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— С чего началась и как развивалась ком-

пания «Миландр»?

— Мы начинали в 1992 г. как представите-

ли завода «Родон» (Ивано-Франковск). В те вре-

мена это было одно из крупнейших предпри-

ятий — производителей серийной продукции.

Здесь работал мой отец, и по его рекоменда-

ции руководство завода приняло решение

включить «Миландр» в список представи-

тельств, открываемых в России, для обеспече-

ния стабильной поставки микросхем россий-

ским потребителям. Среди других представи-

телей были еще две компании из Зеленограда,

одна из Москвы и одна из Санкт-Петербурга.

Нашей фирме был выделен определенный ре-

гион, предоставлен список клиентов, со мно-

гими из которых мы успешно сотрудничаем

до сих пор. В то время наша компания доста-

точно бурно развивалась, увеличивая ежегод-

но в несколько раз объемы продаж. Единствен-

ное, что нас ограничивало, это обстоятельст-

во, что те предприятия, которые пришли после

нас на рынок ЭК, стали торговать неликвида-

ми. Мы же, будучи официальными предста-

вителями «Родона», подобные изделия пред-

лагать заказчикам не могли. Цена на неликви-

ды в то время была в три и более раз ниже, чем

на вновь изготовленную продукцию. Мы про-

играли на старте именно таким предприяти-

ям, в числе которых были компании «АСС»,

«МЭЙ» и другие.

В 1995–1996 годах мы стали партнерами не-

мецкой компании Rutroniк, продукцию из

дистрибьюторского листа которой мы нача-

ли продвигать на российском рынке, в основ-

ном ориентируясь на производителей авто-

мобильной электроники.

В 1997 г. часть нашей компании, ориенти-

рованная как раз на поставки импортных

компонентов, откололась, преобразовалась

в фирму «МикроЭМ», достаточно успешную

сегодня. В то же время серьезные проблемы

с производством возникли и на украинских

заводах «Родон», «Гравитон» и других, с ко-

торыми мы прежде работали.

В результате ряда внутренних противоре-

чий и кризиса 1998 года компания сократи-

лась практически до десяти человек. Потеряв

украинских поставщиков и лишившись спе-

циалистов, занимавшихся работой с европей-

скими компаниями, мы стали налаживать от-

ношения с российскими предприятиями,

в частности, с заводом «Микрон».

— Вы ограничились только отечествен-

ными производителями?

— Мы стали продавать продукцию «Мик-

рона», калужского завода «Восход», новоси-

бирского «НЗПП», в комплексе осуществля-

ляя поставки и импортных ЭК. «Миландр»

снова начал активно развиваться, так как эпо-

ха неликвидов закончилась.

— Как возникла идея заняться производ-

ством микросхем?

— В 2002 году вышел указ Президента РФ,

поддерживающий создание в стране сети ди-

зайн-центров, ориентированных на разра-

ботки в сфере высоких технологий. В это же

время отечественные предприятия получи-

ли разрешение на применение западной тех-

нологической базы при производстве ЭК.

Учитывая то, что Зеленоград — это город эле-

ктронщиков, что здесь сосредоточено много

специалистов в области проектирования ми-

кросхем и есть неплохая технологическая ба-

за, мы решили заняться разработкой и про-

изводством ЭК. Мы не видели для себя пер-

спектив быть успешным дистрибьютором той

или иной западной компании-производите-

ля компонентов: из-за сильной конкуренции

на этом рынке. При создании же своей эле-

ментной базы у нас была возможность полу-

чения достаточной прибыли для развития.

Приняв такое решение, мы избавились от

сторонних активов, сконцентрировали все

возможные средства на предприятии, откры-

ли представительство в Москве и собрали

коллектив разработчиков.

— Сколько таких специалистов было при-

влечено на первом этапе?

— Пять человек. Три инженера и два то-

полога. Также было закуплено необходимое

оборудование — компьютеры, серверы,

необходимое программное обеспечение.

Мы проанализировали конкурс министерст-

ва обороны 2004 года и поручили своим спе-

циалистам подготовить задел для участия

в нем. Начали мы с разработки компаратора

и двух операционных усилителей.

