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В области ИТ сейчас происходят кар‑
динальные перемены, связанные 
с переходом к сервисной модели. 

Практически все ведущие ИТ‑вендоры 
начинают фокусироваться на облачных 
технологиях, меняя каналы доставки про‑

дуктов и сервисов.
Как этот глобальный 

тренд отражается на российском ИТ‑рын‑
ке? Какое влияние оказывают наши на‑
циональные особенности? Что нас ждет 
впереди? Эти и другие вопросы рассматри‑
вались на конференции Russian Information 
Services Summit ( RISS) 2016, проведенной 
еженедельником PC Week 30 ноября.

Движение в сторону ит‑аутсорсинга
Несмотря на стагнацию российской 
экономики, рынок ИТ‑аутсорсинга 
продолжает расти. По данным ассоциа‑
ции  АСТРА, в 2015‑м его объем достиг 
1,8 млрд. долл., при этом рост в рублях 
за последние три года составил 18%, со‑
общила Ирина Семенова, вице‑президент 
по маркетингу и корпоративным комму‑
никациям компании Maykor. Таким обра‑
зом, по темпу роста сегмент ИТ‑аутсор‑
синга обгоняет рынок ИТ‑услуг, который, 

по оценке IDC, в 2015‑м вырос в рублях 
на 4,7%.

По оценкам IDC, из‑за сокращения 
ИТ‑бюджетов компании отказываются 
от закупок нового оборудования, уде‑
ляя больше внимания услугам поддер‑
жки и аутсорсинга для своей имеющейся 
ИТ‑инфраструктуры, а ин‑
вестиционные приоритеты 
заказчиков меняются в сто‑
рону решений, позволяю‑
щих сокращать расходы 
на ИТ. Одним из таких ре‑
шений и является ИТ‑аут‑
сорсинг.

По словам Ирины Семе‑
новой, наиболее активный 
рост спроса на ИТ‑аутсор‑
синг наблюдается в произ‑
водственной, транспортной 
и логистической отраслях. 
Она отметила, что у наше‑
го рынка есть свои особен‑
ности. Так, порядка половины рынка 
ИТ‑аутсорсинга приходится на долю 
кэптивных ИТ‑компаний, созданных 
при крупных корпорациях, в основном 
госмонополиях, для удовлетворения 
их собственных ИТ‑потребностей. В ре‑

зультате такие “карманные” компании 
сейчас являются системообразующими 
игроками российского рынка ИТ‑аут‑
сорсинга.

Кроме того, Ирина Семенова выделила 
такие тенденции, как рост конкуренции 
и укрупнение игроков, растущий спрос 

на инцидентное обслужи‑
вание, высокую и среднюю 
степень зрелости заказчи‑
ков на фоне повышения 
компетенций исполнителей, 
слабую поддержку отра‑
сли со стороны государства 
(в отличие от многих других 
стран  БРИКС), некоторое 
отставание от западных 
стран в технологиях и силь‑
ное отставание в менед‑
жменте, а также курс на им‑
портозамещение.

Рассматривая перспек‑
тивы, она отметила по‑

зитивные предпосылки для развития 
российских ИТ‑аутсорсинговых ком‑
паний не только на внутреннем рынке, 
но и на мировой арене. Так, из‑за деваль‑
вации рубля, стоимость труда ИТ‑спе‑

СЕрГЕй СтЕльмах

На рынке существует множество 
компаний, сдающих в аренду так 
называемые виртуальные част‑

ные серверы (Virtual Private Server, VPS). 
Используя VPS, пользователь получает 
полный контроль над системными про‑
цессами, может устанавливать требуемый 
ему софт, операционную систему, рабо‑
тать с файлами и библиотеками. Услуга‑
ми виртуального хостинга, предоставля‑
емыми такими компаниями, как Bluehost, 
Digital Ocean или Linode, пользуется пре‑
имущественно СМБ.

Подобные услуги позволяют неболь‑
шим компаниям уменьшить производст‑
венные затраты, поскольку для поддер‑
жки рабочих процессов им не требуется 
развертывание собственных ЦОДов. Из‑
дание ZDNet отмечает, что рынок VPS 
заинтересовал ещё одного игрока — 
Ama zon. Сервис Lightsail предлагается 
для клиентов Amazon Web Services (AWS) 
и включает в едином тарифном плане все 
опции, необходимые для развёртывания 
веб‑приложений: ЦПУ, оперативную па‑
мять, дисковое пространство и трафик.

Стоимость использования зависит 
от набора этих опций (всего есть пять 
планов) и составляет от 5 долл. в месяц 
за 1 ядро процессора, 512 Мб оператив‑
ной памяти, 20 Гб пространства на SSD 
и 1 Тб трафика и до 80 долл. в месяц 
за 2 ядра, 8 Гб памяти, 80 Гб на диске 

и 5 Тб трафика. Помимо этого каждый та‑
риф включает в себя статический IP, кон‑
соль управления, SSH‑терминал и ключи 
доступа и услуги DNS.

В отличие от AWS, Lightsail более про‑
стой для настройки, что облегчит работу 
с ним системным администраторам. Как 
заявил сервис‑провайдер, наладка Light‑
sail занимает лишь три клика. На выбор 
дается 10 готовых образов, включая как 
готовые образы популярных приложе‑
ний Apache, MySQL, PHP/Perl/Python 
( LAMP), WordPress, Drupal и др., так 
и “голые” операционные системы Ama‑
zon Linux и Ubuntu 16.04. Для удобства 
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Исследовательская компания De‑
loitte провела глобальный опрос 
среди CIO предприятий с целью 

выявить основные приоритеты и страте‑
гии, которые потребуются компаниям для 
достижения успеха в следующем году. 
Всего в опросе приняли 
участие 1217 ИТ‑руково‑
дителей. В своём отчёте 
Deloitte говорит о смеще‑
нии бизнес‑приоритетов 
из плоскости “эффектив‑
ности бизнеса” в сторону 
“потребностей клиентов”: 
такую позицию заняло 
57% CIO, тогда как го‑
дом ранее их было 45%. 
В разбивке по отраслям наблюдается тот 
же результат — основное число респон‑
дентов желают видеть их клиенториенти‑
рованными (80%).

Однако пока большинство ИТ‑служб 
не сфокусированы на работе с клиента‑
ми: только 45% ИТ‑директоров расска‑
зали, что их отделы участвуют в обслужи‑
вании клиентов, ещё 28% опрошенных 
оценивают уровень участия своих со труд‑
ни ков в цифровой жизни предприятия 
на уровне ниже среднего. В исследовании 
Deloitte отмечается возрастающая роль 
ИТ‑под раз де лений в бизнес‑процессах 
предприятий: 57% компаний рассчитыва‑
ют, что именно они станут “поводырями” 

для бизнеса, приведя его к бизнес‑ин‑
новациям и созданию новых продуктов 
и услуг. Примерно такой же процент ре‑
спондентов отмечает, что их предприя‑
тия предпочитают консервативный путь 
развития или же пока что лишь намечают 
приоритеты.

Авторы опроса отмеча‑
ют, что хочет этого кто‑
то или нет, но ИТ‑дирек‑
торам придётся покинуть 
свои кабинеты и присмо‑
треться к тому, как их ре‑
шения работают у кли‑
ентов на местах. Таким 
образом, CIO потребуется 
больше узнать клиента, 
проникнуться его потреб‑

ностями, изучить привычки и предпочте‑
ния. Авторы исследования Стивен Мер‑
сер и Марк Лилли приводят ряд выводов, 
которые в следующем году могут оказать‑
ся полезными ИТ‑директорам компаний:

Пытайтесь выработать стратегию 
взаимодействия. Эксперты советуют 
“подобрать ключи” к существующей 
на предприятии бизнес‑стратегии и пре‑
следуемым целям. “Три четверти CIO 
сказали нам, что эта стратегия приносит 
результат. Но, конечно, перебарщивать 
с этим не стоит, иначе вы превратитесь 
в приспособленца, тогда как внештат‑
ные ситуации требуют от вас принятия 
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Цифровая экономика требует 
от ит‑служб принятия быстрых 
решений

Используя VPS, поль-
зователь получает 

полный контроль над 
системными процессами, 

может устанавливать 
требуемый ему софт, 

операционную систему, 
работать с файлами 

и библиотеками. 

Amazon Lightsail сделает VPS 
доступными любому
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циалистов в России уже сопоставима 
с Индией и Китаем, а имидж россий‑
ских ИТ продолжает оставаться высо‑
ким благодаря нашим программистам 
и сильному техническому образова‑
нию. При этом по менталитету и куль‑
туре наша страна ближе к Западу, чем 
Индия и Китай. Высокий уровень ин‑
форматизации наших госструктур и го‑
суслуг также способствует развитию 
рынка ИТ‑аутсорсинга.

облачность нарастает
В России облачный рынок растет еще 
быстрее аутсорсингового. По оценке 
IDC, его объем увели‑
чился с 351,9 млн. долл. 
в 2014‑м до 370,2 млн. долл. 
в 2015‑м, что соответствует 
росту на 5,2% в долларах 
и на 67% в рублях.

Правда, у iKS‑Consulting 
несколько другая оценка: 
объем в 2015 г. — 27,6 млрд. 
руб. (если считать по сред‑
нему курсу, то порядка 
450 млн. долл.), а темп ро‑
ста — 39,6%. Но в любом 
случае, у нашего рынка ди‑
намика гораздо выше, чем 
у мирового облачного рын‑
ка, который, по данным Morgan Stanley, 
растет в среднем на 19,4% в год.

По словам Дмитрия Гаврилова, ру‑
ководителя исследований облачных 
сервисов компании IDC, росту спроса 
на облачные услуги способствовало то, 
что провайдеры сохраняли стабильные 
цены в рублях, а в некоторых случаях 
даже их снижали.

Наметились изменения структуры 
потребления облаков, связанные, с од‑
ной стороны, с развитием технологий, 
а с другой — с политическими событи‑
ями. Так, сейчас уверенно доминируют 
публичные сервисы. По мнению Дмит‑
рия Гаврилова, это вызвано положи‑
тельными изменениями этого вида об‑
лаков в последнее время: “Уже сейчас 
в публичном облаке провайдера ком‑
пания может построить защищенную 
инфраструктуру с выделенной сетью 
и изолированным трафиком”.

Видимо, с ростом надежности облач‑
ных технологий связаны и изменения 
в распределении потребления по отра‑
слям. По данным IDC, хотя на первом 
месте продолжает оставаться рознич‑
ная и оптовая торговля, на второе вы‑
шел финансовый сектор, поднявшись 
с четвертого. Третье место занимает 
отрасль профессиональных услуг.

Все более заметную роль на рынке 
облаков играют компании с госучасти‑
ем. По мнению Дмитрия Гаврилова, от‑
части это связано с тем, что из‑за сан‑
кций некоторые организации сейчас 
не могут закупать оборудование и ПО, 
получать поддержку вендоров, причем 
это происходит на фоне возросшего 
госзаказа. Выходом является использо‑
вание облачных сервисов.

В структуре самого облачного рын‑
ка тоже происходят изменения. Хотя 
сегмент SaaS (ПО как услуга) по‑преж‑
нему доминирует, быстрее всего рас‑
тет сегмент IaaS (инфраструктура как 
услуга). По данным iKS‑Consulting, 
в прошлом году темп роста IaaS соста‑
вил 52%. Видимо, это связано с тем, 
что в условиях ограниченного ИТ‑бюд‑
жета компании рассматривают инфра‑
структурные сервисы в качестве заме‑
ны покупки дорогого оборудования.

Тем не менее доля SaaS остается 
большой. По оценке iKS‑Consulting, 
на этот сегмент приходится 80,5%, 
на IaaS — 16,1%, а на PaaS (платформа 
как услуга) — 3,4%.

Рассматривая структуру потре‑
бления SaaS в России, Антон Салов, 

представитель оргкомитета ассоциа‑
ции Russian Cloud Computing Profes‑
sional Association ( RCCPA ), отметил, 
что в 2015‑м на эти облачные сервисы 
было потрачено 14,7 млрд. руб. При 
этом наибольшим спросом пользова‑
лись услуги бухгалтерии и отчетности 
(60%), на втором месте call‑центры 
(12%), далее следует управленческое 
ПО и ERP (9%), офисные пакеты (8%), 
CRM (4%) и другие сервисы (7%).

Антон Салов также выделил пару по‑
следних трендов, носящих глобальных 
характер. Первый связан со все более 
активным применением провайдерами 
мощных серверов на базе графических 
процессоров (GPU), что позволяет за‑
казчикам, которым требуется интен‑
сивная вычислительная обработка, 

брать в аренду графиче‑
ские процессоры, а в каче‑
стве клиента использовать 
старое оборудование.

Прежде всего такие 
услуги пригодятся пользо‑
вателям  САПР и любите‑
лям облачных игр. Не слу‑
чайно, Amazon, Microsoft 
и IBM уже расширили 
свои облачные сервисы 
арендой GPU, а недавно 
их примеру последовала 
и Google. Наши провай‑
деры тоже не отстают. 
Например, в такой сервис 

инвестирует компания Selectel.
Второй тренд Антон Салов назвал 

“приземлением” иностранного облач‑
ного ПО: “Это некоторая локализа‑
ция, но не в плане перево‑
да на национальный язык, 
а в том смысле, что веду‑
щие глобальные облачные 
провайдеры размещают 
ЦОДы на территории дру‑
гих стран для соответст‑
вия требованиям регуля‑
торов”. В России по этому 
пути пошли SAP и Micro‑
soft, правда последняя дей‑
ствует через российских 
партнеров.

Этот тренд также выде‑
лил и Дмитрий Гаврилов, 
который отметил, что ло‑
кализация услуг укрепляет позиции 
глобальных поставщиков на россий‑
ском рынке облачных услуг.

Драйверы роста
Чем же вызван рост интереса к об‑
лакам? По мнению Антона Салова, 
главная причина — стагнация эконо‑
мики, из‑за которой никто не инвести‑
рует в капитальные затраты, т. к. непо‑
нятно, что будет завтра. В результате 
на первый план выходят операционные 
затраты, которые и являются основным 
драйвером развития облачных техно‑
логий.

Кроме того, из‑за падения курса ру‑
бля “железо” подорожало как минимум 
вдвое и уже мало кто может позволить 
себе его покупать. Но те российские 
сервис‑провайдеры, которые ранее 
успели вложиться в оборудование, мо‑
гут держать цены, и их услуги становят‑
ся выгоднее, чем зарубежные.

К тому же выбор облачных услуг уже 
достаточно широк, чтобы компания лю‑
бого размера могла найти то, что нуж‑
но, считает Антон Салов. Так, крупный 
бизнес активизировался в плане потре‑
бления IaaS, а средний и малый бизнес 
продолжают обеспечивать стабильный 
рост услуг SaaS, причем здесь серьез‑
ным драйвером является компания 
“1С”, которая сама активно развивает 
облачное ПО и консолидирует рынок, 
скупая ведущих российских поставщи‑
ков SaaS. Есть драйверы и в относи‑
тельно небольшом сегменте PaaS. Это 
виртуальные АТС и бухгалтерия.

Импортозамешение также может 
способствовать росту интереса к об‑

лакам, полагает Антон Салов. Так, 
согласно последним постановлениям, 
при закупках ПО для го‑
сударственных и муници‑
пальных нужд заказчики 
будут обязаны ограничить‑
ся российским продукта‑
ми из Реестра отечествен‑
ного ПО. “Но по услугам 
никаких ограничений 
нет, — сказал Антон Са‑
лов. — Поэтому ничто 
не препятствует тому, что‑
бы взять иностранное ПО, 
разместить его в россий‑
ском ЦОДе и продавать 
как услугу. Видимо, это 
будет возможно еще пару лет и станет 
точкой роста для нашего облачного 
рынка”.

Приоритеты государства
На государственном уровне сейчас уде‑
ляется немало внимания ИТ‑сегменту 
в целом и облачным услугам в част‑
ности. С одной стороны, государст‑
во надеется, что информационные 
технологии станут драйверами роста 
экономики, а с другой — использует 
ИТ и облачные услуги для повышения 
производительности труда госслужа‑
щих. По словам Дмитрия Гаврилова, 
прирост вычислительных мощностей 
только на федеральном уровне состав‑
ляет порядка 25%, а объема систем хра‑
нения данных — порядка 67%.

Учитывая приоритеты государства, 
он предположил, что и в компаниях 
с госучастием применение ИТ и об‑

лачных технологий будет 
увеличиваться в добро‑
вольно‑принудительном 
порядке. А поскольку сей‑
час доля таких компаний 
составляет порядка 60—
70%, этот тренд повлияет 
на рынок в целом.

Все это происходит 
на фоне неблагоприятной 
экономической ситуа‑
ции — сырьевая зависи‑
мость остается, бюджет 
зависит от цен на сырье, 
внешние инвестиции се‑
рьезно ограничены, рубль 

обесценивается. По словам Дмитрия 
Гаврилова, один из возможных вариан‑
тов выхода из ситуации — более эффек‑
тивное использование вычислительных 
ресурсов. Согласно стратегии разви‑
тия ИТ‑отрасли РФ на 2014—2020 гг., 
предполагается к 2020‑му за счет ши‑
рокой информатизации в 1,7 раза по‑
высить темп роста производительности 
труда и в 8—9 раз снизить трудозатра‑
ты. А благодаря программе импорто‑
замещения увеличить к 2020‑му число 
занятых в сфере ИТ до 600—650 тыс. 
человек, т. е. примерно вдвое больше, 
чем в 2012‑м.

При этом в концепции особое внима‑
ние уделяется облачным технологиям, 
системам автоматизации бизнеса, боль‑
шим данным, мобильным приложени‑
ям и интернет‑сервисам. Как отметил 
Дмитрий Гаврилов, облачные техно‑
логии особенно важны, т. к. за счет 
их применения государство надеет‑
ся снизить свои ИТ‑затраты на 10%. 
А ведь речь идет о больших суммах, 
поскольку годовые расходы на инфра‑
структуру и информационные сервисы 
составляют порядка 50—55 млрд. руб., 
из которых на закупку нового обору‑
дования приходится 20—30 млрд. руб.

Учитывая такой интерес к облачным 
технологиям, IDC прогнозирует, что 
к 2020‑му потребление облаков со сто‑
роны государства вырастет в три раза 
по сравнению с 2015‑м.

Но уже сейчас порядка 70% со труд‑
ни ков госструктур используют публич‑
ные облака. Согласно приведенным 
Антоном Саловым данным, наиболее 
востребованы ЭДО (78%), облачные 

хранилища (76%) и управленческое 
ПО (46%). Однако не обходится без 

проблем. По его словам, 
для обмена документа‑
ми многие госструктуры 
применяют сервисы типа 
Dropbox, что чревато про‑
блемами с без о пас ностью. 
Кроме того, небезопасны 
и публичные облачные 
хранилища.

Проблемой также оста‑
ется недостаточное раз‑
витие широкополосных 
каналов связи в регионах 
и не очень высокое качест‑
во услуг независимых сер‑

вис‑провайдеров. А поскольку госорга‑
ны весьма консервативны, продавать 
услуги в этом сегменте довольно слож‑
но. “Но они уже готовы идти в облака, 
и это определяет вектор развития на‑
шего рынка”, — считает Антон Салов.

облака для предпринимателей
В коммерческом секторе облачные 
технологии также находят все более 
широкое применение. В результате 
растет количество онлайновых серви‑
сов. По оценке Виктории Вирта, созда‑
теля медийно‑сервисного портала для 
предпринимателей “Деловик”, сейчас 
в Рунете около тысячи сайтов предо‑
ставляют контент и сервисы для пред‑
принимателей. По ее мнению, пора 
уже не множить сервисы, а их консо‑
лидировать.

Среди этих сайтов 58% предлагают 
различные сервисы, а остальные — 
блоги и комбинации сервиса, инфор‑
мации и общения. При этом 15% сай‑
тов для предпринимателей посвящены 
оптимизации различных бизнес‑про‑
цессов, таких как управление коллек‑
тивной работой, учет потенциальных 
клиентов и сделок, организация про‑
даж товаров и услуг по подписке, рас‑
четы и учет для сервисных компаний, 
торговля — склад — интернет‑магазин, 
учет рабочего времени, онлайновый 
документооборот, телефония, разме‑
щение и поиск тендеров, а также под‑
готовка тендерной документации.

Примерно половина сайтов для пред‑
принимателей предоставляют услуги 
и контент бесплатно. Их цель — лидо‑
генерация и трафик. 13% предлагают 
частично платные сервисы, а 37% — 
полностью платные услуги.

Виктория Вирта считает, что пред‑
приниматели уже готовы платить 
за сервисы и контент: “Они этим поль‑
зуются, т. к. это помогает им эконо‑
мить. Ведь цены на облачные серви‑
сы вполне приемлемые”. Так, анализ 
среднего чека показал, что, например, 
небольшой фирме онлайновый сервис 
ведения бухгалтерии обходится в 500—
1000 руб. в месяц.

К тому же 10% полезной для пред‑
принимателей информации и сервисов 
предоставляют сайты некоммерческих 
организаций, 8% из которых имеют от‑
ношение к государству и предлагают 
только бесплатные сервисы, отметила 
Виктория Вирта.

Перспективы
Растущий спрос на облачные вычи‑
сления со стороны госструктур и биз‑
неса способствует росту рынка обла‑
ков. По прогнозу IDC, ключевую роль 
в этом процессе в 2017—2018 гг. будет 
играть государство, в том числе за счет 
целевых инвестиций. В результате 
к 2020‑му рынок облаков в России до‑
стигнет 647 млн. долл.

Положительно оценивает перспек‑
тивы российских облачных услуг 
и iKS‑Consulting, по прогнозу которой 
к 2020 г. этот рынок вырастет почти 
в три раза, до 78,6 млрд. руб. При этом 
сегмент SaaS достигнет 55,2 млрд. 
руб., IaaS — 19,4 млрд. руб., PaaS — 
4 млрд. руб.� :
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В соответствии с требованиями 
Федерального закона № 209‑ФЗ 
“О государственной информаци‑

онной системе ЖКХ”, если предприятие 
коммунального хозяйства не передает 
данные в ГИС ЖКХ, то потребитель име‑
ет право его счета не оплачивать. Причем 
это норма вводится с 1 января 2017 г. — ут‑
верждали чиновники еще полгода назад. 
Однако, судя по реакции коммунальных 
служб, в эти угрозы верили 
не многие. И их скептицизм 
был оправдан.

“С 1 января 2017 г., то есть 
через месяц, должна была 
наступить административ‑
ная ответственность за не‑
размещение информации. 
Нет информации — нет де‑
нег. Мы подвели итоги того, 
что у нас происходит в стра‑
не, и решили не устраивать 
шоковую терапию. Многие 
регионы не готовы. Поэтому, 
скорее всего, эти нормы бу‑
дут отложены на полгода — 
год. И все смогут спокойно подготовиться 
к работе в системе”, — сказал на V между‑
народном форуме “Умный город будуще‑
го” заместитель министра связи и массо‑
вых коммуникаций Михаил Евраев.

Ситуация для нашей страны довольно 
типичная. Принимается закон с нереаль‑
ным сроком выполнения, а потом дата на‑
чала его действия переносится на более 
поздний срок. Таких законов было уже 
много, так что, перефразируя армейскую 
поговорку “погоди выполнять — отме‑
нят”, в отношении новых законов мно‑
гие действуют по принципу “погоди вы‑
полнять — отложат”. К этой специфике 
нашего законодательства опытные про‑
изводственники уже привыкли. И если 

закон им сильно не нравится, например, 
требует значительных расходов, тянут 
до последнего. Пока риски потерь от не‑
выполнения закона станут недопустимо 
высокими.

Процесс идет
Впрочем, есть и законопослушные пред‑
приятия. Текущую статистику подключе‑
ния можно посмотреть на сайте. На мо‑
мент написания статьи только в десяти 

субъектах РФ к ГИС ЖКХ 
подключилось 100% орга‑
низаций. С другой стороны, 
и в самых отстающих субъ‑
ектах подключилось более 
трети. Так что процесс под‑
ключения коммунальных 
служб к ГИС ЖКХ идет.

“Задача проекта — сде‑
лать сферу ЖКХ открытой 
и прозрачной. С открыто‑
стью данных придет и об‑
щественный контроль”, — 
заявил Михаил Евраев. 
Подводя некоторые итоги 
проделанной работы, он от‑

метил, что по сути сформирована необхо‑
димая правовая база. Говоря о разработке 
системы ГИС ЖКХ, докладчик отметил, 
что все было реализовано на открытом 
ПО, чтобы не делать лицензионных от‑
числений и быть локомотивом импор‑
тозамещения. 28 апреля система была 
аттестована на предмет соответствия тре‑
бованиям без о пас ности, 1 июля введена 
в промышленную эксплуатацию. “Это 
не значит, что все здорово. Все здорово 
будет работать лет через пять. Но мы ста‑
раемся сделать так, чтобы количество 
сбоев и ошибок было минимальным”, — 
уточнил Михаил Евраев.

Если говорить об организационных 
вопросах, то с 81 субъектом РФ были 

подписаны соглашения о пилотирова‑
нии проекта, проведены семинары для 
ИТ‑компаний, работающих на рынке 
ЖКХ, и других участников рынка. С си‑
стемой интегрировано более 400 банков, 
которые передают информацию о пла‑
тежах фактически в режиме онлайн — 
каждую секунду приходит информация 
о более чем 60 платежах. Прошла интег‑
рация с федеральными информацион‑
ными ресурсами, такими как Государст‑
венный кадастр недвижимости (ГКН) 
и Федеральная информационная адре‑
сная система ( ФИАС).

В системе сейчас более 65 тыс. участ‑
ников. Зарегистрировано более 28 тыс. 
ТСЖ, ЖК, ЖСК и других кооперативов, 
и это примерно 60% от их общего коли‑
чества в стране. Порядка 10 тыс. ресур‑
соснабжающих организаций, что состав‑
ляет порядка 70% от общего количества. 
Внесено около 18 млн. лицевых счетов 
и 7 млн. домов.

немного о прозрачности
Открытые данные, принцип “одного 
окна” для внесения данных, отчетность 
в режиме реального времени в разных 
срезах и по разным регионам — все это 
очень хорошо для органов власти и раз‑
ных аналитиков. А что же с обычным че‑
ловеком?

“Система для граждан не обязательная, 
можно получать счета в почтовый ящик 
по‑старому. Эта система сделана для лю‑
дей, которые хотят иметь современные 
возможности для защиты своих прав”, — 
сказал Михаил Евраев.

