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— здравоохранение —

Законопроект о телемедицине, раз­
работанный Минздравом, оконча­
тельно сформирован и внесен в Гос­
думу. Уже летом российские врачи 
получат правовую основу для ди­
станционного оказания медицин­
ских услуг. Речь идет о применении 
телемедицины для проведения ди­
станционных консультаций и кон­
силиумов, дистанционного монито­
ринга состояния здоровья пациента.

Телемедицина — один из наиболее 
быстро растущих сегментов здравоох­
ранения в мире (около 20% в год). Ко­
личество пациентов, пользующихся 
телемедицинскими услугами, выра­
стет до 7 млн к 2018 году, считают экс­
перты IHS. В Европе уровень проник­
новения технологии сегодня состав­
ляет около 30%, а к 2020 году достиг­
нет 50%. К 2019 году мировой рынок 
телемедицины увеличится до $44 мл­
рд (прогноз BBC Research). В 2016 году 
его объем составил примерно $18 мл­
рд, по данным P&S Market Research.

Потенциал российского рынка 
телемедицинских услуг МТС оце­
нила в 18 млрд руб. в год. Около по­
ловины врачей положительно от­
носятся к такому формату оказания 
помощи, выяснили, проведя иссле­
дование, в MAR Consult. 35% опро­
шенных пока настроены негатив­
но, еще 15% не определились. По 
ожиданиям «Ростеха», объем рынка, 
включая оборудование, ПО и соб­
ственно телемедицинские услуги, к 
2020 году может составить 
300 млрд руб.

— лидеры рынка —

Как показывает очередной еже-
годный рэнкинг от агентства RAEX 
(«Эксперт РА»), эксклюзивно пре-
доставленный для публикации в 
приложении «Ъ-Информационные 
технологии», ведущие российские 
ИТ-компании за последний год на-
растили обороты. Среди факто-
ров роста — отложенный спрос на 
внедрение ИТ и растущий интерес 
заказчика к современным цифро-
вым технологиям.

На фоне предыдущих лет результа­
ты нынешнего, 15-го по счету списка 
крупнейших российских ИТ-групп и 
компаний, подготовленного агент­
ством RAEX («Эксперт РА»), выглядят 
сравнительно оптимистично. Сум­
марная выручка компаний—участ­
ниц рэнкинга по итогам 2016 года уве­
личилась на 11% и составила 562,7 мл­
рд руб. Конечно, это номинальные 
показатели — с поправкой на инфля­
цию (5,4% по Росстату) итоги года для 
отрасли выглядят несколько скром­
нее. Тем не менее вывод о переломе 
тенденции делать уже можно: рост 
рынка очевиден. Ведь в двух прош­
лых рейтингах восьмипроцентный 
рост выручки его участников не по­
крывал инфляции (12,9% в 2015 году 
и 11,4% — в 2014-м), то есть в реально­
сти речь шла о сокращении объемов 
доходов ИТ-компаний.

Двигатели спроса
Как и всегда во время стагнации, ком­
пании стремятся повысить эффектив­
ность инвестиций и избавиться от 
всего, от чего только можно избавить­
ся, и здесь более подходящий инстру­
мент, чем ИТ, найти трудно.

«В период стагнации, в который во­
шла наша экономика, основной зада­
чей для ее субъектов является повы­
шение эффективности, способность 
решать задачи развития имеющими­
ся средствами и получать максималь­

ный эффект при минимуме затрат. 
Оптимизация бизнес-процессов — 
это одна из первоочередных задач, и 
мы стараемся помогать нашим клиен­
там в ее решении, предлагая для этого 
апробированные технологии, мето­
дики и продукты»,— говорит Степан 
Томлянович, генеральный директор 
компании «ФОРС — Центр разработ­
ки» (ГК ФОРС).

«Происходит оживление спроса 
на ИТ. Во-первых, за счет постепен­
ной адаптации рынка к новым по­
литическим и экономическим усло­
виям. Во-вторых, благодаря отложен­
ному за последние три-четыре года 
спросу, который сейчас начал посте­
пенно реализовываться. Технологии 
уже давно лежат в основе деятельнос­
ти большинства бизнес- или государ­
ственных структур, и решение мно­
гих задач невозможно оттягивать до 
бесконечности. Еще один важный по­
зитивный экономический фактор — 
более или менее устоявшийся курс 
рубля, оказавший влияние на общую 
стабилизацию ситуации в ИТ-инду­
стрии»,— считает Светлана Баланова, 
генеральный директор IBS.

Другим значимым фактором, ко­
торый, по мнению всех опрошен­
ных участников рэнкинга влияет и 
на спрос на ИТ, и на развитие продук­
тов и решений ИТ-компаний, явля­
ется постоянное совершенствование 
цифровых технологий и расширение 
областей их использования.

«Такие технологии, как интернет 
вещей, большие данные, дополнен­
ная реальность, создают принципи­
ально новые возможности для по­
строения эффективных бизнес-мо­
делей. Одно из популярных направ­
лений — монетизация данных, ког­
да они превращаются в ценный ак­
тив для бизнеса. Компаниям, стремя­
щимся превратить свои данные в ак­
тив, для начала необходимо опреде­
лить, какой информацией они вла­
деют, оценить степень влияния этих 

данных на бизнес, найти новые спо­
собы их использования, которые сов­
пали бы с рыночной потребностью 
и позволили создать новый продукт 
или услугу»,— поясняет Степан Том­
лянович.

Андрей Сыкулев, генеральный ди­
ректор компании «Синимекс», добав­
ляет: «На мой взгляд, оживление на 
ИТ-рынке обусловлено стремитель­
ным проникновением во все сферы 
бизнеса и общественной жизни но­
вых цифровых технологий. Таких как 
построение систем распределенных 
реестров, технологий Big data, машин­
ного обучения, биометрии. Напри­
мер, наша компания активно участву­
ет в процессах разработки, тестирова­
ния и внедрения программных про­
дуктов с применением этих прорыв­
ных технологий и выстраивает собст­
венные центры компетенций на базе 
московского и регионального воро­
нежского производственного депар­
тамента. По итогам прошедшего года 
мы наблюдаем хорошие показатели: 
наш совокупный оборот увеличился, 
а к числу давних партнеров и заказ­
чиков из финансового сектора присо­
единились новые крупные клиенты 
из других отраслевых сфер деятель­
ности — нефтегазовые и торгово-про­
мышленные компании, ведущие опе­
раторы рынка страхования».

По словам Алексея Данильянца, 
генерального директора Stack Group, 
цифровая трансформация бизнеса 
продолжает набирать обороты. «Не­
сколько лет назад уже многие рос­
сийские компании переносили свою 
ИТ-инфраструктуру в облако, а сегод­
ня бизнес начинает переносить биз­
нес-критичные приложения в вир­
туализированную среду. Это связа­
но прежде всего с принятием участ­
никами бизнес-сообщества роли ИТ-
трансформации как основной дви­
жущей силы развития практически 
всех современных рын­
ков»,— констатирует он.
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информационные технологии

 
— лидеры рынка —

Повальная оцифровка 
бизнеса неизбежно вли-

яет практически на все сферы дея-
тельности ИТ-компаний. Рассказы-
вает Тагир Яппаров, председатель 
совета директоров ГК «АйТи»: «В на-
шем бизнесе есть целый ряд быст-
рорастущих направлений, связан-
ных с цифровой трансформацией 
бизнеса: системы сквозной автома-
тизации цифровых бизнес-процес-
сов, решения для управления циф-
ровым контентом, роботизирован-
ные системы автоматизации про-
цессов, мобильные решения, ана-
литика структурированной и нес-
труктурированной информации. 
Например, наши решения и услу-
ги в области управления цифровым 
контентом в прошлом году увеличи-
лись на треть, а направления, свя-
занные с процессной автоматизаци-
ей, удвоились. Более быстрыми тем-
пами (хоть и с низкой базы) растут 
текстовая аналитика на основе тех-
нологий машинного обучения, мо-
бильные решения. Внедрение сис-
тем поддержки цифровых процес-
сов порождает и новые виды услуг».

К слову, одним из масштабных 
проектов, который можно отнести 
к проявлению все четче обозначаю-
щейся цифровой технологизации, 
является проект создания Единой 
автоматизированной системы от-
делений почтовой связи (ЕАС ОПС). 
Согласно данным «Почты России», 
система разработана по принципу 
«одного окна» и заменяет более 15 
разных программных продуктов, 
использовавшихся ранее. Установ-
ка в отделениях по всей стране еди-
ного ПО станет новым этапом мас-
штабной ИТ-модернизации почто-
вой сети, 42 тыс. отделений по всей 
стране будут связаны в единую ин-
формационную систему. 

Витая в облаках
Об оживлении рынка наглядно сви-
детельствуют показатели рэнкинга. 
Увеличение выручки в 2016 году на-
блюдается почти по всем основным 
направлениям ИТ-деятельности.

Продолжили рост доходы участ-
ников рэнкинга в секторе ИТ-услуг 
(консультации, интеграция, поддер-
жка и сервис, обучение) — прирост 
за год 12%. Это по-прежнему наибо-
лее емкий сектор, на долю которого 
приходится половина всей выручки 
участников рэнкинга, или 213,5 мл-
рд руб. в 2016 году. С каждым годом 
представить себе работу субъектов 
экономики без использования ими 
ИТ-составляющей все труднее — эта 
потребность обеспечивает ИТ-ком-
паниям объемы работ по автома-
тизации различных процессов и ее 
технической поддержке, переводу 
функций и оборудования на аутсор-
синг, профессиональному образова-
нию и так далее.

Другая причина роста сегмента 
ИТ-услуг — стремление интенсив-
но развивающихся компаний к оп-
тимизации своей деятельности и 
ресурсов. «Такие компании нужда-
ются в профессиональных консуль-
тациях по повышению производи-
тельности информационных сис-
тем при сохранении тех же вычи-
слительных мощностей. Поэтому 
растет востребованность услуг по 
аудиту ИТ-инфраструктуры, изме-
нению конфигурации и настройке 
действующих систем. Зачастую тре-
буются масштабирование, переход 
на новые версии базового ПО или 
миграция на другую программно-
аппаратную платформу, например с 
открытым программным кодом»,— 
говорит Степан Томлянович. По его 
словам, одно из самых перспектив-
ных направлений для обеспечения 
интенсивного развития бизнеса за-
казчика — облачные решения. 

Львиная доля выручки участни-
ков рэнкинга, полученная в 2016 го-
ду от ИТ-услуг, приходится на сег-
мент поддержки, сервиса и аутсор-
синга (83,8 млрд руб.) — прирост 
за год 18%. «На протяжении послед-

них трех лет в топе сохраняют свои 
позиции облачные услуги, услуги 
сервиса и ИТ-аутсорсинга. Востре-
бованность последних объясняет-
ся постоянным ростом ИТ-инфра-
структуры и увеличением количе-
ства оборудования, которое нужно 
обслуживать. Здесь актуальны два 
фактора — использование послед-
них технологий, для обслуживания 
которых у ИТ-службы заказчика не 
всегда имеется должная квалифика-
ция (да и не нужна она как непро-
фильная), и отсутствие достаточно-
го ИТ-штата в регионах»,— поясня-
ет Сергей Сульгин, президент груп-
пы Maykor.

Срабатывают и традиционные 
для аутсорсинга факторы — вывод 
второстепенных процессов и эко-
номия на издержках для повыше-
ния эффективности и конкуренто-
способности. «Стратегии клиентов 
направлены на оптимизацию до-
тационных направлений деятель-
ности и снижение эксплуатацион-
ных затрат. Поэтому востребованы 
услуги комплексной поддержки от-
раслевого оборудования и ИТ-ин-
фраструктуры, ведь за счет масшта-
ба можно существенно (до 15%) сни-
зить стоимость услуги. Клиенты с 
широкой географией присутствия 
искали пути повышения эффектив-
ности работы в регионах за счет вне-
дрения новых технологий, напри-
мер необлачной системы защищен-
ной удаленной поддержки пользо-
вателей вне корпоративной сети. 
Можно выделить и новые форма-
ты предоставления услуг, такие как 
gainsharing, когда доход поставщи-
ка услуги напрямую зависит от до-
хода клиента. Кроме того, заказчи-
ки стали отдавать собственный пер-
сонал под управление аутсорсинг-
провайдера»,— рассказывает Сер-
гей Сульгин.

На услуги интеграции в общей 
выручке участников рейтинга при-
ходится 80,5 млрд руб. (на 2% боль-
ше, чем в прошлом году), а консал-
тинг принес участникам рэнкинга 
49,2 млрд руб. (прирост за год 22%).

«Для крупных компаний по-
прежнему актуальны комплексные 
программы бизнес-трансформации 
с внедрением ERP. Но если одни еще 
работают над 

”
целинными“ проек-

тами построения и тиражирования 
единого бизнес-решения для фун-
даментальных бизнес-процессов, 
то другие уже вышли на этап погру-
жения в интегрированное планиро-
вание, 

”
оцифровывания“ части про-

цессов, применения новых инфор-
мационных платформ, инноваци-
онных технологий. Мы продвигаем-

ся вместе с каждым своим клиентом 
по пути изменений и перехода к мо-
делям цифровых компаний»,— го-
ворит Богдан Коцовский, генераль-
ный директор «БДО Юникон Бизнес 
Солюшнс».

Среди факторов роста этих секто-
ров лидеры рэнкинга выделяют ра-
боты в сфере информационной без-
опасности. «Здесь лидируют проек-
ты для промышленных предприя-
тий, финансовых организаций и го-
сударственных структур. В качестве 
примеров из практики 

”
Техносер-

ва“ можно назвать внедрение систе-
мы противодействия мошенничест-
ву для ВТБ 24, где очень значительна 
часть консалтинга, аудит информа-
ционной безопасности МРСК Юга, 
а также научно-исследовательскую 
работу по развитию методическо-
го обеспечения управления инфор-
мационной безопасностью для ДИТ 
Москвы»,— рассказывает Сергей 
Корнеев, президент ГК «Техносерв».

Заработки на обеспечении ин-
формбезопасности останутся важ-
ной статьей доходов ИТ-компаний 
и в дальнейшем. Светлана Балано-
ва из IBS отмечает: «Последний при-
мер — массированная атака виру-
са-вымогателя Wanna Cry, затро-

нувшая среди прочего компьютеры 
российских силовых ведомств и те-
лекоммуникационных компаний. 
Настолько масштабные киберугро-
зы переключают фокус внимания 
каждой организации с гипотетиче-
ских «глобальных угроз цифровой 
эпохи» на совершенно конкретные 
аспекты обеспечения информаци-
онной безопасности своей деятель-
ности. Это усиливает спрос на весь 
спектр ИТ-услуг».

На 13% за 2016 год выросли дохо-
ды участников рейтинга от разра-
ботки программного обеспечения 
(ПО). Суммарный объем реализа-
ции — более 41,6 млрд руб. (24,8 мл-
рд руб.— готовое ПО, 16,85 млрд 
руб.— проектное ПО, прирост — 
5,3% и 23,8% соответственно).

Драйвером роста в этом секторе 
выступала и продвигаемая государст-
вом программа импортозамещения. 

Впрочем, при импортозамеще-
нии в ИТ-сфере еще долго будет со-
храняться ряд объективных трудно-
стей. Владимир Львов, член совета 
директоров и директор по стратеги-
ческому развитию компании «Ай-
Теко», отмечает: «Далеко не во всех 
сегментах ИТ-рынка имеются гото-
вые и достойные аналоги западных 

софтверных продуктов, поэтому го-
ворить о полноценном замещении 
импорта пока преждевременно. Од-
нако имея пример наших собствен-
ных облачных разработок, мы с оп-
тимизмом оцениваем спрос на оте-
чественный софт: высокозащищен-
ная платформа виртуализации РУ-
СТЭК, соответствующая требовани-
ям государственных организаций к 
безопасности информационных си-
стем, успешно используется в 

”
Ро-

стехе“ в рамках масштабного проек-
та 

”
Услуга 360“, начат похожий пи-

лотный проект в РЖД. Мы убежде-
ны и убедили клиентов в том, что 
российское программное обеспече-
ние может стать достойным замеще-
нием, надеемся на существенный 
рост и реализацию отложенного 
спроса в этом направлении. Среди 
позитивных факторов — создание 
Реестра российского ПО (его актив-
ное наполнение началось именно в 
2016 году), формирование эксперт-
ного совета для ведения реестра и 
введение понятия 

”
отечественный 

софт“ на законодательном уровне. В 
реестр вошло уже пять собственных 
разработок нашей компании».

На другое препятствие импорто-
замещению в ИТ-отрасли указыва-
ет Александр Калинин, президент 
НКК: «Несмотря на сверхпопуляр-
ность этой темы, российские регу-
ляторы до сих пор не могут опре-
делиться с тем, какую продукцию 
можно считать отечественной, а ка-
кую — нет. Реестр российского ПО 
сделали, а вопрос с 

”
железом“ реша-

ется медленно, и это усложняет ра-
боту всех отечественных произво-
дителей. Например, наш завод 

”
Ак-

вариус“ в г. Шуя Ивановской обла-
сти работает уже 27 лет. Все это вре-
мя мы выпускаем компьютеры, как 
и весь мир, из комплектующих ро-
дом из Юго-Восточной Азии. Мы 
разрабатываем доверенную среду 
для ПК, делаем их безопасными, и 
мы продолжаем развиваться не бла-
годаря, а вопреки. Спрос на наши 
решения есть, и он растет. Но теперь 
и мы перестали понимать, являем-
ся ли мы отечественными произво-
дителями».

Однако несмотря на объектив-
ные и субъективные трудности, сти-
мулирование развития отрасли со 
стороны государства дает плоды. «В 
прошлом году крупный бизнес ско-
рее присматривался к возможно-
стям российского софта, но сейчас, 
например, мы реализуем много ре-
альных и интересных проектов на 
основе наших собственных разра-
боток: на данный момент в реестре 
отечественного ПО более 20 продук-
тов нашей группы»,— рассказывает 
Тагир Яппаров.

Участники рынка считают, что 
долговременным драйвером для от-
расли выступает и будет выступать 
долгое время стремительное разви-
тие электронного документооборо-
та (ЭДО). Объем ЭДО и число поль-
зователей его систем растут из года 
в год, появляются новые законода-
тельные инициативы в этой обла-
сти (из последних — порядок обме-
на электронными счетами-фактура-
ми и требования к операторам ЭДО 
по обеспечению роуминга).

