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ВРЕМЯ ИЗОБИЛИЯ 
В век скоростей и информационной ата-
ки недавние подвисания сети, сумбур-
ность тарифных планов, собственная 
нерасторопность забывается немед-
ленно. Сейчас, окруженные гаджетами, 
мы, как продвинутые юзеры, уже ловко 
ориентируемся в брендах, системах и 
социальных сетях, не считаем мегабай-
ты и исчисляем в тысячах френдов. 
Сети третьего поколения превратили 
интернет в естественную среду обита-
ния, избаловали абонентов, и появле-
ния 4G мы ждали, пожалуй, так же, как 
любители бренда Apple пятой модели 
iPhone. Нетерпеливо, но понимая — ма-
ло что изменится. Первичный-то голод 
утолен, теперь настало время смако-
вать. Так же и аналитики — они теперь 
подсчитывают не миллиардные прибы-
ли компаний, а затраты, которые те по-
несут в связи с переоборудованием. 
Провайдеры, работающие по техноло-
гии оптоволокна, не торопятся изме-
нять стратегию, но при этом увеличива-
ют число своих абонентов, последова-
тельно снижая цены на услуги. Пользо-
вателей хватит всем — по этому прин-
ципу продолжается движение на рынке 
телекоммуникаций. И не вверх, а вширь. 
Почти у каждого есть доступ в сеть с 
персонального компьютера, планшета, 
смартфона. Мы сравниваем, находим 
плюсы и минусы, получаем удовольст-
вие от возможности выбора, и пока не 
собираемся отказываться от чего-то 
одного в пользу другого. Как дети, ра-
дующиеся обилию игрушек вокруг се-
бя. Интересно, когда мы повзрослеем, 
что будет приносить нам столько же 
радости?
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НА СЕГОДНЯШНИЙ ДЕНЬ 85% ВСЕХ 
ДАННЫХ В МИРЕ СОСТАВЛЯЮТ 

НЕСТРУКТУРИРОВАННЫЙ ПОТОК 
ИНФОРМАЦИИ И ТОЛЬКО 15% ДАН-

НЫХ — СТРУКТУРИРОВАННЫЙ. 
ПРИЧЕМ С КАЖДЫМ ГОДОМ ДОЛЯ 

СТРУКТУРИРОВАННЫХ ДАННЫХ 
В ОБЩЕМ ПОТОКЕ УМЕНЬШАЕТСЯ

ЛИЛИЯ РАЯНОВА, 

РЕДАКТОР BUSINESS GUIDE

«ИНФОРМАЦИОННЫЕ ТЕХНОЛОГИИ»

УМНЫЕ ПРОДАЖИ В 2008 году в Швеции по-
явился сервис по мониторингу будущих событий под 
названием Recorded Future. Всего за три года работы 
компания достигла оборота более чем в $100 млн в 
год, а среди ее клиентов оказались участники рей-
тинга Fortune 500, государственные структуры и 
крупные финансовые корпорации. По сути, команда 
сервиса примерно из 20 человек занимается тем, что 
поддерживает и дорабатывает ПО, собирающее дан-
ные из открытых источников о событиях, которые по-
ка только планируются и должны произойти в буду-
щем. Это может быть что угодно: от расписания 
встреч Барака Обамы до анонсов новых смартфонов. 
Все зависит от задач клиента. Вариантов использо-
вания сервиса — масса. Самый очевидный — для 
увеличения заработков в игре на бирже. 

При этом команда Recorded Future состоит не из 
экономистов или политиков, а в основном обладате-
лей ученых степеней в области компьютерных наук. 
Сервис, который они создали, и есть замечательный 
пример использования технологий по добыче ин-
формации (data mining). 

Директор отделения аналитических технологий 
компании ФОРС Евгений Курилович объясняет: 
«Термин data mining обозначает не столько конкрет-
ную технологию, сколько сам процесс поиска корре-
ляций, тенденций, взаимосвязей и закономерностей 
посредством различных математических и статисти-
ческих алгоритмов: кластеризации, создания суб-
выборок, регрессионного и корреляционного анали-
за. Цель этого поиска — представить данные в виде, 
четко отражающем бизнес-процессы, а также по-
строить модель, при помощи которой можно прогно-
зировать процессы, критичные для планирования 
бизнеса (например, динамику спроса на те или иные 
товары или услуги либо зависимость их приобрете-
ния от каких-то факторов)». Подобного рода инфор-
мация обычно используется при прогнозировании, 
стратегическом планировании, анализе рисков, и 
ценность ее для предприятия очень высока. Подоб-
ным образом могут быть выявлены самые необыч-
ные и даже парадоксальные взаимосвязи. 

Один из примеров использования этого класса 
технологий касается ритейлера Walmart. Компания 

считается пионером в практическом применении дан-
ного метода. Анализ огромных массивов данных про-
изводится ритейлером для налаживания взаимоотно-
шений с поставщиками. Еще в 1995 году этот рознич-
ный гигант начал собирать информацию обо всех со-
стоявшихся покупках в 2900 своих магазинах и скла-
дировать ее в систему хранения. Доступ к данным и 
аналитике по продажам конкретных продуктов полу-
чили все 3500 поставщиков ритейлера, которые до сих 
пор используют эту возможность для выявления при-
вычек и предпочтений клиентов на уровне конкретных 
магазинов. Это позволяет составлять поставки так, 
чтобы максимально точно соответствовать вкусам по-
купателей, а также правильно выставлять товары на 
полках, проводить локальные промо-акции и т. д. 

Помимо очевидного анализа покупательской кор-
зины, который помогает вырабатывать общую страте-
гию создания запасов товаров и их раскладки в торго-

вых залах, дата-майнинг также позволяет исследо-
вать временные шаблоны, благодаря которым сети 
розничной торговли могут, к примеру, определить не-
дельную сезонность товаров или подсчитать, через 
какое время человек, купивший фотоаппарат, придет 
за новыми батарейками. С помощью дата-майнинга 
также можно создавать прогнозирующие модели, ко-
торые позволяют на базе полученных данных разра-
батывать точно направленные мероприятия по про-
движению товара. 

Тот же Walmart сейчас использует этот метод для 
проведения так называемого market-basket анализа, то 
есть выявления тех продуктов, которые покупатели 
приобретают совместно, за одну покупку, и впослед-
ствии расставляет эти товары самым удобным для по-
купателя образом. 

Подобного рода интеллектуальным анализом 
данных занимается и крупнейший в мире интернет-

ГЛУБОКОЕ ПОГРУЖЕНИЕ САМЫЕ ЦЕННЫЕ ПО-
ЛЕЗНЫЕ ИСКОПАЕМЫЕ СЕГОДНЯШНЕГО ВРЕМЕНИ ОТНЮДЬ НЕ УГЛЕВО-
ДОРОДЫ, А ИНФОРМАЦИЯ. НАБЛЮДАТЬ ЗА КЛИЕНТАМИ И ХРАНИТЬ 
ДАННЫЕ ОБ ИХ ПРЕДПОЧТЕНИЯХ, ПОВЕДЕНИИ И ПОКУПКАХ НАУЧИ-
ЛИСЬ ДАВНО. НО ЛИШЬ НЕДАВНО КОМПЬЮТЕРЫ СТАЛИ ДОСТАТОЧНО 
СЛОЖНЫМИ ДЛЯ ТОГО, ЧТОБЫ АНАЛИЗИРОВАТЬ ЭТУ ИНФОРМАЦИЮ. 
РЫНОК ОБРАБОТКИ БОЛЬШИХ ДАННЫХ СТОИТ НА ПОРОГЕ БОЛЬШОГО 
РОСТА: СОГЛАСНО ПРОГНОЗУ АНАЛИТИКОВ PIERRE AUDOIN 
CONSULTANTS, В 2016 ГОДУ ЕГО ОБЪЕМ СОСТАВИЛ €20 МЛРД — ПОЧТИ 
В СЕМЬ РАЗ БОЛЬШЕ, ЧЕМ В 2010 ГОДУ. СВЕТЛАНА РАГИМОВА
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магазин Amazon, который использует полученную инфор-
мацию для составления персональных и привлекательных 
для пользователей предложений. 

