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— экспертиза —

Big Data мертва — сообще-
ние, передающееся из уст в 
уста на всех конференциях 
по информационным техно-
логиям. Но этот термин на-
чал выходить из моды. Есть 
просто данные, их много, 
и с ними как-то надо справ-
ляться: хранить дорого, вы-
бросить жалко — придется 
анализировать и извлекать 
пользу. Стало ясно, что без 
применения интеллекта, в 
том числе искусственного, 
здесь уже не обойтись.

Именно поэтому из еже-
годного графика наиболее 
востребованных прорыв-
ных технологий Gartner 
2015 Hype Cycle (дословно 
— «цикл ажиотажа») исчезла 
строчка Big Data, ее замени-
ло машинное обучение, ко-
торое впервые оказалось на 
повестке дня.

«Несколько лет подряд 
мы бесконечно говорили о 
больших данных, где лиди-
ровали разработки Hadoop, 
а теперь Spark. На верши-
не следующей волны будет 
все касающееся примене-
ния технологий машинно-
го обучения к большим дан-
ным. Но это просто способ 
продать аналитику и искус-
ственный интеллект без 
использования этих гряз-
ных слов,— считает Эндрю 

Оливер, консультант в обла-
сти ПО и сооснователь ком-
пании Mammoth Data.— 
Правда в том, что эра Big 
Data подходит к концу». 
Эксперт также напоминает 
о многочисленных заморо-
женных проектах в области 
больших данных. «Мы до-
стигли точки, где заканчи-

вается Big Data и начинает-
ся настоящее применение 
технологий»,— говорит он. 
Для индустрии это означает 
также, что теперь будет все 
меньше проектов типа «да-
вай развернем эту штуку и 
посмотрим, что будет». ЛПР 
(лица, принимающие реше-
ния) будут более ответствен-

но подходить к таким вне-
дрениям и начинать с обду-
мывания бизнес-задач. Это 
значит, что даже те компа-
нии, которые продают плат-
формы, начинают говорить 
о «решениях».

Эндрю Оливер говорит об 
американском рынке, но все 
это как никогда актуально 

для России. Ко всему проче-
му на наших ЛПР сказывают-
ся еще и экономические ус-
ловия. Но в наших краях по 
инерции пока еще употре-
бляют термин «большие дан-
ные» — Big Data. И продолжа-
ют инвестировать в соответ-
ствующие реше-
ния даже в кризис.
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Big Data здесь больше не живет
— ритейл —

Один из крупнейших ритейле
ров в России, компания X5 Retail 
Group, также одна из передовых 
торговых сетей мира по уровню 
освоения ИТ. ДМИТРИЙ ХОЛКИН, 
директор по информационным 
технологиям ритейлера, рас
сказывает редактору ”ЪИТ“  
СВЕТЛАНЕ РАГИМОВОЙ о новой  
ИТстратегии, принятой в июле. 
А также о том, зачем ИТдирек
ции свое медиа внутри компании 
и почему для айтишников сегод
ня одним из главных навыков ста
ла способность общаться.

— Компания недавно приняла но-
вую ИТ-стратегию. О чем она?
— В новой ИТ-стратегии, которая 
принята в середине 2015 года, мы 
впервые сформулировали миссию 
ИТ X5: помочь X5 стать лидером рос-
сийского ритейла благодаря реше-
ниям ИТ. Поскольку именно стрем-
ление компании к лидерству стало 
причиной создания нового ИТ-по-
дразделения в компании.

Мы понимаем, что ИТ, которые со-
здаются только ради новых техноло-
гий, актуальны для компаний, кото-
рые зарабатывают на этом: «Яндекс», 
Google и прочих, где ИТ является фи-
нальным продуктом. В других отра-
слях, в том числе в торговле, ИТ — это 
прикладная дисциплина. Мы долж-
ны понимать, какую ценность ИТ ге-
нерирует для внутреннего заказчи-
ка и как результат нашей работы по-
вышает эффективность операцион-

ной деятельности магазинов, как тех-
нологии влияют на качество нашего 
главного продукта — уникального 
ценностного предложения для поку-
пателей каждой торговой сети.

В последние два года в X5 созда-
на новая операционная модель: три 
торговые сети, каждая из которых 
управляет своим ценностным пред-
ложением, адаптируя его к текущим 
потребностям и предпочтениям сво-
его сегмента покупателей, и корпо-
ративный офис, который определя-
ет стратегический курс компании, 
координирует сети и выполняет 
роль технологического центра и цен-
тра компетенций по широкому спек-
тру направлений управления бизне-
сом. В том числе в области ИТ.
— Как построена информацион-
ная архитектура компании? Она 
централизованная и распростра-
няется на все три сети?
— Мы выбрали вариант, который 
учитывает особенности каждой из 
торговых сетей и в то же время не 
предполагает строительства трех от-
дельных решений там, где в этом нет 
необходимости. Это гибридный про-
граммно-аппаратный комплекс, ко-
торый можно будет гибко настраи-
вать под нужды каждой сети так, что-
бы модули, с которыми работает ка-
ждая сеть, соответствовали ее зада-
чам. Мы много времени посвятили 
выявлению этих различий в процес-
се разработки общей ИТ-стратегии. 
Фактически мы составили карту всех 
бизнес-процессов всех сетей и выя-
вили наиболее существен-
ные различия между ними.

«ИТ — это прикладная 
дисциплина:  
нам важно понимать, 
какую ценность  
мы генерируем»

Искусственный интеллект поможет найти документы  
даже в самой творческой организации |18
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информационные технологии  

— ритейл —

Надо сказать, что разни-
ца в организации многих 

процессов в форматах «гипермар-
кет», «супермаркет» и «магазин у до-
ма» кардинальная. Например, на 
территории гипермаркетов «Кару-
сель» есть полноценные склады, что 
требует использования WMS (систе-
ма складского учета — Warehouse 
Management System). В помещениях 
же «Пятерочек» складов нет: там все 
товары находятся непосредственно 
в торговых залах.

Вот такого рода различия мы 
искали, описывали их, думали над 
тем, как их отразить в общей ИС 
предприятия. Вся эта работа заняла 
около четырех месяцев.
— До июня по какой стратегии 
жила компания? Как новый план 
развития согласуется с прежни-
ми этапами жизни?
— Развитие компании было весьма 
интересным. Х5 Retail Group — ком-
пания, образованная в результате 
слияния «Перекрестка» и «Пятероч-
ки». Фактически задача с приорите-
том уровня «ноль» у одного из моих 
предшественников была в том, что-
бы не просто провести интеграцию 
двух предприятий, а скорее заново 
автоматизировать базовые бизнес-
процессы. Было такое спагетти реше-
ний, которое требовалось упорядо-
чить, свести в единую архитектуру.

Задача очень сложная, но чем 
сложнее, тем интереснее. Необхо-
димо было произвести автоматиза-
цию базовых функций: в бухгалтер-
ском учете, товародвижении, расче-
те заработной платы и так далее. Это 
было сделано в уникально корот-
кие сроки, и мы гордимся результа-
том. Например, автоматизация все-
го процесса торговли заняла полтора 
года. До сих пор восхищаюсь тем, что 
получил «в наследство». В масштабах 
X5 даже такие базовые вещи автома-
тизировать и привести в порядок — 
это серьезный вызов.

Первоначальная стратегия бы-
ла утверждена на период с 2007 до 
2012 год. Потом у нас был некий 
этап стабилизации и оптимизации: 
мы «подкручивали» там и тут, под-
чищали, сглаживали неровности. У 
быстрых внедрений есть своя цена: 
все начинает работать раньше, но во 

время эксплуатации еще идет довод-
ка, оптимизация процессов.

Новая операционная модель биз-
неса X5, в которой сети стали само-
стоятельными единицами, потре-
бовала решения новых задач и от 
ИТ, кастомизации решений и на-
стройки технологий под каждый 
бизнес отдельно.

И вот теперь у нас есть новая ИТ-
стратегия. Она предполагает эволю-
ционное развитие, мы не планиру-
ем революцию. Мы взяли за осно-
ву то, что у нас уже есть. Спокойно 
и методично пообщались со всеми 
внутренними заказчиками, колле-
гами из других департаментов. Про-
вели около сотни интервью. Собра-
ли воедино более 800 требований, 
высказанных представителями раз-
ных подразделений, проанализиро-
вали их, отсеяли мелкие, несущест-
венные вещи, отобрали то, что важ-
но и критично.

Когда мы завершили анализ, ока-
залось, что наш план поступательно-

го развития наполнен запросами на 
интеллектуальные решения и эти за-
просы исходят от бизнеса. Для меня 
это было большим сюрпризом. Еще 
три года назад айтишники всяче-
ски пытались рассказать коллегам, 
отвечающим за операции рознич-
ной торговли, о том, какие возмож-
ности есть на рынке, как они могут 
улучшить жизнь конкретных функ-
циональных подразделений. Сегод-
ня уже нет необходимости этим за-
ниматься: менеджеры сами знают о 
таких решениях, говорят про опти-
мизацию, планирование, предик-
тивный анализ.
— Насколько я знаю, для этого 
вам пришлось заниматься про-
пагандой ИТ-решений и освеще-
нием роли ИТ в бизнесе. У вас да-
же есть собственное СМИ внутри 
ИТ. Похоже, что айтишник — это 
больше не социопат в клетчатой 
рубашке, говорящий на птичь-
ем языке. Коммуникабельность 
становится важной чертой сегод-
няшних ИТ-специалистов, не так 
ли? Нелюдимые интроверты вряд 
ли смогли бы провести все те ин-
тервью, о которых вы говорили.

— Это действительно так. Я убе-
жден, что 50% успеха функциониро-
вания ИТ как сервисного подразде-
ления компании зависит от комму-
никаций. Потому что технологии, 
решения, приложения и уж тем бо-
лее инфраструктура — это понят-
ные вещи. В них нет открытий для 
человека, который поработал в ин-
дустрии уже некоторое количество 
лет. Но успешность их применения 
— это отдельная задача. И она с успе-
хом решается, только если возника-
ет единое понимание между айтиш-
никами и коллегами, которые за-
рабатывают для компании деньги. 
Чтобы это стало возможным, ИТ-
специалист не может быть замкну-
тым, оторванным от мира, сидящим 
где-то за закрытой дверью. Это так 
не работает.

В «ИТ» есть две буквы. Вторая по-
нятная — про технологии. Но пер-
вая не менее важная — про инфор-
мацию, причем в самом широком 
смысле. В том числе это про комму-
никации — про то, как мы объясня-
ем, слушаем, как интерпретируем, 
реализуем потом.
— То есть вы берете сотрудника к 
себе в департамент, только если у 
него коммуникативные навыки 
развиты на достаточном уровне. 
Но это редкие специалисты — они 
нарасхват. Чем привлекаете их?
— У нас очень сильная команда, и 
я горжусь тем, что мне когда-то уда-
лось стать ее частью. Очень многому 
научился у ребят. Работа с професси-
оналами вызывает желание совер-
шенствоваться. Дирекция растет, 
развивается, приходит много яр-
ких людей. Многие меня спраши-
вают: здорово, наверное, работать в 
Google или «Яндекс»? Да, эти компа-
нии — хорошие работодатели. Но я 
бы сказал, что работать в реальном 
секторе в разы интереснее. Мы по-
мощники бизнеса, его консультан-
ты. Это более сложная функция, но 
более захватывающая. Здесь рож-
даются поистине уникальные ре-
шения: алгоритмически сложные, 
прикладные. Есть куда применить 
весь свой опыт и знания, и есть по-
ле для развития: задачи неординар-
ные. Мы используем обычные про-
дукты, никаких секретных техно-
логий у нас нет — все то же самое, 
что и у всех. Но именно прикладное 
применение этих инструментов, 
которое складывается из способно-
сти слышать бизнес-заказчиков,— 
это наше ноу-хау.

Взять хотя бы процесс пополне-
ния запасов на складе. Это же целый 
мир внутри мира! Необходимо прос-
читать логистику, продумать все опе-
рации, чтобы понимать, сколько ба-
нанов нужно привезти и в какой мо-
мент. Казалось бы, что в торговле та-
кие операции делают сотни лет, но 
здесь огромное количество нюан-
сов. Важно понять, какие инстру-
менты использовать, какие алго-
ритмы, определить модель для рас-
четов. Это сложнейший процесс, и 
его сложность усугубляется тем, что 
в компании накапливаются и обра-
батываются сотни терабайт данных.

На днях мы обсуждали европей-
ский кейс по уменьшению выбро-
сов углекислого газа от транспорта. 
Можно просто купить грузовики по-
новее и получше, оптимизировать 
маршруты их движения. Звучит 
вроде бы просто, но, по сути, в на-
шем случае нужно проанализиро-
вать всю цепочку поставок в 6 тыс. 
магазинов из более чем 30 распре-
делительных центров, чтобы скор-
ректировать путь следования каж-
дого грузовика. Продумать, как сде-
лать так, чтобы они не ездили без 
грузов, а были максимально загру-
жены. Такая комплексная задача 
вызывает живой интерес — у каж-
дого профессионала возникает же-
лание ее решить.

Резюмируя, классная команда 
плюс интересные задачи помогают 
нашей ИТ-дирекции быть привлека-
тельным работодателем для настоя-
щих фанатов информационных тех-
нологий. У нас есть куда расти, реа-
лизовывать свои стремления, разви-
ваться. Причем делать это в приклад-
ной области, где можно действитель-
но что-то изменить к лучшему, уви-
деть результаты в реальной жизни, в 
частности в магазине у своего дома. 
Это то, что привлекает людей.
— Если вернуться к новой страте-
гии, пока я шла к вам на интер-
вью, видела небольшие плакаты 
на колоннах в офисе с разными 
лозунгами. О чем это?
— Когда мы разработали стратегию, 
появилась необходимость вовлечь 
коллектив в ее изучение и обсужде-
ние. Для нас было важно, чтобы со-
трудники запомнили ключевые 
идеи, поняли, какими принципами 
им надо руководствоваться при при-
нятии решений, и, самое главное, 
поняли, что ИТ-стратегия была раз-
работана не за закрытыми дверями 
кабинета ИТ-директора, а вместе с 
бизнесом и для нужд бизнеса.

Чтобы сделать это, мы изложили 
главные положения стратегии крат-
ко — в виде мемов, которые разме-
стили на плакатах. Так нам удалось 
на понятном нашей внутренней ау-
дитории языке рассказать о том, что 
новая ИТ-стратегия стоит на трех ки-
тах: архитектуре и «дорожных кар-
тах» проектов, инфраструктуре и 
управлении ИТ.

Термин «архитектура и 
”
дорож-

ные карты“ проектов» означает, что 
мы не только четко определили клю-
чевые направления, но и декомпо-
зировали их до уровня конкретных 
проектов, что редко делается при со-
здании стратегии. Мы решили, что 
хотим быть максимально практич-
ными, хотим конкретики: пони-
мать, что и когда мы делаем, в какой 
последовательности.

Вторая базовая вещь — инфра-
структура, это наш фундамент, над 
которым мы работаем. Давно не за-
нимались этим вопросом, и сейчас 
будем внимательно изучать, где мо-
жем получить дополнительную эф-
фективность, в том числе с точки 
зрения TCO (стоимость владения). 
Будем учитывать возможность мас-
штабирования, адаптивность — это-
го требуют темпы изменений, кото-
рые происходят в компании. Нам 
важно гибко реагировать на потреб-
ности бизнеса.

Третье — все, что касается управ-
ления ИТ. Мы изучили, где есть про-
блемы, какие процессы хотим пере-
строить, как организационно будем 
адаптироваться под новую операци-
онную модель X5. Компания прош-
ла через серьезную трансформацию, 
осмысление бизнеса. Сейчас это 
бренд трех бизнесов, каждый из ко-
торых операционно независим, ра-
ботает со своими клиентами, созда-
ет уникальные ценностные предло-
жения для них.
— Как такой подход и переход 
на мультиформатную операци-
онную модель повлияли на оргс-
труктуру дирекции?
— В момент перехода Х5 к работе по 
новой децентрализованной опера-
ционной модели ИТ-дирекция неко-
торое время продолжала работать в 
логике единой вертикали. Когда мы 
начинали разрабатывать ИТ-страте-
гию, честно говоря, не понимали, 
как переделать свою оргструктуру 
таким образом, чтобы она соответ-
ствовала изменившейся корпора-
тивной модели управления. Полная 
централизация — это неправильно. 
Но децентрализация в ИТ тоже путь 
не оптимальный, поскольку это ду-
блирование систем и обеспечива-
ющих их ресурсов неоправданно с 
точки зрения затрат.

В итоге мы нашли баланс, выстро-
или единую систему, адаптирующу-
юся под потребности каждой торго-
вой сети. Внутри ИТ выделили по-
дразделения для торговых сетей, и 
у нас появилось три замечательных 
CIO (Chief Information Officer) со сво-
ими командами для каждой торго-
вой сети. Пилотный запуск такого 
подразделения был в «Пятерочке»: 
там мы начали создавать департа-
мент ИТ в марте. И сегодня это впол-
не боеспособная команда. Их основ-
ная цель — глубоко понимать биз-
нес торговой сети и фокусироваться 
на специфичных для нее потребно-
стях, прорабатывать проекты по их 
поддержке. Мы также предусмотре-
ли в торговых сетях роль сервис-ме-
неджеров — сотрудников, которые 
занимаются теми технологически-
ми решениями, которые уже внедре-
ны, и повышают качество их работы. 
Сейчас такое же управленческое ре-
шение воплощено в «Перекрестке», а 
до конца года будет реализовано и в 
«Карусели». Это то, что касается орга-
низационной трансформации.