По данным компании «СКБ Кон-
тур», за 2016 год через систему «Кон-
тур.Диадок» прошло в два раза боль-
ше электронных документов, чем 
в 2015 году. За 2016 год через систе-
мы «СКБ Контур» передано 290 млн 
электронных сообщений — юри-
дически значимых документов (не 
считая отчетности в контролирую-
щие органы) и EDI-сообщений. Уд-
воилось по сравнению с 2015 годом 
и число отправителей электронных 
документов.

В компании отмечают, что раз-
витию рынка в 2016 году способст-
вовали утверждение электронно-
го формата универсального пере-
даточного документа (УДП) и новые 
требования к доверенным операто-
рам ЭДО. «Появление формата УПД 
позволяет перейти на электронный 
документооборот компаниям, ко-
торые используют универсальный 
передаточный документ на бумаге. 
Также стартовали с проектами ЭДО 
организации, которые ждали этого 
формата, потому что не хотели вне-
дрять старые, а потом перестраи-
ваться на новый»,— говорит Дмит-
рий Мраморов, генеральный дирек-
тор «СКБ Контур».

Как и прежде, спрос на ИТ-услу-
ги и ПО обуславливает положитель-
ную динамику развития и при по-
ставках оборудования и ПО в рам-
ках интеграционных проектов: 
суммарная выручка в секторе — 
97,2 млрд руб. (73,5 млрд руб.— до-
ходы от поставок оборудования и 
23,7 млрд руб. от поставок ПО). Го-
довые темпы роста выручки в сег-
менте — 3%. Что касается дистрибу-
ции, то за последний год объем ре-
ализации в этом направлении со-
ставил 51,4 млрд руб. и снизился на 
2%. Прогнозы по этим направлени-
ям рынка на ближайшее время не 
оптимистичные. «Для решения за-
дач бизнеса существующих реше-
ний пока вполне достаточно. По-
этому активной замены ПО и пар-
ка оборудования не предвидит-
ся. Впрочем, растет потребность в 
мощностях для хранения и обра-
ботки данных»,— говорит Алек-
сандр Калинин.

Вартан Ханферян

Средства массовой информатизации

Услуги в области информационных технологий
№	 Группа компаний	 Выручка по направлению 	 В том числе выручка по направлениям ИТ—услуг (тыс. рублей)

		
за 2016 год (тыс. руб.)

	 Консалтинг	 Интеграция	 Услуги поддержки	 Обучение и сертификация
1	 ЛАНИТ	 34453014	 13465621	 7377778	 13102915	 506701

2	 «Техносерв»	 33509731	 5022015	 18621455	 9866260	 —

3	 Inline Technologies Group 	 15089350	 5457850	 5297325	 4334175	 —

4	 КРОК	 14659384	 1600540	 7453117	 5526651	 79077

5	 «Компьюлинк»	 13812417	 1605959	 12050539	 155918	 —

6	 «Ай-Теко»	 11425784	 3944616	 2992467	 4488701	 —

7	 «Центр финансовых технологий»	 10922407	 —	 —	 10922407	 —

8	 AT Consulting	 9246148	 6592769	 —	 2653379	 —

9	 Maykor	 8672939	 —	 —	 8672939	 —

10	 «Инфосистемы Джет»	 8467326	 738624	 1606695	 6122007	 —

11	 «Оптима»	 7227134	 317950	 6539737	 369447	 —

12	 «Астерос»	 5394292	 347146	 4381002	 666144	 —

13	 ФОРС	 4771183	 39456	 46770	 4684957	 —

14	 «АйТи»	 4642000	 1720000	 1678000	 944000	 300000

15	 «Петер-Сервис»	 4635558	 2044	 3611935	 1019710	 1868

16	 ICL — КПО ВС	 4162333	 74778	 2862879	 1224676	 —

17	 «Информзащита»*	 4131801	 829885	 1999185	 1101651	 201081

18	 «Компарекс»	 2343100	 656075	 1530842	 156183	 —

19	 «ЕАЕ-Консалт»	 1926661	 —	 241990	 1684671	 —

20	 РДТеХ	 1686767	 98075	 —	 1535953	 52739

21	 «Инлайн Груп»	 1478834	 494286	 557918	 426630	 —

22	 «ИнфоТеКС»	 1304000	 1279000	 —	 —	 25000

23	 «БАРС Груп»	 1285260	 н.д.			 

24	 B2B-Center	 1160058	 —	 —	 1154258	 5800

25	 «Программный продукт»	 846620	 —	 560430	 286190	 —

26	 Центр компьютерного обучения	 794403	 —	 —	 —	 794403 
	 «Специалист» при МГТУ им. Н. Э. Баумана

27	 Ventra IT Solutions	 774280	 108399	 54200	 588453	 23228

28	 BSS	 769867	 41965	 6850	 721052	 —

29	 ITPS	 757941	 757941	 —	 —	 —

30	 «РТ-Информ»	 691444	 5214	 49398	 636833	 —

*Включая выручку компании «Код безопасности» по направлению «ИТ-услуги».

Рэнкинг крупнейших групп и компаний в области информационных и коммуникационных технологий по итогам 2016 года
Место в рэнкинге	 Место в рэнкинге	 Группа компаний / компания	 Местоположение	 Объем выручки 	 Темп роста 	 Средняя	 Число компаний 
по итогам	 по итогам		  центрального	 от ИКТ-деятельности за 2016 год	 выручки	 численность	 в группе 
2016 года	 2015 года		  офиса	 (без учета НДС, тыс. руб.)*	 за год (%)	 специалистов (чел.)	
1	 1	 Национальная компьютерная корпорация	 Москва	 139411273	 16,2	 2702	 н. д.

2	 2	 ЛАНИТ	 Москва	 98087440	 6,9	 5690	 41

3	 4	 «Техносерв»	 Москва	 44442614	 1,3	 2725*****	 6

4	 5	 Inline Technologies Group 	 Москва	 32105000	 0,6	 2328	 15

5	 6	 «Ай-Теко»	 Москва	 27204248	 4,0	 2580	 7

6	 7	 КРОК**	 Москва	 24770353	 3,4	 1654	 3

7	 8	 «Компьюлинк»	 Москва	 19489794	 17,8	 665*****	 5

8	 10	 «Центр финансовых технологий»	 Москва	 19095513	 20,2	 2125	 8

9	 9	 «Астерос»	 Москва	 18147605	 12,0	 1298	 11

10	 11	 «Инфосистемы Джет»	 Москва	 16256124	 16,8	 1321*****	 10

11	 13	 «Оптима»	 Москва	 13386161	 30,5	 937	 н. д.

12	 12	 AT Consulting	 Москва	 10159769	 –4,0	 2112	 4

13	 15	 «Форс»**	 Москва	 8996744	 16,4	 558	 7

14	 14	 Maykor**	 Москва	 8672939	 –3,7	 5712	 6

15	 17	 «СКБ Контур»	 Екатеринбург	 8370095	 24,3	 4651*****	 1

16	 —	 «Петер-Сервис»	 Санкт-Петербург	 8070063	 28,9	 859	 14

17	 16	 «АйТи»	 Москва	 7750000	 6,1	 2100*****	 16

18	 20	 «Компарекс»**	 Москва	 7674746	 46,8	 162*****	 1

19	 19	 ICL — КПО ВС**	 Казань	 7362352	 32,9	 2522	 10

20***	 18	 «Информзащита»	 Москва	 6055436	 8,5	 598	 6

21	 21	 «Инлайн Груп»**	 Москва	 4530445	 –4,5	 381	 1

22	 —	 «ИнфоТеКС»**	 Москва	 3704000	 –7,7	 508	 4

23	 23	 Itransition	 Москва	 3059295	 24,5	 1218	 1

24	 —	 АТОЛ	 Москва	 2914089	 9,2	 173	 4

25	 —	 «РТ-Информ»**	 Иннополис	 2541784	 35,1	 73	 1

26	 31	 «Программный продукт»	 Москва	 2226994	 102,0	 226*****	 2

27	 28	 РДТеХ	 Москва	 1979211	 21,9	 130	 3

28	 —	 «ЕАЕ-Консалт»**	 Москва	 1926661	 –10,2	 926	 1

29	 24	 «БАРС Груп»	 Казань	 1845251	 21,6	 1294*****	 1

30	 25	 BSS	 Москва	 1751270	 0,6	 526	 7

31	 33	 B2B-Center	 Москва	 1160058	 15,3	 230	 5

32	 36	 «Центр речевых технологий»**	 Санкт-Петербург	 1122699	 50,4	 157	 4

33	 34	 «Аскон»	 Санкт-Петербург	 1077729	 12,2	 485	 1

34	 —	 «Арман»	 Санкт-Петербург	 1057800	 10,2	 123	 1

35	 30	 «Неолант»	 Москва	 1041762	 –13,5	 475	 12

36	 39	 «ТИМЛИС-технолоджи»	 Москва	 853498	 21,7	 43	 1

37	 35	 Центр компьютерного обучения «Специалист» 	 Москва	 794403	 5,0	 210	 4 
		  при МГТУ им. Н. Э. Баумана

38	 37	 «Совзонд»	 Москва	 788574	 11,2	 65	 3

39	 —	 Ventra IT Solutions	 Москва	 774280	 36,0	 745*****	 6

40****	 32	 ITPS**	 Москва	 757941	 –25,4	 216	 2

41	 38	 «Банковские информационные системы»**	 Москва	 699832	 –1,2	 255	 5

42	 40	 НПО «Эшелон»**	 Москва	 678763	 11,7	 220	 8

43	 —	 «Актив-софт»**	 Москва	 665778	 1,9	 66	 1

44	 44	 «Синимекс»	 Москва	 631520	 16,5	 230*****	 1

45	 45	 «Монолит-Инфо»	 Санкт-Петербург	 400042	 20,1	 80	 1

46	 47	 «Симбирcофт»**	 Ульяновск	 343297	 68,5	 288	 3

47	 —	 НПО «Галилеоcкай»**	 Пермь	 295841	 32,0	 21	 2

48	 —	 «Хайтэк»**	 Москва	 184672	 5,4	 23	 1

49	 —	 ФТО	 Омск	 162824	 26,2	 169	 3

50	 —	 «Дэшборд Системс»**	 Москва	 147360	 306,0	 34	 1

*Критерий ранжирования — суммарный объем реализации головной организации и компаний группы от ИТ-деятельности: производство оборудования, разработка ПО, услуги в области ИТ и телекоммуникаций, дистрибуция, 
поставка оборудования и ПО в рамках интеграционных проектов, прочие виды ИКТ-деятельности. **Для подтверждения выручки предоставлена финансовая отчетность. ***Группа включает показатели компании  
«Код безопасности». ****Группа включает показатели компании «Парма-Телеком». *****Приведен показатель общей численности сотрудников. Источник: RAEX («Эксперт РА») по данным участников рэнкинга.  
Полная версия таблицы и методика составления рэнкинга размещены на сайте www.raexpert.ru.
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— здравоохранение —

Польза на экране
От телемедицины ждут 

как повышения доступности и каче-
ства врачебной помощи, так и сни-
жения издержек. В США, самом раз-
витом рынке телемедицинских кон-
сультаций, это направление эконо-
мит расходы страховых компаний 
и работодателей в пять раз. По стати-
стике Американской телемедицин-
ской ассоциации, дистанционные 
консультации и мониторинг сокра-
щают количество госпитализаций 
на 19%, а количество обращений за 
очной консультацией — на 70%. Эко-
номия на транспортировке тяжело-
больных благодаря онлайн-консили-
умам достигает $500 млн ежегодно.

В 2016 году в США было прове-
дено около 1,25 млн телеконсульта-
ций (оценка Американской телеме-
дицинской ассоциации). В России 
после принятия закона более 1 млн 
консультаций могут быть оказаны по 
некоторым прогнозам уже до конца 
2018 года. Ожидается, что и масшта-
бы экономии будут сопоставимы.

«Опыт коллег из США свидетель-
ствует о том, что для массового вне-
дрения телемедицины нужно семь-
десять лет, быстрее консервативная 
медицинская отрасль не изменит-
ся,— рассказывает Дмитрий Дома-
рев, совладелец ONEDOC.— Сервис 
телемедицины неоднороден: он со-
стоит из множества подтипов. От 
них зависит распределение пользо-
вателей по регионам. Например, те-
лемедицина повторного приема бо-
лее характерна для мегаполисов, где 
пациенты экономят время на доро-
гу к врачу и предпочитают общаться 
с ним через смартфон. Телемедици-

на со 
”
звездными“ врачами (

”
второе 

мнение“) более характерна для реги-
онов — удобство общения с москов-
ским профессором для пациента из 
небольшого города в этом случае без-
альтернативно. Ведение больных ди-
абетом, кардиологических пациен-
тов определяется местом прожива-
ния и готовностью использовать но-
вые технологии. Вероятно, и здесь 
лидерство на короткий срок сохра-
нится за мегаполисами, но очень 
скоро регионы оценят преимущест-
ва и активно включатся в процесс».

Постиндустриальное 
лечение
Для того чтобы телемедицина зара-
ботала, нужно подготовить помимо 
нормативной базы инфраструкту-
ру (обеспечить клиникам подклю-
чение к интернету и оборудование), 
а также самих пациентов к такому 
формату взаимодействия с врачом. 
Параллельно с появлением телеме-
дицинских платформ на рынке уже 
началось включение телемедици-
ны в полисы добровольного страхо-
вания и соцпакеты компаний для со-
трудников.

«В периметре профессиональных 
консультаций 

”
врач—врач“ телеме-

дицина давно и хорошо зарекомен-
довала себя в России,— считает Да-
рья Голосова, первый заместитель 
генерального директора компании 

”
Ай-ФОРС“ (ГК ФОРС).—Создано не-

сколько тысяч телемедицинских 
центров, в которых проводятся сот-
ни, а то и тысячи телеконсультаций в 
год. Для клиник дистанционное ока-
зание медицинских услуг станет еще 
одним, совершенно новым источни-
ком дохода. Особенно это будет во-
стребовано пациентами с хрониче-

скими заболеваниями, которые смо-
гут передавать показания медицин-
ских приборов, подключенных к 
телемедицинской системе, напря-
мую лечащему врачу». К примеру, 
разработанная «Ай-ФОРС» платфор-
ма RemsMed позволяет в режиме ре-
ального времени наблюдать за состо-
янием здоровья пациентов благода-
ря интеграции с системой носимых 
ими устройств и оперативно реаги-
ровать на изменения. Услуги удален-
ного мониторинга на базе этой плат-
формы уже оказывают Европейский 
медицинский центр и Первый МГ-
МУ им. И. М. Сеченова в Москве — 
как по профилю терапии, так и по 
направлениям ведения беременно-
сти, эндокринологии, кардиологии 
и астмы. Успешно был проведен пи-
лотный проект с участием больных 
сахарным диабетом.

«Сейчас мы находимся на эта-
пе первичного тестирования, где 
основными направлениями явля-
ются консультации 

”
врач—врач“, 

”
врач—пациент“ и обмен медицин-

скими данными»,— согласен Денис 
Швецов, директор по развитию се-
ти клиник «Доктор рядом». Эта меди-
цинская компания уже начала ока-
зывать телемедицинские услуги — 
с 1 января в тестовом режиме, а с 1 
апреля на платной основе. Было за-
ключено соглашение с «Ренессанс 
Страхованием» о прикреплении к 
телемедицинскому обслуживанию 
более 200 тыс. корпоративных кли-
ентов из разных регионов РФ. Это 
первый подобный контракт в стра-
не. До конца 2017 года планирует-
ся увеличить число пользователей 
услуги в рамках годовых программ 
до 500 тыс. человек и провести на ме-
нее 15 тыс. консультаций.

«Корпоративные пользователи 
сегодня основные драйверы — ли-

бо напрямую, либо через страховые 
компании они распространяют сре-
ди своих работников альтернатив-
ный удобный доступ к консультаци-
ям врачей,— поясняет Денис Шве-
цов.— Далее произойдет сегменти-
рование услуги 

”
врач—пациент“ — 

от эконом до премиум-уровня. Поя-
вятся нишевые провайдеры, напри-
мер в таких направлениях, как кон-
сультации выезжающих за границу 
или телеконсультации на железно-
дорожном или авиатранспорте, где 
есть своя специфика».

«Реальный потенциал технологий 
скрыт в системах мониторинга здо-
ровья,— считает Алексей Минин, ди-
ректор Института прикладного ана-
лиза данных Deloitte.— Используя 
только датчики носимых устройств, 
можно многое рассказать о состоя-
нии здоровья человека, а если вес-
ти полноценную статистику по мак-
симально возможному числу пара-
метров, речь пойдет о персонализи-
рованной медицине и персональ-
ном подходе. Уже есть все необхо-
димые технологии для развития те-
лемедицины. Это направление мо-
жет создать новый рынок услуг в Рос-
сии». После принятия закона на него 
выйдут немедицинские игроки. «Ян-
декс», к примеру, уже запустил сервис 
«Яндекс.Здоровье», позволяющий по-
лучить консультацию врача в интер-
нете или в мобильном приложении.

Потенциально этот рынок мо-
жет стать новым полем деятельнос-
ти и для ИТ-стартапов, хотя здесь по-
ка сложно выстроить эффективную 
бизнес-модель. Очевидны трудности 
с привлечением в такие проекты ме-
дицинского персонала и с продви-
жением услуг, где в силу специфики 
доступны не все привычные марке-

тинговые инструменты. Для запуска 
проекта телеконсультаций «врач—
пациент» «с нуля» необходимы ин-
вестиции в разработку технологии 
(около 20–30 млн руб.), в создание ин-
фраструктуры (врачи, методология, 
обучение, контроль качества, техни-
ческая поддержка и проч.) и в поддер-
жание операционной деятельности 
— в целом не менее 50 млн руб., оце-
нивает Денис Швецов.

Средний «чек» телемединских 
консультаций будет ниже, чем прие-
ма пациентов в клинике, а финансо-
вая нагрузка на новые проекты будет 
выше. Нужно обеспечивать как мо-
тивацию врачей и управление каче-
ством услуг, так и постоянный при-
ток клиентов. На этом фоне успеш-
нее будут развиваться клиники со 
сложившейся инфраструктурой и 
компетенциями, выбравшие «ги-
бридный» формат, то есть включив-
шие телеконсультации в перечень 
своих медуслуг. Им проще контроли-
ровать качество дистанционной по-
мощи и предлагать оптимальную це-
ну, полагает Денис Швецов.