ВЕРШИНА АЙСБЕРГА Потенциал использова-
ния средств data mining в бизнесе огромен. Евгений Олей-
ник, руководитель департамента HP Autonomy/IM в стра-
нах Центральной и Восточной Европы, рассказывает, что 
на сегодняшний день 85% всех данных в мире составляют 
неструктурированный поток информации и только 15% 
данных — структурированный. С каждым годом доля 
структурированных данных в этом потоке уменьшается: 
все больше людей используют социальные сети, в горо-
дах все больше появляется камер видеонаблюдения. Лю-
ди используют одновременно множество разных каналов 
коммуникации, и возникает необходимость определить 
взаимосвязь между отдельными информационными со-
бытиями, получаемыми из разных источников. «Сегодня 
организации могут принимать бизнес-решения только за 
счет анализа 15% структурированных данных. Если орга-
низация могла бы использовать и анализировать все 
100% имеющихся данных, это позволило бы ей принимать 
более грамотные бизнес-решения на основе всей сущест-
вующей информации»,— говорит господин Олейник. К 
примеру, продукт НР Autonomy позволяет получать пред-
ставление о том, что содержится в 100% информации, и 
определять взаимосвязи между разными источниками. 

Дмитрий Шепелявый, директор департамента техно-
логических решений SAP СНГ, рассказывает, что дата-
майнинг возник и развивается на базе статистики, распоз-
навания образов, методов искусственного интеллекта и 
теории баз данных. Используемые сырые данные могут 
быть совсем разными, но применять методы глубинного 
анализа имеет смысл только к достаточно большим мас-
сивам информации. Это могут быть компании, работаю-
щие в сфере розничной торговли, банковской отрасли, те-
лекоммуникационной, страховой индустрии и т. д. Без-
условно, эти же методы анализа данных могут быть по-
лезны госсектору. Государственные органы могут, к при-
меру, таким способом выявлять лиц, уклоняющихся от 
уплаты налогов, или проверять таможенные грузы и т. п. 
Та же SAP предлагает несколько решений для дата-май-
нинга — как визуальных данных (SAP BusinessObjects 
Explorer), так и статистических (BusinessObjects Predictive 
Workbench).

СХВАТИТЬ ЗА РУКУ Сегодня корпорации хотят 
получать аналитику, влияющую на их бизнес, очень бы-
стро, в идеале — в режиме реального времени. Техноло-
гии Real-time Data Management типа SAP HANA способны 
обеспечить анализ громадных объемов данных практиче-
ски в онлайн-режиме. Oracle Advanced Analytics, состав-
ной частью которого является Oracle Data Mining, также 
позволяет создавать приложения для анализа в реальном 
времени и стратегического планирования в таких облас-
тях, как потеря и приобретение клиентов, подготовка ре-
комендаций по продукции и предупреждение мошенниче-
ства. Этим инструментарием уже активно пользуются 
многие крупнейшие глобальные корпорации — BMW, 
Philips IP&S and Treparel, Xerox, Walter Reed Medical Center, 
NTT Comware и другие. 

Не так давно крупный европейский банк, действую-
щий в России и СНГ, столкнулся с кражей 150 тыс. руб. со 
счета клиента за 15 минут из 12 разных банкоматов. Если 
бы компания использовала решения дата-майнинга, такой 

ситуации удалось бы избежать. Данная технология актив-
но применяется финансовыми организациями для выяв-
ления и предотвращения случаев мошенничества. В стра-
ховых компаниях это дает возможность определять, явля-
ется ли заявка на возмещение ущерба мошеннической 
или нет. Считается, что от 10% до 20% всех требований на 
выплату страховок фабрикуются мошенническим путем. 
Например, если машина куплена в другом регионе и попа-
ла в аварию практически сразу после того, как была за-
страхована, случай с высокой долей вероятности будет 
включен в выборку для дальнейшего анализа и проверки. 
Генеральный директор SAS Россия/СНГ Валерий Панкра-
тов рассказывает, что в Бельгии государственная служба 
по борьбе с мошенничеством с помощью аналитических 
решений выявляет целые преступные группы физических 
и юридических лиц, которые совершают махинации с воз-
мещением экспортного НДС, в результате ежегодно пре-
дотвращаются необоснованные выплаты на сумму около 
€80 млн. На основе уже выявленных случаев мошенниче-
ства строятся профили, или набор правил, по которым 
аналитическая система автоматически определяет, явля-
ется ли новый случай мошенническим. 

Олег Данильченко, руководитель направления data 
mining, IBM в России и СНГ, говорит, что методы, пред-
полагающие применение средств data mining, разительно 
отличаются от традиционных подходов к обнаружению 
мошенничества тем, что выходят далеко за рамки про-
стых отчетов об исключительных ситуациях. Эти средст-
ва выявляют подозрительные случаи на основе шабло-
нов данных, позволяющих сделать предположение о мо-
шенничестве. 

Также дата-майнинг актуален при принятии решения 

о выдаче кредита, в том числе и на основе анализа инфор-
мации о клиенте в социальных сетях и других открытых 
источниках. Классическое применение — это кредитный 
скоринг, то есть оценка платежеспособности заемщика и 
расчет вероятности невозврата кредита. Для этого анали-
зируются данные о клиентах, которым ранее выдавали 
кредиты и у которых уже есть кредитные истории; эта ин-
формация обрабатывается алгоритмами data mining, в них 
выявляются скрытые неочевидные закономерности, и на 
их основе строится математическая модель, которая по-
могает определять, кому из потенциальных заемщиков 
выдавать кредит, а кому отказать. Таким образом, сбор 
данных помогает прогнозировать кредитные риски и авто-
матически принимать решения о выдаче кредитов. «Эту 
задачу решают банки по всему миру, в том числе и россий-
ские,— говорит господин Панкратов.— У нас, например, 
были проекты внедрения решений для кредитного скорин-
га в Сбербанке, ВТБ 24, Банке Москвы, Росбанке, Юникре-
дит-банке». 

Господин Шепелявый рассказывает об успешном вне-
дрении дата-майнинга в Bank of America, девиз которо-
го — принесение как можно больше пользы каждому кли-
енту. С помощью специальных инструментов глубинного 
анализа данных банк проанализировал профили клиен-
тов, и теперь вместо прослушивания стандартного марке-
тингового предложения от специалистов колл-центров 
клиенты получают индивидуальные предложения. 

СНЕЖНЫЙ ТЕЛЕКОМ В России продукты дата-
майнинга пока не слишком распространены. Тем не менее 
это не повод для пессимизма. Максим Андреев, замести-
тель директора департамента информационных техноло-

гий и руководитель направления бизнес-приложений ком-
пании КРОК, говорит: «Принято считать, что в России рас-
пространение технологий лет на пять отстает от Запада. Но 
именно в случае с data mining мы идем в ногу с мировым 
ИТ-рынком. Конечно, в России пока не так много крупных 
проектов, но первопроходцами в этом направлении были 
именно отечественные разработчики. Более того, методы 
data mining использовались еще в Советском Союзе, на-
пример, для поиска полезных ископаемых: чтобы спро-
гнозировать наличие ископаемых в той или иной области, 
использовались данные, полученные в ходе геологораз-
ведки. Кроме того, на российском рынке уже давно есть 
завершенные проекты по прогнозированию спроса или от-
тока клиентов, причем выполненные не по стандартной 
схеме». По словам господина Андреева, обычно вначале 
компания автоматизирует бизнес-процессы, а уже потом 
внедряет соответствующие системы. Отечественные игро-
ки «пропустили» этап автоматизации, но несмотря на это, 
их проекты были довольно успешными, хотя и не очень 
громкими. 

Сергей Алмазов, руководитель направления «Систе-
мы бизнес-анализа и мобильные решения» компании 
IBS, комментирует: «Я бы не сказал, что есть высокий ин-
терес в России, подкрепленный соответствующей долей 
рынка. Хотя отдельные применения таких технологий, 
безусловно, были. Например, есть примеры использова-
ния инструментов data mining для анализа оттока абонен-
тов в телекоме». 

