
20     Четверг 31 марта 2016 №54     Тематическое приложение к газете «Коммерсантъ»      kommersant.ru

информационные технологии 

— регулирование —

«Платить за мертвые опции 
и раскрученный бренд нет 

смысла,— утверждает Андрей Сви-
риденко, предправления компании 
Spirit.— Баланс функционала, каче-
ства, надежности, совокупной цены 
владения продуктом и его поддержки 
— это те критерии, которые должны 
быть оценены перед принятием ре-
шения о покупке. Проблема в том, что 
многие государственные заказчики 
не привыкли подходить к этому во-
просу объективно — они просто заку-
пали иностранные бренды, по прин-
ципу 

”
чем дороже — тем лучше“. При 

этом российские вендоры предлага-
ют экономически более выгодные ре-
шения. Настало время менять созна-
ние заказчиков и методы оценки и де-
лать выбор по критерию цена-качест-
во, чтобы было больше рынка и мень-
ше монополизма».

Западные вендоры со своей сто-
роны тему реестра открыто не ком-
ментируют. Однако к новым усло-
виям работы адаптируются. Парал-
лельно множатся оживляющие ры-
нок слухи. То о распространяемой 
по интеграторам и клиентам запи-
ске от Oracle с анализом недостатков 
СУБД PostgreSQL по сравнению с про-
дуктами этого американского гиган-
та, поясняющей, почему российская 
система не может считаться анало-
гом американской. То о стремлении 
Microsoft изучить «МойОфис» и об 
усилении бдительности «Новых об-
лачных технологий», разработчика 
этого российского пакета, с подозре-
нием воспринимающего входящие 
запросы о продукте, чтобы не пропу-
стить конкурентную разведку.

При этом в Axoft, занимающем-
ся дистрибуцией и «МойОфиc», и 
Office 365, отмечают, что это разные 
решения для разных покупателей. 
«Те заказчики, которые должны вы-
полнять требование об импортозаме-
щении, выберут 

”
МойОфис“. Осталь-

ные, у кого нет привязки к реестру, 
будут в большей степени тяготеть к 
Microsoft,— поясняет Михаил При-
бочий.— В последующие два-три года 
мы ожидаем ежегодный прирост ко-
личества рабочих мест Office 365 на 
уровне 50–60%. Продажи 

”
МойОфис“ 

на первом этапе будут скорее скачко-
образными: два-три крупных реали-
зованных проекта могут привести 
к взрывному росту». По результатам 
опроса 780 интеграторов и реселле-
ров ПО, проведенного Axoft в нача-
ле года, «МойОфис», Office 365 и «1С в 
Облаке» вошли в тройку потенциаль-
но наиболее интересных для их за-
казчиков облачных решений.

Конкуренция 
продолжается
Заказчиков рыночные слухи интере-
суют мало, а в отношении всего про-
исходящего они занимают прагма-
тичную позицию. Всем нужны под-
твержденная рабочая функциональ-
ность и истории успешных внедре-
ний. Реестр должен позициониро-
ваться как список апробированных 
решений, имеющих не только про-
дуктовую составляющую, но и стан-
дартные, отработанные кейсы, счи-
тают в «Технософте». «Очевидна так-
же потребность накопления и пред-
ставления в реестре независимых 
оценок качества каждого продукта и 
процесса его внедрения»,— замечает 
Сергей Строганов.

«Было бы удобно иметь доступ к 
контактным данным представите-
лей компаний, уже внедривших то 
или иное решение. Это позволило бы 
получать актуальные сведения о воз-
можных осложнениях при интегра-
ции и проецировать полученную ин-
формацию на свою ситуацию,— за-
мечает Ксения Пономарева, дирек-
тор по ИТ оператора 

”
Дом.ru“ (

”
ЭР-Те-

леком“).— Этот вопрос все более ак-
туален, поскольку компания может 
вернуть инвестиции в продукт толь-
ко после комплексной интеграции с 
уже существующими системами».

