
Умные продажи
В 2008 году в Швеции появился 
сервис по мониторингу буду-
щих событий под названием 
Recorded Future. Всего за три 
 года работы компания достиг-
ла оборота более чем в $100 млн 
в год, а среди ее клиентов ока-
зались участники рейтинга For-
tune 500, государственные стру-
ктуры и крупные финансовые 
корпорации. По сути, команда 
сервиса примерно из 20 чело-
век занимается тем, что под-
держивает и дорабатывает ПО, 
собирающее данные из откры-
тых источников о событиях, ко-
торые пока только планируют-
ся и должны произойти в буду-
щем. Это может быть что угод-
но: от расписания встреч Бара-
ка Обамы до анонсов новых 
смартфонов. Все зависит от 
 задач клиента. Вариантов ис-
пользования сервиса — масса. 

Самый очевидный — для уве-
личения заработков в игре 
на бирже.

При этом команда Recorded 
Future состоит не из экономис-
тов или политиков, а в основ-
ном обладателей ученых степе-
ней в области компьютерных 
наук. Сервис, который они со-
здали, и есть замечательный 
пример использования техно-
логий по добыче информации 
(data mining).

Директор отделения анали-
тических технологий компа-
нии ФОРС Евгений Курилович 
объясняет: «Термин data mining 
обозначает не столько конкрет-
ную технологию, сколько сам 
процесс поиска корреляций, 
тенденций, взаимосвязей и за-
кономерностей посредством 
различных математических и 
статистических алгоритмов: 
кластеризации, создания суб-

выборок, регрессионного 
и корреляционного анализа. 
Цель этого поиска — предста-
вить данные в виде, четко отра-
жающем бизнес-процессы, а 
также построить модель, при 
помощи которой можно прог-
нозировать процессы, критич-
ные для планирования бизнеса 
(например, динамику спроса на 

те или иные товары или услуги 
либо зависимость их приобре-
тения от каких-то факторов)». 
Подобного рода информация 
обычно используется при про-
гнозировании, стратегическом 
планировании, анализе рис-
ков, и ценность ее для предпри-
ятия очень высока. Подобным 
образом могут быть выявлены 
самые необычные и даже пара-
доксальные взаимосвязи.

Один из примеров использо-
вания этого класса технологий 
касается ритейлера Walmart. 
Компания считается пионером 
в практическом применении 
данного метода. Анализ огром-

ных массивов данных произво-
дится ритейлером для налажи-
вания взаимоотношений с пос-
тавщиками. Еще в 1995 году 
этот розничный гигант начал 
собирать информацию обо всех 
состоявшихся покупках в 2900 
своих магазинах и складиро-
вать ее в систему хранения. 
 Доступ к данным и аналитике 
по продажам конкретных про-
дуктов получили все 3500 пос-
тавщиков ритейлера, которые 
до сих пор используют эту воз-
можность для выявления при-
вычек и предпочтений клиен-
тов на уровне конкретных мага-
зинов. Это позволяет составлять 

поставки так, чтобы максималь-
но точно соответствовать вку-
сам покупателей, а также пра-
вильно выставлять товары на 
полках, проводить локальные 
промо-акции и т. д.

Помимо очевидного анализа 
покупательской корзины, кото-
рый помогает вырабатывать об-
щую стратегию создания запа-
сов товаров и их раскладки в 
торговых залах, дата-майнинг 
позволяет исследовать времен-
ные шаблоны, благодаря кото-
рым сети розничной торговли 
могут, к примеру, определить 
недельную сезонность товаров 
или подсчитать, через какое 
время человек, купивший фото-
аппарат, придет за новыми бата-
рейками. С помощью дата-май-
нинга также можно создавать 
прогнозирующие модели, кото-
рые позволяют на базе получен-
ных данных разрабатывать точ-
но направленные мероприятия 
по продвижению товара.

Тот же Walmart использует 
этот метод для проведения так 
называемого market-basket ана-
лиза, то есть выявления тех про-
дуктов, которые покупатели 
приобретают совместно, за од-
ну покупку, и затем расставляет 
эти товары самым удобным для 
покупателя образом.

Подобного рода интеллекту-
альным анализом данных зани-
мается и крупнейший в мире 
интернет-магазин Amazon, ко-
торый использует информацию 
для составления персональных 
и привлекательных для пользо-
вателей предложений.

(Окончание на стр. 18)
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Наблюдать за клиентами и хранить данные 
об их предпочтениях, поведении и покуп-
ках научились давно. Но лишь недавно 
 компьютеры стали достаточно сложными 
для того, чтобы анализировать эту инфор-
мацию. Рынок обработки больших данных 
стоит на пороге большого роста: соглас-
но прогнозу аналитиков Pierre Audoin 
Consultants, в 2016 году его объем соста-
вил €20 млрд — почти в семь раз больше, 
чем в 2010 году.

Глубокое погружение
бизнес
Исследование, проведенное 
в США и Европе еще год назад 
агентством Coleman Parkers 
Research по заказу HP, пока-
зало: если раньше информа-
ционные технологии выполня-
ли главным образом админис-
тративные функции, то теперь 
они становятся неотъемлемой 
частью работы организации. 
Аналогичная тенденция наб-
людается и в России: компа-
нии запускают множество 
комплексных ИТ-проектов, 
затрагивающих практически 
все бизнес-процессы.

Точка сборки
В опросе, проведенном Cole-
man Parkers Research, приняли 
участие 554 руководителя биз-
нес-подразделений и техноло-
гических отделов компаний, 
где штат сотрудников превыша-
ет 1000 человек. Результаты ис-
следования показали: порядка 
86% директоров и руководите-
лей высшего звена коммерчес-
ких предприятий и государс-
твенных организаций считают, 
что для улучшения качества об-
служивания необходима воз-
можность быстрой адаптации 
деятельности к меняющимся 
требованиям заказчиков. Около 
78% респондентов уверены, что 
технологии — ключ к иннова-
ционным преобразованиям в 
бизнесе. А более 85% участни-
ков опроса указали, что для 
обеспечения успеха коммерчес-
кого предприятия или государс-
твенной службы необходимо 

внедрять соответствующие ин-
формационные технологии.

В России отношение к ИТ ста-
ло заметно меняться около двух 
лет назад. Роль главного катали-
затора этого процесса сыграл 
экономический кризис. «Фи-
нансовые и деловые потрясе-
ния заставили бизнес радикаль-
но пересмотреть бизнес-процес-
сы компаний и их эффектив-
ность,— объясняет Александр 
Микоян, вице-президент и ге-
неральный директор НР в Рос-
сии.— Большинство топ-менед-
жеров сегодня стремится инвес-
тировать в решения, способные 
обеспечить максимальный воз-
врат инвестиций в кратковре-
менной перспективе».

Комплексные проекты по 
внедрению новых технологий 
в последние годы запустили та-
кие крупные компании, как 
«Аэрофлот», МТС, ВТБ 24, Сбер-
банк РФ, РЖД. По словам Сергея 
Корнеева, управляющего ди-
ректора компании «Техносерв», 
тенденция к выбору единого 
генподрядчика наблюдается 
при реализации крупных госу-
дарственных контрактов, при-
чем как на федеральном, так и 
региональном уровне. Сегодня 
такие комплексные проекты со-
ставляют порядка 30% в объеме 
заказов «Техносерва».

При реализации свеженапи-
санных ИТ-стратегий, которые 
затрагивают всю технологичес-
кую архитектуру, заказчики 
обычно предпочитают нани-
мать одного подрядчика на та-
кой комплексный проект. 

