
Когда в экспертах 
согласия нет
Согласно сделанному год назад 
предсказанию аналитиков IDC, 
в 2012 году рынок ИБ в России 
должен был вырасти на 30%. 
Итоговое исследование по 
 результатам прошедшего го-
да компания еще не выпусти-
ла, но ее эксперты уже подво-
дят предварительные итоги. 
По словам Виктора Цыганкова, 
ведущего аналитика IDC, ре-
зультаты 2012 года по рынку 
оказались чуть ниже прогнози-
руемых, что связано с общим 
замедлением во второй поло-
вине года. Тем не менее они до-
статочно высоки. Господин Цы-
ганков отмечает основные сти-
мулы: рост числа и диверсифи-
кация угроз, а также принятие 
новых законов и стандартов, 
регламентирующих защиту 
информации. 

Сергей Земков, управляю-
щий директор «Лаборатории 
Касперского» в России, странах 
Закавказья и Средней Азии, 

считает, что весь российский 
рынок ИБ в прошлом году вы-
рос не более чем на 15–20%. 
Игорь Ляпунов, директор цент-
ра информационной безопас-
ности компании «Инфосисте-
мы Джет», дает свою субъектив-
ную оценку роста сегмента ин-
теграции в области ИБ — 17–
20%. Михаил Башлыков, руко-
водитель направления инфор-
мационной безопасности ком-
пании КРОК, считает, что ры-
нок ИБ за 2012 год вырос аж на 
40%. А Руслан Рахметов, руково-
дитель центра компетенции 
информационной безопасно-
сти компании «АйТи», напро-
тив, предполагает, что рост был 
незначительным — 5–10%. «Ры-
нок привык за последние годы 
к хорошей динамике. Как пра-
вило, рост составлял 30–40% от-
носительно предыдущего го-
да,— комментирует господин 
Рахметов.— И для ИТ, и для ИБ 
2012 год был сложным. С уче-
том поправок на требования 
законодательства в области 

 информационной безопаснос-
ти рынок ИБ имел немного луч-
шие показатели роста». В иссле-
довании, составленном груп-
пой независимых экспертов во 
главе со специалистом Евгени-
ем Царевым, говорится, что со-
вокупный объем российского 
рынка ИБ в прошлом году до-
стиг почти $1,4 млрд.

В связи с активной деятель-
ностью регуляторов самым ди-
намичным функциональным 
сегментом ИБ в этом году IDC 
называет рынок средств управ-
ления идентификацией и до-
ступом. Главными клиентами, 
по мнению IDC, являются фи-
нансовые компании, предста-
вители телеком-сектора и госу-
дарственные организации.

Дмитрий Романченко, ди-
ректор центра технологий бе-
зопасности IBS, считает наибо-
лее перспективным клиент-
ским сегментом финансовый 
сектор в целом, а также госу-
дарственных заказчиков, ком-
пании, задействованные на 
рынке электронных услуг, кор-
поративный сектор. 

IDC не называет лидеров 
рынка ИБ прошлого года до 
выпуска официального пресс-
релиза, который компания 
планирует разослать в июне. 
Господин Царев же в своем ис-
следовании говорит о неодно-
родности рынка интеграции 
в этой сфере: для большинства 
игроков ИБ не является при-
оритетным направлением. 
Но именно такие компании 
обеспечивают самые большие 
обороты в этой сфере, к приме-

ру IBS, КРОК и другие. Зараба-
тывают же интеграторы в ос-
новном на поставках «железа» 
и ПО, что приносит им 90% вы-
ручки по данному направле-
нию. Услуги же составляют 
лишь 10% оборотов от ИБ. 
Тем не менее есть компании, 
которым именно услуги при-
носят большую часть выручки 
в сегменте ИБ,— «ДиалогНа-
ука» и Leta. Крупнейшими иг-
роками рынка ИБ, которые за-
рабатывают и на том и на дру-
гом, являются, по мнению гос-
подина Царева, ком пании «Ин-
фосистемы Джет» и «Информ-
защита».

Расстановка сил, по словам 
господина Прохорова, после 
подведения итогов прошлого 
года не изменится. Пятерка ли-
деров рынка ИТ-услуг уже усто-
ялась и, скорее всего, в 2012 го-
ду останется прежней. Без учета 
офшорной деятельности в ал-
фавитном порядке это компа-
нии КРОК, IBS, «Ланит», NVision 
и Technoserv. «Хотя сказать, кто 
будет объявлен компанией но-
мер один, пока нельзя»,— уточ-
няет эксперт. В 2011 году ком-
пания КРОК обогнала лидера 
рынка IBS, но в прошлом году 
ее общий оборот несколько 
уменьшился. Господин Прохо-
ров объясняет, что это связано 
не с тенденцией снижения ак-
тивности компании на рынке, 
а с неравномерностью бизне-
са — с наличием очень круп-
ных контрактов в 2011 году, 
когда оборот компании вырос 
примерно на 50%. 

(Окончание на стр. 18)
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Отечественный рынок информационных 
технологий близок к стагнации: в прошлом 
году, по оценкам IDC, он вырос всего лишь 
на 3,9%. Это заставляет игроков как мож-
но больше внимания уделять тем сегмен-
там, которые все еще показывают хоро-
шую динамику роста. Один из таких — 
 рынок информационной безопасности.

Внимание на регулировщика
экономика
Сегодня ИТ-рынок в РФ живет 
за счет так называемого box-
moving — продажи коробок 
с железом и ПО. Но ситуация 
медленно меняется — интел-
лектуальные продукты в ИТ 
становятся все более востре-
бованными. Согласно пред-
варительным итогам компа-
нии IDC, рост рынка соответ-
ствующих услуг в 2012 году 
хотя и замедлился, но все 
равно составил лишь чуть 
 менее 20%.