А вот с этим не так все просто. В вы‑
ступлениях их зала была приведена ста‑
тистика анализа судебных решений, при‑
нятых по искам граждан к управляющим 
компаниям, показывающая, что основная 
часть злоупотреблений относится к пла‑

тежам за тепло. Управляющие компа‑
нии повсеместно увеличивают эту строку 
на 30—50%. Второе по популярности на‑
рушение — лишние услуги ЖКХ, кото‑
рые входят внутрь другого тарифа.

Проблему можно было бы решить с по‑
мощью новой системы, если сделать так, 
как раньше делал Мосэнергосбыт, — да‑
вать данные по учету в целом по дому, 
которые часто фальсифицируются управ‑
ляющими компаниями. А они сейчас про‑
стым гражданам недоступны. Предоста‑
вить юридическую информацию о лишних 
начислениях по дополнительным статьям. 
И чтобы гражданин с помощью кальку‑
лятора платежей мог сам про считать пра‑
вильность выставленного счета. А всего 
этого на сайте ГИС ЖКХ нет.

Михаил Евраев объяснил, что личный 
кабинет еще дорабатывается. Что в буду‑
щем в нем можно будет не только увидеть 
выставленные гражданину счета и вве‑
сти данные своих счетчиков, но и увидеть 
все договоры и акты выполненных работ 
по своему дому и показания приборов 
домового учета. А также сравнить разные 
управляющие компании.

“Но калькулятора не будет. Никто 
не знает, что происходит со льготами. 
У нас не биллинговая, а информационная 
система. Это не всероссийский РКЦ”, — 
пояснил докладчик.

Отношусь к тем миллионам россий‑
ских граждан, которые уже имеют свой 
личный кабинет в ГИС ЖКХ. Похоже, 
моя управляющая компания к системе 
не подключилась, т. к. никаких данных 
по начислениям в нем нет. Но несмотря 
на принятый закон, в январе за ЖКХ мне 
по‑прежнему придется платить.

Но даже если бы данные о начислениях 
были — проверить их правильность я бы, 
скорее всего, не смог. Так что по большо‑
му счету для меня ничего не изменилось, 
и я буду по прежнему использовать для 
оплаты коммуналки услугу “Автоплатеж” 
своего банка. Надеясь, что счета выстав‑
ляются правильно.� :

За Жкх все же придётся платить

михаил Евраев

алЕкСанДр трубиЦын

Хотя системы непрерывной подачи 
чернил ( СНПЧ, или в английском 
варианте  CISS — Continuous Ink 

Supply System) в струйных принтерах впер‑
вые появились на рынке еще в 1993—94 гг., 
широкого распространения 
среди производителей струй‑
ных устройств они долгое 
время не получали, несмотря 
на существенное снижение 
стоимости печати. Первой 
нарушила это положение 
Epson, начавшая в 2011 г. 
выпускать серию L печатаю‑
щих устройств, оснащенных 
 СНПЧ. Вслед за ней свои 
версии таких решений выпу‑
стили Canon и Brothers. А те‑
перь, когда рынок при обрел 
более четкие очертания, 
за ними последовала и НР, 
запустившая новую линей‑
ку многофункциональных 
струйников HP DeskJet GT.

Пока линейка содержит 
два устройства: HP DeskJet 
GT 5810 и GT 5820. Они предназначены 
для домашних пользователей, а также для 
малого бизнеса и домашнего офиса, кото‑
рым требуются значительные объемы печа‑
ти при низких затратах. Обе модели имеют 
одинаковые характеристики. Единствен‑
ное отличие — модуль беспроводной связи, 
которым оснащена GT 5820. Рекомендуе‑
мый объем печати для обоих устройств — 
от 400 до 800 стр. формата А4 в месяц.

Для этих устройств разработаны 
оригинальные чернила. В комплекте 
с МФУ HP DeskJet GT поставляются 

три емкости объемом 70 мл с цветны‑
ми чернилами HP GT52 на 8000 страниц 
и одна емкость с черными чернилами 
HP GT51 на 5000 страниц (стартовая стои‑
мость одной емкости в рознице — 690 руб.), 
достаточные для печати 5000 черно‑белых 

и 8000 цветных страниц до‑
кументов.

Оба МФУ способны печа‑
тать и фотографии без полей. 
Приблизительную оценку 
количества фотографий фор‑
мата А4 можно получить, 
поделив вышеприведенные 
числа на 20 (считается, что 
документ печатается с 5%‑
ным заполнением, а фото‑
графия со 100%‑ным, отсюда 
расход чернил в примерно 
в 20 раз больше). Это грубая 
оценка, т. к. на разных фото 
разные чернила могут расхо‑
доваться по‑разному.

Стоимость печати страни‑
цы черно‑белого документа 
на офисной бумаге составляет 
15 коп., цветного — 40 коп. 

Для сравнения оценим стоимость страницы 
печати на лазерном принтере. Цена ори‑
гинального черного картриджа CE285A 
на 1600 стр. для принтеров и МФУ началь‑
ного уровня на Яндекс.Маркет начинается 
от 2500 руб. Таким образом, только вклад 
тонера в стоимость напечатанной на лазер‑
ном принтере страницы составит 1,56 руб.

Поскольку печатающие устройства 
HP используют термоструйную технологию, 
которая не переносит попадания пузырьков 
воздуха в головку принтера, инженеры ком‑
пании установили дополнительный ручной 

клапан на пути чернил, который надо пе‑
рекрыть перед перестановкой устройства, 
чтобы в трубки с чернилами случайно не по‑
пали пузырьки воздуха. Также они разрабо‑
тали уникальную конструкцию резервуара 
с чернилами, которая, с одной стороны, по‑
зволяет легко доливать чернила в принтер, 
а с другой — исключает их перелив. Доза‑
правлять чернила можно прямо “на ходу”, 
не снимая задания с печати. Пластиковые 
бутылочки с чернилами снабжены клапа‑
нами, исключающими случайный пролив 
жидкости. Для заправки их достаточно пе‑
ревернуть и вставить в соответствующие 

гнезда. Необходимое количество жидкости 
перетечет в резервуар принтера автоматиче‑
ски, никаких дополнительных усилий при‑
кладывать не надо.

Печатающие головки рассчитаны 
на 15 000 страниц и могут быть заменены 
пользователем после исчерпания ресурса 

или выхода из строя, если в систему все‑та‑
ки попадет воздух. Резервуары для чернил 
выполнены из полупрозрачного полиэти‑
лена, поэтому cледить за текущим уровнем 
довольно просто.

Скорость печати документов невелика, 
но вполне достаточна для дома — 8 стр./мин 
в черно‑белом режиме и 5 стр./мин в цвет‑
ном. Качество печати фотографий высокое, 
если использовать оригинальные фотобума‑
гу и чернила, устройства можно применять 
в домашней фотолаборатории.

МФУ также оснащены планшетным 
сканером с контактным датчиком изо‑

бражений (CIS), оптическое разрешение 
стандартное для подобных устройств — 
1200 точек на дюйм. К компьютеру они 
подсоединяются по интерфейсу USB 2.0, 
модель 5820 также можно подключить 
по беспроводному каналу связи, гнездо 
Ethernet у них отсутствует.� :

HP­вступает­в­клуб­­СНПЧ

Дмитрий хлынин, менед‑
жер по развитию струйных 
устройств печати HP в рос‑
сии: ”мы выходим на уже су‑
ществующий рынок устройств 
печати с  СнПЧ, чтобы занять 
свою долю”

мФу HP DeskJet GT 5820. Дозаправляемые резервуары с чернилами располагаются справа
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УПОМИНАНИЕ ФИРМ В НОМЕРЕ

Canonical тоже страдает от “пиратов”
Сергей Голубев
pcweek.ru/foss/blog

Основатель компании Canonical доволь‑
но резко высказался о так называемых 
неофициальных сборках системы Ubuntu. 
В опубликованной на сайте Ubintu Insights 
статье он пишет о конфликте с неким евро‑
пейским поставщиком облачных решений, 
который использует собственные сборки 
Ubuntu. Марк Шаттлворт сообщает, что 
готов перейти к мерам юридического ха‑
рактера, чтобы заставить его прекратить 
подобную деятельность.

Своё отношение он объясняет тем, что 
“доморощенные сборки” зачастую ведут 
себя совершенно непредсказуемо и в них 
отсутствуют необходимые механизмы обес‑
печения без о пас ности. В результате страда‑
ет пользователь, доверившийся разработчи‑
кам Ubuntu, ведь он уверен, что на облаке 
установлена именно она.

О прямом ущербе для репутации Canoni‑
cal Марк Шаттлворт не пишет, но это под‑
разумевается само собой. Ведь речь идёт 
не о применении разработок компании — 
в конце концов, это Open Source, и каждый 
может позаимствовать какие‑то идеи и ре‑
шения для своего продукта или услуги.

Дело только в имени. То есть в той со‑
ставляющей авторского права, которое 
защищено любой свободной лицензией. 
Нельзя отождествлять свободу копировать 
и распространять с банальным плагиатом. 
А ведь то, о чём пишет Марк Шаттлворт, 
трудно охарактеризовать как‑то иначе.

В мире существует масса самостоятель‑
ных решений на основе Ubuntu, но если 
они имеют иное название, то компания 
Canonical никак не может препятствовать 
их распространению. Если же не имеющий 
отношения к известному разработчику 
продукт использует всем хорошо знакомое 
имя (да ещё и с целью получения прибыли), 
то здесь нет ничего общего с концепцией 
Open Source.

Впрочем, до суда дело пока не дошло. 
Марк Шаттлворт надеется, что руководство 
того облачного провайдера всё‑таки оду‑
мается и выберет одно из двух возможных 
решений. Либо использовать сертифициро‑
ванную версию Ubuntu, либо принять в ра‑
боту другую систему — на своё усмотрение.

Всеобщий медицинский интернет
Петр Чачин
pcweek.ru/gover/blog

В ежегодном послании Федеральному 
Собранию президент Владимир Путин 
заявил о намерении в течение двух лет 
оснастить Интернетом все медицинские 
учреждения России. По его мнению, это 
позволит врачам даже в отдаленном горо‑
де или поселке использовать возможности 
телемедицины. То есть речь идет не только 
о том, чтобы обеспечить доступом в Сеть 
больницы и поликлиники, но и, вероятно, 
сельские здравпункты. Таким образом, 
с учетом фельдшерских пунктов число по‑

тенциальных объектов, охваченных проек‑
том, может достигать 60 тыс.

ИКТ‑отрасль уже однажды справилась 
с такого рода задачей в 2006 — 2007 г., когда 
решался вопрос о всеобщем школьном Ин‑
тернете. Тогда за два года планировалось 
подключить к ресурсам Всемирной сети 
около 53 тыс. учебных заведений страны, 
причем под это мероприятие выделялись 
вполне определенные ресурсы: стоимость 
контракта по обеспечению интернет‑тра‑
фика составляла 3 млрд. руб., из которых 
один миллиард был выделен на 2006‑й.  
В данном случае о финансировании проек‑
та речи не шло, известно лишь, что задача 
обеспечить доступом в Интернет медучре‑
ждения страны поставлена президентом 
перед Минкомсвязи РФ. Так что, скорее 
всего, инвестиции на развитие медицин‑
ского Интернета будут найдены в Фонде 
универсальной услуги связи, который фор‑
мируется за счет отчислений операторов 
связи и используется для финансирования 
проекта устранения цифрового неравенст‑
ва (УЦН) между регионами.

Но такое решение будет означать замед‑
ление темпов УЦН в ближайшие два года 
(в ходе проекта УЦН к концу 2018‑го долж‑
ны быть организованы точки доступа 
в Интернет со скоростью передачи дан‑
ных не менее 10 Мбит/с в 14 тыс. населен‑
ных пунктов с численностью населения 
от 250 до 500 человек, для чего предстоит 
построить до 200 тыс. км новых волоконно‑
оптических линий связи).

Кроме того, стоило бы учесть опыт и из‑
держки внедрения школьного Интерне‑
та, когда наиболее подходящими постав‑
щиками оборудования для выполнения 
поставленных задач в заданные сроки 
почему‑то чаще всего оказывались не оте‑
чественные предприятия, а зарубежные 
корпорации. Будем надеяться, что в этот 
раз вопросы импортозамещения будут по‑
ставлены всерьез и российские производи‑
тели получат приоритетные возможности 
для участия в проекте.

И еще один момент. В свое время выяви‑
лись такие “неформатные” школы, где до‑
вольно трудно было внедрить стандартный 
кейс установки интернет‑доступа: или нет 
электричества в деревне, или завоз обору‑
дования возможен лишь в короткий период 
навигации, или какие‑то другие причины. 
И чиновникам в ряде случаев оказалось 
значительно проще закрыть эти школы, чем 
мучиться с их оснащением и реконструк‑
цией. Очень не хотелось бы, чтобы новая 
кампания по внедрению Интернета и те‑
лемедицины обернулась очередной “опти‑
мизацией” медучреждений и масштабным 
закрытием “неформатных” фельдшерских 
пунктов на селе.

С кем будут общаться чат‑боты
Сергей Свинарев
pcweek.ru/ai/blog

Начну издалека. В свое время разговоры 
об умных домах начинались, как я помню, 

с умных холодильников, которые будут от‑
слеживать номенклатуру лежащих в них 
продуктов и по мере необходимости заказы‑
вать в Интернете недостающее для попол‑
нения запасов. Потом спектр обсуждаемых 
умных домашних вещей стал расширяться: 
заговорили об умных системах отопления/
кондиционирования, освещения, охраны 
и т. д. Когда в этом списке по явился уни‑
таз, меня неожиданно рассмешила догадка: 
а что, если холодильник и унитаз окажутся 
настолько умными, что договорятся с це‑
лью оптимизации процесса пускать поток 
продуктов напрямую, минуя хозяев дома?

Недавно вспомнил об этой анекдоти‑
ческой гипотезе, читая многочисленные 
анонсы разработок так называемых чат‑
ботов (chatbot или chatterbot) — речевых 
программных роботов, способных заме‑
нить в рутинном общении специалиста 
службы поддержки или продавца с кли‑
ентом‑человеком. Чат‑боты могут быть 
достаточно простыми, если действуют 
на основе выявления ограниченного на‑
бора ключевых слов или жестко заданных 
правил. Но, разумеется, главные надежды 
связывают с чат‑ботами, использующими 
искусственный интеллект и, в частности, 
способными обучаться в процессе диалога 
с человеком.

А всегда ли с человеком? И тут вновь 
пришла на память гипотеза о развитии от‑
ношений между холодильником и унита‑
зом. Действительно, если на той стороне 
появится говорящий робот, то на этой, че‑
ловеческой стороне тоже может возник‑
нуть идея переложить рутинный разговор 
на своего чат‑бота, выполняющего по сути 
роль секретаря. Дать ему задание, скажем, 
заказать билет на самолет на нужные дату/
время в требуемом диапазоне цен, обзвонив 
несколько авиакомпаний, а самому занять‑
ся другими делами. Если дело пойдет таким 
образом, то чат‑боты начнут все больше 
общаться вместо нас — людей, а если они 
еще и станут совсем умными, то неизвестно, 
до чего договорятся за нашей спиной.

Специалисты установили причины взрыва 
Galaxy Note 7
Сергей Стельмах  
pcweek.ru/mobile/blog

В то время как Samsung не может до кон‑
ца определить истинную причину фиаско 
Galaxy Note 7, за дело принимаются сто‑
ронние компании. Инженеры Instrumen‑
tal — фирмы, помогающей производителям 
различных компонентов находить проблем‑
ные места конструкций и устранять их, — 
провели вскрытие Galaxy Note 7 и детально 
рассмотрели смартфон изнутри.

Специалисты установили, что взрывы 
аккумуляторов происходили из‑за плохой 
компоновки деталей. Комплектующие 
внутри смартфона давили на аккумулятор. 
В итоге даже несмотря на то, что аккуму‑
лятор был помещен в отдельный отсек, 
расстояние между ним и деталями было 
минимальным.

Такой агрессивный дизайн может приво‑
дить к соприкосновению положительного 
и отрицательного слоёв батареи при опре‑
делённых условиях. Это может быть, к при‑
меру, незначительная деформация корпуса 
(скажем, когда пользователь носит фаблет 
в тесном кармане) или расширение аккуму‑
лятора вследствие нагрева (при подзарядке 
либо при интенсивной работе).

Как отмечают исследователи, ранее Sam‑
sung говорила о том, что виновником беды 
может быть дизайн: корпус решили сделать 
как можно тоньше, но и жертвовать авто‑
номностью, уменьшая ёмкость (а заодно 
и размеры) батареи, не хотели.

К чему всё привело, мы уже прекрасно 
знаем.

Google и Apple на заметку: Microsoft хочет 
взять реванш
Сергей Стельмах  
pcweek.ru/mobile/blog

Доля смартфонов на Windows 10 Mobile 
на рынке недотягивает до 1%, но Microsoft 
не прекращает поддержку этой платформы, 
и у производителей остаётся возможность 
выпускать новые смартфоны на ней. Одна‑
ко те не очень спешат это делать. Помнится, 
Huawei как‑то публично помянула тот факт, 
что смартфоны с Windows Phone не прино‑
сят ей прибыли. Но Microsoft не унывает, 
и время от времени до нас доносятся слухи, 
позволяющие предположить, что корпора‑
ция не только не забросила Windows Mo‑
bile, но и активно её развивает.

Среди самых важных новостей отметим: 
компания в одном из грядущих обновле‑
ний добавит эмуляцию настольных при‑
ложений для ARM. Это важно в первую 
очередь для корпоративных клиентов 
Microsoft, которые пока что для запуска 
рабочего софта используют дорогосто‑
ящую прослойку виртуализации (Citrix, 
HP Workspace).

А ещё HP. Не так давно вендор отме‑
тился Elite x3 и теперь, по слухам, готовит 
его потребительскую версию. Новинка 
сможет работать на процессоре серии 
Snapdragon 600. Несмотря на то что это 
не флагманский чип, его ресурса достанет 
на поддержку Continuum. Остаётся на‑
деяться на привлекательную цену аппара‑
та, иначе его шансы на успех могут быть 
невелики.

Microsoft не забывает и о Surface Phone, 
информация о котором появляется с за‑
видной регулярностью. Новая порция дан‑
ных поступила от контрактного партнёра 
ПО‑гиганта — Pegatron.

Издание phoneArena со ссылкой на тай‑
ваньский ресурс сообщает, что в произ‑
водство пошли тестовые образцы Surface 
Phone. Впору вспомнить слова главы Mi‑
crosoft, который недавно сказал, что новое 
изделие Редмонда удивит многих беском‑
промиссностью. Гаджет намечен к выходу 
на 2017 г., так что у Microsoft есть время для 
того, чтобы проработать детали и удивить 
“зарвавшийся” Android.

СОДЕРЖАНИЕ
№­­22­(921)­­•­­13­ДЕКАБРЯ,­­2016­­•­­Cтраница­­4





Учредитель и издатель  
АО «СК ПРЕСС»

Издательский директор 
Е. АДЛЕРОВ

Издатель группы ИТ 
H. ФЕДУЛОВ

Издатель 
С. ДОЛЬНИКОВ

Директор по продажам 
М. СИНИЛЬЩИКОВА

Генеральный директор  
Л. ТЕПЛИЦКИЙ

Шеф-редактор группы ИТ 
Р. ГЕРР

Ведущий эксперт группы ИТ 
С. КОСТЯКОВ

Редакция
Главный редактор 

А. МАКСИМОВ
1-й заместитель главного редактора 

И. ЛАПИНСКИЙ
Заместитель главного редактора 

О. МЕЛЬНИК
Научные редакторы 
В. ВАСИЛЬЕВ,  

Е. ГОРЕТКИНА,  
С. СВИНАРЕВ,  

П. ЧАЧИН
Oбозреватели 

С. ГОЛУБЕВ, А. КОЛЕСОВ,  
С. МАКАРОВ, Н. НОСОВ

Специальный корреспондент 
В. МИТИН

Корреспонденты 
О. ЗВОНАРЕВА,  

М. ФАТЕЕВА
Тестовая лаборатория  

А. БАТЫРЬ
Ответственный секретарь 

Е. КАЧАЛОВА
Литературные редакторы 

Н. БОГОЯВЛЕНСКАЯ, 
Т. НИКИТИНА

Фотограф 
О. ЛЫСЕНКО

Художественный редактор 
Л. НИКОЛАЕВА

Группа компьютерной верстки 
C. АМОСОВ, А. МАНУЙЛОВ 

Техническая поддержка  
К. ГУЩИН, С. РОГОНОВ

Корректор  
Л. МОРГУНОВСКАЯ

Тел./факс: (495) 974-2260
E-mail: editorial@pcweek.ru

Отдел рекламы
Руководитель отдела рекламы 

С. ВАЙСЕРМАН
Тел./факс:  

(495) 974-2260, 974-2263
E-mail: adv@pcweek.ru

Распространение
АО “СК Пресс”

Отдел распространения, подписка 
Тел.: +7(495) 974-2260 
Факс: +7(495) 974-2263

E-mail: distribution@skpress.ru 
Адрес: 109147, Москва,  

ул. Марксистская, д. 34, к. 10,  
3-й этаж, оф. 328

©  СК Пресс, 2016 
109147, Россия, Москва,  

ул. Марксистская, д. 34, корп. 10, 
PC WEEK.

Перепечатка материалов допускается  
только с разрешения редакции.  

За содержание рекламных объявлений 
и материалов под грифом “PC Week 
promotion”, “Специальный проект” 

и “По материалам компании” редакция 
ответственности не несет.

Газета зарегистрирована Комитетом РФ 
по печати 29 марта 1995 г. 

Свидетельство о регистрации № 013458.
Отпечатано в ООО “Доминико”,  

тел.: (495) 380-3451. 
Тираж 35 000. 

Цена свободная.
Использованы гарнитуры шрифтов 

“Темза”, “Гелиос” фирмы TypeMarket.

радикальных мер, выходящих 
за рамки стратегии предприя-
тия”. В докладе говорится, что 
только 5% CIO готовы приме-
рить на себя эту роль.

Настройтесь на последова-
тельность в достижении ре-
зультатов. Выполнение постав-
ленных задач — это то, на чём 
акцентируют внимание 55% ре-
спондентов. При этом они име-
ют в виду не просто выполнение 
рутинных задач, но разработку 
высококачественного и защи-
щённого софта в пределах выде-
ленных бюджетов. Только 21% 
CIO признали, что создаваемый 
их под раз де лениями софт явля-
ется ключевым компонентом 
для реализации проектов ком-
пании.

Разработка стратегии. 50% 
ИТ-директоров выражают со-
гласие с тем, что выработка ви-
дения и стратегии представляет-
ся существенным компонентом 
для успешной работы компа-
нии, при этом каждый третий 
из этого числа сказал, что его 
компания не уделяет должного 
внимания планированию либо 
оно вообще не применяется. De-
loitte советует не пренебрегать 

опытом, полученным на прош-
лых ошибках, и учитывать его 
в планировании — изменения 
в цифровой экономике происхо-
дят быстро, и ваши конкуренты 
могут приспособиться к ним бы-
стрее вас.

Готовность к развитию инно-
ваций. По меньшей мере 47% 
опрошенных ИТ-директоров 
признались, что нешаблонность 
мышления и готовность к вне-
дрению новинок являются не-
обходимым условием на пути 
к достижению результатов. Од-
нако 43% сказали, что они не на-
блюдают каких-либо признаков 
инновационности в своих орга-
низациях либо она находится 
в зачаточном состоянии. Иссле-
дователи делают вывод: техни-
ческая революция не оставляет 
места для медленных бизнес-ре-
акций, если ИТ-руководители 
этого не понимают — они со-
вершают ошибку.

Воспитание талантов и кор-
поративная культура. 45% CIO 
говорят о важной роли в жизни 
любой компании талантливых 
со труд ни ков. Очевидно, для 
их появления нужно создать 
условия. Многие ИТ-директо-
ра в ходе опроса пожаловались, 
что постоянно сталкиваются 
с бездарными со труд ни ками, 
которые не хотят развиваться, 

принимают неправильные ре-
шения и, как следствие, поро-
ждают конфликтные ситуации, 
нелучшим образом влияющие 
на рабочую обстановку.

Тем временем другие не сидят 
сложа руки и активно ищут спо-
собы для создания комфортной 
среды, требуемой для налажива-
ния рабочих процессов. Авторы 
опроса говорят, что некоторым 
из CIO приходится прибегать 
к кардинальным методам, тран-
сформируя прижившуюся суб-
культуру предприятий. Впро-
чем, универсального совета для 
выстраивания корпоративной 
культуры не существует, но важ-
но, чтобы она мотивировала, 
поддерживала и привлекала тех-
нических специалистов. Одним 
из примеров такой культуры яв-
ляются стартапы. Вопрос только 
в том — подходит ли она вашей 
компании?

Помимо опрошенных ИТ-ди-
ректоров своими советами поде-
лились и авторы опроса:

Соблюдайте прозрачность 
и простоту общения. Установи-
те точные и понятные цели для 
вашего бизнеса и четко сформу-
лируйте, как их достигнуть. Они 
не должны быть постоянно ме-
няющимися или сложными для 
понимания; воспринимайте цель 
как простое выражение наме-

рения и запомните: чем проще 
цель, тем она лучше превраща-
ется в боевой клич, который 
позовёт ваших со труд ни ков для 
покорения бизнес-вершин.

Налаживайте связи и пар-
тнёрские отношения. ИТ-ди-
ректорам следует поддержи-
вать отношения с ключевыми 
заинтересованными сторона-
ми. В их число входят не только 
со труд ни ки компании и ваши 
непосредственные подчинён-
ные, но и третьи стороны. 
Установив доверительные от-
ношения с конкурирующими 
компаниями, вы сможете на-
браться у них опыта, а также 
делиться своим.

Инвестируйте в таланты. 
Даже самый талантливый руко-
водитель не сможет руководить 
в одиночку. Наследие играет 
фундаментальную роль в биз-
несе. Нужно по возможности 
взрастить талантливую команду 
или просто обучить способных 
со труд ни ков, на которых можно 
положиться.