Сергей Борисов, старший менеджер и руководитель 
практики «Телекоммуникации, медиа и высокие техноло-
гии» департамента управленческого консалтинга 
Accenture, говорит о том, что первопроходцами дата-май-
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ИНФОРМАЦИЯ ОБРАБАТЫВАЕТСЯ 
АЛГОРИТМАМИ DATA MINING, 
В НИХ ВЫЯВЛЯЮТСЯ СКРЫТЫЕ 
НЕОЧЕВИДНЫЕ ЗАКОНОМЕРНОСТИ, 
И НА ИХ ОСНОВЕ СТРОИТСЯ 
МАТЕМАТИЧЕСКАЯ МОДЕЛЬ, 
КОТОРАЯ ПОМОГАЕТ ОПРЕДЕЛЯТЬ, 
КОМУ ИЗ ПОТЕНЦИАЛЬНЫХ 
ЗАЕМЩИКОВ ВЫДАВАТЬ КРЕДИТ, 
А КОМУ ОТКАЗАТЬ

МЕТОДЫ, ПРЕДПОЛАГАЮЩИЕ ПРИМЕНЕНИЕ СРЕДСТВ DATA MINING, РАЗИТЕЛЬНО ОТЛИЧАЮТСЯ ОТ ТРАДИЦИОННЫХ ПОДХОДОВ 
К ОБНАРУЖЕНИЮ МОШЕННИЧЕСТВА ТЕМ, ЧТО ВЫХОДЯТ ДАЛЕКО ЗА РАМКИ ПРОСТЫХ ОТЧЕТОВ ОБ ИСКЛЮЧИТЕЛЬНЫХ СИТУАЦИЯХ
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Евгений Владимирович, действи-
тельно ли организовать сервер — это 
очень затратное дело?

– Серверы не продаются в розницу, Вы 
не найдете их на прилавках магазинов, 
ведь это специализированное и дорого-
стоящее оборудование, которое можно 
купить только под заказ. Многообразие 
производителей серверов и правильное 
определение необходимых параметров 
для экономически выгодной покупки по-
дразумевают наличие определенного 
опыта и специальных знаний в этой обла-
сти. И даже после того, как клиент полу-
чит заказанное оборудование, настройка 
и подготовка его к работе, включая прио-
бретение и установку лицензионного ПО 
(стоимость которого в некоторых случаях 
может превышать стоимость самого сер-
вера), потребует дополнительных усилий. 
Это крайне затратное, но необходимое 
мероприятие. Использование нелицен-

зионного ПО в деятельности законода-
тельно запрещено. К тому же лицензион-
ный продукт имеет лучший функционал, 
техподдержку автора, к нему предостав-
ляются необходимые обновления. Для эк-
сплуатации сервера также нужны специ-
альные условия. Во-первых, первона-
чальные или разовые расходы потребуют-
ся на отдельное помещение с контролем 
физического доступа, охрану, пожарную 
сигнализацию, видеонаблюдение с запи-
сью (несколько камер), оборудование для 
стабилизации электропитания, систему 
бесперебойного питания, вентиляцию, 
кондиционирование и систему очистки 
воздуха. Кроме того, будут и постоянные 
расходы на содержание сервера: зарплата 
квалифицированных системных админи-
страторов, оплата электроэнергии, затра-
ты на замену морально устаревшего или 
вышедшего из строя оборудовани, охра-
на.

– А что предлагает 1DATA.RU – пер-
вый Дата-центр в нашем регионе? 

– Принципиально иной подход. У на-
ших клиентов отпадает необходимость за-
трат на приобретение дорогостоящего 
оборудования, ПО и его содержание. У нас 
есть уже установленные, современные 
сервера, к которым наши клиенты могут 
иметь круглосуточный и конфиденциаль-
ный доступ через интернет. Они сконцен-
трированы в одном месте, оборудованном 
по всем технологическим требованиям, 
что упрощает их обслуживание, которое 
оказывается уже с нашей стороны. Мы 
предлагаем аренду физических и вирту-
альных серверов с нужными IT-приложе-
ниями, услуги размещения серверов, си-
стем хранения данных, хостинг-машин и 
дополнительного оборудования. Также 
мы ведем разработку и внедрение ряда 
индивидуальных IT-проектов для наших 
клиентов, и в 2012 году товарный знак 
1DATA.RU зарегистрирован. 

– То есть бизнес «разгружается» от 
множества отягчающих факторов?

– И еще от каких! Нашим клиентам 
нужно ежемесячно оплачивать только 
абонентскую плату и все. Если оценивать 
результат нескольких лет работы наших 
клиентов — материальные затраты у них 
становятся в разы меньше, а надежность и 
функционал — в разы выше. У нас в нали-
чии есть много конфигураций серверов и 
систем хранения данных с разными техни-
ческими параметрами. Все оборудование 
уже подключено к нашей инфраструктуре 
и полностью готово к полноценной работе. 
Все сделано для того, чтобы наши клиенты 
смогли сконцентрироваться именно на 
своем бизнесе и организация IT не отвле-
кала их от работы.

– Часто предприятия сталкиваются 
с проблемами в эксплуатации лицензи-
онного программного обеспечения. Ка-

кие условия своим клиентам предлага-
ет 1DATA.RU?

– Да, зачастую выходит так, что неко-
торые компании приобретают корпора-
тивную лицензию программного обеспе-
чения, скажем, Microsoft Office. В ней, 
как правило, указано строго определен-
ное количество рабочих мест, на которое 
можно установить это ПО. Например, ли-
бо  только  на  10,  либо  на  25. 
А если в компании — 13 сотрудников? 
Куда девать остальные неиспользован-
ные лицензии? Нецелевые расходы. 
А 1DATA.RU предлагает своим клиентам 
именно столько лицензий, сколько нуж-
но конкретно данному предприятию. В 
любой момент по желанию клиента мы 
можем его уменьшить или увеличить. 
Нашим клиентам не нужно докупать, или 
же, наоборот, ломать голову над тем, что 
делать с неиспользуемыми пакетами ли-
цензий — это очень удобно. Используе-
мое нами лицензионное программное 
обеспечение сертифицировано ФСТЭК 
РФ и имеет необходимые сертификаты.

– Насколько мобильна работа с 
арендуемыми в вашем ресурсе сер-
верами?

– Арендуя у нас сервер с нужными ли-
цензионными приложениями, вы полу-
чите возможность работать со своими 
документами и базами данных не только 
с рабочего компьютера в офисе, но и с 
любого другого компьютера, подклю-
ченного к сети интернет. Теперь, при не-
обходимости, наши клиенты могут по-
лучить доступ к своей важной информа-
ции в любое время, в любом другом го-
роде и даже в любой стране мира! Это 
относится и к базам данных 1С, так необ-
ходимым для бизнеса, — останется 
только перенести вашу базу 1С на сервер 
1data.ru, и сразу можно работать, сэко-
номив очень приличные средства, не 

опасаясь за сохранность и конфиденци-
альность своих данных. Пропадает «при-
вязка» пользователя к определенному 
рабочему компьютеру, что существенно 
увеличивает его мобильность и произ-
водительность, надежность хранения 
информации и скорость ее обработки.

– Какие гарантии безопасности и 
надежности хранения информации 
дает первый Дата-центр в Башки-
рии?

– Дата-центр надежно охраняется и 
обеспечивает очень высокий уровень 
сохранности информации. Серверы ра-
ботают под аппаратным firewall, что су-
щественно повышает конфиденциаль-
ность данных, используется шифрова-
ние данных по ГОСТ. На серверах работа-
ет лицензионная антивирусная защита, 
которая обновляется и контролирует 
безопасность автоматически. Все наши 
сотрудники прошли строжайшую про-
верку и отбор. Мы надежно храним ин-
формацию наших клиентов, ведь при ра-
боте информация автоматически шиф-
руется, перехватить ее невозможно. 
Плюс к тому, мы ежесуточно снимаем ко-
пии данных со всех серверов на отказо-
устойчивые системы хранения, ведь мы 
уделяем огромное внимание сохранно-
сти и конфиденциальности информации 
и подкрепляем это необходимым паке-
том документов. Предлагаем бизнесу 
любого масштаба оптимизировать рас-
ходы на IT, увеличить функционал и над-
ежность.