Реестр ориентирован на госо-
рганизации и госкомпании, одна-
ко в идеале должен принести выго-
ду всем — если российские разра-
ботчики, получающие доступ к но-
вым клиентам (и их бюджетам), бу-
дут развивать свои решения, посто-
янно повышая качество, но удержи-
вая более низкую цену. Это поможет 
решать задачи оптимизации и пере-
жить кризис заказчикам из разных 
отраслей. Однако пока ситуация да-
лека от идеальной.

«Наличие реестра упрощает поиск 
альтернативных вариантов, но в теку-
щем функционале классификаций и 
описаний не позволяет найти и иден-
тифицировать их все. Мы за дальней-
шее развитие инициативы и ее транс-
формацию в некую экосистему порта-
ла и поисковых сервисов (как автома-
тизированных, так и выполняемых 
экспертами) до уровня, соизмеримо-
го с развитостью экосистемы патен-
тов и патентного поиска»,— говорит 
Кирилл Меньшов, вице-президент, 
директор по ИТ банка «Открытие».

Евгений Сударкин, генеральный 
директор Prof-IT Group (Sollers), убе-
жден, что реестр — достаточно эффек-
тивная мера, но оставляет широкое 
пространство для маневра и множест-
во нерешенных вопросов: «Как будут 
регулировать заказные разработки? 
Исполнитель может писать програм-
му на любой удобной ему платформе, 
в том числе иностранного производи-
теля, по индивидуальному соглаше-
нию. Государственная инициатива 
пока не дает возможности еще на эта-
пе конкурса отследить, на основе ка-
кого исходного продукта планирует-
ся создавать ту или иную информаци-
онную систему. Это останется на сове-
сти разработчика и заказчика».

Сергей Строганов рассказыва-
ет, как облегчить работу с реестром. 
«Нужно дополнительно обеспечить 
легкую сопоставимость между набо-
ром требований заказчика, сформи-
рованным во время закупочной про-
цедуры, и перечнем возможностей 
продуктов, помещенных в реестр,— 
отмечает он.— Нет пока возможности 
собрать по-настоящему комплексное 
решение, удовлетворяющее любую 
потребность (неполон спектр). И по-
требности конкретного заказчика то-
же неочевидны (нет стандартизации). 
Появление со стороны регулятора на-
бора типовых архитектурных схем 
для комплексной автоматизации 
предприятий разных отраслей суще-
ственно облегчит выбор конечного 
заказчика. А система оценок качества 
однотипных продуктов даст и заказ-
чикам, и поставщикам механизм по-
стоянного совершенствования».

Списком интересуются не толь-
ко госзаказчики, частные компании 
также видят в нем полезный инстру-

мент оптимизации затрат на ИТ. В 
ВТБ считают, что реестр может стать 
более востребованным при появле-
нии в нем таких базовых элементов, 
как российская платформа виртуали-
зации операционных систем (аналог 
VMWareESXi). В пресс-службе груп-
пы ВТБ подтверждают, что «Банк Мо-
сквы» использует в работе отечест-
венные продукты, включенные в ре-
естр (в том числе ABBYY Fine Reader и 
ABBYY Lingvo).

Банк «Открытие» в обязательном 
порядке проверяет реестр на нали-
чие подходящих решений. «Парал-
лельно ИТ-департамент банка реали-
зует долгосрочную программу повы-
шения эффективности, в рамках ко-
торой принимаются решения о заме-
не прикладных или инфраструктур-
ных решений, имеющих высокие по-
казатели TCO (затраты на обслужива-
ние). Чаще всего замена осуществля-
ется либо на свободное ПО, либо на 
более дешевые коммерческие анало-
ги. Рост курса и, как следствие, стои-
мости владения импортными реше-
ниями существенно повышает шан-
сы российского ПО из реестра»,— де-
лится Кирилл Меньшов.

«Дом.ru» тоже активно использует 
продукты из реестра. «На своем опыте 
убедились: отечественные информа-
ционные системы зачастую не толь-
ко не уступают зарубежному ПО, но и 
во многом превосходят их функцио-
нальные возможности для решения 
бизнес-задач»,— рассказывает Ксения 
Пономарева.