Кроме того, мы понимали, что 
нам необходимо ускорить рабо-
ту ИТ-дирекции. Это одна из глав-
ных задач, которую новая страте-
гия должна решить. Мы должны бы-
ли найти способы перестройки про-
цессов внутри, придумать, как со-
кратить время от запроса на какую-
то систему до начала эксплуатации 
решения, поскольку компания рас-
тет стремительными темпами. В по-
следние два года Х5 увеличивается 
примерно на 1 тыс. новых магази-
нов ежегодно. С конца 2014 года мы 
открываем в среднем четыре новых 
магазина каждый день. В первом по-
лугодии 2015 года количество от-
крытий новых магазинов по сравне-
нию с прошлым годом выросло по-
чти в два раза — до 488 новых объ-
ектов, каждый из которых необходи-
мо включить в единую ИТ-систему. В 
период настолько интенсивного ро-
ста компании нам критически важ-
но успевать за бизнесом.

Реорганизуя управление развити-
ем ИТ, мы исходили из понимания, 
что для того, чтобы что-то стало луч-
ше работать, это необходимо упро-
стить. Раньше мы получали запрос, 
анализировали бизнес-требования, 
собирали комитет по ИТ-архитекту-

ре, в который входила «вся королев-
ская конница» — директора, «архи-
текторы» и другие специалисты. Эта 
толпа отвлекалась от своих дел и ре-
шала, быть проекту или не быть, со-
гласовывать его или нет. Но одна-
жды мы просто перестали проводить 
эти комитеты. Прошло уже восемь 
или девять месяцев, а ничего страш-
ного не произошло: ИТ-архитектура 
продолжает развиваться, и сегодня 
это происходит в соответствии с но-
вой стратегией, которую знают все 
сотрудники ИТ-дирекции.

Сегодня, когда к нам приходят 
бизнес-заказчики, к примеру ИТ-
директора торговых сетей, мы про-
рабатываем различные варианты и 
рекомендуем оптимальное, на наш 
взгляд, решение. Этот подход в 100 
раз эффективнее, чем бюрократиче-
ская машина с кучей бумажек.

То есть изменилась коммуника-
ция: раньше решали «казнить или 
миловать», а сейчас предлагаем вме-
сте подумать, рассмотреть различ-
ные варианты. Конечно, важно со-
блюдать баланс между какими-то 
сиюминутными решениями и «веч-
ным и прекрасным». В вузах ИТ-спе-
циалистов учат создавать ИТ-систе-
мы, максимально учитывая потен-
циал масштабирования, возможно-
сти дальнейшего развития и эксплу-
атации. Решение должно быть «в бе-
тоне», то есть на века. Но есть вещи, 
которые нужны сегодня: нужно про-
дать вот этот помидор, причем быс-
тро, а завтра они уже не понадобят-
ся. Найти правильный баланс меж-
ду скоростью работы и масштабно-
стью решения — это самая сложная 
вещь при развитии корпоративной 
архитектуры.
— Как появляются в компании но-
вые решения? Допустим, функци-
ональный менеджер хочет какую-
то систему внедрить, куда он идет?
— Он идет в первую очередь к ИТ-
подразделению торговой сети. Там 
работают специалисты, которые 
дышат одним воздухом с теми, кто 
занимается непосредственно тор-
говлей. Дальше они формулируют 
идею и прорабатывают ее с владель-
цами процессов и аналитиками, а 
также владельцами систем. Мы смо-
трим: возможно, уже есть какие-то 
готовые решения, если нет, рассма-
триваем варианты. Вместе разбира-
емся, надо ли реализовать идею бы-
стро или ситуация будет повторять-
ся, и нужно подумать над чем-то бо-
лее железобетонным, выбрать плат-
форму. Потом разворачиваем про-
тотип, даем потрогать систему ру-
ками. Если всех устраивает сделан-
ный выбор, интегрируем с общей 
корпоративной системой, делаем 
так, чтобы оно работало на наших 
объемах данных.
— А бывает ли наоборот, когда вы 
идете к менеджерам и говорите: 
вот тут можно оптимизировать, 
здесь ускорить?
— Да, мы поняли, что классическая 
организация ИТ как поставщика сер-
виса по поддержке, развитию инфра-
структуры и пр.— это недостаточная 
модель. Мы хотим усилить партнер-
ство с нашими бизнес-заказчиками 
и проводим вторую часть организа-
ционных преобразований: создаем 
модель центров компетенции, за ко-
торой, я уверен, большое будущее.

В начале сентября мы открыли 
первый центр компетенций «Ана-
литика и отчетность». Сейчас мы 
уже сконцентрировали в нем луч-
ших специалистов по ИТ, отлично 
знающих и понимающих устройст-
во, данные компании и структуру ос-
новных бизнес-показателей.

Работаем над привлечением в ко-
манду представителей бизнеса. По-
лучился такой симбиоз, в котором 
могут рождаться новые полезные 
решения. Мы хотим начать предла-
гать своим внутренним заказчикам 
дополнительные сервисы, которые 
будут полезны и для основного биз-
неса. Например, нестандартная об-
работка гипотез о поведении поку-
пателей, моделирование и анализ 
влияния промо-акций на продажи.

Все знания о коренных для ри-
тейла направлениях деятельнос-
ти мы планируем накапливать в та-
ких центрах компетенций: это опе-
рации в магазинах, лояльность, ло-
гистика, складской учет, управле-
ние персоналом и так далее. Будем 
подбирать в команды ребят, кото-
рым все это интересно, и брать на 
себя роль проводников: погружать-
ся в определенную сферу, изучать 
все возможные решения и выдавать 
новые идеи по поводу того, что еще 
можно улучшить. Тут важно «посмо-
треть на обратную сторону Луны» 
— изучить, что делают в этой сфере 
другие. Нужно смотреть на мир от-
крытыми глазами и не считать, что 
мы умнее всех. Это функция, отно-
сящаяся к букве «И» в термине «ИТ». 
Это то, чему мы хотим уделять все 
больше внимания.

Интервью взяла  
Светлана Рагимова

«ИТ — это прикладная дисциплина:  
нам важно понимать, какую ценность мы генерируем»

Дмитрий Холкин считает,  
что ИТ-решения помогут X5 Retail 
стать лидером российского рынка
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информационные технологииReview

— экспертное мнение —

— Какого рода изменения произойдут 
с распространением промышленного 
интернета?
— Интернет придет в традиционные отра-
сли в ближайшие годы и в корне изменит 
процессы, которые в них происходят. Ин-
формационные технологии и киберфизи-
ческие системы cмогут заменить человека 
во многих операциях, автоматизация ста-
нет полной, параллельно будет происхо-
дить интеграция предприятий между со-
бой на уровне информационных систем, 
управляющих технологическими процес-
сами, и бизнес-процессов.

Все современные производства — ком-
плексные и, по сути, представляют собой 
цепочку из нескольких предприятий. В 
карьерах добывают руду с использовани-
ем экскаваторов, для ее перевозки нужны 
самосвалы, по железной дороге сырье до-
ставляют на перерабатывающий завод, 
где после обработки руды она отливается 
в металлические чушки, которые дальше 
везут на конечное производство для выпу-
ска деталей. Извечная задача каждого тако-
го предприятия и их групп — управление 
складскими запасами комплектующих, 
сырья, запчастей, обеспечение беспрерыв-
ности и безопасности производства, повы-
шение качества продукции. Чем плотнее 
интеграция между разными поставщика-
ми и заказчиком, тем лучше эти проблемы 
решаются: поставщики производят столь-
ко комплектующих, сколько нужно, и во-
время, конвейер не простаивает в ожида-
нии поставки, склад не затоваривается. 
Интернет вещей в промышленности по-
зволяет сделать производственный про-
цесс максимально эффективным, обеспе-
чив наиболее полную интеграцию между 
его участниками. В высокотехнологичных 
производствах появится возможность ве-
сти в электронном виде историю детали 
или узла сложного механизма вплоть до 
указания даты и места добычи руды, из ко-
торой деталь отлита.

На предприятиях уже функциониру-
ют информационные системы, автомати-
зирующие некоторые процессы. Степень 
автоматизации на следующем этапе инду-
стриализации (в Германии этот этап назы-
вают «Индустрия 4.0») станет еще более глу-
бокой. Производство будет функциониро-
вать под управлением единой информаци-
онной системы, составленной из машин и 
механизмов, объединенных в сеть. То есть 
интернет прежде всего объединит пред-
приятия между собой, причем связи будут 
выходить за пределы отдельных отраслей 

и реализовываться на уровне технологиче-
ских процессов. В этом и есть суть IIoT.
— Какую роль будет играть в становле-
нии IIoT ассоциация «Консорциум про-
мышленного интернета вещей», кото-
рую вы с партнерами сейчас создаете?
— При создании комплексных индустри-
альных систем такой степени сложности, 
как я описал, требуется охватить множест-
во сфер: и сетевой уровень, и уровень хра-
нения данных, и прикладное программ-
ное обеспечение, и микроэлектронику и 
многие другие. Необходимо создать мате-
матическую модель, которая будет описы-
вать интегрированные процессы предпри-
ятий и отдельных машин и механизмов, 
написать алгоритмы работы всей системы 
в комплексе, разработать аналитические и 
предиктивные методы, которые помогут 
предсказывать, например, поломку двига-
теля или разрушение турбины.

Выгоду в конечном итоге получает кон-
кретное производство, но соответствую-
щий этой выгоде набор задач никому не 
решить в одиночку. К тому же для того, 
чтобы в них разобраться, требуются со-
вершенно определенные компетенции и 
опыт в специфических сферах. Поэтому 
логично было бы различным компаниям, 
которые могут что-то привнести в разви-
тие IIoT в нашей стране, объединиться. Это 
могут быть организации, которые занима-
ются телекоммуникациями, как «Ростеле-
ком», например, а также те, что специали-
зируются на разработке прикладных про-
граммных продуктов, производстве элек-
троники, на информационной безопасно-

сти, прикладной науке в той или иной от-
расли и так далее. Консорциум — это спо-
соб объединить и организовать эти компа-
нии, накопить экспертизу, адаптировать 
лучшие зарубежные практики, разделить 
риски и выгоду между участниками. И обя-
зательно наличие в консорциуме отрасле-
вых компаний, готовых к внедрению тех-
нологий промышленного интернета: без 
подтвержденного спроса на решение IIoT 
разработка теряет смысл. На эксперимен-
ты требуются ресурсы. Консорциум — хо-
роший способ эти ресурсы консолидиро-
вать и разделить риски.
— Есть ли примеры такого рода объе-
динений за рубежом? Это работающая 
модель?
— Ассоциации компаний, работающих 
в сфере IIoT, в других странах стали появ-
ляться несколько лет назад. Компании объ-
единяются не только для того, чтобы запу-
скать проекты, но и чтобы вырабатывать 
стандарты. И сейчас идет борьба за то, чьи 
стандарты будут приняты в качестве об-
щеиндустриальных. Речь идет, например, 
о стандартах передачи данных, их хране-
ния и обработки. К примеру, в каком фор-
мате передать данные с сенсоров в газовой 
турбине в ЦОД? Какую степень защиты и 
какими средствами надо обеспечить? Ка-
кой стек протоколов лучше использовать? 
Каждый сейчас делает по-своему, ориенти-
руясь на нескольких мировых лидеров. Но 
рано или поздно будут определены общие 
стандарты и продукция будет выпускаться 
в соответствии ними. Те, кто разработает и 
согласует с другими активными участника-
ми правила, раньше начнут выпускать обо-
рудование, внедрять и масштабировать 
прикладные решения, передавать техно-
логический трафик, опередив всех осталь-
ных, которым придется подстраиваться.

Сейчас за рубежом уже действует не-
сколько такого рода консорциумов. Все 
крупные мировые технологические ли-
деры входят хотя бы в один из них. Там и 
азиатские, и американские компании, и 
европейские. «Ростелеком» также вступил 
в одно такое объединение — Industrial 
Internet Consortium. Кроме того, мы ра-
ботаем и в Международном союзе элек-
тросвязи в секции стандартизации по на-
правлению интернета вещей. Как компа-
ния с государственным участием и боль-
шим объемом государственных задач, ра-
ботающая на высококонкурентном рынке 
технологий, именно «Ростелеком» может 
взять на себя роль локомотива промыш-
ленного интернета в России.

Интервью взяла  
Светлана Рагимова

«Интернет объединит 
предприятия между собой»
Информационные системы предприятий в будущем станут глубоко интег
рированными между собой, будут обмениваться данными по интернетсетям,  
их бизнеспроцессы будут объединены в единую производственную цепочку. 
Сегодня определяются правила, которые будут действовать в мире промыш
ленного интернета вещей. Борис Глазков, директор Центра стратегических 
инноваций компании «Ростелеком» рассказывает, почему так важно быть  
в числе тех, кто их определяет.
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— новые технологии —

Прямо сейчас незаметно происходит чет-
вертая промышленная революция, которую 
создает проникновение интернет-техноло-
гий в консервативные отрасли: энергетику, 
здравоохранение, добычу полезных иско-
паемых, производства всех типов. Уже че-
рез пять-десять лет мир совершенно из-
менится под влиянием промышленного 
интернета вещей.

Интернет меняет промышленность не мень-
ше, чем это сделали паровой двигатель, элек-
тричество и компьютеризация. Производст-
венные компании, осваивая технологии IIoT 
(Industrial Internet of Things, промышленный 
интернет вещей), вскоре станут более крупны-
ми потребителями интернет-услуг, чем сектор 
частного бизнеса.

Предвестники четвертой волны индустри-
ализации — цифровые заводы и фабрики, об-
менивающиеся гигабайтами данных. Одна из 
компаний, которая уже начала применять под-
ходы IIoT,— Procter & Gamble. Некоторые пред-
приятия корпорации превращены в цифровые: 
на них установлено множество сенсоров, дан-
ные с которых поступают в «облачное» хранили-
ще и обрабатываются специальным программ-
ным обеспечением. Это позволило снизить вре-
мя незапланированного простоя производства 
на 10–20%. Американские энергетические кор-
порации Exelon и PSEG также начали использо-
вать специальные программные решения, что 
по плану даст им экономию до $230 млн за 20 лет 
жизни каждой электростанции.

Елена Семеновская, директор по исследова-
ниям IDC, говорит: «Цели и задачи промышлен-
ного интернета вещей в том, чтобы повысить 
производительность, эффективность и в итоге 
качество производства в целом. Особенно акту-
ально это для России, где производительность 
труда отстает от мировых показателей стран, 
на которые мы равняемся. Те предприятия, ко-
торые еще не внедрили промышленные ERP, 
могли бы за счет перехода на IIoT и цифровое 
производство сразу сделать серьезный скачок 
в развитии».

Россия начинает делать первые шаги в этой 
области. Владимир Денежкин, директор по ин-
формационным технологиям АО «Российские 
космические системы», рассказывает, что в са-
мом ближайшем будущем РКС присоединится 
к пулу российских компаний, где уже внедре-
но цифровое производство. «Мы создаем в элек-
тронном виде описание всего жизненного ци-
кла наших изделий: от идеи, проектирования, 
прототипирования, выпуска модели и ее испы-
таний до запуска в серию, продажи заказчику, 
эксплуатации и утилизации. Сейчас этот под-
ход внедрен в некоторых наших проектах. Пе-
реход на полностью цифровое производство по-
зволит существенно сократить время, уходящее 
на доведение концепта до рынка, снизить затра-
ты трудовых ресурсов, а следовательно, и стои-
мость конечного продукта. В итоге мы будем вы-
пускать аппаратуру космического назначения в 
минимальные сроки с минимумом издержек».

В ракетно-космической отрасли примене-
ние технологий IIoT логично и оправданно в 
производстве. И в «земных» отраслях это вско-
ре станет совершенно обычной практикой. Во 
многих случаях использование сенсоров в до-
рогостоящих станках и сложном оборудовании 
уже стандарт, а не редкость. Авиалайнеры ино-
странных производителей оснащаются устрой-
ствами для мониторинга состояния оборудова-
ния. Нередки случаи, когда упавший самолет с 

отказавшей системой связи находят по телеме-
трическому сигналу от двигателя.

В будущем IIoT приведет к тому, что каждая 
важная деталь любого механизма будет сигна-
лизировать ремонтной службе о скорой полом-
ке. Станок сообщит владельцу, что пора делать 
апгрейд, причем за счет компании-производите-
ля, ведь все чаще будет продаваться не само обо-
рудование, а услуги по его использованию. Боль-
шинство товаров (от тяжелых машин до пакетов 
с молоком или кроссовок) будут представлять со-
бой SCP (Smart Connected Devices) — умные под-
ключенные устройства.

В российских отраслях все эти технологии 
также начинают находить применение — к 
примеру, знаменитый автомат Калашникова 
оснастили модулем, собирающим данные о его 
состоянии и следящим за расходованием па-
тронов. Танк нового поколения «Армата», вы-
пущенный на Уралвагонзаводе, оснащен виде-
окамерами высокого разрешения и пулеметом 
с пультом дистанционного управления. В буду-
щем он может превратиться в автоматизиро-
ванную военную машину, участвующую в бое-
вых действиях без экипажа на борту. На КамАЗе 
испытывают самоуправляемый грузовик. Как 
сообщили в пресс-службе предприятия, в буду-
щем он может быть оснащен модулем подклю-
чения к интернету.