Тел. : 8 (347) 256-03-03
 8 (347) 294-03-03 
 8 (347) 246-03-03
 www.1data.ru
e-mail: support@1data.ru
skype: DataCenterUfa
icq: 398838015
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нинга стали именно телеком-операторы, впервые приме-
нившие стратегию таргетированного маркетинга. Имея 
возможность собирать информацию о звонках, сообще-
ниях и прочих видах коммуникации своих абонентов, они 
анализировали огромные пласты информации, выявляя 
закономерности в поведении клиентов, а затем предлага-
ли услуги, отвечающие их потребностям. К примеру, уста-
новив, что определенный абонент чаще всего звонит на 
два-три конкретных номера, сотовый оператор мог пред-
ложить такому клиенту подключить услугу «любимые но-
мера» или сменить тариф на более выгодный. «В связи с 
отсутствием технологий, позволяющих быстро обрабаты-
вать огромные пласты информации и оперативно реаги-
ровать на потребности клиента, очень часто предложения 
услуг, пусть и выгодные, поступали с опозданием, навяз-
чивые звонки бывали неактуальными или поступали не 
вовремя и вызывали раздражение. Таким образом, коли-
чество тех, кто принимал в итоге предложение, было не-
большим и колебалось примерно на уровне 3-5%,— рас-
сказывает господин Борисов. Тем не менее ситуация ак-
тивно меняется к лучшему: за прошедшие годы «уровень 
принятия» вырос до 10%, а для отдельных отраслей даже 
превысил эту отметку. 

По словам Олега Данильченко, сейчас практически 
весь российский рынок телекоммуникаций использует тех-
нологии интеллектуального анализа данных, что позволя-
ет прогнозировать уход клиентов, их потребности. Так, 
«Вымпелком СНГ» оптимизировал маркетинговые кампа-
нии с помощью IBM SPSS. «Телеком идет впереди планеты 
всей, потому что они применяют не только data mining, но 
и технологии анализа социального графа (SNA), которые 
позволяют дополнять профиль клиента информацией об 
основном круге его общения, и не просто прогнозировать 
уход клиента на основании его трансакций, а прогнозиро-
вать переход на SIM-карту другого оператора, базируясь 
на звонках из его постоянного круга общения»,— расска-
зывает он. 

Уход абонентов к конкурентам — головная боль для 
маркетологов телекоммуникационных компаний. По дан-

ным экспертов, годовой отток клиентов на российском те-
леком-рынке достигает 40%. Без инструмента, помогаю-
щего прогнозировать эту цифру и предсказывать действия 
клиентов, нет возможности применять превентивные меры 
по их удержанию. Особенно это актуально в свете активи-
зировавшихся обсуждений возможности сохранения теле-
фонного номера при смене оператора. 

«Привлечение новых клиентов является одним из ос-
новных приоритетов кратко– и среднесрочной перспекти-
вы для маркетологов телекоммуникационных операторов. 
Однако для бизнеса операторов, занимающих устоявшееся 
положение на рынке, наибольших усилий требует удержа-
ние доходных клиентов»,— рассказывает господин Да-
нильченко. Проблема, стоящая перед менеджерами теле-
коммуникационных компаний, заключается том, что вовре-
мя предсказать отток абонентов и его причину бывает край-
не сложно. В связи с этим разработка рентабельной систе-
мы мотивации для удержания абонентов становится еще 
более сложной задачей. Но самой сложной задачей явля-
ется создание и реализация законченной системы управ-
ления жизненным циклом абонентов, которая позволит 
предусмотреть все взаимодействия между клиентами и 
компанией и тем самым увеличить до максимума прибыль 
от потребителя (CLTV). 

Поэтому современные провайдеры телеком-услуг, и в 
особенности те, которые устанавливают стандарты и их 
применение для всей отрасли, нуждаются в применении 
аналитических методов для всех возможных контактов с 
абонентами и событий жизненного цикла. 

ОТБЛЕСК ГРЯДУЩЕГО Количество информа-
ции в мире растет катастрофическими темпами. Нет сом-
нений в том, что решения для анализа крупных массивов 
данных будут востребованы в ближайшем будущем. «На 
текущий момент конкретных ярких примеров не видно, хо-
тя предпосылки создаются,— рассуждает господин Алма-
зов. — Например, ни для кого уже не секрет, сколько камер 
в Москве на дорогах и в подъездах. Это большие объемы 
информации, которые было бы полезно обрабатывать. Для 

обработки информации такого плана, в том числе видео, 
техническая возможность есть. Дело за инициативой». 

Александр Пинский, директор по развитию бизнеса 
компании Teradata, рассказывает, что обычно компании про-
ходят по стандартному пути развития бизнес-аналитики в 
несколько этапов. Сначала автоматизируется отчетность, 
что позволяет ответить на вопрос, что происходит в компа-
нии. На втором этапе развивается анализ данных, который 
дает ответ на вопрос,»почему это происходит. На третьем 
этапе формируется прогнозирование, чтобы узнать, что про-
изойдет в будущем. На четвертом этапе операционализации 
развивается аналитика реального времени, которая позво-
ляет понять, что происходит прямо сейчас, и без задержки 
принимать решения и реагировать на события. В конце кон-
цов, на последнем этапе формируются активные хранили-
ща, позволяющие реализовать весь набор аналитических 
инструментов, включая моделирование, прогнозирование, 
реакцию на события и т. д. в режиме реального времени или 
максимально приближенному к нему. 

Объем нестандартных и аналитических запросов к дан-
ным нарастает относительно традиционной отчетности по 
мере развития аналитики. А именно в этой области и во-
стребован дата-майнинг, который позволяет соединить и 
покрутить данные так, как это нужно пользователю, вне 
прокрустова ложа заранее заданной отчетности. 

«Бум бизнес-аналитики на Западе начался уже до-
вольно давно, в том числе и применение дата-майнинга 
там распространено весьма широко,— говорит господин 
Пинский.— Поскольку в России сейчас тоже идет бурный 
рост интереса к аналитике и развитию бизнес-аналитики, 
причем большинство предприятий находится на начальных 
этапах этого развития, где дата-майнинг является одним 
из самых востребованных инструментов, то и активно рас-
тет рынок соответствующих решений». 

Как говорит Сергей Борисов, технологии дата-майнин-
га постоянно совершенствуются. Сейчас их отличают три 
ключевые особенности: возможность сбора и обработки 
очень большого объема данных, объединение данных из 
разных источников, а также возможность отреагировать на 

потребности клиентов в реальном времени. К примеру, с 
помощью сервисов геолокации возможно отследить пере-
мещения человека и предложить ему актуальную скидку 
как раз в тот момент, когда он проходит мимо интересного 
ему магазина. Получая данные о его интересах из соцсетей, 
обрабатывая геолокационные координаты, мы формулиру-
ем и посылаем запрос в реальном времени — такой запрос 
попадает именно к конкретному человеку, учитывает его 
потребности и желания, а значит, велик шанс, что он будет 
принят положительно. 

Евгений Курилович уверен, что на сегодняшний день 
дата-майнинг — единственный доказавший на практике 
свою состоятельность инструмент, который позволяет осу-
ществлять автоматизированный анализ больших объемов 
данных. «Обычно статистические методы и OLAP исполь-
зуются для проверки заранее сформулированных гипотез. 
А технологии data mining позволяют как раз сформулиро-
вать такую гипотезу, что само по себе гораздо сложнее, по-
скольку далеко не все закономерности очевидны с первого 
взгляда»,— говорит господин Курилович. 

Более того, по словам господина Данильченко, из всех 
информационных технологий, существующих на мировом 
рынке, соотношение цены внедрения лицензий к отдаче от 
инвестиций у технологий DM наибольшее: ROI в среднем 
достигает 1000%. 

Одно из важнейших преимуществ подхода дата-май-
нинга состоит в том, что методом могут пользоваться люди, 
не имеющие специального математического образования. 
И все же без подготовки рядовые сотрудники вряд ли спра-
вятся с такими продвинутыми инструментами. Поэтому в 
этом году на факультете ВМК МГУ имени Ломоносова на-
чали преподавать курс по интеллектуальному анализу дан-
ных, который был разработан совместно преподавателями 
факультета и компанией SAS. Этот курс включен в обяза-
тельную академическую программу подготовки магистров 
на факультете. Он имеет четкую практическую направлен-
ность: студенты будут работать с реальными инструментами 
построения математических моделей для решения конкрет-
ных прикладных задач. ■

Как сэкономить на офисных компьютерах и организации офисного IT-пространства?
Как повысить КПД компьютерного пространства офиса?