Регулярно использует программ-
ное обеспечение, включенное в ре-
естр, и МТТ, в том числе это продук-
ты ABBYY, «1C», «Консультант Плюс», 
Naumen, RPServer или СБИС+. «В слу-
чае когда МТТ необходимо обеспе-
чить какие-либо государственные 
нужды или реализовать решение для 
госструктур, компания пользуется ре-
естром для поиска наиболее подходя-
щих инструментов,— поясняет Олег 
Балихин, директор департамента ин-
формационных систем МТТ.— Если 
необходимое ПО отсутствует в рее-
стре, то компания анализирует ры-
нок и подбирает соответствующий 
аналог. В реестре мы регулярно об-
наруживаем то ПО, которое МТТ уже 
ранее выбрало для использования в 
компании».

Компания Prof-IT Group изна-
чально включала в портфель реше-
ния «1С». «Остальные продукты ре-
естра также интересны,— подтвер-
ждает Евгений Сударкин.— Тем бо-
лее что заинтересованность в прио-
бретении российского ПО проявля-
ется и за пределами страны. Недав-
но на референс-площадку УАЗ при-
езжали представители китайской ав-
томобилестроительной компании 
Geely и белорусского машинострои-
тельного предприятия 

”
Белджи“. Им 

нужны комплексные системы. А нам 
есть что показать: владение россий-
ским ПО становится выгоднее день 
ото дня, а по эффективности оно не 
уступает аналогам».

Миграции на PostgreSQL за год воз-
росли, отмечает Иван Панченко, но 
точную оценку дать сложно, так как 
продукт распространяется свободно 
и многие миграции происходят «вза-
крытую». В частности, их подтвер-
ждали в Пенсионном фонде и пра-
вительстве Московской области. О 
том, что это планируется, сообщали 
«Роснефть», «Ростелеком», многие бан-
ки и торговые сети. О миграции сво-
их продуктов или разработке новых 
на СУБД PostgreSQL заявили ЛАНИТ, 
«Диасофт», ФОРС, «Барс» и др. Исполь-
зование PostgreSQL растет и в сегмен-
те СМБ — во многом благодаря спо-
собности продуктов «1С» легко на нее 
переключаться, по словам Ивана Пан-
ченко. Само решение активно разви-
вается: за год командой была выпу-
щена Postgres Pro (российская вер-
сия СУБД), разработчики повысили 
эффективность секционирования та-
блиц, разработали менеджер распре-
деленных трансакций, сделали опти-
мизацию для многоядерных серве-
ров, поработали над подсистемой за-
щиты информации.

«Российские компании должны 
наконец избавиться от стереотипных 
представлений о том, что отечествен-
ное ПО не способно обеспечить требу-
емый уровень качества и функциона-
ла. При сравнении российских разра-
боток и зарубежного ПО не стоит ис-
кать стопроцентного совпадения. Им-
портные продукты более зрелые, но и 
более дорогие, в производство и мар-
кетинг таких решений часто вложены 
десятилетия труда тысяч программи-
стов и миллиарды долларов. Россий-
ские продукты обычно моложе, гора-
здо бюджетнее и компактнее,— резю-
мирует Андрей Свириденко.— Нуж-
но сформировать привычку покупать 
российское, в чем значительную роль 
должны играть меры господдержки, 
которые помогут нам вырастить соб-
ственных мировых лидеров».

Мария Попова

Прошлись по списку
— участник рынка —

— Главное изменение, ко-
торое произошло в нашей 

стратегии с середины 2000-х,— ори-
ентированность на мировой рынок. 
Раньше мы стремились конкуриро-
вать с западными поставщиками за 
счет более глубокого знания россий-
ской специфики. Поэтому выпустили 
свой продукт для кадрового учета, для 
электронных госуслуг, электронного 
документооборота. И мы не стреми-
лись продавать эти продукты нигде, 
кроме РФ и СНГ. Но к 2005–2006 годам 
мы поняли, что российский ИТ-ры-
нок слишком мал: всего около 1% от 
мирового. Приняли решение инвес-
тировать только в те разработки, кото-
рые потенциально могут быть востре-
бованы за рубежом. 
— Если говорить об интернете ве-
щей, подключенных автомоби-
лях и прочих новых направлени-
ях, Россия здесь уже в роли догоня-
ющего. Отечественным компани-
ям остается лишь заниматься при-
кладным ПО: ниша платформ и 
экосистем уже закрыта.
— Я не считаю, что российские ком-
пании в числе догоняющих. Напри-
мер, у нас есть продукт «ПСС.Плат-
форма», который мы используем для 
разработки приложений, управля-
ющих двухуровневыми сетями ин-
тернета вещей. Платформа позволя-
ет очень быстро выпускать приложе-
ния для сетей, состоящих из любых 
устройств, которые управляются че-
рез узлы, в свою очередь объединен-
ные в сеть. К примеру, это может быть 
сеть датчиков освещения: на тысячу 
таких датчиков может приходиться 
один узел управления. Если светиль-
ников 100 тыс., то необходимо уметь 
управлять сотней узлов и монито-
рить состояние всех элементов.