Завышенные ожидания
В докризисном 2007 году ком-
пания IDC прогнозировала 
рынку объем в 2013 году на 
уровне $4,73 млрд. Эта цифра 
была преодолена гораздо быст-
рее, несмотря на кризис. В 2011 
году IDC оценила рынок ИТ-ус-
луг в $5,6 млрд, а рост за год — 
в 27%. Немногие сегменты ИТ-
рынка могут порадовать таки-
ми показателями. Александр 
Прохоров, аналитик IDC, рас-
сказывает, что сейчас компания 
еще не закончила исследова-
ние итогов прошлого года, но 
предварительные цифры уже 
можно обнародовать: «В 2012 
году мы видим явное замедле-
ние роста этого рынка — он со-
ставил менее 20%, что связано 
с ухудшением общей экономи-
ческой ситуации, отсутствием 
прежнего роста цен на нефть, 
снижением роста ВВП, сокра-
щением производства, более 
осторожными расходами на 
 ИТ-услуги и ИТ в целом». На ме-
роприятии IT-Summit 2013, 
прошедшем в апреле в Киеве, 

Роберт Фариш, глава российско-
го офиса IDC, в своей презента-
ции сообщил, что в 2012 году, 
по предварительным оценкам, 
рынок ИТ-услуг в России достиг 
примерно $6,5 млрд.

Господин Прохоров огласил 
следующие данные: крупней-
шим потребителем ИТ-услуг 
в 2012 году оставался финансо-
вый сектор, которому немного 
уступал сектор госкомпаний. 
По словам аналитика, структу-
ра рынка ИТ-услуг существенно 
не поменялась. Рост доли аут-
сорсинга идет очень незначи-
тельными темпами. Многие 
крупные российские компании 
предпочитают иметь инсорсин-
говые структуры. Эту тенден-
цию подтверждает и один из 
крупнейших потребителей ИТ-
услуг на российском рынке — 
компания «Сбербанк», у кото-
рой помимо созданной недав-
но компании «Сбербанк-Техно-
логии» появилась новая — 
«Сбербанк-Сервис».

Тагир Яппаров, председатель 
совета директоров группы ком-
паний «АйТи», добавляет: «Нес-
мотря на то что, по оценкам ве-
дущих международных анали-
тических агентств, 2012 год 
стал одним из самых сложных 
(исключая кризисный 2009-й) 
для российского ИТ-рынка — 
ведь темпы роста составили, 
по разным оценкам, всего 5–7%, 
рынок ИТ-услуг, по общему 
мнению его участников, по-
казывал весьма неплохую ди-
намику — на уровне 12–15%». 
Представитель «АйТи» ожидает, 
что в нынешнем году темпы 
роста сегмента не снизятся.

(Окончание на стр. 18)

Сила интеллекта

ИНФОРМАЦИОННЫЕ
 ТЕХНОЛОГИИ Кто выиграет от работы с большими данными  19 | 

Зачем операторам нужны SDN-сети  20 | 
Сколько авиабилетов покупают в онлайне  20 | 

R
E

U
TE

R
S

ИНФОРМАЦИОННЫЕ
 ТЕХНОЛОГИИ
ИНФОРМАЦИОННЫЕ
 ТЕХНОЛОГИИ
ИНФОРМАЦИОННЫЕ



18       Среда 22 мая 2013 №85      Тематическое приложение к газете «Коммерсантъ»      kommersant.ru

информационные технологии
бизнес
(Окончание. Начало на стр. 17)

Исследование, выпущенное 
экспертами, вызвало бурную 
полемику в блогосфере. К при­
меру, Игорь Корчагин, специа­
лист по ИБ компании ИВК, счи­
тает, что документ не может счи­
таться достоверно описываю­
щим реальную ситуацию на 
рынке ИБ, поскольку не под­
креплен реальными фактами. 
«Наш опыт подтверждает мно­
гие тезисы, приведенные в ис­
следовании»,— спорит с ним 
Михаил Башлыков, руководи­
тель направления информаци­
онной безопасности компании 
КРОК. В частности, господин 
Башлыков подчеркивает, что 
рынок аудита по информацион­
ной безопасности у нас пока на­
ходится на этапе становления: 
нет стандартов, четких пропи­
санных характеристик этой ус­
луги. Под «аудитом по инфор­
мационной безопасности» каж­
дый понимает что-то свое. «Так 
что нам каждый раз приходится 
уточнять, какие именно задачи 
хочет решить с помощью аудита 
конкретная компания»,— до­
бавляет господин Башлыков.

Виртуализация в фокусе
По мнению Игоря Кораблева, 
руководителя направления за­
щиты промышленных систем 
департамента сетевой интегра­
ции ЛАНИТ, в 2012 году на ры­
нок ИБ в России повлияли об­
щемировые тренды, связанные 
с качественным и количествен­
ным ростом возможностей, до­
ступных злоумышленникам. 
Кибератаки становятся коммер­
чески эффективным инстру­
ментом. При этом область воз­
можного применения этих инс­
трументов значительно расши­
рилась. Сложность и распреде­
ленность кибератак показала 
необходимость создания инс­
трументов глобального монито­
ринга информационной безо­
пасности. В 2013 году должны 
быть предприняты шаги по со­
зданию таких систем, как в Рос­
сии, так и в США. 

Активное распространение 
идеологии BYOD (bring your 
own device) и мобильных при­
ложений в корпоративном сек­
торе спровоцировало интерес 
злоумышленников к мобиль­
ным устройствам, что обусло­
вило рост спроса на решения 
MDM и мобильной безопаснос­
ти. Влияние этого тренда в 2013 
году будет только усиливаться.

В 2012 году произошел рез­
кий рост количества обнару­
женных уязвимостей в прог­
раммном и аппаратном обеспе­
чении промышленных систем 
(АСУТП). Многочисленные ис­
следования показали катастро­
фически низкий уровень обес­
печения информационной бе­
зопасности АСУТП. С другой 
стороны, эти же исследования 
показали неэффективность, 
а иногда невозможность приме­
нения стандартных для корпо­
ративных сетей средств защиты 
в технологических сетях. В свя­
зи с этим на рынке обнаружил­
ся недостаток решений для за­
щиты технологических сетей, 
что дало возможность выхода 
на рынок новым, нишевым вен­
дорам. Процесс формирования 
общих методов и требований 
по обеспечению информацион­
ной безопасности АСУТП под­
нимет спрос на услуги консал­
тинга в этой области.

В числе определяющих трен­
дов прошедшего года господин 
Ляпунов называет переход уг­
роз в сфере ИБ в разряд систем­
ных, а также заметный рост чис­
ла кибератак. «Последнее связа­
но с тем, что хакерская деятель­
ность стала представлять собой 
вполне сформировавшуюся ин­
дустрию. Хакерское сообщество 
превратилось в полноценный 
теневой рынок с годовым обо­
ротом в миллиарды рублей 
и широчайшим спектром вли­
яния»,— объясняет господин 
Ляпунов. При этом он отмечает 
значительное снижение объема 
спама в интернете, что происхо­
дит за счет «сужения специали­
зации» хакеров.