Подумайте о дигитализации. 
Пожалуй, это уже неотъемле-
мый компонент успешного биз-
неса. Взаимодействуйте на вер-
тикальном уровне, ищите пути, 
чтобы определить, в каком кон-
тексте “цифра” может приме-
няться в вашем бизнесе.� :
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Чтобы быть успешной на 
ИТ-рынке, компания 
должна смотреть в бу-

дущее и уже сегодня начинать 
развитие направлений, который 
смогут давать реальную при-
быль через несколько 
лет. Таким тезисом 
обосновал генераль-
ный директор КРОК 
Борис Бобровников 
решение компании 
вступить в консорци-
ум VR (виртуальная 
реальность). “В конце 
1990-х мы стали зани-
маться темой видео-
конференсинга, о ко-
торой в России никто 
тогда ничего не знал 
и которая стала при-
быльной только пять-
шесть лет спустя. По-
том такая же история 
была с облаками, и 
это не единственные 
примеры. Сейчас пришла пора 
заняться виртуальной реально-
стью”, — сказал он.

Впрочем, как выяснилось, 
VR-подразделение в КРОКе 
появилось еще четыре года на-
зад, в 2012 г. Стратегическое 
направление его деятельнос-
ти — продвижение техноло-
гий и продуктов виртуальной 
реальности, которые сегодня 
больше ассоциируются с раз-
влекательными задачами, в 
корпоративную среду, для ре-
шения деловых задач. Среди 
уже реализованных проектов 
— виртуальные тренажеры по 
стыковочному узлу Междуна-
родной космической станции 
(для центра обучения космо-
навтов в Звездном городке) и 
по отработке действий персо-

нала ЦОДа в различных си-
туациях (пока — только для 
собственного дата-центра). 
По мнению директора Центра 
виртуальной реальности КРОК 
Александра Леуса, кроме со-
здания разного рода деловых 

тренажеров есть еще 
целый ряд перспек-
тивных направлений, 
например проектиро-
вание в строительстве 
и поддержка продаж 
недвижимости.

Однако, по его при-
знанию, рынок средств 
виртуальной реально-
сти в России находит-
ся еще в самой началь-
ной фазе (впрочем, 
он считает, что и в 
мире идет лишь про-
цесс “созревания”) и 
как раз сейчас очень 
важным является 
объединение усилий 
“первопро-

ходцев”. По данным 
исследования Инсти-
тута современных ме-
диа, по состоянию на 
ноябрь 2016 г. струк-
тура российского де-
лового VR-сегмента 
по проектным обла-
стям выглядела сле-
дующим образом: об-
разование и тренинги 
— 28%, строитель-
ство и продажа не-
движимости — 25%, 
проектирование в 
промышленности и 
энергетике — 15%, 
ритейл и маркетинг 
— 14%, искусство и 
развлечения — 14%, медицина 
— 4%. При этом частным поль-
зователям наиболее интересны 

сегодня виртуальный туризм 
(возможность ощутить себя в 
другой стране) — 41%, позна-
вательные видео о природе, на-
уке и технике — 30%, 
обучающие прило-
жения — 25%, при-
ключенческие игры, 
квесты, головоломки 
— 22%, различные 
симуляторы (авто-
мобильные, авиаци-
онные и пр.) — 20%, 
игры-шутеры (стре-
лялки) — 18%, новые 
возможности обще-
ния с людьми — 14%, 
просмотр концертов 
и спортивных собы-
тий — 12%, ужасы и 
триллеры — 11%.

Российский VR-консорциум 
был образован в августе 
2016 г. группой компаний, за-
нимающихся созданием циф-
рового контента (анимация, 

телевизионная гра-
фика, компьютерные 
игры и пр.). Присо-
единившийся к ним 
1 декабря КРОК стал 
первым представите-
лем ИТ-отрасли в этой 
организации. “Вхо-
ждение в консорциум 
такого сильного пар-
тнера позволит нам 
совместно создавать 
не только эталонные 
решения для бизне-
са, такие как средст-
ва проектирования, 
инструменты для ви-
зуализации данных, 
маркетинговые актив-
ности с использова-

нием виртуальной реальности 
и  3D-технологий, но и качест-
венные продукты для пользо-

вателей: VR-приложения для 
мобильных устройств, VR-
порталы, парки развлечений”, 
— считает председатель совета 

директоров компании 
“Цифровое телеви-
дение” (совместное 
предприятие ВГТРК 
и “Ростелекома”) 
Дмитрий Медников. 
По его мнению, благо-
даря объединению ве-
дущих разработчиков 
заказчики смогут луч-
ше ориентироваться в 
условиях активно раз-
вивающегося рынка 
виртуальной и допол-
ненной реальности, 
доверять реализацию 
своих проектов над-

ежным компаниям, способным 
обеспечить профессиональ-
ную сервисную поддержку 
VR-контента и оборудования 
на протяжении всего периода 
эксплуатации.

В настоящий момент VR-кон-
сорциум провел несколько 
пилотных исследований по-
тенциальной аудитории вирту-
альной реальности. Также ве-
дутся работы по наполнению 
уже существующего контента 
дополнительными интерактив-
ными механизмами, проводит-
ся тестирование VR-контента 
для мобильных платформ. По 
мнению Бориса Бобровнико-
ва, вкладом его компании в 
развитие рынка виртуальной 
реальности должны стать, в 
частности, создание эксперти-
зы промышленного примене-
ния этих технологий, а также 
разработка единых отраслевых 
стандартов оборудования, про-
граммного обеспечения и кон-
тента для VR-систем.� :

КРОК будет продвигать виртуальную
реальность в корпоративную среду

Борис Бобровни-
ков: “Мы не только 
заинтересованы 
в популяризации 
перспективной тех-
нологии, но и готовы 
создавать полноцен-
ную инфраструктуру 
для применения VR 
в различных сферах 
деятельности”

Александр Леус: 
“Сегодня важной 
задачей является 
формирование в Рос-
сии цивилизованного 
рынка VR-технологий 
с понятным ценообра-
зованием и качест-
венным ведением 
проектов”

Дмитрий Медников: 
“Объединение усилий 
создателей контента 
и ИТ-разработчиков 
будет способствовать 
ускорению формиро-
вания рынка VR”
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Т ретий год ИТ‑отрасль увлеченно 
обсуждает проблемы импортоза‑
мещения, смены одной ОС на дру‑

гую и создания иных, нежели у Intel, про‑
цессоров. Всем ясно, что это долго, 
сложно и проблематично. Однако по срав‑

нению с импортозамещени‑
ем в других секторах эконо‑

м и к и  “ И Т ‑ с т р а с т и ”  н е  т а к 
уж и страшны. Ведь замена производст‑
венного оборудования реального секто‑
ра — проблема куда более масштабная, 
в том числе и по стоимости. Более того, 
заменять придется не только товары, 
но и услуги. Именно этот процесс идет 
в нефтегазовой отрасли, применительно, 
в частности, к строительству новых 
производств. Раньше управление крупны‑
ми строительными проектами, включая 
стадии инжиниринга, снабжения и стро‑
ительства, так называемое EPC‑сопро‑
вождение этих строек, осуществлялось 
преимущественно международными ком‑
паниями, обычно при участии российских 
проектировщиков и субподрядчиков. 
Разу меется, годы таких совместных про‑
ектов просто не могли пройти даром. 
Российские компании накопили богатый 
опыт управления масштабными строй‑
ками. Даже сама экономика породила 
предпосылки для развития отечествен‑
ных инжиниринговых организаций, кото‑
рые могли бы самостоятельно выполнять 
полный цикл работ: от проектирования 
до сдачи объекта в эксплуатацию. За‑
нять эту нишу намерен  НИПИГАЗ, 
центр по управлению проектированием, 
поставками и строительством, входя‑
щий в состав группы  СИБУР, меняющий 
свою операционную модель на EPC‑кон‑
трактора. О том, что это означает 
с точки зрения ИТ, заместителю главно‑
го редактора PC Week Ольге Мельник 
рассказал Павел Клепинин, ИТ‑директор 
НИПИГАЗа.

PC Week: Какие проекты сейчас ведет  НИПИГАЗ? 
Каковы особенности вашего подхода к примене‑
нию ИТ?
ПАвел  КлеПИНИН:  Мы  ведем  несколько 
проектов, знаковых для отрасли: управ‑
ляем  строительством  Амурского  ГПЗ 
“Газпрома”  —  крупнейшего  газопере‑
рабатывающего завода России на Даль‑
нем Востоке,  строительством объектов 
общезаводского хозяйства сибуровского 
“ЗапСибНефтехима” — крупнейшего не‑
фтехимического завода страны в Тоболь‑
ске, выступаем в качестве генерального 
подрядчика  строительства  установки 
“Евро+” на Московском НПЗ.

Принципиально,  что  делаем  мы  это 
в новой для компании, да и для страны, 
парадигме.  Строительство  газоперера‑
батывающего завода на Амуре мы осу‑
ществляем как EPC‑компания. То есть — 
проектируем,  снабжаем и строим “под 
ключ”. В Тобольске по такой же схеме 
отвечаем  за  строительство  более  чем 
320 крупных объектов. НПЗ в Москве 
отличает то, что это модернизация дейст‑
вующей промышленной площадки. Этим 
проектам  мы  обязаны  такому  стреми‑
тельному росту  НИПИГАЗа как в плане 
численности,  так и в плане  географии. 
За последние два года компания открыла 
свои под раз де ления в Москве, Тюмени, 
Тобольске, Благовещенске и Свободном.

Существенное отличие нашего подхода 
к автоматизации EPC‑проектов и эксплу‑
атации объектов в том, что для каждого 
проекта нужно сформировать отдельный 
набор ИТ‑инструментов. В основном это 
связано с требованиями заказчиков: у них 
есть определенные стандарты и получать 
проектную и иную документацию они 

готовы только в определенных форма‑
тах. Такие проекты длятся годы, поэто‑
му вполне реально даже успеть внедрить 
недостающее ПО, если это необходимо. 
Для каждого объекта используется свой 
пакет проектирования, свое ПО управ‑
ления строительством и свой инструмент 
для управления проектами.

При всем том внутри компании мы все 
же  стараемся,  конечно,  инструменты 
унифицировать,  чтобы  не  превращать 
ИТ в кунсткамеру.  Но надо понимать, 
что  набор  инструментов  сильно  зави‑
сит  от  конфигурации  самого  объекта, 
от платежеспособности заказчика. На не‑
большом объекте использовать дорогое 
ПО невыгодно.  Максимум,  что можно 
сделать, это сформировать несколько бо‑
лее‑менее стандартных наборов — услов‑
но “для большого заказа”, “для средне‑
го”,  “для  маленького”.  Именно  такой 
компоновкой мы и заняты.

В  последние  полгода  мы  тщательно 
изу чали западные практики, в  том чи‑
сле опыт компании Technip,  с которой 
очень плотно взаимодействуем. Выясни‑
ли, в частности, что они используют более 
четырехсот приложений, многие из ко‑
торых  разрабатывают  самостоятельно. 
Но это обусловлено тем, что свой биз‑
нес они начинали много лет назад, когда 
необходимых продуктов еще не сущест‑
вовало.  Путь  собственной  разработки 
во многом был вынужденным. Мы ста‑
раемся использовать централизованные 
решения  и  максимально  —  тиражные 
продукты. Теперь они уже есть. К слову, 
китайские компании такой же специали‑
зации именно такие решения в основном 
и применяют и сами практически ничего 
не пишут.

Можно  сказать,  что  аналогичного 
принципа придерживаемся и в управле‑
нии ИТ‑ландшафтом. При построении 
ИТ‑отдела мы оставляем за собой только 
самый верхний уровень управления, де‑
лаем ставку на готовые решения, а для 
необходимых доработок берем аут‑ и ин‑
сорсеров.

PC Week: Какие приложения составляют основу 
вашего ИТ‑ландшафта?
П. К.: Основа — это инструменты проек‑
тирования и управления нормативными 
данными. Необходимо связывать и дер‑
жать в актуальном состоянии справоч‑
ники  генподрядчика,  субподрядчиков, 
партнеров, поставщиков оборудования. 
Для такой стыковки номенклатуры есть 
западное решение.

Следующий  этап  —  система  доку‑
ментооборота, в первую очередь строи‑
тельного,  где происходит согласование 
документации. Тут же поддерживаются 
версионность, архивы, договора, а так‑

же взаимодействие с заказчиком и парт‑
нерами. Проектный и технический до‑
кументообороты  существуют  вместе, 
и здесь же происходит процесс управле‑
ния технологическими согласованиями 
с заказчиком и подрядчиками. Это тоже 
стандартное западное решение.

Согласованный  с  помощью  этих  ин‑
струментов пакет документов уходит в за‑
купку и на стройку. Вносимые изменения 
в нем тоже фиксируются, поддержива‑
ется контроль версий. Все согласование 
ведется в электронном виде, сдача доку‑
ментации — традиционным способом, 
на бумаге с печатями и подписями.

Дальше вступает в действие система 
управления закупками, для чего есть и за‑
падные решения, и приложения на “1С”. 
Затем следует управление стройкой, для 
чего  нужен  свой  пакет  информацион‑
ных систем. После этого — система ме‑
неджмента, Primavera например, потом 
BI для анализа эффективности процес‑
сов. Единого хранилища данных у нас 
нет, и информацию получаем из разных 
источников. Пока в таком хранилище по‑
требности мы не видим.

Нужна и система управления рисками. 
Это инструмент,  где риски можно опи‑
сать, ранжировать, по каждому заплани‑
ровать мероприятия, всё это делать в раз‑
резах проектов и контрагентов и потом 
отслеживать, какие риски реализовались, 
а какие нет. Но основные убытки случа‑
ются не из‑за того, что мы не учли риск, 
а потому, что не приняли своевременно 
нужных мер.

Такой инструментарий пока находится 
в процессе создания: что‑то уже есть, че‑
го‑то нет. Этот набор приложений мы об‑
катываем  на  текущих  проектах,  ведем 
множество  “пилотов”.  Пока  решения 
на “1С” для управления стройкой, кото‑
рые мы испытывали, оправдывают наши 
ожидания, по остальным продуктам су‑
дить ещё рано.

Планируем развитие ИТ на два  года 
вперед, и основные задачи в этот пери‑
од  —  внедрение  новых  инструментов 
и построение целостного ИТ‑ландшафта, 
использование лучших международных 
практик на российской почве.

PC Week: Какие проблемы автоматизации вы счи‑
таете ключевыми для отрасли?
П. К.: Современные технологии проекти‑
рования, в первую очередь трехмерные 
цифровые модели, у нас в стране приме‑
няются слабо. Нормативная база устаре‑
ла,  3D‑моделирование никак не узако‑
нено.  Подготовленную  таким  образом 
документацию никто не примет, нужны 
только традиционные чертежи с подпи‑
сями. Разумеется, 3D‑модель умеет все 
выгружать в требуемом виде.

К сожалению, еще далеко не все  за‑
казчики понимают, для чего необходимо 
3D‑моделирование, и не используют циф‑
ровые модели для дальнейшего обслужи‑
вания и эксплуатации объектов в целом 
и отдельных комплексов оборудования.

А ведь такая интеллектуальная модель 
позволяет:

•  Иметь  актуальную  информацию 
по  оборудованию,  необходимую  для 
управления эксплуатацией и планирова‑
ния обслуживания и ремонтов.

•  Подготавливать тренажеры по пра‑
вилам локализации и ликвидации аварий 
(ГО и ЧС), правилам без о пас ной эксплу‑
атации объекта, правилам без о пас ного 
проведения ремонтных работ.

•  Повысить  качество  регламен‑
тных  мероприятий  (обходы,  осмотры) 
за  счет  наличия  в  одном  месте  (в  том 
числе на мобильном терминале) черте‑

жей,  эксплуатационной  документации 
и 3D‑изображения объекта.

Если использовать интеллектуальную 
3D‑модель объекта, то можно направить 
развитие  в  область  Интернета  вещей, 
использовать дополненную реальность, 
но отдача здесь лежит в области эксплуа‑
тации будущего завода, и думать об этом 
уже на этапе проектирования предприя‑
тия мало кто из заказчиков хочет. А зона 
ответственности инжиниринговой ком‑
пании  обычно  завершается  на  этапе 
пусконаладочных работ. И тут как раз 
возникает конфликт. Вроде бы компания 
передает 3D‑модель, но чтобы ее исполь‑
зовать, требуется уровень компетенций 
эксплуатантов  завода  в  этой  области, 
к которому пока наш рынок лишь стре‑
мится. Как правило, ее кладут на полку, 
и всё. В результате эта модель дает только 
5—10% от того, что может дать.

О том, как завод будет работать, вла‑
дельцы начинают думать не на этапе про‑
ектирования, а гораздо позже. Уже при 
выборе проектировщика  должны быть 
сформированы требования к информа‑
ционной модели, в частности — к моде‑
ли данных. На самом начальном этапе 
проекта необходимо определять требо‑
вания к кодированию чертежей, обору‑
дования, КИП. Необходимо определить, 
какие данные по оборудованию и в каком 
формате необходимы для управления эк‑
сплуатацией объекта (в первую очередь 
для  технологического  обслуживания 
и ремонтов). Однако в реальности, глядя 
на многие стройки, я понимаю, что заказ‑
чику мысли об этом приходят в голову, 
когда уже половина завода построена.

А у проектировщиков единой модели 
данных не было, каждый был занят сво‑
им куском,  таких подрядчиков обычно 
несколько, трое‑пятеро, и каждый дейст‑
вует независимо, по своему усмотрению. 
Поэтому  результаты  проектирования 
сдаются в разных форматах, вместе они 
не стыкуются, цифровые модели в луч‑
шем случае удается собрать в картинку, 
а переделывать этого уже никто не бу‑
дет. В итоге к эксплуатации мы приходим 
на уровне “обслуживать по старинке”.

Этому есть и довольно простое объ‑
яснение. Рабочая сила в стране относи‑
тельно дешевая. Если серьезно думать 
о проектировании, то деньги нужно вкла‑
дывать прямо сейчас. Проще ориентиро‑
ваться на большое количество дешевых 
ремонтников…

Вот пример, который я позволю себе 
использовать  как  положительный. 
На строящемся для СИБУРа “ЗапСибНе‑
фтехиме” уже сейчас сформирован буду‑
щий операционный блок завода и занята 
должность его руководителя. Разумеется, 
он заинтересован в сохранности всей до‑
кументации, связанной со строительст‑
вом завода, ведь ему придется отвечать 
за его дальнейшую эксплуатацию, обслу‑
живание. А готовность объекта в Тоболь‑
ске — всего 15%. Практика показывает, 
что ресурсы на планирование эксплуа‑
тации нужно выделять чем раньше, тем 
лучше.

Но  зрелость  заказчиков  —  это  еще 
не все проблемы. ИТ‑рынок тоже не го‑
тов давать нужные решения. Нет, напри‑
мер, пакетов, автоматизирующих строи‑
тельство завода, — именно решений для 
сложного инженерного объекта. Под ка‑
ждое строительство мы индивидуальное 
рисуем свой ландшафт. Есть конфигура‑
ции “1С”, которые можно брать и серьез‑
но дорабатывать. Управление проектами 
автоматизировано относительно неплохо. 
MS Project можно использовать на мел‑
ких и средних объектах. Но для управ‑
ления стройкой мы не находим подходя‑
щих решений. Есть только системы для 
возведения административно‑бытового 
корпуса,  простых  офисных  зданий  без 
технологической начинки. При нынеш‑
них темпах развития только на создание 
адекватного отечественного ПО потре‑
буется от трёх до пяти лет. Правительство 
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Судя по тому, что потребление офи-
сной бумаги в мире год от года 
только растёт, безбумажное бу-

дущее явно не стало к нам ближе, чем 
в конце ХХ в. При этом, как ни пара-
доксально, перевод деловых коммуника-

ций в цифровую форму идёт 
весьма быстрыми темпами. 

Аналитики Technavio прогнозируют, что 
с 2016 по 2020 гг. ежегодный прирост гло-
бального рынка документ-сканеров — 
аппаратов, специально предназначенных 
для оцифровки твердых копий докумен-
тов самого разного рода, будет составлять 
в среднем почти 14%.

Очевидно, внедрение электронного 
документооборота еще не означает от-
каз от бумажных документов. Для целого 
ряда задач распечатка на листе форма-
та А4 оказывается объективно удобнее 
в работе по сравнению с отображением 
той же самой информации на экране 
(настольного ПК, смартфона, планшета 
и т. п.). Такое удобство для со труд ни ка, 
работающего с документом, непосредст-
венно претворяется в рост эффективно-
сти его труда. И в итоге положительный 
эффект от использования офисной печа-
ти перевешивает выгоды, которых можно 
было бы ожидать от полного перехода 
к безбумажному офису.

Специализированные сканеры доку-
ментов также способствуют повыше-
нию производительности труда, но уже 
в связи с иными задачами, прежде все-
го с обработкой значительных потоков 
входящих документов, из которых не-
обходимо извлекать структурирован-
ную информацию, например числа, за-
писанные в определённых полях строго 
установленных форм (имеются в виду 
разно образные счета, накладные и т. п.). 
Здесь без скоростной оцифровки и свер-
хнадёжного распознавания символов по-
просту не обойтись, иначе отдел обработ-
ки входящей документации застопорит 
нормальное функционирование всего 
предприятия.

Фактически документ-сканеры уже пе-
решли из разряда оборудования, которое 
неплохо было бы иметь в офисе, в кате-
горию непременно необходимого. Сов-
ременный темп ведения бизнеса, подхлё-
стываемый ежедневным личным опытом 
стремительного общения в социальных 
сетях, мессенджерах и по электронной 
почте, не терпит проволочек. Традици-
онная же процедура обработки входящей 
бумажной документации никак не позво-
ляет угнаться за этим темпом.

а как у нас?
Прошлогодние данные ITResearch не-
умолимо свидетельствуют, что в период 
с 2013 по 2015 гг. российский рынок доку-
мент-сканеров пережил заметное сокра-
щение. По единодушному мнению опро-
шенных нами экспертов, первопричиной 
тому стала неблагоприятная экономиче-
ская ситуация в стране и последовавшее 
за падением курса рубля ослабление заку-
почной активности конечных заказчиков. 
По словам Андрея Антонова, менеджера 
по продукту московского представитель-
ства Epson Europe B.V., из-за сокращения 
бюджетов на закупку ИT-оборудования 
выбор заказчиков чаще падает на более 
универсальные решения (многофунк-
циональные печатающие устройства), 
а не на профессиональные документ-ска-
неры.

Немалое влияние на ситуацию, кото-
рая складывается с рынком документ-
сканеров, оказывает, по словам эксперта, 
и состояние государственных программ 
по внедрению электронного документо-

оборота. Традиционно в России постав-
ки в госорганы в рамках таких программ 
составляют заметную долю от общего 
объёма закупок. В последние же годы си-
туация с внедрением электронного доку-
ментооборота на государственном уров-
не нестабильна, поскольку всё зависит 
от выделяемых бюджетов. И всё же Ан-
дрей Антонов настроен оптимистично: 
он отмечает небольшой рост рынка, обу-
словленный некоторыми крупными тен-
дерами в госсекторе.

Между тем Алексей Родюков, спе-
циалист по продукту компании “Xerox 
Россия”, связывает отмечавшуюся в по-
следние годы негативную динамику 
на отечественном рынке документ-ска-
неров не только с проблемами государ-
ственного сектора. По его словам, она 
во многом обусловлена снижением заку-
почной активности корпоративных за-
казчиков. При этом оптимизм внушает 
стабильный позитивный тренд на миро-
вом рынке документ-сканеров, который 
оказывает в итоге влияние и на ситуацию 
внутри России. “За первое полугодие 
2016 г. российский рынок документ-ска-
неров вырос более чем на 15%”, — отме-
чает Алексей Родюков.

На фоне уменьшения количества тен-
деров естественным образом обостряется 
конкурентная борьба между основны-
ми игроками. В результате те из них, кто 
не сможет донести до заказчиков преи-
мущества своего предложения по срав-
нению с конкурентами, безусловно, будут 
вытеснены из числа лидеров рынка. Так 
что, похоже, в ближайшее время гонка 
за лидерство на российском рынке до-
кумент-сканеров обещает быть весьма 
напряженной.

Как отмечают эксперты, Россия 
по структуре организации документо-
оборота на всех уровнях стоит ближе 
к развивающимся странам, чем к раз-
витым. На развивающихся же рынках 
первоначальное внедрение автомати-
зации документооборота происходит 
как раз в государственном секторе. 
За ним по степени смягчения жёст-
кости нормативных требований к об-
ращению документов следуют банки, 
учреждения системы здравоохранения, 
крупнейшие корпорации и такие сек-
тора экономики, как телекоммуника-
ции и промышленность.

В результате даже небольшой рост, ко-
торый демонстрирует государственный 
сектор, распространяется, хотя и с опре-
делённой задержкой, по всей цепочке 
и приводит к позитивным сдвигам на оте-
чественном рынке документ-сканеров. 
Разумеется, вендоры не в состоянии по-
зволить себе пассивно наблюдать за ма-
кроэкономической “погодой”, дожида-
ясь, пока ситуация улучшится сама собой. 
Они проводят решительную политику 
по укреплению канала, в частности, пе-
рестают наращивать число партнёров, 
старясь при этом активно поддерживать 
уже существующих. Особенно это каса-
ется тех, кто работает с сектором СМБ, 
наиболее уязвимым перед лицом любых 
экономических неурядиц.

“Рынок устройств сканирования до-
вольно узок, один крупный заказ на 50—
100 сканеров может составить годовую 
выручку дилера”, — говорит Илья Чере-
пов, руководитель группы отдела разра-
ботки ПО в компании  КРОК. Стабиль-
ности поставок не способствует и тот 
факт, что большие проекты, требующие 
масштабного сканирования документов, 
организуются крайне нерегулярно. Как 
правило, это события уровня оцифровки 
бухгалтерского архива крупной корпора-
ции или же вовсе уникального масштаба, 

например Всероссийская перепись насе-
ления.

Технологические преимущества
Отмеченные выше сложности в работе 
поставщиков документ-сканеров на рын-
ке СМБ обусловлены прежде всего тем, 
что в повседневной деятельности неболь-
шой компании не нужен сканер, способ-
ный обрабатывать 150 листов в минуту. 
Вполне достаточно базовых модифика-
ций, которые по своим характеристикам, 
строго говоря, не так уж далеки от серий-
ных МФУ с оснащённым автоподатчиком 
сканирующим модулем.