— Сколько средств было вложено на том

этапе?

— На первом этапе было инвестировано

около $60 000. Мы не рассчитывали, что

в ближайшем будущем сможем проектиро-

вать такие сложные изделия, как микропро-

цессоры, и решили сконцентрироваться на

разработке аналоговой техники — источни-

ков питания, приемопередатчиков, генерато-

ров, логики и т. д.

В конце 2003 года к нам пришел Михаил

Какоулин, работавший до этого руководи-

телем дизайн-центра на заводе «Микрон».

Он не смог реализовать себя на большом

предприятии и хотел работать в небольшой

стартап-компании. В этом же году мы полу-

чили все разрешительные документы, лега-

лизующие работу дизайн-центра, и в 2004 го-

ду впервые участвовали в конкурсе минис-

терства обороны на выполнение ОКР.

— Для того чтобы участвовать в подоб-

ных конкурсах, недостаточно коллектива

хороших разработчиков, как я понимаю.

— Действительно, для того чтобы участ-

вовать в конкурсе, который финансировал-

ся министерством обороны, необходимо бы-

ло иметь лицензии от ФСБ, РАСУ и самого

министерства обороны. Получение этих до-

кументов требует наличия в штате опреде-

ленных специалистов, которые могли бы

подготовить необходимую документацию,

поддерживать ее и защищать. Был создан

отдел качества, появилась группа первых
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инженеров. Получив все лицензии, мы вы-

шли на конкурс.

— Тяжело было в первый раз?

— Да. Но все получилось, благодаря тому,

что заместитель начальника управления, ку-

рирующего разработку микросхем для МО,

после моих долгих убеждений, поверил, что

мы сможем выполнить эту задачу. При этом

у нас почти сорвалось получение лицензии

РАСУ в срок, но конкурс перенесли на апрель,

и мы успели сдать документы вовремя. Таким

образом, на свой страх и риск он дал нам пер-

вые работы.

В 2005 г. мы получили еще три работы.

В 2006 г. конкурс не проводился. Сейчас мы го-

товимся к новому конкурсу министерства обо-

роны, который пройдет в апреле этого года.

— Расскажите, пожалуйста, поподробнее

о продукции компании «Миландр».

— Влившись в наш коллектив, Михаил

Какоулин привел с собой группу разработ-

чиков микроконтроллеров. (У нас и сейчас

работает Равиль Волков — ведущий россий-

ский специалист по микроконтроллерам.)

Новые сотрудники занялись разработкой

8-разрядного Risc-микроконтроллера. Таким

образом, к аналоговому направлению у нас

прибавилось аналого-цифровое.

Наши микроконтроллеры оказались удач-

ными, и сегодня они востребованы в России.

На их базе можно построить децентрализо-

ванную систему управления любыми издели-

ями. Ведь сейчас военная электронная техни-

ка производится в основном на «рассыпухе»,

а программируемые микросхемы использу-

ются очень редко. Соответственно, нет систе-

мы управления периферийными устройства-

ми. Набором простых 8-разрядных микро-

контроллеров мы сможем закрыть управление

всех периферийных устройств.

— Периферию вы тоже можете произво-

дить?

— В ближайшие четыре года мы сможем

предложить для таких систем до 60% эле-

ментной базы — приемопередатчики, источ-

ники питания, память и т. д.

Сегодня на нашем предприятии работают

ведущие специалисты в области разработки

микросхем памяти во главе с Павлом Леоно-

вым. Результатом их работы станет сдача ОКР

по разработке СОЗУ 1 Мбит. Эта микросхе-

ма уже прошла предварительные испытания

и ставится в опытные и экспериментальные

образцы.

При этом, хочу вам сказать, что ничего

нового, за исключением двух микросхем,

«Миландр» пока что не создал. Наши веду-

щие специалисты работали раньше на совет-

ских предприятиях. Равиль Волков, напри-

мер, занимался микроконтроллерами около

сорока лет (в этом году ему исполнится

шестьдесят). Никогда ему не удавалось реа-

лизовать то, что он хотел, так как на совет-

ских предприятиях присутствовал определен-

ный идеологический прессинг. Павел Леонов

моложе, но памятью занимается уже лет двад-

цать. Их опыт, современная западная техно-

логическая база и управление позволили со-

здать так необходимые нашей промышлен-

ности микросхемы.