(Окончание на стр. 18)

Архитектурный 
подход

На сегодняшний день 85% всех 
данных в мире составляет неструк-
турированный поток информации 
и только 15% данных — структури-
рованный. Причем с каждым годом 
доля структурированных данных 
в общем потоке уменьшается
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информационные технологии 
тренды
(Окончание. Начало на стр. 17)

Вершина айсберга
Потенциал использования средств data mining 
в бизнесе огромен. Евгений Олейник, руководи-
тель департамента HP Autonomy/IM в странах 
Центральной и Восточной Европы, рассказывает, 
что на сегодняшний день 85% всех данных в мире 
составляют неструктурированный поток инфор-
мации и только 15% данных — структурирован-
ный. С каждым годом доля структурированных 
данных в этом потоке уменьшается: все больше 
людей используют социальные сети, в городах 
все больше появляется камер видеонаблюдения. 
Люди используют одновременно множество раз-
ных каналов коммуникации, и возникает необ-
ходимость определить взаимосвязь между отде-
льными информационными событиями, получа-
емыми из разных источников. «Сегодня органи-
зации могут принимать бизнес-решения только 
за счет анализа 15% структурированных данных. 
Если организация могла бы использовать и ана-
лизировать все 100% имеющихся данных, это поз-
волило бы ей принимать более грамотные биз-
нес-решения на основе всей существующей ин-
формации»,— говорит господин Олейник. К при-
меру, продукт НР Autonomy позволяет получать 
представление о том, что содержится в 100% ин-
формации, и определять взаимосвязи между раз-
ными источниками.

Дмитрий Шепелявый, директор департамента 
технологических решений SAP СНГ, рассказыва-
ет, что дата-майнинг возник и развивается на базе 
статистики, распознавания образов, методов ис-
кусственного интеллекта и теории баз данных. 
Используемые сырые данные могут быть совсем 
разными, но применять методы глубинного ана-
лиза имеет смысл только к достаточно большим 
массивам информации. Это могут быть компа-
нии, работающие в сфере розничной торговли, 
банковской отрасли, телекоммуникационной, 
страховой индустрии и т. д. Безусловно, эти же ме-
тоды анализа данных могут быть полезны госсек-
тору. Государственные органы могут, к примеру, 
таким способом выявлять лиц, уклоняющихся от 
уплаты налогов, или проверять таможенные гру-
зы и т. п. Та же SAP предлагает несколько реше-
ний для дата-майнинга — как визуальных дан-
ных (SAP BusinessObjects Explorer), так и статисти-
ческих (BusinessObjects Predictive Workbench).

Схватить за руку
Сегодня корпорации хотят получать аналитику, 
влияющую на их бизнес, очень быстро, в идеале 
— в режиме реального времени. Технологии Real-
time Data Management типа SAP HANA способны 
обеспечить анализ громадных объемов данных 
практически в онлайн-режиме. Oracle Advanced 
Analytics, составной частью которого является 
Oracle Data Mining, также позволяет создавать 
приложения для анализа в реальном времени и 
стратегического планирования в таких областях, 
как потеря и приобретение клиентов, подготовка 
рекомендаций по продукции и предупреждение 
мошенничества. Этим инструментарием уже ак-
тивно пользуются многие крупнейшие глобаль-
ные корпорации — BMW, Philips IP&S and Tre
parel, Xerox, Walter Reed Medical Center, NTT 
Comware и другие.

Не так давно крупный европейский банк, 
действующий в России и СНГ, столкнулся с кра-
жей 150 тыс. руб. со счета клиента за 15 минут 
из 12 разных банкоматов. Если бы компания ис-
пользовала решения дата-майнинга, такой ситуа-
ции удалось бы избежать. Данная технология ак-
тивно применяется финансовыми организация-
ми для выявления и предотвращения случаев мо-
шенничества. В страховых компаниях это дает 
возможность определять, является ли заявка на 
возмещение ущерба мошеннической или нет. 
Считается, что от 10% до 20% всех требований на 
выплату страховок фабрикуются мошенничес-
ким путем. Например, если машина куплена в 
другом регионе и попала в аварию практически 
сразу после того, как была застрахована, случай с 
высокой долей вероятности будет включен в вы-
борку для дальнейшего анализа и проверки. Гос-
подин Панкратов рассказывает, что в Бельгии го-
сударственная служба по борьбе с мошенничест-
вом с помощью аналитических решений выявля-
ет целые преступные группы физических и юри-
дических лиц, которые совершают махинации с 
возмещением экспортного НДС, в результате еже-
годно предотвращаются необоснованные выпла-
ты на сумму около €80 млн. На основе уже выяв-
ленных случаев мошенничества строятся профи-
ли, или набор правил, по которым аналитичес-
кая система автоматически определяет, является 
ли новый случай мошенническим.

Олег Данильченко, руководитель направле-
ния data mining, IBM в России и СНГ, говорит, что 
методы, предполагающие применение средств 
data mining, разительно отличаются от традици-
онных подходов к обнаружению мошенничества 
тем, что выходят далеко за рамки простых отче-
тов об исключительных ситуациях. Эти средства 
выявляют подозрительные случаи на основе шаб-
лонов данных, позволяющих сделать предполо-
жение о мошенничестве.

Снежный телеком
В России продукты дата-майнинга пока не слиш-
ком распространены. Тем не менее это не повод 
для пессимизма. Максим Андреев, заместитель 
директора департамента информационных тех-
нологий и руководитель направления бизнес-
приложений компании КРОК, говорит: «Принято 
считать, что в России распространение техноло-
гий лет на пять отстает от Запада. Но именно в слу-
чае с data mining мы идем в ногу с мировым ИТ-
рынком. Конечно, в России пока не так много 
крупных проектов, но первопроходцами в этом 
направлении были именно отечественные разра-
ботчики. Более того, методы data mining исполь-
зовались еще в Советском Союзе, например, для 
поиска полезных ископаемых: чтобы спрогнози-
ровать наличие ископаемых в той или иной об-
ласти, использовались данные, полученные в хо-
де геологоразведки. Кроме того, на российском 
рынке уже давно есть завершенные проекты по 
прогнозированию спроса или оттока клиентов, 
причем выполненные не по стандартной схеме». 

Сергей Алмазов, руководитель направления 
«Системы бизнес-анализа и мобильные реше-
ния» компании IBS, комментирует: «Я бы не ска-
зал, что есть высокий интерес в России, подкреп-
ленный соответствующей долей рынка. Хотя от-
дельные применения таких технологий, безу-
словно, были. Например, есть примеры исполь-
зования инструментов data mining для анализа 
оттока абонентов в телекоме».

Сергей Борисов, старший менеджер и руково-
дитель практики «Телекоммуникации, медиа и 
высокие технологии» департамента управленчес-
кого консалтинга Accenture, говорит о том, что 
первопроходцами дата-майнинга стали именно 
телеком-операторы, впервые применившие стра-
тегию таргетированного маркетинга. Имея воз-
можность собирать информацию о звонках, сооб-
щениях и прочих видах коммуникации своих 
абонентов, они анализировали огромные пласты 
информации, выявляя закономерности в поведе-
нии клиентов, а затем предлагали услуги, отвеча-
ющие их потребностям. К примеру, установив, 
что определенный абонент чаще всего звонит на 
два-три конкретных номера, сотовый оператор 
мог предложить такому клиенту подключить ус-
лугу «любимые номера» или сменить тариф на бо-
лее выгодный. «В связи с отсутствием технологий, 
позволяющих быстро обрабатывать огромные 
пласты информации и оперативно реагировать 
на потребности клиента, очень часто предложе-
ния услуг, пусть и выгодные, поступали с опозда-
нием, навязчивые звонки бывали неактуальны-
ми или поступали не вовремя и вызывали раздра-
жение. Таким образом, количество тех, кто при-
нимал в итоге предложение, было небольшим и 
колебалось примерно на уровне 3–5%,— расска-
зывает господин Борисов. Тем не менее ситуация 
активно меняется к лучшему: за прошедшие годы 
«уровень принятия» вырос до 10%, а для отдель
ных отраслей даже превысил эту отметку.