«На первом месте среди пользова-
телей телемедицинских услуг — хро-
нические больные, которые находят-
ся под наблюдением врача, и паци-
енты, которые хотят получить вто-
рое или третье мнение врача по уже 
поставленному диагнозу,— отмечает 
Дарья Голосова.— Также существен-
ный объем запросов формируют па-
циенты, которым необходимо заклю-
чение врача по имеющимся докумен-
там и результатам анализов. Отдель-
но можно выделить группу пациен-
тов, проходящих реабилитационный 
период после тяжелых заболеваний».

Мария Попова,  
Светлана Рагимова

Телеускорение

Регуляторы открывают путь 
цифровой медицине
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— инвестиции —

В конце апреля в Казани состо-
ялся IV Russian Tech Tour: круп-
ное IT-событие, на котором ка-
ждые четыре года собирается 
несколько сотен ИТ-компаний 
с конкурентоспособными реше-
ниями и амбициями выхода на 
мировой рынок. Они презенту-
ют свои проекты западным ин-
весторам и представителям вен-
чурных фондов. Уильям Стивенс, 
генеральный директор груп-
пы компаний Tech Tour, в теку-
щем году заявил, что планиру-
ет открыть в России постоянное 
представительство сообщест-
ва. Генеральный директор вен-
чурного фонда Pulsar VC и прези-
дент IV Russian Tech Tour ПАВЕЛ 
КОРОЛЕВ рассказал корреспон-
денту «Ъ-Информационные тех-
нологии» АЛЕКСАНДРЕ ВЯЛЬ 
о том, что именно ищут инвесто-
ры в России.

— Первый Russian Tech Tour про-
шел 13 лет назад, в 2004 году. Тог-
да западные инвесторы живо ин-
тересовались российским ИТ-биз-
несом. После кризиса этот инте-
рес пошел на убыль. Что происхо-
дит сейчас?
— По данным аналитиков, инвес-
торы в 2016 году вложили в фонды, 
инвестирующие в акции россий-
ских компаний, в 5,5 раза больше, 
чем в 2015 году. Общая сумма инве-
стиций составила более $1 млрд. На 
сегодняшний день отношение ин-
весторов более выверенное: меро-
приятия проводятся, но ажиотажа 
со стороны фондов пока нет. Ситу-
ацию можно охарактеризовать как 
активное любопытство: инвесторы 
и фонды приезжают, приглядывают-
ся, следят за новостями российского 
IT-рынка. При этом во всем осталь-
ном мире происходит не менее ак-
тивное развитие — в ведущих цент-
рах Европы, в Штатах, в Юго-Восточ-
ной Азии, Китае, Латинской Амери-
ке. Нельзя сказать, что Россия как-то 
особенно привлекательна для инве-
сторов. Пока что происходящие со-
бытия, наоборот, заставляют их бо-
лее осторожно относиться к возмож-
ности в принципе рассматривать 
нашу страну как объект для инвес-
тирования.
— Российский рынок как-то пыта-
ется изменить такое отношение 
западных инвесторов?
— И мы, и другие участники рын-
ка стараемся изменить точку зрения 
международных инвесторов и пока-
зать им возможности, которые еже-
годно появляются в IT на россий-
ском рынке и в странах СНГ.

Tech Tour — одно из крупных ме-
роприятий, направленных на раз-
витие отношений с международны-
ми инвесторами. Свои программы 
на международном рынке есть так-
же и у «Сколково», и у РВК, и у ряда 
частных фондов. Сообща мы воз-
рождаем их прежний интерес и де-

монстрируем, что за последние го-
ды изменились способы инвестиро-
вания в Россию. Лучшим решением 
для этого являются питч-сессии с са-
мыми многообещающими россий-
скими командами и встречи с рос-
сийскими инвесторами, с которы-
ми можно строить совместную ин-
вестиционную стратегию по рынку.

Уже несколько лет развитие стар-
тапов основывается на израиль-
ской модели, где новый, только со-
здающийся продукт сразу нацели-
вают на глобальный рынок. Благо-
даря такой модели в Израиле экс-
порт высокотехнологичных услуг 
вырос в 2017 году на 30%, до $20 мл-
рд. Причины изменений лежат все 
в том же внутреннем кризисе и сни-
жении возможностей внутри стра-
ны. Три-четыре года назад большая 
часть компаний ориентировалась 
на внутренний рынок: молодые ре-
бята придумывали и активно раз-
вивали проект, демонстрировали 
отличные бизнес-показатели. Та-
кими стартапами интересовалось 
только очень небольшое число ин-
весторов, которые специализирова-
лись именно на вложениях в расту-
щие рынки.

Раньше инвесторы приезжали к 
нам часто не столько из-за желания 
вложиться в страну, сколько из-за 
любопытства — Россия же. Сегодня 
едут лишь те, кто видит потенциаль-
ный бизнес-интерес в рамках соб-
ственных инвестиционных страте-
гий. Так, 33% наших участников по 
итогам опроса указали, что искали 
именно инвестиционные возмож-
ности в России, 20% искали партне-
ров в России, с которыми могли бы 
выйти на новый рынок.
— Почему хоть и с опаской, но за-
падные инвесторы и венчурные 
фонды продолжают интересо-
ваться нашей страной?
— Их интерес обоснован большим 
потенциалом нереализованных тех-
нологий. На Западе понимают, что 
благодаря наследию еще той, совет-
ской инженерно-научной школы 
в России и сейчас существует мно-
го возможностей для создания нау-
коемких решений. Так, в предыду-
щих Tech Tour участвовал Evernote 

в ранней стадии. Проект быстро 
поднял инвестиции, причем пер-
вый раунд был от российских ин-
весторов. «Дневник.ру», Parallels, 
Jelastic и многие другие также полу-
чили финансирование и участвова-
ли в прошлых программах. В этом 
году выступали такие большие ин-
дустриальные игроки, как «Данаф-
лекс» (крупнейший в России произ-
водитель композитных материалов) 
и «Миррико» (производитель химии 
для нефтедобычи).

Нынешний интерес инвесторов 
лежит даже не столько в IT, сколько 
вообще в области высокотехнологич-
ных проектов, особенно в B2B-сфере. 
Сделки здесь проходят не так громко, 
как в B2C, поэтому вы не услышите о 
каскаде финансирования, но реше-
ния активно продаются.
— Оба этих фактора — интерес 
к широкому спектру проектов, 
а также упор на сектор B2B — ка-
ким-то образом повлияли на от-
бор стартапов, участвующих в 
IV Russian Tech Tour?
— Несомненно. Инвесторы сегод-
ня имеют очень четкие стратегии с 
определенным отраслевым фоку-
сом. Поэтому и мы сделали упор на 
индустриальные инновации, вы-
брав в первую очередь проекты, свя-
занные с энергоэффективностью, 
новыми материалами и т. д. В сфере 
industrial internet of things мы осо-
бенное внимание уделили проду-
манным платформенным решени-
ям с серьезным потенциалом для 
масштабирования.

В первую очередь это связано с 
тем, что инновационные индустри-
альные проекты проще выводить на 
глобальный рынок. Инвесторы гото-
вы рассматривать проекты, которые 
выдерживают международную кон-
куренцию.

Под уже сформированный пул 
проектов мы приглашали опреде-
ленных инвесторов. В итоге каждая 
компания, выступавшая на Tech 
Tour в этом году, ведет переговоры с 
одним или несколькими участника-
ми. Впрочем, о результатах говорить 
пока рано.
— Какова была реакция инвесто-
ров на представленные проекты, 
увидели ли они то, что ожидали?
— Половина инвесторов не пони-
мала и не верила в потенциал рос-
сийских компаний. У другой поло-
вины уже был в России портфель 
определенных активов. По резуль-
татам опроса мы получили следую-
щую картину: первая группа инве-
сторов была очень удивлена степе-
нью готовности не только продук-
тов, но и компаний к инвестирова-
нию и возможностями, которые эти 
компании предлагали для инвесто-
ров. А те, кто уже работал с Россией, 
увидели существенный прогресс 
как в сфере индустриальных инно-
ваций, так и в подходе к бизнес-де-
велопменту.
— Вы в рамках Tech Tour отбира-
ете стартапы, которые уже гото-
вы разговаривать с инвесторами, 

или берете совсем неопытные ко-
манды и выводите их на опреде-
ленный уровень?
— Важно понимать, что отбор старта-
пов для участия в Tech Tour — это не 
конкурс талантов или технологий. 
Это готовность компании к презен-
тации перед инвесторами. Мы фор-
мируем отборочный комитет из бо-

лее чем 25 фондов, который вместе 
с европейскими коллегами прово-
дит селекцию и оценку компаний. 
В комитет входят члены и россий-
ских венчурных фондов. Они так-
же номинируют свои компании или 
портфели. Перед самым финалом 
мы, несомненно, помогаем участни-
кам подготовиться к питчам. Но са-

ми компании уже не те, что были не-
сколько лет назад — во времена, ког-
да выступления перед инвестора-
ми проводились на уровне презен-
тации идей. В этом году среди пред-
ставленных проектов можно было 
встретить компании с многомили-
онной выручкой, по размерам сопо-
ставимой с бюджетом иных фондов.

«Инвесторы увидели существенный прогресс в сфере  
индустриальных инноваций и в подходе к бизнес-девелопменту»
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Review Цифровая  
трансформация

— мнение эксперта —

— Что такое цифровая трансформация? 
Зачем она нужна и что даст?
— Мы стоим на пороге изменений, которые 
кардинально трансформируют бизнес. Эти 
изменения будут такими же масштабными, 
как те, что произошли на рубеже XIX–XX ве-
ков. Результатом массового производства ав-
томобилей, самолетов, телефонов, появле-
ния радио, электрического освещения, му-
зыкальных записей и преобразований в 
сельском хозяйстве стало то, что треть насе-
ления стран, где происходила данная техно-
логическая революция, переселилась из де-
ревень в города.

Сейчас мы наблюдаем, как меняются под-
ходы к ведению бизнеса. Компьютерные тех-
нологии и автоматизация повсеместно про-
никают в экономику. Это стало возможным 
за счет появления и широкого распростра-
нения недорогих электронных устройств, 
экономичных систем хранения и обработ-
ки данных в цифровом виде, беспровод-
ных коммуникаций и искусственного ин-
теллекта. Все это уже активно используется 
компаниями по всему миру. Так, например, 
у Microsoft есть чат-боты, которые свободно 
общаются с людьми и отвечают на их вопро-
сы. Умный сервис Delve может организовать 
встречу, порекомендовать, с кем именно из 
коллег стоит поговорить на конкретную те-
му, а также сообщить, кто срочно нуждается в 
вашей информации. Delve предлагает доку-
менты, основываясь на том, с какими данны-
ми вы работаете чаще всего.

Вот список главных технологических из-
менений, которые либо появились недавно, 
либо появятся в ближайшее время: средства 
обеспечения мобильности (устройства, дан-
ные, «умные» технологии), интернет вещей 
(повсеместно распространенная связь, де-
шевые микросхемы), облачные технологии 
(VLS-вычисления), искусственный интел-
лект, большие данные. Очевидно, нас ждет 
много интересного, но нам нужно быть гото-
выми к появлению новых технологий.
— Как можно подготовиться к этим изме-
нениям?
— На этот вопрос нет универсального ответа. 
Понадобится целый арсенал инструментов 
и мудрость, чтобы использовать их по назна-
чению. Цифровая трансформация заставит 
реорганизовать многие бизнес-процессы и в 
корне изменить бизнес-модели.

Из 436 бизнес-лидеров, участвовавших 
в исследовании Harvard Business Review, 
только 23% уверены, что их организации 

обладают достаточными знаниями и навы-
ками, чтобы преуспеть в цифровых аспек-
тах бизнеса. Я полагаю, что 45% из них пере-
оценивают себя.

Цифровая трансформация изменит до 
неузнаваемости четыре сферы деятельнос-
ти. Появятся новые рынки, ранее относив-
шиеся к «внутреннему устройству» бизне-
са. Будут применяться новые организаци-
онные методы, необходимые для управле-
ния удлинившимися цепочками кадровых 
ресурсов. Войдут в обиход новые виды до-
говорных отношений для поддержания но-
вых рынков и новых организаций, а также 
новые рабочие места.
— Поясните, что вы подразумеваете под 
новыми рынками, ранее относившими-
ся к «внутреннему устройству» бизнеса, 
необходимостью их создавать?
— Цифровые технологии позволяют нам по-
новому работать, казалось бы, на уже усто-
явшихся рынках. Например, Uber, который 
убрал лишние действия из процесса вызова 
такси — приложение для смартфона, и ника-
ких чаевых. Сам подход не новый, хотя для 
его реализации и используются новые техно-
логии. Новым является замещение бизнеса 
собственно рынком: Uber организует встре-
чу покупателей и продавцов там, где рань-
ше компании играли роль поставщиков. Это 
важно, потому что рынки очень сложно раз-
рушить, ведь покупатели идут туда, где есть 
продавцы, и наоборот.

Поиск возможностей превращения биз-
неса в рынок является важным инструмен-
том для компаний, проходящих цифровую 
трансформацию. Uber и AirBnB — яркая ил-
люстрация такой возможности.
— В каких отраслях возможно такое за-
мещение целого рынка одним бизнесом?
— Среди отраслей, которые созрели или ско-
ро созреют для новых рынков,— энергети-
ка, связь, грузоперевозки, образование, ры-
нок кадров. В энергетике «умные» устройст-
ва могут реагировать на изменение стоимо-
сти электричества и отключаться самосто-
ятельно. Точно так же мы можем регулиро-
вать потоки данных: обновлять приложе-
ния, только когда система не находится под 
пиковой нагрузкой. Это может происходить 
в автоматическом режиме, открывая воз-
можность для рыночного определения це-
ны на передачу данных.

Рынок, который какая-нибудь компания 
могла бы создать,— фото в режиме реально-
го времени. Если сработала сигнализация, 
было бы полезно получить в этот же момент 
снимок того, что происходит. Передвижение 

вещей в материальном мире также может 
быть трансформировано. Uber уже развива-
ет децентрализованную бизнес-модель для 
перевозки товаров. Этот рынок очень развит 
в Китае. Беспилотные транспортные средст-
ва, особенно низкоскоростные, используют-
ся там повсеместно для перемещения грузов.

Большой потенциал есть в области обра-
зования. По мере того как искусственный ин-
теллект будет все больше задач выполнять за 
человека, люди будут приобретать больше 
навыков. Но не в вузах, а «без отрыва от про-
изводства». Рынок мини-курсов для приобре-
тения специализированных навыков и сер-
тификации станет успешным бизнесом.

Сфера трудоустройства также открыта для 
новых рынков. Одним из самых существен-
ных последствий цифровой революции яв-
ляется лучшее понимание кадровых ресур-
сов. Это позволяет внедрять новые модели 
трудоустройства, потому что мы меньше опи-
раемся на штатных сотрудников и больше на 
тех, кто подходит для решения конкретных 
задач в настоящий момент. Новые рынки в 
этой сфере — это, например, виртуальные 
компании, профессиональные сервисы, вы-
полнение простых задач (выгул собак и пр.), 
делегирование бытовых функций (шопинг).
— Расскажите о том, какими, на ваш 
взгляд, будут новые организации?
— Уже сегодня выполнение рутинных задач 
составляет около 25% всей работы в США. Уд-
линение цепочки кадровых ресурсов пред-
вещает конец эпохи офисов. Работники опе-
ративно получают информацию, остаются на 
связи, где бы ни были, и могут получить мате-
риальные ресурсы в течение нескольких ча-
сов. Продажи, обслуживание клиентов, про-
граммирование могут выполняться откуда 
угодно. Даже командная работа может вы-
полняться дистанционно. Развитие инфор-
мационных технологий позволяет создавать 
виртуальные команды почти мгновенно.

Согласно прогнозу Gartner, к 2018 году 
«умные» машины будут выполнять 10% рабо-
ты за человека. К 2020 году четыре из деся-

ти высокопрофессиональных специалистов 
будут задействованы сразу в нескольких вир-
туальных командах, повышая свою личную 
продуктивность, в 65% интеллектуальных 
профессий человека заменят «умные» маши-
ны, более 65% всего объема работы в США бу-
дут составлять нерутинные виды занятости.

Производственный цикл товара (от идеи 
до продажи) может быть сокращен на 75%. 
Машинный интеллект будет создавать «ко-
манды мечты» из сотрудников, обладаю-
щих оптимальным набором навыков для 
выполнения текущей задачи. Это позволит 
компаниям развиваться быстрее. Лучшие 
практики можно будет выявлять и быстро 
распространять в организации. Невидимое 
ноу-хау, делающее организации эффектив-
ными, будет реализовано в программном 
обеспечении.

Цифровая трансформация меняет мис-
сию, меняет культуру. Многие из культур-
ных императивов цифровой трансформа-
ции являются специфическими для каждой 
отрасли. Но некоторые из них универсаль-
ны: фокус на данных, на передаче информа-
ции в нужные руки в нужное время, исполь-
зование когнитивных сервисов для совер-
шенствования или замены рутинных ког-
нитивных задач, оперативные итерации и 
изменение ролей сотрудников, о которых 
мы уже говорили.

Крайне важно осознанно внедрять те 
культурные изменения, которые необходи-
мы для успешного развития бизнеса. Искус-
ственный интеллект может помочь отслежи-
вать эти изменения.
— Каким будет рабочее место в этом но-
вом мире?
— Технологии существенно повысили ка-
чество жизни огромного количества людей, 
но исторически они чаще заменяли челове-
ческие мышцы, а не мозг. На этот раз маши-
ны научились «думать» совершенно по-ново-
му. Рассмотрим концепцию дополнений и за-
менителей. Дополнение — это то, что делает 
другой товар более ценным, например бен-
зин для автомобиля или ПО для компьютера.

Один человек на бульдозере заменяет сот-
ни людей с лопатами. Но управление бульдо-
зером сложнее и требует более передовых на-
выков. Значит, бульдозер — дополнение к че-
ловеческим навыкам. За счет такого дополне-
ния происходит рост заработной платы, по-
скольку растет потребность в квалифициро-
ванных рабочих.

То, что технологии заменяют людей, не 
так страшно. Но важно, что некоторые из них 
снижают уровень необходимых навыков, а 
другие повышают, то есть способствуют по-
явлению более высококвалифицированных 
и более высокооплачиваемых специалистов. 
В противоположность бульдозеру некоторые 
технологии заменяют человеческие навыки. 
К примеру, кассовые аппараты снизили тре-
бования к подготовке кассиров, так как отпа-
ла необходимость считать в уме. Зарплаты в 
этой профессии сократились.