В нашей работе есть одна существенная

проблема — недоверие к российской элемент-

ной базе в частности и недоверие друг к дру-

гу вообще. Когда один говорит, что он что-

то может сделать, редко другой ему поверит.

А ведь создание чего-то нового как раз и на-

чинается в тот момент, когда кто-то один го-

ворит: «Я могу!», другой ему верит, готов под-

держать его и выделить деньги, а третий го-

тов использовать новые изделия в своих

разработках. Если эта цепочка формируется,

то появляется новое изделие, когда же у од-

ного из участников появляется недоверие, вся

цепочка рушится.

Одна из важнейших задач нашего отдела

маркетинга сегодня — формировать доверие

к нашей элементной базе. Можно привести

пример удачного сотрудничества нашего

предприятия с ФГУП «ПНИЭИ». В 2005 году

мы предложили специалистам ПНИЭИ идею

разработки для их задач микроконтроллера

с криптозащитой. Они нам поверили, и нача-

лась работа. Сначала была создана модель на

ПЛИС. Изделие было передано заказчику.

Специалисты «ПНИЭИ» провели проверку

работоспособности модели, несколько раз

вносили коррективы, и после их подтвержде-

ния о готовности модели нами был спроек-

тирован микроконтроллер, который вышел

в прошлом году, а они сразу поставили его

в свое изделие. Сейчас выпущена пробная

партия — двести штук. Конечное изделие

сдано на испытание, когда оно пойдет в се-

рию, там уже будет стоять наша микросхема.

Одновременно идет процесс доработки наше-

го микроконтроллера, и какие-то корректи-

вы будут вноситься в их изделие в рабочем

режиме. Заказчик поверил, что «Миландр»

может реализовать идею микроконтроллера

с криптозащитой, министерство обороны вы-

делило деньги, и наши инженеры выполни-

ли все в соответствии с ТЗ.

— Как вы оцениваете работу вашего от-

дела маркетинга?

— Он работает достаточно успешно. Сего-

дня уже сорок два предприятия получили об-

разцы нашего первого микроконтроллера

и средства отладки для него. Я думаю, что

к концу года появятся заказы на получение

экспериментальных образцов, они пройдут

испытания, и через три-четыре года во мно-

гих системах будут стоять наши микросхемы.

— Сколько изделий разработано сегодня

компанией «Миландр»?

— Часть продукции находится на этапе

экспериментального проектирования, есть

изделия, вышедшие опытными партиями.

Например, в прошлом году мы сдали пять

схем. У нас вышел синтезатор частот до 1 ГГц,

микроконтроллер со встроенной флэш-па-

мятью, микроконтроллер с масочным ПЗУ,

операционный усилитель и приемопередат-

чик RS-232. В этом году мы сдаем микрокон-

троллер со встроенным блоком USB и крип-

тозащитой, а также СОЗУ 1 Мбит.

— Где производятся разработанные ва-

шим предприятием изделия?

— Для нашей компании очень удобно, что

мы не привязаны ни к какой определенной

фабрике. Например, сейчас мы делаем уже

третий запуск схем источников питания на

производственных мощностях китайской

компании СSMC. Если речь идет об операци-

онных усилителях, то они изготавливаются

на английском предприятии Zarlink. Анало-

гово-цифровые схемы мы делаем на X-FAB

в Германии и во Франции на MHS. То, что

министерство обороны разрешило исполь-

зовать зарубежную технологическую базу,

позволяет нам сейчас набраться опыта в про-

ектировании и создании изделий.

В чем проблема многих российских про-

изводственных предприятий? При запуске

изделия одновременно разрабатывается тех-

нология, и когда оно выходит и выдает ошиб-

ки, сложно понять, в чем проблема — в тех-

нологии или в схемотехнике. Получается

уравнение с двумя неизвестными, что очень

тормозит процесс создания качественного из-

делия. Все это откидывает нашу электрон-

ную промышленность еще дальше назад,

и она становится непривлекательной для ин-

вестиций.