Но помимо внедрения подходов IIoT на ко-
нечном производстве для России в целом важ-
но не упустить момент и позаботиться о том, 
чтобы в стране были свои стандарты, платфор-
мы, приложения, поставщики «железа» для IIoT. 
Если страна не будет заниматься этим сейчас, то 
совсем скоро на российский рынок придут ино-
странные вендоры и предложат готовые реше-
ния. Российские производители телеком-обору-
дования и программного обеспечения окажут-
ся в числе отстающих. Это значит, что прибыль, 
которую могли бы получить российские компа-
нии, будет минимальной.

Елена Семеновская добавляет: «Для РФ важно 
иметь собственных поставщиков платформ и ре-
шений в IIoT, чтобы не пришлось снова думать 
об импортозамещении».

Александр Герасимов, руководитель департа-
мента IT и «облачных» сервисов J’son & Partners 
Сonsulting, уверен, что российские разработчи-
ки имеют шанс занять заметное положение в 
сфере разработки приложений для IIoT, в каких-
то нишах, возможно, и лидирующее.

«Связано это с тем, что интернет сервисов и его 
физическая основа интернет вещей — это воз-
можность реализации на программном уровне 
функций любого физического устройства. При-
чем не просто на аппаратном, а на аппаратно-не-
зависимом,— объясняет он.— Наличие в нашей 
стране великолепной алгоритмической школы 
вкупе с доступностью даже для небольших ко-
манд разработчиков открытых сред разработки 
и масштабных тестовых сред вроде проектов Fire 
или Geni делает вполне возможным создание в 
России и/или с участием специалистов из России 
конкурентоспособных на мировом рынке реше-
ний и продуктов для интернета вещей».

Помимо поддержки собственных разработок 
также не менее важно российским компаниям 
быть в числе тех, кто устанавливает глобальные 
индустриальные стандарты. Необходимо сле-
дить за развитием того или иного технологиче-
ского направления и выстраивать бизнес-моде-
ли так, чтобы в создании решений промышлен-
ного интернета для российской промышленно-
сти максимальное участие принимали россий-
ские поставщики.

Мария Анастасьева

Интернет-локомотив

— тренды —

В прошлом году российский рынок 
ИТ-услуг составил, по подсчетам 
IDC, $6,57 млрд, что на 15% меньше, 
чем годом ранее. Но в рублях обра-
зовался даже небольшой рост, близ-
кий к величинам погрешности,— 
2,2%. Доля аутсорсинга при этом в 
общем объеме рынка ИТ-услуг выро-
сла до 18%, то есть до $1,18 млрд. По 
заявлениям аналитиков IDC этот сег-
мент показал наименьшее падение 
спроса. По данным исследователь-
ской компании Gartner, расходы на 
ИТ-аутсорсинг будут увеличиваться 
вплоть до 2018 года. Текущий год мо-
жет показать рост 4,5%.

Крупнейшими потребителями 
ИТ-услуг при этом были финансо-
вые учреждения, за ними следова-
ли государственные организации, а 
замыкали тройку лидеров предпри-
ятия сектора телекоммуникаций и 
средств массовой информации. «Хо-

тя 2015 год окажется тяжелым для 
большинства ИТ-поставщиков в Рос-
сии, серьезные изменения в области 
закупок и потребления ИТ создадут 
новые возможности для отдельных 
поставщиков и бизнес-моделей»,— 
сообщает IDC в своем отчете, опубли-
кованном в марте.

Александр Прохоров, менеджер 
по исследованиям IDC, при этом до-
бавляет, что нынешний экономи-
ческий спад будет, вероятно, более 
продолжительным, чем в 2008–2009 
годах. Но призывает не терять опти-
мизма: «Кризис — время возможно-
стей для тех поставщиков ИТ-услуг, 
которые способны оперативно реа-
гировать на изменение экономиче-
ской ситуации, оптимизировать за-
траты, реорганизовать бизнес-про-
цессы, привлекать высококвалифи-
цированных ИТ-специалистов и це-
лые коллективы, которые в период 
кризиса стали более доступны. Дан-
ная стратегия поможет не только пе-

режить кризис, но и увеличить до-
лю на рынке». ИТ-компании пыта-
ются следовать этому совету с раз-
ной степенью успешности. Многие 
сделали ставку на ИТ-аутсорсинг. 
«Несмотря на то что первая полови-
на 2014 года прошла для поставщи-
ков ИТ-услуг относительно спокой-
но, нараставшая к концу года эконо-
мическая нестабильность вынудила 
многих игроков рынка вспомнить 
о событиях 2008–2009 годов. На фо-
не сокращения ИТ-бюджетов интег-
раторы пересмотрели свои бизнес-
стратегии в сторону увеличения 
в обороте доли ИТ-услуг, принося-
щих заказчикам реальный резуль-
тат,— отмечает аналитик IDC Алек-
сандр Прохоров.

Он предупреждает, что в 2014 году 
поставщики ИТ-услуг ощутили лишь 
начало будущей рецессии — насто-
ящим испытанием для них станут 
2015 и 2016 годы.

Экономят все
Классическая теория ИТ-аутсорсинга 
гласит, что использование внешнего 
поставщика ИТ-услуг позволяет кли-
енту экономить 15–30% стоимости 
владения корпоративной информа-
ционной системой, включая инфра-
структуру. То есть кризис должен спо-
собствовать спросу на такие услуги.

На практике случается разное, в 
том числе могут возникнуть допол-
нительные расходы на внешнего 
подрядчика, если качество услуг по-
вышается и главная цель клиента — 
перевести расходы из капитальных 
в операционные, чтобы сделать их 
более прогнозируемыми. Но все же в 
России сейчас в большинстве случа-
ев стремятся к реальной экономии.

Олег Аэров, управляющий ди-
ректор направления «Аутсорсинг, 
практика Продукты» компании 
«Accenture Россия» подтверждает: 
«Финансовые кризисы и рецессии 
являются одним из факторов, сти-
мулирующих компании более при-
стально рассматривать аутсорсинг 
как средство снижения расходов. 
Есть множество примеров в стра-
нах Европы, Америки, когда фи-
нансовый кризис вызывал настоя-
щий бум аутсорсинга. Россия не яв-
ляется здесь исключением: мы на-
блюдаем повышенный спрос на 
весь спектр услуг аутсорсинга: ин-
фраструктурный, аутсорсинг при-
ложений, бизнес-процессов. Заказ-
чикам наиболее интересны вари-
анты комплексного аутсорсинга 
(Everything as a Service), включающе-
го большинство компонентов — это 
позволяет практически полностью 
исключить капитальные затраты и 
значительно снизить затраты опера-
ционные. В качестве примера мож-
но привести целый ряд предложе-
ний и сделок по модели SaaS, кото-
рый включает компоненты оборудо-
вания, приложений, услуг, хостинга, 
обработки данных и т. д.».

Старший вице-президент Maykor 
по корпоративным продажам Па-
вел Растопшин говорит, что спрос 
на услуги ИТ-аутсорсинга растет ста-
бильно, и это обусловлено двумя 
факторами. Первый: в кризис мало 
кто вкладывается в обновление ИТ-
инфраструктуры, что повышает тре-
бования к эксплуатации этой инфра-
структуры, а гарантийные обязатель-
ства производителей и интеграторов 
заканчиваются. Поскольку урезание 
бюджетов часто приводит к сокраще-

нию штата, с помощью аутсорсинга 
компании стремятся решить рутин-
ные задачи поддержки бизнеса, а дра-
гоценные собственные кадры сосре-
доточить на стратегических вопро-
сах. Второй фактор тесно связан с пер-
вым: сокращение капитальных за-
трат приводит к тому, что компании 
ищут возможность получать необхо-
димые им ИТ-сервисы без построе-
ния инфраструктуры. Это порожда-
ет спрос на сервисную модель, ког-
да аутсорсер предоставляет технику 
и ПО в долгосрочную аренду и обес-
печивает их стабильную работу в те-
чение всего срока службы. «Наибо-
лее типичный пример — сервис пе-
чати. Иными словами, акцент дела-
ется на услугах, избавляющих от ин-
вестиций в ИТ. При заключении аут-
сорсинговых контрактов присталь-
ное внимание уделяется валютной 
составляющей. Из-за колебаний кур-
сов валют многие клиенты переходят 
на отечественные комплектующие и 
расходники в рамках сервисных про-
ектов»,— говорит Павел Растопшин.

Счет на проценты
Клиенты сегодня учитывают каждый 
процент экономии и требуют пока-
зать реальный финансовый эффект. 
Олег Аэров говорит, что практически 
любая сделка по аутсорсингу сопро-
вождается расчетом бизнес-кейса, ко-
торый подтверждает экономический 
эффект от сделки. В зависимости от 
конкретных параметров существен-
ной экономии можно достигать за 
счет оптимизации использования 
инфраструктуры, специальных ус-
ловий использования Capacity-on-
demand (мощность по требованию) 
за счет эксклюзивных альянсов с по-

ставщиками «железа», более высо-
кой производительности (квалифи-
кации) специалистов провайдера, 
наличия Factory («фабрики» по кон-
кретной компетенции), использо-
вания офшорных схем и множества 
других факторов. «Все чаще у нас за-
ключаются сделки, когда вознаграж-
дение зависит от достигнутого биз-
нес-результата заказчика от исполь-
зования нашей системы или серви-
са»,— говорит Олег Аэров.

Но рассчитать реальную сумму 
экономии бывает непросто. Для это-
го необходимо уметь оценивать соб-
ственные расходы по каждому биз-
нес-процессу. Затем эту цифру мож-
но сравнить с той, что предлагает 
аутсорсер.

Подрядчику удается на тех же са-
мых процессах уменьшить свои рас-
ходы за счет того, что он специали-
зируется на ИТ-услугах, его бизнес 
масштабный и задачи распределе-
ны между дорогими специалистами 
— они загружены работой, не про-
стаивают. ИТ-аутсорсер работает по 
принципу конвейера, в результате 
себестоимость одной элементарной 
услуги ниже и качество ее вполне 
устраивает потребителей.

Переходя на аутсорсинг техпод-
держки, компании таким образом 
могут экономить 30–40%. Павел Рас-
топшин добавляет, что кроме всего 
прочего аутсорсинг помогает пока-
зать истинную стоимость ИТ-серви-
сов, которая при работе собственны-
ми силами клиента может быть раз-
мыта по бюджетам различных по-
дразделений и неочевидна для за-
казчика. Это дает клиентам возмож-
ность принять действен-
ные меры оптимизации.

Аутсорсинг переходит на личности
Рынок ИТуслуг в России по итогам прошлого 
года просел на 15%, согласно подсчетам IDC. 
Меньше всего пострадали услуги в области 
ИТаутсорсинга. Этот сегмент остается жи
вым и в нынешнем году, а также показывает 
зрелость. Клиенты теперь более точно знают, 
чего хотят, и не завышают требования без не
обходимости, но строже относятся к их соб
людению. Аутсорсеры понимают, чем риску
ют. Штрафы за несоблюдение договоров 
об уровне оказания услуг (Service Level 
Agreement — SLA) стали реальностью.

информационные технологии  
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Александр Аносов, ди-
ректор по работе с клю-

чевыми заказчиками подразделе-
ния IT Business компании Schneider 
Electric, утверждает, что кризис как та-
ковой не повлиял на математику став-
шей уже традиционной модели оцен-
ки выбора между строительством соб-
ственного дата-центра или аутсорсин-
га услуг. И набор услуг остался очень 
похожим на то, что было раньше. Он 
добавляет: «С единственной оговор-
кой: поскольку рынок еще незрелый, 
идет достаточно быстрое эволюцион-
ное развитие этого набора, обеспе-
ченное в первую очередь внедрением 
решений, прошедших обкатку на За-
паде, и развитием возможностей ин-
формационных систем. Скорее кри-
зис подтолкнул многие компании к 
сокращению объемов инвестпрог-
рамм и заставил искать пути опти-
мизации использования имеющих-
ся бюджетов».

Александр Файнбойм, руководи-
тель направления ИТ-аутсорсинга 
компании КРОК, рассказывает, что 
сегодня среди крупных заказчиков 
ИТ-аутсорсинг актуален для финансо-
вых структур, ритейла и производст-
венных предприятий. «Спрос среди 
госструктур также есть, но в связи со 
сложностью заключения длительных 
контрактов на оказание услуг сторон-
ними подрядчиками там действуют 
свои подходы»,— добавляет он.

В числе наиболее востребован-
ных типов услуг — комплексная тех-
ническая поддержка пользователей, 
включая рабочие места, оргтехнику, 
печать и администрирование учет-
ных записей.

«Также все чаще появляются за-
просы со стороны крупных организа-
ций на трансформацию аутсорсинго-
вой модели,— рассказывает господин 
Файнбойм.— Например, полностью 
на сервисную модель в свое время 
перешла компания British American 
Tobacco Russia, с которой мы работа-
ем уже больше десяти лет. На аутсор-
синге у КРОК находится более 20 ИТ-
сервисов в более чем 100 региональ-
ных отделениях и 2 основных мос-
ковских офисах. В начале года мы под-
писали с ними очередной контракт».

Также, по словам Александра Фай-
нбойма, востребован аутсорсинг 
ЦОД. Свою роль здесь сыграл и 242-
ФЗ, который вступил в силу 1 сентя-
бря. Согласно этому ФЗ, операторы 
персональных данных должны хра-
нить и обрабатывать данные россий-
ских граждан на серверах в России. 
Также среди заказчиков КРОК наблю-
дается тенденция перехода на аутсор-
синговую модель потребления «об-
лачных» сервисов. Например, круп-

ный производитель снеков с несколь-
кими фабриками, складами и упако-
вочными производствами в России 
теперь пользуется «облачным» серви-
сом компании по управлению транс-
портной логистикой. 

Клиент созрел
Зрелость рынка ИТ-аутсорсинга — это 
один из факторов, влияющих на до-
ходы поставщиков этого типа услуг. 
Много лет подряд договоры на по-
ставку в этой сфере носили чисто фор-
мальный характер — часто клиенты 
обходились стандартными формули-
ровками и на всякий случай завыша-
ли SLA. Аутсорсеры же делали вид, что 
стараются соблюдать эти завышен-
ные требования. Сейчас ситуация ме-
няется, хотя состояние рынка разные 
игроки оценивают по-разному.

Олег Аэров отмечает, что рынок 
аутсорсинга в РФ становится более 
зрелым, следуя мировым трендам. 
Причем сегмент инфраструктурно-
го аутсорсинга в этом смысле лиди-
рует, последовательно развиваясь 
за последние несколько лет от Co-
location и аренды оборудования до 
Capacity-on-Demand и Infrastructure-
as-a-Service (IaaS). «При этом сегмент 
аутсорсинга приложений (информа-
ционных систем) и бизнес-процессов 
также сделал серьезный скачок за по-
следние два-три года. Мы и раньше 
часто брали на сопровождение сис-
темы, внедрение которых выполня-
ли. Сейчас востребованы подходы 
Design-Build-Run и Business Service, 
когда в сервис изначально включены 
постановка, внедрение, техническая 
и бизнес-эксплуатация»,— рассказы-
вает господин Аэров.

Павел Растопшин также подтвер-
ждает, что рынок стал более зрелым и 
кризис этому способствует: «Показате-
ли зрелости в сфере ИТ-аутсорсинга: 
упор на проактивное обслуживание, 
поинцидентный сервис уже отходит, 
распространение сервисной моде-
ли, увеличение сроков аутсорсинго-
вых контрактов до трех-пяти лет. Есть 
прецедент заключения аутсорсинго-
вого контракта на семь лет — рекорд-
ного на сегодня — это контракт на со-
здание и техподдержку бескондуктор-
ной системы оплаты проезда в Мос-
ковской области (заказчик — УЭК, ис-
полнитель — Maykor)».

Дмитрий Шилов, директор ди-
визиона сервиса и аутсорсинга ком-
пании «Атринити» (входит в группу 
«Астерос»), добавляет, что сегодня и 
заказчики, и поставщики услуг чет-
ко понимают, что должен собой пред-
ставлять аутсорсинг: заказчики ожи-
дают ровно того, что могут предло-
жить поставщики. «Это хорошо вид-
но на примере тендерной документа-
ции, с которой мы работаем. Структу-

ра запрашиваемых сервисов разных 
заказчиков примерно одинакова, и 
это показательно: значит, в отрасли 
сформированы стандарты. По край-
ней мере в тех направлениях, которы-
ми занимается 

”
Атринити“: в аутсор-

синге и эксплуатации ИТ-инфраструк-
туры, поддержке пользователей и ин-
женерных систем»,— поясняет госпо-
дин Шилов.

Александр Файнбойм, руково-
дитель направления ИТ-аутсорсин-
га компании КРОК, говорит, что уро-
вень зрелости заказчиков ИТ-аутсор-
синга существенно повысился за по-
следние несколько лет. «Тогда заказ-

чики обращались преимуществен-
но с запросами на какие-то простей-
шие услуги: обслуживание оргтехни-
ки или аутстаффинг, а сейчас россий-
ский рынок уверенно идет в сторону 
комплексных задач и сервисной ИТ-
поддержки бизнеса в целом»,— гово-
рит он. В частности, по словам госпо-
дина Файнбойма, сейчас большинст-
во заказчиков понимает, что можно 
отдать на аутсорсинг, а что не стоит. 
Кроме того, нередко встречаются и те, 
кто требует конкретных параметров 
поддержки и понимает, что получить 
эффект уже через месяц — это что-то 
из области фантастики. Если проект 
большой и комплексный, то на до-
стижение всех целей требуется время. 