Большинство людей считают, что про-
мышленная революция создала средний 
класс с самого начала. Но еще раньше ин-
новации заменили высококвалифициро-

ванных ремесленников низкоквалифици-
рованными рабочими, снижая потребность 
в навыках и увеличивая разницу в доходах. 
XX век задал этому тренду обратное направ-
ление, создав обширную прослойку средне-
го класса в развитых странах, но примерно в 
1980-х ситуация снова изменилась: разница 
в доходах снова увеличилась, а доходы сред-
него класса стагнировали. В XX веке количе-
ство позиций для низкоквалифицирован-
ных рабочих существенно сократилось, а на 
смену им пришли позиции, требующие спе-
циального образования и навыков.

Подводя итог, могу сказать, что дополне-
ния, о которых я говорю, например Delve, 
DeepCRM, Hololens, инструменты для ди-
зайна и офисные программы, 3D-принтеры, 
способствуют росту зарплат, а заменители 
(Turbo-Tax, программы для диагностики за-
болеваний, беспилотные маршрутные авто-
бусы) приводят к снижению зарплат и увели-
чению неравенства в доходах.
— Какими будут новые договорные отно-
шения?
— Цифровая трансформация позволяет нам 
составлять контракты, которые раньше бы-
ли невозможны. Мы можем использовать но-
вые показатели и метрики. Этот ресурс стал 
доступен благодаря новым формам данных, 
таким как видео с камер наблюдения и ин-
формация о поведении, например, водите-
лей (это отражается на стоимости страховых 
контрактов, зависящих от поведения води-
теля). Искусственный интеллект позволяет 
нам использовать модели для прогнозирова-
ния того, какой доход обеспечит менеджер 
по продажам. На базе этого мы можем сни-
зить риск выбора слишком больших или не-
достаточно больших целей и квот, прогнози-
ровать успех специалиста по продажам, уста-
навливать размер компенсации.

Кроме того, поскольку появляется все 
больше цифровых рынков, использование 
конкуренции для ценообразования, в част-
ности с помощью аукционов, становится 
все более востребованной моделью. Один из 
примеров — создание логотипов через кра-
удсорсинг. А, например, более глубокое зна-
ние потребностей и поведения покупателей 
поможет повысить прибыль, так как цена на 
продукт или услугу основывается на множе-
стве факторов (география, карты лояльности, 
даже прогнозы готовности платить).
— И все же как подготовиться бизнесу к 
этим изменениям?
— Во-первых, используйте искусственный 
интеллект. В конце концов он изменит боль-
шую часть бизнес-процессов. Во-вторых, по-
вышайте производительность сотрудников. 
В большинстве компаний половину их цен-
ности составляют люди. Инвестиции в этот 
актив — ключ к повышению производитель-
ности. В-третьих, используйте гибкие ко-
манды, внедряйте новые метрики. Цифро-
вая трансформация позволяет проводить но-
вые усовершенствованные измерения, кото-
рые могут улучшить работу вашего бизнеса. 
В-четвертых, создавайте рынки там, где толь-
ко возможно. Не каждая бизнес-задача может 
стать рынком, но смотрите в оба!

Интервью взяла Нина Громова

«Создавайте рынки там, где только возможно»
Престон Маккафи, главный экономист компании 
Microsoft, рассказал о новом тренде — цифровой 
трансформации, которая кардинально меняет не толь-
ко отдельные компании, но и целые отрасли, и экономи-
ки мира. Он видит в этом процессе как риски, так и ог-
ромный потенциал для бизнеса. Также господин Мак-
кафи дает рекомендации, как подготовиться к предсто-
ящим изменениям.
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— тенденция —

В мае в Лас-Вегасе прошла кон-
ференция объединенной компа-
нии Dell EMC. Напомним, это сли-
яние стало крупнейшей сделкой 
за всю историю мирового ИТ-рын-
ка. Главной темой Dell EMC 2017 
была цифровая трансформация. 
Эта концепция обсуждается в ми-
ре уже не первый год, в том числе 
в России. В нынешнем году о на-
чале цифровой трансформации 
не говорят разве что самые инерт-
ные или осторожные компании.

Расплывчатый термин «цифро-
вая трансформация» используют в 
самых разных контекстах и ситу-
ациях. Из-за неясности определе-
ния его часто используют для опи-
сания любого проекта, связанного 
с внедрением новых ИТ. Продают 
серверы в рамках проекта цифро-
вой трансформации, обновляют ПО 
и так далее. Но явление это гораздо 
более масштабное, чем просто вне-
дрение новых ИТ, путь даже они и 
включают в себя элементы искусст-
венного интеллекта и другие горя-
чие технологии. Речь идет о том, что 
меняется общество, меняется чело-
вечество. Люди испытывают повы-
шение уровня стресса на 30%, если 
видео на YouTube грузится доль-
ше секунды. Об этом сообщается в 
нейронаучном исследовании, кото-
рое совместно провели Ericsson и 
Vodafone Germany. Ни компании, 
ни футурологи, ни аналитики пока 
не знают, куда все это нас приведет. 
Как сказал Майкл Делл, основатель 
и глава компании Dell Technologies, 
в своем ключевом выступлении на 
Dell EMC World в Остине в прош-
лом году, возможно, через пару лет 

доставка товаров всего за одну ночь 
будет казаться ужасно медленной.

Он начал ключевой доклад в Ости-
не с того, что вспомнил о 8 млрд под-
ключенных устройств на планете. По 
его словам, через 15 лет к 2031 году 
их станет 200 млрд и в 25 раз увели-
чится число жителей Земли. Все эти 
устройства будут предоставлять до-
ступ к множеству приложений и сер-
висов и будут источником огромно-
го количества данных. Это так назы-
ваемый интернет всего (такое опре-
деление этому явлению дала компа-
ния Cisco несколько лет назад), кото-
рый лежит в основе следующей ин-
дустриальной революции. «VR и AR 
заново определяет то, как мы работа-
ем, учимся и играем,— сказал Майкл 
Делл.— Применение машинного об-
учения, глубинного обучения и тех-
нологий искусственного интеллек-
та ко всем этим данным расширя-
ет творческие способности людей, 
человеческий потенциал и возмож-
ности, открывает путь масштабно-
му прогрессу и инновациям и в бу-
дущем поможет решить самые боль-
шие проблемы человечества. Это вос-
ход новой цифровой эры. Физиче-
ская реальность трансформируется 
в цифровую, и физические бизнесы 
тоже должны трансформироваться».

Мало кто понимает, что такое циф-
ровая трансформация. Ясно только, 
что бизнесу сейчас приходится гнать-
ся за клиентами и пытаться вовре-
мя удовлетворить их запросы: выпу-
скать мобильное приложение, добав-
лять туда новые функции, встраивать 
чат-боты, открывать канал в Telegram, 
ставить робота-консультанта в офисе 
продаж, а скоро и сам офис придет-
ся перенести в виртуальную реаль-
ность. Компании бегут в это цифро-

вое будущее с закрытыми глазами, 
пытаясь из подручных материалов 
соорудить нечто способное удержать 
внимание клиентов. Редкие из них 
сели и подумали, как им превратить-
ся в фабрику новых цифровых серви-
сов и продуктов, которая может их 
выдавать один за одним и так, чтобы 
бизнес не разрушился. Никто не зна-
ет, какие именно проекты нужно бу-
дет запускать даже через пару лет — 
блокчейн это будет или VR. Ясно толь-
ко, что нужно быть готовым к любому 
повороту событий. Вот это превраще-
ние в фабрику цифровых продуктов 
для внутреннего и внешнего заказчи-
ка и есть цифровая трансформация.

Оказалось, что это непростая за-
дача для бизнеса. Прошлой осенью 
на конференции в Остине глава Dell 
Technologies обнародовал резуль-
таты исследования компании под 
названием Digital Transformation 
Index, в котором приняли участие 
4 тыс. топ-менеджеров из разных от-
раслей по всему миру. Задачей иссле-
дования было показать готовность 
бизнеса к цифровому будущему. Ока-
залось, 45% опасаются, что устареют 
уже через три-пять лет; почти поло-
вина, 48%, не имеет ни малейшего 
представления о том, как будет вы-
глядеть их отрасль через три года. И 
большинство — 75% — воспринима-
ют стартапы как угрозу.

Как отмечается в результатах ис-
следования, прогресс есть, но он «ку-
сочный», как по индустриям, так и по 
рынкам. Большинство опрошенных 
— 73% — сообщили, что цифровая 
трансформация в их компаниях мо-
гла бы быть более масштабной.

На конференции Dell EMC World 
2017 в Лас-Вегасе главная мысль, ко-
торую пыталась донести до присут-

ствующих компания—организатор 
мероприятия, заключалась в том, 
что вендоры могут быть партнера-
ми цифровой трансформации. Сам 
Майкл Делл серьезно относится к но-
вым клиентам, которые поступили к 
нему вместе с EMC. Так, Сруд Шериф, 
директор по информационным тех-
нологиям Kuwait Finance House, со-
общил, что глава Dell Technologies 
лично посетил его офис, чтобы по-
нять, какие проблемы у компании и 
как ей можно помочь.

Ветер перемен
Цифровую трансформацию уже на-
чали или планируют запустить са-
мые разные компании по всему ми-
ру. Андрей Косенко, руководитель 
направления стратегического кон-
салтинга в России и СНГ компании 
VMware, говорит, что в России быс-
трее остальных реализуют иници-
ативы из области цифровой транс-
формации те компании, которые 
работают напрямую с заказчиками. 
Ожидания клиентов по поводу ско-
рости и качества предоставления 
услуг растут: они хотят выполнять 
все операции, находясь где угодно, 
используя любое устройство и в ре-
жиме «здесь и сейчас».

В качестве примера он приводит 
внедрение мобильными оператора-
ми решений для самообслуживания 
пользователей. «С точки зрения кли-
ента это просто удобный интерфейс 
для удовлетворения его потребно-
стей, а с точки зрения бизнеса — весь-
ма серьезное изменение и технологи-
ческой платформы, и бизнес-процес-
сов, и организации абонентского сер-
виса»,— поясняет Андрей Косенко.

Он говорит, что через цифровую 
трансформацию в первую очередь 

проходят компании, существующие 
в условиях очень высокой конкурен-
ции: банки, страховые компании, 
мобильные операторы и так далее. 
«Высокий уровень сервиса становит-
ся требованием по умолчанию. От-
сутствие удобных инструментов для 
самообслуживания, мобильных при-
ложений и т. д. может стать причиной 
оттока клиентов и уменьшения дохо-
дов компании»,— поясняет он.

Так, по заявлению пресс-службы 
ВТБ цифровая трансформация яв-
ляется одним из приоритетов банка 
и неотъемлемой частью стратегии 
группы на 2017–2019 годы. В офи-
циальном комментарии говорится: 
«Уже сейчас многие процессы в груп-
пе и многие подразделения задейст-
вованы в цифровой трансформации. 
Главными задачами ВТБ являются со-
здание наиболее востребованных 
клиентами цифровых продуктов, 
увеличение доли сервисов в цифро-
вых каналах, развитие количествен-
ной и качественной аналитики для 
повышения кросс-продаж, повыше-
ние производительности и сокраще-
ние стоимости операций. Мы рассчи-
тываем, что цифровая трансформа-
ция будет способствовать улучшению 
клиентского опыта работы с банком».

Компании, работающие с бизнес-
клиентами, тоже трансформируют 
свои бизнес-модели для увеличения 
доходов, повышения лояльности 
заказчиков. Андрей Косенко при-
водит еще один пример из банков-
ской отрасли: «Традиционно в бан-
ках процесс одобрения кредитной 
заявки занимает продолжительное 
время: только изучение и оценка до-
кумента требуют нескольких дней. 
Внедрив автоматизированную сис-
тему, можно сократить время обра-

ботки стандартной заявки до минут. 
В результате изменений технологи-
ческой платформы, бизнес-процес-
са и операционной модели прогрес-
сивный банк получает возможность 
значительно повысить эффектив-
ность своей работы».

В VMware цифровую трансформа-
цию понимают как ряд изменений, 
которые затрагивают в том числе 
стиль руководства, бизнес-модель, 
принципы взаимодействия с клиен-
тами, поставщиками и партнерами. 
Все они работают на повышение эф-
фективности сотрудников и органи-
зации в целом. Цифровая трансфор-
мация охватывает все бизнес-процес-
сы: от автоматизации закупок до про-
даж и маркетинга.

По словам Андрея Косенко, успех 
цифровой трансформации зависит 
от множества факторов. Один из са-
мых важных — поддержка инициа-
тивы топ-менеджментом. В случаях, 
когда инициатива цифровой транс-
формации идет «снизу-вверх», очень 
велика вероятность неудачи на од-
ном из этапов. Важно, чтобы руко-
водство понимало цель изменений и 
преимущества, которые дает цифро-
вая трансформация,— возможность 
быстрее выводить на рынок новые 
продукты, опережая конкурентов, 
новые источники дохода, повыше-
ние лояльности клиентов и другие.

«Как бы то ни было, в 2018 году, по 
мнению обозревателей Forbes, 67% 
руководителей компаний из списка 
Global 2000, а среди них уже есть и 
российские предприятия, выберут 
цифровую трансформацию в качест-
ве центральной задачи своей корпо-
ративной стратегии»,— завершает 
свою мысль Андрей Косенко.

Светлана Рагимова

Перевоплощение бизнеса
информационные технологии  
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— сегмент рынка —

Как показывает исследование Gart­
ner, проведенное в 2016 году, инве­
стировать в инструменты работы с 
большими данными стали больше, 
но реже. Фокус переместился непо­
средственно с больших данных на 
бизнес-проблемы, которые они мо­
гут решить. В 2016 году 48% компаний 
в мире инвестировали в эти инстру­
менты, это на 5% больше, чем в 2015 
году. Однако число компаний, кото­
рые планируют выделить бюджеты 
на это направление в ближайшие два 
года, сократилось с 31 до 25%.

По мнению Ника Хойдекера, ди­
ректора по исследованиям Gartner, 
такие изменения свидетельствуют о 
том, что проблема теперь не в самих 
больших данных, а в том, как их ис­
пользуют. 

”
Хотя организации поня­

ли, что big data — это не какие-то спе­
цифические технологии, им теперь 
необходимо перестать думать о боль­
ших данных как о самостоятельной 
силе“, — сказал он.

Идея в том, что big data — это на­
бор технологий и подходов к управ­
лению данными для проведения 
анализа, применимого для реше­
ния самых разных задач. Директор 
по исследованиям Gartner также до­
бавил, что успешное применение 
этих инструментов зависит от под­
хода, который использует компа­
ния. Целостный подход включает в 
себя сосредоточенность на бизнес-
результатах, вовлечение опытного 

персонала, использование необхо­
димых данных и инфраструктуры.

В России активные пользовате­
ли big data — это в первую очередь 
финансовые компании. Президент 
и председатель правления Сбербан­
ка Герман Греф на годовом общем со­
брании акционеров Сбербанка рас­
сказал о том, как компания использу­
ет подобные инструменты: «Большие 
данные — это то, что позволило нам 
радикально изменить процесс управ­
ления рисками. Банк использует по­
рядка 600 моделей для оценки самых 
различных видов рисков: кредитных, 
операционных и т.д. Банк расширил 
использование больших данных из 
внешних источников в кредитном 
анализе. Это повлияло как на качест­
во, так и на скорость принятия реше­
ний» На анализе больших данных по­
строен, в частности, продукт для ма­
лого бизнеса «Смарт Кредит».

Анна Михеева, Руководитель на­
правления BI компании «Аплана. 
Центр Разработки» (ГК АйТи) говорит, 
что big data также помогает банкам 
решать задачи кредитного скоринга, 
сегментации клиентов с целью фор­
мирования таргетированных предло­
жений. 

”
Например, мы построили и 

поддерживаем клиентское хранили­
ще данных с помощью которого «По­
чта России» использует информацию 
о своих клиентах для создания новых 
продуктов и цифровых сервисов. Еще 
одно из направлений использования 
Big Data в «Почте России» — прямая 
адресная рассылка (Direct Mail) кли­

ентам-физлицам. Зная уже достаточ­
но много о клиентах и их предпоч­
тениях — что и как они потребляют, 
можно точечно рассылать им рекла­
му“, — рассказывает она. 

По словам Анны Михеевой, в ри­
тейле с помощью big data можно про­
гнозировать спрос и, как следствие, 
оптимизировать складские запасы. В 
телекоммуникационном секторе — 
прогнозировать отток абонентов и со­
здавать предложения новых продук­
тов и услуг. Также со стороны телеко­
мов возрастает интерес к анализу нес­
труктурированных данных, а имен­
но — к выявлению ценной информа­
ции в накапливаемых компанией до­
кументах.

Константин Кутуков, директор по 
маркетингу группы «Астерос», уве­
рен, что выиграть от использования 
этих технологий могут все без исклю­
чения отрасли, но морально и техно­
логически еще не все готовы к ее вне­
дрению. 

”
Основными потребителя­

ми big data являются в первую оче­
редь компании финансового секто­
ра, телекома, торговли и, что особен­
но важно, государство“ — говорит он.

По словам Константина Кутукова, 
коммерческие заказчики используют 
обработку больших объемов данных, 
например, для анализа платежеспо­
собности клиентов, потребительско­
го поведения и рыночных трендов. 
Это помогает повышать конкуренто­
способность и быстро адаптировать 
предложения под конкретный сег­
мент заказчиков. Он приводит при­

мер: 
”
У операторов большой тройки 

есть подразделения, специализиру­
ющиеся на работе с big data, причем 
они призваны решать в первую оче­
редь задачу генерации дополнитель­
ной выручки. То же самое можно ска­
зать о банковском секторе: решения 
по анализу больших данных внедре­
ны в Сбербанке, Газпромбанке, ВТБ24, 
Альфа-Банке, ФК «Открытие» и мно­
гих других. Ритейл (X5 Retail Group, 
«Глория Джинс», «Юлмарт», «Лента», 
«М.Видео» и др.) также находится в чи­
сле первопроходцев рынка big data — 
начиная от анализа покупок, оптими­
зации логистики и номенклатуры за­
купок до раскладки товаров и управ­
ления программами лояльности“.

В госсекторе, по заявлению Конс­
тантина Кутукова, применение этих 
технологий может значительно по­
высить качество управления и ока­
зания услуг населению, но пока ис­
пользуются мало. 