По словам Олега Данильченко, сейчас практи-
чески весь российский рынок телекоммуника-
ций использует технологии интеллектуального 
анализа данных, что позволяет прогнозировать 
уход клиентов, их потребности. Так, «Вымпелком 
СНГ» оптимизировал маркетинговые кампании 
с помощью IBM SPSS. «Телеком идет впереди пла-
неты всей, потому что они применяют не только 
data mining, но и технологии анализа социально-
го графа (SNA), которые позволяют дополнять 
профиль клиента информацией об основном 
круге его общения, и не просто прогнозировать 
уход клиента на основании его трансакций, а 
прогнозировать переход на SIM-карту другого 
оператора, базируясь на звонках из его постоян-
ного круга общения»,— рассказывает он.

«Привлечение новых клиентов является од-
ним из основных приоритетов кратко- и средне-
срочной перспективы для маркетологов телеком-
муникационных операторов. Однако для бизнеса 
операторов, занимающих устоявшееся положе-
ние на рынке, наибольших усилий требует удер-
жание доходных клиентов»,— рассказывает гос-
подин Данильченко. Проблема, стоящая перед 
менеджерами телекоммуникационных компа-
ний, заключается том, что вовремя предсказать 
отток абонентов и его причину бывает крайне 
сложно. В связи с этим разработка рентабельной 
системы мотивации для удержания абонентов 
становится еще более сложной задачей. Но самой 
сложной задачей является создание и реализация 
законченной системы управления жизненным 
циклом абонентов, которая позволит предусмот-
реть все взаимодействия между клиентами и ком-
панией и тем самым увеличить до максимума 
прибыль от потребителя (CLTV). Поэтому совре-
менные провайдеры телеком-услуг, и в особен-
ности те, которые устанавливают стандарты и их 
применение для всей отрасли, нуждаются в при-
менении аналитических методов для всех воз-
можных контактов с абонентами и событий жиз-
ненного цикла.

Отблеск грядущего
Количество информации в мире растет катастро-
фическими темпами. Нет сомнений в том, что ре-
шения для анализа крупных массивов данных бу-
дут востребованы в ближайшем будущем. «На те-
кущий момент конкретных ярких примеров не 
видно, хотя предпосылки создаются,— рассужда-
ет господин Алмазов.— Например, ни для кого 
уже не секрет, сколько камер в Москве на дорогах 
и в подъездах. Это большие объемы информации, 
которые было бы полезно обрабатывать. Для об-
работки информации такого плана, в том числе 
видео, техническая возможность есть. Дело за 
инициативой». Александр Пинский, директор по 
развитию бизнеса компании Teradata, рассказы-
вает, что обычно компании проходят по стандарт-
ному пути развития бизнес-аналитики в несколь-
ко этапов. Сначала автоматизируется отчетность, 
что позволяет ответить на вопрос, что происходит 
в компании. На втором этапе развивается анализ 
данных, который дает ответ на вопрос,«почему 
это происходит. На третьем этапе формируется 
прогнозирование, чтобы узнать, что произойдет 
в будущем. На четвертом этапе операционализа-
ции развивается аналитика реального времени, 
которая позволяет понять, что происходит прямо 
сейчас, и без задержки принимать решения и реа-
гировать на события. В конце концов, на послед-
нем этапе формируются активные хранилища, 
позволяющие реализовать весь набор аналити-
ческих инструментов, включая моделирование, 
прогнозирование, реакцию на события и т. д. в 
режиме реального времени или максимально 
приближенному к нему. Одно из важнейших пре-
имуществ подхода дата-майнинга состоит в том, 
что методом могут пользоваться люди, не имею-
щие специального математического образова-
ния. И все же без подготовки рядовые сотрудники 
вряд ли справятся с такими продвинутыми инс-
трументами. Поэтому в этом году на факультете 
ВМК МГУ имени Ломоносова начали преподавать 
курс по интеллектуальному анализу данных, ко-
торый был разработан совместно преподавателя-
ми факультета и компанией SAS. Этот курс вклю-
чен в обязательную академическую программу 
подготовки магистров на факультете. Он имеет 
четкую практическую направленность: студенты 
будут работать с реальными инструментами пост-
роения математических моделей для решения 
конкретных прикладных задач.

Светлана Рагимова

Глубокое погружение

бизнес
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И, как правило, выбор пада-
ет на крупные ИТ-компании с 
большим опытом. Не случайно 
доля десяти крупнейших ин-
теграторов уже не первый год 
составляет чуть менее 70% до-
ходов всего ИТ-рынка, и по 
итогам 2011 года составила 
404 млрд руб.

«Возрастающий интерес к 
комплексным проектам связан 
в первую очередь с усложнени-
ем задач, стоящих перед ИТ-де-
партаментами заказчиков, и их 
желание иметь «единую точку» 
входа по управлению, контро-
лю и ответственности за проект. 
Особенность таких проектов за-
ключается в необходимости со-
единения глубокой экспертизы 
в разнообразных актуальных 
технологиях с доскональным 
пониманием ИТ-инфраструкту-
ры заказчика и его текущих биз-
нес-задач»,— рассказывает гос-
подин Корнеев.

Интегратор в таких проек-
тах курирует все: от разработки 
и внедрения высокотехноло-
гичных приложений и их ин-
теграции в существующий ИТ-
ландшафт клиента с одновре-
менной модернизацией инф-
раструктуры до последующего 
аутсорсинга.

Такие комплексные проек-
ты длятся не менее полутора-
двух лет и разбиваются на нес
колько фаз, чтобы у заказчика 
были промежуточные точки 
для контроля происходящего. 
Причем постановка задачи и 
оценка промежуточных резуль-
татов проводится не только ИТ-
департаментом заказчика, но 
и бизнес-менеджментом.

Григорий Сизоненко, гене-
ральный директор компании 
ИВК, рассказывает, что в госсек-
торе, с которым в основном ра-
ботает компания, данный тренд 
еще не слишком силен. «Если 
такая тенденция стала бы всеоб-
щей и устойчивой, для ИТ-биз-
неса это было бы очень хорошо, 
так как на рынке появились бы 
достаточно серьезные деньги, а 
уровень задач резко повысился 
бы. Но пока, на мой взгляд, под-
ход к автоматизации все-таки 
в большей степени зависит от 
особенностей конкретного за-
казчика — крупной организа-
ции, ведомства или региона, 
чем от общерыночных тенден-
ций»,— говорит он.

В подтверждение своих слов 
господин Сизоненко предлага-
ет посмотреть на рынок меди-
цинской автоматизации. К при-
меру, в Астраханской области 
создается ИТ-инфраструктура, 
которая будет поддерживать 
все ИТ-проекты медицинской 
направленности. Очередность 
подключения к этому «железу» 
будет определять само меди-
цинское сообщество. При этом 
в других регионах продолжают 
решать частные задачи, напри-
мер внедрение мониторинга 
машин скорой помощи или 
электронного архива в какой-
то определенной больнице. 
«Конечно, это тоже полезно, 
но эффект для всей системы 
здравоохранения при комп

лексном подходе несопоста
вимый. К счастью, Астрахань 
не единичный проект, а насто
ящий тренд, зародившийся в 
регионах и идущий по регио-
нам. Но это все-таки отрасле-
вая, а не общерыночная тен
денция»,— заключает госпо-
дин Сизоненко.

Российский рынок ИТ отста-
ет от западного в среднем на 
три-пять лет. Но переход к комп-
лексным проектам, по мнению 
Александра Хлуденева, замести-
теля генерального директора по 
перспективным направлениям 
бизнеса КРОК, скорее зависит 
от уровня экономики и зрелос-
ти компаний, а не от развития 
ИТ. Так, после кризиса 2008 года 
бизнес стал тщательнее плани-
ровать затраты. Заказчики пере-
шли от точечной автоматиза-
ции (внедрения отдельных инс-
трументов) к запуску комплекс-
ных проектов по перестройке 
архитектуры предприятия.