Сергей Земков считает, что 
сегмент антивирусных систем 
в последние пять-семь лет пока­
зывал самые высокие темпы 
роста среди всего рынка ИБ. 
Это было связано с нескольки­
ми фактами. Во-первых, прои­
зошло «обеление» рынка ПО: 
пользователи активно перехо­
дили с нелицензионных про­
дуктов на лицензионные. Вто­
рой фактор — это изменение 
законодательной базы: вступ­
ление в силу закона о персо­
нальных данных, наличие обя­
зательной сертификации для 

программных продуктов, защи­
щающих персональные данные 
и т. д. Но на сегодняшний день 
эти драйверы исчерпаны или, 
по крайней мере, основную 
свою роль уже сыграли. И те­
перь для производителей анти­
вирусного ПО возможность рос­
та заключается в развитии на 
внешних рынках.

К числу новых направлений, 
актуальность которых возросла 
в 2012 году, господин Ляпунов 
относит предоставление «облач­
ных» услуг и сервисов виртуали­
зации в сфере ИБ. «Этот подход 
к оказанию ИБ-услуг пока не­
льзя назвать массово-популяр­
ным. Тем не менее его перспек­
тивность на сегодняшний день 
очень высока»,— добавляет он.

Игорь Корчагин, специалист 
по ИБ компании ИВК, также го­
ворит, что активное внедрение 
технологий виртуализации 
в ИТ-инфраструктуру предпри­
ятий заметно влияет на рынок 
ИБ, а кроме того, в тренде ис­
пользование мобильных уст­
ройств (в том числе по схеме 
BYOD), внедрение портальных 
решений и систем электронно­
го документооборота. «В бли­
жайшее время в России возмо­
жен также всплеск интереса 
к теме безопасности АСУ ТП,— 
рассказывает господин Корча­
гин.— Однако в настоящее вре­
мя по указанным трендам на 
российском рынке ИБ готовых 
продуктов практически нет, сер­
тифицированных же отечест­
венных решений либо нет вооб­
ще, либо их предлагают один-
два разработчика, не больше. 
Такое положение дел характе­
ризует отечественный ИБ-ры­
нок как молодой и исключи­
тельно перспективный».

По словам господина Башлы­
кова, все более изощренными 
становятся хакерские атаки — 
отчасти это связано с переходом 
от массированных атак к напра­
вленным, которые довольно до­
рогие и трудоемкие. Решения, 
способные помочь в такой ситу­
ации, уже появились на рынке. 
Еще один перспективный сег­
мент — системы мониторинга 
инцидентов: они помогают не 
только отследить и устранить 
брешь в системах защиты, но 
и провести расследование, най­
ти узкие места и не допустить 
повторения ситуации.

В технологиях мониторинга, 
а также автоматизации ИБ ви­
дит большие перспективы гос­
подин Рахметов. «Одной из про­
блематик, существующих в биз­
несе, является многообразие ак­
тивов, систем, технологий, про­
дуктов, решений,— объясняет 
он.— Обеспечение ИБ как сер­
виса всего вышеперечисленно­
го многообразия является не­
отъемлемой частью бизнеса. 
Увидеть и управлять своей безо­
пасностью становится потреб­
ностью компаний. При этом на 
сегодня на российском рынке 
только зарождается культура ав­
томатизации ИБ как процесса. 
Тем не менее тренд имеет как 
регуляторную поддержку, так 
и соответствие международным 
практикам».

Михаил Башлыков отмечает, 
что задач, связанных с безопас­
ностью, становится больше 
и они усложняются. Отдел по 
информационной безопаснос­
ти есть уже в большинстве ком­
паний — многие идут дальше, 
выделяя его в обособленную ор­
ганизацию. Но постепенно ком­
пании переходят к следующему 
этапу — полному аутсорсин­
гу — и отдают сторонним ком­
паниям как отдельные задачи, 
связанные с безопасностью, так 
и целые направления работы. 

Регуляторы и ИБ
По мнению экспертов, рынок 
ИБ вообще сильно подвержен 
влиянию регуляторов. Алек­
сандр Санин, коммерческий ди­
ректор компании «Аванпост», 
рассказывает, что развитие рос­
сийского рынка ИБ в последние 
несколько лет на 80% зависит 
исключительно от регуляторов 
в лице ФСТЭК и ФСБ. И прош­
лый год не стал исключением. 
Алексей Лукацкий, консультант 
по безопасности Cisco, подсчи­
тал, что в России за последние 
два года появляется примерно 
четыре-пять нормативных ак­

тов по ИБ в месяц, причем три 
из четырех обязательны для 
применения. 

Федеральный закон №161-ФЗ 
«О национальной платежной 
системе», появившийся в прош­
лом году, значительно повыша­
ет требования к банкам, в том 
числе в части механизмов про­
тиводействия мошенничеству. 
«На данный момент мы также 
находимся в ожидании норма­
тивных актов и конкретных но­
рмативных требований ФСТЭК 
и ФСБ России по защите ПДН,— 
добавляет господин Ляпунов.— 
Но если оценивать степень дав­
ления со стороны регуляторов 
на рынок ИБ в целом, то в 2012–
2013 годах оно значительно ни­
же, чем ранее, а доля проектов, 
нацеленных исключительно на 
выполнение законодательных 
требований, в среднем сократи­
лась в полтора раза».

Выполнение требований 
регуляторов, по мнению боль­
шинства опрошенных экспер­
тов,— один из основных драй­
веров рынка ИБ. «Общий тренд 
не изменился, и существенных 
предпосылок к его изменению 
нет,— уверен Руслан Рахме­
тов.— Безопасность от ”регуля­
торов рынка“ будет основным 
трендом как в государственном 
секторе, так и в коммерческом. 
Положительная тенденция ви­
дится в методичном сокраще­
нии разрыва между «безопас­
ностью от регуляторов» и ре­
альной безопасностью. 