— Давайте поговорим поподробнее о ва-

шем дизайн-центре.

— Когда мы начинали, то не представля-

ли себе до конца, насколько затратное это

удовольствие — создание собственного ди-

зайн-центра. Например, за прошлый год рас-

ходы нашего предприятия составили 50 млн

рублей с учетом средств, выделенных мини-

стерством обороны, и своих вложений. Про-

цесс проектирования не только затратный,

но и сложный с точки зрения управления.

Инженеры не могут стоять на месте, они по-

стоянно должны работать, должна быть со-

здана стратегия развития элементной базы,

по крайней мере, на три-четыре года вперед.

Это касается как отдельных узлов, так и до-

вольно сложных схем. Например, сейчас

Равиль Волков занимается проектированием

TMS320С54. Одновременно для предыдуще-

го микроконтроллера создаются дополни-

тельные блоки, которые затем будут исполь-

зованы в следующей серии микроконтрол-

леров.

— Как обстоят дела с технической под-

держкой ваших заказчиков? Вы обеспечива-

ете их, например, отладочными средства-

ми для ваших микроконтроллеров?

— Средства отладки и программирования

мы проектируем и выпускаем сами, обеспе-

чивая своих клиентов. Бывают ситуации, ког-

да тот или иной заказчик не может качествен-

но выполнить проект в соответствии с по-

ставленной задачей. В таких случаях они

обращаются к нашим специалистам, которые

способны оказать высококвалифицирован-
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ную помощь. Руководит этим подразделени-

ем высококлассный инженер — Олег Тагид-

ный, проработавший много лет, разрабаты-

вая версии АОНов, качество которых могут

подтвердить многие заказчики в СНГ.

— Вы ориентируетесь исключительно

на предприятия, занимающиеся выпуском

военной техники?

— Да. Мы не можем сегодня конкуриро-

вать на гражданском рынке с дистрибьюто-

рами крупных зарубежных производителей

по цене и номенклатуре.

— Какие, кстати, тиражи у ваших изде-

лий?

— Пока это экспериментальные партии —

1000–2000 схем. Хотя у нас есть изделия, ко-

торые мы планируем массово выводить на

китайский рынок. Речь идет о схемах пита-

ния. Здесь первый заказ может составить до

1 млн штук. Эти изделия будут производить-

ся в Китае, там же наше представительство

будет их и реализовывать. Было бы очень ин-

тересно развивать это направление, но пока

не совсем понятно, как это сделать. Есть на-

дежда на создание свободной экономической

зоны в Зеленограде, тогда мы сможем без по-

шлин завозить пластины сюда, здесь прово-

дить их тестирование и затем продавать их

разным иностранным компаниям. Пока же

мы планируем работать через кооперацию

с одной компанией в Гонконге.

— «Миландр» по-прежнему осуществля-

ет поставки компонентов?

— Да. И очень успешно. В прошлом году

у нас наблюдался рост порядка 30%. Прода-

жами ЭК занимается наш московский офис.

— Когда был открыт офис в Москве?

— Мы открыли его в 2002 году. Сейчас там

работает 30 человек.

— Они сосредоточены на продаже отече-

ственных компонентов?

— Мы продолжаем поставлять и импорт-

ные микросхемы, но они составляют всего

15% от общего объема продаж.

— Вы могли бы сравнить обороты поста-

вок ЭК и собственного производства?

— Собственного пока очень мало. На раз-

работки и ОКР в прошлом году от минис-

терства обороны и сторонних заказчиков

мы получили 40 млн рублей. Наши изделия

пока недостаточно известны. Но, тем не ме-

нее, при разработке в них закладывается воз-

можность серийного выпуска в будущем.

Инерция российского рынка сильна, зато

потом изделия используются очень долго.

Те же «Микрон» и «Ангстрем» живут на сво-

ей элементной базе уже более двадцати лет.