Эволюция зоопарка
Иностранные компании, рабо-
тающие на развитых рынках, 
давно занялись автоматизаци-
ей. ИТ развивались там десяти-
летия эволюционным образом. 
По словам Александра Саксина, 
директора департамента корпо-
ративных систем управления 
компании IBS, в связи с этим за 
рубежом не слишком распро-
странен подход «глобальных 
перевнедрений». «Слишком 
большие деньги уже были про-
инвестированы в информаци-
онные технологии и слишком 
много труда затрачено за пос-
ледние десятилетия. Основ-
ная масса процессов уже полно-
стью автоматизирована и функ-
ционирует, и речь скорее идет о 
доработках — донастройке ли-
бо перевнедрении отдельных 
функциональных областей. То 
есть более актуальны вопросы 
интеграции различных унасле-
дованных систем с новыми или 
заменяемыми решениями»,— 
объясняет господин Саксин.

В России уровень развития 
информационных систем на 
многих предприятиях пока до-
вольно низкий, и часто комп-
лексный проект по реализации 
полноценной ИТ-стратегии оз-
начает строительство архитек-
туры предприятия практически 
с нуля. Исключением являются 
компании, которые уже давно 
занимаются автоматизацией и 
успели пригреть в своих стенах 
«зоопарк» из кучи приобретен-
ных или самостоятельно напи-
санных инструментов. К приме-
ру, в «Аэрофлоте» информаци-
онная система состояла из не-
скольких десятков кусков, пока 
руководство не приняло реше-
ние перейти на SAP ERP.

Александр Саксин говорит, 
что на сегодняшний день про-
слеживается две тенденции. 
Во-первых, большое число кру
пных комплексных проектов 
реализуется в первую очередь 
компаниями, которые строят 
или перестраивают свои инфор-
мационные системы целиком. 
Это удобно, так как дает возмож-
ность сразу строить оптималь-
ную целевую архитектуру, увя-
зать в единую модель сразу все 
функциональные области, все 
ключевые бизнес-процессы: от 
уровня производства до сбыта и 
маркетинга. По словам господи-
на Саксина, количество таких 
проектов действительно увели-
чилось за последние два года: 
это и «Росатом», и НЛМК, и ряд 
других крупных компаний.

Второй тренд характерен для 
компаний, занявшихся автома-
тизацией на промышленных 
платформах несколько лет на-
зад. На сегодняшний день уп-
равленческие и логистические 
контуры у них закрыты, и они 
приступили к автоматизации 
функций основного бизнеса. 
Это все, что связано с управле-
нием производством, управле-
нием персоналом, управлени-
ем капитальным строительст
вом и ремонтами. По сути, это 
достраивание той базы, кото-
рую они создали несколько лет 
назад, внедрив базовую функ-
циональность ERP. В первую 
очередь это актуально для про-
мышленных компаний. Для 
этих бизнесов основные затра-
ты сосредоточены в области уп-
равления основными средства-

ми, управлении производст
вом, капитальным строитель
ством и инвестициями. Понят-
но, что и основные экономичес-
кие выгоды от внедрения нахо-
дятся именно там.

Закомплексованные  
технологии
В России сегодня реализуется 
или уже находится в стадии за-
вершения целая плеяда проек-
тов, основанных на комплекс-
ном подходе к ИТ-архитектуре 
предприятия. Один из крупней-
ших таких проектов реализует-
ся в госкорпорации «Росатом», 
которая сейчас ведет огромную 
программу по ИТ-трансформа-
ции в рамках всей отрасли. Это 
единая проектная программа, 
разбитая на большое количест-
во проектов. «Росатом» большое 
внимание уделяет их координа-
ции и интеграции между собой, 
по сути, это комплексное внед-
рение.

Сергей Корнеев приводит 
пример из другой отрасли — 
федеральный проект комплекс-
ной системы «трафик-менедж-
мента» сети МТС. Задачами этой 
инициативы были повышение 
эффективности монетизации 
трафика данных, а также зак
репление за компанией лиди-
рующей позиции инноватора 
в области услуг передачи дан-
ных. R&D-подразделением «Тех-
носерва» были разработаны и 
внедрены приложения для со-
здания тарифных планов Fair 
Usage Policy и «Турбо-кнопка», 
созданы решения по адапта-
ции, сжатию, кешированию и 
оптимизации трафика в сети 
оператора, что в конечном ито-
ге привело к ощутимой оптими-
зации стоимости трафика. Так-
же в задачи входило создание 
навигационной панели для PC 
и мобильных устройств, филь-
трация контента, внедрение ус-
луги «Родительский контроль» 
и пр. В результате на всей феде-
ральной сети оператора была 
внедрена унифицированная 
платформа управления трафи-
ком, объединяющая оборудова-
ние четырех вендоров, единая 
платформа для трафика всех по-
колений (2G/3G/LTE), техноло-
гии Human-to-Operator и сквоз-
ного обеспечения качества об-
служивания. Еще один комп-

лексный федеральный проект 
из госсектора — создание «об-
лачной» среды для ФМС России. 
К сегодняшнему дню в рамках 
этой задачи была создана уни-
версальная «программная ши-
на» для взаимодействия инфор-
мационных систем ФМС России 
и системы межведомственного 
электронного взаимодействия. 
То есть теперь различные ве-
домства получают от ФМС Рос-
сии сервисы по модели SaaS. 
Также служба реализует сервис 
SaaS для внутренних пользова-
телей. Этот комплексный про-
ект реализуется с 2010 года. 

Многоэтажные стройки
Подход, основанный на воспри-
ятии всей ИТ-архитектуры как 
единого целого, для российских 
компаний пока в новинку. Но 
ясно, что именно такого рода 
проекты характеризуют следую-
щий этап развития ИТ в стране, 
как в сегменте частного бизне-
са, так и в госсекторе. Это связа-
но также и с тем, что бизнес эво-
люционирует. Приходят менед-
жеры нового поколения, владе-
ющие передовыми знаниями о 
том, как эффективно и прогрес-
сивно управлять компанией.

Господин Корнеев объясняет, 
что комплексный проект прак-
тически всегда ориентирован 
на решение бизнес-задач заказ-
чика, заложенных в долгосроч-
ной стратегии предприятия. То-
чечные же проекты чаще всего 
закрывают оперативную задачу 
даже не всей компании, а одно-
го из ее подразделений. Такое 
«латание дыр» нередко приво-
дит к созданию «зоопарка» сис-
тем и оборудования в ИТ-ланд-
шафте предприятия. Соответс-
твенно, комплексное воспри-
ятие ИТ-архитектуры характер-
но для компаний, которые чет-
ко понимают, какую выгоду в 
себе несут технологии, и распо-
лагает возможностью прогнози-
ровать на несколько лет вперед 
свои ИТ-потребности как качес-
твенно, так и финансово.

Александр Хлуденев считает 
комплексный подход более эф-
фективным просто потому, что 
при его реализации появляется 
необходимость планировать. 
«Например, строительству дома 
обычно предшествует проект с 
расчетом на будущее, чтобы его 
не пришлось перестраивать че-
рез пять лет,— объясняет госпо-
дин Хлуденев.— Так и с ИТ, при 
комплексном проекте бизнес 
рассчитывает, как компания бу-
дет развиваться, соответствен-
но, и развитие ИТ-инфраструк-
туры должно учитывать эти пла-
ны». Конечно же, комплексный 
подход не панацея. Как показы-
вает западный опыт, при строи-
тельстве с нуля дешевле и эф-
фективнее мыслить стратеги-
чески и всеобъемлюще. Если же 
хочется превратить трехэтаж-
ный дом в пятиэтажный, то вы-
годнее и быстрее будет достро-
ить два этажа, чем сносить все 
подчистую. Но, конечно, это 
можно делать, пока амбиции 
и планы развития компании 
не слишком велики. На старом 
фундаменте пятиэтажной хру-
щевки небоскреб не вырастить.

Светлана Рагимова

Архитектурный подход

По мнению аналитиков, время точечной автоматизации 
уходит в прошлое: разнообразные ИТ-системы все глуб-
же интегрируются с бизнесом. Корреспондент ”Ъ“ СВЕТ-
ЛАНА РАГИМОВА встретилась с ВАДИМОМ ПЕСТУНОМ, 
директором практики «Технологический консалтинг» 
компании Accenture, и выяснила, зачем компании 
меняют ИТ-архитектуру.