Павел Ерошкин, директор 
департамента информацион­
ной безопасности компании 
«Техносерв», также напоминает 
о том, как влияют на рынок про­
должающиеся изменения в ме­
ханизме сертификации. «ФС­
ТЭК продолжает идти путем РД 
БИТ, позаимствованным из ев­
ропейских common criteria,— 
рассуждает он.— Выпущены 
Профили защиты для антивиру­
сов и систем обнаружения втор­
жений, на сайте ФСТЭК лежат 
проекты профилей для целого 
ряда решений по информаци­
онной безопасности. Вопрос, 
насколько этот непростой путь 
целесообразен. Хочу заметить, 
что одной из особенностей ИБ 
в России является то, что конку­
ренция между различными вен­
дорами сводится к войне серти­
фикатов. Более чем за год сущес­
твования профилей для систем 
обнаружения вторжений поя­
вилось лишь одно сертифици­
рованное решение, которое ра­
нее на российском рынке не 
было представлено либо было 
представлено в очень неболь­
шом количестве».

Господин Санин говорит, 
что в прошлом году немного за­
медлился рост консалтинговой 
составляющей рынка, что в це­
лом объяснимо: «Многие ком­
пании-заказчики, с которыми 
мне доводилось говорить об 
этом, просто устали от постоян­
ной неопределенности в раз­
личных вопросах ИБ и притор­
мозили консалтинговые про­
екты до полной ясности». Гос­
подин Санин надеется, что 
в 2013 году эти проекты бу­
дут разморожены.

По словам господина Ляпу­
нова, объем поставляемых ус­
луг, их качество и бизнес-моде­
ли, характерные для игроков 
российского рынка ИБ, значи­
тельно изменяются. При этом 
трансформируется и сам рынок. 
Службы ИБ уже берут на себя 
новые задачи, обеспечивая ре­
альную безопасность бизнеса 
и предъявляя все более высокие 
требования к поставщикам ре­
шений. В будущем, по мнению 
господина Ляпунова, вендоры, 
в свою очередь, возьмут на себя 
решение части задач по внедре­
нию и кастомизации своих про­
дуктов. Некоторая часть класси­
ческих ИБ-интеграторов перей­
дет в разряд специализирован­
ных сервис-провайдеров или 
отраслевых аутсорсеров и будет 
предоставлять услуги по обеспе­
чению безопасности, а сложные 
интеграционные вопросы — 
решать совместно с вендорами. 
На долю остальных останется 
решение задач управления 
большими федеральными про­
ектами или низкомаржиналь­
ная проектная дистрибуция.

Светлана Рагимова

Внимание на регулировщика

экономика
(Окончание. Начало на стр. 17)

Господин Прохоров отме­
чает, что высокие темпы роста 
(более 100%) показала компа­
ния NVision, что отчасти связа­
но с тем, что интегратор полу­
чил в 2012 году активы, входя­
щие в группу «Ситроникс» — 
«Ситроникс Информационные 
технологии» и «Ситроникс Те­
лекоммуникационные реше­
ния». Выше рынка, по словам 
господина Прохорова, росла 
компания «Ланит», которая вы­
полнила в 2012 году целый ряд 
крупных госпроектов, включая 
заказы на разработку порталов 
госзакупок. 

Владимир Грибов, исполни­
тельный директор ЗАО «Ланит», 
сообщает, что для компании 
движущей силой роста в про­
шлом году стал ИТ-аутсорсинг. 
По его словам, за год объем до­
говоров с «Ланитом» на эти услу­
ги увеличился на 30–40%.

Сергей Мацоцкий, председа­
тель правления IBS, говорит, что 
на российский рынок ИТ-услуг, 
так же, как и на рынок ИТ в це­
лом, влияла стагнация в эконо­
мике. «В прошлом году инвести­
ции в развитие бизнеса сокра­
щались, в результате и затраты 
на ИТ-услуги если и не сократи­
лись, то росли гораздо медлен­
нее, чем в прошлые годы»,— от­
мечает господин Мацоцкий. Он 
приводит и второй фактор, вли­
яющий на структуру всего ИТ-
рынка,— глобальные измене­
ния, которые происходят сей­
час в связи с распространением 
новых моделей создания и пот­
ребления информации. Это все, 
что связано с распространени­
ем мобильных устройств, высо­
коскоростной и мобильной свя­
зи, облачных технологий, ана­
литики «больших данных». 

Борис Бобровников, гене­
ральный директор компании 
КРОК, среди основных трен­
дов отмечает конвергенцию 
рынков. «Например, объеди­
нение финансовых и телеком­
муникационных компаний — 
Связной-банк, МТС-банк и т. д. 
Необходимость объединения 
разных информационных сис­

тем, клиентских баз прово­
цирует рост консалтинговых 
проектов в направлении Big 
Data,— комментирует госпо­
дин Бобровников.— Интерес 
банков к решениям по управ­
лению рисками вызван между­
народными требованиями по 
измерению кредитных и опе­
рационных рисков. 

Объекты внимания
Вадим Пестун, руководитель 
практики технологического 
консалтинга компании Accen­
ture, считает обстановку на рын­
ке ИТ-услуг благоприятной: 
«Бизнес и IT начинают хорошо 
друг друга понимать, происхо­
дит консолидация на уровне 
технологий, бизнеса и на уров­
не организаций, то есть проис­
ходит формирование техноло­

гической зрелости рынка. Боль­
шой плюс в том, что все стано­
вится проще: нет нарезки на не­
большие сервисы — поставку 
железа, софта, консультирова­
ние. Компании все IT-продукты 
начинают потреблять как один 
полноценный сервис. Отсюда 
появление конвергентных сер­
висов, когда в одну услугу зак­
лючено несколько — начиная 
от трансформации бизнеса, ор­
ганизации сервисного центра 
по обслуживанию группы ком­
паний и заканчивая поставкой 
рабочих мест. Внутрь рынка на­
чинают проникать бизнес-услу­
ги. За счет этого меняется сам IT-
рынок — и качественно, и коли­
чественно».

По словам господина Боб­
ровникова, самым быстрорас­
тущим сегментом ИТ-услуг, кро­
ме системной интеграции, ос­
таются облачные технологии. 
За 2012 год этот рынок увели­
чился приблизительно в 1,5 ра­
за, и рост продолжится при ус­

ловии, что будут появляться но­
вые приложения. «Мы плани­
руем, что в этом году наша вы­
ручка в этом сегменте составит 
$2 млн (против $400 тыс. в 2012 
году),— рассказывает господин 
Бобровников.— Скорее всего, 
в ближайший год-два наиболь­
ший интерес заказчики проявят 
к решениям IaaS (инфраструкту­
ра как сервис) и SaaS (програм­
мное обеспечение как сервис). 
Увеличится спрос и на решения 
PaaS (платформа как услуга) 
и BPaaS (бизнес-процессы как 
услуга), которые пока развива­
ются только на зарубежных 
рынках».