В Башкирии появился первый Дата-центр, пред-
назначенный для надежного хранения и скорост-
ной обработки информации.
Любая организация для того, чтобы обрабатывать 
информацию в коммерческих целях, должна 
приобрести нужное количество компьютеров и 
резервировать с них наиболее важную информа-
цию. В некоторых случаях требуется существенно 
повысить скорость обработки информации, уни-
фицировать контролируемый доступ к ней. Отсю-
да появляется необходимость в организации 
сервера — специально оборудованной машины, 
которая обрабатывает и хранит в себе копии на-
иболее важной информации (документооборот, 
базы данных и так далее). О том, как правильно 
организовать и выстроить работу сервера, рассказал Евгений Пучинский, директор 
1DATA.RU. Компания успешно работает в сфере компьютерных технологий уже 
13 лет и объединяет в одну команду IT-специалистов разных областей: инжене-
ров-программистов, системных администраторов и архитекторов, проектировщи-
ков, программистов 1С, специалистов по мониторингу и безопасности, системных 
аналитиков и т.д.
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ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

Рост числа пользователей интернета в России остается од-
ним из самых высоких в мире, такие данные приводит ге-
неральный директор компании CTI Олег Щапов. По его сло-
вам, «за первое полугодие с ростом в 28,3% темпы роста 
вообще были самыми высокими в мире». Как результат — 
мы уже на 5-м месте в мире по общему количеству абонен-
тов, заключает собеседник. 

Рост числа пользователей мобильного интернета опе-
режает рост числа пользователей ШПД. Операторы, предо-
ставляющие услуги мобильного интернета, получают боль-
ше выручки от каждого абонента, чем те, кто предлагает 
широкополосный доступ во всемирную паутину. По словам 
руководителя ИАА TelecomDaily Дениса Кускова, в фикси-
рованном интернете ARPU (средняя выручка на одного 
пользователя) составляет порядка 330 рублей, а в мобиль-
ном, в зависимости от вида доступа с телефона или моде-
ма, от 200 до 500 руб. 

По данным специализированного агентства, предостав-
ляющего профессиональные услуги по исследованию и 
анализу телекоммуникационного рынка России и стран 
СНГ — iKS-Consulting, сегмент широкополосного доступа 
в интернет (ШПД) в России вырос в 2011 году на 13%. Од-
нако аналитики заявляют, что в целом по стране, включая 
республику, снижается ежемесячный ARPU от ШПД. В 2007 
году, по данным iKS-Consulting, ежемесячный ARPU в сег-
менте ШПД составлял 472 руб., в 2010 году он составил 378 
руб., а в 2011 году, по их прогнозам, снизится до 367 руб.

В уфимском филиале ОАО «ВымпелКом» («Билайн») 
пояснили, что именно мобильный интернет является од-
ним из ключевых драйверов роста сегмента. «Если гово-
рить о цифрах, то мы видим рост дата-трафика в 2 раза 
(по сравнению с 2011 г.). На рост трафика влияет рост про-
никновения услуг мобильного интернета в абонентской ба-
зе, что в свою очередь обуславливается растущим проник-
новением смартфонов и мобильных приложений», — 
рассказали в компании. Коммерческий директор филиала 
ОАО «МТС» в Башкирии Павел Коротин приводит данные, 
согласно которым с начала года количество пользовате-
лей мобильного безлимитного доступа в интернет выро-
сло на 80%, а количество абонентов специального тариф-
ного плана для мобильного доступа в интернет за тот же 
период увеличилось на 70%. В уфимском филиале ЗАО 
«ЭР-Телеком Холдинг» отмечают, что количество абонен-
тов, пользующихся ШПД, все равно продолжает расти, 
пусть и более скромными темпами, и это в компании свя-
зывают с «приемлемыми ценами». 

 «Мы считаем, что тенденция к росту пользователей 
мобильного интернета сохранится. Проникновение мобиль-
ного интернета приближается к своему максимуму», — за-
являют в уфимском филиале ОАО «ВымпелКом» («Би-
лайн»), добавляя, что основной рост в компании видят в 
увеличении абонентской базы. 

Павел Коротин (МТС) говорит, что «суммарный интер-
нет-трафик, переданный абонентами МТС в Башкирии, вы-
рос за последний год (октябрь 2012 в сравнении с октябрем 
2011) более чем на 70%». В компании прогнозируют даль-
нейший рост трафика как за счет расширения сети, так и за 
счет дальнейшего роста проникновения 3G-устройств в ре-
гионе, отмечая, что МТС продолжит приоритетно инвести-
ровать в развитие сети третьего поколения, ресурсы кото-
рой далеко не исчерпаны.

ПОКА НА «ЧЕТВЕРКУ» В компании «МегаФон» 
услуги связи четвертого поколения начали предоставлять 
29 июля 2012 года. С декабря 2011 года по октябрь 2012-го 
среднее потребление одним интернет-пользователем 
2G/3G выросло в 1,5 раза. По данным за октябрь, месячное 
потребление интернет-трафика одним пользователем 4G в 
11 раз превышает потребление 3G-пользователем. По про-
гнозам компании, предоставление услуг 4G позволит ей 
расширить возможности интернет-доступа для абонентов. 
Однако другие участники рынка не склонны считать, что по-
явление сетей последнего поколения в ближайшей пер-
спективе способно существенно изменить отрасль. 

«На сегодняшний момент появление мобильной связи 
«четвертого» поколения не оказывает существенного вли-
яния на рынок. Это объясняется незначительным проникно-

вением устройств поддерживающих данный стандарт, — 
считает Павел Коротин (МТС). — Самым востребованным 
стандартом мобильной передачи данных по-прежнему 
остается 3G. Проникновение устройств, поддерживающих 
технологию LTE, в России крайне низко — менее 1%».

Такого же мнения придерживаются в уфимском фили-
але ЗАО «ЭР-Телеком Холдинг»: «Внедрение сетей четвер-
того поколения в республике никак не отразилось на наших 
показателях. Мобильный интернет не забирает клиентов из 
числа пользователей ШПД. Это не конкурирующие, а вза-
имодополняемые услуги, люди нередко пользуются обеи-
ми технологиями. В ШПД клиенты ценят стабильный, каче-
ственный сигнал и высокую скорость доступа к сети», — 
резюмируют в компании.

На уровне штаб-квартиры ОАО «ВымпелКом» (Билайн) 
сейчас формируется план по запуску LTE в регионах на 2013 
год. Есть несколько условий: во-первых, в компании долж-
ны выполнить лицензионное условие — запуск LTE в 6 ре-
гионах до конца 2013 года. Во-вторых, учесть ограничения 
по загруженности частотного спектра — пока у «Вымпел-
Кома» нет информации о возможном объеме, сроках и сто-
имости работ по конверсии. Если говорить о Приволжском 
регионе, на данном этапе рассматриваются республики Ма-
рий Эл и Чувашия. По предварительным оценкам специа-
листов компании, на этих территориях сложность и сроки 

конверсии спектра будут минимальны и позволят выпол-
нить требования лицензии. 

«Мы пока оцениваем коммерческий потенциал LTE на 
ближайшие год-два. Прежде всего, это связано с отсутстви-
ем в массовом распространении абонентских устройств, под-
держивающих сеть LTE, сегодня их не так много. Безусловно, 
мы готовим нашу сеть к запуску LTE, однако при этом про-
должаем видеть большой потенциал развития у сети 3G по 
технологиям HSPA и HSPA+. В отличие от рынка LTE, который 
пока есть и в краткосрочной перспективе будет оставаться 
рынком USB-модемов, у технологии HSPA+ есть больший 
потенциал на рынке Medium Screen — планшетных компью-
теров, который растет сейчас самыми высокими темпа-
ми», — рассказали в ОАО «ВымпелКом», добавив, что по 
их оценкам среднегодовой темп роста в данном сегменте в 
2012-2015 годах составит 60-70%. Выбор регионов для за-
пусков в 2013 году обуславливается также возможностью 
опробовать на данных локальных рынках различные модели 
абонентских устройств, появляющихся на рынке, оценить 
уровень спроса и протестировать модели ценообразования. 
Учитываются также экономические факторы (конкурентная 
ситуация и потенциал рынка) и техническая готовность сетей.

