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Пишува: 
Рената МАТЕСКА

ИТ РАЗВОЈ И МОЖНОСТА ЗА ИЗВ    

Ако се има предвид дека 
Информатичката тех но-
логија денес веќе не е 

деловно сред ство, туку ста ну-
ва де ловно оп кружување, то-
гаш е повеќе од јасна уло гата 
на инфор ма тичкото оп штес-
тво. Приме ната на ин фор ма-
тичко-кому ника цис ките техно-
ло гии има огромна улога во 
жи вотот и во ра бо тата на гра-
ѓаните и тоа е еден од клуч-
ните еле менти во про цесот на 
евро интегра цијата.

Извоз на софтвер од Ма-
кедонија, состојба и пре по ра-
ки - гласеше неодам не шната 
презентација на кон фе рен ци-
јата на МАСИТ чиј ав тор е Пе-
тар Кајевски, инфор ма тичар, 
кој моментно е на МБА студии 
во Швајцарија, познат како кре -
атор на маке дон скиот пре ба-
рувач "Нај ди", www.najdi.org.mk 
ед инствениот македон ски пре -
барувач, кој најве ројатно ја со-
држи најго ле мата елек трон-
ска колекција на маке донски 
текстови во светот.  

"Совпаѓањето на мојот пре-
стој во Македонија со одр жу-
вањето на годинаш ната кон-
ференција на МАСИТ го иско-
ристив за да ги прет ста вам 
соз   нанијата за из возот на соф т-
вер од Маке донија до кои што 
дојдов ми натата го дина. Пра-
шањата на кому ни кација и до-
верба ме ѓу маке донските из-
возници на софт вер и нивните 
стран ски кли енти беа главна 
тема на мојата магистерска ра-

Под извоз на софтвер се подразбира извоз на 
готови пакети од Ма кедонија, како и изра-
ботка на софтвер по нарачка, што е по голем 
дел од бизнисот. Се претпоставува дека 200-
300 ин фор матичари од државава се зани-
маваат со извоз на софтвер од земјава.

Клучна улога во извозот на софтвер имаат инфор-
матичарите по по текло од Македонија, кои 
живеат во странство и општо земено, не по-
стојат значајни културни разлики меѓу маке-
донските фир ми и нивните западноевропски 
клиенти.

бота на пост дипломските сту-
дии по ин формациски сис те-
ми на London School of Eco-
nomics. Со одветно на темата 
на кон ференцијата во Скопје 
на ме сто, условно кажано, по-
ака демските теми за кому ни-
ка ција и доверба, повеќе се за-
држав на деловните пра шања 
за сегашната структура на из-
возот на софтвер од Ма ке-
донија и тоа што го гледам ка-
ко најдобар начин за зго ле му-
вање на извозот во се гашната 
ситуација", вели Ка јевски.

ПРЕЗЕНТАЦИЈА

Тој е задоволен од реак ци-
јата на публиката, која би ла за-
интересирана за пре зен та ци-
јата. 

"Мислам дека презен та ци-
јата беше добро при фатена 
од публиката. Во секој случај, 
задоволен сум од фактот што 
по неа од ре ден број од при-
сутните ме наџери сакаа да 
слушнат нешто повеќе за мои-
те идеи. Иако веќе десет го-
дини по веќе сум надвор, от-
колку во Маке до нија, до сега 
никогаш никој од страна не 
ме прашал за моето мислење, 
што е ис куство кое го делат 
голем број од моите познати 
кои живеат во стран ство. Чес-
то се зборува - поте нцира Ка-
јев ски - за тран сфе рот на зна е-
ње од луѓето кои се во стран-
ство, но не знам колку е тоа 
можно, со оглед на тоа што 
ние обично мисли ме дека знае-
ме сè".

Креаторот на "Најди", про-
учувајќи ги прашањата на до-
верба, комуникација и при-

стап до странски клиенти на 
македонски фирми кои изве-
зуваат софтверски про изводи 
и услуги, дошол до интересни 
сознанија и за клучоци. 

"Еден од заклучоците е де-
ка ние навистина сме Ев ро-
пејци! Со други зборови, мои-
те соговорници воопшто не 
се жалеа на културни раз лики 
меѓу нив и клиентите во За-
падна Европа, иако так ви про-
блеми се добро по знати од 
извозот на софтвер од Индија, 
на пример. Инте ресно е што 
соговорниците из вестуваа за 
поголеми кул тур ни разлики 
со Амери канците, наведувајќи 
ја нив ната тен денција да ба-
раат да им се достави апсо-
лутно сè на што имаат право 
според дого ворите. Дел од не-
ма ње то ко му никациски проб-
леми си гурно се должи и на 
фактот што 'големиот шеф' во 
фир мата е секогаш Ма ке до-
нец, без оглед дали живее во 
Ма кедонија или во странство.