По словам Сергея Мацоцкого, 
крупнейшим сегментом ИТ-ус­
луг для IBS остается внедрение 
бизнес-приложений. «Здесь мы 
в полной мере видим ту тенден­
цию, о которой я говорил,— 
время больших проектов про­
шло,— добавляет он.— Сегодня 
заказчику не нужна сверхгиб­
кая и высокопараметрическая 
система, автоматизирующая все 
и для всех. Заказчик приходит 
к консультанту с конкретной за­
дачей и ждет от него конкретное 
решение, проверенное опытом 
предыдущих внедрений».

Снижение  
содержания железа
Практически все интеграторы 
рынка ИТ уже несколько лет 
говорят о стремлении увели­
чить долю услуг в своем дохо­
де. По словам Сергея Корнеева, 
председателя консультативного 
совета ГК «Техносерв», направ­
ление ИТ-услуг в его компании 
растет более чем на 60% уже вто­
рой год подряд. При этом основ­
ным сегментом ИТ-услуг сегод­
ня представитель «Техносерва» 
считает комплексные проекты, 
где услуги включаются в интег­
рационные работы в целом (око­
ло 30% рынка ИТ-услуг). Услуги 
по установке и поддержке на 
втором месте (18–20% рынка 
ИТ-услуг), затем идет аутсорсинг 
и консалтинг. Господин Корнеев 
предполагает, что доля аутсор­
синга постепенно будет расти.

Представитель «Техносерва» 
объясняет, почему ИТ-услуги 
так важны сегодня: «Для того 

чтобы показывать стабильный 
рост на тех оборотах, которые 
есть у компании (более 43 млрд 
руб. при росте 6,9% в год), нужно 
заниматься не столько железом, 
сколько комплексными инфра­
структурными проектами, кри­
тически важными бизнес-при­
ложениями, в том числе прог­
раммами класса OSS/BSS. Это 
позволяет нам поддерживать 
с заказчиками долгосрочные 
отношения, в основе которых 
не бокс-мувинг, а инжиниринг. 
Это и называется стабильнос­
тью. Если же компания занима­
ется только поставкой железа, 
то ее очень просто заменить. 
Здесь не требуются компетен­
ции — просто хорошо отлажен­
ная логистическая цепочка, 
хорошие отношения и статус 
у вендора. А значит, компания 
становится заложником тенде­
ров с игрой на понижение. Кро­
ме того, надо отметить, что, на­
пример, многие крупные теле­
коммуникационные компании 
давно покупают железо напря­
мую у вендора».

Его поддерживает господин 
Яппаров: «Ключевые мировые 
производители ПО и железа пе­
рестраивают свои стратегии на 
увеличение доли прямых сер­
висных контрактов по предо­
ставлению услуг заказчикам, 
что существенно уменьшает 
роль партнеров. С учетом этих 
обстоятельств российским сис­
темным интеграторам прихо­
дится выстраивать новую стра­
тегию развития собственных 
сервисов. Да, мировые постав­
щики начинают активно рас­
ширять именно сервисные 
направления своего бизнеса. 
Однако часть сервисов они все 
равно не смогут оказывать эф­
фективно. Все, что не может 
быть поставлено на конвейер 
производителями,— шанс для 
интеграторов, для локальных 
сервис-провайдеров».

Ситуация на рынке такова, 
что ни один поставщик обору­
дования сейчас не выживет без 
предоставления определенных 
допсервисов и end-to-end реше­
ний, рассуждают эксперты. Все 
понимают, что функция IT под­
держивающая и есть бизнес, ко­
торый требует определенных 
услуг. Предлагать автоматизиро­
вать какой-то один кусок неэф­
фективно, так как потребность 
компаний лежит в плоскости 
автоматизации нескольких свя­
занных процессов, которые ба­
зируются на IT-компонентах. 
В данный момент зрелость биз­
неса достигла такого уровня 
развития, что от поставщиков 
требуется совершенно иной 
уровень сервиса и обслужива­
ния. Поставщикам, чтобы реа­
лизовывать консолидирован­
ные сервисы, нужно собирать 
их из большого количества ком­
паний. В этой связи, по мнению 
господина Пестуна, рынок силь­
но консолидируется. Компании 
образуют альянсы или наращи­
вают компетенции, чтобы зак­
рыть полный спектр услуг, на­
чиная бизнес-консалтингом 
и заканчивая поставкой желе­
за, софта и их обслуживанием.

Сергей Шилов, управляю­
щий партнер компании AT Con­
sulting, полагает, что предостав­
ление ИТ-услуг кардинально от­
личается от перепродажи аппа­
ратных средств. «Оба вида биз­
неса требуют различных набо­
ров навыков и методов мотива­
ции. Удачное совмещение этих 
двух видов бизнеса — явление 
редкое. В то же время железный 
бизнес остается достаточно кру­
пным, его оборот в несколько 
раз больше, чем рынок ИТ-ус­
луг. У него есть свои недостат­
ки — прежде всего низкая ка­
питализация, но будущее у ком­
паний, работающих в этом сег­
менте, безусловно, есть. Хотя 
маржинальность этого бизне­
са постоянно падает, так что 
компаниям придется повы­
шать свою эффективность»,— 
отмечает он. 

В стремлении закрепиться 
на рынке ИТ-услуг компаниям 
мешает дефицит кадров. Имен­
но этот тренд среди первых из 
тех, что влияли на рынок в про­
шлом году, называет Владимир 
Грибов. 

Важность направления ин­
теллектуальных услуг для иг­
роков ИТ-рынка несомненна. 
Очевидно, что в бизнесе ИТ-ус­
луг самый главный актив — 
специалисты, которые и без 
этого крайне важны для ком­
паний ИТ-рынка. В связи с этим 
можно ожидать еще большего 
обострения борьбы за кадры на 
ИТ-рынке, сопровождающейся 
ростом зарплат.

