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С истемы Avid давно и по праву счита-
ются одними из самых эффективных 

в сфере нелинейной обработки медиакон-
тента. У компании были годы взлетов, но 
были и трудные времена. О том, что со-
бирается делать Avid в России и СНГ, но-
вый директор по продажам регионально-
го Представительства Сергей Прибыль 
рассказал главному редактору журнала 
Mediavision Михаилу Житомирскому.

Михаил Житомирский: Сергей, Вы 
много лет успешно работали в компа-
нии Panasonic, и вдруг такой неожидан-
ный вираж – Avid. На первый взгляд, 
совсем другое направление. Чем обус-
ловлена смена места работы?

Сергей Прибыль: Я думаю, что 
столь долгое время, проведенное мной 
в Panasonic, является своего рода пока-
зателем стабильности, и это, вероятно, 
было оценено руководством Avid как по-
ложительный результат. Кроме того, ра-
бота в качестве руководителя отдела про-
даж в Panasonic предполагала не только 
знание своей линейки оборудования и 
примененных в ней технологий, но и осве-
домленность о том, чем и как живут поль-
зователи на местах, с какими производс-
твенными трудностями им приходится 
сталкиваться. Поэтому я понимаю, какие 
проблемы и задачи стоят перед теми, кто 
производит контент как в вещательных 
компаниях, так и в видеопроизводящих 
студиях. Более того, поскольку компания 
Panasonic в свое время предложила без-
ленточную технологию, а сама она никог-
да не закрывала все этапы производства, 
из предыдущего опыта и на основе обще-
ния с другими поставщиками аппаратуры 
я знаю, как строится безленточный техно-
логический процесс и из каких основных 
компонентов он состоит. Поэтому для 
меня переход в Avid не был прыжком в 
неизведанное.

Что же касается Avid, то этой компании 
нужен был специалист в руководящем зве-
не, и мой опыт, полученный в Panasonic, 
надеюсь, поможет мне справиться с этими 
обязанностями.

Михаил Житомирский: Примите 
мои поздравления! Тем более, гово-
рят, чтобы развиваться, надо перио-
дически менять работу. Перейдем к 
Avid. После долгих лет «мыканья» по 
различным представителям, дистри-
бьюторам и т.д., компания наконец 
обрела «плоть» в России – официаль-
ное представительство. Вероятно, это 
надо понимать, как свидетельство се-
рьезных намерений развивать здесь 
свой бизнес более активно и по-хоро-
шему агрессивно?

Сергей Прибыль: Действительно, не-
сколько предыдущих лет это были «мыка-
нья», что было связано с не очень внятной 
маркетинговой политикой компании. Были 
практически разрушены отношения с рос-
сийскими партнерами. Теперь же мы хотим 
снова наладить партнерство со всеми за-
интересованными отечественными компа-
ниями, а также уделять больше внимания 
пользователям, то есть осуществлять не 
только продажи, но оказывать информа-
ционную поддержку, проводить обучение и 
выполнять системную интеграцию. У Avid 
есть крупное мощное подразделение, назы-
ваемое Project System Group, базирующееся 
частично в Германии и частично в Великоб-
ритании, выполняющее проекты под ключ.

Наш рынок делится на различные 
сегменты – мало-, средне- и крупнобюд-
жетный. Естественно, в первом сегменте 
деньги небольшие, и вряд ли тут есть мес-
то Avid, а вот в сфере средних и крупных 
бюджетов наша компания успешно выпол-
няла, выполняет и будет выполнять разные 
проекты. Кредо Avid – надежность решений 
и сопровождение проектов. Это немало-
важно. Потому что есть такой момент – те 
вещатели, которые, переходя на безленточ-
ные технологии несколько лет назад, при-
обрели разнородные недорогие системы, 
сейчас сталкиваются с тем, что прекращен 
выпуск каких-то компонентов интеграции, 
не выходят новые версии ПО, отсутствуют 
те или иные драйверы для современных 
операционных систем и т.д. Получается, что 
и поставщики не виноваты, но ведь именно 
они предложили те или иные решения.

С Avid такого не происходит.

Михаил Житомирский: Тогда воп-
рос – до какого «колена» обеспечива-
ется поддержка ранее выпущенных 
систем?

Сергей Прибыль: В качестве примера 
приведу такое программное приложение, 
как Liquid. Это ПО в нашей стране применя-
лось не в сетевых системах, а в качестве са-
мостоятельных монтажных постов. Мы уже 
не поддерживаем это программное обеспе-
чение, оно больше не развивается, но для 
тех, кто хотел бы продолжить работать на 
Avid, у компании есть программа льготной 
продажи (с существенной скидкой) систем 
Media Composer или NewsCutter. Правда, 
мы это предлагаем только тем, кто кроме 
ПО приобретает и «железо». Причина в том, 
что в нашей стране велика доля пиратского 
программного обеспечения, и невозможно 
отследить, легальным ли ПО пользуется 
тот, кто хочет вместо старой системы Liquid 
получить новую версию системы Avid.