— Как изменился подход к использованию ИТ в послед-
ние годы?
— Последние пару лет мы наблюдаем на рынке заметное увеличение 
количества проектов на разработку различных ИТ-стратегий. Это вы-
звано тем, что произошел кризис, сменилось руководство ИТ-компа-
ний, рынок стал другим, людям действительно стало важно достигать 
разумных результатов за разумные деньги. И это очень позитивная 
тенденция. Ведь что происходит после того, как компания написала 
ИТ-стратегию? Руководители предприятия хотят понять, как с помощью 
этой «дорожной карты» прийти к желаемому состоянию с меньшими за-
тратами ресурсов. Новые ИТ-стратегии отличаются от прежних, докри-
зисных прежде всего тем, что ИТ проникает теперь гораздо глубже в 
бизнес предприятия. Наблюдается конвергенция индустриальных тех-
нологий с универсальными ИТ-средствами. Сегодня информационные 
технологии уже не воспринимаются как вспомогательная функция по 
отношению к бизнесу, помогающая организовать те или иные бизнес-
процессы. Раньше ИТ занимались удовлетворением потребностей 
финансистов, бухгалтеров, немножко производством, а в последнее 
время проникают все глубже и глубже — в системы технологические, 
MESSCADA и т. д. Что питает крупные ERP-системы, которые позво-
ляют заниматься планированием производства, распределением тех 
или иных потоков и ресурсов в компании? Раньше источником дан-
ных в основном были бухгалтеры, которые вкачивали в систему боль-
шое количество финансовой информации. Следующий уровень пог-
ружения — когда снимаются показания с различных технологических 
устройств, эти данные собираются в системе. Анализ их позволяет 
более эффективно планировать производственные процессы. 
— То есть точечная автоматизация уходит в прошлое?
— Да, мы наблюдаем выход рынка на новый уровень. Сегодня ком-
пании больше не занимаются вещами типа «поставить просто SAP», 

или пару шкафов добавить в дата-центр, или оптимизировать работу 
почты. ИТ уходят вглубь. Информация с ключевых объектов, задейс-
твованных в бизнесе, поставляется онлайн, в режиме реального вре-
мени, она пригодна для обработки, дальше она трансформируется в 
ту форму, которая будет воспринята руководством компании, чтобы 
затем превратиться в некие управленческие решения, исходящие от 
них и воздействующие на бизнес в целом. Процесс циркуляции ин-
формации поменялся. В результате этого сразу появилось много 
вопросов: что это за информация, как она хранится, какими система-
ми обрабатывается. И, соответственно, мы приходим к потребности 
осознания общей архитектуры предприятия, которая под воздейс-
твием этого тренда должна также меняться. И эта архитектура уже 
представляет собой не в чистом виде ИТ, а ИТ, глубоко интегриро-
ванные в бизнес и производство.

Такие изменения в восприятии ИТ зрели, наверное, в течение 
последних пяти-шести лет. В мире, конечно, к этому давно уже при-
шли. Но перелом в мышлении российских компаний случился бук-
вально за два последних года. Это проявляется также в том, что 
раньше мы общались в основном с самым верхним уровнем дирек-
торов (CIO, CFO, CEO), а сейчас в рамках проектов взаимодейству-
ем непосредственно с уровнем менеджеров, которые вовлечены в 
оперативное управление конкретными бизнес-процессами, вплоть 
до инженеров, которые отвечают за состояние конкретных нефтя-
ных скважин.
— Приведите примеры из жизни: как ИТ проникают вглубь 
бизнеса?
— Возьмем для примера крупную российскую энергетическую ком-
панию. Предприятие много времени уделило проработке ИТ-страте-
гии, которая была сделана с фокусом на технологические системы.

Эта распределительная компания не управляет сетью, она за
нимается тем, чтобы ее активы всегда были в хорошем состоянии: 
трансформаторы, линии электропередачи, подстанции, опоры и т. д. 
Это оборудование все время нужно ремонтировать. Можно делать 
это путем планового обязательного ремонта всех инфраструктурных 
объектов через заранее заданные промежутки, которые вычислены 
на основе статистики, среднего срока службы «железа», нагрузок, 
которые оно испытывает и т. д. Другой вариант — ремонт по состоя-
нию, когда снимаются показания с датчиков, отслеживающих его из-

нос. Это экономит человеческие силы и деньги. А также позволяет 
избежать ситуаций, когда оборудование выходит из строя до того, 
как его успели планово отремонтировать. Например, если какой-то 
элемент оборудования испытывает слишком большие нагрузки и по 
прогнозу выйдет из строя через два месяца, компания может зара-
нее планировать распределение ресурсов и логистику передвиже-
ния ремонтных бригад, выделить соответствующие средства.
— А в других отраслях?
— В нефтедобыче также есть задачи, которые могут быть решены с 
помощью ИТ. Не секрет, что «легкая» нефть — та, которую можно до-
быть с невысокими затратами,— практически подходит к концу и в 
России, и в мире. При этом часто в земле остается до 70% нефти в 
месторождениях, которые уже считаются исчерпанными. А при по-
мощи новых технологий можно добывать больше. Дело в том, что из-
влекать нефть нужно разумно. Часто бывает так, что лучше замедлить 
добычу с месторождения, чтобы иметь возможность выкачать боль-
ше. Это позволит избежать ситуаций, когда при быстром выкачива-
нии образующиеся пустоты замещаются водой, блокируя соседние 
нефтяные линзы, из которых в итоге уже практически невозможно 
добыть сырье. Просчитать оптимальную скорость выкачивания, сде-
лать прогноз на извлечение большей прибыли можно, используя оп-
ределенную методологию — IOS (Integrated Operation Systems).

Мы знаем, как снять показания в реальном времени (какая нефть, 
с каким расходом идет из скважины), просчитать общий потенциал 
месторождения и связать эти данные с транзакционными данными 
ERP-системы (количество труб, планы продажи нефти в текущем квар-
тале, «медленные» показатели). Связывая эти вещи, можно вырабаты-
вать правильный и оперативный план добычи нефти на всех скважинах 
конкретного месторождения — такой, который будет гарантировать 
максимальную отдачу. Эта модель основана на математической тео-
рии ограничений и поддержана большим количеством практического 
опыта, который накопился за годы работы с нефтяными компаниями 
по всему миру (Shell, Petrobras, Statoil, Shevron и т. д.). У российских 
компаний есть программы по движению в этом же направлении.

Данный пример — отличная иллюстрация того, как вычислитель-
ная система поднимает аналитику на другой уровень, связывая ERP 
с данными «с полей». Это означает совершенно иной подход к пост-
роению ИТ-архитектуры.

«ИТ глубоко проникли внутрь,  в ядро бизнеса, и даже меняют его суть»
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Раньше информационные системы 
занимались удовлетворением 
потребностей финансистов  
и бухгалтеров, а теперь помогают 
более эффективно планировать 
различные производственные 
процессы
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информационные технологии 
экономика
Согласно прогнозу Gartner, 
в 2012 году в мире будет ска-
чано более 45 млн мобильных 
приложений — на 82% боль-
ше, чем годом ранее. Неуди-
вительно, что многие разра-
ботчики по-прежнему воспри-
нимают магазины App Store 
и Google Play чем-то вроде 
Клондайка, способного при-
нести миллионы долларов. 
Однако времена «дикого За-
пада» давно закончились — 
теперь без больших бюдже-
тов не только на разработку, 
но и продвижение шансов 
на успех у независимых 
студий совсем немного.