Генеральный директор компании CTI Олег Щапов счи-
тает, что пока появление сетей 4G фактически никак не вли-
яет на рынок, потому что сети четвертого поколения мало где 
представлены. «Предполагаю, что этот сервис будет все-та-
ки позиционирован для мобильных пользователей, которые 
используют планшеты, смартфоны и ноутбуки за пределами 
дома и офиса. Себестоимость единицы пропущенной ин-
формации в беспроводных сетях все-таки значительно вы-
ше, чем в проводных», — отмечает собеседник. 

Вице-президент, руководитель Дирекции по работе со 
страховыми и телекоммуникационными компаниями «Ла-
нит» Валерий Шинкарюк считает, что увеличение пропуск-
ной способности транспортной сети в связи с переходом на 
стандарты LTE является очевидным. «Но с другой стороны, 
главным двигателем развития сетей является контент. 
Именно он предъявляет все новые и новые требования к ши-
рине каналов и их скорости. Мне кажется, что операторам в 
текущей ситуации следует думать не только о развитии сети. 
Им необходимо развиваться в сторону генерации контента, 
а также создавать новые услуги на базе своих сетей», —
считает Валерий Шинкарюк.

Ру ководитель группы маркетинга компании «NetTrans» 
Владимир Афанасьев заявляет, что в 2013 году ситуация 
сильно не изменится. «Будет, как и прежде, переход або-
нентов от одного оператора к другому. Также ожидается не-
большой прирост абонентов», — считает эксперт и добав-
ляет, что хотя количество абонентов по сравнению с прош-
лым годом увеличилось, но в большинстве это блуждаю-
щие абоненты, ищущие более выгодные тарифы и допол-
нительные сервисы. ■

СВЯЗЬ ПОКОЛЕНИЙ
ВЫРУЧКА ОПЕРАТОРОВ ПРОДОЛЖАЕТ РАСТИ ЗА СЧЕТ РОСТА ЧИСЛА АБОНЕНТОВ: И МОБИЛЬНОГО 
ИНТЕРНЕТА, И ШИРОКОПОЛОСНОГО ДОСТУПА. ХОТЯ ПЕРВЫЙ ВСЕ АКТИВНЕЕ ТЕСНИТ С ВЕРХНИХ 
ПОЗИЦИЙ ВТОРОЙ. АНАЛИТИКИ СЧИТАЮТ, ЧТО ШПД ЕЩЕ ПОЛИДИРУЕТ ЗА СЧЕТ СНИЖЕНИЙ ТАРИ-
ФОВ, НО ОТМЕЧАЮТ, ЧТО ВЫРУЧКА И ОТ ШПД, И ОТ МОБИЛЬНОГО ИНТЕРНЕТА ПОЧТИ ДОСТИГЛА 
СВОЕГО МАКСИМУМА. ПРИ ЭТОМ ПОЯВЛЕНИЕ В РЕГИОНЕ СЕТЕЙ ЧЕТВЕРТОГО ПОКОЛЕНИЯ НИКТО 
ИЗ ЭКСПЕРТОВ НЕ СЧИТАЕТ СПОСОБНЫМ ПОВЛИЯТЬ НА РЫНОК. ЛИЛИЯ РАЯНОВА
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В ОТЛИЧИЕ ОТ РЫНКА LTE, КОТОРЫЙ 
ПОКА ЕСТЬ И В КРАТКОСРОЧНОЙ
ПЕРСПЕКТИВЕ БУДЕТ ОСТАВАТЬСЯ 
РЫНКОМ USB-МОДЕМОВ, 
У ТЕХНОЛОГИИ HSPA+
ЕСТЬ БОЛЬШИЙ ПОТЕНЦИАЛ НА РЫНКЕ 
MEDIUM SCREEN — ПЛАНШЕТНЫХ
КОМПЬЮТЕРОВ, КОТОРЫЙ РАСТЕТ 
СЕЙЧАС САМЫМИ ВЫСОКИМИ 
ТЕМПАМИ

ПОКА КОММЕРЧЕСКИЙ ПОТЕНЦИАЛ LTE НА БЛИЖАЙШИЕ ГОД-ДВА ТОЛЬКО ОЦЕНИВАЕТСЯ. 
ПРЕЖДЕ ВСЕГО, ЭТО СВЯЗАНО С ОТСУТСТВИЕМ В МАССОВОМ РАСПРОСТРАНЕНИИ АБОНЕНТСКИХ 
УСТРОЙСТВ, ПОДДЕРЖИВАЮЩИХ ЭТУ СЕТЬ



Одни плюсы, как ни посмотри
Корпоративные SMS-сервисы — это возможность 

для любой организации самостоятельно отправлять 
SMS из своей компьютерной сети на телефоны абонен-
тов «Билайн» и других сетей как в рамках запланиро-
ванной рассылки, так и в ответ на клиентские запросы. 

SMS-рассылки сегодня пользуются популярностью: 
рассылки фитнесс-клубов, ресторанов и кино, гипер-
маркетов говорят о том, что такой вид продвижения 
действительно работает. 

Но не только цели продвижения товаров и услуг мо-
гут преследовать компании, обращаясь к SMS-рассыл-
кам. Банки и страховые компании посредством SMS-
сервисов информируют клиентов об операциях по сче-
ту, напоминают о суммах и сроках погашения креди-
тов, о продлении страховых полисов. Транспортные 
фирмы, авиаперевозчики сигнализируют об изменени-
ях в расписании, позволяют посредством SMS брони-
ровать билеты. Платежные системы таким образом ав-
томатизируют процессы платежных операций клиен-
тов. Традиционные и интернет-магазины принимают и 
обрабатывают заказы. 

Для контактов с клиентами такой способ представ-
ляется весьма удобным, его преимущества налицо: 
оперативное информирование большого числа клиен-
тов, получение обратной связи доступным и понятным 
клиентам способом. Есть также возможность персони-
фицировать сообщения, если компания ведет базу 
данных своих клиентов и знает их «в лицо».

Для себя, любимых
SMS-рассылки полезны и для внутренних коммуни-

каций. Например, заблаговременное оповещение со-
трудников о запланированных совещаниях, встречах и 
т.п. Это — отличный способ управления курьерами, что 

актуально для логистических, транспортных фирм, ма-
газинов, служб доставки и так далее. Опросы внутри 
компании тоже удобнее проводить посредством SMS. 
С помощью данных сервисов можно отслеживать ра-
боту технических устройств компании, но это лишь в 
случае автоматизированного подключения к SMS-
платформе оператора. Из этого заявления легко сде-
лать вывод, что наладить SMS-сервисы можно разны-
ми способами, и это действительно так.

Техническая сторона вопроса
Существует много способов сотрудничества с теле-

ком-оператором, предоставляющим компании SMS-
сервисы. Основное из них — это подключение посред-
ством готового web-интерфейса или подключение не-
посредственно к SMS-платформе оператора. Если 
рассматривать вопрос на примере опыта «Билайн» 
Бизнес, эти два способа предоставят похожие воз-
можности отправки и приема сообщений от абонентов 
всех сотовых сетей в любом объеме (от индивидуаль-
ных сообщений до массовых рассылок). При этом 
оплата взимается только за фактически доставленные 
сообщения.

Среди основных возможностей web-интерфейса от 
«Билайн» Бизнес — сортировка адресатов по группам, 
планировщик отправки сообщений, интеграция с наи-
более популярными форматами хранения контактов, 
составление отчетов, редактирование подписи, на-
стройка автоответа. Также можно использовать не-
сколько «входящих» адресов доставки для сообще-
ний, отправленных вам клиентами (когда, например, 
одновременно проводится несколько акций).

Но если web-интерфейс позволяет пользоваться 
возможностями оповещения и принятия заказов, не 
требуя интеграции с существующей IT-системой об-

служивания клиентов, то собственная платформа ком-
пании, синхронизированная с SMS-платформой теле-
ком-оператора, расширяет возможности компании. 