Светлана Рагимова

Сила интеллекта
ИНТЕГРАЛЬНАЯ ОЦЕНКА РОССИЙСКОГО РЫНКА ИБ (%)   
ИСТОЧНИК: ИССЛЕДОВАНИЕ ГРУППЫ НЕЗАВИСИМЫХ ИССЛЕДОВАТЕЛЕЙ ВО ГЛАВЕ С ЕВГЕНИЕМ ЦАРЕВЫМ.
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Инвестиции в персонал сегодня  
актуальны как никогда: ценных 
специалистов катастрофически  
не хватает  ФОТО Reuters
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У самых истоков
По подсчетам компании Plexxi, рынок SDN-
решений может вырасти до $35 млрд к 2018 
году. Представители компании считают, что 
технология в очень быстрые сроки самым 
значительным образом повлияет на распре-
деление расходов игроков отрасли телеком-
муникаций, а через шесть лет 30–40% все за-
трат на строительство и поддержку сетей бу-
дет находиться под влиянием технологий 
SDN. Александр Василенко, глава предста-
вительства VMware в России и СНГ, ссыла-
ясь на прогноз аналитического агентства 
Markets & Markets, рассказывает, что объем 
мирового рынка программно-конфигури-
руемых сетей в 2012 году составил около 
$200 млн. То есть рынок находится в самом 
начале зарождения, а к 2016 году вырастет 
до $2,1 млрд.

К этому времени в данном сегменте бу-
дут доминировать два типа игроков. Клас-
сические сетевые вендоры, скорее всего, 
будут развивать гибридные решения, при 
этом сделают свои продукты более прог
раммируемыми и откроют их API, но час-
тично сохранят интеллект в коммутирую-
щем и маршрутизирующем оборудовании. 
Крупные софтверные компании, такие как 

VMware, сделают ставку на управляемые 
контроллеры и соответствующим образом 
изменят свои облачные предложения.

Директор по науке и образованию цент-
ра прикладных исследований и компью-
терных сетей Руслан Смелянский объясня-
ет, что главное преимущество SDN — низ-
кая стоимость и, как следствие, потенциал 
для увеличения прибыли. Это актуальная 
тема для операторов: объемы трафика рас-
тут на 40–50% в год, скорость передачи дан-
ных увеличивается, а стоимость услуг для 
конечного потребителя не меняется. «Опе-
ратор должен изыскивать способы сниже-
ния капитальных (CAPEX) и операционных 
затрат (OPEX) на 40–50% в год. На помощь 
приходят современные технологии, но они 
позволяют снижать расходы не больше чем 
на 20% в год. Остальные 20% просто вычита-
ются из прибыли»,— говорит господин 
Смелянский.

Технология SDN позволяет на 30% сни-
зить стоимость владения компьютерными 
сетями за счет сокращения расходов на уп-
равление. Кроме того, по результатам тестов 
на базе крупнейших провайдеров США ис-
пользование SDN-технологий позволяет на 
20–30% увеличить загрузку незадействован-

ных ресурсов дата-центров и в несколько 
раз снизить эксплуатационные расходы. 

Главная проблема традиционных спосо-
бов построения сетей состоит в том, что они 
слишком статичны и потому не соответст
вуют динамике, свойственной современно-
му рынку. Программно-конфигурируемые 

сети позволяют программировать сеть как 
единое целое централизованно и оператив-
но, в режиме реального времени, не зани-
маясь отдельными устройствами, не наст
раивая их работу и не вводя сотни строк ко-
да для каждого сетевого маршрутизатора по 
отдельности.

Компанию Deutsche Telekom некото-
рые называют одним из главных адвокатов 
SDN. Аксель Клауберг, член совета директо-
ров Open Networking Forum и вице-прези-

дент в CTO Team компании Deutsche 
Telekom, в интервью для SDN World рас
сказывает, что эта технология кардинально 
изменит индустрию телекоммуникаций 
и поможет ей сделать рывок вперед: «Мы 
должны преодолеть ограничения сегод-
няшних систем, поддерживающих дея
тельность операторов (Operating Support 
Systems). Вместо того чтобы менять архите
ктуру сети и OSS для новых сервисов, мы 
должны иметь возможность программиро-
вать новые услуги. Именно поэтому мы 
стремимся к модели SDN в комбинации 
с сетевыми функциями виртуализации 
(Network Function Virtualization)».

Исследования в области ПКС ведет так-
же финский провайдер Tieto, продемонс-
трировавший концепт решения Solution 
Accelerators на Mobile World Congress 
в Барселоне в феврале совместно с Intel. 
У Deutsche Telekom есть собственные раз
работки в этой области — TeraStream. В де-
кабре прошлого года компания запустила 
в Хорватии пилотный проект «сети будуще-
го» посредством своего локального опера
тора Hrvatski Telekom. 

Алексей Поздняков, менеджер по прод
вижению Windows Server, считает, что осо-
бенно эта технология важна для хостинг- 
и сервис-провайдеров, так как позволяет ис-
пользовать одно и то же оборудование раз-
личными потребителями. При этом обес
печивается высокая степень безопасности 
и изолированности с точки зрения доступа 
к данным и каналам их передачи. «Это до-
стигается программными, а не аппаратны-
ми, как раньше, средствами. Например, 

в Windows Server 2012 и System Center 2012, 
которые и так используются многими ком-
паниями, так как фактически находятся 
в основе инфраструктуры, встроены ин
струменты для создания и управления 
SDN»,— объясняет господин Поздняков.

Дарья Абрамова, директор отдела 
маркетинговых коммуникаций Orange 
Business Services, считает, что первые про-
екты в России будут связаны с тестовыми 
внедрениями в ЦОД «облачных» провайде-
ров, а также особо крупных корпоратив-
ных ЦОД, где стоит задача управления 
большим количеством элементов виртуа-
лизированной инфраструктуры и быстро 
меняющимся и масштабным ландшафтом 
бизнес-приложений.

В июле 2012 года ОАО «Ростелеком» за-
ключило контракт ЦПИ КС на проектиро-
вание и создание опытного сегмента «об-
лачной» платформы для дата-центров на ос-
нове программно-конфигурируемых сетей 
на сумму 21,6 млн рублей. Рассказывает Ан-
дрей Аксенов, директор департамента ис-
следований и разработок ОАО «Ростеле-
ком»: «Мы решили заранее предусмотреть 
ситуацию и не дожидаться, пока SDN сама 
всех настигнет. Мы прежде всего хотим со-
кратить затраты на телекоммуникацион-
ное оборудование. У нас достаточно амби-
циозные планы — трансформация компа-
нии в сервис-провайдера, а также построе-
ние «облачной» платформы на распреде-
ленной по всей стране сети ЦОД, создание 
новых сервисов. В этом смысле SDN очень 
перспективна».