Хотел бы сказать еще вот о чем – после 
выхода Apple Final Cut Pro многие пользова-
тели Avid Media Composer перешли на эту 
систему монтажа. И не секрет, что это была 
довольно сильная тенденция. Сейчас, после 
того, как вышла версия Media Composer 5.0, 
наблюдается обратный процесс – наши пре-
жние пользователи снова возвращаются к 
нам. В Avid видят две причины этого. Во-пер-
вых, бум на FCP постепенно утих, а во-вто-
рых, наше ПО стало настолько мощным, в 
нем появилось столько новых полезных функ-
ций и возможностей, что оно обошло своих 
конкурентов, и это оценили пользователи.

Михаил Житомирский: Москов-
ское представительство будет зани-
маться формированием сети дист-
рибьюторов или само тоже станет 
продавать оборудование?

Сергей Прибыль: По форме мы явля-
емся именно представительством, а пото-
му сами ничего продавать не можем. Это 
определено законодательством России. Но 
даже если мы сами будем делать какие-то 
крупные проекты, это вовсе не означает, что 
в них нет места нашим партнерам и дистри-
бьюторам. Мы хотим дать заработать всем. 
Главным условием является наличие у парт-
нера специалистов, сертифицированных в 
Avid. Также эта компания обязана распола-
гать демонстрационным оборудованием, 
приобретенным в нашей компании. Эти 
критерии применяются Avid в любой стране 
мира, и мы тоже не будем от них отходить. 
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Поэтому, если дистрибьютор отвечает ука-
занным требованиям, он может участво-
вать в проекте, осуществлять интеграцию, 
поставку техники, ее обслуживание и т.д. То 
есть, речь идет не о борьбе с дистрибью-
торами, а о тесном сотрудничестве с ними.

Что же касается прямых продаж, то те-
оретически в будущем это возможно (так 
построен бизнес в Европе, США и т.д.), 
но пока об этом говорить рано, поскольку 
в других странах нет такого фактора, как 
российская таможня.

Михаил Житомирский: Кроме сис-
темного проектирования, технической 
поддержки, формирования широкой 
партнерской сети, планирует ли Avid 
в России и СНГ проведение мощной 
маркетинговой кампании, предусмат-
ривающей информационную составля-
ющую, обучение пользователей и т.д.?

Сергей Прибыль: Это хороший вопрос. 
Дело в том, что многие годы руководство Avid 
свысока взирало на все, считая – продукция 
компании настолько «крута», что рынок сам 
должен ее оценить и адаптироваться к ней.

Сегодня ситуация изменилась, руководи-
тели компании поняли, что стратегия была 
ошибочной, и теперь у нас есть большие 

планы в сфере обучения специалистов. Уже 
больше года у нас работает центр обучения 
в Институте повышения квалификации ра-
ботников телевидения и радио. Он органи-
зован усилиями ректора ИПК Константина 
Огнева, а обучает специалистов известный 
профессионал Андрей Вернидуб. Это удоб-
но, поскольку польза есть и для института, и 
для слушателей. Последним теперь не надо 
тратить большие средства на поездку куда-
то в Европу – все знания и сертификат мож-
но получить в Москве.

Важно и то, что центр проводит обу-
чение еще и тренеров. В принципе, есть 
три варианта обучения – конечных поль-
зователей, дистрибьюторов и тренеров. 
Тренеры же впоследствии могут обучать и 
пользователей, и дистрибьюторов.

К примеру, в феврале будет проводить-
ся обучение по Pro Tools 9.0, и в группу 
слушателей входят специалисты не только 
из России, но и из других стран СНГ.

Михаил Житомирский: Ну и пос-
ледний вопрос – какое место сейчас 
Avid занимает в России в своем сег-
менте рынка на конец нынешнего года 
и какие позиции собирается занять к 
моменту завершения 2011 года?

Сергей Прибыль: Скажу так – Avid 
является публичной компанией, акции ко-
торой торгуются на бирже NASDAQ. Вся 
отчетность компании поэтому является 
прозрачной и достоверной. На основе 
биржевых котировок за последние два 
года руководство Avid оптимистично смот-
рит в будущее, поскольку последние два 
года котировки акций компании неуклонно 
росли. А это напрямую связано с положе-
нием на рынке, отношением к компании 
инвесторов и пользователей. На следую-
щий год запланирован достаточно агрес-
сивный рост.

Наш регион входит в зону, где бизнес 
подвергается большим рискам. В этой 
зоне находятся также рынки Индии, неко-
торых стран Европы, Африки и т.д. Суть в 
том, что наш рынок менее стабилен и про-
гнозируем, чем, скажем, рынки Западной 
Европы и США, но он обладает огромным 
потенциалом. И поэтому Avid делает став-
ку на то, что здесь возможно развитие. На-
сколько эта ставка окажется оправданной, 
покажет следующий год.

Михаил Житомирский: Ну что ж, 
удачи! И вернемся к этому разговору 
через год.
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