Большие цифры
Магазин мобильных прило­
жений App Store был открыт в 
2008 году и, по заявлению глав­
ного финансиста Apple Питера 
Оппенгеймера, прозвучавше­
му в начале года, принес за все 
время существования более 
$5,7 млрд. Согласно правилам, 
30% дохода от продаж забирает 
Apple, так что разработчики по­
лучили более $4 млрд. Внуши­
тельная сумма. При этом на­
иболее популярным и при­
быльным типом мобильных 
приложений являются игры. 
Если верить исследованию 
сервиса 148apps, в июле 17,62% 
от общего количество прило­
жений в App Store занимали 
игры, почти вдвое меньше 
(9,9%) — программы из кате­
гории «Развлечения». Объ­
ем же мобильного игрового 
рынка, если верить исследо­
ванию Transparency Market 
Research, к 2015 году вырастет 
до $117,9 млрд по сравнению 
с $70,5 млрд в прошлом году.

Однако потрясающие исто­
рии об упорных независимых 
разработчиках и нежданно сва­
лившихся на их головы милли­
онах долларов — по сути, один 
из современных аналогов сказ­
ки о Золушке — остались дале­
ко в прошлом. В первые годы 
работы App Store подобные 
success stories сыпались как 
из рога изобилия: взять, нап­
ример, программиста Этана 
Николаса, в 2008 году в одиноч­
ку написавшего игру iShoot и 

за первый месяц продаж зара­
ботавшего более $600 тыс. Се­
годня у Николаса не было бы 
ни малейшего шанса: конку­
ренция сделала свое дело, и ка­
чество продукции в магазинах 
приложений возросло много­
кратно. Одним из последних 
сюрпризов такого рода стал не­
предсказуемый успех прими­
тивной головоломки Bubble 
Ball, написанной 14-летним 
подростком: тогда, а в 2011 го­
ду в первые две недели ее ска­
чало более 1 млн пользовате­
лей. Впрочем, уже тогда эту 
историю можно было считать 
редким исключением из пра­
вил. По словам Алисы Чума­
ченко, генерального директо­
ра и основателя крупнейшего 
российского издателя и разра­
ботчика мобильных игр Game 
Insight с выручкой $40 млн в 
2011 году, минимальная сумма 
вложений для вывода средне­
статистической игры на вер­
шину рейтинга приложений 
составляет приблизительно 
$100 тыс. Это, естественно, не 
считая бюджета на разработку 
и другие статьи расходов.

«Для того чтобы игра стала 
успешной, сегодня не достаточ­

но сделать хорошую игру. Необ­
ходим грамотный вывод про­
дукта на рынок,— объясняет 
госпожа Чумаченко.— Сделать 
это самостоятельно крайне 
сложно. Для этого и нужен из­
датель, который проводит экс­
пертизу приложения, осущест­
вляет его продвижение, в том 
числе и за счет кросс-промо в 
других играх, анализирует ре­
зультаты и корректирует мар­
кетинг в зависимости от усло­
вий на рынке. Необходимы со­
ответствующие ресурсы, отдел 
маркетологов, портфолио игр, 
бюджеты и многое другое».

Робот,  
дышащий в затылок
Еще совсем недавно операци­
онная система Android заметно 
отставала от платформы iOS по 
общему количеству приложе­
ний. Однако пару недель назад 
корпорация Google с гордос­
тью объявила о том, что коли­
чество приложений в интер­
нет-магазине Google Play до­
стигло 675 тыс., а скачиваний 
— 25 млрд. Для сравнения: 
за пару недель до этого общее 
число приложений в магазине 
App Store раскрыла Apple: оно 
составило 700 тыс., из которых 
250 тыс. были написаны спе­
циально для планшетов iPad. 
Нет никаких сомнений в том, 
что рано или поздно как ми­
нимум по этому показателю 
Android обгонит конкурента: 
еще во втором квартале смарт­
фоны под управлением этой 

операционной системы зани­
мали 44% мирового рынка, тог­
да как на долю iPhone прихо­
дилось лишь 17,7%.

По слова Алисы Чумаченко, 
стоимость привлечения поль­
зователей в обеих платформах 
практически сравнялась. «Что 
же касается прибыли с пользо­
вателя, то в App Store она не­
много выше. Но по количест­
венному распределению And­
roid однозначно выигрыва­
ет,— комментирует CEO Ga­
me Insight. И приводит нагляд­
ный пример: — Возьмем одну 
из наших первых игр, Paradise 
Island. Количество пользовате­
лей iOS среди игроков состав­
ляет чуть более 3 млн, в то вре­
мя как поклонников Android 
— более 12 млн».

Жан-Батист Годино, регио­
нальный менеджер издательс­
тва Gameloft по Центральной 
и Восточной Европе, связывает 
это не только с господствую­
щим положением Android на 
рынке смартфонов: дело в том, 
что пользователь устройства, 
работающего на этой операци­
онной системе, может устанав­
ливать приложения из многих 
источников — не только офи­
циального магазина Google 
Play, но и многих других. На­
пример, популярные на аме­
риканском рынке планшеты 
Kindle Fire поддерживают ска­
чивание приложений из мага­
зина Amazon App Store, в ас­
сортименте которого игры 
от Game Insight также присут­
ствуют. Впрочем, по словам 
господина Годино, в структу­
ре выручки самой Gameloft 
($95,2 млн в первом квартале 
2012 года) доля, полученная 
от владельцев iPhone и iPad, 
доминирует. Правило «вла­
дельцев Android больше, но 
пользователи iOS платят луч­
ше» все еще работает. Во вся­
ком случае — пока. Аналитики 
IDC прогнозируют, что в 2015 
году доля устройств под упра­
влением Windows Phone выра­
стет с прошлогодних 3,8% до 
20,3%. А в таком случае у разра­
ботчиков и издателей мобиль­
ных приложений появится как 
минимум еще один гарантиро­
ванный источник дохода.

Александр Карпов

Миллион в кармане

От нуля до бесконечности
Gartner отмечает, что пользователи хотят 
применять, а разработчики — создавать 
«облачное» ПО и ПО с открытым кодом, 
поскольку его отличает низкая стоимость, 
мобильность, гибкость и высокая скорость 
развертывания. В связи с этим, по прогнозу 
аналитиков, к 2015 году 90% крупных пред­
приятий и государственных учреждений 
будут «использовать некоторые аспекты об­
лачных вычислений». Константин Аниси­
мов, директор по маркетингу Parallels в Рос­
сии, на Ближнем Востоке и Африке, гово­
рит, что средний и малый бизнес через де­
сять лет будет 80% своих бизнес-потребнос­
тей получать в виде веб-приложений от то­
го или иного провайдера. «Рынок развива­
ется в трех направлениях: меняется спрос 
SMB, увеличивается предложение от сер­
вис-провайдеров (то же самое было с мо­
бильными операторами в середине 2000 го­
дов, когда потребителю предлагали макси­
мум), растет число самих приложений и 
компаний, которые их создают»,— отме­
чает господин Анисимов.

В России популярность технологий cloud 
computing также набирает обороты. Так, 
российский рынок «облачных» услуг, по 
подсчетам IDC, вырос за прошлый год на 
417,3% до $59,38 млн. Понятно, что сегмент 
этот новый, поэтому рост с нуля, выражен­
ный в процентах, кажется впечатляющим. 
Однако прогноз IDC выглядит убедительно: 
вплоть до конца 2016 года рынок «облаков» 
будет увеличиваться на 50% ежегодно.

Среди наиболее популярных в России 
SaaS-решений (помимо продуктов Micro­
soft, Salesforce.com, Google) IDC отмечает 
компании Megaplan, KORUS Consulting, 
Softline, CT Consulting, «Мойсклад».

Дмитрий Бызов, генеральный дирек­
тор «Манго Телеком», говорит, что ситуа­
ция с «облачными» технологиями в нашей 
стране вполне прозрачна. Таких решений 
появляется все больше, так как они бази­
руются на мощной технологической базе, 
на широких возможностях предприятий, 
которые пишут такой софт и предлагают 
его по модели «софт как услуга» (SaaS) вмес­
те с качественной технической поддерж­
кой своих продуктов в массовом сегменте, 
делая их, таким образом, легкодоступны­
ми и популярными. В частности, «Манго 
Телеком» предлагает бизнесу собственный 
«облачный» сервис — CRM, связанную с 
виртуальной АТС, функциональность ко­
торой выполнена на уровне, ранее доступ­
ном лишь в дорогих и тяжелых корпора­
тивных решениях.