Когда мы станем полноценным произво-

дителем, наша продукция позволит нам по-

казывать серьезные обороты. При этом мы

здесь практически не конкурируем с дру-

гими российскими предприятиями. Един-

ственным нашим конкурентом является

минский «Интеграл». Стратегия развития

этого предприятия, хотя оно и крупное,

во многом совпадает с нашей.

— Вы отслеживаете потенциальных иг-

роков, которые могут выйти на ваш сег-

мент рынка и начать конкурировать

с «Миландром»?

— Конечно, отслеживаем. Например, ком-

пания «Золотой Шар» практически сразу ки-

нулась вдогонку за нами. Но тут не все про-

сто. Во-первых, присутствует удача, во-вто-

рых, важен правильный подбор инженеров,

количество которых ограничено. Здесь мно-

гое связано с искусством. Понимания всех

процессов многим не достает, а учиться все-

му этому сейчас очень дорого. Для того что-

бы сейчас догнать «Миландр», нужно, чтобы

кто-то выделял порядка $3–4 млн в год на раз-

витие фирмы-конкурента.

— Ну и, видимо, не каждый сможет сей-

час обратиться в министерство обороны

за финансированием своих разработок,

пусть даже очень перспективных. Ваши ин-

тересы, наверное, как-то защищены?

— Да. В какой-то степени уже работает на-

ше имя. Тот или иной чиновник задастся во-

просом: зачем давать им деньги на развитие

того, что уже создано «Миландром»? Рынок

ведь довольно узкий. Тот же «Золотой Шар»

в этом году сдал только один ОКР. Это очень

мало. У нас в год разрабатывается около двад-

цати изделий.

— А сдали всего пять…

— Сдача изделий — это очень длительный

и трудоемкий процесс. Изделие должно прой-

ти множество испытаний. Нужно написать

ТУ, провести весь комплекс испытаний, за-

щитить ОКР, утвердить ТУ и т. д.

Возвращаясь к вопросу о конкурентах, до-

бавлю, что сегодняшние лидеры рынка, такие

компании, как «ЭЛВиС», «НТЦ Модуль»,

«НИИМА Прогресс», «НИИСИ РАН», и дру-

гие подобные крупные предприятия ушли

в область производства микропроцессоров

для сложных вычислительных систем. В Рос-

сии сейчас мода — кто быстрее добежит до

следующей вершины. Эти монстры не смот-

рят на то направление, которое развиваем мы.

— Вы прагматичнее?

— Да. Но, в принципе, если бы они захо-

тели, то могли бы развернуться и составить

нам конкуренцию. У них есть опыт и необ-

ходимое оборудование. Однако они заняты

борьбой друг с другом, и им некогда смот-

реть на таких, как мы. В этом сегодня состо-

ит наше конкурентное преимущество.

— Кто в вашей компании занимается во-

просами качества?

— Как я уже говорил, отдел качества у нас

появился в 2002 году. Это было необходимо

для получения статуса второго поставщика.

Начальник данного подразделения, Алек-

сандр Александрович Руднев, работал преж-

де начальником отдела качества министерст-

ва электронной промышленности. Им была

разработана, внедрена и поддерживается на

высоком уровне СК нашего предприятия.

В общем, наше предприятие держится на

отдельных людях, которые имеют уникаль-

ный опыт. Наличие в нашем коллективе спе-

циалистов такого высокого уровня позволи-

ло нам обойти многие препятствия на этапе

становления.

— Это вы являетесь собирателем и объ-

единителем таких кадров?

— В какой то мере да, но я выступал как за-

казчик, а знакомили меня с ними те, кому бы-

ло приятно оказать обоюдную услугу. Кста-

ти, идеологом создания дизайн-центра стал

бывший сотрудник нашего предприятия,

с которым я познакомился еще в 1990 г., ра-

ботая инженером на «Ангстреме», — Васи-

лий Игнатьевич Басс. До этого он занимал на

«Ангстреме» должность заместителя главно-

го инженера. Он являлся и идеологом созда-

ния собственной элементной базы. На про-

тяжении очень многих лет он говорил, что

нужно заниматься проектированием, что это

очень важно. Но ему самому не хватило ре-

шительности возглавить это направление.