Натаму, нашите фирми обич-
но се релативно понап редни 
во однос на своите клиенти. 
Што значи тоа? На пример, 
ана лизата на де ловните ба ра-
ња, што обично се смета за 
интелектуално попрестижен 
дел од развојот на софтвер, 
речиси секогаш се врши од 
страна на Ма кедонци. Значи, 
немаме слу чаи во кои кај нас 
само се врши рутинско ко ди-
рање или тестирање врз ос-
нова на го тови спецификации 
од стран ство. Тука би сакал да 
ги пре дупредам читателите 
де ка на ведениве сознанија не 
се нужно ниту добри ниту ло-
ши. Така, отсуството на зна чај-

ни проблеми со кому ни ка ци-
јата и довербата до некаде се 
дол жи и на малата големина 
на проектите. Кога нашите 
фир     ми би добивале поголеми 
проекти, тогаш веројатно и 
некои од овие проблеми би 
почнале да се појавуваат. Ка-
ко пример, са мо во една фир-
ма слушнав дека имале про-
блеми по ради општиот углед 
на зем јата и политичката си-
туација. Но, таа фирма е токму 
нај големата фирма, со најго ле-
ми проекти", нагласува Ка-
јевски.

СОФТВЕР

Според студијата, клучна 
улога во извозот на софтвер 
имаат информатичарите по 
потекло од Македонија, кои 
живеат во странство и општо 
земено, не постојат значајни 
културни разлики меѓу ма-
кедонските фирми и нивните 
западноевропски клиенти.

"И покрај шаренилото на 
организациски форми - по-
тенцира креаторот на 'Најди' - 
константа во најголем дел од 
фирмите е вклученоста на Ма-
кедонците кои живеат или жи-

ПЕТАР КАЈЕВСКИ, КРЕАТОР НА 
МАКЕДОНСКИОТ ПРЕБАРУВАЧ 
"НАЈДИ"



 А  ИЗВЕЗУВАМЕ  ЗНАЕЊЕ
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вееле во странство. Обич но 
се работи за соп ственик или 
косопственик на фирмата. 
Фирмите кои се занимаваат 
со извоз на софтвер, а не се 
поврзани со наши луѓе во 
странство, во тој бизнис успе-
але да се вклучат по чиста 
случајност, и имаат проблеми 
да го про шират подрачјето на 
делу вање и бројот на кли-
ентите. Со еден исклучок, ре-
чиси и не сретнав примери на 
ус пешен извоз на софтвер ка-
ко резултат на плански актив-
ности за развој. Поради ова, 
моја главна препорака за зго-
лемување на извозот на соф т-
вер е да се посвети по веќе 
енергија на градењето кон-
такти со нашите луѓе во стран-
ство, кои имаат при стап до 
клиенти. Идејата е да се кон-
тактираат луѓето кои имаат 
пристап до странски клиенти, 
но кои немаат ни каква на ме-
ра да инвестираат во сопс тве-
ни развојни фир ми во Ма ке-
донија. При тоа не мора да се 
работи за луѓе кои активно би 
продавале софт вер. Доволно 
е нашиот човек да обезбеди 
контакти со ИТ одделот во 
фирмата во која работи, за да 
се дого вори до волно бизнис 
за цела го дина за една про-
сечна ма кедонска ИТ фирма 
со десе тина вра ботени". 

Но, податоците колку сме 
информатички неписмени ка-
ко држава се повеќе од по ра-
зителни, речиси алар мантни!

"Мое мислење е дека ма-
кедонското заостанување во 
областа на ИТ е многу повеќе 
последица отколку причина 
за општото заостанување на 
земјава. Кај нас проблемот е 
во тоа што кога се зборува за 
ИТ, сè уште преовладува еден 
вид наивен технолошки де-
терминизам, кој веќе по долго 
време има многу из губено од 
кредибилитетот во разви-
ените земји. Кај нас се верува 
дека ставањето компјутери е 
главниот чекор во поефи-
касно и поавто ма тизирано 
работење во фир мите и во 
државните органи. Кога ќе 
видите патетичен сајт, за наши 
услови, голема фирма, јасно е 
дека главниот проблем е во 

менаџерите, кои очигледно 
се неписмени во областа на 
деловната ко муникација, а не 
во тоа што веб-системот бил 
лошо ди зајниран", вели Ка-
јевски.