Если надо использовать специфическую логику об-
работки SMS-сообщений, если нужна интеграция с 
внутренней IT-системой, если необходима реализация 
сложных интерактивных услуг (управление банков-
ским счетом, бронирование билетов и пр.), больше 
подходит собственная платформа компании, синхро-
низированная с SMS-платформой телекоммуникаци-
онного гиганта. Именно подключение по протоколу 
SMPP или SMTP позволит настроить совместимость с 
базой заданных клиентов или системой CRM, автома-
тизировать многие бизнес-процессы, осуществлять 
мониторинг сетевых систем и многое-многое другое. 
У web-интерфейса тоже есть свои преимущества: воз-
можность пересылки всех входящих сообщений на 
адрес электронной почты, например. Но все же специ-
алисты «Билайн» Бизнес настоятельно рекомендуют 
перед принятием решения, какой из способов подклю-
чения выбрать, проконсультироваться с менеджерами 
по работе с корпоративными клиентами «Билайн» Биз-
нес по адресу:

Уфа, ул. Менделеева, 227 
Телефон: (347) 226-31-98 доб. 1

ИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНЫЕ УСЛУГИ
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BUSINESS GUIDE: Как изменился подход к ис-
пользованию ИТ в последние годы?
Родион Мерзляков: Подход к использованию ИТ 
на предприятиях, действительно, переживает сильную 
трансформацию. Во-первых, изменения связаны с 
массовым распространением мобильных технологий 
и, как следствие, активным применением подхода 
BYOD (Bring Your Own Device — использование для 
рабочих целей личных устройств сотрудников). Оcо-
бенно этот тренд актуален для руководящих лиц, ко-
торым важен доступ к информационным системам 
всегда и везде, а также для менеджеров, которым 
большую часть рабочего времени приходиться нахо-
дится «в поле». Все вопросы мобилизации бизнеса 
обсуждались в октябре на второй конференции «День 
корпоративной мобильности», организаторами кото-
рой выступили Российский Союз ИТ-Директоров (Со-
ДИТ) и Центр корпоративной мобильности компании 
АйТи. Это мероприятие еще раз подтвердило: мобиль-
ность в бизнес-среде — один из основных трендов 
настоящего времени.

Во-вторых, это связано с появлением доступ-
ных работающих облачных решений (IaaS — ин-

фраструктура как сервис, PaaS — платформа как 
сервис, SaaS — ПО как сервис). Крупные компании 
создают частные облака, а средний и малый биз-
нес все чаще пользуются облачными сервисами. 
Это приводит к «декапитализации», когда расхо-
ды на ИТ переходят из капитальных затрат в опе-
рационные.

Тема ИТ-аутсорсинга, о которой последнее 
время стали говорить значительно реже, остается 
актуальной и сегодня. После бурных обсуждений 
его целесообразности интерес многих компаний 
перешел в практическую стадию, и в ближайшие 
годы количество успешных аутсорсинговых про-
ектов должно возрасти.

В целом, от ИТ сегодня ждут эффективности; 
чтобы пользоваться ИТ можно было легко и с ми-
нимальными затратами. 
BG: Правда ли то, что точечная автоматизация ухо-
дит в прошлое?
Р.М.: Точечная автоматизация уходит в прошлое, 
сегодня наблюдается тенденция к сквозной авто-
матизации бизнеса. Особенно отчетливо этот про-
цесс можно проследить при работе с документами. 

Сейчас наступило то время, когда все бизнес-про-
цессы документируются, в результате появляется 
большое количество важных документов, по кото-
рым требуется отслеживать весь их жизненный 
цикл. Значение документа для предприятия растет, 
но при этом и растут требования к скорости его об-
работки. 

Каждое предприятие работает с огромным ко-
личеством документов разных типов: бухгалтер-
скими и финансовыми, входящими и исходящими, 
электронными и бумажными, текстовыми и таблич-
ными. Первый шаг по автоматизации работы с до-
кументами уже давно сделали практически все 
компании — внедрили систему электронного доку-
ментооборота. Но сегодня стандартных функций 
СЭД уже не хватает, требуется расширение функци-
онала системы, и большинство компаний осознают 
необходимость комплексной ЕСМ-системы. Систе-
мы, которая позволит автоматизировать управле-
ние информационными потоками и повысить эф-
фективность работы организации в целом.

Надо отметить, что российские создатели СЭД 
давно заметили эту тенденцию, и на сегодняшний 

день многие продукты имеют функционал, прибли-
женный к ЕСМ-системам. 
BG: Приведите примеры из жизни: как ИТ прони-
кают вглубь бизнеса?
Р.М.: Один из показателей проникновения ИТ 
вглубь бизнеса — это активное использование 
ИТ-решений для массового обслуживания потре-
бителей. Например, разработанные и установлен-
ные ГК АйТи терминалы для покупки проездных 
билетов в Московском метрополитене помогли 
практически избавиться от очередей в кассы! 
Также яркими примерами являются автокассы 
Башкомснаббанка, с помощью которых тысячи 
людей ежедневно оплачивают услуги и различ-
ные продукты; системы оповещения пассажиров 
в аэропорте Домодедово и на железнодорожном 
вокзале Уфы, автоматизация госуслуг, благодаря 
которой россияне могут быстро и просто полу-
чить справку или оформить необходимые доку-
менты и т.д.

Таким образом, ИТ становятся не только необхо-
димым элементом бизнеса, но и важной частью 
жизни обычных людей. ■

«РАСХОДЫ НА ИТ ПЕРЕХОДЯТ ИЗ КАПИТАЛЬ-
НЫХ ЗАТРАТ В ОПЕРАЦИОННЫЕ»
ПО МНЕНИЮ АНАЛИТИКОВ, ВРЕМЯ ТОЧЕЧНОЙ АВТОМАТИЗАЦИИ УХОДИТ В ПРОШЛОЕ: РАЗНООБ-
РАЗНЫЕ ИТ-СИСТЕМЫ ВСЕ ГЛУБЖЕ ИНТЕГРИРУЮТСЯ С БИЗНЕСОМ. КОРРЕСПОНДЕНТ „Ъ“ ЛИЛИЯ 
РАЯНОВА ВСТРЕТИЛАСЬ С РОДИОНОМ МЕРЗЛЯКОВЫМ, ДИРЕКТОРОМ УРАЛЬСКОГО ФИЛИАЛА 
КОМПАНИИ «АЙТИ», И ВЫЯСНИЛА, ЗАЧЕМ КОМПАНИИ МЕНЯЮТ ИТ-АРХИТЕКТУРУ.

МНЕНИЕ
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СИЛА ПРИВЫЧКИ ЕЩЕ ГОДА ЧЕТЫРЕ НАЗАД РАССТАНОВКА СИЛ 
НА РЫНКЕ МОБИЛЬНЫХ ОПЕРАЦИОННЫХ СИСТЕМ БЫЛА СОВСЕМ ДРУГОЙ — 
И НЕТ НИКАКИХ СОМНЕНИЙ В ТОМ, ЧТО УЖЕ ЧЕРЕЗ ГОД ИЛИ ДВА СИТУАЦИЯ 

Россия
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НАГЛЯДНАЯ АГИТАЦИЯ

СНОВА ИЗМЕНИТСЯ КАРДИНАЛЬНЫМ ОБРАЗОМ. «ИНФОРМАЦИОННЫЕ
ТЕХНОЛОГИИ» ЗАФИКСИРОВАЛ СЕГОДНЯШНЕЕ РАСПРЕДЕЛЕНИЕ ДОЛЕЙ 
РАЗЛИЧНЫХ OS И ВЫЯСНИЛ, В КАКИХ СТРАНАХ УСТРОЙСТВА ПОД 
УПРАВЛЕНИЕМ SYMBIAN ПО-ПРЕЖНЕМУ ЛЮБЯТ БОЛЬШЕ ВСЕХ ОСТАЛЬНЫХ.
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РЫНОК МОБИЛЬНЫХ OS
Apple iOS

Android

BlackBerry

Nokia 
(Symbian OS)

Samsung

WAP
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Windows 
Phone

Windows 
Mobile

Palm/WebOS
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АргентинаПеру Мексика Австралия

Индия Япония Южная
Корея

Китай

52%
ПРИБЫЛИ ВСЕГО МОБИЛЬНОГО РЫНКА 
ПОЛУЧАЕТ APPLE, ЗАНИМАЯ ПРИ ЭТОМ 
ЛИШЬ 4,2% РЫНКА ПО СОСТОЯНИЮ 
НА НОЯБРЬ ПРОШЛОГО ГОДА