”
В числе лидеров 

здесь ФНС, Аналитический центр 
правительства России, Пенсионный 
фонд, Правительство Москвы, Фонд 
обязательного медицинского страхо­
вания. Отдельным блоком стоят ор­
ганы безопасности, для которых big 
data уже давно служит инструментом 
раннего выявления и предотвраще­
ния угроз, что особенно важно в ны­
нешней ситуации, — говорит он. — 
Реализация концепции «умных горо­
дов» и развитие цифровой медици­
ны также окажут большую поддер­
жку внедрению технологий и повы­
сят качество жизни и социальной ин­
фраструктуры страны“. 

Если говорить о поставщиках ре­
шений для работы с big data, то, по 
словам Кутукова, на российском 
рынке преобладают пока западные 
вендоры, чьи продукты основаны на 
отраслевых стандартах. В их числе 
Oracle, Microsoft, SAP, Teradata, EMC, 
IBM и другие. Но Кутуков уверен, что 
у российских игроков тоже есть хо­

рошие заделы и реальные шансы на 
успех в этом продуктовом сегменте.

Взять след
По мнению Анны Михеевой, процесс 
освоения этих технологий будет про­
должаться по тем направлениям, ко­
торые пока недостаточно развиты. 
Например, компании, у которых уже 
накоплены большие объемы тран­
закционных клиентских данных, по­
ка еще не научились обрабатывать их 
в реальном времени. А это может при­
годиться для предоставления клиен­
там персонализированных предло­
жений в момент обращения, для вы­
явления подозрительных операций. 
По словам госпожи Михеевой, повы­
шенный интерес к таким решени­
ям наблюдается со стороны заказчи­
ков из финансовой сферы. Ритейл и 
производственная отрасль также де­
монстрируют рост интереса к инстру­
ментам для интеллектуального ана­
лиза имеющихся больших данных с 
целью совершенствования системы 
прогнозирования спроса, оптими­
зации объема производства и склад­
ских запасов с учетом множества фак­
торов. 

”
Для решения подобных за­

дач мы используем платформы с от­
крытым кодом Hadoop/Kafka/Spark, 
промышленные решения на осно­
ве СУБД PostgreSQL, продукты рос­
сийского производителя Basegroup 
Labs, ETL платформу Pentaho Data 
Integration и многое другое. Мы ожи­
даем роста объема портфеля подоб­
ных заказов примерно на 40% в этом 
году“, — добавляет она.

Константин Кутуков считает, что 
одна из ключевых проблем при осво­
ении big data заключается в нехват­
ке квалифицированных кадров — 
Data Scientists. 

”
Специалистов такого 

профиля мало на рынке, а качествен­
ная реализация любого проекта в об­
ласти больших данных требует пра­
вильной постановки задачи, грамот­

ного управления и специфических 
знаний“ — объясняет он. В числе дру­
гих препятствий он отмечает необ­
ходимость создания качественно но­
вой среды для хранения, обработки 
и передачи данных, которая должна 
обеспечить возможность быстрой по­
токовой обработки (in-memory) раз­
нородной информации. То есть по­
мимо аналитического программно­
го обеспечения необходим скачок в 
развитии инфраструктуры. 

”
Отчасти 

это реализуется в рамках концепции 
«озер данных», когда централизован­
но агрегируются и обрабатывают­
ся большие объемы информации из 
множества источников“ — поясняет 
господин Кутуков. 

Необходимо решить и вопрос без­
опасности данных и соблюдения кон­
фиденциальности — для работы с big 
data необходимо предусмотреть ком­
плексное обеспечение защиты и обес­
печить высокий уровень надежности 
систем. По словам Кутукова, препят­
ствием для широкого освоения тех­
нологий big data в России остается и 
отсутствие у большинства компаний 
практики накопления больших объе­
мов данных и их низкое качество.

”
Тем не менее, в России уже появи­

лись операторы больших данных, ак­
кумулирующие и обрабатывающие 
их в соответствии с потребностями 
заказчика, — говорит Константин Ку­
туков. — Это позволяет компаниям из 
разных отраслей быстрее и дешевле 
интегрировать инструменты big data 
в свою деятельность. Кроме того, тех­
нологии обработки больших данных 
являются фундаментом для развития 
систем машинного обучения и состав­
ным звеном технологий ИИ“.

Применение алгоритмов глубо­
кого обучения (maching learning) и 
искусственного интеллекта — сле­
дующий этап развития технологий 
больших данных.

Светлана Рагимова

Смена фокуса
В 2015 году Gartner убрал термин Big Data из своего графика 

”
Hype 

Cycle for Emerging Technologies“, который показывает отношение биз-
неса к самым обсуждаемым новым технологиям. Но это не значит, что 
класс решений для работы с большими данными перестал существо-
вать. Они просто перестали быть предметом обсуждений — бизнес 
перешел к их повседневному использованию.

— теория и практика —

Операторы связи, как и банки, 
первыми осваивают новые тех-
нологии. Директор департамента 
стратегического маркетинга МТС 
Леонид Ткаченко на конферен-
ции Teradata Universe 2017, ко-
торая прошла в Ницце в апреле, 
рассказал редактору «Ъ-Инфор-
мационные технологии» Светла-
не Рагимовой о том, как анализ 
больших данных помогает повы-
шать эффективность и увеличи-
вать выручку компании.

— Какой опыт у МТС по работе с 
большими данными?
— Мы работали с большими данны­
ми всегда: у нас миллионы абонен­
тов, и один из основных бизнес-про­
цессов любой телекоммуникацион­
ной компании — это биллинг. Даже 
просто посчитать, кто сколько пла­
тит компании,— это уже по факту ра­
бота с большими данными.

Но за последние три-пять лет про­
изошла технологическая революция 
в сфере работы с данными, которая 
породила инструменты, позволяю­
щие с ними работать по-новому, и, по 
сути, открыла для нас новые рынки.

Мы стали смотреть на эту тему 
иначе: не только базовые вещи де­
лать, а создавать продукты, исполь­
зуя данные, которыми обладаем в 
силу характера нашего бизнеса.
— Приведите примеры, как это на 
практике может выглядеть? Знаю, 
что пробовали инструменты соци-
альной аналитики, что еще?
— Да, мы используем до сих пор 
Social Analysis, чтобы анализиро­
вать социальные связи абонентов 
и выявлять лидеров мнений. Через 
них можно более успешно продви­
гать определенные продукты.

Кроме того, у нас есть очень мно­
го разных идей по монетизации дан­
ных. Приведу пример. Есть продукт 
по оптимизации рабочих графиков 
наших салонов. У нас порядка 5 тыс. 
магазинов, в которых работает ог­
ромное количество людей. При этом 
расписание рабочего времени до 
сих пор делалось, по сути, вручную, 
начальниками салонов. Сейчас тех­
нологии развились, мы можем со­
брать данные по всем трансакциям 
клиентов в одном месте: все визи­
ты в магазин, покупки, обращения. 
В итоге мы видим, сколько реально 
нужно сотрудников в каждом сало­
не в каждый момент в любой день 
недели. Не нужно, конечно, состав­
лять уникальное расписание под 
каждый день, достаточно понимать 
циклы, сколько в конкретный ме­
сяц нужно людей по рабочим часам. 
И вот сейчас мы меняем бизнес-про­
цессы, чтобы оптимально распреде­
лить нагрузку в магазинах. В резуль­
тате, с одной стороны, мы избавля­
емся от очередей, с другой — от си­

туации, когда в салоне три человека, 
а работает только один, а значит, эко­
номим на фонде оплаты труда.
— Одна из областей применения 
инструментов Big data — сегмен-
тация клиентов для таргетинга 
рекламы. Как имеющаяся инфор-
мация о потребителях, которой 
владеют операторы, может ис-
пользоваться в этой сфере?
— У операторов есть уникальные 
данные, которых нет у интернет-
компаний. Это в первую очередь ин­
формация об офлайн-активностях. 
Кроме того, мы сейчас пытаемся пе­
ресмотреть сам подход к доставке 
рекламных сообщений. Например, 
сейчас все, кто пытается сегментиро­
вать клиентские базы для каких-ли­
бо целей, исходят из интересов чело­
века. Допустим, человек посмотрел 
в интернете что-то про Грецию, и ре­
клама отелей, туров начинает его 
преследовать, хотя он может быть 
давно это уже купил. Или знают, что 
у вас есть собака, и постоянно пока­
зывают вам рекламу кормов для со­
бак. Так сейчас делают все, так устро­
ен этот рынок. Но пока ни одна ком­
пания не научилась выявлять наибо­
лее релевантный момент для пока­
за этой таргетированной рекламы. 
Ведь интересы человека непостоян­
ны, они меняются. Важно не просто 
понять, что вам нужно. Правильным 
подходом будет определить, когда 
это нужно. Здесь операторы могут 
быть крайне полезны, поэтому мы 
сейчас работаем в том числе в этом 
направлении.
— Каким образом вы пытаетесь 
решить эту задачу? Вводите до-
полнительные признаки? Вклю-
чаете в анализ геотеги?
— Да, в том числе мы добавляем но­
вые признаки к традиционным, 
принятым на рынке. У нас два слоя 
признаков для сегментации. Базо­
вые — те, которые мы просто снима­
ем с сети, как всю жизнь это делали: 
куда абонент ходит, какие звонки со­
вершает, какие сайты посещает. Есть 
пласт аналитических метрик, кото­

рые мы рассчитываем на основе ба­
зовых. К примеру, мы понимаем, 
что, если два человека много друг 
другу звонят и ночуют в зоне дейст­
вия одной базовой станции, это одно 
домашнее хозяйство. Если прекра­
щают звонить друг другу в пятницу 
вечером — признак, что вместе жи­
вут с большой вероятностью. У нас 
много таких аналитических метрик, 
построенных на базовых данных.
— Как у вас выстроена работа в де-
партаменте? У ваших коллег, на-
пример, в отделе анализа боль-
ших данных может быть до сот-
ни человек.
— Изначально у нас в команде рабо­
тали 35 человек. Уже по результатам 
первого года нам удалось не просто 
окупить инвестиции в анализ дан­
ных, но и сделать это направление 
прибыльным. Сейчас мы постави­
ли еще более амбициозные цели по 
выручке подразделения и расшири­
ли команду до 50 человек. Мы не ра­
ботаем по принципу «сейчас купим 
самое дорогое решение у вендора и 
наберем огромный штат, а потом по­
смотрим, окупится это или нет». Мы 
идем небольшими шажками, про­
буя новые технологии, применяя их 
на конкретных кейсах. Если реше­
ние оказывается успешным, инвес­
тируем в развитие проекта — это ка­
сается и финансовых инвестиций, 
и кадровых ресурсов. В результа­
те по итогам 2016 года совокупный 
эффект от Big data в МТС превысил 
500 млн руб.
— На каких именно проектах 
удалось заработать эти полмил-
лиарда?
— Порядка 80% принесли внутрен­
ние продукты, которые повышают 
эффективность работы группы МТС, 
и только 20% — это то, что мы про­
даем вовне. В частности, тот проект 
про расписание в салонах, о котором 
я уже говорил, один из самых эффек­
тивных с точки зрения оптимиза­
ции нашего собственного бизнеса.

Если говорить об остальных 
20%, то, например, вместе с други­
ми операторами связи мы продаем 
департаменту инновационных тех­
нологий Москвы агрегированную, 
обезличенную информацию о пе­
ремещении людей по городу. Эти 
данные учитываются при планиро­
вании развития транспортной ин­
фраструктуры города. Проект суще­
ствует уже несколько лет, а значит, 
его эффективность очевидна для за­
казчика.
— Вполне понятно, зачем это нуж-
но государственным службам. 
Есть ли какое-то взаимодействие с 
бизнесом по этому направлению?
— Конечно, аналогичные проек­
ты мы реализуем и для коммерче­
ских компаний, в том числе помо­
гаем определять, где лучше разме­
стить точки продаж, исходя из ана­
лиза потоков передвижения потен­

циальных клиентов. Есть первые 
реализованные проекты, напри­
мер с сетью частных клиник. Есть 
готовые продукты для больших роз­
ничных сетей. Под каждого клиен­

та разрабатываем решение с учетом 
специфики бизнеса. Но нужно по­
нимать, что этот рынок в России по­
ка только формируется. Мы раска­
чиваем его, показываем, как можно 

повышать свою эффективность с ис­
пользованием больших данных. Но 
думаю, еще несколько лет уйдет на 
то, чтобы клиенты массово созрели 
для таких технологий.

«Технологическая революция в сфере работы с данными  
открыла новые рынки»
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информационные технологии

— инновация —

Аналитики из IDC прогнозируют, что к 2020 
году минимум 80% всех приложений будут 
содержать те или иные компоненты искус-
ственного интеллекта (ИИ). Исследователь-
ская компания Forrester сообщает, что инве-
стиции в ИИ вырастут на 300% в 2017 году 
по сравнению с 2016 годом, то есть всего за 
год. Более того, Forrester заявляет, что компа-
нии, которые используют ИИ, большие дан-
ные и интернет вещей, будут «красть» у ме-
нее прогрессивных коллег по $1,2 трлн вы-
ручки каждый год вплоть до 2020 года вклю-
чительно. Это будет происходить за счет то-
го, что данные технологии позволяют биз-
несу быстрее принимать решения, касаю-
щиеся маркетинга, электронной коммер-
ции, управления продуктом и других обла-
стей, тем самым помогая ликвидировать за-
зор между получением инсайта (или нового 
понимания) и действием.

Технологии, которые относят к клас-
су искусственного интеллекта, существо-
вали давно, но в последние годы произош-
ла настоящая революция в их применении. 
Стивен Бробст, технический директор ком-
пании Teradata, на конференции Teradata 
Universe 2017, которая прошла апреле в Ниц-
це, рассказал: «В 1960-х годах звучало множе-
ство обещаний на тему того, что ИИ изменит 
жизнь каждого, но это не случилось. Поэтому, 
когда я еще работал над своей кандидатской, 
спустя десятилетия, все, что связано с искус-
ственным интеллектом, было предметом 
шуточек. В этот раз ситуация иная. Конечно, 
опасно так говорить, потому что технологии 
находятся еще на ранней стадии развития. 
Но можно видеть, какой прогресс в области 
применения ИИ произошел всего лишь за 
последние пять лет, какое количество полез-
ных практических приложений появилось 
в этой области». Господин Бробст предлагает 
сузить определение искусственного интел-
лекта в применении к бизнесу до техноло-
гий Deep learning (глубокого обучения), так 
как именно они и приносят ту самую пользу.

По его словам, Deep learning в большин-
стве случаев базируется на многоуровневых 

нейронных сетях, в отличие от простого ма-
шинного обучения. Эти технологии тоже из-
вестны с 1940-х годов, когда разрабатыва-
лась теория работы мозга. Но сейчас их при-
менение на практике впервые стало успеш-
ным. Позитивный опыт использования ней-
ронных сетей привлекает инвестиции на 
этот рынок, что, в свою очередь, помогает 
совершенствовать технологии и создавать 
еще больше полезных приложений. Сейчас, 
как говорит Стив Бробст, этот цикл обратной 
связи работает хорошо, как никогда рань-
ше. «Мы видим множество впечатляющих 
результатов,— рассказывает он.— К приме-
ру, PayPal использует Deep learning чтобы со-
кратить количество ложных срабатываний 
на 50%. Это очень много. Для платежного сер-
виса фрод — проблема, и компания борется 
с ним, выявляя признаки мошенничества. 
Но если при этом случается слишком много 
ложных срабатываний и отклоняются впол-
не нормальные трансакции — это проблема. 
Deep learning помогает решить ее и при этом 
повысить уровень выявления фрода. Мы ви-
дим множество вариантов использования 
глубокого обучения, которые несут ценность 
бизнесу,— прогноз спроса, предотвращение 
фрода, предсказание сбоев в промышлен-
ном оборудовании и на сборочных линиях» 

При этом Стив Бробст не считает, что глу-
бокое обучение должно заменить существу-
ющие методы, которые он называет «поверх-
ностным обучением», и уверен, что они бу-
дут сосуществовать какое-то время. Сюда, на-
пример, относится простая линейная регрес-
сия — математический метод, позволяющий 
выявить корреляцию между двумя перемен-
ными. По словам Стива Бробста, сегодня 95% 
задач в области анализа данных успешно ре-
шаются с его помощью.

Сергей Негодяев, управляющий инвес-
тиционным портфелем из ФРИИ, высказы-
вает точку зрения представителя венчурно-
го рынка: «Искусственный интеллект, по су-
ти, совокупность программных алгоритмов, 
которые способны производить установлен-
ные человеком процедуры и самообучаться 
на основе проанализированной информа-
ции. С точки зрения бизнеса наибольший 

интерес представляют проекты, которые мо-
гут заменить человеческий труд и оптимизи-
ровать различные процессы». В качестве при-
мера он приводит решения в области бухгал-
терского учета, лингвистические техноло-
гии, персональный интернет (анализ инте-
ресов и потребностей пользователей интер-
нета и кастомизация сайта для них). Отмеча-
ет решения из области медицины. «Напри-
мер, с помощью ИИ можно изучить 15 тыс. 
историй болезней, проанализировать об-
щие симптомы и на основе постоянного ана-
лиза симптоматики диагностировать заболе-
вания. Мы находимся на той стадии разви-
тия технологического прогресса, когда мощ-
ность компьютеров уже не является препят-
ствием для развития прорывных решений 
на базе ИИ. Сегодняшних мощностей хвата-
ет для решения если не любых, то подавляю-
щего большинства задач. Главное препятст-
вие сейчас: для работы (и самообучения) си-
стем искусственного интеллекта не хватает 
размеченных данных. Условно говоря, что-
бы система научилась распознавать закат на 
видео или фотографиях, ей надо проанали-
зировать миллион фотографий с изображе-
нием заката. Поэтому качество работы ИИ бу-
дет расти с увеличением количества данных. 
И компании, у которых есть доступ к этим 
данным, станут источником самых револю-
ционных и прорывных решений в этой об-
ласти»,— говорит Сергей Негодяев.

Евгений Колесников, руководитель на-
правления «Большие данные и машинное 
обучение» компании «Инфосистемы Джет», 
добавляет: «Сегодня в некоторых сферах биз-
неса, например в интернет-рекламе, успех 
на рынке в принципе невозможен без ИИ. 
Рекламные системы у крупных игроков 
(Google, Facebook, Amazon) оптимизируют-
ся методами машинного обучения. Были бы 
эти компании конкурентоспособны без ИИ? 
Совершенно точно нет. А значит, технология 
позволяет им зарабатывать деньги».