Николай Прянишников, президент 
Microsoft в России, абсолютно уверен, что 
распространение «облачных» технологий 
существенно меняет рынок разработки 
и оказывает сильное влияние на бизнес 
российских разработчиков ПО. Благода­

ря открытости платформ и «облакам» раз­
работчики получают возможность созда­
вать приложения быстрее и с меньшими 
затратами ресурсов. Это заметно по стар­
тапам: если три года назад молодые ко­
манды разработчиков ПО выходили на 
рынок, чтобы предложить пользователям 
законченный продукт или сервисы для 
работы с социальными сетями, получив­
шими в это время широкое распростра­
нение, то сегодня огромное количество 
начинающих компаний создают серви­
сы, основанные на «облачных» техноло­
гиях. Господин Прянишников объясняет, 
что «облачные» вычисления позволяют 
существенно снизить скорость разработ­
ки: то, что десять лет назад отнимало ме­
сяцы, сегодня занимает считаные недели 
или даже дни. Раньше компании-разра­
ботчики были нацелены на локального 
потребителя, а сейчас благодаря «облаку» 
имеют возможность выйти на глобаль­
ные рынки.

Среди такого рода проектов, которые 
можно привести в пример,— Dnevnik.ru 
— образовательный интернет-сервис, ко­
торым пользуется уже более 10 тыс. школ 
из 82 регионов России. Переход на «облач­
ную» платформу Windows Azure открыл 
новые возможности для развития бизнеса 
молодой компании. Использование «об­
лачной» платформы Microsoft позволило 
существенно снизить расходы, а также по­
высить качество и стабильность функцио­
нирования услуг во время пиковых нагру­
зок. Более того, появилась возможность 
предоставлять новые услуги, например 
сервис по конвертации контента. 

Крепкий орешек
Правда, разработчики жалуются, что пока 
продавать программные продукты через 
«облака» все еще сложнее, чем привыч­
ным способом. Об этом, в частности, рас­
сказывает генеральный директор сервиса 
«Мойсклад» Аскар Рахимбердиев. Но есть 
и положительные моменты, перевешива­
ющие трудности: «Мы работаем на рынке, 
который растет в несколько раз быстрее 
рынка традиционного ПО, и этот разрыв 
будет только увеличиваться. Мобильность 
и простое внедрение — качества «обла­
ков», которые помогают и пользователям, 
и нам, разработчикам «облачных» серви­
сов. Работая только онлайн, без необходи­
мости встречаться с клиентами лично, из 
единственного офиса в Москве мы можем 
организовать полноценные продажи и 
поддержку пользователей во всех регио­
нах: от Калининграда до Приморья»,— 
заключает господин Рахимбердиев. 

(Окончание на стр. 20)

Открытое небо
прогнозы

Исследователи компании 
Gartner в августе заявили 
о том, что для развития 
рынка разработки прило-
жений критическое значе-
ние имеют два сегмента 
ИТ-рынка — open source и 
«облака». К концу текущего 
года эти направления при-
несут индустрии информа-
ционных технологий общий 
доход в $9 млрд.

A
P

A
P

Распространение «облачных» технологий 
существенно меняет рынок разработки  
и оказывает сильное влияние на бизнес  
российских разработчиков ПО, позволяя им  
создавать приложения быстрее и с меньшими 
затратами ресурсов

Общее число приложений  
в магазине App Store составляет 
более 700 тыс., из которых 
250 тыс. были написаны специ
ально для планшетов iPad.  
Ассортимент конкурирующего  
магазина Google Play пока чуть 
меньше — 650 тыс. приложений
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информационные технологии 

прогнозы
(Окончание. Начало на стр. 19)

Однако не все считают, что «облака» в Рос-
сии работают на развитие софтостроения 
так же, как на Западе. Александр Егоров, ге-
неральный директор компании «Рексофт», 
заявляет, что малых компаний, которые бы 
получили преимущества от внедрения об-
лачных технологий, очень мало. По его сло-
вам, основной драйвер роста для разработ-
чиков ПО на западных рынках — это модер-
низация приложений и перенос их в «обла-
ко». А в России этого наблюдаться не будет, 
так как на сегодняшний день заказчики на-
копили не так много разработанных на за-
каз систем, которые необходимо портиро-
вать в «облака». Российский рынок по-пре-
жнему ориентирован на стандартные при-
ложения, поэтому потенциал рынка для мо-
дернизации не настолько велик и упирает-
ся в готовность самих вендоров эту модер-
низацию обеспечить. И все же господин 
Егоров согласен с тем, что с появлением 
«облаков» повышаются риски для вендоров 
массовых приложений встретить достой-
ных конкурентов, предлагающих на рынке 
сходные по функциональности информа-
ционные системы, но перенесенные в «об-
лако». В качестве примера он приводит рос-
сийскую компанию Accumatica, разрабо-
тавшую облачную ERP-систему.

Дмитрий Торшин, генеральный дирек-
тор «Юниклауд Лабс» («облачного» проекта 
группы компаний «АйТи»), вспоминает о 
том, что в России присутствует еще один 
специфический фактор роста «облачного» 
сегмента — поддержка властей. «Новое ру-
ководство Минкомсвязи возобновило ак-
тивное обсуждение применения открытого 
программного обеспечения и ”облачных“ 
технологий в России,— рассказывает он.— 
Идущие дискуссии пока далеки от заверше-
ния, не до конца урегулирован процесс пре-
доставления ”облачных“ сервисов, и пото-
му уверенные прогнозы по масштабам при-
менения этих технологий в государствен-
ных органах и в нашей стране в целом ка-
жутся несколько преждевременными. 
В свою очередь, принятие решений в поль-
зу поддержки таких технологий на уровне 
государства способно серьезно ускорить их 
распространение и применение».

Ярослав Городецкий, генеральный ди-
ректор компании CDNvideo, согласен с тем, 
что глобальный переход на SaaS-модель яв-
ляется для наших производителей ПО шан-
сом занять заметное место на мировом рын-
ке. Ведь с разработкой в России все хорошо: 
есть многочисленное сообщество высоко
квалифицированных профессионалов, 
часть из которых уже переключилась на 
разработку SaaS-приложений, например 

«Битрикс24», «Мойсклад», Tekmi. Но вместе 
с тем господин Городецкий отмечает, что в 
России наблюдается отставание по количес-
тву внедрений SaaS. Сказываются тормозя-
щие факторы: недоверие к уровню безопас-
ности SaaS-приложений, желание российс-
ких ИТ-директоров иметь «свое» програм-
мное и аппаратное обеспечение, наличие в 
цепочке продаж сильных, иногда аффили-
рованных системных интеграторов, мно-
гие из которых пока еще не научились зара-
батывать на «облаках». Пока же SaaS в Рос-
сии популярен в основном среди предста-
вителей малого бизнеса, которые больше 
других готовы к внедрению инноваций»,— 
уверен господин Городецкий.

Принятие решения о переходе в «обла-
ко» должно быть максимально рациональ-
ным — так считают заказчики. Сергей Щер-
бина, заместитель генерального директора 
компании Esri CIS, уточняет, что в России 
это мнение основано на консервативности, 
дефиците позитивных примеров перехода 
в «облако», непроработанность моделей вза-
имодействия и зон ответственности при 
предоставлении продуктов по модели SaaS.