41

33

21

5

5631

4
9

18

4014

28

47

39

5
9

12

23
45

20

4

16

66

14

25

25 24

26

73

4
3

20

38

48

8 6

9

90

1

48
46

2 4

12

32

12

44

12

22

26

40

МИРОВЫЕ ПРОДАЖИ УСТРОЙСТВ 
ПО ОПЕРАЦИОННЫМ 
СИСТЕМАМ (МЛН)
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БОЛЬШИЕ ЦИФРЫ Магазин мобильных 
приложений App Store был открыт в 2008 году и, по 
заявлению главного финансиста Apple Питера Оп-
пенгеймера, прозвучавшему в начале года, принес 
за все время существования более $5,7 млрд. Со-
гласно правилам, 30% дохода от продаж забирает 
Apple, так что разработчики получили более $4 мл-
рд. Внушительная сумма. При этом наиболее попу-
лярным и прибыльным типом мобильных приложе-
ний являются игры. Если верить исследованию 
сервиса 148apps, в июле 17,62% от общего количе-
ство приложений в App Store занимали игры, почти 
вдвое меньше (9,9%) — программы из категории 
«Развлечения». При этом в рейтинге десяти самых 
кассовых российских мобильных приложений App 
Store на момент написания этих строк восемь пози-
ций занимали именно игры. Объем же мобильного 
игрового рынка, если верить исследованию 
Transparency Market Research, к 2015 году вырастет 
до $117,9 млрд по сравнению с $70,5 млрд в прош-
лом году. 

Однако потрясающие истории об упорных неза-
висимых разработчиках и нежданно свалившихся 
на их головы миллионах долларов — по сути, один 
из современных аналогов сказки о Золушке — 
остались далеко в прошлом. В первые годы работы 
App Store подобные success stories сыпались как из 
рога изобилия: взять, например, программиста 
Этана Николаса, в 2008 году в одиночку написав-
шего игру iShoot и за первый месяц продаж зарабо-
тавшего более $600 тыс. Сегодня у Николаса не бы-
ло бы ни малейшего шанса: конкуренция сделала 

свое дело, и качество продукции в магазинах при-
ложений возросло многократно. Одним из послед-
них сюрпризов такого рода стал непредсказуемый 
успех примитивной головоломки Bubble Ball, напи-
санной 14-летним подростком: тогда, а в 2011 году 
в первые две недели ее скачало более 1 млн поль-
зователей. Впрочем, уже тогда эту историю можно 
было считать редким исключением из правил. По 
словам Алисы Чумаченко, генерального директора 
и основателя крупнейшего российского издателя и 
разработчика мобильных игр Game Insight с выруч-
кой $40 млн в 2011 году, минимальная сумма вло-
жений для вывода среднестатистической игры на 
вершину рейтинга приложений составляет прибли-
зительно $100 тыс. Это, естественно, не считая 
бюджета на разработку и другие статьи расходов. 

«Для того чтобы игра стала успешной, сегодня 
не достаточно сделать хорошую игру. Необходим 
грамотный вывод продукта на рынок,— объясняет 
госпожа Чумаченко.— Сделать это самостоятель-
но крайне сложно. Для этого и нужен издатель, ко-
торый проводит экспертизу приложения, осу-
ществляет его продвижение, в том числе и за счет 
кросс-промо в других играх, анализирует резуль-
таты и корректирует маркетинг в зависимости от 
условий на рынке. Необходимы соответствующие 
ресурсы, отдел маркетологов, портфолио игр, бюд-
жеты и многое другое». 

По слова директора департамента продуктов 
для мобильных платформ компании ABBYY Екате-
рины Солнцевой, также большую роль в продвиже-
нии мобильных приложений играет бренд: «Мы ви-

дим это по нашим приложениям: у нас есть как при-
ложения с известным брендом, такие как ABBYY 
Lingvo, так и те, бренд которых мы только выводим 
на рынок. Очень четко видно, что приложения, вы-
пущенные под известным брендом, сразу набирают 
огромное количество пользователей, а новые при-
ложения к популярности идут постепенно и набира-
ют ее шаг за шагом. Также в магазинах приложений 
существует эффект локомотива, когда популярные 
продукты от известных разработчиков тянут за со-
бой их новые приложения». 

РОБОТ, ДЫШАЩИЙ В ЗАТЫЛОК Еще 
совсем недавно операционная система Android за-
метно отставала от платформы iOS по общему ко-
личеству приложений. Однако пару недель назад 
корпорация Google с гордостью объявила о том, что 
количество приложений в интернет-магазине 
Google Play достигло 675 тыс., а скачиваний — 25 
млрд. Для сравнения: за пару недель до этого об-
щее число приложений в магазине App Store рас-
крыла Apple: оно составило 700 тыс., из которых 
250 тыс. были написаны специально для планше-
тов iPad. Нет никаких сомнений в том, что рано или 
поздно как минимум по этому показателю Android 
обгонит конкурирующую концессию: еще во втором 
квартале смартфоны под управлением этой опера-
ционной системы занимали 44% мирового рынка, 
тогда как на долю iPhone приходилось лишь 17,7%. 

По слова Алисы Чумаченко, стоимость привле-
чения пользователей в обеих платформах практи-
чески сравнялась. «Что же касается прибыли с 

пользователя, то в App Store она немного выше. Но 
по количественному распределению Android одноз-
начно выигрывает,— комментирует CEO Game 
Insight. И приводит наглядный пример: — Возьмем 
одну из наших первых игр, Paradise Island. Количе-
ство пользователей iOS среди игроков составляет 
чуть более 3 млн, в то время как поклонников 
Android — более 12 млн». 

Жан-Батист Годино, региональный менеджер 
издательства Gameloft по Центральной и Восточной 
Европе, связывает это не только с господствующим 
положением Android на рынке смартфонов: дело в 
том, что пользователь устройства, работающего на 
этой операционной системе, может устанавливать 
приложения из многих источников — не только 
официального магазина Google Play, но и многих 
других. Например, популярные на американском 
рынке планшеты Kindle Fire поддерживают скачи-
вание приложений из магазина Amazon App Store, в 
ассортименте которого игры от Game Insight также 
присутствуют. Впрочем, по словам господина Годи-
но, в структуре выручки самой Gameloft ($95,2 млн 
в первом квартале 2012 года) доля, полученная от 
владельцев iPhone и iPad, доминирует. Правило 
«владельцев Android больше, но пользователи iOS 
платят лучше» все еще работает. Во всяком слу-
чае — пока. Аналитики IDC прогнозируют, что в 
2015 году доля устройств под управлением 
Windows Phone вырастет с прошлогодних 3,8% до 
20,3%. А в таком случае у разработчиков и издате-
лей мобильных приложений появится как минимум 
еще один гарантированный источник дохода. ■

МИЛЛИОН В КАРМАНЕ СОГЛАСНО ПРОГНОЗУ GARTNER, В 2012 ГОДУ В МИ-
РЕ БУДЕТ СКАЧАНО БОЛЕЕ 45 МЛН МОБИЛЬНЫХ ПРИЛОЖЕНИЙ — НА 82% БОЛЬШЕ, ЧЕМ ГОДОМ 
РАНЕЕ. НЕУДИВИТЕЛЬНО, ЧТО МНОГИЕ РАЗРАБОТЧИКИ ПО-ПРЕЖНЕМУ ВОСПРИНИМАЮТ МАГА-
ЗИНЫ APP STORE И GOOGLE PLAY ЧЕМ-ТО ВРОДЕ КЛОНДАЙКА, СПОСОБНОГО ПРИНЕСТИ МИЛЛИ-
ОНЫ ДОЛЛАРОВ. ОДНАКО ВРЕМЕНА «ДИКОГО ЗАПАДА» ДАВНО ЗАКОНЧИЛИСЬ — ТЕПЕРЬ БЕЗ 
БОЛЬШИХ БЮДЖЕТОВ НЕ ТОЛЬКО НА РАЗРАБОТКУ, НО И ПРОДВИЖЕНИЕ ШАНСОВ НА УСПЕХ У 
НЕЗАВИСИМЫХ СТУДИЙ СОВСЕМ НЕМНОГО. АЛЕКСАНДР КАРПОВ
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