Добыча данных
Deloitte оценивает рынок систем искусствен-
ного интеллекта в РФ порядка $100 млн на 
2016 год. Для сравнения: аналогичный ры-

нок в США на 2016 год по оценкам компании 
составил порядка $40 млрд. При этом темпы 
роста рынка систем анализа данных в Рос-
сии в 2016 году составили порядка 56% в год.

«При условии, что предприятия сохра-
нят свой интерес к этим технологиям, к 
2020 году рынок будет порядка $520 млн. В 
2017 году мы вынуждены констатировать 
падение темпов роста этого рынка в РФ, в 
то время как западные рынки продолжают 
бурно развиваться в этом направлении. Рос-
сийская индустрия пока осторожно пригля-
дывается к технологиям машинного обуче-
ния и старается не рисковать. Скорость не-
достаточна для того, чтобы конкурировать с 
зарубежными предприятиями из развитых 
стран»,— говорит Алексей Минин, дирек-
тор Института прикладного анализа дан-
ных Deloitte.

Он отмечает, что в РФ наблюдается не-
большой спрос на решения в области вне-
дрения систем искусственного интеллекта и 
систем анализа данных в ряде металлургиче-
ских, энергетических и горнодобывающих 
компаний.

Пионеры по внедрению искусственно-
го интеллекта — финансисты, причем не 
только в банках, но и на промышленных 
предприятиях. Алексей Минин объясняет 
это тем, что финансисты в силу специфи-
ки своей деятельности относятся к вопро-
су работы с данными очень трепетно и те-
перь могут использовать их для внедрения 
продвинутых систем анализа. «На произ-
водственных же линиях, к сожалению, та-
кой дисциплины долгое время не было, и 
она начинает появляться только сейчас, по-
этому на большом числе предприятий вне-
дрение машинного обучения было бы пре-
ждевременным — еще много надо сделать 
с точки зрения третьей промышленной ре-
волюции. К сожалению, это происходит на 
фоне того, что в России есть уже существую-
щий огромный математический потенци-
ал и школа, которые позволили бы нагнать 
и опередить создание систем, необходимых 
для четвертой промышленной революции, 
но до тех пор пока предприятия не накопят 
качественные наборы данных, в России 
она будет идти только в финансовых учре-
ждениях, ритейле и финансовых службах 
промышленных предприятий»,— говорит 
Алексей Минин.

Валерий Соколюк, директор департамен-
та инфраструктурных и телекоммуникаци-
онных решений группы «Астерос», говорит, 
что, используя технологии ИИ, бизнес мо-

жет многократно повысить свою эффектив-
ность. «Вряд ли в ближайшее время появят-
ся кардинально новые сервисы и услуги, но 
вот качество и скорость предоставления уже 
существующих возрастет в разы,— говорит 
он.— Так, на основе нейронных сетей 

”
Ян-

декс“ вывел на новый уровень персонализа-
цию выдаваемого контента в соответствии 
с интересами пользователя. Специалисты 
компании также научили нейронные сети 
осуществлять поиск по изображениям, мо-
дерировать рекламные объявления и филь-
тровать взрослый контент».

При этом господин Соколюк отмечает, что 
сферы применения искусственного интел-
лекта постоянно расширяются. Среди пер-
спективных областей он выделяет здраво-
охранение (визуализация и удаленный мо-
ниторинг состояния пациентов), продажи 
и маркетинг (анализ поведения клиентов 
и персональные ассистенты — боты), биз-
нес-аналитику (интерпретация Big data для 
принятия корпоративных решений), а так-
же безопасность и охранные системы и т. д.

Один из свежих примеров — «Виртуаль-
ный консультант 

”
Елена“» в «МегаФоне» с 

высоким уровнем распознавания живой 
речи (80%) в режиме реального времени, 
способный поддерживать диалог на более 
чем 70 профильных тем. «Астерос» разрабо-
тал логику обработки звонков, администра-
тивный интерфейс сервиса, инструмента-
рий для отчетности и аналитики по работе 
системы, интегрировал виртуального опе-
ратора в инфраструктуру оператора. «Глав-
ное преимущество нейронных сетей — это 
возможность самообучения. Это обеспечи-
вает 

”
Елене“ высокую вариативность тем 

и широкие возможности обработки произ-
вольной речи. Дальнейшее развитие проек-
та будет направлено на расширение сцена-
риев обслуживания, интеграцию с допол-
нительными сервисами, разработку персо-
нифицированных услуг и т. д.»,— рассказы-
вает Валерий Соколюк.

Другой пример — решение ГК «АйТи» на 
базе технологий искусственного интеллекта 
Preferentum, предназначенное для обработ-
ки и анализа неструктурированной инфор-
мации. Preferentum может применяться вме-
сте с инструментами BPMS (Business Process 
Management System — «Системы управле-
ния бизнес-процессами») на отдельных участ-
ках процессов для повышения их произво-
дительности, а также являться частью про-
граммных роботов, выполняющих 
операцию с такого рода данными. 

Глубокое погружение
Бизнес-менеджеры часто используют термин «искусственный интеллект» в интер-
вью, но редко понимают, что это такое в действительности. Это широкое понятие 
в разное время включало в себя разные технологии. В профессиональной среде 
сейчас принято относить к этой категории технологии Deep learning (глубокого  
обучения), прогресс от применения которых действительно впечатляет.

— мнение эксперта —

NVIDIA за пять лет из производи-
теля графических чипсетов прев-
ратилась в одного из лидеров 
рынка глубокого обучения (Deep 
learning), создав вокруг техноло-
гий искусственного интеллекта 
экосистему. МАРК ХАМИЛЬТОН 
— вице-президент по архитекту-
ре, решениям и инженерным раз-
работкам в NVIDIA. Его команда 
регулярно общается с заказчи-
ками, помогает им начать ИИ 
в бизнесе.

— Вы много общаетесь с клиента-
ми? Кто ваши основные заказчи-
ки теперь, после того как страте-
гия компании изменилась?
— Я провожу примерно половину 
своего рабочего времени за обще-
нием с клиентами, вторая половина 
занята работой с командой инжене-
ров. Наши заказчики — это предста-
вители различных отраслей. В пер-
вую очередь из игровой индустрии. 
Но с ними я не работаю. Моя зона от-
ветственности — крупный бизнес. 
Эту группу клиентов мы делим на 
несколько сегментов. Первая — это 
компании, профессионально работа-
ющие в сфере инженерного проекти-
рования, дизайна и визуальных про-
ектов. К примеру, это команды, раз-
рабатывающие дизайн будущих ав-
томобилей, самолетных двигателей, 
создатели анимационных фильмов. 
Второй сегмент — из сферы дата-цен-
тров: это компании, разрабатываю-
щие высокопроизводительные ком-
пьютерные системы, а также те, что 
строят облачные платформы на базе 
искусственного интеллекта. Третий 
тип клиентов — это производители 
автомобилей. Они начинали исполь-
зовать наши продукты сначала для 
дизайна машин, теперь все чаще для 
решения задач, связанных с создани-
ем автономных автомобилей.
— Ваши «исторические» клиенты 
— это те, кто работает в игровой 
индустрии и в области визуаль-
ного проектирования. Все другие 
компании стали покупать ваши 
продукты только в последнее вре-
мя, не так ли? Похоже, что новые 
клиентские группы появились у 
вас в связи с распространением 
технологий искусственного ин-
теллекта и машинного обучения.
— Давайте посмотрим, кто использу-
ет ИИ. Эти технологии разрабатыва-
ются последние 40–50 лет, но до по-
следнего времени их невозможно 
было применять в индустриальных 

решениях. Три ключевых фактора 
сделали ИИ доступным бизнесу за по-
следние пять лет. Во-первых, конеч-
но же, алгоритмы и программы, ко-
торые существуют уже десятилетия, 
были доработаны. Во-вторых, появи-
лось решение, которое эту математи-
ческую базу позволило перенести в 
машины. Раньше все эти алгоритмы 
не могли использоваться, потому что 
традиционные базы данных при на-
полнении больших количеством ин-
формации просто переставали рабо-
тать. Но с ИИ дело обстоит так, что 
чем больше данных анализируешь, 
тем лучше результат. К примеру, не-
возможно понять, что предпочитают 
покупать мужчины, которым за 50 
лет, живущие в Калифорнии, если в 
базе данных таких всего два челове-
ка. Поведенческие паттерны можно 
выявить, если есть, скажем, миллион 
записей для анализа. То есть три ве-
щи должны сойтись, чтобы эти мето-
ды применять с пользой: алгоритмы, 
большое количество данных, вычи-
слительные мощности, достаточные 
для их анализа.

Искусственный интеллект, по су-
ти, произведение большого количе-
ства сложных математических опера-
ций на каждом из кусочков этих дан-
ных. Для такой задачи графический 
процессор (GPU) работает как акселе-
ратор в паре с центральным процес-
сором (CPU). Такая комбинация по-
зволяет прекрасно распараллелить 
вычисления. Именно по этой при-
чине дизайнеры используют самые 
мощные графические карты, потому 
что в дизайне и проектировании так-
же выполняется множество сложных 
математических вычислений.
— NVIDIA всегда славилась свои-
ми графическими картами. Ги-
ки и геймеры копили деньги на 
них. А сейчас вы фактически по-

вернули бизнес в новом направ-
лении и построили стратегию на 
ИИ, создали экосистему, причем 
довольно быстро. Даже открыли 
Deep Learning Institute в прошлом 
году. Как это все так стремительно 
произошло?
— Перелом в развитии ИИ произо-
шел в 2012 году. Случилось два со-
бытия. Во-первых, конкурс техноло-
гий компьютерного зрения, на кото-
ром впервые команда Университе-
та Торонто под руководством Джеф-
фри Хинтона отказалась от исполь-
зования классического алгорит-
ма «если-то» и использовала сеть ма-
шинного обучения, которую запу-
стила на двух графических процес-
сорах NVIDIA для игр. Они не просто 
победили в конкурсе, в котором бы-
ло необходимо научить машину рас-
познавать, что на картинке — маши-
на или человек. Они повысили точ-
ность с 75% (лучший результат преды-
дущего года) до 85%. То есть победили 
с большим отрывом. В том же 2012 го-
ду профессор Эндрю Энджи из Стэн-
форда сделал то же самое. Он сейчас 
работает в проекте Google Brain. В то 
время он изучал нейронные цепи и 
начал запускать их на GPU. Задача бы-
ла распознать образы в видеозаписи. 
Четыре месяца спустя Google купила 
его стартап. Мы стали получать сот-
ни запросов в месяц от академиче-
ского сообщества, которое подбира-
ло оборудование под гранты для про-
фессоров. Мы вдруг поняли, что с то-
го момента, как Джеффри Хинтон по-
бедил в ImageNet, то есть за три меся-
ца, 70% запросов на гранты от профес-
соров касалось получения GPU для 
машинного обучения. Дженсен Ху-
анг, наш генеральный директор, ко-
торый очень заботится обо всех на-
ших образовательных проектах, под-
умал: «Что еще мы можем сделать для 
этих профессоров, помимо отправ-
ки им GPU? Как помочь им использо-
вать наш продукт с большей эффек-
тивностью?» В итоге мы выпустили 
специальные продукты для машин-
ного обучения — на базе архитекту-
ры Maxwell два года назад, затем на 
архитектуре Pascal и в этом году на 

Volta, в которой есть специализиро-
ванные вычислительные ядра для ра-
боты с нейросетями и задачами Deep 
Learning. Каждый год добавляем что-
то новое в них.

До того как начали использовать-
ся GPU, нужно было потратить месяц, 
чтобы обучить модель. А чтобы натре-
нировать новую модель как следует, 
может понадобиться 50–100 таких 
попыток обучения. Даже аспиранты 
не тратят больше 100 месяцев на то, 
чтобы защитить кандидатскую ра-
боту. Вообще, мало кто может потра-
тить столько времени на одну задачу. 
Джеффри Хинтон показал, что мож-
но обучить алгоритм всего за два дня, 
100 раз по два дня — это меньше года.

Теперь даже стартапы могут все 
это делать — собрать свой сервер, 
скачать TensorFlow (открытая би-
блиотека для глубинного машинно-
го обучения), установить эту плат-
форму на операционную систему 
Ubuntu. Мы стремимся к тому, что-
бы для разработки софта больше ни-
чего и не нужно было — только уста-
новить TensorFlow. Для студентов и 
гиков это отличный вариант. Но ког-
да мы приходим к крупному биз-
несу, который использует продук-
ты SAP и VMware, к таким компани-
ям, как Bank of America или Deutsche 
Telekom, мы не можем сказать — 
просто скачайте TensorFlow и про-
читайте 360 страниц инструкций по 
его установке. Для них это слишком 
сложно. Вот поэтому мы создали DGX-
1. Крупным компаниям этот вариант 
подходит больше — купить готовый 
сервер с уже встроенными программ-
ными продуктами для разработки.
— В каких отраслях нужен ИИ? На 
какой стадии освоения этих тех-
нологий находятся компании?
— Искусственный интеллект при-
годится в любой индустрии, в кото-
рой уже используются инструменты 
Big data. Это, например, топ-500 ком-
паний по версии журнала Fortune. 
Некоторые могут думать, что ИИ ну-
жен только Facebook или Google. На 
самом деле любая компания может 
получить пользу от этих технологий. 
Счета, различные данные, базы кли-

ентов, записи разговоров колл-цент-
ров, видеоархивы с камер безопасно-
сти — все это большие данные. Боль-
шая часть из них сейчас никак не ис-
пользуется.

В каждой индустрии, с которой 
мы работаем, мы видим так называ-
емых early adopters — компании, ко-
торые первыми осваивают техноло-
гии. Они работают в области медици-
ны, финансов, науки об образе жиз-
ни, нефтегазе. Покупают DGX-1, тре-
нируют алгоритмы на своих наборах 
данных. Помимо них есть множество 
компаний, которые хотели бы, чтобы 
другие сделали за них работу. К при-
меру, это может быть наш партнер 
компания SAP, которая включила в 
набор продуктов средства для глу-
бинного обучения. NVIDIA давно ис-
пользует SAP для финансового учета 
и управления производством. Наши 
данные находятся в этих системах.

У SAP есть видение, что большая 
часть ее клиентов — примерно 80% 
— это late adopters. То есть это ком-
пании, которые не хотят сами раз-
рабатывать алгоритмы глубинного 
обучения. Им проще перейти на но-
вую версию SAP, в которую они уже 
встроены. Им понадобятся для этого 
GPU — либо из облака, либо в собст-
венной инфраструктуре. К примеру, 
такое комплексное решение может 
сканировать резюме и соотносить их 
с теми вакансиями, которые есть у 
компании. Алгоритм глубинного об-
учения не просто ищет подходящие 
ключевые слова, но подбирает также 
людей по опыту работы в похожих 
сферах и так далее.

SAP стала одним из наших пер-
вых клиентов в Европе, который 
купил DGX-1. Им он понравился по 
двум причинам: половина их ин-
женеров не знала Tensorflow, и для 
них это был простой способ освоить 
платформу. Затем в SAP поняли, что 
их 350 тыс. клиентов также могут ну-
ждаться в таких инструментах. Ког-
да мы встретились с вице-президен-
том SAP, который сейчас ведет этот 
проект, примерно полтора года на-
зад, они только начинали этим зани-
маться. И он сказал: «Знаешь, Марк, 
наши клиенты используют очень 
разное оборудование, некоторые все 
еще работают с SAP на серверах Sun. 
Если мы выпустим версию, которая 
потребует использования GPU, как 
они смогут работать с ней на серве-
рах Sun Sparc?»

Мы решили этот вопрос просто. 
Мы предлагаем купить новую вер-
сию SAP с поддержкой глубинного 
обучения и поставить в корпоратив-

ной сети DGX-1. Все будет работать в 
облаке SAP или в облаке NVIDIA. Так 
что мы упростили возможность ис-
пользования глубинного обучения в 
корпоративных системах на уровне 
«железа». Я уверен, что это в ближай-
шие годы ускорит дальнейшее про-
никновение технологий в корпора-
тивной среде.
— Есть одно препятствие, кото-
рое замедляет распространение 
ИИ. Оно касается регулирова-
ния. Компании не могут объяс-
нить, как алгоритмы делают те 
или иные выводы, и не смогут от-
ветить на вопросы контролирую-
щих органов. К примеру, почему 
один клиент получил ставку по 
кредиту выше, чем другой. Что с 
этим можно сделать?
— NVIDIA не занимается регулирова-
нием и не устанавливает правила — 
это делает множество государствен-
ных организаций и агентств. Мы ста-
раемся не волноваться о том, что не 
можем контролировать. Но вы пра-
вы в том, что традиционные нейрон-
ные сети работают как черный ящик. 
Это, с одной стороны, делает их силь-
ным инструментом: нет необходи-
мости понимать, как они работают. 
С другой — всегда есть определенная 
точность и доля погрешности. Обыч-
но об этом говорят при обсуждении 
автономных автомобилей. Сегод-
няшние регуляторные правила тре-
буют, чтобы производители объяс-
няли, почему машина работает тем 
или иным образом. В этой сфере так-
же замешаны страховые компании. 
Каждый день в автомобильных ава-
риях в США погибают 125 человек. 
Если бы ежедневно падали самолеты 
United Airlines и 125 человек погиба-
ли, то никто бы не стал летать вооб-
ще. Если автономные автомобили бу-
дут на самом деле намного безопас-
нее, то страховые компании поста-
раются помочь их распространению. 
Точно так же, как когда-то обязатель-
ными стали подушки безопасности и 
ремни. Процессы, которые происхо-
дят в этом черном ящике, пока пред-
мет исследований. Сможем ли мы ре-
шить этот вопрос так, как хотят регу-
ляторы, пока неизвестно. Я не могу 
сказать, появится ли решение в тече-
ние ближайших двух лет или позже. 
Но мы не считаем, что это замедляет 
скорость освоения этих технологий. 
Все еще есть множество областей, в 
которых ИИ может применяться и 
без понимания того, как алгоритмы 
делают выводы.