Светлана Рагимова

Новый уровень абстракции
технологии

По разным прогнозам, объемы общемирового трафика 
вырастут к 2020 году в 20–50 раз. Технология software-
defined networks (SDN) — один из способов обработки 
таких потоков.
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тренды
Объем российского рынка 
онлайн-продаж авиабилетов 
в 2012 году составил около 
$3 млрд, но при этом лишь 
10% всех авиабилетов в Рос-
сии было реализовано через 
интернет-сервисы. Сергей 
Богачев, генеральный дирек-
тор компании «Авиа Центр», 
предоставляющей собствен-
ную систему бронирования 
авиабилетов, обсудил с кор-
респондентом «Информаци-
онных технологий» специфи-
ку отечественного рынка и 
рассказал о собственном ре-
шении компании по продаже 
билетов.

— Как за последние годы из-
менился рынок онлайн-про-
даж авиабилетов?
— Если говорить о мировых 
тенденциях, то российский ры-
нок продажи авиабилетов он-
лайн растет примерно на 70% 
в год. И в 2012 году его объем со-
ставил около $3 млрд. Рынок он-
лайн-бронирования путешест-
вий также растет.

Если говорить о моих 
субъективных ощущениях, то 
за последние два года первую 
строчку рейтинга среди наших 
партнеров занимает интернет-
проект anywayanyday.com, ко-
торый значительную часть сво-
их билетов выписывает в сот
рудничестве с «Авиа Центром». 
При этом объем продаж авиа-
билетов через традиционные 
туристические агентства не 
только не падает, но и растет. 
И это неудивительно, потому 
что благодаря наличию совре-
менных онлайн-технологий по 
бронированию и продаже авиа-
ционных и железнодорожных 
билетов и прочих туристичес-
ких услуг каждое туристичес-
кое агентство получает возмож-
ность стать «авиакассой».
— Какова российская специ-
фика работы на этом рынке? 
Скажем, наши соотечествен-
ники по-прежнему мало до-
веряют электронным спосо-
бам оплаты или нет?
— Специфика России не силь-
но отличается от мировых трен-
дов. Если ваш ресурс узнаваем 
и клиент ему доверяет, то 80% 

оплат придутся на кредитные 
карты. Очень важно при созда-
нии системы платежей исполь-
зовать современные стандарты 
безопасности, которые обеспе-
чат сохранность клиентских 
денег. Технология 3DSecure 
является частью глобальных 
программ Verified by Visa и 
MasterCardSecureCode, целью 
которых является предоставле-
ние и обеспечение безопасных 
и надежных методов оплаты то-
варов и услуг в глобальной сети 
Интернет. Все они в полной ме-
ре работают у нас. Но та часть 
клиентов, которые не захотят 
оплачивать кредитными карта-
ми, используют альтернатив-
ные платежи, самым популяр-
ным из которых является при-
ем платежей через сеть салонов 
«Евросеть» и «Связной».
— На кого рассчитано ваше 
решение по бронированию 
билетов — на корпоратив-
ных клиентов или частных 
заказчиков, покупающих 
билеты в интернете?
— «Авиа Центр» в первую оче-
редь все же является компанией 
по продаже авиабилетов через 
туристические агентства. Наша 
система позволяет заброниро-
вать авиабилеты на рейсы бо-
лее 300 авиакомпаний как внут-
ри Российской Федерации, так 
и по всему миру. Уже этим летом 
в нашей системе появится воз-
можность забронировать отели, 
страховки, железнодорожные 
билеты и прочие туристичес-
кие услуги.

Практика работы с корпора-
тивными клиентами показыва-
ет, что корпоративные клиенты 
достаточно неохотно идут на то, 
чтобы внедрять у себя совре-

менные решения по онлайн-
бронированию туристических 
услуг. Я связываю это с двумя 
тенденциями. Во-первых, это, 
как правило, продиктовано 
сложностью учета тревел-поли-
тики в области путешествий 
корпоративных клиентов — 
это когда руководителю одного 
ранга позволительно путешест-
вовать билетами бизнес-класса, 
а рядовому сотруднику — эко-
номическим. Или, к примеру, 
проживание в отеле у топ-ме-
неджеров может обходиться в 
сумму до 50 тыс. руб., а у  обыч-
ных менеджеров — до 3 тыс. 
Ну и так далее.

И вторая тенденция — это 
приверженность к традицион-
ным способам заказов туристи-
ческих услуг. Многим из тре-
вел-координаторов гораздо 
проще снять трубку и позво-
нить нам, чем самим пытаться 
забронировать ту или иную ус-
лугу через подчас непростые 
системы онлайн-бронирова-
ния. Есть и еще один момент. 
У крупных корпоративных 
клиентов, имеющих, как пра-
вило, офисы по всему миру, 
зачастую существует необхо
димость интеграции нашей 
системы с использованием их 
CRM-систем, что достаточно 
непросто.
— Когда вы начали делиться 
собственным движком по 
бронированию авиабилетов 
с другими сайтами?
— Первый опыт предоставле-
ния модуля по бронированию 
авиабилетов состоялся еще в 
2007 году, когда мы начинали 
реализовывать первый движок, 
написанный нами специально 
под нужды «Евросети». С тех пор 
многое изменилось, мы написа-
ли еще два движка и сейчас на-
ходимся в процессе приемки 
нового программного обеспе
чения для четвертой версии.
— Какие именно сайты явля-
ются вашими клиентами?
— Если говорить о количестве, 
то больше всего сайтов, исполь-
зующих наш движок, принад
лежит именно туристическим 
агентствам. Их количество дав-
но перевалило за сотни. Но отде-
льно мне бы хотелось подчерк-
нуть такие знаковые для нас 
площадки, как сайт «Евросети» 

avia.euroset.ru и сайт bol24.ru, 
созданный нами специально 
под программу лояльности 
«Спасибо» Сбербанка РФ, и ин-
теграцию нашего движка с ра-
бочими системами сотрудни-
ков «Почты России». Кроме того, 
мы открыты для размещения 
нашего движка на любых дру-
гих сайтах по программе 
White Label.
— В чем заключается ваша 
бизнес-модель — вы зара
батываете на наценке при 
продаже билетов или предо-
ставляете платный доступ 
к движку?
— Я не открою большой тайны, 
если скажу, что все туристичес-
кие агентства во всем мире за
рабатывают двумя способами. 
Первый — это комиссионное 
вознаграждение от авиакомпа-
ний. В этом случае внутри стои-
мости билета уже заложены на-
ши деньги. И второй — когда 
авиакомпания не платит комис-
сионное вознаграждение или 
платит его совсем мало. В этом 
случае мы вынуждены добав-
лять некую сумму сверхстои-
мости билета.