К сожалению, осенью 2002 года, накану-

не открытия дизайн-центра, он сказал, что

возглавить его не сможет, и на этом мы

с ним расстались. Пришлось, не имея опы-

та в разработке, самому развивать данное

направление. Тормозить мы уже не могли.

Для меня вопрос оставался лишь в поиске

человека, который сможет возглавить сам

дизайн-центр. С сентября 2002-го по июль

2003 года мы искали такого специалиста

и по рекомендации и обоюдному согласию

взяли на эту должность молодого ученого

Алексея Новоселова. В настоящее время он

возглавляет отдел маркетинга нашего пред-

приятия. С его приходом на «Миландре» по-

явились первые специалисты. Позже Ново-

селов стал начальником отдела аналоговых

схем, Какоулин — цифровых, а я — руко-

водителем дизайн-центра.

— У вас был также период, когда часть

людей с «Миландра», включая вас, перешла

работать на «Микрон».

— Действительно. Это произошло в кон-

це 2004 года. Я занял место первого замес-

тителя генерального директора по разви-

тию предприятия «Микрон». В рамках раз-

вития предприятия был сформирован

дизайн-центр, отдел маркетинга. Потом сме-

нилось руководство, на «Микрон» вернул-

ся Г. Я. Красников, у которого была своя ко-

манда и хорошо продуманная стратегия раз-

вития компании. Предыдущая команда

выполнила свою задачу, и мы все вернулись

назад. Я ушел с «Микрона» в октябре 2005 г.

После меня Сергея Безрученко, директора

дизайн-центра, пригласили работать в Cisco,

у этой компании очень тесные отношения

с концерном «Ситроникс».

— Пока вы работали на «Микроне», что

происходило в «Миландре»?

— Здесь продолжалась работа: проекти-

ровались микросхемы, развивалась торгов-

ля. Директором дизайн-центра был Миха-

ил Какоулин, генеральным директором —

Александр Строганов.
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— В связи с работой на «Микроне» воз-

никло ли некое торможение в развитии

«Миландра»?

— С одной стороны, естественно, возник-

ло некое торможение, с другой — у меня по-

явились новые инвестиционные ресурсы.

В-третьих, на тот момент у нас еще не бы-

ли созданы продукты.

— Помимо вас, кто из специалистов

«Миландра» работал на «Микроне» в то

время?

— Алексей Новоселов ушел с должности

начальника отдела по разработке аналоговых

схем на должность заместителя генерально-

го директора по маркетингу на «Микрон».

И он выстраивал работу этого отдела, учил-

ся работать с иностранцами, продвигал ми-

кроновскую продукцию на внешний рынок.

Благодаря его настойчивости «Микрон» смог

закрепиться на корейском рынке.

Андрей Шелегеда возглавил и сегодня ру-

ководит отделом сбыта на внутреннем рын-

ке. Должность заместителя генерального ди-

ректора по IT занимал Михаил Шейнессон.

За время работы на «Микроне» у нас появи-

лись связи, мы неплохо развились как управ-

ленцы. Когда мы вернулись на «Миландр»,

были созданы первые продукты, появились

дополнительные средства и возможность раз-

виваться дальше. Ведь изготовление микро-

схем — дорогое удовольствие. Каждый но-

вый запуск пластин обходится нам в прилич-

ные деньги: на X-FAB в Германии — около

30 000 евро, в Китае — дешевле, около $13 000.

Но у китайцев не такие качественные библи-

отеки и слабее технологии. Кроме того, недо-

статок опыта в понимании работы изделия

приводит к тому, что обучение одного инже-

нера обходится нашему предприятию в де-

сятки тысяч евро.

— Уход с «Микрона» не повлиял на ваши

отношения с руководством завода?

— Отношения у нас очень дружественные.

То, что наша команда сделала для «Микро-

на», было высоко оценено новым руководст-

вом. У них сейчас несколько сменилась стра-

тегия — они ушли в область 0,18 микрон

и ориентируются, в основном, на производ-

ство кристаллов для sim-карт, кредитных

карт, электронных паспортов, карточек для

метрополитена и другую массовую продук-

цию — то, что дает большие объемы и высо-

кую прибыль. Направление, которое мы раз-

вивали — предоставление foundry-услуг —

ушло у них на второй план.