И всё же даже в нынешних экономи-
ческих условиях спрос на высокопро-
изводительные специализированные 
сканеры для документов сохраняется. 
По мнению Ильи Черепова, рынок до-
кумент-сканеров не умрёт по крайней 
мере до тех пор, пока законодательство 
требует предоставления бумажных ори-
гиналов. Кроме того, профессиональные 
решения позволяют бесшовно интегри-
ровать сканирование в бизнес-процессы 
компании: автоматически проставлять 
теги и атрибуты документа, отправлять 
данные в ERP- и прочие корпоративные 
системы. Например, курьер в течение дня 
проставляет печати в своём маршрутном 
листе, а вечером эта информация автома-
тически сохраняется в соответствующих 
системах при сканировании.

“Компании, располагающие только 
бумажной документацией, со временем 
приходят к пониманию того, что работать 
со скоростью движения бумаг становит-
ся невозможно, — констатирует Клаус 
Шульц, старший менеджер по маркетин-
гу продуктов PFU ( EMEA) Limited, до-
черней компании корпорации Fujitsu. 
— В результате оцифровка информации 
на бумажных носителях и ее интеграция 
в электронные процессы обретает перво-
степенное значение”.

Ещё одно направление, способное при-
внести некоторое оживление на рынок 
документ-сканеров, — услуги по аутсор-
сингу сканирования. Суть в том, что даже 
не самой мелкой компании сегодня не-
выгодно держать со труд ни ка на полной 
ставке только для того, чтобы он букваль-
но перекладывал с места на место бу-
мажки, загружая подлежащие оцифровке 
документы в приёмный лоток сканера. 
Переход на аутсорсинг в такой ситуации 
позволяет перевести затраты на оциф-
ровку документов в разряд операцион-
ных, а заодно исключает расходы на об-
служивание техники и прочие не самые 
необходимые для предприятия операции. 
Ссылаясь на опыт  КРОК в предостав-
лении таких услуг компании “М.Видео” 
с сохранением отсканированных копий 
в облаке  КРОК, Илья Черепов конста-
тирует, что это “обеспечивает заказчику 
двух-, трёхкратную экономию по сравне-
нию со стоимостью владения собствен-
ным архивом”.

С мнением о том, что документ-скане-
ры, как специализированные аппараты 
для максимально эффективной обработ-
ки значительных потоков документов, 
выдержат любую конкуренцию с устрой-
ствами более общего назначения, солида-
рен и Андрей Антонов. Он обращает вни-
мание на то, что важную роль в развитии 
функционала документ-сканеров играет 
программное обеспечение. Зачастую ко-
нечным заказчикам нужно уже не просто 
устройство для перевода документов 
в электронный вид — им требуется реше-
ние по организации документооборота, 
которое будет включать и дальнейшую, 
следующую за собственно сканировани-
ем обработку документов. Этому тренду 

следуют многие вендоры, которые ком-
плектуют свои сканеры дополнительным 
программным обеспечением с широкими 
возможностями обработки отсканиро-
ванных документов.

“В наши дни решение для сканирова-
ния всегда представляет собой програм-
мно-аппаратный комплекс и может взять 
на себя те задачи, которые раньше вы-
полнялись вручную”, — подтверждает 
Алексей Родюков. Современные техно-
логические нововведения в аппаратной 
и программной части документ-сканеров 
направлены на всесторонний учёт спе-
цифики рабочих процессов и структуры 
документов заказчиков, чего альтерна-
тивные решения из более демократичных 
ценовых диапазонов обеспечить не в со-
стоянии.

Кроме того, общая цель продолжающе-
гося совершенствования документ-ска-
неров, по словам Клауса Шульца, заклю-
чается в том, чтобы “свести к минимуму 
вынужденное вмешательство пользова-
теля в работу устройств и сократить в них 
число критических точек”.

Как отмечает Алексей Родюков, сов-
ременные документ-сканеры способны 
автоматически повышать качество отска-
нированных изображений, распознавать 
текст, извлекать из него нужную инфор-
мацию и сохранять документы в заранее 
заданных форматах. Они самостоятель-
но отправляют результаты сканирования 
(в виде файлов определенного форма-
та, подходящего в том числе и для пои-
ска по тексту) в офисные приложения 
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Переход на безбумажные технологии — 
неизбежный путь к созданию условий 
для анализа больших массивов дан-

ных и извлечения из них полезной инфор-
мации. Между тем, как свидетельствует 
мировая практика, до сих пор значительная 
часть информационного потока поступает 
в бумажном виде. Для удобства обработки 
содержащейся в этом потоке информации 
необходимо быстро и с высоким разреше-
нием сканировать бумажные ори-
гиналы, а затем распознавать 
и структурировать полученные 
данные. Этим и определяется 
спрос на современные средст-
ва оцифровки документов — 
офисные документ-сканеры.

Один из ведущих производи-
телей таких устройств — ком-
пания Panasonic. Предлагае-
мый ею на российском рынке 
модельный ряд сегодня пред-
ставлен разнообразными аппа-
ратами, способными удовлет-
ворить требования заказчиков 
любого масштаба. Как утвер-
ждает производитель, главны-
ми особенностями этих моделей, 
от базовой KV-S1015C на 20 стр./
мин до флагманской новинки 
KV-S8147 на 140 стр./ мин, яв-
ляются высокая надёжность, 
простота в обслуживании и при-
влекательное соотношение цены и качества.

Остановимся подробнее на отдельных но-
винках.

Panasonic KV‑S2087:  
выносливый и компактный

Даже не самое крупное предприятие, такое 
как регистратура медицинского учреждения 
или отделение банка средних масштабов, 
может испытывать потребность в быстрой 
и надёжной оцифровке довольно внуши-
тельного объёма бумажной документации. 
В такой ситуации на роль рабочей лошадки 
вполне подойдёт одна из новых моделей 
в семействе документ-сканеров Panasonic 
— KV-S2087. Поддерживающая скорость од-
ностороннего сканирования до 85 стр./ мин 
(в режиме двустороннего сканировании она 
удваивается) и рассчитанная на ежедневную 
нагрузку до 15 тыс. листов А4 в день эта мо-
дель доступна в российской рознице по впол-
не умеренной цене — около 186 тыс. руб.

Модель KV-S2087 снабжена автоподатчи-
ком на 200 листов, что также выгодно отли-
чает её от конкурентных решений с сопоста-
вимыми техническими характеристиками, 
а благодаря сравнительно компактным раз-
мерам (350х319х242 мм) ее можно без труда 
разместить на рабочем столе или на прочной 
подвесной полке (масса документ-скане-
ра — 9 кг).

В устройстве реализованы два тракта пода-
чи бумаги, что обеспечивает ему необходимую 
гибкость при оцифровке документов различ-
ных типов. Двусторонние, а также многостра-
ничные документы большого объёма удобнее 
пропускать через U-тракт, а, например, букле-
ты, визитные карточки и длинные документы 
(в частности, электрокардиограммы) — через 
прямой тракт. Выбрать нужный тракт подачи 
не сложно — для этого служит небольшой 
удобный рычаг на боковой панели.

Поставляемое с моделью KV-S2087 про-
граммное обеспечение позволяет сократить 
непроизводительные потери времени на эта-
пе оцифровки документов. В частности, 
на основе автоматического анализа изобра-
жения оно уведомляет пользователя о неш-
татных ситуациях (например, при выявлении 
пустого листа в пачке документов или уни-
кальной страницы с особыми пометками), 
требующих вмешательства оператора. В слу-
чае же обнаружения неудачно отсканирован-
ных изображений можно воспользоваться 

функцией Auto Rescan, которая с помощью 
компьютерной обработки улучшает изобра-
жение, позволяя избежать необходимости 
в повторном сканировании документа с ины-
ми настройками.

Если в организации используется большое 
число документ-сканеров, значительно об-
легчит контроль за ними фирменное ПО Site 

Central Management Suite. Благодаря ему 
сканеры, которые подключены к активным 
в локальной сети компьютерам через порт 
USB, становятся доступными для централизо-
ванного мониторинга (в том числе для опро-
са счетчика отсканированных страниц с це-
лью планирования профилактических работ 
и прогноза сроков замены роликов), анализа 
выявленных в ходе работы ошибок, а также 
для модернизации управляющей ими микро-
программы.

Panasonic KV‑S8147 и KV‑S8127:  
высокая экономичность

Две наиболее актуальные новинки в семей-
стве документ-сканеров Panasonic по своей 
производительности относятся к среднему 
(модель KV-S8127, 120 стр./мин) и верх-
нему (KV-S8147, 140 стр./мин) сегментам 
рынка. Важная их отличительная особен-
ность — устройство автоматической пода-
чи на 750 листов формата А4, что не очень 
характерно для устройств этих категорий, 
снабжаемых, как правило, автоподатчи-
ками в полтора раза меньшей емкости. 
При этом рекомендованная нагрузка 
для модели KV-S8147 составляет 
100 тыс. стр. в день, что приближает 
ее к профессиональным архивным 
сканерам.

В совокупности высокая произ-
водительность, большой рабочий 
ресурс и вместительный входной 
лоток для сканируемых оригиналов 
обеспечивают компании-заказчику 
значительный выигрыш во време-
ни, затрачиваемом на оцифровку 
документов. Для загруженных 
входным потоком бумаг офисных 
отделов это не менее важно, чем 
для специализированных под-
раз де лений, в том числе архивов, 
для которых оцифровка оригина-
лов является основной задачей. 
В отличие от последних офисные 
отделы имеют собственные задачи, 
связанные с поддержкой и испол-
нением текущих бизнес-процес-
сов, и необходимость перевода входящей 
документации в электронную форму здесь 
воспринимается скорее как дополнительная 
нагрузка к основной работе.

В такой ситуации документ-сканеры 
KV-S8127 и KV-S8147 благодаря выигрыш-

ному сочетанию присущих им технических 
характеристик позволяют сократить непро-
изводительные затраты времени на подго-
товку разнообразных бумаг к оцифровке. 
Загруженные в емкий лоток документы, 
в том числе разноформатные, будут за один 
прием обработаны этими сканерами быстро 
и корректно. При этом со труд ни кам компа-
нии не придется постоянно следить за ними, 
чтобы своевременно загрузить в лоток оче-
редную порцию бумажных оригиналов.

Следует также обратить внимание на до-
полнительную функциональность новинок, 

позволяющую оптимизировать процесс 
потокового сканирования и избавить 

его от досадных перебоев. Любому, 
кто когда-нибудь имел дело с доку-
мент-сканерами, известно о пробле-
ме двойной подачи, когда подающие 
валики в тракте устройства захваты-
вают сразу два листа из приёмного 
лотка. С документ-сканерами подоб-
ное случается значительно чаще, чем 
с принтерами, поскольку в отличие 
от загружаемой в лоток принтера 

свежеоткрытой пачки бумаги 
им нередко приходится иметь 

дело с бумажными листами 
в неидеальном состоянии.

Все документ-сканеры 
Panasonic, начиная с самой 

младшей модели, имеют датчи-
ки во входном тракте, позволяю-
щие фиксировать факт двойной 
подачи оригиналов. Стандартной 

реакцией устройства в этом случае является 
остановка процесса сканирования с выдачей 
соответствующего оповещения, что подразу-
мевает выполнение ручных операций по ис-
правлению ситуации. С учётом внушительной 
емкости лотка подачи документов и высокой 
производительности флагманской модели 
KV-S8147 такой подход попросту недопу-
стим, поэтому инженеры Panasonic предус-
мотрели в ней активную коррекцию двойной 
подачи (помимо стандартной пассивной 
системы — специальных роликов с нижней 
стороны листа для предотвращения двой-
ной подачи). Этот функционал реализуется 
с помощью установленных в тракте скани-
рования KV-S8147 пяти датчиков. В случае 

их срабатывания сканер автоматически воз-
вращает загруженные листы обратно в лоток 
автоподачи, а затем захватывает очередной 
лист заново. Чаще всего при таком пере-
мещении, выполняемом с высокой скоро-
стью, захваченные одновременно листы 

разъединяются и дальнейшее сканирование 
производится уже в штатном режиме. Если 
же листы слиплись, сканер предпримет три 
попытки разделить их и только после этого 
остановит работу и оповестит об ошибке осо-
бым сигналом на панели управления.

Старшие представители документ-скане-
ров Panasonic также поддерживают фирмен-
ную технологию ToughFeed, разработанную 
для повышения надёжности процесса пода-
чи бумаги. Состояние каждого забираемого 
из лотка листа контролирует множество 
датчиков: микрофонный, который по харак-
терному шуму определяет замятие бумаги, 
датчики давления и изгиба. В совокупности 
они обеспечивают уверенное выявление 
документов со скрепками ещё до того, как 
скрепка окажется внутри аппарата.

Действительно, в горячке офисных будней 
нередки ситуации, когда предназначенные 
для сканирования документы отправляются 
в загрузочный лоток прямо с металлически-
ми скрепками или с небольшими клейкими 
листочками поверх представляющего инфор-
мационную ценность текста. Старшие модели 
документ-сканеров Panasonic обнаруживают 
скрепки, в каком бы месте листа те ни нахо-
дились, и сразу же останавливают процесс 
сканирования, что позволяет избежать повре-
ждений и документов, и самого оборудования. 
Точно так же происходит остановка работы 
и при обнаружении стикеров на документах.

Флагманская модель KV-S8147 также 
оснащена новой механической системой 
контроля перекоса. Она позволяет скор-
ректировать достаточно серьёзный, вплоть 
до 10°, перекос за счёт изменения скорости 
роликов, которые регулируют подачу листа 
с двух сторон. Обнаруживать неидеальное 
положение листа при поступлении в приём-
ный тракт позволяют специализированные 
датчики перекоса.

Загрузочный лоток новых сканеров Pana-
sonic оборудован лифтом, который обеспе-
чивает надёжный захват очередного листа 
из лотка подачи для бумаги любой допусти-
мой толщины, автоматически подстраиваясь 
под толщину каждого документа. Выходной 
лоток подвижен и по мере выгрузки отскани-
рованных документов опускается, обеспечи-
вая равномерный выход листов.

При высоком уровне нагрузки, характерном 
для моделей KV-S8127 и KV-S8147, важно 
обеспечить надёжность наиболее подвержен-
ным износу элементам конструкции скане-
ра — его роликам, которые непосредственно 
взаимодействуют с проходящей через тракт 
бумагой. Эти ролики в новых моделях Pana-
sonic обладают внушительным ресурсом — 
600 тыс. листов — и разумной розничной 
ценой (порядка 13 тыс. руб.). При этом поми-
мо комплекта запасных роликов (KV-SS064) 
заказчик может приобрести ещё более эко-

номичный набор KV-SS065, включа-
ющий сразу шесть комплектов за-
пчастей для тракта подачи бумаги 
с суммарным ресурсом на 3 млн. 
600 тыс. листов, всего за 27 тыс. 
руб.

Комплект KV-SS064 включает 
ролики, уже насаженные на со-
ответствующие втулки, так что 
заменить ими отработавшие свой 
ресурс аналоги в документ-ска-
нере не составит труда. Однако 

сами эти втулки обладают су-
щественно большим ресур-
сом, задействовать который 
в полной мере помогает набор 
KV-SS065. Он состоит из одних 

только резиновых роликов (по-
дачи, предотвращения двойной 

подачи, разделительных) и ограни-
чителей крутящего момента.
Для установки комплекта роликов 

на имеющихся втулках необходимо 
обратиться к сертифицированному спе-

циалисту, однако по соотношению цены 
и доступного ресурса именно этот, второй, 
вариант оказывается предпочтительным для 
наиболее дальновидных заказчиков. В це-
лом невысокая общая стоимость владения 
на протяжении срока эксплуатации, надеж-
ность, простота обслуживания и удобство 
управления посредством встроенного цвет-
ного ЖК-дисплея делают модели Panasonic 
KV-S8147 и KV-S8127 удачным выбором для 
заказчиков с высокими потребностями в по-
токовой оцифровке документов.

Новые документ-сканеры Panasonic — 
для тех, кто ценит надёжность
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Документ‑сканер KV‑S2087 позволяет сканировать при ручной подаче 
документы плотностью до 546 г/м2

Главные достоинства модели Panasonic KV‑S8147 — 
высокая производительность, большой рабочий ресурс 
и вместительный входной лоток
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и на электронную почту, в сетевые папки 
и облачные хранилища, на сайты Share‑
Point и FTP‑серверы.

Что же касается попыток многих ком‑
паний СМБ использовать вместо доку‑
мент‑сканеров более доступные решения, 
то  здесь успех или неудачу определяет 
точность постановки задачи. Основной 
параметр, на который в данном случае 
можно ориентироваться, по мнению Ан‑
дрея Антонова, — объемы сканирования. 
Когда они составляют больше 1000 стр. 
в день, использование соответствующего 
документ‑сканера становится экономиче‑
ски выгодным. Ведь в этом случае необхо‑
дима как раз профессиональная специа‑
лизированная машина, которая отвечает 
выдвигаемым требованиям к производи‑
тельности и надежности.

Алексей Родюков устанавливает ещё 
более  жёсткие  рамки,  утверждая,  что 
выбирать  рабочий  инструмент  всегда 
следует в  соответствии  с  задачами, ко‑
торые тот должен выполнять, и потреб‑
ностями  под раз де ления.  Если  задачи 
со труд ни ков заключаются в том, чтобы 
обработать большой объём документов 
и перевести их в электронный вид, тогда 
наиболее эффективным решением для 
них станет документ‑сканер. Такой ап‑
парат может стоить недешево, но в дан‑
ной  ситуации  его  приобретение  будет 
экономически оправданным, поскольку 
общая  стоимость  владения  им  (TCO) 
будет  ниже  по  сравнению  с  альтерна‑
тивными решениями. Если же под раз‑
де ление  в  равной  степени  выполняет 
задачи печати и сканирования, то опти‑
мальным выбором станет МФУ (такие 
устройства также могут быть рассчитаны 
на весьма ощутимую нагрузку и обеспе‑
чивать высокую скорость сканирования 
документов).

Еще  один  важный  момент,  который 
может предопределить выбор в пользу 
документ‑сканеров,  отмечает  Алексей 
Горбунов, менеджер по развитию бизнеса 
компании “Бразер”: “Для задач сканиро‑
вания документ‑сканеры являются более 
универсальным  инструментом,  так как 
способны сканировать в одном задании 
документы разных типов. Это обуслов‑
лено тем, что механизм подачи бумаги 
и подающие ролики в документ‑сканерах 
более прочны и надежны по сравнению 
с используемыми в автоподатчиках МФУ 
и позволяют обрабатывать носители раз‑
ной толщины. При этом они обеспечива‑
ют и более высокую скорость сканиро‑

вания”. Кроме того, как пояснил Клаус 
Шульц,  документ‑сканеры  позволяют 
экономить и пространство на жестком 
диске или в памяти устройства, поскольку 
объем получаемого с их помощью высо‑
кокачественного изображения примерно 
в десять раз меньше обычного.

Впрочем,  нередко  выбор  подходя‑
щего для той или иной работы инстру‑
мента производится не из соображений 
оптимального соответствия ожидаемой 
нагрузке,  а  из  каких‑либо  иных,  более 
приземлённых.  Так,  по  мнению  Ильи 
Черепова, особенно заметно рынок до‑
кумент‑сканеров  для  СМБ  подкосило 
повсеместное распространение смартфо‑
нов,  планшетов  и  иных  персональных 
гаджетов, которые полностью закрыли 
поле мелких задач по оперативной оциф‑
ровке единичных документов и фото.

Алексей Родюков, напротив, не скло‑
нен драматизировать ситуацию с интег‑
рированными в мобильные терминалы 
камерами: “Портативный сканер должен 
не просто отвечать требованиям к мо‑
бильности, а  гарантированно создавать 
чёткую  и  качественную  электронную 
версию  оригинала.  Для  смартфонов 
и  планшетов  оцифровка  документов 
не является прямым предназначением, 
поэтому  на  сегодняшний  день  камеры 
этих устройств из‑за своих конструктив‑
ных особенностей не могут в полной мере 
соответствовать ожиданиям потребите‑
лей. Качественных результатов мобиль‑
ного сканирования пока можно добиться 
только с помощью специализированных 
решений, которые широко применяются 
в розничной торговле,  грузоперевозках, 
сферах страхования и услуг”.

Схожего  мнения  придерживается 
и Алексей Горбунов. Он отмечает рост 
продаж  портативных  сканеров  и  объ‑
ясняет это прежде всего высокими требо‑
ваниями заказчиков к качеству сканиро‑
вания юридически важных документов. 
Кроме  того,  многие  портативные  ска‑
неры имеют автоподатчик и позволяют 
обработать несколько листов за одно за‑
дание и не во зиться отдельно с каждым 
листом, как при использовании смартфо‑
на или планшета.

Навстречу росту
В  современном  высокотехнологичном 
бизнесе  (по  крайней  мере,  во  многих 
его направлениях) наблюдается всё бо‑
лее  очевидная  стратификация  рынка. 
К примеру, из сжимающегося который 
уже  квартал  подряд  сегмента  настоль‑
ных х86‑компьютеров особенно активно 
вымывается средняя страта, покупатели 
которой и прежде частенько не очень хо‑

рошо понимали, зачем им вообще нужен 
ПК в доме.

Корпоративные и государственные за‑
казчики  продолжают  приобретать  для 
рядовых  со труд ни ков  стационарные 
компьютеры начального уровня, завзятые 
геймеры упорно копят деньги на дорогие 
игровые ПК высокого класса. Прежние 
же покупатели настольных систем катего‑
рии “ну, не знаю; что‑то среднее, просто 
чтобы было” для веб‑сёрфинга, общения 
в соцсетях, несложных игр и просмотра 
фильмов переориентировались на план‑
шеты и прекрасно себя чувствуют.

Теперь и при выборе документ‑сканера 
или иного средства оцифровки бумажных 
носителей данных многие эксперты на‑
блюдают более взвешенный, осознанный 
подход.  Так,  Александр  Александров, 
менеджер по развитию категории кор‑
поративных устройств печати “HP в Рос‑
сии”, свидетельствует, что сейчас в его 
компании идет переосмысление концеп‑
ции сканеров: “Мы уходим из сегмента 
дешевых устройств в сегмент машин для 
офиса, обеспечивающих документообо‑
рот совершенно нового уровня”. В це‑
лом весь рынок сегодня движется именно 
в этом  направлении:  домашние  скане‑
ры, конечно, продолжат существовать, 
но доля  их будет  незначительной.  Для 
дома люди покупают в основном МФУ, 
а оцифровка изображений сегодня воз‑
можна даже со смартфонов, для быто‑
вых целей этого более чем достаточно. 
Напротив, в  среде деловых заказчиков 
спрос  очевидно  мигрирует  в  сторону 
высокоскоростных  устройств,  которые 
позволяют быстро отсканировать боль‑
шое количество документов, распознать 
их и выложить куда‑либо.

Вместе с тем Алексей Горбунов усма‑
тривает определенный потенциал раз‑
вития в сегменте портативных сканеров 
и их интеграции со смартфонами: “Соче‑
тание этих устройств обеспечивает кли‑
ентам высококачественное решение для 
совместного использования документов 
и управления ими”.

Говоря о возможных точках роста в сег‑
менте документ‑сканеров, Алексей Родю‑
ков в первую очередь обращает внимание 
на инновации, которые принесут заказ‑
чикам выгоду:  “Например,  выгода  мо‑
жет заключаться в сокращении издержек 
на сервисное обслуживание или в эко‑
номии времени благодаря применению 
качественных программных решений”.

По  мнению  Андрея  Антонова,  на‑
ибольший потенциал для роста данно‑
го рынка раскрывают государственные 
программы по переходу на электронный 
документооборот: “Сегмент госсектора 
в нашей стране просто огромный, и по‑
тенциал роста тут соответственно велик”.

Конечно,  вряд  ли  в  ближайшей 
и  среднесрочной  перспективе  россий‑
ский рынок документ‑сканеров утратит 
свою специфику. Однако общемировые 
тенденции  в  этой  области  продолжат 
оказывать  на  бизнес  весьма  серьёзное 
влияние  —  как  минимум,  потому,  что 
аппаратно‑программная  основа  для 
потокового  сканирования  документов 
в  отечественных  реалиях  продолжит 
оставаться такой же, как в США, Малай‑
зии или Перу. В этой связи небезынте‑
ресно обратить внимание на глобальные 
тренды в области виртуализации доку‑
ментооборота.

А тренды эти однозначно указывают 
на облака. По крайней мере, недавнее 
(сентябрьское)  исследование  ITCloud 
свидетельствует о том, что 62% органи‑
заций в США намерены к 2020 г. все свои 
ИТ‑нужды  (включая обработку входя‑
щих документов) целиком и полностью 
удовлетворять за счёт облачных сервисов. 
Аналитики Forrester ожидают, что в ми‑
ровом масштабе выручка за счёт реали‑
зации SaaS‑решений в 2016 г. достигнет 
106 млрд. долл. — это на 21% больше, 
чем в 2015‑м.

Безусловно, в настоящее время боль‑
шая  часть  документ‑сканеров  закупа‑

ется  компаниями‑клиентами  для  ис‑
пользования  в  собственных  офисах, 
а не поставщиками аутсорсинговых услуг 
оцифровки. Однако услуги по облачной 
виртуализации  документооборота  год 
от  года становятся всё более востребо‑
ванными по мере того, как их конечные 
потребители входят во вкус безбумажных 
транзакций как с внешними контрагента‑
ми, так и внутри своих офисов.

Один из наиболее существенных плюсов 
цифрового документа по сравнению с бу‑
мажным с точки зрения бизнеса — баланс 
между  защищённостью  содержащихся 
в этом документе данных и его доступно‑
стью. Да, важную бумагу можно хранить 
в сейфе и демонстрировать только тому, 
кому следует, под неусыпным присмотром. 
Но цифровой документ при наличии со‑
ответствующей информационной среды 
обеспечивает  наиболее  простой  доступ 
к его содержимому (по известному поль‑
зователю паролю или же просто по самому 
факту аутентификации авторизованного 
пользователя в системе). При этом каждый 
акт открытия документа на любом компью‑
тере или мобильном терминале в организа‑
ции можно с лёгкостью запротоколировать 
с привязкой к конкретному лицу, получив‑
шему в данном случае доступ к данным.

Передача оцифровки бизнес‑докумен‑
тации на аутсорсинг в среднем не снижа‑
ет, а повышает уровень защищённости 
данных. В организации,  специализиру‑
ющейся на предоставлении таких услуг, 
заведомо будут налажены все необходи‑
мые процедуры соблюдения конфиден‑
циальности (вплоть до автоматической 
переправки отсканированных докумен‑
тов в шредер). Найти подход к со труд ни‑
ку такой организации промышленному 
шпиону также будет сложнее, чем к ка‑
кой‑нибудь  секретарше,  сканирующей 
в офисе важные бумаги с использованием 
обыкновенного МФУ.