Александр Файнбойм добавляет, 
что к клиентам также приходит осоз-
нание того, что финансовая экономия 
— это не главное преимущество ИТ-
аутсорсинга: «Если сравнивать только 
прямые затраты, сторонняя поддер-
жка в некоторых случаях может быть 
как сравнима по стоимости, так и до-
роже поддержки собственными сила-
ми. Однако аутсорсинг в большинст-
ве случаев надежнее, гибче и опера-
тивнее. А все это влияет на непрерыв-
ность бизнеса, организационную эф-
фективность компании и в конечном 
счете на сумму издержек, определяю-
щую себестоимость ее продуктов или 
услуг. Единственное, важно правиль-
но выбрать подрядчика и четко про-
писать в SLA перечень сервисов и их 
параметров».

Вячеслав Ермолов, директор де-
партамента техподдержки и аутсор-
синга компании АйТи, настроен ме-
нее оптимистично: он не видит за-
метных изменений на рынке. Он по-
ясняет: «Тому есть несколько при-
чин. Западные компании не особен-
но развиваются в России. Отчасти это 
связано с нестабильностью экономи-
ческой ситуации в стране. При этом 
зрелость исполнителей как таковых 
все-таки выросла, однако их компе-

тенция продолжает оставаться нево-
стребованной в полной мере. Дело 
тут и в пресловутой 

”
малограмотно-

сти“ заказчиков, и в несовершенст-
ве законодательства, и в непрозрач-
ности, а также в непроработанности 
процессов управления ИТ-услугами. 
Все перечисленные факторы явля-
ются даже не сдерживающими, а ре-
ально стопорящими развитие рын-
ка 

”
большого“ комплексного аутсор-

синга в России».
Другая важная причина незрело-

сти российского рынка аутсорсинга, 
по мнению господина Ермолова, кро-
ется в нежелании, а порой невозмож-
ности тратить время и деньги на ста-
новление и развитие этих проектов. 
Причем это касается как самих про-
вайдеров аутсорсинговых услуг, так 
и заказчиков: и у тех и у других нет 
уверенности в возврате вложений и в 
том, что сотрудничество принесет же-
лаемый результат. 

Преступление и наказание
Рынок ИТ-аутсорсинга развивается, и 
этап, когда никто не соблюдает SLA и 
не особенно следит за этим, должен 
смениться следующим. Можно пред-
положить, что его главным индикато-
ром станут штрафы за несоблюдение 
SLA. Клиенты начинают понимать, че-
го хотят, указывают это в договорах, 
поставщики должны подстроиться. 
Но рынок еще должен привыкнуть к 
более суровому подходу. 

Павел Растопшин говорит, что 
штрафы за несоблюдение SLA предус-
мотрены в каждом контракте и кли-
енты применяют их самым актив-
ным образом: «Это действенный и 
очень эффективный инструмент, ко-
торый у нерадивого аутсорсера мо-
жет свести на нет всю предполагае-
мую прибыль по договору и даже сде-
лать его убыточным. Если нарушения 
SLA со стороны поставщика услуг но-
сят системный характер, то клиент 
может принять решение расторгнуть 
контракт и объявить новый конкурс 
по выбору поставщика». 

Павел Шмелев, директор Цент-
ра технического консалтинга РДТЕХ, 
рассказывает, что на предваритель-
ном этапе переговоров РДТЕХ всегда 
предоставляет для согласования SLA, 
в котором указываются предполагае-
мые штрафные санкции и методика 
их расчета: «Мы не боимся это делать, 
потому что уверены в качестве наше-
го сервиса и уровне компетенции со-
трудников. Конечно, это имеет боль-
ше психологический эффект, и наша 
уверенность передается потенциаль-
ному заказчику. Но это не трюк, а сви-
детельство уверенности в своих си-
лах, основанное на опыте и компетен-
циях». Господин Шмелев говорит, что 
не помнит ни одного случая примене-

ния штрафных санкций к его компа-
нии за все время его работы в ней.

Сергей Таран, генеральный дирек-
тор компании «Онланта» (группа ком-
паний ЛАНИТ), говорит, что штрафы 
за несоблюдение SLA — это реальная 
бизнес-практика. «Но иногда заклю-
чаются контракты, когда SLA являет-
ся пустым местом,— добавляет он.— 
В основе SLA лежит измерение пара-
метров работы исполнителя. Если 
у заказчика нет способа измерения 
этих параметров, тогда SLA является 
пустышкой, так как, не зная параме-
тров, заказчик не может выставить 
штрафные санкции. Чтобы, напри-
мер, измерить количество решаемых 
обращений за определенное время, 
нужна ITSM-система. Если у заказчи-
ка нет своей ITSM-системы, то исполь-
зуется ITSM-система исполнителя. И 
здесь все зависит от того, имеет ли за-
казчик доступ к ITSM-системе в реаль-
ном времени или получает от испол-
нителя только регулярные отчеты. 
Получая отчет, в котором все хорошо, 
никаких штрафов заказчик выста-
вить не может».

Никита Дергилев, директор депар-
тамента сервиса и аутсорсинга компа-
нии «Техносерв», разъясняет, что на 
практике часто речь идет не о штра-
фах, а об удержании части сумм при 
закрытии периода: «Если вина на-
ша, то мы соглашаемся с претензия-
ми. Если же мы видим, что виноваты 
заказчик или внешние факторы, мы 
оспариваем претензию. В том числе 
для этого нужны отдел методологии и 
детальное описание всех процессов, 
чтобы разбор случаев нарушения SLA 
был максимально прозрачным».

Но Петр Чаянов, сооснователь 
Hostkey.ru, отмечает, что «человече-
ский фактор» вмешивается в схему 
начисления штрафов: «Если клиент 
хочет SLA со штрафами, то эти штра-
фы ему впишут в рэйт или в проект. 
Но аутсорсер под крупный проект — 
это как близкий человек: дело очень 
интимное и, как правило, обоюдосто-
роннее. Если в контракте будут штра-
фы за SLA, то аутсорсер будет жест-
ко требовать ставить все оборудова-
ние на вход строго по контракту и не 
менять условия на ходу. И тут может 
выйти, что это уже заказчику не очень 
нравится. А если заказчик будет да-
вить жестко, то аутсорсер может рас-
торгнуть контракт. И тут уже заказчик 
может оказаться у разбитого корыта».

Личные отношения в российском 
бизнесе — важный фактор, который 
влияет и на доходы исполнителя, и 
на качество услуг, которые получа-
ет заказчик. Этим Россия отличается 
от многих других стран, и это играет 
свою роль и в развитии рынка ИТ-аут-
сорсинга.

Мария Анастасьева

Аутсорсинг переходит на личности

Расходы на ИТ-аутсорсинг в России 
вырастут в этом году на 4,5%
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Рейтинг поставщиков ИТ-услуг
Позиция Компания 
в рейтинге
1 «Техносерв»

2 ЛАНИТ

3 ITG (Inline Technologies Group)

4 «Энвижн Груп»

5 ГК «Ай-Теко»

6 «Крок»

7 ГК «Астерос»

8 ГК «Компьюлинк»

9 «Инфосистемы Джет»

10 Maykor (услуги ИТ-аутсорсинга)

11 AT Consulting

12 ГК «Оптима»

13 ГК АйТи

14 «Открытые технологии 98»

15 РАМЭК ВС (СПб)

16 ГК ФОРС

17 АМТ Груп

18 НИП «Информзащита»

19 «Корус консалтинг» (СПб)

20 НЦИТ «Интертех»

21 РДТех (услуги ИТ-аутсорсинга)

22 B2B-Center (услуги ИТ-аутсорсинга)

23 «Неолант»

24 Центр компьютерного обучения  
 «Специалист»

Источник: журнал «Деньги», 2015 год.

— прогнозы —

«Техносерв» — один из лидеров 
рынка ИТ-аутсорсинга. Сервис-
ные контракты в ее общей вы-
ручке составляют 19% по итогам 
прошлого года, что на четверть 
больше, чем годом ранее. В ны-
нешнем году по прогнозу направ-
ление также покажет рост, как и 
рынок ИТ-аутсорсинга в РФ в це-
лом. НИКИТА ДЕРГИЛЕВ, дирек-
тор департамента сервиса и аут-
сорсинга компании «Техносерв», 
рассказывает о том, как меняют-
ся в связи с кризисом потребно-
сти клиентов.

— Есть гипотеза, что в кризис кли-
енты все чаще переходят на аутсор-
синг, чтобы уменьшить капиталь-
ные затраты. Так ли это?
— За последний год действительно 
спрос несколько повысился: если смо-
треть по нашим контрактам, динами-
ка роста числа таких заказов — двуз-
начная цифра. По росту объема в де-
нежном выражении говорить что-то 
пока рано, потому что многие кон-
тракты сейчас в процессе обсуждения. 

Мы работаем с крупными компа-
ниями, топ-100 из каждой отрасли. 
Их реакция на меняющиеся условия 
может быть немного медленнее, чем у 
средних и небольших предприятий, 
просто в силу размера и инерции. 
Сейчас еще завершается ряд длинных 
больших проектов, и в следующем го-
ду, когда бюджеты будут пересматри-
ваться, многие будут искать альтерна-
тивные варианты их расходования. 
И тогда мы ожидаем существенный 
рост рынка аутсорсинга в денежном 
выражении.
— Изменились ли потребности 
клиентов?
— В последние месяцы большая часть 
запросов касается сокращения затрат. 
Это главная цель, которую озвучивает 
большинство заказчиков, интересу-
ющихся аутсорсингом. Многие хотят 
снизить капитальные расходы и пере-
вести их в операционные.

— Как можно сократить затра-
ты, используя аутсорсинговую 
модель?
— Часто обращаются с проектами по 
переносу приложений во внешний 
ЦОД. В этом случае от исполнителя 
аутсорсингового контракта хотят по-
лучать гарантированный сервис. Все 
«железо» и приложения отдаются ему 
на обслуживание, то есть покупают 
весь комплекс услуг аутсорсера.

Все меньше компаний хотят само-
стоятельно строить инфраструктуру 
и нанимать кого-то на ее поддержку. 
Иногда ЦОД строится прямо у заказ-
чика, но принадлежит аутсорсеру и 
обслуживается им же. По сути, сегод-
ня востребованы три типа проектов. 
Когда компания получает услугу в чи-
стом виде: доступ к бизнес-приложе-
ниям, и не важно, как подрядчик это 
обеспечивает. Во втором случае заказ-
чику важно самостоятельно выбрать 
«железо», подумать над архитектурой 
системы вместе с исполнителем, но в 
итоге все передается на баланс и об-
служивание аутсорсеру. Третий тип 
проектов — когда требуется сокра-
тить затраты за счет оптимизации уже 
имеющихся систем и инфраструкту-
ры, без глубокой переделки архитек-
туры. Один из вариантов решения в 
этом случае уход от прямых вендор-
ских контрактов и перевод обслужи-
вания на локального аутсорсера.

— Но разве включение еще одного 
звена в эту цепочку может дать ка-
кую-то экономию?
— Часто контракты с вендорами за-
ключаются по избыточному принци-
пу — многое из того, что оплачивает-
ся клиентом, на самом деле не потре-
буется. Вендоры часто в пакет вклю-
чают набор дополнительных услуг по 
умолчанию. Специалисты иностран-
ной компании при этом стоят доро-
же, чем наши. Мы пересматриваем 
все заказанные услуги и раскладыва-
ем на составляющие. Что-то убираем, 
по каким-то системам пересматрива-
ем SLA (Service Level Agreement), по-
тому что в ряде случаев он завышен и 
стоит дорого. Мы берем часть услуг на 
себя, и все это в комплексе дает суще-
ственную экономию: от 15% до 30% в 
зависимости от размера и длительно-
сти контракта и масштаба обслужива-
емых систем.
— Другого рода запросы бывают 
или только этих трех типов?
— Да, конечно, бывают и более слож-
ные ситуации. Прямо в условиях 
тендера могут быть описаны, напри-
мер, такие условия: необходимо пе-
ревести 80% штата ИТ-департамента 
в штат подрядчика, передать функ-
цию поддержки и обслуживания и 
получить экономию не менее 10% 
от текущих затрат. Исполнитель дол-
жен в этом случае правильно распо-
рядиться новыми трудовыми ресур-
сами, например дать им дополни-
тельную нагрузку, чтобы суметь на 
этом еще и заработать.
— Еще два-три года назад многие 
жаловались, что SLA часто в кон-
трактах указываются завышен-
ные и формальные. Аутсорсинго-
вые контракты заключаются не на 
основании анализа потребностей 
конкретной компании, а просто 
по стандартным шаблонам с завы-
шенными требованиями, к соблю-
дению которых никто в серьез не 
относится. Сейчас ситуация изме-
нилась? Рынок стал более зрелым?
— Действительно, зачастую качество 
предоставляемых аутсорсером услуг 

было не всегда высоким. Даже вен-
доры не выполняли заявленные SLA. 
Это было связано с тем, что большин-
ство компаний были незрелыми из-
нутри буквально еще год назад. Что-
бы передать аутсорсеру какой-то про-
цесс, нужно его сначала отделить от 
других, описать и оценить затраты 
на него. Иначе просто невозможно 
посчитать экономию от перехода на 
аутсорсинг.

Идеальный контракт передачи си-
стем на внешнее обслуживание дол-
жен включать в себя описание ме-
трик, способов измерения показате-
лей и пределы допустимых отклоне-
ний от них, расклад по возможным 
инцидентам и методам их решения 
с указанием сроков. Все должно быть 
описано буквально для каждой систе-
мы и процесса. Это требует большой 
предварительной работы — от трех 
до шести месяцев. Ведь чтобы аутсор-
синг дал действительно существен-
ную экономию, необходимо заклю-
чать контракт на три-пять лет как ми-
нимум. Во многих компаниях процес-
сы не были формализованы, SLA ука-
зывались завышенные на всякий слу-
чай. К штрафным санкциям также от-
носились как к формальности. Было 
негласное соглашение: мы завышаем 
требования, вы более или менее их 
выполняете. Громких штрафов аут-
сорсерам никто не назначал. Сейчас 
заказчики стали более строго отно-
ситься к соблюдению требований — 
указываются SLA, близкие к реально 
необходимым. Аутсорсер теперь по-
нимает, какие в действительности бе-
рет на себя риски и что может встать 
перед необходимостью заплатить 
штраф, если отклонения от заявлен-
ного уровня обслуживания превыша-
ют допустимые пределы.

Подход в целом стал более проду-
манным, и аутсорсинговые проекты 
усложнились, рынок становится бо-
лее зрелым. Наиболее продвинуты и 
зрелые компании в России — это те-
лекомы, банки, также подтягивается 
ритейл, за ними следуют нефтегаз и 
энергетическая отрасль.

— Много ли заказчиков, которые 
уделяют внимание предваритель-
ному этапу и заключают долгос-
рочные контракты?
— Компаний, которые тратят на это 
три-шесть месяцев, которые в идеа-
ле следует выделять, конечно, едини-
цы, но в целом ситуация поменялась 
и контракты заключаются более про-
думанные, основанные на реальных 
потребностях.

К примеру, мы ведем сейчас про-
ект по переводу крупной банковской 
сети к нам на обслуживание. По всей 
стране у банка есть отделения, но ин-
формационная система централизо-
ванная, каналы связи и компоненты 
системы продублированы в том чи-
сле локально. Например, в каждом от-
делении есть два принтера: основной 
и запасной. Раньше от техподдержки 
требовалось починить принтер, если 
он вышел из строя, буквально в тече-
ние 8–12 часов, но реального влияния 
на бизнес эта проблема не оказывает: 
есть же запасное оборудование. Вза-
имным решением с заказчиком мы 
понизили SLA до нескольких дней, 
потому что статистическая вероят-
ность скорого выхода из строя второ-
го принтера близка к нулю. Если воз-
никли проблемы с рабочим местом 
оператора, это тоже некритично: есть 
его коллеги, которые могут времен-
но взять на себя нагрузку. Происхо-
дит некоторое понижение средней 
производительности, но оно в реаль-
ности несильно сказывается на дохо-
дах клиента.

Заказчики теперь отдельно опи-
сывают SLA по бизнес-приложени-
ям, которые критичны для бизне-
са и влияют на него, и по тем, что не 
слишком важны. Также в контрактах 
указываются конкретные параметры 
предельно допустимых значений — 
например, падение производитель-
ности до определенного уровня мо-
жет восприниматься как допустимое.

Что же касается долгосрочных 
контрактов, к сожалению, пока 
боль шинство компаний каждый 
год объявляет новые тендеры на аут-

сорсинговое обслуживание. Но си-
туация понемногу меняется.
— Как все это сказывается на биз-
несе ИТ-компаний?
— Заказчики эволюционируют, это 
подталкивает аутсорсеров к разви-
тию, требует от них внимательного 
отношения к собственным внутрен-
ним процессам. Если их не оптимизи-
ровать, заработать просто не удастся. 
Мы, например, создали целую служ-
бу, которая занимается исключитель-
но методологией этого бизнеса, про-
вели большую работу по формализа-
ции нашей деятельности. Запустили 
службу контроля качества, обновили 
все ITSM-системы. Наша цель — ре-
шать проблему заказчика на первых 
уровнях иерархии специалистов, по-
тому что чем дальше уходит запрос по 
пирамиде уровней поддержки, тем 
дороже и опытнее профессионалы, 
которые его обрабатывают. Сегодня у 
нас около 300 сотрудников обслужи-
вают порядка 300 заказчиков по са-
мым разным контрактам. Некоторые 
на десятки тысяч рублей в месяц, дру-
гие — на миллионы. Вообще, маржи-
нальность этого бизнеса растет по ме-
ре того, как увеличиваются масштаб и 
сложность проектов.
— Государственные службы и 
компании также прибегают к аут-
сорсингу?
— В этом году госкомпании также ак-
тивно интересуются аутсорсингом,  
потому что бюджеты на следующий 
год очевидно будут сокращаться. Од-
ним  из наших постоянных клиен-
тов по аутсорсингу и поддержке яв-
ляется ФМС России. Как результат 
служба ра стет, количество функций 
увеличивается, но стоимость владе-
ния ИТ остается на прежнем уровне. 
«Техносерв»  по федеральному кон-
тракту с ФМС Рос сии ежегодно об-
рабатывает до 25 тыс. обращений в 
техподдерж ку.  «Техносерв» обслужи-
вает всю инф ра  структуру от компью-
теров во всех па спортных столах до 
федерального ЦОД. 