— «Ангстрем» не отстает от соседа —

после объявления о покупке «Микроном» про-

изводства у ST Microelectronics это предпри-

ятие заключило подобную сделку с AMD.

— С точки зрения построения бизнеса

«Микрон», на мой взгляд, более эффективен.

Здесь лучше понимают, как загрузить но-

вые мощности и реализовать свои задачи.

«Микрон» создает дополнительные подраз-

деления, совместные предприятия с Infinion,

ST Microelectronics. «Ангстрем» же, купив

фабрику, насколько я могу судить по доволь-

но-таки ограниченной информации, посту-

пающей из прессы, пока не до конца пред-

ставляет, какие изделия будет производить

на ней. С моей точки зрения, «Ангстрем»

и «Микрон» будут напрямую конкурировать,

потому что для таких предприятий другого

рынка сейчас просто нет.

— Какое из предприятий электронной

промышленности СНГ, на ваш взгляд, луч-

ше приспособилось к сегодняшним рыноч-

ным реалиям? Кто работает сейчас наибо-

лее эффективно?

— Все зависит от того, в какую сторону идет

развитие. Если «Микрону» удастся реализо-

вать задуманное, здесь будет небольшая фа-

брика на 2000–3000 пластин, ориентирован-

ная на рынок sim-карт, электронных паспор-

тов и т. д. Можно сказать, что он возрождается

в новом качестве. Если же говорить о пред-

приятии, ориентированном на производство

элементной базы для автомобильной, авиа-

ционной и военной техники, то «Микрон» это

не потянет. Инвестиции в развитие таких на-

правлений должны быть колоссальными.

Чтобы поднять отрасль в целом, нужны

огромные деньги. Сегодня такого стратеги-

ческого плана у руководства страны нет, и ни-

кто этим вопросом пока не занимается.

— Существует ли план развития элек-

троники, ориентированной на ВПК?

— Глобального плана я не вижу. Речь идет

лишь о создании тех или иных новых систем.

О стратегии же пока не задумываются.

— По вашим оценкам, в обозримом буду-

щем такая стратегия может быть сфор-

мулирована?

— Я уверен, что неподъемных задач нет.

Весь вопрос в том, кто станет лидером этого

процесса. На данном этапе, к сожалению, та-

кого человека я пока не вижу.

Сейчас принцип следующий — сохранить

все, что есть. Инвестируются любые предпри-

ятия ВПК, в которых теплится какая-то жизнь.

Все это напоминает мне дом престарелых —

где «старикам» хотят продлить жизнь, но ра-

дикально лечить их никто не собирается.

Системный подход отсутствует. Следовало бы

выделить самых живых «стариков», окружить

«молодежью», дать денег, чтобы они могли

развиваться. Остальных нужно отправить

с почестями на покой и двигаться дальше.

Однако в руководстве отрасли сейчас никто

не готов на столь радикальные шаги.

— Как бы вы поступили, «находясь у руля»

этих процессов?

— Я всегда исхожу из того, что мои мате-

риальные ресурсы ограничены, и мне необ-

ходимо использовать их с максимальной вы-

годой для своего бизнеса. Этот опыт можно

применить и к более глобальным вопросам.

Я бы выстраивал приоритеты следующим об-

разом: сначала — производство конечных из-

делий, затем — микросхем. При создании раз-

личных систем необходимо произвести уни-

фикацию элементной базы. После этого надо

распределить процесс ее создания между раз-

личными предприятиями, учитывая, что мно-

гие компоненты уже есть. После этого создать

предприятия, проектирующие новейшие тех-

нологии. И последним в этой цепочке стоит

строительство заводов, на которых произво-

дится разработанная элементная база.

У нас же сейчас «пляшут» от денег. Их слиш-

ком много, и их нужно потратить на что-то

осязаемое. Сложно тратить на какие-то пер-

спективные разработки.

— На мой взгляд, в электронные системы

невозможно закладывать только ЭК, про-

изводимые в России.