В  настоящее  время  целые  системы 
управления корпоративным контентом 
(Enterprise  content  management,  ECM) 
перебираются в облака и темпы виртуа‑
лизации документооборота в компаниях 
в дальнейшем будут  только нарастать. 
Так, согласно результатам исследования, 
проведенного  недавно  Ассоциацией 
по управлению информацией и образа‑
ми (Association for Information and Image 
Management,   AIIM), 75% опрошенных 
компаний либо уже работают с облач‑
ными ECM (26%), либо планируют вско‑
ре в той или иной мере перевести свои 
ЕСМ‑системы в облака.

Перемещение  документ‑сканеров, 
а заодно и принтеров из офисов в спе‑
циализированные аутсорсинговые ком‑
пании совершено естественным путём, 
ведёт если не к полному отказу от рабо‑
ты с бумажными документами, то к зна‑
чительному сокращению такой работы. 
Особенно  это  заметно  для  небольших 
предприятий,  практикующих   BYOD 
и допускающих в том числе дистанцион‑
ную работу своих со труд ни ков.

Повседневный  обмен  документами 
между коллегами, находящимися в раз‑
ных помещениях или офисах, сам собой 
переходит в цифровой формат. В резуль‑
тате  значительно  снижаются  расходы 
на ненужную печать — по оценкам эк‑
спертов The Paperless Project, до полови‑
ны (45%) всех отправляемых в современ‑
ном офисе на печать документов к концу 
того же самого рабочего дня оказывают‑
ся в корзине для бумаг.

Тем не менее входящая документация 
в значительной мере остаётся до сих пор 
бумажной, и вот здесь‑то на фоне оче‑
видной выгоды от виртуализации вну‑
треннего документооборота руководство 
предприятия наверняка захочет и оциф‑
ровку деловых документов передоверить 
профессионалам. А те, разумеется, будут 
делать  ставку  на  специализированные 
документ‑сканеры в  сочетании с  соот‑
ветствующим  ПО,  которые  позволяют 
обеспечить в потоке максимальную эф‑
фективность.� :

Документ-сканеры...
ПРОДОЛЖЕНИЕ CO C. 8

Коммерческая версия LibreOffice 
Online получила инструменты  
для совместной работы
Компании Collabora и ownCloud выпу‑
стили вторую версию коммерческого 
дистрибутива  CODE (Collabora Online 
Development Edition).  CODE 2.0 предназ‑
начен для быстрого развёртывания плат‑
формы LibreOffice Online и организации 
удалённой работы с офисным пакетом 
по Интернету. Что касается нововведений 
нового фреймворка, то помимо прочего 
в него входит поддержка совместной ра‑
боты нескольких пользователей, которые 
могут одновременно вносить изменения 
в документ, оставлять комментарии и от‑
вечать на вопросы.

Режим совместной работы позволяет 
наблюдать за внесёнными участниками 
правками, пометками, редактируемые 
области документов при этом будут 
выделяться разными цветами. Напомним, 
предыдущая редакция  CODE предусма‑
тривала возможность создания и редакти‑
рования текстовых документов, элек‑
тронных таблиц и презентаций, но режим 
совместной работы в ней отсутствовал.

Ещё одно изменение в дистрибутиве 

расширяет спектр поставщиков для син‑
хронизации документов. Теперь совмест‑
ный доступ для работы над документами 
помимо ownCloud будут предоставлять 
облачные провайдеры Nextcloud, Seafile 
и Pydio. При входе в облачное хранилище 
пользователь получает доступ к храни‑
мым на сервере документам, электрон‑
ным таблицам и презентациям, при 
открытии которых автоматически в том 
же окне запускается сеанс редактирова‑
ния в LibreOffice Online.

Как сообщает Collabora, в дальнейшем 
на базе  CODE планируется сформиро‑
вать комбинированный коммерческий 
продукт Collabora Online 2.0, похожий 
по решаемым задачам на Google Docs 
и Office 365.

Работа над LibreOffice Online как 
проектом некоммерческой организации 
The Document Foundation стартовала 
в 2011 г. Онлайн‑пакет поддерживает 
Open Document Format (ODF) — откры‑
тый формат документов для хранения 
и обмена редактируемыми офисными 
документами. Некоторые пользователи 
рассматривают LibreOffice Online как 
бесплатную альтернативу проприетарным 
решениям Google Docs и Office 365.�
� Сергей�Стельмах

ВКРАТЦЕ

www.pcweek.ru10|экспертиза
PC WEEK • № 22 • 13 ДЕКАБРЯ, 2016



К омпаниям и организациям из раз­
ных отраслей и сфер бизнеса еже­
дневно приходится оперировать 

огромным количеством документов, 
и перевод процессов, связанных с их под­
готовкой и обработкой, в цифровую фор­
му становится единственным способом 
упростить и ускорить операционную де­
ятельность, а также сократить затра­
ты на хранение документов. С учетом 
накопленных бумажных архивов, а так­
же невозможностью на данный момент 
полностью отказаться от использова­
ния бумажных оригиналов важным ин­
струментом цифровизации процессов 
служат документ­сканеры.

 О своем видении ситуации на рынке 
документ­сканеров, а также направлени­
ях развития этой категории устройств 
рассказывает Клаус Шульц, старший 
менеджер по маркетингу продуктов PFU 
(  EMEA) Limited, дочерней компании кор­
порации Fujitsu.

За последние три года рынок документ-сканеров 
в России заметно сократился. Это обусловлено 
только неблагоприятной экономической ситуа-
цией в стране? Как эта тенденция соотносится 
с тем, что происходит в других странах?

В значительной мере сокращение 
рынка действительно обусловлено сло-
жившимися экономическими условиями. 
Но нельзя забывать и о том, что многие 
организации переживают переходный 
период в своей жизни и им нужно чет-
ко разобраться в том, какие у них есть 
варианты объединения информации, 
хранящейся на бумажных носителях, 
с данными, изначально представленны-
ми в цифровом виде. Именно поэтому 
мы вкладываем средства в развитие мест-
ного образования и обмен знаниями, для 
чего, в частности, в начале года откры-
ли в России центр Knowledge Suite. Эта 
деятельность никак не зависит от теку-
щей экономической ситуации, посколь-
ку в любом случае является временной. 
По нашим наблюдениям, в странах Евро-
пы, Ближнего Востока и Африки спрос 
на решения для сканирования докумен-
тов в целом растет. Во многом это про-
исходит потому, что частные компании 
и госучреждения переходят с бумажного 
документооборота на цифровой. И Рос-
сия здесь не исключение.

Согласно прогнозу Technavio, вплоть до 2020 г. 
мировой рынок документ-сканеров и соответст-
вующего ПО будет расти в среднем на 14% в год. 
Вы верите в столь оптимистичный прогноз?

Наша компания разделяет такой оп-
тимизм. Стремительное распростране-
ние цифровых технологий подстегивает 
спрос на различные решения для оциф-
ровки документов и цифровые платфор-
мы, позволяющие компаниям перевести 
в цифровую форму и автоматизировать 
свои процессы. В начале этого пути наши 
клиенты зачастую располагают только 
бумажной документацией и со време-
нем приходят к пониманию того, что 
работать со скоростью движения бумаг 
становится невозможно. В результате 
оцифровка информации на бумажных 
носителях и ее интеграция в электрон-
ные процессы обретает первостепенное 
значение. И здесь на первый план выхо-
дит концепция сканирования в бизнес-
процесс (Scan-to-Process).

Многие компании сегодня располагают МФУ. 
Очевидно, их можно использовать и в роли доку-
мент-сканеров. Как в общем случае сегодня раз-
деляются задачи между этими двумя категори-
ями устройств? Что можно выделить в качестве 
главного принципа такого разделения — удобство 

для пользователя или затраты на выполнение 
задачи?

Старшие модели МФУ, способные 
обрабатывать большой поток докумен-
тов, действительно можно интегриро-
вать в рабочие процессы с помощью 
специальных коннекторов. Естествен-
но возникает вопрос, зачем же тогда 
нужен профессиональный документ-
сканер. Но дело в том, что МФУ— это 
прежде всего устройства вывода, а до-
кумент-сканеры — устройства ввода. 
Последние преобразуют информацию, 
хранящуюся на бумажных носителях, 
в электронный формат и оптимизируют 
ее для дальнейшей цифровой обработ-
ки. Здесь важны скорость, стабильно 
высокое качество сканирования и воз-
можность работать с большими объема-
ми документации. И все это обеспечива-
ет профессиональный документ-сканер. 
При этом он не только повышает удоб-
ство работы и производительность тру-
да оператора, но также позволяет со-
кратить затраты.

Чтобы получить цифровую копию документа 
вне офиса, можно воспользоваться мобильным 
телефоном или планшетом. Более того, сущест-
вуют вертикальные решения (скажем, в области 
страхования), базирующиеся на использовании 
таких устройств. Видите ли вы в этом реальную 
альтернативу портативным документ-сканерам 
вроде вашего SnapScan iX100?

Мы приветствуем появление альтер-
нативных решений для сканирования 
документов. Независимо от того, какими 
устройствами компании пользуются для 
этого, все они вносят свой вклад в ре-
шение задачи обеспечения доступности 
информации в цифровом виде. Но опять 
же, если вам приходится иметь дело 
со сравнительно большим количеством 
бумаг, а требования к качеству их оциф-
ровки высоки, правильнее воспользо-
ваться компактным профессиональным 
сканером. Вместе с тем мы ожидаем, что 
снабженные камерами так называемые 
умные устройства смогут обеспечить 
такую производительность и такое ка-
чество получаемого изображения, что 
пользователи сочтут их подходящими 
для регулярного применения.

За минувшее десятилетие базовые технологии 
сканирования документов не претерпели принци-
пиальных изменений. Тем не менее появляются 
всё новые модели документ-сканеров. В каких 
направлениях происходит их техническое совер-
шенствование?

Разумеется, каждый год мы модернизи-
руем аппаратную часть своих сканеров, 
дополняя их рядом автоматизированных 
функций, способствующих повышению 
качества сканирования. Мы будем это 

делать и в дальнейшем, а также будем 
вкладывать средства в совершенствова-
ние программного обеспечения, например 
в разработку облачных приложений. Все 
эти инвестиции направлены на то, чтобы 
свести к минимуму вынужденное вмеша-
тельство пользователя в работу устройств 
и сократить в них число критических то-
чек. Кроме того, мы стремимся не просто 
создавать статичные копии бумажных до-
кументов, но и сохранять информацию 
с бумажных носителей вместе с набором 
метаданных — и все это в рамках одного 
интуитивно понятного процесса. Такой 
подход дает простор для дальнейших ин-
новаций.

Все более пристальный фокус на программной 
части решений — одна из ключевых тенденций 
в сфере ИТ. Это характерно и для сегмента доку-
мент-сканеров?

Действительно, ПО для документ-
сканеров уделяется немало внимания. 
Например, наша платформа Paper-
Stream позволяет пользователям вне-
дрить общекорпоративные стандарты 
для различных процессов сканирова-
ния в зависимости от рабочей нагрузки 
и формата документов. Эти стандарты 
будут действовать в масштабе всей ком-
пании: от небольших удаленных офисов 
до центрального отдела корреспонден-
ции. ПО PaperStream IP подготавливает 
оцифрованные данные для последую-
щей обработки с использованием систем 
оптического распознавания символов 
(OCR) и синхронизируется с популяр-
ными приложениями для сканирова-
ния и управления документооборотом. 
А приложение PaperStream Capture 
позволяет пользователям точно настра-
ивать процесс обработки документов 
(включая процедуры пакетной обработ-
ки) на каждом этапе работы. И наконец, 
платформа ScanSnap помогает клиентам, 
желающим повысить личную производи-
тельность, выбрать или самостоятельно 
разработать наиболее подходящее ре-
шение.

Вы упомянули о разработке облачных прило-
жений для документ-сканеров, и многие пред-
ставленные на рынке модели уже предполагают 
интеграцию с облачными сервисами. Но высок 
ли спрос на такой функционал среди корпоратив-
ных клиентов?

Крупные компании высоко ценят 
возможность подключения к облаку. 
Интеграция ряда моделей из линейки 
ScanSnap с облачными приложениями 
Evernote и Google Docs для нас была 
только началом. Следующим шагом 
стала возможность подключать к ска-
нерам ScanSnap мобильные устройст-
ва. А в ближайшем будущем нас ждет 
еще более тесная интеграция документ-
сканеров с облаком. По мере того как 
клиенты становятся все более мобиль-
ными, каждый из наших партнеров 
хочет интегрировать свой облачный 
сервис с их процессами сканирования. 
ПО ScanSnap Sync, доступное для всех 
моделей из серии ScanSnap, дает мо-
бильным пользователям возможность 
автоматически синхронизировать все 
документы с облачными сервисами 
и приложениями, установленными 
на их устройствах. Сканы, созданные 
с помощью мобильного устройства 
через приложение ScanSnap Connect, 
автоматически загружаются в отдель-
ную папку облачного хранилища, будь 
то Dropbox, Google Drive или Micro-
soft OneDrive. По возвращении в офис 
пользователь запускает ПО ScanSnap 
Organizer на компьютере Windows или 

Mac, и сканы синхронизируются авто-
матически, после чего их можно обра-
батывать с помощью функций ScanSnap 
Organizer. Обработанный документ ав-
томатически синхронизируется с пап-
кой облачного сервиса, что позволяет 
в дальнейшем получать к нему доступ 
с любого устройства.

Как только у организации встает вопрос о при-
обретении сканера, неизбежно возникает про-
блема выбора наиболее подходящей модели. 
На какие аспекты следует обратить внимание?

При сравнении документ-сканеров, 
как правило, учитывают допустимую на-
грузку по количеству ежедневно скани-
руемых документов и поддерживаемые 
типы документов. Главное преимуще-
ство хорошего документ-сканера — это 
способность обрабатывать несколько до-
кументов в одном задании и выполнять 
базовую автоматическую коррекцию 
изображения. Система подачи бумаги, 
как правило, рассчитана на большие 
стопки документов разного формата 
(от А8 до А3). Многие документ-сканеры 
оснащены автоматическим податчиком 
документов (АПД), который отделяет 
каждый лист от остальных и подает его 
на сканирование независимо от разме-
ра, состояния и внешнего вида. Такая 
опция обеспечивает значительно более 
высокую производительность документ-
сканеров по сравнению с планшетными 
сканерами и МФУ.

Скорость сканирования можно настро-
ить в соответствии с конкретной задачей. 
Так, в наше время стандартной скоро-
стью для настольного сканера принято 
считать 80 страниц формата А4 в минуту, 
в то время как отделу корреспонденции 
крупной компании, скорее всего, потре-
буется гораздо более производительная 
система, способная сканировать вплоть 
до 100 000 страниц формата А4 в день. 
Кроме времени на выполнение задачи 
документ-сканеры позволяют экономить 
и пространство на жестком диске или 
в памяти устройства, поскольку объем 
получаемого с их помощью высококаче-
ственного изображения примерно в де-
сять раз меньше обычного.

Существуют и другие критерии вы-
бора документ-сканера. Таковыми, на-
пример, могут служить программные 
функции, в частности функция сканиро-
вания в PDF-документы с возможностью 
поиска. В момент генерации PDF-файла 
создается текстовая информация, допол-
няющая графические данные, которые 
считывает сканер. Система оптического 
распознавания символов, работающая 
в фоновом режиме, извлекает всю до-
ступную для считывания информацию 
(абзацы, схемы, адреса, таблицы) и “упа-
ковывает” ее в формат PDF.

Многие компании, стремясь сократить затраты 
на управление инфраструктурой печати, заклю-
чают MPS-контракты. Могут ли возникнуть слож-
ности с включением в такой контракт документ-
сканеров?

Теоретически к системам сканиро-
вания можно подходить так же, как 
к системам печати. Но на практике 
MPS-контракт нужно будет преобра-
зовать в MDS-контракт. В этом случае 
поставщик услуг, скорее всего, оптими-
зирует все решения для сканирования 
и распространения информации вну-
три организации. В настоящий момент 
мы совершенствуем платформу Paper-
Stream, которая позволит создать единую 
систему для сбора данных от различных 
МФУ и документ-сканеров и последу-
ющего перенаправления этих данных 
определенным адресатам. Мы активно 
ищем региональных партнеров из сферы 
высоких технологий, которые помогли 
бы нам создать такое целостное реше-
ние. Это еще одна причина, по которой 
развитие центра Knowledge Suite в Рос-
сии имеет для нас огромное значение.�:
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“Оцифровка­информации­и­ее­интеграция­
в процессы обретает первостепенное значение”

Клаус Шульц
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Т радиционно наиболее активными 
пользователями ИТ считаются 
предприятия розничной торговли, 

телекома и финансовой сферы. Однако 
и компании металлургического сектора, 
являясь в нашей стране одними из глав-

ных экспортеров и потому 
конкурируя с ведущими ми-

ровыми игроками в своей отрасли, обяза-
ны поддерживать системы управления 
бизнесом на самом высоком уровне. 
О том, как для этого используются 
ИТ в группе компаний  НЛМК, крупней-
шем производителе стали в России, обо-
зревателю PC Week Сергею Свинареву 
рассказал вице-президент  НЛМК по ин-
формационным технологиям Вадим 
Урьяс.

PC Week: Что представляет собой  НЛМК? Како‑
вы его уникальные особенности по сравнению 
с другими компаниями, занимающимися добычей 
сырья и выпуском из него металлургической про‑
дукции?
ВадиМ  Урьяс:  ­НЛМК­ —­ это­ междуна-
родная­ компания.­ В­ ее­ состав­ наряду­
с­основной­производственной­площад-
кой­—­Новолипецким­металлургическим­
комбинатом­—­входит­еще­более­20­за-
водов­в­России,­США­и­странах­Евро-
союза.­Причем­многие­—­крупнейшие­
в­своем­регионе­либо­самые­современные­
или­уникальные­в­своей­области.­И­это­
без­учета­десятков­ломозаготовительных­
площадок­“Вторчермета”­и­ сервисных­
центров­“­НЛМК­Индия”.­Группа­­НЛМК­
является­крупнейшей­в­России­сталели-
тейной­компанией:­по­предварительным­
оценкам,­выплавка­нынешнего­года­со-
ставит­около­16­млн.­т­стали,­из­них­около­
13­млн.­—­на­ заводах­в­нашей­стране.­
Лидируем­мы­и­по­себестоимости­про-
изводства­в­расчете­на­ тонну­металла,­
существенно­опережая­по­данному­пока-
зателю­зарубежные­компании.

­НЛМК­—­вертикально-интегрирован-
ная­компания,­предприятия­которой­до-
бывают­и­производят­все­необходимые­
компоненты­для­выпуска­металлопрока-
та,­за­исключением­коксующегося­угля.­
К­числу­таких­предприятий­относятся­
Стойленский­горно-обогатительный­ком-
бинат,­добывающий­и­перерабатываю-
щий­руду,­“Алтай-Кокс”,­который­про-
изводит­ коксохимическую­продукцию,­
“Стагдок”­ и­ “Доломит”,­ выпускающие­
флюсы.­Из­этого­сырья­на­Новолипецком­
комбинате­ выплавляют­ сталь,­ которая­
либо­там­же­перекатывается­в­рулонный­
прокат,­либо­направляется­на­наши­ев-
ропейские­и­американские­(США)­пред-
приятия­для­выпуска­готовой­продукции­
рядом­с­клиентом.­Такая­цепочка­позво-
ляет­нам­обеспечить­практически­полную­
загрузку­ своих­ сталеплавильных­ мощ-
ностей.­И­вот­что­ещё­отличает­ ­НЛМК­
от­остальных­игроков­российской­отра-
сли­черной­металлургии:­все­упомянутые­
зарубежные­предприятия­интегрирова-
ны­в­общую­производственную­цепочку­
и­полностью­управляются­менеджментом­
компании.­На­зарубежных­предприяти-
ях­группы­выпускается­ряд­уникальных­
видов­проката,­пользующихся­большим­
спросом­на­мировом­рынке,­например,­
для­изготовления­оснований­офшорных­
ветрогенераторов.­Кроме­того,­ в­ груп-
пе­компаний­ ­НЛМК­есть­предприятия,­
производящие­арматуру­для­строитель-
ной­индустрии,­и­компания­“ВИЗ-Сталь”,­
которая­выпускает­трансформаторную­
сталь­ —­ самый­ высокотехнологичный­
продукт­в­металлургии,­и­занимает­вме-
сте­с­­НЛМК­около­11%­мирового­рынка­
этого­вида­стали.

PC Week: Какие основные задачи стоят перед 
иТ‑департаментами компаний вашей отрасли? 
и есть ли какие‑то особые специфические задачи 
у иТ‑департамента  НЛМК? Занимается ли он раз‑

работкой ПО и системной интеграцией или эта де‑
ятельность возлагается на внешние организации?
В. У.:­Определенная­специфика­есть,­разу-
меется,­у­каждой­металлургической­ком-
пании,­но­в­целом­все­они­решают­одни­
и­те­же­задачи.­Развитие­ИТ­в­ ­НЛМК­
во­многом­определяется­инициирован-
ной­в­2008­г.­стратегией­по­переводу­всех­
компаний­группы­в­единое­информаци-
онное­ пространство­ и­ централизации­
их­информационных­систем.­Подобного­
уровня­централизации­сегодня­не­дости-
гли­даже­ведущие­ западные­ компании­
нашей­отрасли.­Цель­—­создать­единую­
систему­управления­всеми­предприяти-
ями­ группы­ компаний­ ­НЛМК­ на­ базе­
ERP-решения­SAP.­Для­этого­на­некото-
рых­производствах­пришлось­отказаться­
от­унаследованных­бизнес-приложений­
и­перевести­их­на­развернутую­в­общем­
дата-центре­единую­для­всех­SAP­ERP.­
В­результате­удалось­вдвое­сократить­чи-
сло­используемых­в­группе­ИС.­Сегодня­
к­ ERP-системе­ подключены­ все­ наши­
российские­предприятия­и­ряд­зарубеж-
ных.­К­2019—2020­гг.­планируется­обес-
печить­работу­всех­предприятий­груп-
пы­на­одной­ERP-системе­и­поддержку­
единых­ методологических­ принципов­
в­отношении­учета­и­организации­биз-
нес-процессов.

Иное­дело­системы­управления­произ-
водственными­процессами­уровня­MES.­
Здесь­широко­используются­историче-
ски­унаследованные­продукты­и­системы,­
но­появившиеся­в­последнее­время­идеи­
цифровой­трансформации­бизнеса­сти-
мулируют­создание­инновационных­ре-
шений,­использующих­технологии­боль-
ших­данных,­потоковой­обработки­и­т.­п.­
В­то­же­время­централизация­подобных­
систем­подобно­ тому,­как­это­ сделано­
в­ERP,­нецелесообразна­в­силу­высоко-
го­риска­остановки­критически­важных­
производственных­ циклов.­ Поэтому­
MES-системы­на­наших­предприятиях,­
даже­одного­профиля,­развиваются­само-
стоятельно­и­отличаются­друг­от­друга.­
Тем­не­менее­определенная­унификация­
их­была­бы­полезна,­и­сейчас­мы­рассма-
триваем­возможности­такой­унификации.­
В­частности,­изучаем­концепцию­Smart­
MES,­которая­предполагает­не­ только­
реактивный­способ­управления,­но­еще­
и­проактивный,­позволяющий­предска-
зывать­события,­прогнозировать­изме-
нения­в­качестве­продукции­и­т.­д.­Эта­
концепция­ предполагает­ совершенно­
иной­подход­к­работе­с­данными,­кото-
рые­собираются­различными­системами,­
функционирующими­на­разных­уровнях­
(­АСУТП,­MES,­ERP).

PC Week: Какие ключевые иТ‑проекты  НЛМК по‑
следних лет вы могли бы выделить?
В. У.:­ Любому­ проекту,­ прежде­ чем­
он­стартует,­предшествует­этап­обсужде-
ния­с­бизнес-под­раз­де­лениями,­которые­

должны­ четко­ сформулировать,­ какие­
он­призван­решить­задачи­и­что­принесет­
бизнесу.­Делается­это­с­тем,­чтобы­не­пло-
дить­системы,­не­способные­обеспечить­
существенного­результата­для­компании­
и­рискующие­так­и­остаться­невостребо-
ванными.

В­рамках­упомянутого­мной­перевода­
всех­предприятий­холдинга­на­единую­
ERP-систему­SAP­мы­два­года­назад­осу-
ществили­ее­миграцию­на­высокопроиз-
водительную­in-memory-платформу­SAP­
­HANA,­ что­ позволило­ нам­ не­ только­
существенно­ускорить­целый­ряд­про-
цессов,­ но­ и­ реализовать­ генерацию­
в­ разумные­сроки­ отдельных­сложных­
отчетов­ (скажем,­отчет­по­отгрузке­ру-
лонов),­которые­мы­попросту­не­могли­
получать­в­системе­SAP,­базирующейся­
на­традиционной­дисковой­­СУБД­Oracle.­
Не­могли­мы­и­калькулировать­номен-
клатуру­ремонтного­под­раз­де­ления,­со-
держащую­сотни­тысяч­наименований.­
Поменяв­платформу,­мы­получили­це-
лый­ряд­возможностей,­которые­в­рамках­
прежней­платформы­потребовали­бы­ко-
ренного­технического­перевооружения­
и­ закупки­ новых­ аппаратных­ средств.­
Сейчас­инициирован­проект­по­переходу­
на­ERP-систему­нового­поколения­SAP­
S/4HANA;­ его­ завершение­ планирует-
ся­на­первую­половину­2017­г.­Переход­
этот­не­требует­повторного­внедрения,­
а­выполняется­в­рамках­стандартного­для­
SAP­технического­апгрейда.