Интервью взяла  
Светлана Рагимова

«Чтобы аутсорсинг дал существенную экономию,  
необходимо заключать контракт на три-пять лет»
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— экспертиза —

Алексей Попович, глав-
ный специалист управле-

ния по работе с производителями 
группы «Астерос», эксперт по про-
дуктам Oracle, говорит: «Сегодня ве-
дется огромное количество проек-
тов в данной области. И все с 

”
пла-

нетным“ потенциалом. Обработ-
ка больших данных может решать 
задачи практически любой отра-
сли, в том числе транспорта, эко-
логии, космоса и даже метеороло-
гии. То есть Big Data может приме-
няться везде, где ведется любая де-
ятельность, в которой структуриза-
ция информации либо слишком до-
рогое удовольствие, как в случае с 
выявлением террористов в потоке 
беженцев, либо невозможна по ка-
ким-то причинам. Например, из-за 
недостатка времени для трансфор-
мации всего потока показателей, 
снимаемых приборами авиалай-
нера, которые записываются в чер-
ные ящики».

Андрей Суворкин, руководи-
тель направления Big Data в России 
Teradata, комментирует: «Исчезно-
вение Big Data с кривой развива-
ющихся технологий, а именно так 
называется эта кривая, означает не 
смерть, а прямо противоположное. 
Почему-то ни у кого не возникает 
мыслей о смерти реляционных баз 
данных из-за того, что их нет на этом 
графике и в отчете».

По его словам, почти у всех круп-
ных российских компаний есть 
идеи и у многих — понимание, ка-
кие задачи они хотят решать при 
помощи инструментов работы с 
большими данными. У клиентов 
есть четкие ожидания по сниже-
нию операционных затрат на хра-
нение и обработку больших объе-
мов данных, извлечение непосред-
ственных выгод для бизнеса и пер-
спективы развития.

Развитию рынка при этом меша-
ет проблема дефицита квалифици-
рованного персонала и относитель-
ная закрытость тех компаний, кото-
рым удалось сделать что-то конкрет-
ное, интегрировать решения в опе-
рационный бизнес.

Артур Трапизонян, директор по 
маркетингу «EMC Россия и СНГ», 
объясняет: «В силу того что заказчи-
ки, внедряя Big Data, стремятся по-
лучить конкурентное преимуще-
ство, они не торопятся раскрывать 
особенности реализованных про-
ектов. Но могу сказать, что в Рос-
сии около 27% крупных организа-
ций реализуют пилотные проекты 
с использованием анализа больших 
данных и примерно 13% уже вне-
дрили их». По мнению Артура Тра-

пизоняна, интерес к теме подхлест-
нули и новые продукты, появивши-
еся на рынке. К примеру, представ-
ленный в начале года Federation 
Business Data Lake сильно упростил 
процесс развертывания озера биз-
нес-данных (теперь для этого требу-
ется всего семь рабочих дней).

Виктор Гриднев, руководитель 
центра технологий управления дан-
ными компании АйТи, подтвержда-
ет, что в проектах по большим дан-
ным только начинает оформлять-
ся понимание бизнес-задач, кото-
рые они могут решить в крупных 
компаниях. В настоящий момент, 
по его словам, запрос больше на 
управление данными и работу над 
качеством данных. Волна интереса 
к аналитическим функциям нахлы-
нет позже.

Андрей Алексеенко, глава ком-
пании Teradata в России, добавля-
ет: «Скорее можно говорить о близ-
кой смерти термина, которую пред-
сказывают уже на протяжении 
трех-четырех лет. По аналогии сей-
час никому в голову не придет на-
зывать телефон смартфоном, так и 
большие данные переросли просто 
в данные, или «все» данные, как их 
иногда называют. Но задачи и про-
блемы, связанные с их анализом, 
извлечением ценности и прибы-
ли, остались. Ведь большие данные 

— это не только тип данных, но и 
новый подход к аналитике. Внача-
ле это можно было сравнить с син-
дромом новой игрушки, сейчас за-
купки и проекты стали более при-
земленными: заказчики смотрят на 
прогнозируемую отдачу от проекта 
и тогда инвестируют. Романтики ти-
па 

”
давайте поставим Hadoop-кла-

стер и дальше посмотрим, как оно 
пойдет“ сейчас нет».

Недолгая история
Реальные проекты в области работы 
с большими данными в России стар-
товали пару лет назад. К этому мо-
менту завершились первые «пило-
ты» в компаниях, интересующихся 
этими инструментами. То есть сей-
час внедрения носят прикладной 
характер, Big Data используют для 
конкретных бизнес-целей. Но пока 
еще идет процесс первичной авто-
матизации в этой области: органи-
зуются системы сбора и хранения, 
ведется работа над повышением ка-
чества данных. О глубокой анали-
тике большинство клиентов пока 
только думают, некоторые тестиру-
ют решения.

Роман Баранов, руководитель на-
правления Analytics & Big Data ком-
пании КРОК, комментирует: «Рос-
сийским организациям такие реше-
ния совершенно точно интересны. 
Ведь сейчас самое время проанали-
зировать себя, конкурентов и кли-
ентов, определить выигрышные для 
бизнеса стратегии развития и пр.».

Например, торговым сетям инте-
ресна задача формирования сфоку-
сированных предложений, в этом 
помогают анализ поведения клиен-
тов на сайте, дополнение клиент-
ских профилей информацией из со-
цсетей. Финансовые структуры при-
сматриваются к транзакционной 
аналитике в реальном времени. А 
контакт-центры стремятся к опера-
тивной обработке жалоб и звонков с 
целью повышения лояльности кли-
ентов. Например, КРОК уже проте-
стировал алгоритм семантической 
аналитики (то есть распознавания 
голоса с переводом его в текст), рабо-
тает над измерением уровня стрес-
са операторов с целью оптимизации 
работы call-центра.

Один из прикладных проектов в 
этой области — пилотное тестирова-
ние системы, построенной на дина-
мической модели прогнозирования 
пассажиропотока, которое провела 
компания КРОК. «Решение класса 
Big Data, реализованное на основе 
продукта с открытым исходным ко-
дом, позволяет распределять пасса-
жиропоток по времени, типу движе-
ния (вход-выход) и количеству пас-
сажиров, а также выявлять корреля-

ции между расписанием движения 
транспорта и продажами билетов. 
Для заказчика это выливается в воз-
можность более оптимального под-
хода к стратегическим вопросам из-
менения расписания, оптимизации 
тарифов и планирования действий 
в случае внештатных ситуаций»,— 
рассказывает господин Баранов.

Такие системы используются для 
контроля движения воздушного 
транспорта в лондонском аэропорту 
Хитроу, управления потоком авто-
мобилей с целью снижения аварий-
ности в Нагасаки (Япония), а также 
управления пассажирскими пере-
возками в Турции. «Самым показа-
тельным проектом для России была 
бы запись показаний всех приборов 
воздухоплавательных объектов,— 
говорит Алексей Попович.— Но ма-
ло того, что специалистов в области 
обработки данных катастрофиче-
ски не хватает, так еще и возведено 
огромное количество корпоратив-
ных и ведомственных барьеров, не 
позволяющих эффективно и в крат-
кие сроки использовать технологии 
Big Data».

Взгляд в будущее
В прошлом году аналитики IDC оце-
нили российский рынок больших 
данных в $340 млн. Причем, как счи-
тают эксперты, он растет значитель-
но быстрее глобального — на 40% и 
больше. В текущем году, по разным 
оценкам, эта цифра может увели-
читься до $425–500 млн. Впрочем, 
предсказать объем в долларах не 
представляется возможным: кто зна-
ет, что будет с рублем к декабрю. В ру-
блях разные аналитические агентст-
ва прочат рост в 25%, а то и все 50%. 
Это кроме всего прочего зависит от 
того, что включать в оценку. К при-
меру, хранилища данных продают-
ся десятилетиями, но некоторые 
причисляют выручку от их прода-
жи к новому сегменту. Увеличение 
объемов, судя по всему, будет, но не 
взрывное, без сюрпризов. Роман Ба-
ранов предполагает, что 25% рынок 
вполне вероятно нарастит, если су-
дить по динамике проектов, кото-
рые ведет КРОК.

По мнению Артура Трапизоняна 
из EMC, в настоящий момент в Рос-
сии продолжается накопление объ-
ема информации до уровня боль-
ших данных. «Темп роста рынка за 
предыдущие годы составлял 50% 

в год, если он останется на преж-
нем уровне, то уже в 2018 году объ-
ем рынка достигнет $1,7 млрд. Доля 
российского рынка в мировом объ-
еме составит около 3%, увеличив-
шись с нынешних 1,2–1,5%»,— до-
бавляет он.

Андрей Алексеенко говорит, что 
не видит всплеска спроса на инстру-
менты Big Data в РФ, так как для мно-
гих компаний сейчас вопрос выжи-
вания в режиме сокращения бюдже-
тов более актуален. Но в то же самое 
время есть клиенты, которые рас-
сматривают аналитику как средство 
по оптимизации расходов и получе-
ния дополнительной прибыли. Ми-
ровая практика может подталкивать 
к этому: результаты последнего ис-
следования Forbes, проведенного па-
ру месяцев назад говорят, что более 
60% из 300 ведущих компаний пла-
неты подтверждают высокую оку-
паемость инвестиций в аналитику 
больших данных.

По мнению Виктора Гриднева, 
в России в ближайшее время долж-
на произойти более точная сегмен-
тация и разделение понятия «боль-
шие данные» на более узкие сегмен-
ты. «Для себя мы структурировали 
тему технологий управления дан-
ными на три части: область рабо-
ты с качественными данными (Data 
Quality), области работы с система-
ми бизнес-аналитики и визуализа-
ции данных (Business Intelligence), 
область работы с большими данны-
ми (Big Data)»,— рассказывает он. 
Направление работы с данными, по 
мнению господина Гриднева, будет 
стремительно расти именно в пер-
вых двух секторах, так как там наи-
более понятные полезные эффекты 
для бизнеса. Направление больших 
данных, которое включает задачи 
по анализу и обработке неструкту-
рированных (транзакционных) дан-
ных, даст первые результаты в пер-
вую очередь в сфере финансов, здра-
воохранения, транспорта, образова-
ния. Но о каких-то результатах мож-
но будет говорить в периоде два-три 
года минимум.

Роман Баранов не исключает, что 
сама по себе концепция Big Data лет 
через пять может переродиться в 
обычный акселератор аналитики в 
каком-нибудь привычном ПО напо-
добие Excel. И, возможно, все это бу-
дет работать в «облаке».

Светлана Рагимова

Big Data здесь больше не живет

В России проекты в области работы 
с большими данными стартовали 
 пару лет назад

« Н А К А П Л И В А Т Ь  Д А Н Н Ы Е  И Т- О Б Щ Е С Т В О  У Ж Е  Н А У Ч И Л О С Ь »

АНДРЕЙ НУГМАНОВ, партнер компа-
нии AT Consulting, директор блока BI, 
рассказывает, почему в большие дан-
ные в России инвестируют, несмотря 
на кризис.

— Системы для работы с больши-
ми данными — это дорогостоящие 
технологии, покупают ли их сегодня 
во время кризиса?
— Наша компания работает в сегментах, 
где ИТ-технологии — неотъемлемая часть 
бизнеса клиентов. Принимаемые сейчас 
решения будут основой для дальнейшего 
развития. Шаг за шагом мы погружаемся 
вцифровой мир, основу которого уже сегодня 
составляет глубокая аналитика, требующая 
обработки максимально доступного объема 
информации.

Де-факто компоненты Big Data становят-
ся стандартным элементом архитектуры лю-
бых аналитических решений, которые сейчас 
проектируются и внедряются. Этим и объяс-
няется рост спроса на подобные системы. 
Мы постоянно расширяем горизонты во 
взглядах и подходах к хранению и обработке 
данных, яркие примеры этому — технология 
Apache Hadoop и парадигма MapReduce. 
Стек технологий Hadoop в первую очередь, 
как система дешевого хранения данных, 
стал неотъемлемым компонентом для обра-
ботки больших данных, и сейчас является 
частью Big Data-инфраструктуры многих 
компаний в различных сферах. К тому же 
с финансовой точки зрения Hadoop значи-
тельно выгоднее традиционных реляционных 
систем благодаря бесплатному лицензиро-
ванию и дешевому «железу».

С нашей помощью заказчики реализуют 
все больше задач, связанных с детальным 
анализом предпочтений клиентов, например 
с использованием геолокации. В сегмен те 
В2С востребован контекстуальный мар-
кетинг, в В2В — скоринг потенциальных 
клиентов и мобильная реклама, в В2G — 
программы, связанные с «умным» городом: 
системы анализа транспортной ситуации и 
развития городской инфраструктуры, реше-
ния по общественной безопасности и т. д.
— Есть мнение, что Big Data как мар-
кетинговая история мертва. Об этом 
много сейчас говорят на иностранных 
конференциях. Согласны ли вы с та-
ким утверждением?
— Происходит естественный процесс 
трансформации маркетинговой активности. 
То, что из тренда ушел термин «Big Data», 
но появился «Machine Learning», говорит 

о том, что накапливать данные ИТ-общество 
уже научилось и сейчас сосредоточилось 
на обработке и извлечении из них выгоды. 
Именно поэтому в текущем цикле зрелости 
методологий Gartner мы можем наблюдать 
смещение фокуса с Big Data на Machine 
Learning как следствие эволюции технологии, 
начала ее практического использования. 
Ее больше не боятся. Даже появилась новая 
профессия — Data Scientist. Эти специа-
листы занимаются поиском монетизации 
информации, созданием новых ценностей 
для клиентов. Это долгий и итерационный 
путь, требующий уникальных знаний. С одной 
стороны, важно глубокое понимание ана-
литических алгоритмов обработки данных, 
а с другой — бизнес-процессов, за счет 
которых происходит обслуживание клиентов, 
и используемых ИТ-технологий.
— Какие перспективы у больших 
данных в России? Кто основные 
потребители? Как будет развиваться 
ситуация?
— Рынок больших данных в России динамич-
но развивается. Сейчас эта технология при-
меняется не только в телекоме и банковском 
секторе, но и активно внедряется встра-
ховании и ритейле. В области банковских 
и телеком-решений российский и запад-
ный рынки развиты примерно одинаково. 
В сфере решений для страхования и ритейла 
отечественный рынок отстает от западного 
на два-три года. К примеру, рекомендатель-
ные системы в западных интернет-магазинах 
— стандарт де-факто, а для большинства 
российских это все еще технологическая 
новинка, нередко дорогостоящая.

Также большими данными в тестовых 
целях стали интересоваться многие компании 
малого и среднего бизнеса. На небольших 
проектах бизнес пробует, зачастую успешно, 
найти недорогое решение своих задач.

Но это только первые шаги. Сей-
час компании, использующие глубокую 
аналитику на основе Big Data, в основном 
не стремятся делиться этой информацией 
с рынком. Основной прорыв произойдет 
после изменения подхода к данному вопросу 
и после того, как рынок будет открыт для 
информационного обмена между участника-
ми. Придет время единой цифровой среды, 
в которой будут создаваться конвергентные 
сервисы для конечных клиентов.
— За последнее время какого рода 
проекты в этой области можно на-
звать трендовыми, заметными?
— В первую очередь это важные шаги 
российских компаний в направлении обмена 
информацией, поиска путей создания новых 
сервисов, в частности между банками и 
телекомом.

Популярным становится взаимодействие, 
направленное на снижение рисков по реали-
зации банковских продуктов. Например, при 
совместном участии банка и телеком-опера-
тора была разработана распределенная си-
стема подсчета скорингового балла для сер-
виса принятия решений по выдаче кредита. 
Банк начал использовать ранее недоступную 
информацию для оценки кредитоспособности 
потенциального заемщика на основе данных, 
которые имеются у оператора. Таким обра-
зом, банки расширяют собственные знания 
о заемщиках и могут делать более точные 
прогнозы по возврату кредитов. В текущей 
непростой экономической ситуации это 
позволяет повысить качество кредитного пор-
тфеля, снизить вероятность возникновения 
расходов, связанных с обслуживанием креди-
тов, избежать ошибок, имеющих конкретные 
финансовые последствия.
— Какие у вас ожидания по выручке 
с этого направления в компании по 
итогам текущего года?
— Проекты в области больших данных, 
как я уже сказал, переходят в практическую 
плоскость и становятся значимым сегментом 
в объемах наших работ — как по спектру 
решаемых задач, так и в денежном выраже-
нии. Мы активно развиваем это направление 
и в 2015 году ожидаем двукратный рост 
вы ручки от проектов Big Data. По нашим 
оценкам, темпы будут только нарастать.