Интернет вещей подразумева-
ет, что конечные устройства получа-
ют больше «мозгов», то есть програм-
мы, которые на них устанавливают-
ся, становятся «умнее». С помощью 
нашей платформы можно быстро за-
программировать логику конечных 
устройств и узлов, прописать пра-
вила их функционирования и взаи-
модействия между собой, сценарии 
управления узлами и мониторинга 
состояния объектов. Сфер примене-
ния этой архитектуры огромное мно-
жество: уличное освещение, терми-
налы оплаты на городском транспор-
те, системы мониторинга экологиче-
ской обстановки, решения для управ-
ления «умным» офисом, отелем, ин-
фраструктурой и так далее.
— Это решение востребовано 
иностранными заказчиками?
— У нас уже есть хороший рынок в 
РФ и соседних странах — например, 
ведутся проекты в Казахстане. Нача-
лись первые переговоры в Европе, 
где мы сверхконкурентны по цене, 
хотя российское происхождение и 
является некоторым препятствием. 
Есть первый муниципальный проект 
вне РФ, где нас всерьез рассматрива-
ют как одного из потенциальных по-
ставщиков. Рынок активно развива-
ется, и я пока не вижу здесь жесткой 
конкуренции. Поставщиков много, 
но сложившихся лидеров пока еще 
нет. Именно в таких инновационных 
сферах есть шанс у российских игро-
ков. Если посмотреть на историю на-
ших самых успешных ИТ-компаний, 
они поднимали бизнес именно в но-
вых, зарождающихся сегментах. По-
ка еще есть возможность встроить-
ся в экосистему, стать полноценным, 
конкурентным игроком.

К примеру, мы сотрудничаем с 
Cisco: предлагаем свою платформу 
для управления «умными» лампами 
Phillips. Мы их партнер по поставке 
программных решений для управле-
ния светильниками «с интеллектом». 
Им выгодно работать с нами, потому 
что сегодня их собственное решение 
стало дорогим для многих клиентов. 
А без софта для управления светиль-
ники бесполезны — их не будут по-
купать. Наша задача сейчас — создать 
как можно больше таких партнерств, 
встроиться в экосистему. И скорость 
здесь один из решающих факторов.
— Интернет вещей и подобные 
решения на базе стандартных от-
крытых протоколов, несмотря 
на все преимущества, повышают 
риски для информационной без-
опасности. Как с этим быть?
— Да, это главная тема дискуссий, ко-
торые ведутся вокруг интернета ве-
щей. Рисков действительно возни-
кает много. В электросетях, органи-
зованных по типу Smart Grids («ин-
теллектуальные» электрические се-
ти), каждый потребитель энергии ста-
новится также и потенциальным по-
ставщиком. Концепция подразумева-
ет активное использование восполня-
емых источников энергии частными 
лицами и компаниями. К примеру, у 
человека установлена солнечная ба-

тарея на крыше, которая компенси-
рует часть его энергозатрат. Когда он 
уедет в отпуск, то генерируемая его 
крышей энергия может поставляться 
в общую электросеть. Балансировать 
нагрузки в такой сети становится на 
порядок сложнее — злоумышленни-
ки получают возможность за счет на-
личия этой обратной связи перегру-
зить сеть и вызвать коллапс. Любая 
система, в которой есть функция ди-
станционного управления, по умол-
чанию становится уязвимой. Мы все 
помним историю хакерской атаки на 
атомную электростанцию в Иране, 
примеры того, как перехватывают 
управление «умным» автомобилем.