Еще­ один­ важный­ проект­ —­ реали-
зация­методологически­нового­подхода­
к­ бюджетированию­ на­ базе­ SAP­ ERP­
с­возможностью­моделирования­разных­
сценариев­и­быстрого­пересчета­вари-
антов.­Система­бюджетирования­стала­
более­эффективной­и­гибкой.­По­запро-
су­сбытовых­под­раз­де­лений­в­этом­году­
была­внедрена­построенная­нами­новая­
система­ управления­ взаимодействием­
с­заказчиками­“Клиент­инфо”,­в­которой­
есть­существенные­отличия­от­классиче-
ских­систем­CRM.­Все­клиенты­имеют­
возможность­передавать­нам­необходи-
мые­ спецификации­ и­ заказы,­ а­ также­
оперативно­получать­всю­необходимую­
информацию­и­документы.­Серверная­
часть­решения­базируется­на­Microsoft­
CRM,­а­клиентская­—­это­наша­собст-
венная­разработка­на­основе­SharePoint.­
С­внедрением­“Клиент­инфо”­заметно­
ускорились­прием­и­обработка­заказов.­
Аналогичная­ система­ для­ управления­
взаимодействием­с­поставщиками­реа-
лизована­на­основе­SAP­SRM­(Supplier­
Relationship­Management).

Для­высшего­руководства­предприятий­
предназначена­введенная­в­эксплуата-
цию­в­нынешнем­году­информационно-
аналитическая­ система,­ позволяющая­
контролировать­показатели­производст-
венных­процессов­цехового­уровня­(MES,­
транспорт,­технологические­нормативы).­
Она­в­режиме­реального­времени­предо-
ставляет­все­необходимые­балансы­сы-
рья,­материалов,­мощностей­и­дает­пол-
ную­картину­производства­на­текущий­
момент.­Пока­что­такая­система­внедрена­
только­на­липецкой­площадке,­но­со­вре-
менем­мы­хотим­распространить­ее­на­все­
предприятия­холдинга.

Создана­также­система­статистическо-
го­ моделирования,­ позволяющая­ кон-
тролировать­показатели­качества­готовой­
продукции­и­прогнозировать­их­исходя­
из­характеристик­исходного­сырья­(угля,­
кокса,­руды,­окатышей­и­т.­д.)­и­множе-
ства­иных­факторов,­косвенным­образом­
влияющих­на­параметры­продукции.­Си-
стема­дает­возможность­подбирать­пар-
тии­сырья­из­имеющихся­на­складе­для­
обеспечения­необходимого­уровня­каче-
ства­конечной­продукции.­Допускается­
также­решение­обратной­задачи:­подбор­
сырья­и­режимов­работы,­обеспечива-

ющих­выпуск­продукта­с­заранее­задан-
ными­нужными­свойствами­и­ценовыми­
характеристиками.­Основные­статисти-
ческие­алгоритмы­разработаны­бельгий-
скими­специалистами.

PC  Week:  Каков  иТ‑бюджет   НЛМК  и  на  что 
он в основном тратится? Как он изменился за по‑
следние годы? использует ли ваша компания 
иТ‑аутсорсинг?
В. У.: Абсолютные­цифры­мы­не­раскрыва-
ем,­но­сокращения­бюджета­в­последние­
годы­не­было.­Наш­ИТ-бюджет­состоит­
их­трех­частей.­Самая­большая­выделяет-
ся­на­программы­развития­(новые­проек-
ты)­и­в­среднем­составляет­40%­от­всего­
ИТ-бюджета.­Год­от­года­эта­статья­уве-
личивается,­поскольку­растет­количество­
проектов:­в­2015-м­их­было­25,­в­нынеш-
нем­—­50,­а­в­2017­г.­планируется­око-
ло­семидесяти.­Вторая­часть­выделяется­
на­программы­поддержания:­регулярные­
затраты­на­поддержку­инфраструктуры,­
покупку­лицензий­и­др.­Ее­доля­в­ИТ-бюд-
жете­ относительно­ стабильна­ (около­
40%),­ и­ в­ абсолютном­ выражении­ она­
растет­приблизительно­с­темпом­инфля-
ции.­И­третья­часть­—­это­расходы­на­эк-
сплуатацию,­главным­образом­на­зарплату­
со­труд­ни­ков.­Ее­доля­—­около­20%.

Если­ говорить­ об­ ИТ-аутсорсинге­
в­классическом­понимании,­то­он­у­нас­
используется­в­процессе­эксплуатации­
системы­SAP­ERP,­развернутой­на­ин-
фраструктуре­венского­ЦОДа­Atlas,­кото-
рая­поддерживается­и­эксплуатируется­
облачным­провайдером­и­оплачивается­
нами­ежемесячно­как­услуга­с­заданным­
уровнем­SLA.­Лицензии­на­SAP­ERP­ку-
плены­нами­в­рамках­отдельного­контрак-
та­и­оплачены­полностью.­Все­остальные­
ИТ-услуги­ (не­ связанные­ с­ ПО­ SAP)­
мы­покупаем­как­заказчик­у­подрядчика­
на­проектной­основе­с­четко­определен-
ными­объемом­и­сроками­исполнения.

PC Week: Какие направления входят в сферу от‑
ветственности вашего иТ‑департамента? решает 
ли он задачи управления отдельными предпри‑
ятиями группы и, в частности, вопросы цехового 
управления и  асУТП?
В. У.:­На­предприятиях­группы­­НЛМК­нет­
своих­айтишников.­Хотя­физически­они­
могут­находиться­на­местах,­организаци-
онно­они­подчиняются­единому­ИТ-де-
партаменту­и­не­могут­самостоятельно­
инициировать­ какие-либо­ проекты.­
ИТ-департамент­решает­широкий­круг­
задач­ по­ эксплуатации­ существующих­
систем­(кроме­производственного­обору-
дования­и­­АСУТП),­их­поддержке­и­со-
провождению,­разработке­и­внедрению­
новых­решений.­Разумеется,­его­ресурсов­
не­хватает­на­всё,­поэтому­мы­привле-
каем­ внешние­ компании­ разного­ про-
филя.­При­общей­численности­персона-
ла­группы­более­55­тыс.­в­штате­нашего­
ИТ-департамента­примерно­700­человек.­
Из­них­около­трёхсот­отвечают­за­систе-
мы­связи,­остальные­занимаются­ИТ.

В­прошедшем­году­мы­всерьез­занялись­
оптимизацией­ своей­ ИТ-архитектуры,­
и­эту­работу­выполняют­только­наши­соб-
ственные­специалисты.­А­при­реализа-
ции­множества­проектов,­инициируемых­
бизнес-под­раз­де­лениями,­ используем­
ресурсы­ внешних­ консультантов­ и­ си-
стемных­интеграторов.­Поскольку­коли-
чество­проектов­ежегодно­удваивается,­
а­численность­ИТ-департамента­остается­
неизменной,­внешние­ресурсы­с­каждым­
годом­привлекаются­все­чаще.

PC Week: Есть ли у  НЛМК собственный ЦОд? исполь‑
зует ли компания услуги облачных провайдеров?
В. У.:­ Я­ не­ стал­ бы­ говорить­ о­ ЦОДе,­
но­на­липецкой­площадке­ ­НЛМК­есть­
современный­ мощный­ вычислитель-
ный­ центр,­ в­ полной­ мере­ использую-

интервью

­нЛМК­централизует­управление­холдингом

вадим­Урьяс
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ИБП переходят на Li-ion
Как это ни удивительно, впервые 

идея использовать самый легкий 
щелочной металл для создания 

источников тока была высказана более 
ста лет тому назад — в 1912 году. Но ре‑
ализовать эту идею удалось лишь спустя 
шесть десятилетий: в начале 70‑х появи‑
лись первые литиевые батарейки. Попыт‑
ки разработать литиевые аккумуляторы 
оказались неудачными из‑за проблем, 
связанных с обеспечением без о пас ности 
их эксплуатации. Справиться с этими 
проблемами удалось еще спустя 20 лет 
инженерам фирмы  SONY: они заменили 
активный металлический литий его ион‑
ной формой и снабдили каждую батарею 
электронной схемой управления BMS 
(Battery management System), которая 
контролировала режимы заряда/разряда. 
Спустя еще четверть века сменилось не‑
сколько поколений технологии батарей 
на основе лития. Усилия исследователей 
были направлены на снижение стоимости 
изделий, увеличение их удельной емко‑
сти, надежности и без о пас ности. Только 
с 2008 года стоимость батарей упала в че‑
тыре раза, а плотность хранения энергии 
выросла впятеро. И возможности этой 
технологии еще не исчерпаны.

Благодаря перспективам этой техноло‑
гии и в других отраслях, использующих 
аккумуляторы, также происходит сдвиг 
в сторону внедрения литий‑ионных бата‑
рей, обусловленный их преимуществами 
перед традиционными свинцово‑кислот‑
ными батареями с регулируемым клапа‑
ном ( VRLA — valve‑regulated lead‑acid), 
в частности в области создания источни‑
ков бесперебойного питания (ИБП).

Какие же преимущества имеют литий‑
ионные батареи по сравнению со свинцо‑
во‑кислотными с точки зрения создания 
ИБП?

•  Втрое  меньший  вес  при  аналогич-
ной  запасаемой  энергии. Система ли‑
тий‑ионных аккумуляторов для ИБП 
весит на 60—80% меньше сопоставимой 
свинцово‑кислотной системы и соответ‑
ственно занимает до 50—80% меньше 
площади пола. Такая экономия обуслов‑
лена высокой удельной энергией, свой‑
ственной литий‑ионным аккумуляторам. 
Конкретные энергетические показатели 
для литиевых аккумуляторов, доступных 
на сегодняшний день, находятся в диапа‑
зоне от 70 кВт•ч/кг до 260 кВт•ч/кг. Для 
сравнения: типовые показатели свинцо‑
во‑кислотных аккумуляторов находятся 
в диапазоне 30 — 50 кВт•ч/кг.

•  На порядок большее число циклов за-
ряда-разряда в зависимости от использу-
емого химического процесса, технологии, 
температуры и  глубины разряда. Срок 
службы аккумулятора определяется коли‑
чеством циклов полный заряд — полный 
разряд, которые производятся в пределах 
установленного температурного диапа‑
зона до того, как аккумулятор необхо‑
димо будет заменить (снижение емкости 
на величину до 60—80%). Срок службы 
традиционного герметичного свинцо‑
во‑кислотного аккумулятора составляет 

от 200 до 400 циклов. Типовой литий‑
ионный аккумулятор, используемый для 
устройств ИБП, может выдержать более 
1000 циклов. А некоторые современные 
литий‑ионные аккумуляторы способны 
выдержать до 5000 циклов.

•  Меньший  саморазряд. По данным 
Вattery University http://batteryuniversity.
com/learn/article/elevating_self_discharge, 
 VRLA‑баттареи имеют приблизитель‑
но постоянный саморазряд 5% в месяц. 
У литий‑ионных батарей установивший‑
ся саморазряд составляет 1‑‑2% в месяц. 
При этом в отличие от свинцово‑кислот‑
ных литий‑ионные батареи могут хра‑
ниться даже с 30%‑ным уровнем разряда.

•  Значительно более быстрый заряд — 
ключевое преимущество в случаях с мно-
гочисленными перебоями энергии. Заряд‑
ка литий‑ионного аккумулятора до 100% 
займет от 30 минут до одного часа при 
условии, что зарядное устройство смо‑
жет обеспечить достаточный ток. Таким 
образом, зарядка литий‑ионного акку‑
мулятора займет на 5—10 часов меньше, 
чем зарядка аналогичного свинцово‑ки‑
слотного аккумулятора.

•  Меньшее число (а скорее всего, и пол-
ное отсутствие) замен аккумулятора, 
производимое в течение срока службы 
ИБП (расчетное время службы), устраня‑
ет риск простоя из‑за его замены, а также 
сокращает затраты на эксплуатационное 
обслуживание. К тому времени, когда 
аккумуляторы необходимо будет заме‑
нить, скорее всего, понадобится заме‑
нить и сам ИБП.

•  При  использовании  свинцово-ки-
слотных  герметичных  батарей  для 
увеличения срока их службы требуется 
поддерживать температуру в помеще-
нии в пределах 20—25 °C. Li‑ion‑батареи 
менее чувствительны к повышению тем‑
пературы, так что даже при уменьшении 
срока их службы из‑за влияния данно‑
го фактора все равно срок этот будет 
выше.

Кроме того, литий‑ионные аккумулято‑
ры не требуют технического обслужива‑
ния. Они не имеют “памяти”. Входящая 
в состав система управления аккумуля‑
тором автоматически собирает и переда‑
ет все данные, необходимые для четкого 
представления о его работоспособности 
и состоянии, что дополнительно продле‑
вает срок службы батарей. Также благода‑
ря наличию системы BMS можно в случае 
необходимости производить одиночную 
замену отдельных элементов.

Главным фактором, сдерживающим 
широкое использование литий‑ионных 
батарей, является их высокая начальная 
стоимость. Капитальные затраты, прихо‑
дящиеся на одинаковое количество энер‑
гии, в два раза больше. Например, если 
рассмотреть два варианта построения 
ИБП, выдающего в автономном режиме 
в течение 2 мин мощность 600 кВт, и при‑
нять за единицу затрат вариант с традици‑
онными свинцово‑кислотными аккумуля‑
торами, то капитальные затраты создания 
ИБП на литий‑ионных аккумуляторах 

составит 1,9. Однако стоимость совокуп‑
ного владения за 10 лет оказывается всего 
0,75. По этому показателю литий‑ионная 
технология обходит свинцово‑кислотную 
на длинных дистанциях, но традицион‑
ная технология по‑прежнему остается 
в игре, а значит, решение, какой вариант 
выбрать, остается за пользователем.

Что же дают преимущества, предостав‑
ляемые литий‑ионной технологией с точ‑

ки зрения создания систем питания для 
ЦОДов?

• Освобождается избыточная пло‑
щадь, так что её можно использовать для 
установки дополнительных серверов или 
иного ИТ‑оборудования, которое может 
приносить прямую прибыль.

• Более скромные требования по ох‑
лаждению.

• Существенно меньший вес при оди‑
наковой энерговооруженности не требу‑
ет укрепления пола или переноса батарей 
в подвал.

• Простота обслуживания достигает‑
ся за счет модульной конструкции и раз‑
витой системы мониторинга состояния 
батарей.

• Как минимум двукратный запас 
по сроку службы батарей гарантирует 
отсутствие дополнительных расходов 
в будущем.

Решения серии Galaxy V
В конце 2014 года компания Schneider 
Electric выпустила на рынок первый ИБП 
продуктовой линейки Galaxy V — модуль‑
ный трехфазный ИБП Galaxy VM мощно‑
стью от 160 до 800 кВА, предназначенный 
для ЦОДов и промышленных приложе‑
ний, который может теперь поставляться 
и с литий‑ионными батареями.

Кроме того, компанией предпринят 
ряд шагов для обеспечения совместимо‑
сти с Li‑ION‑батареями для ИБП серий 
Symmetra MW и Galaxy 7000 как в новых 
проектах, так и в ранее инсталлирован‑
ных (с апгрейдом на площадке заказчи‑
ка). В начале 2017 года будет сформиро‑
вана специальная продуктовая линейка 
аккумуляторов, которая ускорит процесс 

их подбора как для данных ИБП, так и для 
новых ИБП большой мощности, также 
поддерживающих эту технологию. Для 
инсталлированных у заказчиков ИБП 
по окончании срока службы используе‑
мых традиционных свинцово‑кислотных 
аккумуляторов есть возможность заменить 
их на литий‑ионные.

Помочь в выборе оптимального ре‑
шения призван разработанный компа‑
нией калькулятор TradeOff Tools, пред‑
ставляющий собой инструмент для 
сравнения решений на литий‑ионных 
и на  VRLA‑аккумуляторах.

В минимальной комплектации ИБП 
Galaxy VM состоит из двух секций вы‑
сотой 2 метра (силовой секции и секции 
ввода‑вывода со встроенным механиче‑
ским байпасом), позволяющих осуще‑
ствить раздельный монтаж. Кабельное 
подключение осуществляется сверху 
и снизу стоек. Все обслуживание — 
фронтальное.

Конструкция ИБП модульная. В ком‑
плект входят силовые модули, модуль элек‑
тронного байпаса, модуль выпрямителя, 
модуль управления. Все модули допуска‑
ют быструю замену сервисным специали‑
стом. Устройство способно выдерживать 
перегрузку относительно номинальной 
мощности в 150% в течение одной ми‑
нуты, работает в диапазоне напряжений 
от 250 до 600 В с нагрузками различной 
природы (индуктивная, емкостная) без 
снижения мощности (дерейтинга).

ИБП функционирует, сохраняя эту 
способность, в течение долговременной 
работы при +40 °С.

КПД в режиме двойного преобразо‑
вания (при типичных нагрузках на ИБП 
50...75%) и выходном напряжении 
400 В не опускается ниже 96%, а в вы‑
сокоэффективном режиме с функциями 
коррекции коэффициента мощности 
по входу без ограничений, подзарядке 
батарей и с нулевым временем переклю‑
чения — составляет до 99%.

Основными строительными блока‑
ми батарейной системы для Galaxy 
VM являются ячейка, модуль и стойка.

Литий‑ионная ячейка имеет емкость 
67 Ач, весит 1,9 кг и выдает номинальное 
напряжение 3,8 В. Она оснащена предо‑
хранителем, защищающим от короткого 
замыкания, клапаном избыточного давле‑
ния и электронной схемой защиты от пе‑
резаряда.

Батарейный модуль содержит 8 по‑
следовательно соединенных ячеек об‑
щим номинальным напряжением 30,4 В. 
Он весит 17 кг и включает в себя средство 
мониторинга, отслеживающее его тем‑
пературу и напряжение для правильной 
балансировки ячеек.

Сама стойка содержит, в зависимости 
от типа, 13 или 17 батарейных модулей, 
вспомогательный блок питания и автома‑
тику системы мониторинга стойки (напря‑
жение, ток, состояние автоматики защи‑
ты), а также автоматику мониторинга всей 
системы (напряжение, состояние вторич‑
ных блоков питания, отказы/уведомления 
и т. д.). Вес стойки с батареями составляет 
480 или 550 кг.

Простота обслуживания достигает‑
ся за счет небольшой глубины стойки 
и фронтального доступа для экономии 
места. Для увеличения времени автоном‑
ной работы предусмотрена возможность 
параллельного подключения стоек.

Дистанционный мониторинг системы 
проводится либо через Интернет, либо 
по протоколу Modbus.

В начале 2017 года ожидается попол‑
нение линейки ИБП Galaxy V моделью 
Galaxy VX c мощностями от 1250 кВт 
до 1500 кВт, которая унаследует все пре‑
имущества ИБП Galaxy VM и в которой 
также можно будет использовать литий‑
ионные батареи.

“Мы довольно давно начали исследовать 
альтернативные свинцово-кислотным бата-
реям способы хранения энергии 
для ИБП, — говорит Павел По-
номарев, менеджер по развитию 
направления “Трехфазные ИБП”, 
под раз де ление IT Division компа-
нии Schneider Electric. — Были 
и довольно экзотичные решения 
на базе топливных элементов, 
и решения на базе суперконден-
саторов. Первый ИБП с Li-ion-
аккумуляторами мы предложили 
на американском рынке более 
10 лет назад, он был небольшой 
мощности и позиционировался для защиты 
аудио- и видеоаппаратуры класса hi-end. 

Оба эти факта определяли его стоимость. 
С течением времени технологии Li-ion-

аккумуляторов совершенствова-
лись, цены на них уменьшались, 
и в 2011 году мы вновь верну-
лись к идее их использования 
уже для мощных ИБП, где 
выгода от внедрения подобного 
решения наиболее ощутима.

Несколько лет проведённых 
исследований, а также внедрен-
ные и успешно эксплуатируемые 
нашими заказчиками решения 
на базе ИБП с Li-ION общей 
мощностью более 36 МВт дают 

нам уверенность в том, что мы выбрали 
правильный путь”.

Батарейный шкаф с Li-ion-аккумуляторами



Андрей Колесов

Об управлении документами с по‑
мощью  облачных  ИТ‑моделей 
разговоры начались лет пять на‑

зад,  тогда же стали появляться первые 
предложения  на  рынке.  В  тот  момент 
многие  эксперты  говорили  о  том,  что 

именно СЭД‑направление мо‑
жет  стать  одним  из  лидеров 

среди разного рода прикладных систем 
предприятий в плане использования об‑
лачных сервисов, однако довольно бы‑
стро стало понятно, что  эти прогнозы 
не оправдались. Какое‑то продвижение 
здесь, конечно, было, но совсем не такое 
стремительное, как виделось поначалу.

Каково же положение  дел  с исполь‑
зованием облачных систем документо‑
оборота  сейчас?  Какие  наблюдаются 
тенденции, каковы трудности и как они 
решаются? За ответами на эти вопросы 
мы  обратились  к  экспертам  —  разра‑
ботчикам и пользователям средств СЭД/
ECM.

облачные модели использования сЭд
Облачные вычисления — это общая кон‑
цепция, которая подразумевает, что за‑
казчик в той или иной степени и в тех 
или иных  форматах использует  те или 
иные вычислительные ресурсы ИТ‑по‑
ставщика  на  условиях  аренды.  Такая 

формулировка показывает, что уровень 
облачности ИТ‑систем может изменять‑
ся в довольно значительном диапазоне, 
и этот уровень зачастую не определяется 
какой‑то одной характеристикой, а явля‑
ется многопараметрическим.

Наверное, эта многопараметричность 
особенно характерна для сферы управ‑
ления документами. Ведь тут могут при‑
меняться различные варианты облачных 
моделей, например SaaS (готовые облач‑
ные сервисы, за которые полностью отве‑
чают облачные провайдеры) или разме‑
щение традиционных онпремис‑решений 
в  облачной  IaaS‑инфрастуктуре  (тогда 
провайдер отвечает за инфраструктуру, 
но  не  за  само  программное  решение). 
Возможны  и  гибридные  схемы,  когда 
СЭД‑решение  развертывается  на  пло‑
щадке заказчика,  а облако использует‑
ся как хранилище документов. Так что 
же мы имеем в виду под определением 
“облачные СЭД” или “документооборот 

в облаках”, какие модели наиболее во‑
стребованы на рынке?

Директор по маркетингу  DIRECTUM 
Василий  Бабинцев  подтверждает  во‑
стребованность у заказчиков различных 
облачных вариантов, основным из кото‑
рых является SaaS‑решение в публичных 
и частных  облаках.  По  его  словам,  за‑
казчики рассматривают и IaaS‑решения 
в частном облаке на базе обычной он‑
премис‑системы,  и  гибридные  схемы 
с выносом части бизнес‑функций за кон‑
туры  облака  (таких,  как  сканирование 
и распознавание документов, подготовка 
сложной  отчетности,  документообмен 
с контрагентами, долговременное хране‑
ние документов). Отдельно он отмечает, 
что в рамках реализации облачных мо‑
делей вендоры СЭД могут использовать 
партнерские отношения с сервис‑провай‑
дерами, но широкого спроса на СЭД‑ре‑
шения через провайдеров пока не видно.

Менеджер  по  развитию  бизнеса 
“ДоксВижн” Алексей Рождественский 
считает, что правильнее под термином 
“облачная СЭД” понимать модель SaaS, 
которая по сравнению с традиционным 
онпремис‑вариантом  принципиально 
меняет  отношения  потребителя  и  по‑
ставщика, в том числе схему внедрения 
и эксплуатации системы. В этом случае 
облачная СЭД становится больше похо‑
жей на онлайновый вариант коробочного 
решения по подписке, которое не тре‑
бует установки, настройки, длительно‑
го обучения и технического обслужива‑
ния. Да, отмечает он, заказчики иногда 
переносят онпремис‑решение в облач‑
ную инфраструктуру, но это практиче‑
ски никак не отражается на принципах 
работы  с  самой  СЭД.  Поставщиками 
же SaaS‑решения могут быть и вендоры, 
и их партнеры, при этом варианты их вза‑
имодействия  могут  быть  различными. 
Чаще всего облачным поставщиком се‑
годня выступают традиционные партне‑
ры‑внедренцы, которые ориентируются 
на коробочные версии СЭД, а не на слож‑
ные заказные проекты.

Учитывая  многообразие  сферы  при‑
менения СЭД и то, что рынок облачных 
СЭД находится еще в стадии формиро‑
вания,  вендоры  должны  быть  готовы 
работать  с  разными  моделями  в  зави‑
симости  от  потребностей  заказчика, 
уверен ведущий консультант компании 
“Интер Траст” Илья Ипатов. По его сло‑
вам, магистральным направлением все 
же является вариант SaaS, когда продукт 
находится на внешних ресурсах (в част‑
ном  или публичном облаке) и  исполь‑
зуется  через  веб‑интерфейс  либо  тол‑
стый клиент, установленный на рабочем 
месте пользователя. Пользователю до‑
статочно пройти идентификацию и при‑
ступить к работе со своим экземпляром 
системы — в той конфигурации, которую 
он заказал. Настроить систему он может 
как  самостоятельно,  так  и  с  помощью 
специалистов  поставщика.  Принципи‑
альным преимуществом SaaS‑варианта, 
по  мнению  Ильи  Ипатова,  является 
по сути автоматическое решение всех ас‑
пектов масштабирования системы (уве‑
личение мощностей, предоставление до‑
полнительного дискового пространства 
или подключение новых пользователей), 
при этом нет необходимости заключать 
новый договор и ждать предоставления 
лицензий от вендора — в облаке для это‑
го существуют простые настройки бил‑
линговой системы.

Он  отметил,  что  сегодня  мало  кто 
из российских разработчиков СЭД мо‑
жет  пойти  на  создание  собственного 
ЦОДа для развертывания SaaS‑сервиса. 

Обычно вендор самостоятельно находит 
и арендует мощности ЦОДа,  а  в даль‑
нейшем  сам  занимается  продвижени‑
ем и продажей услуг,  тиражированием 
системы. Но при этом владелец ЦОДа 
может  стать  партнером  —  тогда,  про‑
ведя обучение своего персонала, ЦОД 
выступает  уже  как  сервис‑провайдер, 
продающий решение данного вендора, 
а  может  быть,  и  несколько  продуктов 
различных разработчиков. По мнению 
Ильи Ипатова, довольно перспективной 
видится модель, когда вендор использует 
ресурсы внешнего ЦОДа, но перед раз‑
вертыванием системы проводит специ‑
альное анкетирование клиента на своём 
сайте.  Кроме  того,  поставщиком  СЭД 
в облаке может быть и заказчик — в том 
случае, если он создает частное облако 
и  в  дальнейшем  предоставляет  сервис 
собственным дочерним или же внешним 
организациям.