Интервью взяла  
Светлана Рагимова

«Искусственный интеллект пригодится в любой индустрии,  
в которой уже используются инструменты Big data»

К А Д Р О В Ы Й  В О П Р О С

Дефицит специалистов в области Big data не уменьшается. В LinkedIn по этому направле-
нию можно найти десятки тысяч вакансий: компании ищут ученых, аналитиков, инженеров, 
специализирующихся на больших данных. NVIDIA, чтобы решить эту проблему хотя бы 
частично, поступила кардинально: открыла два года назад Deep Learning Institute — Институт 
глубокого обучения. В прошлому году его окончили 10 тыс. специалистов. В нынешнем году 
их будет уже в десять раз больше — 100 тыс. разработчиков. Институт предлагает программу 
практического использования технологий искусственного интеллекта. Студенты могут выбрать 
специализацию: автономные автомобили, робототехника, умные города, медицина.
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— госконтракт —

Генеральный директор НЦИ Константин Солодухин объ-
яснил, почему именно «Ростех» стал генеральным испол-
нителем по госконтракту Минкомсвязи. По его словам, 
специалисты госкорпорации максимально объективно 
постарались оценить возможности телекоммуникаци-
онной инфраструктуры России и предложили государ-
ству наиболее оптимальный с точки зрения возможно-
стей всех участников рынка проект по реализации зада-
чи создания ИТ и телекоммуникационной инфраструк-
туры чемпионата мира по футболу.

В проектном офисе НЦИ работают порядка 80 чело-
век, они занимаются координацией работ по всем 28 
сервисам, которые должны быть готовы к Кубку конфе-
дераций-2017, и 42 сервисам к чемпионату мира-2018. 
Россия гарантировала FIFA, что они будут предоставлять-
ся во время события, поэтому уровень ответственности 
по данным проектам очень высок.

Константин Солодухин говорит, что государство 
сформулировало жесткие требования к НЦИ: «Любой 
перебой в предоставлении сервиса обойдется НЦИ в 
50 млн руб. Поэтому, когда мы предъявляем соответст-
вующие требования к нашим партнерам, не каждый в 
итоге соглашается участвовать в конкурсах на обеспече-
ние ИКТ-инфраструктуры».

На проект подготовки инфраструктуры к ЧМ-2018 и 
Кубку конфедераций государством выделено 10,9 мл-
рд руб. Финансовые средства по данному госконтрак-
ту находятся под жестким контролем Федерального каз-
начейства. В этом смысле чемпионат мира-2018 для Рос-
сии уникальный проект с точки зрения ИТ. Впервые по 
госконтрактам идет расширенное казначейское сопро-
вождение. То есть в этом случае становится вообще не-
возможным провести даже 1 руб. скрытым образом. Все 
максимально прозрачно. На конференции ЦИПР-2017, 
которая прошла в мае в Казани, Андрей Гурович, руко-
водитель Управления Федерального казначейства по 
г. Москве, объяснил, что это значит: «Все деньги до ко-
пейки, которые выделены на данную систему, проходят 
через Федеральное казначейство. Мы также отслежива-
ем структуру себестоимости.

То есть не даем возможности нашим коллегам из 
”
Ро-

стеха“ представлять услуги по созданию этой системы, 
чтобы она была дороже, чем 10% маржинальности. И 
второе: следим, чтобы деньги расходовались только по 
целевому назначению. Для чего это делается? В первую 
очередь мы стоим на защите Минкомсвязи, государст-
венного заказчика, чтобы все деньги до единой копей-
ки расходовались только на те цели, те услуги, которые 
запланированы». По его словам, сложность работы в та-

ких условиях выше, чем обычно, потому что конкретная 
услуга может быть оказана только в определенный пе-
риод. Проверить, исполнена услуга или нет и насколь-
ко качественно, очень сложно. «Поэтому мы создали сов-
местную рабочую группу. Наши специалисты вместе со 
специалистами Минкомсвязи выезжают на объекты и 
контролируют ход выполнения работ и качество оказа-
ния услуг»,— добавил Андрей Гурович.

Председатель совета директоров НЦИ Василий Бров-
ко также отметил эффективность использования систе-
мы расширенного казначейского сопровождения: «Все 
поставщики и подрядчики в обязательном порядке ре-
гистрируются в единой системе Московского казначей-
ства. Таким образом, любая трансакция с каждым субпо-
дрядчиком в рамках этого контракта проводится толь-
ко при условии, что юридическое лицо имеет свой счет 
в системе расширенного казначейского сопровожде-
ния. Такой жесткий регламент позволяет достичь пол-

ной транспарентности, что, безусловно, тяжело и непри-
вычно для российского рынка, но мы на этот экспери-
мент пошли, и нам кажется, что подобные крупные го-
сударственные контракты должны в ближайшее время 
полностью перейти на использование данной системы».

Министр связи и массовых коммуникаций Николай 
Никифоров добавил: «Нецелевое расходование средств, 
превышение общерыночных нормативов невозможно в 
принципе. В Федеральном казначействе регистрируется 
вся цепочка поставщиков — не только первый уровень, 
но и второй, третий, четвертый, сколько бы их ни было».

В июне начинается третий, завершающий этап работ 
по подготовке к чемпионату мира-2018. Первые два уже 
завершились. Как сказал Андрей Гурович, работы идут 
по графику, согласно тем планам, которые зафиксиро-
ваны в госконтракте.

В марте состоялось официальное открытие рекон-
струированного стадиона «Фишт» в Сочи. На арене про-

шел товарищеский матч между сборными России и 
Бельгии — на нем тестировали обновленную инфра-
структуру. На сегодняшний день все стадионы уже гото-
вы к проведению Кубка конфедераций, который прой-
дет в июне—июле.

Все четыре стадиона, принимающие КК-2017, полно-
стью обеспечены мобильной связью в стандартах 2G, 3G 
и 4G. Это стадион «Зенит» в Петербурге, «Лужники» в Мо-
скве, «Фишт» в Сочи и «Казань Арена». Особенность ЧМ 
в текущем году — требование FIFA по трансляции видео 
в формате Ultra HD. В НЦИ подтверждают, что DWDM-
инфраструктура, которая нужна для передачи гигант-
ских потоков телевизионного трафика, для трансляций 
в формате 4К полностью готова на каждом из четырех 
стадионов. На очереди — следующие восемь. По прогно-
зам НЦИ пиковая совокупная скорость всех сервисов во 
время ЧМ-2018 может достигать 4 тыс. Гбит/сек.

Нина Громова

Зеленое поле для сверхскоростей
Олимпийские игры в Сочи показали, что Россия умеет строить инфраструктуру, способную выдержать наплыв сотен тысяч туристов.  
В следующем году грядет чемпионат мира по футболу. Это событие по масштабам и требованиям не уступает Олимпиаде. Ожидается  
1,5 млн болельщиков из-за рубежа и в десятки раз больше — из разных регионов России. Генеральный исполнитель по госконтракту  
Минкомсвязи по строительству необходимой ИКТ-инфраструктуры — госкорпорация «Ростех». Работы ведет ее дочерняя структура  
Национальный центр информатизации (НЦИ).

— спортивная индустрия —

К потребностям в «хлебе и зрели-
щах» сегодня следует добавить 
еще и потребность в безопасно-
сти. Особенно это касается си-
туации потребления этих самых 
зрелищ. Места крупных скопле-
ний людей, переполненных эмо-
циями, необходимо тщательно 
контролировать. Именно поэто-
му множество ИТ-проектов по вне-
дрению инноваций на стадионах 
связано с безопасностью.

По данным компании Deloitte, 
в 2017 году в мировой спортивной 
индустрии будут доминировать во-
семь трендов. Продолжится эволю-
ция спортивных медиа, которая про-
исходит под влиянием меняющихся 
предпочтений зрителей: они перехо-
дят от кабельных средств потребле-
ния контента к цифровым. Аналити-
ка данных тоже сильно меняет спорт 
как бизнес. Инновации открывают 
возможность повышения вовлечен-
ности аудитории, которая находится 
за пределами стадионов. Дополнен-
ная и виртуальная реальность начи-
нает использоваться для создания бо-
лее персонализированного общения 
с любимой командой и интеграции 
бренда спортивного клуба в повсед-
невную жизнь. Кроме того, спортив-
ные организации все больше внима-
ния уделяют вопросам кибербезопас-
ности в индустрии. Владельцы спор-
тивных брендов стремятся к дивер-
сификации: распределяют активы по 
нескольким компаниям. Также спор-
тивные организации больше внима-
ния уделяют выработке стратегий во 
области социальной деятельности, в 
которую вовлечены атлеты. А бизнес-
лидеры спортивной индустрии про-
должат сотрудничать с государством, 
юридическим и академическим сооб-
ществами и общественными органи-
зациями, чтобы защитить свои брен-
ды от коррупции. Эти тренды хотя и 
глобальные, напрямую касаются Рос-
сии. В нашей стране в следующем го-
ду пройдет чемпионат мира по футбо-
лу, и следует учитывать, на чем сосре-
доточено внимание международной 
спортивной индустрии.

Как говорит Алексей Красов, на-
чальник проектного отдела дирек-
ции комплексной безопасности 
группы «Астерос», политическая не-
стабильность в мире заставляет ме-
нять и совершенствовать подход к 
обеспечению защиты критически 
важных объектов, в том числе спор-
тивных, которые в силу массовости 
являются наиболее уязвимыми. Это, 
в свою очередь, влияет на техноло-
гические решения, используемые 
на стадионах. «В нашей стране тре-
бования к системам безопасности 
ужесточаются изменениями законо-
дательства в части проведения спор-
тивных мероприятий (постановле-
ние правительства №353, приказ 
МВД №1092 и т. д.). Уже в текущем 
году собственников/эксплуатиру-
ющие организации объектов спор-
та обяжут применять системы иден-
тификации зрителей по изображе-
ниям лиц, полученным с помощью 
системы телевизионного наблюде-
ния. Обычно в основе работы таких 
систем лежат два сценария: выстра-
ивание псевдо 3D-модели на основа-
нии наложения сетки на лицо либо 
сопоставление плоского изображе-
ния, полученного с видеокамеры, 
с фотографиями в базе данных»,— 
рассказывает он.

Ужесточение регуляторных пра-
вил, изменения потребностей ауди-
тории вынуждают спортивные ор-
ганизации запускать различные ИТ-
проекты. По словам Олега Голосова, 
руководителя направления автома-
тизации деятельности спортивных 
организаций компании «Ай-ФОРС» 
(ГК ФОРС), спросом пользуются тех-
нологии создания инженерной и ау-
диовизуальной инфраструктуры, ав-
томатизации и диспетчеризации ин-
женерных систем, а также монито-
ринга и управления ими. «Очень важ-
ны системы безопасности, досмотро-
вые устройства, системы охранного 
телевидения, синхронизации време-
ни и приема радио. Помимо инфра-
структурных решений используются 
технологии классического BI и боль-
ших данных, например для анализа 
поведения болельщиков или в тре-
нерской работе»,— рассказывает он.

Также чаще используются карточ-
ные технологии для создания новых 
банковских продуктов для спортив-
ных организаций. Например, фут-
больный клуб «Спартак» и его спон-
сор банк «Открытие» разработали 
электронную карту-абонемент на до-
машние матчи «Спартака», которая 
одновременно является и банков-
ской картой, выпущенной «Открыти-
ем». Такой картой болельщик может 
пользоваться как на территории ста-
диона, так и вне его. Это было сделано 
для повышения качества обслужива-
ния и превращения стадиона в зону, 
свободную от наличных средств.

Как говорит Олег Голосов, автома-
тизируют не только объекты, но и са-
ми футбольные клубы. Уже исполь-
зуются системы взаимодействия с 
болельщиками — Fan Relationship 
Management System, а также систе-
мы автоматизации спортивных про-
цессов. Например, в футбольной ака-
демии «Спартак» им. Ф. Черенкова ис-
пользуется система SmartSport, раз-
работанная компанией «Ай-ФОРС» 
(ГК ФОРС). SmartSport помогла клубу 
решить задачу сбора, систематизации 
и хранения детальной информации 
о спортсменах и тренерах, трениров-
ках и воспитании игроков. В результа-
те существенно сократилось время на 
работу с документами и ведение ка-
дрового учета, коммуникация с игро-
ками стала эффективнее. И, конечно 
же, электронная коммерция исполь-
зуется для продажи билетов.

Праздник футбола
В преддверии чемпионата мира по 
футболу в 11 городах России постро-
ены современные и технологичные 
стадионы в соответствии с требовани-
ями FIFA. Один из них — «Открытие 
Арена». «Поскольку стадион в Туши-
но будет принимать матчи крупных 
международных соревнований, при 
его постройке руководствовались 
стандартами FIFA, которым он полно-
стью соответствует. На стадионе была 
внедрена единая система автомати-
зации и диспетчеризации оборудова-
ния, которая позволила сократить из-
держки и повысить энергоэффектив-
ность»,— рассказывает Олег Голосов.

В целом же, по словам Алексея 
Красова, применяемые на стадионах 
предстоящего чемпионата ИТ-реше-
ния вполне стандартны. «Использует-
ся типовой набор возможностей сов-
ременных сетевых устройств, серве-
ров, платформ виртуализации, бес-
проводных решений исходя из прин-
ципа необходимости и достаточно-
сти. Все же не стоит забывать, что 
строительство спортивных объек-
тов в большинстве случаев ведется на 
бюджетные деньги»,— говорит он.

Из более «продвинутых» реше-
ний он отмечает распределенную си-
стему пропуска зрителей, интегриро-
ванную с билетной программой FIFA. 
«Похожее решение использовалось 
на Универсиаде в Казани, а также на 
Олимпиаде в Сочи,— рассказывает го-
сподин Голосов.— Однако на этот раз 
места проведения соревнований раз-
бросаны по стране и необходимо опе-
ративно обеспечивать зрителям бес-
препятственный доступ на матчи».

Олег Голосов напоминает о глав-
ном отличии будущего чемпиона-
та мира по футболу от предыдущих. 
В 2018 году впервые будут использо-
ваться видеоповторы, то есть зрители 
смогут просмотреть любой момент 
матча на любой скорости и практи-
чески в любом ракурсе. Это повлия-
ет и на ход спортивных матчей. Если 
раньше судье нужно было принимать 
решение мгновенно, то теперь, если 
возникнут спорные моменты, у него 
будет возможность посоветоваться с 
видеоассистентом, который поможет 
разобраться в эпизоде и принять пра-
вильное решение. До чемпионата ми-
ра такая система использовалась в те-
стовом режиме во втором дивизионе 
итальянского чемпионата. По словам 
президента РФС Виталия Мутко, осна-
щение техникой, обеспечивающей 
такую возможность, стадионов, ко-
торые примут Кубок конфедераций 
(Москва, Санкт-Петербург, Казань, Со-
чи), начнется в мае. На основе перво-
го опыта будет принято решение о но-
вых закупках и доработках. Впослед-
ствии это оборудование может быть 
использовано на матчах Российской 
футбольной премьер-лиги.

Светлана Рагимова

Стадионы под контролем
информационные технологии  
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ЦИФРОВАЯ ЭКОСИСТЕМА ЧЕМПИОНАТА МИРА ПО ФУТБОЛУ 2018
Россия выбрана местом проведения чемпионата мира по футболу-2018, как страна, которая способна выполнить 
все требования FIFA. В этот раз Международная федерация футбола с особенным вниманием относится
 к цифровым сервисам. Инфраструктура к ЧМ-2018 строится по госконтракту, единым генеральным исполнителем 
по которому выбран «Национальный центр информатизации» (НЦИ) Государственной корпорации «Ростех». 
Большая часть цифровой экосистемы уже выстроена и будет протестирована во время Кубка конфедераций-2017, 
который пройдет в июне-—июле этого года в четырех городах РФ.

ОСОБЕННОСТИ ПРОЕКТА

ПИКОВЫЕ ПАРАМЕТРЫ

• Инфраструктура создается по госконтракту 

• Впервые в РФ расширенное казначейское сопровождение — 
 контроль маржинальности и затрат 

• Экстремально сжатые сроки реализации

• Гибкая инфраструктура: FIFA может менять требования 
 вплоть до начала чемпионата 

• Доступность критических сервисов — 99,99% 

• Новая система управления сетью FIFA 

• Управление ресурсами нескольких операторов связи

• Впервые на ЧМ по футболу для радиосвязи TETRA 
 будет доступна междугородняя связь

• Трансляции в Ultra HD 

• Фиксированная связь —
 200 Гбит/сек (2 независмых маршрута по 100 Гбит/сек) 
 с каждого стадиона, общая емкость всех сервисов 
 может достичь 4000 Гбит/сек

• Спутниковая связь —13 наземных станций 

• Мобильная связь — 1 млн абонентов 

• Цифровая радиотелефонная связь TETRA — 13 тыс. абонентов 

• Оборудование адаптации — 680 UHD-каналов 

• Кабельное телевидение UHD/4к — 
 5 тыс. TV-панелей для трансляции

• Удаленный перевод — до 9 языков  

400 ОБЪЕКТОВ, 11 ГОРОДОВ, 28 СЕРВИСОВ ДЛЯ КУБКА КОНФЕДЕРАЦИЙ, 42 СЕРВИСА ДЛЯ ЧМ-2018, 12 СТАДИОНОВ, 3,3 МЛН ЗРИТЕЛЕЙ

ЭКОСИСТЕМА ПРОЕКТА

Правительство 
РФ  

Минспорт 
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организатор

Стадион 
и объекты 
мероприятий
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Минкомсвязь Оргкомитет 
«Россия-
2018»

FIFA

— инновация —

Один из востребованных 
в практике вариантов 

применения Preferentum — работа 
с обращениями/жалобами граждан, 
запросы в техническую поддержку, 
когда надо заявку классифициро-
вать, разобраться в сути.

«Опыт показывает, что пример-
но в 90% случаев программа может 
сделать за человека все эти рутин-
ные операции и, что немаловажно, 
достаточно точно. Оставшиеся заяв-
ки уже разбирают специалисты,— 
рассказывает Александр Миронов, 
руководитель блока консалтин-
га ГК 

”
АйТи“.— У многих организа-

ций (крупных банков, госструктур и 
т. д.) объем таких обращений в день 
исчисляется сотнями и тысячами. 
Справиться с таким потоком можно 
только большим количеством чело-
веческих ресурсов либо с помощью 
программных решений, которые с 
большой точностью и достоверно-
стью выдадут рекомендации. По ста-
тистике большинство вопросов ти-
повые, возникающие часто из-за не-
хватки знаний».