В сфере защиты от таких угроз 
уже ведется активная работа, в том 
числе российскими компаниями. 
Мы как поставщик платформы мо-
жем опираться только на существу-
ющие технологии безопасности. Это 
сложная специализированная зада-
ча, которую можно решать только в 
кооперации с партнером, занимаю-
щимся ей профессионально.

Сейчас сфера интернета вещей 
только зарождается, поэтому вопро-
сы защиты не являются ключевы-
ми: попросту решения еще недоста-
точно широко распространены. Но в 
ближайшие годы мы станем свидете-
лями громких инцидентов, что под-
толкнет и потребителей к использо-
ванию средств защиты, и разработчи-
ков к их созданию.
— Закрытые экосистемы более 
безопасны и удобны — корпора-
тивные потребители, вероятно, 
в области IoT предпочтут такого 
рода решения. Но здесь у россий-
ских разработчиков мало шан-
сов, то есть все-таки им остается 
роль поставщиков прикладных 
программ под эти экосистемы…
— Это привлекательная перспекти-
ва, и понятно, почему все об этом го-
ворят. Но пока ни разу никто из рос-
сийских разработчиков ПО не стал за-
конодателем мод ни в одном продук-
товом сегменте. Нужно признать, что 
первые роли в ближайшие 10–15 лет 
недоступны для отечественных ком-
паний. Но я бы не стал недооцени-
вать рынок прикладных программ.

Примерно для двух десятков рос-
сийских производителей ПО выручка 
в $100 млн в год — пройденный этап. 
Следующий уровень, куда следует 
стремиться,— выручка в $1 млрд. Все-
го несколько сотен игроков в мире до-
стигли таких оборотов, и в этот закры-
тый клуб могут в ближайшие годы 
войти несколько российских ИТ-ком-
паний. Как раз создание прикладной 
платформы, решений для конкрет-
ных практических бизнес-задач мо-
жет дать нужный рост выручки. При 
условии, что эти продукты будут кон-
курентными за рубежом. Миллиард-
ных компаний, выпускающих при-
кладное ПО, в мире много, это работа-
ющий сценарий. Так что не стоит пре-
небрегать данным сегментом: здесь 
российские разработчики могут со-
здать масштабный бизнес.

Строить собственную глобаль-
ную экосистему очень сложно. Нуж-
но иметь плотное взаимодействие с 
уже сложившейся отраслевой экосис-
темой, состоящей из производителей 
«железа», компонентов, клиентского 
оборудования, участвовать в форми-
ровании стандартов. Здесь уже альян-
сы сложились. По этой причине рос-
сийский дистрибутив Linux не мо-
жет стать популярным на глобальном 
уровне. Потому что для всех распро-
страненных дистрибутивов одним из 
главных контрибьюторов была ком-
пания Intel, которая разработала про-
грамму верификации платформ, что-
бы поддержать различные ОС и рас-
ширить свое влияние. Это партнер-
ство очень важно, ведь, чтобы выпу-
стить промышленный дистрибутив, 
он должен быть оптимизирован под 
конкретный чипсет, интеграция с 
«железом» — ключевой фактор успе-
ха. Российские поставщики пока не 
в числе тех, с кем Intel готова плотно 
взаимодействовать.

Но это не должно стать абсолют-
ным препятствием. Мы прошли по-
добный путь со своим мобильным 
приложением WorksPad. Интегриро-
вали его со всеми распространенны-
ми MDM-платформами (Mobile Device 
Management — система для управле-
ния мобильными устройствами), кро-
ме лидирующей — MobileIron. Два го-
да пытались с ними договориться, 
они нас игнорировали. Мы теряли 
клиентов из-за этого, так как многие 
работают на этой платформе. Но про-
должали стучаться в их двери, получа-
ли освещение в СМИ, демонстрирова-
ли отзывы клиентов, интегрировали 
приложение со всеми их конкурента-
ми. В итоге эта крепость пала, и они 
даже планируют нас продвигать сре-
ди своих потребителей.

Беседовала  
Светлана Рагимова

«Я не считаю, что 
российские компании  
в числе догоняющих»
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