обеспече-

ния, «Аргуссофт» занималась продажами те-

лекоммуникационной техники, компьютеров

и т. д. Работа в качестве дистрибьютора фир-

мы-производителя электронных компонентов

стала новым видом деятельности, поэтому

внутри фирмы была образована новая струк-

тура — направление микроэлектроники, 

«государство в государстве», впоследствии вы-

росшее до департамента. Сейчас у нас работа-

ет более 25 человек.

— Расскажите, пожалуйста, как развива-

лись ваши взаимоотношения с Analog

Devices?

Непросто… Сначала элементарно не хвата-

ло рабочих рук, нас было только двое. И лишь

после того, как были вложены значительные

силы, знания, энергия, эта деятельность нача-

ла приносить свои плоды. В итоге, начиная с

1996 г. и по настоящее время мы официально

являемся дистрибьютором № 1 Analog Devices

в Восточной Европе.

— Какая продукция ADI пользуется наи-

большим спросом?

Сложно однозначно ответить на такой во-

прос. Для начала необходимо выяснить, отно-

сительно чего и в каких единицах производит-

ся оценка. Если смотреть в штуках, то имеют-

ся компоненты, потребляемые в огромных

количествах. Например, микросхемы для счет-

чиков электроэнергии. Эти недорогие изделия

предназначены для применения в продукции,

которая выпускается массово. К тому же суще-

ствует государственная программа по перехо-

ду на электронные счетчики, которые позво-

ляют более гибко подходить к тарификации.

Возьмем операционные усилители. Analog

Devices не поставляет такие устройства стои-

мостью двадцать центов, но компания выпус-

кает изделия, которые гарантируют качество

и производительность и стоят около доллара.

Эта часть продукции фирмы широко исполь-

зуется разработчиками и производителями

измерительной техники.

Отдельного разговора заслуживает рынок

телекоммуникационных систем. С развитием

Интернет-телефонии и цифровых систем свя-

зи очень возросла популярность цифровых

сигнальных процессоров. Конечно же, они не

потребляются в таких количествах, как мик-

росхемы для счетчиков электроэнергии, это

более дорогие изделия, но если считать в ки-

лодолларах, то может оказаться, что суммы

продаж получатся сопоставимыми. Просто

никто из нас специально не занимался подоб-

ным подсчетом.

Заказчиков привлекает то, что Analog

Devices выпускает надежную элементную базу

с хорошими характеристиками, которые абсо-

лютно не отличаются от заявленных в спра-

вочной литературе, а порой и превышают их.

Вдобавок к этому, каждый год появляется

большое количество новых компонентов, и,

как правило, каждое новое семейство от ADI

оказывается либо таким же по производитель-

ности, но с существенно меньшей стоимостью

по сравнению с прототипом, либо при тех же

(а порой и более низких) ценах имеет сущест-

венный выигрыш в производительности.

Приведу пример. С 1993 г. сменилось уже

два поколения стандартных 12-разрядных

АЦП общего назначения. Когда мы начинали,

одна микросхема стоила порядка $25. В 1995 г.

было выпущено следующее семейство, и 
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цена новых микросхем составляла около $15.

Сегодня же 12-разрядный АЦП можно купить

за $4…4,5.

— Скажите, пожалуйста, что за пробле-

мы возникли со сроками поставок компонен-

тов, производимых ADI?

Такая проблема существовала. Она возни-

кала не только с компонентами производства

ADI, но и с продукцией многих других ком-

паний.

Фирмы, производящие электронные ком-

поненты, получили очень большое количест-

во заказов и оказались не в состоянии их вы-

полнить, так как их производственные мощ-

ности не были рассчитаны на такие объемы.

Заказы, как обычно на Analog Devices, выпол-

нялись в порядке общей очереди — кто рань-

ше разместил, тот раньше и получил компо-

ненты. Поэтому «проблемы» со сроками по-

ставок — это скорее проблемы наших заказ-

чиков, многие из которых привыкли к тому,

что все у них находится под рукой, и не ис-

пользуют долгосрочное планирование в сво-

ей деятельности.

— А вы призывали их к этому?

Да. Подобные вещи случались на нашей па-

мяти уже не один раз, хотя такого острого де-

фицита еще не было за всю нашу деятель-

ность. Видимо, объемы потребления элек-

тронных компонентов в нашей стране до сих

пор не были столь высокими, как сегодня.

Когда мы поняли, что ситуация серьезная,

то во время обоих прошлогодних семинаров,

проводимых нами и посвященных новой про-

дукции ADI, мы обсуждали эти вопросы с

большинством заказчиков и предупреждали

о складывающейся ситуации, при которой не-

обходимо планировать свои заказы. Можно

сказать, что те заказчики, которые прислуша-

лись к нашим словам и запланировали свои

покупки, получили необходимую комплекта-

цию в установленные сроки.

С другой стороны, когда мы видели, что

компоненты, применяемые тем или иным за-

казчиком, находятся в списке критических,

сроки поставки которых измеряются месяца-

ми (вплоть до года!), то предлагали свою по-

мощь по замене в изделиях заказчика этих

компонентов более новыми.

— То есть вы предлагаете готовые реше-

ния по изменению конструкции изделия?

И да и нет. Мы не осуществляем переработ-

ку проекта, так как это дело инженера, кото-

рый получает за него деньги. Мы проводим

бесплатные консультации, оказываем помощь

при выборе элементной базы, которая способ-

на оптимально решать задачи заказчика. 