Во врска со националната 
стратегија за развој на ин-
форматичко општество ав то-
рот на "Најди" има свој став.

"Лично многу - многу не 
верувам во национални стра-
тегии, и тоа не само од аспект 
на сомневање на можноста за 
нивна имплементација тука 
во Македонија, туку и од 
можноста да се планира ус-
пехот. Како илустрација ќе го 
наведам често истак нуваниот 

пример на Ирска. Пред 20-30 
години ирската Влада им до-
делувала зна чајни суб вен ции 
на произ водителите на хар д-
вер за да отворат фа брики во 
Ирска, кои потоа го фор ми-
рале за родишот на ирската 
ИТ ин дустрија. Но, истражу ва-
чите на ирскиот бум за бе ле-
жале дека прво битната на-
мера со субвен ци онирањето 
била да се по д држи про из-
водството како важна ин дус-
триска ак тивност, а сосема 
споредно било тоа што се 
произ ве ду вало хард вер, а не, 
на при мер, земјо делски ма-
шини. Покрај од моето по-
вршно следење на развојот 

на на ционалната стратегија 
во Македонија, и од тоа што 
го видов на МАСИТ, гледам 
дека во голем дел не се ра-
боти за вистинска стра тегија, 
туку за тесногради обиди на 
учес ниците да ја свртат во-
дата на своја во де ница преку 
стра тегијата. Се пак, гледам и 
по зитивни ра боти во таа ак-
тив ност, во обем во кој стра-
тегијата слу жи како фокална 
точка за дискусии на темата 
на ИКТ во Македонија".

Имајќи предвид дека во 
државава се одржуваат От-
ворените денови на МАСИТ, 
како и Регионалната SEEITA 
конференција, а имаме и Кла-
стер за ИТ, сепак се до бива 
впечаток дека нешто се движи 
на полето на ИТ.

"Иако се согласувам - по-
сочува Кајевски - со општо-
прифатениот став дека на ши-
те фирми мора да сора бо ту-
ваат доколку сакаат да се из-
борат за значајни про екти во 
странство, моето ис тра жу ва-
ње, за жал, ме прави благ пе-
симист по тоа пра шање. Име-
но, кога фирмите извознички 
се пребукирани со работа и 
не можат да при фатат нови 
проекти, тие прет почитаат це-
лосно да ги пре скокнат но-
вите проекти на место да ги 
'префрлат' на дру ги фирми кај 
нас и да зара бо тат на про ви-
зија. За ова од несување до би-
вав две обја снувања. Првото 
обја снување е дека угледот 
кој го имаат кај странските 
клиенти е толку битен што не 
доаѓа предвид да го ри зи ку-
ваат со пре пуштање на раз-
војот на трети фирми. Второто 
обја снување кое го слушнав 
во истра жу вањето е дека го-
лема улога во ситуацијата има 
личната суета на многу сопс-
твеници, кои не сакаат да 'ра-
ботат за друг'. Како и да е, им-
пли ка цијата за успехот на али-
јан сите е јасна - ако две фир-
ми не можат да се договорат 
за соработка на конкретен 
проект, тогаш е јасно дека ќе 
има сериозни проблеми кога 
повеќе фир ми ќе треба да се 
спогодат за многу поне из ве-
сен настап на странските па-
зари".

"Нашите ИТ фирми доа ѓаат во фаза на развојот кога 
им се потребни многу повеќе деловни способности. Зна-
чи, потребно е да се изврши по добрување во областите, 
ка ко проект менаџмент, ка дровски прашања, маркетинг 
и продажба, кои би се додале на сегашните технички 
спо собности. Како пример, за потребите на моето истра-
жување интервјуирав повеќе од 20 лица, повеќето од 
нив сопственици или менаџери на фирми. Мислам дека 
само еден или двајца од моите соговорници немаа 'ком-
пју терска' диплома. Значи, практично и немаше други 
профили, на пример, луѓе со бизнис образование. Се-
пак, добра работа е што добив впечаток дека луѓето се 
све сни за овие работи и дека се трудат постепено да го 
над минат овој недостаток преку дополнително обра-
зование и/или вработување кадри со различен профил", 
комен тира Петар Кајевски, познат како креаторот на 
маке дон скиот пребарувач "Најди".

 ...СЕ ДАВИМЕ ОД ИНФОРМАЦИИ, А ЖЕДНИ СМЕ ЗА ЗНАЕЊЕ...