Председатель правления ISDEF Дмитрий 
Курашев рассказывает о другой категории 
препятствий для развития «облаков» в Рос-
сии. По его словам, на данный момент еще 
нет сложившейся инфраструктуры, необхо-
димой для эффективного функционирова-
ния «облачных» решений. Сейчас предлага-
ется множество сервисов, которые разме-
щены на собственных ресурсах разработчи-
ков. Многие известные программные ре-
шения могут эффективно работать в «част-
ном облаке», размещаясь на ресурсах поку-
пателя. «Но, на мой взгляд, большой потен-
циал скрыт в возможностях распростране-
ния ”облачных“ сервисов провайдерами, 
хостерами,— считает господин Курашев.— 
Должен сложиться рынок перепродажи 
”облачных“ услуг, должна применяться 
так называемая модель White Label, а этого 
сейчас нет. У нас в стране уже было несколь-
ко попыток развить эту идею, например 
SoftCloud, Rentsoft, но пока это не создало 
новую нишу на рынке».

Все дело в волшебной упаковке
Несмотря на то что «облака» — сильный 
тренд и один из драйверов ИТ-рынка в це-
лом, это все еще очень молодой сегмент. 
Господин Курашев уверен, что для его раз-
вития необходимо более широкое исполь-
зование стандартов. Для того чтобы, напри-
мер, провайдеры могли предлагать своим 
пользователям «облачные» сервисы сторон-
них разработчиков, необходимо догово-
риться об использовании стандартов упа-
ковки, таких как Amazon EC2 или APS, под-
держивающемся компанией Parallels. «Ду-

маю, что процесс постепенно набирает ход, 
но для того чтобы создалась реальная новая 
ниша, должны быть популярные площадки 
с доступными ”облачными“ решениями и 
сообщество разработчиков, которое ориен-
тировано на поставку своих решений имен-
но под данные стандарты. Все это может 
дать хорошие возможности небольшим раз-
работчикам, а не только компаниям уровня 
Google или даже DropBox и Evernote»,— до-
бавляет господин Курашев.

В 2007 году компания Parallels изобре-
ла тот самый Application Packaging Standard 
(APS), но по факту начала активно развивать 
его в последние три года. Это открытый 
стандарт упаковки веб-приложений для 
продажи через экосистему «облачных» про-
вайдеров, своего рода App Store или And
roid Market, но для веб-приложений. Стан-
дарт является связующим звеном в цепочке 
«разработчик—провайдер—СМБ». APS на 
сегодняшний момент уже позволил сотням 
всемирно известных производителей ПО и 
маленьким разработчикам перепродавать 
свои веб-приложения через тысячи провай-
деров по всему миру. В каталоге APS пред-
ставлено больше 400 приложений. Боль-
шинство из них нацелено на повышение 
производительности компаний из разря-
да среднего и малого бизнеса (e-commerce, 
CRM, почта и коммуникации и т. д.). Общее 
количество загрузок APS-пакетов провайде-
рами превысило 2 млн. Веб-приложения 
предполагают ежемесячную оплату в раз
мере от $10–50.

Магазины приложений уже привычное 
место покупок для владельцев планшетов. 
И, как показывает практика, этот опыт по-
зитивен, потому что пользователи склон-
ны переносить его и на покупки компью-
терного софта. С помощью APS некоторые 
разработчики уже смогли заработать от 
$0,5 млн до $3 млн.

«В любой отрасли практически для лю-
бой компании-лидера наступает момент, 
когда приходят новые модели и техноло-
гии, которые постепенно начинают вытес-
нять старые. В ИТ эти процессы происходят 
значительно быстрее, чем во многих дру-
гих отраслях, что накладывает свою специ-
фику: если еще несколько лет назад лидерс-
тво Microsoft в отрасли казалось безогово-
рочным, то сегодня позиции компании се-
рьезно потеснены конкурентами,— объяс-
няет господин Торшин. Безусловно, новая 
модель способна перераспределить силы 
на рынке, но вместе с тем нынешние лиде-
ры не дремлют и либо адаптируют свои 
продукты под новые реалии, либо покупа-
ют перспективных небольших конкурен-
тов, чтобы контролировать процесс измене-
ния ландшафта отрасли.

Светлана Рагимова

Открытое небо

СРАВНЕНИЕ СТРУКТУРЫ РЫНКА 
ПО ДОХОДАМ ОТ ЦИФРОВОГО 
АУДИОКОНТЕНТА В 2011 ГОДУ (%)

SPOTIFY — НАИБОЛЕЕ ПОПУЛЯРНЫЙ СЕРВИС 
ЛЕГАЛЬНОГО ПРОСЛУШИВАНИЯ ОНЛАЙН-МУЗЫКИ
(КОЛИЧЕСТВО ПОЛЬЗОВАТЕЛЕЙ)

ОБОРОТ МИРОВОЙ МУЗЫКАЛЬНОЙ 
ИНДУСТРИИ ($ МЛРД) 

2006
2007
2008
2009
2010
2011

Apple iTunes

Amazon MP3 Store

Google Play

eMusic

Zune Music Pass

64
16
5
5
<5

МАРТ 2009 1 000 000

АВГУСТ 2009 5 000 000

ДЕКАБРЬ 2010 10 000 000

ИЮНЬ 2010 500 000 ПЛАТНЫХ ПОДПИСЧИКОВ

МАРТ 2011 1 000 000 ПЛАТНЫХ ПОДПИСЧИКОВ

ИЮЛЬ 2011 24 000 000 ИЗ НИХ 4 000 000 ПЛАТНЫХ ПОДПИСЧИКОВ
Мобильные 
продажи

Интернет

9

9 15 18
10

15

ЗАПАДНАЯ ЕВРОПА

ВЕЛИКОБРИТАНИЯ

7
США

42

48 7

9

39

30 1028 МУЗЫКАЛЬНЫЙ ОНЛАЙН-РИТЕЙЛ В США, 
II КВАРТАЛ 2012 ГОДА (%)

ПРОДАЖИ ЦИФРОВЫХ КОПИЙ ($ МЛРД)

в машине
76

79
в гостиной

на компьютере
39

20
с мобильных 
телефонов

_

_

_
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ЛУШ
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УЗЫКУ (%)

ОБЩИЙ ОБЪЕМ СКАЧАННОЙ 
В 2010 ГОДУ ИЗ СЕТИ МУЗЫКИ (%)

РАСПРЕДЕЛЕНИЕ ВЫРУЧКИ 
ОТ ПРОДАЖ ЦИФРОВОГО КОНТЕНТА 
В 2012 ГОДУ (%)

24

1

5
4

76

32

нелегально

музыка

фильмы

газеты

книги

легально
32

68

62

38

19

81

<1

99

12

88

60
61
62
65
66
67

МИР

США

ЮЖНАЯ КОРЕЯ

ЯПОНИЯ

РОССИЯ

4,8 4,86 5,2
ДИНАМИКА ОБЪЕМА РОССИЙСКОГО РЫНКА 
ЦИФРОВОГО АУДИОКОНТЕНТА (%)

2010

2011

2012

2013
Прогноз

207

19

13

–6

2009 20112010

Cтриминг Скачивания

Физические 
носители

Мобильный 
сегмент

Онлайн

РОСТ ВЫРУЧКИ РАЗНЫХ СЕГМЕНТОВ РЫНКА 
ЦИФРОВОЙ МУЗЫКИ В 2012 ГОДУ (%)

ДИНАМИКА РЫНКА ПРОДАЖ МУЗЫКИ 
В 2012 ГОДУ (%)

СТРИМИНГ  40
СКАЧИВАНИЯ  9

ГЛОБАЛЬНО

ФИЗИЧЕСКИЕ НОСИТЕЛИ  –12
ОНЛАЙН  +14
МОБИЛЬНЫЙ СЕГМЕНТ  +23

ГЛОБАЛЬНО

Музыкальная пауза
Говорят, в ближайшие полгода в России может наконец официально заработать iTunes Store — самый популярный на Западе  
музыкальный интернет-магазин компании Apple. Между тем отечественные сервисы такого рода сейчас переживают не лучшие времена. 
Продажи цифровой музыки через российские интернет-магазины оставляют желать лучшего: только за последние пару лет были  
закрыты сервисы Fidel.ru, SoundKey.ru и Yota.Music. Мы решили проверить, как обстоят дела с продажей  
цифровой музыки на развитых рынках и в каком виде ее там покупают чаще всего.
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