Начальник отдела развития ЕСМ‑ре‑
шений компании  ЭЛАР Дмитрий Шмай‑
лов согласен с тем, что понятие “облачная 
СЭД” все же ассоциируется в первую оче‑
редь с SaaS, и считает, что ключевым нов‑
шеством облачных схем является вынос 
самих систем документооборота на аут‑
сорсинг. “Сегодня такой подход находит 
все больше понимания и расположения 
со стороны бизнеса, в первую очередь 
благодаря перспективе снижения затрат 
по критерию совокупной стоимости вла‑
дения, — говорит он. — На российском 
рынке существуют ИТ‑компании, име‑
ющие экспертизу для обеспечения без‑
о пас ного и надежного сервиса, в боль‑
шинстве  случаев  поставщиками  таких 
решений являются интеграторы, обычно 
плотно  со труд ни чающие  с  вендорами 
и владеющие набором услуг, в которых 
нуждается заказчик”. Эксперт отмечает, 
что реализация гибридной схемы и ин‑
теграция облачного сервиса с онпремис‑
архитектурой может стать альтернативой 
для тех клиентов, которые хотят оставить 
последнее слово за собой. Перспектив‑
ным вариантом является также использо‑
вание облака как электронного хранили‑
ща. Но выбор модели реализации обычно 
зависит от ИТ‑директора и ИБ‑службы 
предприятия.

Текущее положение 
дел с применением облачных сЭд

Насколько облака востребованы сегод‑
ня со стороны заказчиков? Судя по от‑
ветам  наших  экспертов,  направление 
это находится скорее в начальной фазе 
формирования, однако наблюдается все 
более устойчивый  рост облачной доли 
на СЭД‑рынке.

Об этом, в частности,  говорит Алек‑
сей Рождественский: “Рынок облачных 
СЭД в России еще только формируется, 
и  сегодня  на нем  очень  мало  игроков. 
Связано это с тем, что со стороны заказ‑
чиков ещё очень слабый спрос на такие 
решения, к облакам многие только при‑
сматриваются  и  максимум  делают  там 
небольшие пилотные проекты, о крупных 
облачных внедрениях речь пока не идет. 
Если говорить о тенденциях, то я отметил 
бы, что облака начинают восприниматься 
всерьез, наши заказчики все чаще просят 
подготовить  расчет  стоимости  аренды 
облачной инфраструктуры для своих про‑
ектов”. По его мнению, сейчас облачные 
решения интересны в первую очередь 
коммерческим компаниям, у которых нет 
жестких  требований  по  без о пас ности, 
как, например, в государственном секто‑
ре, и которым в кризис необходимо мак‑
симально оптимизировать свои затраты, 
но при этом не потерять эффективность.

Василий  Бабинцев  подчеркивает, 
что при реализации  СЭД‑проектов  за‑
казчики руководствуются прежде всего 
вопросами экономической эффективно‑
сти, в то же время проявляя понятную 
осторожность в отношении новых идей. 
Он привел данные исследований, кото‑
рые его компания проводила среди за‑
казчиков в 2014—2016 гг.: наибольший 
интерес к SaaS‑моделям показали пред‑
ставители  сектора  СМБ  и  московские 
организации  (при этом неважно — ис‑
пользуют они СЭД или не используют). 
Предприятия, на которых уже имеются 
СЭД, более консервативны  в вопросах 
смены  архитектуры  и  предпочитают 
оставаться  в  онпремис‑модели.  Круп‑
ный бизнес рассматривает возможность 
использования  SaaS при подключении 
новых бизнес‑функций. Все компании, 
вне зависимости от категории и разме‑
ра, пока с опаской относятся к переносу 
части бизнес‑процессов за внешний кон‑
тур  (публичные облака), особенно это 
касается финансовой сферы. Но малый 
бизнес, в силу ограничений в ИТ‑инфра‑
структуре, в ряде случаев форсирует пе‑
реход к облачному обмену электронными 
документами с деловыми контрагентами. 
Те крупные заказчики, которые исполь‑
зуют облачные сервисы, все же хранят 
документы в своих закрытых корпоратив‑
ных системах.

Более  оптимистичную  оценку  дает 
Дмитрий Шмайлов:  “В России многие 
компании переходят в облака”. При этом 
он подтверждает, что активнее это дела‑
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типовые заблуждения заказчиков 
(по мнению вендоров) в отношении  
облачных СЭд-сервисов:

•  облачная СЭД сильно урезана в функ­
циональности, ее трудно адаптировать к 
требованиям заказчика и интегрировать 
с существующими онпремис­решениями 
(в основном сравнивают с бесплатными 
потребительскими облачными сервиса­
ми, хотя корпоративное облачное ПО по 
управлению документами содержит уже в 
коробке мощный функционал);

•  недостаточный уровень защиты ин­
формации при работе в облаке, возможны 
утечки (здесь требуется серьезная работа 
по разъяснению принципов функциони­
рования облачного ПО и анализ опыта его 
применения);

•  совокупное использование модели 
SaaS дороже онпремис­варианта (часто 
заказчики забывают учесть в стоимости 
онпремис­решений все составляющие, 
например владение инфраструктурным 
ПО и необходимость иметь своих оплачи­
ваемых ИТ­специалистов);

•  облачные технологии не могут ис­
пользоваться в государственных органи­
зациях (при этом забывают о коммуналь­
ной, ведомственной облачной модели).
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ют СМБ‑заказчики; тенденция включать 
в ИТ‑стратегию облачные сервисы со сто‑
роны крупного бизнеса и госучреждений 
стала заметной только в последнее время.

Есть, однако, и другие точки зрения. 
“Мы считаем, что крупный и средний 
бизнес не готов к классической модели 
облачной СЭД, — утверждает генераль‑
ный директор компании “Логика бизне‑
са” (ГК “АйТи”) Виктор Вайнштейн. — 
Классическая реализация современной 
СЭД изначально представляет собой 
облачное решение, просто частное об‑
лако, в котором она размещена, “живет” 
у заказчика в его ЦОДе. С точки зрения 
технологии облачное решение подразу‑
мевает, что оно масштабируется по об‑
лачной модели, добавлением вычисли‑
тельной мощности и систем хранения. 
Что касается малых компаний, то спе‑
циализированная СЭД, даже облачная, 
им сейчас особо не нужна. На мой взгляд, 
малый бизнес обратит внимание на спе‑
циализированные СЭД (облачные) в том 
случае, если в них будет встроена функ‑
циональность юридически значимого до‑
кументооборота, в том числе, конечно, 
электронная подпись. Сейчас в сегменте 
крупного бизнеса потребности в облач‑
ных СЭД нет, а время малых предприятий 
еще не пришло”.

Что влечет заказчиков в облака?
По мнению наших экспертов, главная 
привлекательность облачных СЭД для 
заказчиков заключается в возможно‑
сти снизить общую стоимость владе‑
ния. Хотя вполне вероятно, что такое 
представление о достоинствах облаков 
не совсем верно, и это создает опреде‑
ленные проблемы, поскольку реальность 
не всегда оправдывает ожидания. На са‑
мом деле очень важно, чтобы компании 
ясно представляли преимущества и не‑
достатки новых моделей, чтобы не оши‑

биться с выбором нужного им варианта 
автоматизации.

Руководитель департамента Финан‑
сового университета при Правительстве 
Российской Федерации Владимир Со‑
ловьев среди возможных преимуществ 
облаков в первую очередь видит именно 
финансовую составляющую: “Основной 
драйвер перевода в облако — экономи‑
ческая целесообразность. То есть облач‑
ный документооборот в качестве замены 
локальному можно рассматривать либо 
в том случае, если покупка облачной услу‑
ги будет дешевле ее развертывания в ин‑
фраструктуре организации, либо если 
при сравнимой стоимости увеличивается 
продуктивность работников, например, 
за счет сокращения времени простоя 
СЭД или за счет увеличения скорости 
ее работы. Совершенно не очевидно, что 
облачный вариант дешевле… Собствен‑
но, поэтому у нас СЭД на 1300 пользова‑
телей развернута внутри университета. 
Но если бы облачный вариант был хотя 
бы раза в четыре дешевле, то, конечно, 
я голосовал бы за облако”.

Алексей Рождественский сформули‑
ровал три облачных достоинства, с ко‑
торыми согласны все эксперты: 1) со‑
кращение расходов на приобретение 
и облуживание оборудования; 2) более 
гибкая ИТ‑инфраструктура, которую 
в любой момент времени можно быстро 
поменять под задачи бизнеса; 3) гарантия 
без о пас ного хранения данных, обеспечи‑
ваемая провайдером (резервное копиро‑
вание, системы без о пас ности и т. д.).

Уточняя эти тезисы, Дмитрий Шмай‑
лов подчеркивает, что облачные решения 
точно дают сокращение капитальных за‑
трат и более гарантированный успеш‑
ный результат при внедрении СЭД. Что 
же касается эксплуатационных затрат, 
то ответ не является столь же однознач‑
но положительным, и в любом случае 

здесь нужно учитывать не только чисто 
финансовые затраты, но и качествен‑
ный выигрыш для заказчика. В частно‑
сти, экономия денег может достигать‑
ся за счет оплаты только используемых 
ресурсов и оперативного приобретения 
мощностей под конкретные задачи. Каче‑
ственные улучшения могут быть связаны 
с обеспечением сохранности документов 
и защищенного доступа к ним. Только 
сейчас российские заказчики начина‑
ют осознавать другие, возможно, более 
важные достоинства облаков, такие как 
поддержка мобильности современного 
бизнеса за счет гибкости и масштабируе‑
мости облачных решений (подключение 
необходимого количества пользователей, 
территориальная и временная незави‑
симость). К преимуществам облачного 
документооборота по модели SaaS нужно 
отнести также обеспечение поставщиком 
отказоустойчивости решения, единую 
версионность для пользователей и, как 
следствие, — стандартизацию докумен‑
тооборота и работу в понятном для участ‑
ников интерфейсе.

Минимизация капитальных затрат осо‑
бенно интересна для малых и средних 
компаний, у которых, как правило, нет 
своей ИТ‑инфраструктуры и больших 
бюджетов на закупку и внедрение ПО, 
но есть ограничения по расширению 
ИТ‑служб, отмечает Василий Бабинцев. 
При этом они имеют возможность полу‑
чить доступ к решениям корпоративного 
уровня, которые раньше были им практи‑
чески недоступны (по цене, по сложно‑
сти внедрения). Крупных же заказчиков, 
по его мнению, в облаках привлекает воз‑
можность опробовать новые процессы. 
Облачные сервисы позволяют, не изме‑
няя текущую архитектуру, протестиро‑
вать новые бизнес‑решения ECM‑систем 
и, если они окажутся удобными и эф‑
фективными, внедрить их в свою инфра‑

структуру. Если же новые процессы каса‑
ются работы с внешними контрагентами, 
то такие сквозные бизнес‑решения могут 
закрепиться и на уровне облаков, при 
этом текущие пользователи этого не за‑
метят, продолжая работать в интерфейсе 
привычной ECM‑системы.

Однако заказчикам нужно иметь в виду 
и проблемные стороны облачных СЭД. 
Говоря об этом, Илья Ипатов обращает 
внимание на то, что способность облач‑
ного решения к кастомизации сущест‑
венно меньше, чем в случае с традицион‑
ными проектами внедрения, когда могут 
быть реализованы практически любые 
требования заказчика. Уникальные дора‑
ботки в облачном решении фактически 
невозможны — это обойдется слишком 
дорого. Но зато для облачной СЭД нет 
необходимости держать в штате адми‑
нистраторов. “Целевую аудиторию об‑
лачных СЭД составляет средний и малый 
бизнес, а также государственные органи‑
зации муниципального уровня, — счита‑
ет он. — Эта категория заказчиков готова 
мириться с некоторыми ограничениями 
в функциональности ради того, чтобы 
получить минимальную стоимость услуг. 
А вот крупные заказчики обычно заин‑
тересованы в том, чтобы функциональ‑
ность СЭД была максимально широкой 
и при этом соответствовала уникальным 
требованиям и сложившимся в органи‑
зации традициям документооборота. 
Реализовать этот подход в облаках вряд 
ли возможно”.

Что мешает и что помогает вендорам 
и заказчикам внедрять облачные СЭД

Создание собственно облачной СЭД тех‑
нических проблем не вызывает, считают 
эксперты. Уже существующие онпремис‑
решения хорошо переносятся в облако, 
и этого обычно бывает достаточно для 
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ВаСилий БаБинцеВ, Директор по маркетингу 
 DIRECTUM

Свежая статистика  AIIM об облаках сообщает, 
что 20% опрошенных специалистов готовы 
переходить на облачную ECM. Другое иссле-

дование, и тоже от  AIIM, предлагает использовать 
силу облаков для получения большей гибкости, 
эффективности бизнес-процессов и удобного вза-
имодействия.

Некоторые цифры по России тоже появляют-
ся. Так, есть данные исследования востребован-
ности облачных технологий в России по опросу 
45 ИТ-директоров, проведенному компанией ICL 
Services: “Проведенное исследование уровня зре-
лости региональных российских рынков и готов-
ности к услугам облачных сервисов показало, что 
около 35% опрошенных компаний рассматривали 
переход на облачные решения или уже актив-
но применяют в своей практике эту технологию. 
Представители компаний, у которых количество 
рабочих мест превышает 500, более лояльно от-
носятся к облачным сервисам, и около 20% из них 
находятся на стадии выбора надежного постав-
щика и имеют свои требования. Среди них — 
удобный формат интеграции существующих си-
стем и обеспечение без о пас ности информации. 
По словам остальных CIO, их ИТ-департаменты 
пока не планируют применять в работе облачные 
технологии или только изучают их преимущества 
для своей компании”.

А вот по результатам исследования измене-
ния клиентов в B2B от компании EY, “…на  по-
вестке  дня  большинства  компаний  в  2015  году 
стал  вопрос  сокращения  затрат  и  повышения 
эффективности  бизнес-процессов.  Значит,  что 
они готовы приобретать CRM-системы, облачные 
технологии  и  другие  решения  для  оптимизации 
процессов”.

Изменения отношения к облачным технологи-
ям — очевидны. Но нам интереснее увидеть боль-
ше конкретики по рынку СЭД, тем более что ком-
пания  DIRECTUM обладает такой информацией.

В течение 2014—2016 гг. мы опрашива-
ли потенциальных и текущих заказчиков СЭД 
об их отношении к облачным технологиям 
вообще и готовности к переходу на SaaS для 
управления документами. Всего было получе-
но 495 ответов. Респонденты были разделены 
по категориям количества компьютеров (до 50, 
50—100, 100—200 и более 200) и наличия или 
отсутствия СЭД в компании. Какие выводы нами 
были получены?

39% опрошенных так или иначе уже использу-
ют SaaS в текущей деятельности или готовы это 
сделать (рис. 1). И чем меньше организация, тем 
выше ее готовность к SaaS, например, для компа-
ний с количеством компьютеров до 50 она состав-
ляет 85%. Переход таких организаций на новые 
технологии сопряжен с меньшими организаци-
онными и техническими проблемами, да и эко-
номическая составляющая для них существеннее 

(небольшие бюджеты и, как правило, отсутствие 
мощной ИТ-инфраструктуры и специалистов).

При этом средний бизнес (50—100 и 100—
200 компьютеров) заметно холоден: их готовность 
падает с 61,5 до 50,5%. Но тренд дает обратный 
ход для компаний “200+” и показывает рост 
до 62,5%. Однако эта закономерность характерна 
в основном для тех компаний, кто еще не исполь-
зует СЭД (рис. 2).

А вот для клиентов СЭД картина меняется 
(рис. 3). Переход на SaaS уже не так очевиден 
для компаний, у которых менее 50 и даже 50—
100 компьютеров (можно предположить, что теку-
щая архитектура внедренной СЭД их устраивает). 
А вот компании “100—200” дают всплеск, который 
говорит об их заинтересованности в новых подхо-
дах (вероятно, именно в этом они видят возможно-
сти для развития ИТ). Напротив, “200+” возвраща-
ют нас к стабильности 36,4%, что может говорить 
о скрытых проблемах перехода на новую архитек-
туру и возможных рисках, например возможности 
облачных СЭД обеспечить стабильность при высо-
ких нагрузках.

Интересно также проверить изменение отноше-
ния к облакам по годам (рис. 4). Видно, что с раз-
витием технологий растет и доверие к ним. Правда, 
вот до самого использования SaaS пока не дошло 
(изменение в использовании в рамках статистиче-
ской погрешности).

В качестве заключения
Наблюдения  DIRECTUM подтвер-
дили гипотезы, что интерес к SaaS 
год от года растет. Малый бизнес 
в большей степени готов к переходу 
на модель SaaS. Текущие заказчики 
СЭД более консервативны в вопросах 
смены архитектуры.

Но не обошлось и без интересной 
закономерности — наблюдается 
перелом мнения в положительную 
сторону о переходе на использова-
ние SaaS у компаний размера 200+ 
компьютеров. А значит, крупный биз-
нес ждет предложений от рынка.

Готовы ли российские компании к облакам? Исследование  DIRECTUM
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рис. 1. отношение к SaaS

рис. 2. отношение к SaaS (нет СЭД). компа-
нии, не использующие СЭД: до 50 компью-
теров — 91%; 50—100 компьютеров — 
74,5%; 100—200 компьютеров — 46,5%; 
200 компьютеров — 120%

рис. 3. отношение к SaaS (есть СЭД). ком-
пании, использующие СЭД: до 50 компьюте-
ров — 53,3%; 50—100 компьютеров — 42%; 
100—200 компьютеров — 57,5%; 200+ 
компьютеров — 36,4%

рис. 4. Динамика готовности к SaaS
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Валерий ВасильеВ

Д анный обзор PC Week посвящен сов-
ременным аспектам практическо-
го использования систем предо-

твращения утечек данных (Data Loss 
Prevention, DLP) и основным направлени-
ям их технологического развития.

Человек, по общему призна‑
нию специалистов по инфор‑

мационной без о пас ности (ИБ), является 
самым слабым звеном в системе обеспе‑
чения ИБ. Именно для предотвращения 
человеческих ошибок и сознательных 
нарушений ИБ‑политик предназначены 
системы предотвращения утечек инфор‑
мации.

На российском рынке сегодня можно 
найти развитые DLP‑системы, позволя‑
ющие контролировать практически все 
распространенные каналы корпоратив‑
ного информационного обмена и даже 
обслуживать процесс расследования 
компьютерных преступлений (так назы‑
ваемую форензику). Однако стоят эти 
системы дорого, развертывать и эксплу‑
атировать их сложно. Есть и менее доро‑
гостоящие и сложные системы, их функ‑
ционал специализирован только для 
контроля определенного набора каналов 
возможных утечек.

Следует отметить, что в нашей стра‑
не представлено сразу несколько оте‑
чественных DLP‑продуктов; некоторые 
из них смогли выйти на мировой рынок 
и котируются в исследованиях междуна‑
родных аналитических компаний.

В то же время в практическом при‑
менении систем DLP до сих пор име‑
ются принципиальные технические 
и юридические проблемы. Мало кто 
рискнет, например, сегодня поставить 
такую систему в разрыв потока дан‑
ных и перевести ее в режим автомати‑
ческого прерывания передачи. А это 
означает, что на самом деле DLP рабо‑
тают не как системы предотвращения 
утечек, а только как системы их обна‑
ружения, решения же о блокировании 
канала утечки должен принимать спе‑
циалист‑аналитик.

Нет единого мнения и о легитимности 
использования систем DLP, поскольку 
они активно вторгаются в область при‑
ватности со труд ни ков компаний. Дол‑
жностные инструкции, обязывающие 
персонал соглашаться на то, чтобы его 
действия на рабочих местах контроли‑
ровались посредством DLP, случается, 
противоречат конституционным правам 
граждан России.

Свои требования к DLP‑системам 
обу славливают масштабные изменения 
в ИКТ. Так, с развитием мобильного до‑
ступа понятие рабочего места сильно раз‑
мывается и контроль за исполнением со‑
труд ни ками корпоративных ИБ‑политик 
должен выходить за пределы офисного 
пространства.

Облачные технологии не оставля‑
ют компаниям возможности сохранять 
прежнее представление о локализации 
своих данных, и средства защиты от уте‑
чек тоже должны вслед за данными пере‑
ходить в облака, распределяя свой функ‑
ционал между облачным провайдером 
и владельцем данных.

Чтобы оставаться конкурентоспо‑
собной, современная компания должна 
уметь работать с большими данными, 
а значит, и эффективно защищать их, 
в том числе от утечек с помощью систем 
DLP.

В нашем тематическом обзоре мы обсу‑
дим наиболее острые проблемы практи‑
ческого применения DLP‑систем и поста‑
раемся обозначить пути их разрешения.

Предотвращение или обнаружение?
Согласно наблюдениям ведущего инже‑
нера отдела информационной без о пас‑
ности ГК “Компьюлинк” Сергея Бары‑
шева, всего несколько лет назад именно 
по наличию/отсутствию механизма бло‑
кировки каналов передачи данных можно 
было провести довольно четкую грани‑
цу между DLP‑решениями зарубежных 
вендоров (которые во главу угла ставили 
именно предотвращение утечек данных) 
и отечественных (больше фокусировав‑
шихся на функционале мониторинга).

“В умы потребителей, — отмечает ди‑
ректор по решениям компании “Смарт 
Лайн Инк” Сергей Вахонин, — активно 
вбивается ограниченный возможностя‑
ми некоторых отечественных продуктов 
подход, решающий задачу предотвраще‑
ния потери конфиденциальных данных 
опосредованным путем, т. е. через рас‑
следование связанных с утечками случа‑
ев и последующее наказание виновных, 
через развитие аналитического аппара‑
та по уже свершившимся инцидентам. 
И совсем забавно наблюдать попытки 
“прислониться к рынку” со стороны 
вендоров, решения которых опирают‑
ся на обработку снимков компьютерных 
экранов. При этом за рубежом нормаль‑
ной является практика прежде всего 
предотвращения утечек, исключения ис‑
пользования каналов передачи данных, 
которые не требуются со труд ни кам для 
выполнения их бизнес‑функций, и уже 
после этого исследования тех инциден‑
тов, что случаются в условиях авторизо‑
ванного использования потенциальных 
каналов утечки данных”.

По мнению г‑на Вахонина, через пару 
лет ответ на вопрос о том, что же такое 
DLP, будет однозначно трактоваться 
и на российском рынке, когда уровень 
зрелости наших потребителей достигнет 
зарубежного. “Видимо, не случайно ны‑
нешней осенью самый активный в мар‑
кетинге вендор вдруг заявляет о том, что 
в его решениях появляется возможность 
блокировки некоторых каналов, и это 
вдруг действительно важно, а другой вен‑
дор — апологет принципа “пусть сначала 
украдут, а потом мы найдем и накажем, 
поскольку успех внедрения DLP опреде‑
ляется количеством уволенных со труд ни‑
ков”, без лишнего шума добавляет функ‑
ции блокировки устройств и почтовых 
протоколов”, — отметил он.

Вместе с тем, как считают наши эк‑
сперты, даже при наличии функционала 
блокировки заказчики систем DLP редко 
его используют из‑за опасений ложных 
срабатываний, потому что это может при‑
нести больше вреда, чем пользы. Избе‑
жать этого, считают они, можно за счет 
правильной организации процессов вне‑
дрения и настройки системы.

Ключевым аспектом эффективного 
функционирования систем DLP и тонкой 
настройки политик их использования, 
по мнению руководителя направления 
DLP Центра информационной без о пас‑
ности компании “Инфосистемы Джет” 
Виолетты Красовой, является комплекс 
мер по инвентаризации и классификации 
данных. Инвентаризация позволяет опре‑
делить ключевые места расположения 
информационных активов, а классифи‑
кация — выявить наиболее ценные све‑
дения, которыми располагает компания, 
и сосредоточиться прежде всего на их за‑
щите.

После выделения образцов конфиден‑
циальных документов и настройки пра‑
вил работы систему можно переводить 
в режим мониторинга, чтобы понимать 
топологию движения информации вну‑

три компании и за ее пределами и выяв‑
лять используемые каналы передачи того 
или иного вида информации. И только 
убедившись, что без блокирования си‑
стема работает корректно, можно при‑
ступить к настраиванию функции бло‑
кировки.

Конечно же, изначальное предназна‑
чение систем DLP — это именно пре‑
дотвращение утечек данных, настаивает 
специалист по информационной без о‑
пас ности департамента ИПО компании 
OCS Distibution Денис Дерюгин, несмо‑
тря на то что еще многие продолжают 
использовать их только для обнаружения 
утечек, последующего расследования 
причин и выявления виновных.

Если до недавнего времени можно 
было блокировать лишь малую часть ка‑
налов, отмечает г‑жа Красова, то теперь 
реализацию возможности предотвраще‑
ния утечек по всем контролируемым ка‑
налам можно считать одним из трендов 
развития DLP.

Обращая внимание на обязательность 
возможности блокирования передачи 
данных DLP‑системой, менеджер по раз‑
витию DLP‑направления компании 
InfoWatch Александр Клевцов утвер‑
ждает, что современные DLP‑системы 
“научились” предотвращать инциден‑
ты не в момент выхода информации 
за пределы контролируемого периметра, 
а еще на этапе планирования утечки 
злоумышленником, когда он проявляет 
признаки нестандартного поведения: 
“DLP‑системы могут охватывать инфор‑
мационные потоки, генерируемые персо‑
налом, и из множества событий выделять 
только те, которые содержат потенциаль‑
ную угрозу”.

легитимность использования
Легитимность использования DLP‑систем 
определяется как действующими зако‑
нами, так и регуляторами отрасли ИБ. 
Однако однозначной практической трак‑
товки и реализации такой легитимности 
заказчики, вендоры и интеграторы доби‑
ваются не всегда.

Тем не менее г‑н Вахонин категорич‑
но заявляет, что никакой проблемы ле‑
гитимного использования DLP никогда 
не существовало. На его взгляд, вместо 
этого существует проблема комплексного 
подхода к решению задач внедрения про‑
дуктов, обеспечивающих ИБ, когда зача‑
стую игнорируется фаза проектирования, 
документирования и информирования 
со труд ни ков. Сами же DLP‑системы 
являются всего лишь инструментом, 
и их легитимность напрямую зависит 
от того, как этот инструмент использует‑
ся в каждом случае.

Прямым доказательством возможно‑
сти легитимного использования инстру‑
ментария предотвращения утечек дан‑
ных и контроля переписки со труд ни ков 
(а именно потенциальная возможность 
чтения специалистами служб ИБ лич‑
ной переписки со труд ни ков чаще всего 
и становится тут камнем преткновения), 
по мнению г‑на Вахонина, является при‑
знание Европейским судом по правам 
человека права работодателя просматри‑
вать личные сообщения, отправленные 
и полученные со труд ни ками в рабочее 
время, если в организации установлены 
соответствующие правила.