— Согласен, но при изготовлении многих

конечных изделий необходим лишь хороший

центральный процессор и мощные схемы па-

мяти. Что же касается всего остального, то 60%

элементной базы можно производить и здесь.

Естественно, что мы сильно отстали от запад-

ных компаний, и нам трудно создавать ори-

гинальные изделия, но главное — взяться за

дело, так как дорогу осилит только идущий.

Очевидно, что в производстве конечных

изделий и в дальнейшем будет использовать-

ся импортная элементная база, поскольку за-

рубежные производители находятся далеко

впереди в этой отрасли, и их рынок — весь

мир. Сколько у нас не возникало интересных

решений и оригинальных идей, мы очень бы-

стро обнаруживали, что за рубежом это дав-

но уже реализовано. Но, как я уже упоминал,

аналог нашего микроконтроллера с крипто-

защитой Microchip выпустил осенью 2005 года.

Мы подобную микросхему выпустим летом

этого года. Получается разрыв около полу-

тора лет.

— Это не так плохо…

— Верно. Допустим, по синтезатору час-

тот 1–2 ГГц мы отстаем примерно с тем же

сроком — полтора-два года. Думаю, что

в разработке приборов для авионики, воен-

ной техники мы отстаем в пределах 2–5 лет.

В области же технологий мы отстаем на де-

сятилетия. Сегодня важно было бы догнать,

а может, где-то и обогнать Запад в области

разработки микросхем, опираясь при этом

на их технологическую базу. Если бы госу-

дарство выделяло деньги на продвижение

отечественных микросхем, можно было бы

демпинговать и «выдавливать» конкуриру-

ющие импортные продукты с российского

рынка. Тогда в области элементной базы

в каком-то определенном секторе мы могли

бы догнать Запад.

— Мне кажется, при вступлении России

в ВТО сложно будет использовать такие

приемы.

— Вопрос в защите авторских прав на ин-

теллектуальную собственность. Однако Китай

сегодня демонстрирует успешное производст-

во клонов, и отстоять свои права у западных

компаний пока не выходит. Соответственно

и к нам будет такое же отношение — с русски-

ми невозможно судиться. ВТО — это целый

мир, который вверху, мир стратегических
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и глобальных вопросов. А что творится вни-

зу, подчас никто не знает.

— Какие-то шаги все-таки предпринима-

ются государством. Возьмем, к примеру, со-

здание сети дизайн-центров.

— Ведомство Ю. И. Борисова сейчас выде-

ляет деньги на создание дизайн-центров вну-

три государственных предприятий отрасли.

Я не считаю это эффективным вложением

средств. С точки зрения заводов это инте-

ресно, ведь их дизайн-центры будут зани-

маться созданием такой элементной базы,

которая была бы очень удобна для выпус-

ка следующего поколения их изделий —

с условием, что принципиальные изменения

в эту продукцию вноситься не будут. Созда-

вать новые системы им неинтересно. Это

опять-таки продление жизни «пенсионеров».

При этом, «на улице» есть другие, более

эффективные решения, требующие инвести-

ций. Тут есть риск — что-то может быть ус-

пешно реализовано, а что-то потрачено впу-

стую или разворовано. Со «стариками» же все

понятно и прогнозируемо. Но с таким под-

ходом отрасль неизбежно окажется в тупике.

— Но вам же дают работать…

— Не только дают, но и помогают. И я уве-

рен, что к моменту, когда уйдут «старики», мы

создадим очень многое. Мы ориентируем на

себя многие компании. Постепенно будем вли-

ять и на тех, кто разрабатывает электронные

системы. Возможно, создадим у себя подраз-

деление, которое будет проектировать и вы-

пускать конечные изделия или их узлы. Быть

может, области использования нашей продук-

ции будут расширены, и мы будем поставлять

микросхемы не только для производства во-

енной техники, но и для массового рынка, на-

пример, для автомобильной промышленно-

сти. Таков наш стратегический план, естест-

венный путь развития нашего предприятия.

Возможно, это и путь развития многих ком-

паний, которые сейчас особо не «светятся».

Старое умрет, появится новое. Будет заново

выстраиваться и сам рынок. ■

Интервью провел 

Павел АСТАШКЕВИЧ
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