Интервью взяла  
Светлана Рагимова
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информационные технологии  

— новые решения —

В это направление поиска по дан-
ным, накопленным внутри корпо-
ративных систем, делают серьезные 
вложения крупнейшие компании 
— Facebook, Apple, Baidu и др. В Рос-
сии крупные поставщики и холдин-
ги в текущем году тоже начали нара-
щивать свои компетенции, стремясь 
быстрее ответить на запрос рынка. 
Rambler, например, приобрел ком-
панию RCO, специализирующуюся 
на компьютерной лингвистике, ин-
формационном поиске и обработ-
ке неструктурированной информа-
ции. «Ростех» в лице Объединенной 
приборостроительной корпорации 
(ОПК) анонсировал готовность ин-
тегрировать разработки «Авикомп 
Сервисез», в частности лингвистиче-
ский процессор Ontosminer для по-
строения сложных систем текстово-
го мониторинга и анализа данных, 
поддерживающий поиск не по клю-
чевым словам, а по смыслу докумен-
та. Параллельно ОПК запускает мас-
штабный проект в области искусст-
венного интеллекта и семантиче-
ского анализа, в котором участву-
ет более 30 российских компаний, 
образовательных и научных органи-
заций, в том числе ВШЭ и Бауманка.

Быстрого развития поисковых тех-
нологий требуют постоянный рост 
объемов данных и изменение струк-
туры информационного простран-
ства. «Поиск никогда не стоит на ме-
сте,— подтверждает Алла Забровская, 
директор по связям с общественно-
стью Google в Центральной и Восточ-
ной Европе, России и СНГ.— В 2014 
году мы внесли более 1 тыс. измене-
ний, которые не всегда заметны поль-
зователям, но тем не менее делают по-
исковую выдачу с каждым разом все 
лучше. Пока что система не дает отве-
тов на сложные запросы, когда требу-
ется объединить для ответа результа-

ты трех или четырех поисков: пока-
жи мне перелеты стоимостью менее 
10 тыс. руб. туда, где в декабре жарко 
и можно заниматься дайвингом. Вот 
над решением таких проблем мы сей-
час и работаем». При этом надо доби-
ваться сокращения времени, которое 
потратит пользователь, обращаясь к 
системе с запросом.

Одно из важнейших направле-
ний работы команды Google сегодня 
— это мобильные устройства и сер-
висы, так как заметно растет исполь-
зование поиска именно с мобиль-
ных устройств. Важно также обеспе-
чить возможность легкого переклю-
чения между разными устройствами 
без потери информации. Например, 
это удалось реализовать в Google. Фо-
тосервис автоматически синхрони-
зирует снимки и картинки со всех 
устройств, собирая их в альбом, по-
иском по которому можно пользо-
ваться так же, как на десктопе.

«Яндекс», которому как поиско-
вой системе в нынешнем году ис-
полняется 18 лет, акцентирует ра-
боту с большими данными. Yandex 
Data Factory развивает услуги для 
компаний, нуждающихся в обработ-
ке больших массивов информации. 
«Машинное обучение, распознава-
ние образов и речи, нейронные се-
ти, обработка естественного язы-
ка — эти технологии 

”
Яндекса“, ис-

пользуемые в YDF, выросли из пер-
вой экспертизы 

”
Яндекса“ — пои-

ска. Работа над ним не заканчивает-
ся никогда, а основная часть коман-
ды, работающая над поиском, сосре-
доточена в направлении поисковых 
сервисов»,— рассказывает Григорий 
Бакунов, директор по распростране-
нию технологий «Яндекса».

Нервы на пределе
Из относительно новых требований 
к поиску можно отметить сосредо-
точение на интересах конкретного 

пользователя, поиск по аудио- и ви-
деоматериалам и социальный по-
иск. Это же относится и к корпоратив-
ному поиску: здесь растет интерес к 
классу решений, которые позволяют 
вести поиск в системах, подключае-
мых к внутренним базам, новостным 
сайтам, социальным сетям, форумам, 
тендерным площадкам и т. д.

Корпоративный поиск хотя и яв-
ляется неотъемлемой частью пра-
ктически любой информационной 
системы, но до недавнего времени 
он оставался не самым очевидным 
явлением даже для бизнес-аудито-
рии. Отчасти в силу своего недоста-
точного уровня развития, а также ма-
лой популяризации на фоне массо-
вых веб-сервисов. По данным AIIM, 
около 70% респондентов считают, 
что найти корпоративную информа-
цию гораздо сложнее, чем открытую 
в интернете. В российских реалиях 
две трети сотрудников компаний 
убеждены, что качество массовых 
поисковых сервисов выше, чем кор-
поративных, подтверждают резуль-
таты исследования 42Future.

«Поиск нужного документа иног-
да становится серьезной проблемой 
для корпоративного пользователя,— 
комментирует Олег Варламов, д.т.н., 
старший партнер и председатель на-
учно-технического совета компа-
нии 

”
Мивар“.— Часто проще запро-

сить требуемую информацию у про-
фильного отдела, чем выбрать из нес-
труктурированной свалки разнофор-
матных файлов. Из-за того что по-
иск нужной информации занимает 
слишком много времени, снижается 
производительность труда, сотрудни-
ки раздражаются, что ухудшает эмо-
циональный климат в коллективе».

Определенные трудности здесь 
создает и сама логика развития — и 
постоянного усложнения — корпо-
ративной инфраструктуры. «Когда в 
компании много систем, поиск ста-
новится сложнее,— поясняет Алек-
сей Сидорин, эксперт в области биз-
нес-аналитики и обработки больших 
данных компании КРОК.— Прихо-
дится искать в каждой и консолиди-
ровать результаты. При этом длитель-
ность поисковых проектов зависит 
от многих факторов: размера органи-
зации, ее баз данных, категории вне-
дряемых поисковых систем, уровня 
кастомизации и пр. Реализация вну-
трикорпоративного поиска может за-
нять в среднем от одного до двух ме-
сяцев, социальной сети — от двух ме-
сяцев до года, а системы бизнес-ана-
литики — от трех месяцев и больше».

Каждый ищет,  
как он может
Рынок корпоративных поисковых 
систем и многочисленных при-
кладных решений, основанных на 
поисковых движках (Search Based 
Applications), является частью кон-
цепции управления знаниями, тес-
но смыкаясь с технологиями текс-
товой аналитики (Text Mining), се-
мантическими технологиями, тех-
нологиями оценки эмоциональной 
окраски, выявления мнений, авто-
матической классификации и мно-
гими другими, поясняют в компа-
нии «Преферентум» (ГК АйТи). Объ-
ем этого условно выделяемого сег-
мента в России пока невелик: экс-
перты из АйТи оценивают его в 300–
500 млн руб. по предварительным 
итогам 2015 года. В мире речь идет 
уже о миллиардах долларов.

Глобально мощные поисковые 
платформы и инструменты для тек-
стовой аналитики предлагает из-
вестная группа крупных вендо-
ров. Например, IBM с продуктом 
IBM Content Analytics, Microsoft — с 
MS Fast. Активно развивает поиско-
вые технологии SAP — в частности, в 
платформе SAP HANA. Здесь уже реа-
лизованы функции поиска с точным 
совпадением и с нечетким совпаде-
нием (fuzzy search) — когда при по-
иске может быть задан порог точно-
сти совпадения (к примеру, 90%) и в 
результате будут найдены все вари-
анты, которые, по мнению системы, 
совпадают с искомым словом более 
чем на 90%. А также есть анализ текс-
товых документов (договоров, доку-
ментации и т. п.) и выделение опре-
деленных сущностей (человек, орга-
низация, адрес и т. п.) и отношений 
между ними (например, данный че-
ловек работает в этой организации).

«Основная проблема, с которой 
сталкиваются разработчики,— не-
обходимость обеспечения высокой 
скорости и точности работы поиско-
вых запросов при работе с большими 
объемами и сложной структурой дан-
ных,— рассказывает Дмитрий Шепе-
лявый, заместитель генерального ди-
ректора SAP СНГ.— В учетных систе-
мах хранятся действительно боль-
шие объемы данных (десятки тера-
байт). А в связи с большим количест-
вом и разнообразием автоматизируе-
мых бизнес-процессов (финансы, ло-
гистика, сбыт, производство, различ-
ные индустриальные решения и т. п.) 
в системах хранятся документы раз-
нообразной структуры и сложности».

Есть также примеры СПО-реали-
заций поисковых движков (на осно-
ве свободного программного обес-
печения), например Apache Lucene/
Solr, Sphinx, PostgreSQL Textsearch 
и т. д. Это полнотекстовые движки, 
поддерживающие множество язы-
ков, в том числе русский. Здесь как 
раз обнаруживается слабое звено: 
наилучшим образом с русским язы-
ком справляются все же отечествен-
ные разработчики.

Всего в России этим направлением 
занимается около 20 компаний, счи-
тают эксперты АйТи, подчеркивая, 
что многие отечественные разработ-
ки часто демонстрируют лучшую про-
изводительность и качество решения 
прикладных поисковых задач, чем 
технологии западных вендоров. «Не-
которые продукты вообще не име-
ют аналогов в мире, например разра-
ботанная в АйТи система 

”
Правовая 

экспертиза“, позволяющая выявлять 
правовые пробелы и коллизии, об-
наруживать потенциальные корруп-
циогенные факторы в проектах нор-
мативных правовых актов. Эта систе-
ма несколько лет успешно работает в 
МВД и уже около года — в Государст-
венной думе»,— рассказывает Дмит-
рий Романов, генеральный директор 
компании «Преферентум» (ГК АйТи).

При этом эксперты АйТи полага-
ют, что в «чистом виде» корпоратив-
ная поисковая система в России пока 
не привлекает особенного внимания 
корпораций. В отечественных компа-
ниях на нее трудно найти функцио-
нального заказчика, имеющего бюд-
жет и готового его потратить.

Что умеет  
корпоративный поиск
В отличие от интернета, корпоратив-
ный поиск охватывает информаци-
онные системы с учетом прав досту-
па. Поиск происходит как на файло-
вых серверах, так и на платформах 
(например, SharePoint или Exchange). 
Важно, чтобы корпоративный поиск 
учитывал особенности инфраструк-
туры, а также был интегрирован со 
всеми системами и мог индексиро-
вать разные форматы данных.

Современные тенденции в обла-
сти поисковых средств расширяют са-
мо понятие поиска, считают в КРОК. 
«Помимо поиска всех объектов, свя-
занных с запросом, актуальны также 
совместная работа и установка свя-
зей между объектами. В таких случа-
ях используется система для совмест-
ной работы, например корпоратив-
ная социальная сеть как единая точка 
доступа ко всей информации: поиску 
сотрудников, документов, обсужде-
ний, проектов, рабочих групп — всей 
доступной информации внутри ком-
пании. Пользователи могут не толь-
ко оперативно находить нужные дан-
ные, но и работать с этим контентом 
из единого окна, а также оценивать 
контент и добавлять метаданные, что 
помогает поиску и категоризации»,— 
рассказывает Алексей Сидорин.

Работа большинства поисковых 
технологий основана на обработке 
больших данных, рассказывает Та-
тьяна Даниэлян, заместитель дирек-
тора по разработке технологий ком-
пании ABBYY. Как правило, поиско-
вая выдача и ранжирование строятся 
на базе анализа статистики огромно-
го количества взаимодействий поль-
зователей и документов. Однако со-
трудник, строя поисковый запрос, 
предполагает, что система сама пой-
мет, в чем суть вопроса, найдет реле-
вантные результаты и проранжиру-
ет их. При этом число обработанных 
поисковых запросов и последующих 
взаимодействий пользователей с ре-
зультатами крайне мало по сравне-
нию с аналогичной ситуацией интер-
нет-поиска, а количество возможных 
неоднозначностей (омонимии, сино-
нимы, пропущенные слова и т. д.) до-
статочно велико. Отсюда формирует-
ся потребность в поиске по смыслу, 
который основан на полном семан-
тико-синтаксическом анализе доку-

ментов и построении семантическо-
го поискового индекса. В результате 
поиск и ранжирование осуществля-
ются по смыслу поискового запро-
са, а в выдаче человек получает реле-
вантные документы, в которых могут 
быть и ключевые слова, и их синони-
мы — как обычные, так и смысловые.

«Например, 
”
табурет“ и 

”
стул“ не 

являются в чистом виде синонима-
ми, но наша технология понимает, 
что они решают одну задачу, поэтому 
в этом ключе будут являться синони-
мами. Или если пользователь будет 
искать 

”
положение об аттестации“, 

то сможет найти не только прямые 
совпадения, но и, например, «ста-
тьи о сертификации». Технология 
Compreno благодаря семантико-син-
таксическому анализу настраивает-
ся на предметную область автомати-
чески во время построения индек-
са»,— объясняет Татьяна Даниэлян.

Сыщики умнеют на глазах
Глобальная задача, стоящая сегодня 
перед всеми поисковыми система-
ми, в том числе корпоративными,— 
это обеспечение возможности пои-
ска по документу как единице пои-
ска, считают в ABBYY. «Пользователи 
хотят формулировать свой запрос не 
просто в виде слова, фразы или пред-
ложения, они хотят на вход подать це-
лый документ, а на выходе получить 
проранжированную выборку похо-
жих документов. То есть в одной сис-
теме должны быть скомбинированы 
возможности поиска по словам, пред-
ложениям и документу целиком. 
Причем в идеале речь идет о поиске с 
запросом в виде документа, который 
может содержать и текст, и изображе-
ния и др. Предполагается, что будут и 
инструменты для ограничения полу-
чаемой выборки. Например, пользо-
ватель при поиске в такой системе по 
документу 

”
приказ о назначении…“, 

может указать, что его не интересуют 
документы, которые относятся к фи-
нансовой части вопроса,— поясня-
ет Татьяна Даниэлян.— Сейчас эта за-
дача остро стоит для eDiscovery (про-
цесс поиска информации в докумен-
тах компаний в рамках юридических 
разбирательств, аудита и расследова-
ний), в научно-исследовательской об-
ласти и в области безопасности. Сюда 
же можно отнести задачу поиска по 
сложным картинкам».

Будущее машинного обучения, 
которое используют большинство 
систем корпоративного поиска, свя-
зано с применением лингвистики и 
систем, основанных на семантике, 
считают в ABBYY. Это позволит при 
обработке входящих документов и 
поиске учитывать связи между сло-
вами в предложениях и на протяже-
нии всего документа корректно рас-
познавать омонимии и другие неод-
нозначности речи.

Переход к интеллектуальному по-
иску становится технологической 
тенденцией, уверены в «Миваре». 
«Первые попытки создать 

”
осмы-

сленный“ поиск уже предпринима-
ются. 

”
Поиск 3.0“ отличается от при-

вычного нам тем, что работает не с 
ключевыми словами, а с контекста-
ми,— говорит Олег Варламов.— Сис-
темы должны научиться понимать, о 
чем идет речь и в каком смысле упо-
требляется то или иное слово или вы-
ражение. Это необходимо, чтобы раз-
личать сходные по звучанию и напи-
санию фразы, например 

”
ключ“ как 

код и 
”
ключ“ как инструмент».

Появление в поисковых сервисах 
контекстов потребует реализации 
принципов интерактивности — ког-
да система, если не поняла смысла 
запроса, задает наводящие вопро-
сы, а на следующем этапе, поняв кон-
текст, начинает выдавать пошаговые 
рекомендации, считает эксперт «Ми-
вар». На базе такой платформы мож-
но будет реализовать принцип жи-
вой документации — когда ответ на 
запрос формируется в виде алгорит-
ма из разных нормативных актов и 
инструкций. Или же интеллектуаль-
ные системы смогут проверять доку-
ментацию на противоречивость и со-
ответствие нормативной базе, рефе-
рировать корпоративные инструк-
ции и документы по заданным пара-
метрам, проверять почтовые сообще-
ния на предмет разглашения конфи-
денциальной информации и т. д.

К семантическому поиску уже 
проявляют интерес крупные корпо-
рации, например в США. Они ожи-
дают, что его применение будет спо-
собствовать оптимизации и повы-
шению эффективности их деятель-
ности. Такие системы могут упро-
стить и ускорить доступ сотрудни-
ков к информации, увеличить про-
изводительность труда, в том числе 
за счет роботизации процессов. В 
принципе в этом же должны быть за-
интересованы и компании СМБ, ко-
торых сдерживает главным образом 
стоимость поисковых систем ново-
го поколения. Ожидается, что нача-
ло их массового применения позво-
лит достаточно быстро решить эту 
проблему — системы станут доступ-
нее по мере их распространения.

Мария Попова

Бизнес в поиске
Проблему поиска данных и документов 
в  корпоративных системах решают поисковые 
системы, разработанные специально для биз-
нес-задач. Пока их рынок в РФ невелик — 300–
500 млн руб. в год. Но искать что-либо стано-
вится все сложнее: компаниям требуются все 
более интеллектуальные инструменты поиска, 
которые у российских разработчиков есть.

Сотрудники российских компаний 
уверены, что массовые поисковые 
сервисы работают лучше  
корпоративных
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— безопасность —

Технологии Software-Defined Net-
works (SDN, программно-определяе-
мые сети) — одна из самых горячих 
тем в ИТ на сегодняшний день. По 
данным SDN Central, рынок SDN до-
стигнет в 2018 году $25 млрд. Даже 
консервативная финансовая модель 
показывает, что к этому моменту 30% 
от ежегодных общих затрат на сети бу-
дет уходить на все, что связано с SDN. 

Чем же эти технологии настоль-
ко привлекательны? Представьте се-
бе канализационную систему отдель-
ного дома. А теперь, допустим, засо-
рилась труба в какой-то квартире. Вот 
было бы здорово, если бы в такой си-
туации специалист мог просто с ком-
пьютера (или даже со смартфона) от-
дать команду канализационной сис-
теме перестроить связи между труба-
ми так, чтобы «трафик» от соседа по-
шел по свободным каналам. 