Если говорить о программе 
партнерства, при которой мы 
встраиваем наш движок на дру-
гие сайты, то это происходит аб-
солютно бесплатно.
— Предоставляете ли вы дан-
ные о стоимости авиабиле-
тов агрегаторам или они по-
лучают их напрямую у авиа-
компаний?
— Действительно, на сегодняш-
ний день в зоне российского ин-
тернета присутствует большое 
количество систем, именуемых 
метапоисковиками. Принцип 
их работы заключается в сле
дующем: вы заходите на один 
сайт, выбираете интересующие 
детали перелета, после чего сер-
вис сканирует все подключен-
ные к нему ресурсы, среди кото-
рых могут быть не только сайты 
авиакомпаний, но и онлайн-
системы продаж авиабилетов 
вроде нашей «авиакассы». Та-
ким образом, реальному поль-
зователю нет необходимости 
вручную заходить на сайты раз-
ных авиакомпаний, а достаточ-
но в одной системе легко и быс-
тро получить сравнительный 
анализ цен на авиабилеты по 

интересующим его направле-
ниям от максимально широко-
го круга поставщиков. На мой 
взгляд, самым популярным из 
них является «Яндекс.Расписа-
ния», с которыми мы уже заклю-
чили контракт и в ближайшее 
время ожидаем подключения 
нас к этому ресурсу.

Но нельзя не отметить тот 
факт, что многие из современ-
ных онлайн-ресурсов использу-
ют не совсем легальные методы 

продажи авиабилетов. Так, на-
пример, на некоторых серви-
сах, продающих билеты внутри 
Российской Федерации, вы мо-
жете получить информацию о 
том, что стоимость авиабилета 
по маршруту, например, Моск-
ва—Санкт-Петербург будет спи-
сана в украинских гривнах, в 
евро или еще какой-нибудь ва-
люте. При этом никто из пасса-
жиров обычно не придает боль-
шого значения фразе «Списа-

ние средств инициирует авиа-
компания непосредственно 
через свой головной офис или 
представительство в той или 
иной стране». Что это означает 
на практике? В случае списа-
ния с вашей карты денежных 
средств напрямую через счет 
авиакомпании или «представи-
тельства в той или иной стра-
не», когда вам понадобится об-
менять билет или возвратить 
его, то данный интернет-ре-

сурс, не задумываясь, отправит 
вас непосредственно в авиа-
компанию или в представи-
тельство за рубежом. Я не уве-
рен в том, что большинство 
российских граждан испытают 
прилив радости от общения на 
иностранном языке со специа-
листами заграничного call-цен-
тра. Легитимность такой схемы 
я даже не обсуждаю.

Интервью взял  
Александр Карпов

«Корпоративные клиенты не слишком охотно идут на внедрение у себя  
современных решений по онлайн-бронированию туристических услуг»

Из-за растущих потоков трафика операторы вы-
нуждены искать новые решения для обработки 
данных ФОТО Сергея Киселева

Исследовательская компания «Регион» 
в своем отчете, посвященном состоя-
нию российского рынка авиаперево-
зок, сообщает, что в 2012 году впервые 
в истории отрасли пассажиропоток 
российских перевозчиков на междуна-
родных линиях превысил число пасса-
жиров, летающих на внутренних марш-
рутах. Всего же в прошлом году отечес-
твенные авиакомпании перевезли бо-
лее 74 млн пассажиров — на 15,5% 
больше, чем в позапрошлом.

Еще два года назад в приложении 
«Информационные технологии» мы пи-
сали об огромном потенциале рынка 
онлайн-продаж авиабилетов: тогда 

лишь 5–7% от общего числа билетов 
бронировалось через интернет. За про-
шедшее время ситуация изменилась, 
но не слишком сильно: по оценке осно-
вателя сервиса Aviasales.ru Константи-
на Калинова, в настоящий момент этот 
показатель составляет лишь 10%. «Объ-
ем продаж авиабилетов через традици-
онные турагентства не только не пада-
ет, но и растет»,— объявляет Сергей 
Богачев, генеральный директор компа-
нии «Авиа Центр». Причины стабильно-
го, но не слишком взрывного роста сег-
мента онлайн-продаж билетов те же, 
что и год назад: массовая аудитория по-
прежнему не слишком доверяет интер-

нет-сервисам в целом и онлайн-плате-
жам в частности. Так, в Европе авиа-
компания Lufthansa продает 45% всех 
своих билетов именно в онлайне, тогда 
как у «Аэрофлота» этот показатель нахо-
дится на уровне 25%, а лидирующие по-
зиции в этом плане занимает авиаком-
пания S7, у которой онлайн-продажи 
билетов составляют около 30%.

И. о. генерального директора сер-
виса ozon.travel Дмитрий Яковлев выде-
ляет следующие тренды: «Увеличилась 
граница между крупными игроками 
рынка и мелкими, рынок на пути к кон-
солидации. Крупные игроки растут вы-
сокими темпами (2,5–3 раза), средние 

растут вместе с рынком, а мелкие по
теряли свои темпы роста. Кроме того, 
авиакомпании усиливают свои позиции, 
больше внимания уделяют прямым 
продажам.

По оценке господина Яковлева, 
в 2012 году в онлайне было реализо
вано авиабилетов на $4 млрд как че-
рез сайты агентств, так и авиакомпа-
ний, а также железнодорожных билетов 
на $0,7 млрд и гостиниц на $0,5 млрд. 
Доли страховок, железнодорожных би-
летов и гостиниц пока незначительны: 
спрос на отели меньше, а в случае 
со страховками причину стоит искать 
в небольшом среднем чеке.

Дела небесные
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