Торговец из Матрицы
Отдельная область применения ИИ 
— это так называемые приложе-
ния класса software robotics («мяг-
кая», или программная, робототех-
ника). Другое название — Robotic 
Process Automation (RPA) — автома-
тизация процессов с помощью про-
граммных роботов. По словам Вале-
рия Соколюка, эта область — один 
из главных потребителей ИИ. При-
мерами могут быть алгоритмиче-
ский трейдинг, обработка банков-
ских трансакций в финансах, вирту-
альные консультанты в обслужива-
нии, автоматизированный прогноз 
погоды и т. д. Использование Deep 
learning может существенно повы-
сить эффективность уже существу-
ющего программного обеспечения 
или автоматизированного процес-
са, работающего по алгоритму из на-
бора правил. По словам Ольги Уско-
вой, президента группы компаний 
Cognitive Technologies, сегодня до 
80% операций на биржевом рынке 
совершается роботами.

Александр Миронов объясня-
ет, что, в отличие от искусственно-
го интеллекта, где создаются анало-
ги мыслительной, аналитической 
деятельности человека, суть RPA за-
ключается в том, чтобы научить про-
грамму повторять действия челове-
ка. То есть программный робот ра-
ботает с программами вместо чело-
века, имитирует его действия, вза-
имодействует с интерфейсами ин-
формационных систем и данны-
ми, выполняет определенные опе-
рации в соответствии с заданными 
алгоритмами.

«Программные системы этого 
класса могут выполнять простые за-
дачи по обработке структурирован-
ных данных по четким правилам и 
развиваются по мере увеличения 
количества параметров и усложне-
ния алгоритмов действий,— расска-
зывает Александр Миронов.— Бо-
лее сложные используются для ав-
томатизации операций или процес-
сов, в которых участвуют несколь-
ко приложений. Робот выполняет 
действия вместо человека по опре-
деленным операциям в заданных 
условиях. Наиболее известные ин-
струменты для этого класса задач — 
BluePrism, UIPath».

Более прогрессивные решения 
RPA обрабатывают полученные из 
разных источников неструктури-
рованные данные, реализуют слож-
ные алгоритмы их классификации, 
структурирования и формирования 
результатов обработки. Такие зада-
чи можно решать, например, с по-
мощью IBM Watson Policy Manager. 
По данным Institute for Robotic 
Process Automation, внедрение та-
ких технологий может дать эконо-
мию в размере 20–40% от фонда за-
работной платы.

В группе компаний «АйТи» есть 
собственные разработки в этой обла-
сти. Например, инструмент для со-
здания RPA позволяет выстроить си-
стему управления программными 
роботами и создавать отдельных ро-
ботов, которые выполняют конкрет-
ные операции. В «АйТи» ожидают, 
что в 2017–2018 годах это направле-
ние вырастет в бизнесе группы ком-
паний в полтора-два раза.

Светлана Рагимова

Глубокое погружение
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Review ИТ-услуги

— сегмент рынка —

— Какие основные тренды мо-
жете отметить в текущем году на 
рынке ИТ? Что наиболее востре-
бовано заказчиками?
— Во-первых, постепенно замедли-
лось сокращение ИТ-расходов, кото-
рое было вызвано кризисом и про-
должалось несколько лет. Как след-
ствие, начинается обратный про-
цесс: благодаря такому отложенно-
му спросу рынок восстанавливается.

Во-вторых, предстоит консолида-
ция рынка, следствие которой раз-
деление компаний на рынке на два 
типа: крупные поставщики, решаю-
щие любые ИТ-задачи, и небольшие 
фирмы, которые обладают глубокой 
экспертизой, но очень узкой специа-
лизацией. В целом количество игро-
ков в будущем уменьшится и на до-
лю компаний из топ-10 будет прихо-
диться больше 60% рынка (сейчас — 
всего 20%).

В-третьих, возрастает роль ИТ-
аутсорсинга. Причем потенциал 
его крайне высок: в среднем по рос-
сийскому рынку, по нашим оцен-
кам, на аутсорсинг идет только 0,3–
0,5% всех средств, которые тратят-
ся на ИТ. Для сравнения: на Запа-
де этот показатель в пять раз выше. 
Раньше общепринятый подход был 
таким: ИТ в любой компании зани-
мались только штатные сотрудни-
ки, но теперь тренд изменился. Ко-
личество кэптивных компаний (ИТ-
компания, созданная внутри круп-
ной организации для обслужива-
ния ее нужд и работы с внешними 
заказчиками.— 

”
Ъ“) уменьшается, 

и бизнес в России все больше об-
ращается к крупным брендам, ко-
торые предоставляют аутсорсинго-
вые ИТ-услуги.

В-четвертых, все тоньше и неза-
метнее становится грань между ИТ-
консалтингом и бизнес-консалтин-
гом. Постепенно игроки, занимаю-
щиеся консалтингом в сфере инфор-
мационных технологий, начинают 
разбираться в бизнесе и, наоборот, 
консалтинговые компании прио-
бретают экспертизу и компетенции 
для работы с ИТ.

Кроме того, прошло время, когда 
развитие рынка в основном опреде-
лялось продавцами «железа». Сегод-
ня более важную роль играют постав-
щики ПО. И речь даже не о продавцах 
лицензий или коробочных реше-
ний, а в первую очередь о компани-
ях, которые обладают экспертизой в 
консалтинге и могут реализовывать 
масштабные проекты по внедрению 
и кастомизации программного обес-
печения или осуществлять разработ-
ку на заказ на базе собственных про-
дуктов, продуктов зарубежных и рос-
сийских вендоров, на базе СПО. Важ-
ную роль также играют компании, 
которые могут внедрять как ПО, так 
и аппаратное обеспечение, связывая 
их в единый комплекс.

Что касается заказчиков, то их се-
годня интересует в основном не вне-
дрение новых систем, а модерниза-
ция, развитие и поддержка сущест-
вующей инфраструктуры. Сильное 
влияние на формирование рынка 
оказывают государственные и око-
логосударственные структуры.

В целом российский рынок ИТ 
продолжает формироваться, и его 
ждет долгое развитие. Уверен, что в 
ближайшее время мы увидим серь-
езные изменения.
— На какой стадии освоения нахо-
дятся самые горячие технологии в 
России (искусственный интеллект, 
VR, коммерческие дроны и пр.)?
— Все эти направления находят-
ся на разных стадиях освоения. На-
пример, виртуальная реальность 
приходит на наш рынок в первую 
очередь в виде игр, но даже в этом 
сегменте освоение и распростране-
ние VR находится на начальной ста-
дии. В промышленности виртуаль-
ная реальность используется в про-
ектировании сложных агрегатов и 
механизмов, например на предпри-
ятиях «Росатома» и Центра техноло-
гии судостроения и судоремонта. В 
основном используются решения 
западных поставщиков. Что каса-
ется отечественных разработок, то 
здесь, к сожалению, имеется серьез-
ное отставание.

Что касается искусственного ин-
теллекта, здесь имеется задел еще со 

времен СССР, когда этой проблема-
тикой занимались серьезно. Сейчас 
имеется ряд наработок, которые ис-
пользуются в бизнесе. Это в первую 
очередь решения таких компаний, 
как «Яндекс» и ABBYY, а также не-
которых других. В области искусст-
венного интеллекта, по некоторым 
оценкам, у нас есть отставание лет 
на пять, однако рынок и понимание 
возможностей использования ИИ 
только формируются, и у нас есть все 
шансы сократить этот разрыв.

В сегменте коммерческих дро-
нов ситуация в принципе другая. С 

одной стороны, на рынке есть ши-
рокое предложение дронов раз-
личных ценовых категорий, пред-
ставленных зарубежными произ-
водителями. Наладить собственное 
сборочное производство достаточ-
но просто. Потенциал у этого рын-
ка большой: начиная от систем без-
опасности и мониторинга и закан-
чивая доставкой мелких товаров. С 
другой стороны, правовое регули-
рование этой «микроавиации» на-
ходится в зачаточном состоянии. 
Не определены правила и зоны по-
летов, правила безопасности и т. д. 

Поэтому сегмент рынка коммерче-
ских и частных дронов в ближай-
шее время только начнет прини-
мать какие-то очертания.
— Цифровая трансформация — 
тема, которая в нынешнем го-
ду наиболее громко обсуждает-
ся, почему именно сейчас все об 
этом стали говорить, хотя дан-
ный тренд уже давно существует?
— Данный тренд, безусловно, на 
слуху уже несколько лет, и «гром-
кость» обсуждения нарастала посте-
пенно. Очевидно, что восприятие 
новых идей — процесс не одномо-
ментный: нужно время, чтобы боль-
шая часть участников рынка созре-
ла для принятия этих идей. В то же 
время соответствующие технологии 
постепенно становятся доступны 
большему количеству компаний, 

поэтому цифровая трансформация 
для них превращается из красивой 
абстракции в реальную стратегию. 
При этом имеющиеся успешные 
примеры трансформации и сдвиг 
стратегии многих участников рын-
ка в сторону цифровой трансформа-
ции заставляют остальных задумать-
ся о своих перспективах.
— Как понимают российские 
компании цифровую трансфор-
мацию?
— Думаю, что так же, как и все 
остальные: переход на новую мо-
дель бизнеса, когда физический мир 
является продолжением цифрово-
го, и наоборот. Здесь надо понимать, 
что цифровая трансформация — это 
не четко определенное понятие. 
Она может варьироваться от перево-
да всей документации компании в 

цифровую форму до перевода основ-
ных бизнес-процессов, включая раз-
работку и запуск новых продуктов 
и услуг, в цифровую форму с мини-
мальным участием человека (или во-
обще без участия) в этих процессах. 
Выгоды же здесь всем достаточно по-
нятны — это возможность эффек-
тивнее подстраиваться под клиен-
тов, скорость и качество продуктов 
и услуг, масштабируемость бизнеса 
и сокращение операционных затрат.
— В каких отраслях процесс циф-
ровой трансформации происхо-
дит сейчас наиболее активно?
— На мой взгляд, пионером цифро-
вой трансформации в России, как 
это ни странно, выступило государ-
ство. Внедрение программы «Элек-
тронное правительство» и автома-
тизация процессов оказания госу-
дарственных и муниципальных 
услуг в рамках всей страны, навер-
ное, самый яркий пример масштаб-
ной цифровой трансформации. Так-
же стоит отметить проекты «Безопас-
ный город» и «Умный город». Огром-
ный потенциал в государственном 
производственном секторе.

В коммерческом секторе лидера-
ми цифровой трансформации явля-
ются в первую очередь те игроки, ко-
торые максимально зависят от ИТ: 
это банки и телекоммуникацион-
ные компании. Учитывая несколько 
успешных примеров перевода биз-
неса в цифровой формат, я думаю, в 
ближайшее время мы будем наблю-
дать увеличение количества проек-
тов в этой сфере. Следующие в очере-
ди — крупные розничные сети и ло-
гистические компании.
— Какие самые крупные и наибо-
лее значимые проекты на рын-
ке можете отметить? Почему они 
значимы?
— Могу говорить за нашу компанию, 
тем более у нас есть объективно зна-
чимые для рынка внедрения. AT 
Consulting ведет крупнейшие про-
екты по реализации систем для МВД, 
Росреестра, есть крупный проект по 
внедрению элементов аппаратно-
программного комплекса «Безопас-
ный город» в Астрахани, раньше по-
добные решения были запушены в 
Санкт-Петербурге, Кабардино-Бал-
карской Республике, Чите.

В бизнесе, включая госкомпании, 
мы работаем с «Вымпелкомом», «Ро-
стелекомом», Сбербанком, в целом у 
нас около 130 клиентов, и вне зави-
симости от размеров текущих кон-
трактов у нас нет незначительных 
клиентов. Все они составляют ИТ-
элиту страны с точки зрения своего 
видения значимости цифровизации 
для своей деятельности и экономи-
ки в целом. Я считаю, портфель ин-
тереснейших проектов будет только 
расти как у нас, так и в целом по стра-
не, и мы этому только рады.

«Все тоньше и незаметнее становится 
грань между ИТ- и бизнес-консалтингом»
В прошлом году 95% компании AT Consulting, одного из лидеров рынка ИТ-услуг, купил фонд прямых инвестиций Prometheus Capital Partners, 
которым владеет Леван Васадзе. Предприниматель грузинского происхождения хорошо разбирается в рынке, на котором работает его  
новая компания. Он рассказал редактору «Ъ-Информационные технологии» Светлане Рагимовой о том, чего хотят клиенты AT Consulting  
и какие ИТ наиболее востребованы сегодня в России.
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A T  C O N S U LT I N G

Компанию AT Consulting в 2001 году основал Сергей Шилов, который был ее руководителем 
вплоть до прошлого года, то есть до момента покупки фондом Prometheus Capital Partners 
Левана Васадзе. Компания занимается внедрением и  сервисной поддержкой сложных 
информационных систем, управленческим и операционным бизнес-консалтингом, разработ-
кой ПО на заказ и ИТ-аутсорсингом. В AT Consulting работают порядка 2,5 тыс. специалистов 
в 17 офисах в 4 странах мира.

В России помимо головного офиса в Москве компания имеет представительства в Санкт-
Петербурге, Краснодаре, Курске, Белгороде, Воронеже, Ярославле, Нижнем Новгороде, 
Севастополе, Перми, Екатеринбурге, Новосибирске, Красноярске, Новокузнецке, Владивос-
токе, Киеве и Алматы.

С 2010 года AT Consulting активно работает с госзаказчиками над проектом «Элек-
тронное правительство». В разное время компания работала с Росреестром, «Ростехом», 
«Ростелекомом», Минкомсвязью, Сбербанком и другими государственными организациями 
и госкорпорациями.

Также в число заказчиков входят: группа ВТБ, «Вымпелком», Альфа-банк, «Казахтелеком», 
ОТП-банк, Лето-банк, МТС, «Азбука вкуса», МОЭСК, МРСК Сибири, МРСК Юга, МРСК Центра 
и Приволжья, ФСК ЕЭС и др.

AT Consulting занимается внедрением как вендорских продуктов из США, Европы и Рос
сии, так и собственных решений. Платформа SMART является разработкой AT Consulting 
и входит в реестр отечественного ПО. Она предназначена для автоматизации деятельности 
органов власти, в том числе в части оказания государственных и муниципальных услуг.

Партнеры компании — лидеры мировой ИТ-индустрии, такие как Oracle, SAP, SAS, IBM, 
Microsoft, Informatica, MicroStrategy, Avaya, EMC, 1С и другие.

По разным оценкам, компания входит в десятку основных игроков рынка ИТ-консалтинга 
России.

Рейтинг ИТ-компаний РФ в области ИТ-консалтинга
Позиция	 Компания	 Доля консалтинга 	 Индекс, 	 Показатель	 Прирост 2016 г. 	 Доля госзаказов  
в рейтинге		  в общей выручке	 характеризующий	 эффективности бизнеса	 к 2015 г. (%)	 в общей выручке 
		  компании (%)	 масштаб бизнеса	 (относительно среднего		  компании (%) 
				    по категории)	
1	 ЛАНИТ	 13,7	 980	 0,35	 14,4	 —

2	 ITG (Inline Technologies Group)	 17	 403,1	 –0,03	 0,60	 24

3	 ГК «Техносерв»	 11,3	 372,3	 –0,08	 6,00	 —

4	 ГК «Ай-Теко»	 14,5	 316,4	 –0,01	 –5,80	 —

5	 AT Consulting	 38,5	 292,5	 –0,62	 15,10	 43

6	 ГК «АйТи»	 22,2	 123,4	 1,26	 2,70	 —

7	 НЦИТ «Интертех»	 61,3	 122,4	 1,62	 –6,70	 —

8	 ГК «Компьюлинк»	 8,2	 117,8	 –0,01	 –6,70	 21

9	 ГК ITPS (вкл. «Парма-Телеком)	 100	 76,1	 –0,66	 –18,30	 —

10	 НИП «Информзащита»	 13,7	 60	 0,53	 45,50	 —

11	 «Инфосистемы Джет»	 4,5	 55,7	 –0,15	 –16,10	 —

12	 ГК «Оптима»	 2,4	 30,2	 –0,41	 –5,80	 —

13	 ГК «Астерос»	 1,9	 26	 –0,36	 3,30	 —

14	 ГК ICL (Казань)	 2,7	 18,3	 –0,57	 35,30	 7

15	 Группа «Борлас»	 1,7	 17	 –0,85	 11,30	 8

Источник: РБК, 2016

Лидеры рынка ИТ-консалтинга России в 2016 году 
2015	 2014	 Компания	 Город	 Выручка компании 	 Выручка компании в 2014 г.  	 Рост выручки	 Выручка компании	 Выручка компании	 Рост выручки 	 Штатная 
				    от оказания ИТ-услуг	 от оказания ИТ-услуг	 2015/2014	 от оказания услуг	 от оказания услуг	 от оказания услуг	 численность 
				    (консалтинг, аудит, внедрение,	 (консалтинг, аудит, внедрение,		  консалтинга и аудита	 консалтинга и аудита	 консалтинга и аудита	 консультантов 
				    сервисная поддержка) 	 сервисная поддержка) 		  в сфере ИТ в 2015 г. 	 в сфере ИТ в 2014 г. 	 в сфере ИТ	 в компании 
				    в 2015 г. (тыс. руб.; с НДС)	 (тыс. руб.; с НДС)		  (тыс. руб.; с НДС)	 (тыс. руб.; с НДС)	 2015/2014 (%)	 (2015 г.)
1	 1	 Ланит	 Москва	 34063551	 31339631	 8,70%	 13886936	 14954776	 -7,10%	 1 620

2	 4	 Техносерв	 Москва	 22815438	 20906203	 9,10%	 н/д	 н/д	 н/д	 н/д

3	 5	 Крок	 Москва	 18475238	 16225328	 13,90%	 8194305	 7545415	 8,60%	 н/д

4	 6	 ITG (Inline Technologies Group)	 Москва	 16702390	 15632670	 6,80%	 6041290	 5654370	 6,80%	 н/д

5	 7	 Компьюлинк	 Москва	 14444638	 13516700	 6,90%	 н/д	 н/д	 н/д	 н/д

6	 8	 Optima	 Москва	 12102079	 11019222	 9,80%	 н/д	 н/д	 н/д	 н/д

7	 10	 Ай-Теко	 Москва	 12026468	 10002577	 20,20%	 4581512	 4286818	 6,90%	 н/д

8		  MAYKOR	 Москва	 10629440	 10893023	 -2,40%	 н/д	 н/д	 н/д	 н/д

9	 9	 Астерос	 Москва	 10171732	 10626582	 -4,30%	 н/д	 н/д	 н/д	 н/д

10	 12	 AT Consulting	 Москва	 9085085	 8251491	 10,10%	 н/д	 7899258	 н/д	 2500
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