Зачастую заказчики от этого только выиг-

рывают, так как мы советуем применять но-

вейшие компоненты. И даже те деньги, кото-

рые заказчик тратит на переразработку свое-

го изделия, с лихвой окупаются заказами,

которые он размещает под массовое произ-

водство. Опять же, вспомним пример с 12-

разрядными АЦП. Один из заказчиков при-

менял АЦП стоимостью $15 за корпус, мы

предложили ему перейти на микросхемы по

$4,5. Экономия на каждой микросхеме — по-

рядка $10, то есть при закупке 1000 штук —

экономия $10 тыс.

— Выходит, с поставками новых компо-

нентов серьезных проблем нет?

Совершенно верно.

— Я заметил, что обо всех проблемах, свя-

занных со сроками поставок, вы говорите в

прошедшем времени. Можно сделать вывод,

что ситуация уже не такая острая?

Да. Хотя по ряду позиций сложности сохра-

нились, общая картина уже лучше. Количест-

во компонентов, с поставками которых суще-

ствуют объективные проблемы, значительно

сократилось. Все-таки трудности еще сущест-

вуют, и, опять-таки, заказчики, планирующие

свои покупки, находятся в выигрышном по-

ложении. Ведь ADI продолжает следовать же-

сткому принципу: кто первый заказ размес-

тил, тот первый микросхемы и получит.

Хочется также обратить внимание заказчи-

ков на то, что в настоящее время Analog

Devices активно пересматривают всю номен-

клатуру выпускаемых изделий. Мы постоян-

но получаем информацию о том, что многие

компоненты, уже давно выпускаемые серий-

но, в ближайшее время будут сняты с произ-

водства. К сожалению, у нас сейчас не хватает

сил, чтобы оперативно донести эту информа-

цию до всех заказчиков (мы это делаем, по-

стоянно обновляя список микросхем, снимае-

мых с производства, на своей страничке в Ин-

тернете), потому что в течение недели мы

получаем порядка 20–25 сообщений о том,

что та или иная микросхема будет снята с про-

эксплуатируется в соответствии с его специфи-

кацией, то оно должно работать долгие годы. 

В технологию изготовления изделия не заложен

какой-либо естественный механизм старения,

который приводил бы к выходу из строя изде-

лия через определенный период. Формальный

гарантийный срок устанавливается в соответ-

ствии с российским законодательством как для

любого товара, продающегося на рынке. В слу-

чае возникновения претензий необходимо об-

ращаться к тому из дистрибьюторов, через ко-

го изделия приобретались. Следует отметить,

что компания рассматривает претензии только

по изделиям, приобретенным через официаль-

ный канал. Потребителям полезно было бы за-

думаться, стоит ли в связи с этим пользоваться

услугами неофициальных поставщиков.

— Почему сегодня сроки поставок продук-

ции ADI столь велики? Почему ряд популяр-

ных приборов поставляется чуть ли не в те-

чение года?

Данное обстоятельство объясняется очень

высоким спросом на некоторые компоненты.

Высокий спрос объясняется высоким качест-

вом компонентов и их востребованностью. Из

данной ситуации есть очень простой выход.

Необходимо планировать производственную

программу и размещать заказы заранее. Как

правило, дистрибьюторы постоянно напоми-

нают об этом своим клиентам. Данная ситуа-

ция является характерной для всего мирово-

го рынка электронных компонентов, не толь-

ко для продукции компании ADI.

— Я слышал, что компания изменила по-

литику поставок своей продукции на миро-

вой рынок. Теперь мировым дистрибьюто-

рам запрещено торговать продукцией ADI 

в странах, на которые у них отсутствует

франчайзинг. Что это означает для России?

Не кажется ли вам, что это может приве-

сти:

а) к росту цен;

б) к увеличению сроков поставки;

в) к отставанию динамики роста оборота

продукции ADI от других фирм?

Рост цен сдерживается естественной конку-

ренцией между различными компаниями-

дистрибьюторами. Возможность некоторых

поставщиков предложить компоненты по бо-

лее низким ценам определяется зачастую не

тем, что их бизнес организован более эффек-

тивно, а использованием некоторых не совсем

корректных приемов ведения бизнеса.

Срок поставки является следствием общей

ситуации на рынке. Существуют исключения,

но они лишь подтверждают правило.

Что касается динамики роста оборота, то

нам как раз хотелось бы, чтобы весь оборот

компонентов ADI проходил через наших офи-

циальных дистрибьюторов и их партнеров.

— Не боитесь ли вы, что официальные

дистрибьюторы попав в «тепличные» усло-

вия практически полного отсутствия кон-

курентов, если так можно выразиться, «об-

ленятся» и при изменении ситуации не смо-

гут адекватно отреагировать?

Что вы понимаете под изменением ситуа-

ции?

— Например, в какой-то момент времени

по тем или иным причинам руководство ком-

пании может сменить свою политику, и дис-

трибьюторы не смогут быстро отреагиро-

вать. Вот, что я имею в виду.

Нет, не боимся. В настоящий момент отсут-

ствует какая-либо информация о планах ру-

ководства изменить свою политику.

— И наконец, нет ли угрозы, что в секторе

неэксклюзивной продукции произойдет есте-

ственная замена продукции ADI на изделия

других производителей?

Предпочтения потребителей в данном сек-

торе определяются качеством и ценой. Мы

стараемся быть на уровне и по тому и по дру-

гому критерию.

— Какова сегодняшняя политика компа-

нии в области информационного продвиже-

ния своих товаров? Как будут складывать-

ся взаимоотношения ADI и, в частности, ее

российского представительства с прессой? 

Несколько слов о рекламной политике

фирмы.

Мы открыты для взаимоотношений с

прессой. Рекламная стратегия фирмы не пре-

терпит принципиальных изменений. Мы бу-

дем публиковать свою рекламу в прессе и бу-

дем рекламироваться совместно с дистрибь-

юторами.

Интервью провел Александр Фрунзе