В этом суть SDN: в них можно зало-
жить сценарии поведения, которые 
сработают в случае возникновения 
проблемы без всяких команд и да-
дут знать сисадмину о том, что случи-
лось. Конечно, полностью отказать-
ся от людей с отвертками не получит-
ся — роутеры и прочее сетевое обо-
рудование иногда просто надо ме-
нять, а кабель прокладывать, чтобы 
обеспечить нужную емкость сети. Но 
SDN делает так, что сеть продолжает 
функционировать в случае проблем с 
отдельным устройством или сегмен-
том, как ни в чем не бывало. В зави-
симости от реализации данной идеи 
тем или иным производителем по-

добное разделение происходит бла-
годаря использованию только спе-
циализированного программного 
обеспечения либо за счет сочетания 
программного обеспечения и специ-
ализированных сетевых устройств.

Купол  
от киберпреступников
SDN — это способ снизить риски ин-
формационной безопасности. Артем 
Гениев, архитектор бизнес-решений 
VMware, поясняет: «При помощи 
решения, подобного VMware NSX, 
можно значительно поднять уро-
вень управления рисками информа-
ционной безопасности. Это относит-
ся как к противодействию киберпре-
ступникам, так и к задачам обеспече-
ния непрерывности бизнеса и пере-
ключения на резервные мощности в 
случае катастрофического сбоя».

Именно на информационной без-
опасности (ИБ) сделала упор в своих 
решениях компания VMware. Се-
тевая виртуализация при помощи 
VMware NSX обеспечивает эффек-
тивность, инновационную готов-
ность и компенсацию рисков в об-
ласти ИБ. Эти функции актуальны 
для российского бизнеса, особенно 
в условиях сложной экономической 
ситуации и сжатия финансирования 
инвестиционных проектов. 

«Благодаря микросегментации се-
ти предприятия внутри периметра 
ЦОД решение VMware NSX на практи-
ке реализует стратегию безопасности 
с 

”
нулевым уровнем доверия“, что 

существенно снижает вероятность 
успешной хакерской атаки. Кроме то-

го, растущее проникновение персо-
нальных мобильных устройств в кор-
поративное окружение также при-
вносит дополнительные риски в обла-
сти информационной безопасности. 
Управление мобильными приложе-
ниями и мобильными устройствами 
с использованием таких EMM-реше-
ний, как AirWatch, позволяет пони-
зить эти риски, а сочетание AirWatch 
с VMware NSX формирует многоу-
ровневую эшелонированную инфра-
структуру защиты корпоративных 
данных в условиях массового исполь-
зования мобильных устройств»,— 
рассказывает господин Гениев.

На любом корыте
Абстрагирование от физического 
уровня, которое дает применение 
SDN, позволяет не заморачивать-
ся насчет совместимости сетевых 
устройств между собой: дорогой ро-
утер можно заменить на тот, что под-
ешевле и вообще от производителя 
из другой страны и так далее.

Евгения Шумахер, менеджер по 
работе с технологическими партне-

рами компании Mirantis, добавляет: 
«SDN — ответ на стремление абстра-
гировать софт, отделить его от 

”
же-

леза“. Эту тенденцию мы наблюда-
ем вот уже несколько лет в мире ин-
формационных технологий. В ре-
зультате мы убираем сразу несколь-
ко проблем: ИТ-директора компа-
ний получают возможность свобод-
но выбирать аппаратное обеспече-
ние, тем самым минимизируют из-
держки. Это очень важно сейчас, в 
условиях нестабильного рынка и ро-
ста цен на импортируемое оборудо-
вание. На уровне ниже ИТ-админис-
траторы получают единую точку вхо-
да для управления своей сетевой ин-
фраструктурой. В конечном итоге 
сам способ управления сетью значи-
тельно упрощается, что снижает по-
рог входа специалистов».

Валерий Соколюк, глава дирекции 
инфраструктурных и телекоммуни-
кационных решений группы «Асте-
рос», уверен, что программно конфи-
гурируемые сети — революционный 
прорыв в развитии технологий вирту-
ализации. «Они виртуализируют фи-
зические сетевые ресурсы, разделя-
ют процессы передачи и управления 
данными, централизуют управление 
сетью при помощи унифицирован-

ных программных средств. Поэтому 
SDN — мощный инструмент сокра-
щения бюджета, который позволяет 
существенно снизить расходы сразу 
по нескольким технологическим на-
правлениям»,— поясняет он.

Конечно, чтобы внедрить эту тех-
нологию, придется потратить деньги 
на лицензии соответствующих про-
граммных решений. Андрей Фролов, 
руководитель направления сетей пе-
редачи данных компании КРОК, гово-
рит: «Внедрение SDN не сможет ради-
кально повлиять на текущий CapEx 
заказчика, однако с точки зрения пер-
спективы это, несомненно, отразится 
как на снижении CapEx следующего 
периода, так и на OPex на весь период 
после внедрения».

Александр Вахтин, управляющий 
инфраструктурного оператора «Теле-
ком биржа», говорит: «Программное 
обеспечение позволяет сократить 
трудозатраты, потому что для управ-
ления можно использовать специ-
алистов средней или даже низкой 
квалификации. Но в данный момент 
каждый вендор выпускает собствен-
ную программу и исключительно 
под свое оборудование. Универсаль-
ных решений мало. Поэтому сейчас 
мы присматриваемся к SDN, анализи-
руем, но вряд ли будем использовать 
раньше, чем через год-полтора. Не по-
следнюю роль будет играть стоимость 
решений, а также тот факт, нужно ли 
будет докупать дополнительное обо-
рудование и т. д.».

На глобальном же уровне ком-
пания VMware отмечает четырех-
кратный рост числа клиентов, ис-
пользующих VMware NSX. По дан-
ным на второй квартал 2015 года, 
решение использовали 700 заказ-
чиков компании, при этом у 65 из 
них сумма контракта на NSX превы-
сила $1 млн. Уже есть конкретные 
результаты, выраженные в деньгах 
и цифрах. Например, внедрение 
VMware NSX сэкономило Columbia 
Sportswear $2 млн, а сервис-провай-
дер NTT Communications уменьшил 

трудозатраты на перенос приложе-
ний клиентов в «облако» на 70%.

В России за 2015 год было реализо-
вано пока несколько проектов по вне-
дрению NSX, в том числе в крупных 
компаниях сырьевого сектора, у опе-
раторов связи и организаций финан-
совой отрасли. «Клиенты в РФ рассчи-
тывают на те же выгоды, что и их за-
рубежные коллеги: высокий уровень 
информационной безопасности и ин-
новационной готовности при однов-
ременном сокращении операцион-
ных и капитальных затрат»,— гово-
рит Артем Гениев.

Представитель КРОК говорит, что 
компания предлагает клиентам ре-
шения этого класса, но пока реаль-
ных проектов по SDN у интегратора 
нет. Андрей Фролов сообщает: «На те-
кущий момент технологии SDN во-
стребованы не столько как 

”
решение 

для внедрения“, сколько как 
”
реше-

ние для исследования“. SDN в первую 
очередь интересны крупным компа-
ниям с большой территориально рас-
пределенной структурой».

Валерий Соколюк видит растущую 
популярность программно конфигу-
рируемых сетей среди российских за-
казчиков. «Большинство наших круп-
нейших заказчиков уже прописыва-
ют требования к программно кон-
фигурируемым сетям в связанных с 
этим направлением тендерах. Более 
того, у 

”
большой тройки“ уже уста-

новлено оборудование, поддержива-
ющее технологии SDN. Однако массо-
вого спроса пока не наблюдается, так 
как пока существует большая разница 
между тем, что хочет рынок, и тем, что 
предлагает SDN»,— поясняет он.

Новые сценарии работы в сетях с 
использованием SDN впервые лет за 
десять открывают двери на этот кон-
сервативный рынок для небольших 
команд и разработчиков прикладных 
программ. У лиц, принимающих ре-
шения, появляется альтернатива за-
ключения контрактов без привязки к 
«сакральным» вендорам. 

Светлана Рагимова

Абстрактная революция
Программно-определяемые сети — техноло-
гия, которую называют революционной. Влия-
ние ее на рынок оценивают в десятки миллиар-
дов долларов. В России компании пока только 
присматриваются к инновации. Руки до нее до-
ходят только у тех, кто зарабатывает на своих 
сетях: операторов связи и ЦОД-провайдеров.

SDN — это сеть, в которой уровень 
передачи данных отделен  
от уровня управления трафиком

— медицина —

Автоматизация здравоохра-
нения, сбор данных с носимых 
устройств, анализ историй болез-
ней пациентов по всей стране мо-
гут существенно повысить каче-
ство медуслуг, а значит, продлить 
жизнь многим людям, увеличить 
активный возраст. И, ко нечно, во-
круг этого возникают новые рын-
ки и бизнес-модели.

«Только представьте, пользователь 
проходит первичную консультацию 
терапевта через интернет у себя дома. 
Врач направляет его к другим специа-
листам и сразу делает запись на удоб-
ное для пациента время. После посе-
щения клиники можно оценить ка-
чество в приложении и оставить от-
зыв. Врач выписывает электронный 
рецепт, который появляется в прило-
жении, и можно сразу оплатить его с 
помощью привязанной карты — до-
ставка будет в ближайшее время. Па-
циент использует гаджеты для мони-
торинга пульса/давления и так далее, 
которые получает лечащий врач, про-
водит мониторинг. Если показатели 
хорошие — записывает на прием и 
закрывает больничный лист»,— меч-
тательно описывает картину веро-
ятного будущего Даниил Данин, ис-
полнительный директор компании 
MedAboutMe. Правда, чтобы это буду-
щее стало настоящим, нужно многое 
сделать, начиная от изменения зако-
нодательства и заканчивая установ-
кой нормально работающих розеток 
в больницах.

Говорит Москва
В пресс-службе департамента ин-
формационных технологий Москвы 
признались, что в 2011 году, когда 
была запущена программа по вне-
дрению Единой медицинской ин-
формационно-аналитической сис-
темы (ЕМИАС), техническое оснаще-
ние столичных медучреждений на-
ходилось в плачевном состоянии: 
учет велся в разрозненных компью-
терных программах и журналах на 
бумаге, общий уровень доступно-
сти даже первичной медицинской 
помощи был крайне низким, ресур-
сы использовались неэффективно, 
не существовало инструментов для 
аналитической работы. Прежде чем 
начать модернизацию, нужно было 
заменить старые розетки, не гово-
ря уже о прокладке новых сетей, за-
купке компьютеров и обучении пер-
сонала навыкам слепой печати. Сей-
час в Москве все вроде бы хорошо: 
ЕМИАС внедрена в 660 медучрежде-
ниях, по состоянию на сентябрь в си-
стеме было зарегистрировано более 
7,9 млн пациентов, то есть каждый 
второй житель Москвы. Очереди со-
кратились, медпомощь стала доступ-
нее — например, время ожидания 
приема терапевта по самозаписи в 
днях сократилось с 1,7 до 1 дня, ото-

ларинголога — с 4,6 до 2,5 дня, оф-
тальмолога — с 5,4 до 2,6 дня. В сред-
нем в день записывается через ЕМИ-
АС до 200 тыс. человек.

Московские врачи теперь запол-
няют электронные рецепты, сразу 
видят, нет ли конфликта назначен-
ного препарата с другими назначе-
ниями, есть ли лекарство в ближай-
ших аптеках. Правда, есть неболь-
шое «но», типичное для России: в 
федеральном законе рецепт — это 
письменное назначение лекарствен-
ного препарата, так что врачи выну-
ждены распечатывать рецепты. К 
сентябрю 2015 года было оформле-
но (и распечатано) более 11 млн элек-
тронных рецептов. Та же история с 
электронными листками нетрудо-
способности, которые тоже прихо-
дится распечатывать. Пока это пи-
лотный проект, в котором участвует 
95 клиник, но к концу года электрон-
ные больничные листы будут во всех 
поликлиниках Москвы. Когда их пе-
рестанут распечатывать, в пресс-
службе департамента информаци-
онных технологий не сообщили, но 
подсчитали, что отказ от бумажно-
го документооборота позволил бы 
экономить до 3 млрд руб. ежегодно. 
Также к концу текущего года плани-
руется ввести в ЕМИАС 2 млн элек-
тронных медицинских карт москви-
чей, в 2016 году — внедрить лабора-
торный сервис, который позволяет 
оформлять назначения на исследо-
вания и получать результаты в элек-
тронном виде без использования бу-
мажных бланков направлений. «В 
настоящее время уже работают пор-
талы и мобильные приложения для 
записи на прием к врачу, а также си-
стема для управления потоками па-
циентов, для анализа загруженности 
лечащего персонала, сроков ожида-
ния в очереди, доступности оборудо-
вания и пр.,— подытоживает Игорь 
Никулин, директор департамента 
информационных технологий ком-
пании КРОК, которая участвовала 
в создании ЕМИАС.— Нами строи-
лась рассчитанная на десятки тысяч 
пользователей ИТ-инфраструктура 
в нескольких сотнях объектов с ис-
пользованием открытого программ-
ного обеспечения и возможностью 
управления идентификационными 
данными, доступом разных групп 
пользователей к сервисам различно-
го уровня и так далее».

Вокруг масштабной столичной 
модернизации естественным обра-
зом появились ниши для коммер-
ческих сервисов. Например, проект 
MedAboutMe занимается созданием 
мобильных приложений и сервисов 
типа «Вопрос врачу», «Запись на при-
ем к врачу», «Расшифровка анали-
зов». ЕМИАС — один из крупнейших 
партнеров проекта — размещает эти 
сервисы у себя на портале через вид-
жет. «Мы сделали ставку на самые по-
пулярные у пользователей сервисы, 

и наш трафик меньше чем за полгода 
вырос в десять раз и достиг 250 тыс. 
уникальных пользователей в ме-
сяц»,— радуется исполнительный 
директор компании Даниил Данин. 
В начале года компания выпустила 
приложение «МетеоДоктор», кото-
рое позволяет отслеживать влияние 
погодных условий на организм чело-
века. Количество скачиваний превы-
сило 60 тыс. в AppStore и Google Play.

Стартапьте на здоровье
Впрочем, хорошо известно, что Мо-
сква не Россия, а в каком состоя-
нии находится медицинская инфра-
структура в провинции и что нужно 
сделать для ее модернизации, остает-
ся только гадать. «Одна их ключевых 
проблем автоматизации здравоох-
ранения сегодня — отсутствие цен-
трализованного подхода к реализа-
ции программ информатизации в 
регионах,— говорит Алексей Дени-
сов, директор проекта группы 

”
Асте-

рос“.— По данным Минздрава, сре-
ди лидеров по числу подключений 
лечебно-профилактических учре-
ждений к Единой медицинской ин-
формационной системе — Москва, 
Краснодар, Алтай, Пермь и Нижний 
Новгород. Если в столице и крупных 
федеральных центрах уровень про-
никновения ИТ может достигать 80–
90%, то во многих субъектах РФ вне-
дрение отраслевых систем в медици-
не приближается к нулю». Тем не ме-
нее география стартапов и проектов, 
призванных автоматизировать сис-
тему здравоохранения, охватывает 
всю страну: от Владивостока до Ка-
лининграда. В Санкт-Петербурге, на-
пример, единое информационное 
пространство для медучреждений 
создала компания «Нетрика». «Один 
из наших проектов — это городская 
электронная запись на прием к вра-
чу любым способом: от единого пор-
тала до мобильного приложения,— 
рассказывает Денис Чумаков, руко-
водитель направления 

”
Здравоохра-

нение“ компании 
”
Нетрика“.— Так-

же создано централизованное хра-
нилище интегрированных элек-
тронных медицинских карт (ИЭМК) 
пациентов. Более 330 медицинских 
организаций включено в систему 

”
Электронной регистратуры“, со-

здано более 2,5 тыс. автоматизиро-
ванных рабочих мест в медучрежде-
ниях, call-центрах, городском ко-
митете по здравоохранению и МИ-
АЦ, развернуто более 160 инфоки-
осков для записи на прием к врачу, 
работает 17 районных центров теле-
фонного обслуживания граждан». В 
планах по развитию сервиса — элек-
тронное управление очередями (на-
правлениями пациентов на госпи-
тализацию, МРТ, консультацию и 
проч.), а также обмен данными ла-
бораторных исследований: врачи 
в медицинских учреждениях не бу-
дут ждать бумажного заключения из 

лаборатории, а сразу увидят резуль-
таты исследования в медицинской 
информационной системе в форма-
лизованном виде. Еще один проект 
компании — интегрированная элек-

тронная медицинская карта. «От па-
циентов больше не требуется перед 
получением консультативной или 
лечебной помощи заниматься сбо-
ром справок, выписок, данных ана-

лизов, УЗИ и т. п. Эта карта доступна 
с мобильных устройств, что уже важ-
но для многих продвинутых врачей 
и пациентов»,— говорит 
господин Чумаков.

Информационный доктор
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информационные технологии 

— медицина —

В декабре 2014 года два 
представительства компа-

нии Softline, в Екатеринбурге и Ха-
баровске, реализовали проект с ис-
пользованием инновационных ре-
шений Philips в Южно-Сахалинске. 
«Технологии позволили создать цент-
ральный архив медицинских изобра-
жений (ЦАМИ), с помощью которо-
го можно управлять и обмениваться 
клиническими данными, эффектив-
но распределять работу между специ-
алистами региона, сделать более до-
ступным оказание качественной ме-
дицинской помощи в пределах це-
лого региона»,— рассказывает Арсен 
Нахапетян, руководитель региональ-
ных проектов в сфере здравоохране-
ния компании Softline. К ЦАМИ под-
ключены Консультативно-диагно-
стический центр города Южно-Саха-
линска, Сахалинский областной он-
кологический диспансер и Сахалин-
ская областная больница. «Уже сегод-
ня есть возможность сократить вре-
мя обработки исследований, переда-
вать результаты из одного медучре-
ждения в другое, получать мнения 
коллег по поводу методов лечения,— 
продолжает Арсен Нахапетян.— Си-
стема позволяет снизить количество 
повторных назначений на обследова-
ния, повысить эффективность загруз-
ки диагностического оборудования, 
а за счет удаленных консультаций по-
вышается пропускная способность, 
например, отделений лучевой диаг-
ностики». По его словам, врачам ста-
ло проще находить данные исследо-
ваний, так как на одной рабочей стан-
ции появилась возможность просмо-
тра маммографии, КТ, МРТ и рентге-
нологических исследований. Кроме 
того, теперь можно хранить эти дан-
ные более пяти лет. 

Дорожная клиническая больни-
ца РЖД в Чите в 2013 году заработа-
ла больше 27 млн руб. с помощью те-
лемедицинского модуля компании 
Medesk. Основатели компании Влади-
мир Ковальский и Дмитрий Лазуткин 
из Хабаровска еще в 2008 году начали 
разработку «облачной» медицинской 
информационной системы, которая 
была запущена четыре года назад. 
Основные клиенты Medesk — част-
ные клиники. По данным компании, 
платформой Medesk пользуется более 
1 тыс. врачей, администраторов и эко-
номистов, обслуживая более 120 тыс. 
пациентов и сотрудников. Сейчас 
компания базируется в Москве, и те-
лемедицина лишь часть основно-
го бизнеса компании. Тем не менее 
компания уже оказала более 500 тыс. 
услуг дистанционной диагностики. 
«Доступ к современной диагностике 
получают жители маленьких отдален-
ных населенных пунктов, где вряд ли 
построят современные больницы, а 
врачи и больницы получают допол-
нительную занятость и доход»,— объ-
ясняет Владимир Ковальский.

Есть на рынке и такие компании, 
как Data Matrix, которая занимается 
сбором и обработкой данных кли-
нических исследований и биостати-
стикой, разрабатывает «облачное» 
программное обеспечение, которое 
позволяет автоматизировать сбор и 
обработку данных клинических ис-
следований. В портфеле компании 
уже 91 проект, 40 из них реализова-
но. Среди клиентов — 36 компаний, 
с большинством из них ведется бо-
лее одного проекта. К концу прош-
лого года компания увеличила вы-
ручку на 34% по сравнению с первым 
кварталом. У компании практически 
нет конкурентов, степень автомати-

зации отрасли минимальна: на рос-
сийском рынке всего два решения.

Бум медицинских стартапов в Рос-
сии начался еще несколько лет назад. 
В 2011 году Swiss Mobile — швейцар-
ская компания с российскими осно-
вателями и инвесторами — разрабо-
тала платформу MedM, которая позво-
ляет получать на смартфон показания 
медицинских приборов. Таким обра-
зом, врач может удаленно следить за 
состоянием пациентов, а пациент 

больше не привязан к местонахожде-
нию клиники. В 2012 году серийный 
предприниматель Андрей Афанась-
ев и биолог Валерий Ильинский запу-
стили iBinom — глобальную «облач-
ную» платформу анализа генома чело-
века, которая расшифровывает ДНК 
за полчаса. Платформой пользуются 
клиники и лаборатории по всему ми-
ру, чтобы выявить наследственные за-
болевания пациентов. А российский 
стартап Helfine Medical предлагает па-
циентам получить «второе мнение» 
немецких врачей.

Золотая жила в браслете
Модернизация медуслуг идет по всей 
стране, пусть и не такими темпами, 
как хотелось бы. Вот в Нидерландах, 
например, изобрели медицинский 
дрон, который при поступлении в 
службу спасения звонка об остановке 
сердца автоматически вылетает к па-
циенту с необходимыми медикамен-
тами и оборудованием и проводит се-
анс телемедицины, во время которо-
го врач объясняет людям, находящим-
ся возле больного, что нужно сделать 
до приезда службы спасения. Вопрос 
времени ключевой: есть всего не-
сколько минут на то, чтобы избежать 
тяжелых или фатальных последствий 
остановки сердца.

Может показаться, что примене-
ние подобных технологий в России 
— дело далекого будущего. Однако не 
стоит забывать, что в стране настоя-
щий бум разработки носимых девай-
сов и интернета вещей в области здра-
воохранения. Крупнейшие фонды, в 
частности «Сколково» и ФРИИ, выде-
лили интернет вещей в отдельное на-
правление. По прогнозам NPD Group, 
в 2015 году объем продаж образцов 
m-health (mobile health, мобильных 
устройств для здоровья) в России со-
ставит 68 млн единиц, в следующем 
году — около 91 млн. Согласно про-
гнозам компании Brookings, к 2017 
году российский рынок mHealth до-
стигнет $800 млн — правда, это лишь 
3% мирового рынка, по объему выруч-
ки страна будет на шестом месте.

Успешные проекты есть уже сей-
час. В OneTrak разработали первый 
российский «умный» браслет для сле-
жения за здоровьем. «Гаджет не смо-
жет определить, чем болен пользо-
ватель, не выпишет рецепт для полу-
чения лекарства. Но это пример 

”
ум-

ного“ устройства, с которым следить 
за показателями физической актив-
ности, качества сна и энергобаланса 
можно постоянно и без особых уси-
лий»,— говорит основатель OneTrack 
Михаил Препелицкий. Разработчики 
также считают, что новой вехой в раз-
витии телемедицины и m-Health ста-
нет Big Data».

Томская компания INTEC разра-
батывает на заказ аппаратное и про-
граммное обеспечение. «Мы делаем 
опытный образец (аппаратная часть, 
софт, промдизайн, системная интег-
рация с разными платформами) и пе-
редаем его клиенту — российскому 
или зарубежному»,— объясняет гене-
ральный директор центра исследова-
ний и разработок INTEC Никита Ка-
линовский. Например, для израиль-
ского производителя устройств для 
телемедицины компания разрабо-
тала устройство MDCR (внутренний 
шифр компании INTEC). «В рамках 
проекта создан программно-аппарат-
ный комплекс, включающий в себя 

портативное устройство мониторин-
га ЭКГ, мобильное приложение, ра-
ботающее с этим устройством, а так-
же 

”
облачный“ сервис, собирающий 

данные обо всех абонентах и форми-
рующий отчеты для медицинских ра-
ботников. Все элементы системы раз-
рабатывались специалистами компа-
нии INTEC»,— говорит господин Ка-
линовский. Компания сделала уже 
восемь различных носимых девайсов 
для медицинской диагностики: четы-
ре для России и четыре для зарубеж-
ных заказчиков. «Причем практиче-
ски все проекты из России были ори-
ентированы на глобальный рынок. 
Из России поступает довольно мно-
го запросов на разработку подобных 
устройств. Однако множество проек-
тов сворачивается еще на стадии под-
готовки. В основном по организаци-
онным причинам: отсутствие денег, 
сложности с медицинской сертифи-
кацией готового продукта, сложно-
сти с внедрением в медицинских уч-
реждениях и так далее»,— отметил го-
сподин Калиновский. По его словам, 
спрос на их продукцию очень боль-
шой: к услугам телемедицины прибе-
гают все чаще, так как стало понятно, 
что лучше выявлять и лечить болезни 
на ранней стадии, а сделать это мож-
но, только находясь под постоянным 
медицинским наблюдением. 

В ожидании государства
По признанию господина Калинов-
ского, особенность российского рын-
ка носимых медицинских устройств 
в том, что на нем еще не сложилась 
единая концепция оказания услуг: 
«Есть разрозненные проекты, отдель-
ные решения, устройства, но нет еди-
ных стандартов — ни технических, 
ни законодательных, которые бы ре-
гламентировали работу таких серви-
сов. Следствие этого — разрознен-
ность существующих решений и их 
несовместимость между собой». Все 
это мешает развитию рынка, а заод-
но и автоматизации медицины. Де-
нис Чумаков считает одной из ключе-
вых проблем отрасли отсутствие еди-

ных правил, стандартов и регламен-
тов. «Их создания очень ждет весь ры-
нок, и это должно сделать именно го-
сударство. Известно, что в течение 
ближайших трех лет будут разрабо-
таны правила и стандарты для семи 
ключевых медицинских документов 
— это серьезно продвинет отрасль в 
части внедрения новых технологий в 
здравоохранении». Еще одна пробле-
ма, по его мнению,— это недостаточ-
ность полноты мединформации, хра-
нимой в электронном виде: «Сейчас в 
МИС зачастую хранится и обрабаты-
вается минимальный набор инфор-
мации. Необходимы организацион-
ные мероприятия и регламенты, ко-
торые позволят вести в электронном 
виде намного более широкий круг 
медицинских документов и данных 
и обмениваться ими». Уровень про-
никновения технологий в сферу ме-
дицины неоднороден: он очень зави-
сит от организационной структуры 
того или иного учреждения, отмеча-
ет Игорь Никулин: «В частных клини-
ках инициатива выстраивания и ав-
томатизации бизнес-процессов идет 
от собственника и влияет на конку-
рентоспособность бизнеса в целом. 
А в госучреждениях внедрение той 
или иной ИТ-системы идет в рамках 
программы развития здравоохране-
ния и далеко не всегда воспринима-
ется позитивно. Поэтому отрасль ну-
ждается не только в технологических, 
но и в организационных нововведе-
ниях». Прежде чем говорить о пере-
довых технологиях вроде интернета 
вещей, нужно решить более фунда-
ментальные вопросы, уверен Алек-
сей Денисов: «Они касаются государ-
ственной системы в целом и здра-
воохранения в частности. К сожале-
нию, до сих пор часть коммуникаци-
онных процессов медицинских учре-
ждений со смежными органами влас-
ти и коммерческими структурами ну-
ждается в качественной автоматиза-
ции, то есть информационных сис-
темах, минимизирующих бумажную 
работу. Речь идет, в частности, о Мини-
стерстве финансов, пенсионных фон-
дах, страховых компаниях и прочих». 
Глобальное сокращение бюджетов, в 
том числе Минздрава, не могло не от-
разиться на скорости внедрения пер-
спективных технологий в этой сфе-
ре. Для инноваций необходимы вы-
числительные платформы, отвечаю-
щие отечественным и международ-
ным стандартам надежности и защи-
ты информации. Для этого необходи-
мо создавать современную ИТ- и ин-
женерную инфраструктуры, в том чи-
сле строить дата-центры для интегра-
ции информационных систем и хра-
нения данных, организовывать высо-
коскоростные каналы связи, обнов-
лять парк оборудования в медицин-
ских учреждениях. 

«Есть множество систем, которые 
обеспечивают связь между МИС и 
ИЭМК на сайте, предоставляют до-
ступ к карте пациента. Но это не будет 
востребовано, пока не будет единой 
системы и пользы для потребителя. 
Важно понимать, куда движется госу-
дарство, какие законы будут приня-
ты, так как пока нет подготовленной 
законодательной базы для телемеди-
цины и доставки лекарств, а все это 
часть большой автоматизированной 
системы по оказанию медицинской 
помощи. Когда будут приняты соот-
ветствующие законы, государствен-
ные органы начнут выделять доста-
точное количество средств для разви-
тия IT в здравоохранении, у нас, как 
и на Западе, начнется эра цифровой 
медицины»,— уверен Даниил Данин.

Алексей Упатов

Информационный доктор

Московские врачи теперь заполняют 
электронные рецепты и сразу видят, 
есть ли лекарство в ближайших аптеках

« С Е Й Ч А С  А В Т О М А Т И З И Р О В А Н О  5 8 %  Р А Б О Ч И Х  М Е С Т  М Е Д И Ц И Н С К О Г О  П Е Р С О Н А Л А »

АЛЕКСАНДР ЧЕРНЯЕВ, директор 
департамента медицинских систем 
 Национального центра информатиза-
ции, рассказывает о том, как россий-
ская система здравоохранения осваи-
вает информационные технологии.

Информатизация здравоохранения — 
это очень сложный и длительный процесс. 
Первые попытки автоматизировать медицину 
предпринимались еще в 60-х годах XX века. 
Причем первопроходцами были не западные, 
как можно было бы предположить, а советские 
ученые. В 1964 году в СССР знаменитый 
кардиохирург Николай Михайлович Амосов 
представил «Стандартизированную терапев-
тическую историю болезни». В том же году 
выдающийся советский математик и кибер-
нетик профессор, академик АН СССР Виктор 
Михайлович Глушков создал «Общегосударст-
венную автоматизированную систему». Однако 
уровень технологий того времени не позволял 
решить поставленные задачи комплексно, 
и вопрос отложили на более позднее время. 
То же самое касается и многих телемедицин-
ских технологий. 

Попытки сделать национальную инфор-
мационную медицинскую систему предпри-
нимались в различных странах. И если брать 
примеры для сравнения с отечественным 
проектом по созданию Единой государствен-
ной информационной системы в сфере здра-
воохранения (ЕГИСЗ), то в первую очередь 
следует вести речь об опыте Великобритании 
и США. Стоит отметить, что в Великобритании 
проект шел почти 20 лет, в США — лишь нем-
ногим меньше, а в России он стартовал всего 

несколько лет назад, в 2011 году. Причем ни 
американский, ни британский проекты нельзя 
назвать удачными. В Великобритании основ-
ной ошибкой было желание создать единое 
универсальное программное обеспечение 
для всех участников системы здравоохранения 
независимо от их профессиональных различий 
и требований к информатизации. В результате 
скорость вносимых в проект необходимых 
изменений по мере его реализации все боль-
ше и больше отставала от темпов появления 
новых медицинских технологий, медицинского 
оборудования и клинических практик. В итоге 
проект стал просто неактуальным. В США 
роковую роль сыграла схема разделения 
управления здравоохранением на федераль-
ном и региональных уровнях, а также децен-
трализованная структура здравоохранения 
и источников ее финансирования.

Проект по созданию ЕГИСЗ начал реа-
лизовываться в рамках программы по мо-

дернизации здравоохранения. Параллельно 
создавались федеральный и региональные 
сегменты. На региональном уровне внедря-
лись медицинские информационные системы 
самого разного функционального назначения, 
обеспечивалась их интеграция с федеральны-
ми системами ЕГИСЗ. На федеральном уров-
не разрабатывался целый набор прикладных 
систем, включая федеральную электронную 
регистратуру, систему ведения интегрирован-
ной электронной медкарты, специализирован-
ные информационные системы по ведению 
регистров больных по ряду заболеваний, 
общесистемные компоненты ЕГИСЗ и многие 
другие. На этапе проектирования предполага-
лось, что региональные и федеральный сег-
менты будут легко обмениваться электронной 
документацией. Однако из-за сжатых сроков 
реализации — всего два года — не удалось 
принять единую методику деятельности 
субъектов РФ по внедрению информацион-
ных технологий в сфере здравоохранения, 
которая бы стандартизировала требования 
к региональным системам. В результате 
созданные региональные сегменты ЕГИСЗ 
сильно отличаются друг от друга и по своему 
функциональному составу, и по уровню 
ис пользуемых технологических платформ, 
и по степени охвата медицинских организаций 
в регионе. Это усложнило и немного затор-
мозило процесс объединения регионального 
и федерального сегментов в единую систему.

Тем не менее заложенная в проект кон-
цепция подтвердила свою работоспособность. 
Если до создания ЕГИСЗ уровень информа-
тизации собственно рабочих мест медицин-

ского персонала в государственном сегменте 
здравоохранения был крайне низок, то уже 
сейчас в масштабах страны автоматизировано 
порядка 58% рабочих мест медицинского 
персонала. В большинстве регионов успешно 
функционируют сервисы ведения электрон-
ной медкарты и электронная запись к врачу, 
автоматизирована работа скорой помощи, 
внедрены системы льготного лекарственного 
обеспечения и лабораторные информацион-
ные системы.

По мере накопления в ЕГИСЗ необходимо-
го объема актуальных электронных медицин-
ских данных будет произведено формирование 
соответствующих баз знаний по критически 
важным для нашей страны заболеваниям. 
Это позволит поднять вопрос о создании 
национальной системы поддержки принятия 
врачебных решений. По нашим оценкам, такие 
системы могут появиться уже в перспективе 
нескольких лет. В результате их внедрения, 
например, существенно повысится качество 
диагностики и лечения больных сердечно-со-
судистыми, онкологическими заболеваниями, 
заболеваниями системы органов дыхания, 
сахарным диабетом.

ЕГИСЗ — это технологическая основа 
всего процесса информатизации здраво-
охранения, которая уже сейчас предостав-
ляет возможности для повышения качества 
оказания медицинской помощи и обеспечения 
равновозможной ее доступности для людей. 
Кроме этого появления ЕГИСЗ дало толчок 
в развитии отечественного сегмента разработ-
ки медицинского программного обеспечения 
самого разнообразного назначения.
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Топ-10 регионов по объему затрат 
на ИТ в здравоохранении, 2014 год

Регион Затраты на ИТ  
 в здравоохранении  
 (млн руб.)
Москва 3500

Московская область 272

Новосибирская область 200

Брянская область 180

Санкт-Петербург 113

Красноярский край 107

Челябинская область 90

Белгородская область 81

Камчатский край 75

Сахалинская область 64

Источник: Vademecum, 2015 год. 
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