Задачу сбора, обработки и хранения 
только корпоративной части коммуни‑
каций со труд ни ков, исключая данные, 
относящиеся к личным коммуникациям, 
он считает технически решаемой (при 
правильном подходе к использованию 
технологий контентной фильтрации) 

на фазе перехвата передаваемых, сохра‑
няемых или печатаемых данных (как для 
того, чтобы система принимала решения 
о возможности дальнейшей передачи 
данных за пределы корпоративной сети, 
так и для создания теневых копий дан‑
ных).

Поэтому‑то, по мнению г‑на Вахо‑
нина, при обработке данных исключи‑
тельно важно эффективное применение 
контент ного анализа для поиска корпо‑
ративных данных. Если в полной мере 
использовать возможности контентной 
фильтрации, можно детектировать толь‑
ко те данные, которые являются конфи‑
денциальной корпоративной информа‑
цией, скажем, содержат интересующие 
службу ИБ признаки, теги, ключевые сло‑
ва и выражения, и не затрагивать личные 
данные со труд ни ков.

Важной предпосылкой решения про‑
блемы функционирования DLP‑системы 
в рамках правового поля, считает 
г‑жа Красова, является соблюдение 
в компании некоторых обязательных 
правил. Так, система DLP должна функ‑
ционировать вместе с дополнительными 
ограничительными мерами, включающи‑
ми в себя документирование процедур 
обращения с конфиденциальными све‑
дениями (в идеале нужно формировать 
режим коммерческой тайны как единст‑
венный правовой механизм привлечения 
к ответственности за утечку/разглашение 
критичной информации), требования 
к допустимому использованию Интер‑
нета, электронной почты, систем обмена 
мгновенными сообщениями, внутрикор‑
поративных ресурсов компании и т. д.

Определив изначально, что норматив‑
но‑правовое поле вокруг DLP‑систем 
строится на базе Конституции РФ, Тру‑
дового кодекса и гражданского законода‑
тельства, в частности 149‑ФЗ “Об инфор‑
мации, информационных технологиях 
и о защите информации”, г‑н Клевцов 
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заявляет, что принципы легитимизации 
DLP‑систем основаны на том, что у со‑
труд ни ков в компании нет ничего лично‑
го. “Приходя на работу, со труд ни к дол‑
жен заниматься своими должностными 
обязанностями, и все ресурсы компании: 
системы, сервисы, любая информация 
ограниченного доступа — выделяются 
ему для ведения рабочей деятельности. 
Поэтому работодатель имеет право уста‑
навливать требования к корпоративной 
деятельности по трудовому законода‑
тельству и контролировать эту деятель‑
ность”, — считает он. Он рекомендует 
разрабатывать внутрикорпоративные 
правила и распорядки, в которых про‑
писываются правила работы и исполь‑
зования конфиденциальных данных 
и с которыми должны быть ознакомлены 
со труд ни ки под роспись.

По мнению г‑на Барышева, легитим‑
ное использование DLP не имеет одно‑
значного решения уже потому, что сами 
производители DLP‑систем предостав‑
ляют функционал, который помогает 
скрывать работу программных агентов 
системы на рабочих станциях пользова‑
телей. “У ИБ‑специалистов это может 
сформировать обманчивое впечатление, 
будто контролируемые DLP‑решением 
со труд ни ки никогда не узнают о том, 
что находятся под наблюдением. Но для 
применения санкций к “проштрафив‑
шемуся” со труд ни ку результаты работы 
DLP‑системы придется ему предъявить, 
и вполне возможно, что эти результаты 
(вместе с санкциями) можно будет опро‑
тестовать в суде, что, конечно, повлия‑
ет на лояльность остальных со труд ни‑
ков”, — говорит он.

Поэтому сегодня при внедрении DLP 
интеграторы и вендоры предоставляют 
услуги, состоящие в том, что в ИБ‑поли‑
тику компании включается юридически 
подкрепленная возможность использова‑
ния системы, результаты работы которой 
будут приниматься судом во внимание. 
В нашей стране уже есть такие примеры 
из судебной практики.

Чтобы подвести итог в вопросе леги‑
тимности использования DLP в нашей 
стране, хотелось бы сослаться на мнение 
системного архитектора компании IBS 
Platformix Тимура Кабатаева, который 
полагает, что спорные ситуации будут 
возникать постоянно из‑за противоре‑
чий и неточностей в российских зако‑
нах, допускающих неоднозначное тол‑
кование ситуаций при использовании 
DLP‑систем.

DLP и мобильность
В целом наши эксперты считают, что 
в контроле мобильного доступа к кор‑
поративным данным и их использования 
DLP не является основным инструмен‑
том, хотя развитие функциональности 
таких систем в сторону мобильности 
рынку интересно. Так, DLP‑системы мо‑
гут эффективно контролировать мобиль‑
ные устройства, подключаемые к рабо‑
чим станциям, за счет устанавливаемых 
на станциях агентов, а ряд DLP‑вендоров 
предлагают специальные модули для 
контроля смартфонов, планшетов, ноут‑
буков.

Основную задачу в защите от утечек 
через мобильные устройства г‑н Клевцов 
видит в умении грамотно разграничивать 
корпоративную и личную информацию 
на устройствах. В компаниях следует вне‑
дрять правила обращения с корпоратив‑
ной информацией на мобильных сред‑
ствах доступа. В отношении служебных 
мобильных средств это в большой сте‑
пени закрывается функционалом иных, 
нежели DLP, представленных на рынке 
ИБ‑решений, позволяющих контролиро‑
вать корпоративную информацию на мо‑
бильных устройствах.

Если же в компании используются лич‑
ные мобильные устройства для работы, 
DLP‑система должна уметь разделять 
личные и корпоративные данные. Алек‑
сандр Клевцов указывает, что для этого 

существует несколько вариантов по кон‑
тенту или по штатному расписанию (на‑
пример, перемещение данных в рабочее 
время с 9:00 до 18:00 находится под контр‑
олем, а другое время не контролируется, 
поскольку является уже личным).

Вопрос контроля мобильных со труд‑
ни ков, отмечает г‑н Вахонин, должен 
увязываться с некоторыми важными ас‑
пектами: в каких условиях используется 
мобильный доступ к корпоративным дан‑
ным, где они хранятся.

Если доступ к служебной информа‑
ции нужен со труд ни ку, находящемуся 
в условиях ограниченного подключения 
к корпоративной сети (скажем, в самоле‑
те или в местности со слабыми каналами 
передачи данных), то следует решать за‑
дачу надежного хранения корпоративных 
данных на самих мобильных устройствах 
в сочетании с контролем периферийных 
устройств.

Если же со труд ни к имеет полноценный 
удаленный доступ к корпоративным дан‑
ным в реальном времени, то нет практи‑
ческого смысла допускать перемещение 
корпоративных данных на личное или 
мобильное устройство и затем бороться 
с возникающими вследствие этого ри‑
сками утечек. Более чем достаточно пре‑
доставить доступ через терминальную 
сессию, когда корпоративные данные 
независимо от физического размещения 
терминальных клиентов (в офисе, дома, 
в других местах) хранятся и обрабатыва‑
ются строго на стороне корпоративной 
среды, а пользователю в терминальной 
сессии предоставляется только результат 
обработки.

При таком подходе следует решать за‑
дачу контроля переноса корпоративных 
данных на удаленные компьютеры и мо‑
бильные устройства из терминальных 
и виртуальных сред. DLP‑система здесь 
должна обеспечить контроль потока дан‑
ных между виртуальным рабочим столом 
или приложением и перенаправленными 
с удаленных рабочих компьютеров пери‑
ферийными устройствами, включая съем‑
ные накопители, принтеры, USB‑порты 
и буфер обмена данными, а также каналы 
сетевых коммуникаций, доступные поль‑
зователю на стороне терминального сер‑
вера. Кроме того, должны обеспечивать‑
ся централизованное журналирование 
действий пользователя, теневое копиро‑
вание переданных им данных, тревожные 
оповещения в случае выявления инци‑
дентов без о пас ности.

Если DLP‑система может гарантиро‑
вать, что передача пользователем дан‑
ных ограниченного доступа находится 
строго внутри границ виртуальной среды 
(терминальной сессии) и данные, утеч‑
ка которых недопустима, не попадают 
на личную часть персонального устрой‑
ства (от тонкого клиента или домашнего 
компьютера до мобильного устройства 
любого типа), оставаясь при этом доступ‑
ными для эффективного выполнения 
бизнес‑задач, то контроль мобильного 
доступа к корпоративным данным можно 
признать успешно реализованным, пола‑
гает г‑н Вахонин.

DLP и большие данные
Современные DLP‑системы, по мнению 
наших экспертов, уже давно и вполне 
успешно используют технологии работы 
с большими данными. В первую очередь 
это относится к сегменту крупных струк‑
тур, которым нужно, чтобы DLP‑системы 
работали с большими объемами данных, 
и эти требования обозначились практиче‑
ски с самого зарождения DLP.

Что же касается технологий ана‑
лиза больших данных, основанных 
на BI (Business Intelligence), то они, как 
отмечает г‑н Клевцов, сейчас активно 
внедряются в DLP‑системы, что позволя‑
ет за доли секунды проводить аналитику, 
строить корреляции и визуализировать 
большие объемы данных. Обрабатывая 
такие данные, DLP‑система обознача‑
ет случившиеся инциденты, помогает 

анализировать подозрительные активно‑
сти и выявлять потенциальные угрозы. 
“В перспективе аналитические модули 
DLP‑систем на базе анализа большого 
количества генерируемых событий бу‑
дут создавать некие паттерны — гото‑
вые решения (по политикам, периметру 
защиты, потенциальным угрозам, вер‑
диктам по инцидентам и т. д.) для раз‑
личных бизнес‑вертикалей”, — полагает 
г‑н Клевцов.

За последние два года, отмечает 
г‑жа Красова, очевидно обозначилось 
смещение фокуса от детектирования уте‑
чек к расследованию связанных с ними 
инцидентов. Современные системы DLP 
хранят большие объемы данных о трафи‑
ке, и в случае расследования оказывается 
доступной информация обо всем пуле 
коммуникаций, включая и те, в которых 
политики без о пас ности не нарушались. 
Появилась возможность получать срезы 
данных по персонам, информационным 
объектам, строить маршруты движения 
информации, графы связей, выявлять 
аномалии в поведении со труд ни ков (ско‑
ринговый показатель “уровня доверия”) 
и т. д., и всё это происходит в режиме ре‑
ального времени благодаря механизмам 
быстрого поиска.

Для эффективной работы с больши‑
ми данными, подчеркивает г‑н Кабатаев, 
DLP‑система должна быть масштабируе‑
мой, чтобы поддерживать рабочий ритм 
бизнес‑процессов. Он утверждает, что 
любая промышленная DLP‑система мас‑
штабируется горизонтально для решения 
подобных задач. В системах класса Big 
Data также есть возможности для гори‑
зонтального масштабирования и класте‑
ризации, специальные файловые системы 
для практически неограниченного роста 
объема обрабатываемых данных, модель 
распределенной обработки данных и т. п.

Однако следует учитывать нынешние 
темпы роста объемов данных, прямо 
пропорционально которым растет вре‑
мя обработки, поиска и их блокировки 
по каналам утечки. В работе DLP‑систем 
вследствие этого могут наблюдаться боль‑
шие задержки, негативно сказывающиеся 
на бизнес‑процессах. Возможно, в буду‑
щем при развитии технологии машинного 
обучения удастся оптимизировать в сово‑
купности функциональность этих систем, 
их скорость и эффективность, полагает 
г‑н Кабатаев.

Перспективы и сложности 
технологического развития 

и практического использования
Как отмечают наши эксперты, разработ‑
чики DLP‑систем продолжают расши‑
рять охват возможных каналов утечек 
(начиная с наиболее опасных), работа‑
ют над снижением количества ложных 
срабатываний, интеллектуальностью 
и простотой обслуживания, чтобы ми‑
нимизировать время, необходимое для 
принятия решений, продолжают бороть‑
ся с шифрованным трафиком современ‑
ных мессенджеров, выпускают агенты, 
позволяющие контролировать массово 
используемые операционные системы...

Сложности на этом пути, считает 
г‑жа Красова, заключаются в том, что 
необходимо не только отвечать запро‑
сам рынка, но и предвидеть их, нужно 
стараться не отставать от усложняющих‑
ся день ото дня угроз. Для повышения 
эффективности она призывает произво‑
дителей систем DLP учитывать специфи‑
ку деятельности компаний‑заказчиков, 
а также особенности современных мето‑
дов кражи информации.

Основное внимание разработчиков, 
по мнению г‑на Кабатаева, направле‑
но сегодня на защиту мобильных плат‑
форм, приложений и технологий пе‑
редачи данных, формирующих новые 
каналы утечки. Однако чтобы обеспечить 
в DLP‑системе необходимый функцио‑
нал, протестировать решения и устранить 
ошибки, требуется значительное время. 
Поскольку мобильность все глубже про‑

никает в ИТ‑ландшафт, это будет основ‑
ной сложностью технологического раз‑
вития DLP. В то же время он напоминает 
о том, что DLP не панацея и предотвра‑
щение утечек обеспечивается в том числе 
непосредственно работой с людьми.

Ключевую перспективу развития 
DLP г‑н Вахонин видит в переходе, как 
он формулирует, от сетецентричных 
(основанных на пассивном перехвате 
трафика) и хостовых (устанавливаемых 
на конечных точках) систем с возможно‑
стью блокировки каналов передачи ин‑
формации к гибридным решениям, в ко‑
торых при едином подходе к политике 
ИБ в отношении доступа к устройствам 
и сетевым каналам передачи информа‑
ции единообразно реализуется защита 
корпоративных данных от утечек — как 
на стороне DLP‑агента, так и на стороне 
DLP‑сервера.

На фоне новых трендов в защите ин‑
формации, по мнению г‑на Барышева, 
интерес к DLP‑решениям начинает сни‑
жаться. Нынешние системы нередко 
представляют собой многофункциональ‑
ные “мультикомбайны”, обещающие за‑
щиту “от всего”, а на практике предо‑
ставляющие заказчикам избыточный, 
не полностью используемый ими функци‑
онал. Необходимо понимать, призывает 
эксперт, что перегруженное решение от‑
нюдь не является лучшим выбором.

К важным векторам развития DLP 
наши эксперты относят возможность бы‑
строго внедрения систем в инфраструкту‑
ру заказчика и их бесшовную интеграцию 
с другими корпоративными ИТ‑ и ИБ‑ре‑
шениями. DLP‑системы учатся получать 
и передавать информацию из других 
систем, обрабатывать, анализировать 
и представлять ее в удобном виде для 
принятия общих решений.

Помимо этого DLP‑системы должны 
быть готовы к конкуренции со стороны 
родственного по назначению функциона‑
ла, который разработчики ИТ‑ и ИБ‑ре‑
шений, изначально не предназначенных 
для борьбы с утечками, дополнительно 
встраивают в свои продукты.

На развитии DLP‑систем сказывается 
тенденция к унификации ИБ‑продук‑
тов и улучшению интеграции смежных 
классов систем защиты информации, что 
позволяет использовать более гибкие, 
усовершенствованные интегрированные 
механизмы защиты данных. Ведь заказ‑
чикам нужны ИБ‑комплексы, использу‑
ющие возможности интеграции разных 
ИТ‑ и ИБ‑продуктов друг с другом.� :

пользователей образы могут запускать‑
ся в связке с подготовленным софтом. 
Например, веб‑среда разработки Nginx 
предлагается с phpMyAdmin, SQLite, 
ImageMagick, FastCGI, Memcache, GD, 
 CURL,  PEAR,  PECL и другими компо‑
нентами.

Благодаря невысокой цене и простоте 
использования Lightsail снижает барьер 
для вхождения в облако. Тем не менее, 
из‑за перехода части клиентов на упро‑
щенную платформу Lightsail для Ama‑
zon возникает некоторый риск снижения 
выручки. Однако в долгосрочной пер‑
спективе, что гораздо важнее, появление 
простого облачного сервиса может под‑
держать рост числа подписчиков ком‑
пании.

Amazon также сообщила о новых функ‑
циях в AWS. Одной из них стал аналити‑
ческий сервис Athena, который позволяет 
клиентам оплачивать только выполняе‑
мые запросы. Среди других новинок — 
инструменты Lex, Polly и Rekognition, 
которые дают возможность создавать ди‑
алоговые интерфейсы, преобразовывать 
текст в речь и выполнять глубокий анализ 
изображений на основе машинного обу‑
чения.� :

Amazon...
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удовлетворения сегодняшних 
потребностей заказчиков, хотя 
потом все же нужно занимать­
ся оптимизацией архитектуры 
системы под облачный вариант.

Но, как отмечает Дмитрий 
Шмайлов, серьезным делом 
для вендоров является то, что 
им нужно или становиться 
провайдерами, или учиться со­
труд ни чать с провайдерами, 
главными задачами становятся 
обеспечение катастрофоустой­
чивости предлагаемых решений, 
непрерывности доступа к серви­
су, соблюдение уровня качества 
услуг по требованиям заказчика. 
Еще, с нормативной точки зре­
ния с учетом постоянно меняю­
щихся экономических и полити­
ческих условий, немаловажная 
роль отводится пожеланиям 
по размещению дата­центров 
на территории России, соблю­
дению требований к конфиден­
циальности.

Нужны также новые форматы 
оформления договорных отно­
шений с заказчиком. “Мы со­
здали новую организационную 
модель быстрых продаж: от пер­
вого контакта с потребителем 
до выставления счета и автома­
тического создания облачного 
экземпляра СЭД. То есть нор­
мативно перешли на модель 
договора присоединения (офер­
ты), — говорит Василий Бабин­
цев. — При этом процесс прохо­
дит в электронном виде, клиент 
начинает работать в системе 
уже в день обращения. Правда, 
стоит признать, что не все за­
казчики готовы работать на без­
бумажной основе, но это дело 
времени”.

Ключевой же проблемой 
на пути облаков является не­

доверие заказчиков. Конечно, 
резко отрицательного отноше­
ния к облакам, как это было еще 
несколько лет назад, уже нет, 
но все же большинство компа­
ний проявляют осторожность, 
причем порой явно излишнюю. 
“Несмотря на то что за по­
следнее время многие вопросы 
без о пас ности сняты и провай­
деры участвуют в регулярных 
аудитах и проверках, чтобы 
подтвердить соответствие тре­
бованиям стандартов и законо­
дательства, техническое и пси­
хологическое сопротивление 
до конца не снято, — поясняет 
Василий Бабинцев. — В том 
числе аргументом является 
полная зависимость от интер­
нет­провайдеров (и здесь при­
ходится признавать, что нужно 
будет разворачивать резервные 
каналы связи). Иногда стал­
киваемся и с неготовностью 
отдельных ИТ­специалистов, 
которые предвзято относят­
ся к появляющимся на рынке 
технологиям, и даже явные 
преимущества в экономиче­
ской эффективности не всегда 
могут изменить их приоритеты 
в отношении без о пас ности”. 
Впрочем, он признает, что та­
кие проблемы являются чисто 
техническим аргументом про­
тив облачных решений в силу 
того, что ИТ­инфраструктура 
компании­заказчика содержит 
специфические настройки без о­
пас ности. К примеру, заказчики 
могут использовать прокси­сер­
веры с большим количеством 
ограничений, а некоторые об­
лачные приложения поддержи­
вают специфические протоколы 
и не умеют работать со всеми 
типами прокси­серверов. Кро­
ме того, средства мониторинга 
трафика и утечек информации 
вносят существенные задержки 
в работу облачных приложе­

ний, что снижает производи­
тельность, а в некоторых случа­
ях приводит к невозможности 
их использования.

Компании встают перед ди­
леммой: отказываться от обла­
ков или адаптировать собст­
венную ИТ­инфраструктуру 
к требованиям облачных провай­
деров. Точно так же заказчикам 
нужно принимать или не при­
нимать типовые условия SLA 
(гарантированная доступность 
сервиса, время проведения пла­
новых работ, информация о ре­
зервном хранении информации 
и т. д.). Такой вопрос возникает, 
например, в тех случаях, когда 
заказчикам не подходит суще­
ствующий SLA, а специальные 
условия будут стоить значитель­
но дороже, что затрудняет старт 
работ. Но, по мнению Василия 
Бабинцева, практика показыва­
ет, что многие проблемы вполне 
решаемы, поставщики облачных 
систем и заказчики движутся 
навстречу друг другу, пытаются 
максимально сблизить требова­
ния и развивать общую инфра­
структуру.

Алексей Рождественский уве­
рен, что для устранения недо­
верия к облачным СЭД отрасль 
должна накопить критическую 
массу облачных проектов, про­
демонстрировав их надежность 
и без о пас ность. При этом он от­
мечает, что пока еще сохраняет 
актуальность вопрос нестабиль­
ности каналов связи, из­за чего 
могут быть сложности с досту­
пом к облаку.

Однако в разговорах об ис­
пользовании облаков часто зву­
чит мысль о том, что при перехо­
де от модели онпремис к облаку 
основная проблема заключается 
не просто в передаче некото­
рых ИТ­функций на аутсорсинг, 
а в необходимости внутренней 
трансформации самой компа­

нии. По мнению Ильи Ипатова, 
прежде чем передавать на аут­
сорсинг документооборот или 
хранение данных, заказчик дол­
жен навести порядок в своих 
бизнес­процессах и регламен­
тах. При этом для использова­
ния облака ему зачастую нуж­
но отказаться от собственных 
уникальных “придумок” (по ор­
ганизации бизнес­процессов) 
в пользу каких­то стандартных 
схем. “Одна из главных проблем 
в том, что заказчик с глубоко 
кастомизированной СЭД не го­
тов отказаться от привычных 
схем работы ради уменьшения 
стоимости владения. Поэтому 
облачные сервисы СЭД будут 
больше востребованы новыми 
заказчиками, внедряющими 
электронный документооборот 
с нуля”, — говорит он.

Эту же мысль высказывает 
и Дмитрий Шмайлов: “Измене­
ние бизнес­процессов, связан­
ных с переходом на облачный 
документооборот, предполага­
ет работу по организационным 
переменам — как показывает 
практика, любые трансформа­
ции в бизнес­процессах встреча­
ют сопротивление в компании 
со стороны пользователей ИТ. 
Исполнитель же должен не толь­
ко разработать оптимальную 
стратегию перевода докумен­
тооборота в облачный сервис, 
но и взять на себя ответствен­
ность за ее реализацию”.

Проблема доверия к облач­
ным СЭД напрямую связана 
с повышением доверия к кон­

кретным провайдерам, уверен 
Владимир Соловьев: “Вопрос, 
что будет, если провайдер по­
теряет все данные, остается 
актуальным в силу того, что 
поставщики облачного доку­
ментооборота по масштабу 
не сравнимы с Microsoft, AWS, 
Google”.

“Чисто технических проблем 
при переходе на облачный уро­
вень крайне мало, если переход 
осуществляется на аналогич­
ную систему, а в случае пере­
хода на новую систему проблем 
не больше, чем при любой ло­
кальной миграции, — считает 
Сергей Авдалян, независимый 
эксперт, имеющий большой 
опыт работы руководителем 
ИТ­службы на стороне заказ­
чика. — Основные приемы пе­
реноса данных достаточно 
стандартны и не представляют 
особых сложностей для специа­
листов уровня администратора 
систем и баз данных. Гораздо 
больше проблем лежит в обла­
сти организационных и норма­
тивных вопросов, а также во­
просов без о пас ности. Многие 
руководители, особенно в рос­
сийских компаниях, откровенно 
не доверяют хранение основ­
ных мастер­данных компании 
о клиентах, продуктах, услугах, 
технологиях, ноу­хау (которые 
по сути и составляют ценность 
предприятия) сторонним ком­
паниям, понимая, что риски по­
тери и утечки этих данных могут 
стать последним шагом к унич­
тожению бизнеса”.� :
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сообщите об этом в редакцию PC 
Week по адресу: editorial@pcweek.ru 
или по телефону: (495) 974-2260. 
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щий технологии виртуализации. 
В нем эксплуатируются все 
ИС, за исключением бизнес­при­
ложений SAP и систем, которые 
по объективным причинам неце­
лесообразно централизовывать 
и которые размещены на пред­
приятиях холдинга локально. 
В нашем ВЦ установлено около 
четырёхсот серверов, которые 
благодаря виртуализации обра­
зуют частное облако.

PC Week: Каковы планы компании от-
носительно применения технологий 
Интернета вещей (IoT)? Насколько эта 
тематика актуальна для предприятий 
металлургической отрасли?
В. У.: В принципе нам эта темати­
ка очень интересна. Мы пони­
маем, что данное направление 
сулит большие преимущества, 
и поэтому следим за ним и ана­
лизируем его возможности. 
Сдерживающим фактором яв­
ляется неготовность к таким 
технологиям большей части ис­
пользуемого производственно­
го оборудования, но, например, 
на нашей новой фабрике оком­
кования, оснащенной современ­
ной техникой, мы планируем те­
стировать подобные решения. 
В частности, пытаемся строить 
модели для прогнозирования 
сроков технического обслужи­

вания и ремонта оборудования 
на основе информации, собира­
емой в реальном времени с раз­
нообразных датчиков.

Сегодня в группе формиру­
ется “Стратегия  НЛМК 2022”, 
и в соответствии с ней техноло­
гии Интернета вещей займут 
должное место в разделе, по­
священном созданию цифрово­
го предприятия. К сожалению, 
в металлургии даже на междуна­
родном уровне сегодня крайне 
мало примеров применения IoT, 
на которые мы могли бы рав­
няться как на референсные.

PC Week: Ставит ли  НЛМК перед со-
бой задачи импортозамещения в ИТ? 
Чем такие задачи могут стимулиро-
ваться — потенциальным снижением 
затрат или экономической политикой 
государства?
В. У.: Напрямую задачу импор­
тозамещения мы себе не ста­
вим. Рассматривая возможные 
выгоды от этого, выражающи­
еся в снижении расходов, нуж­
но тщательно анализировать 
все достоинства и недостатки, 
а также все риски. В частности, 
наряду с техническими харак­
теристиками и ценой продуктов 
для нас важное значение име­
ет и уровень предоставляемых 
вендором сервиса и технической 
поддержки. К сожалению, дале­
ко не все отечественные произ­
водители оборудования и софта 
способны сегодня обеспечить 
конкурентоспособный уровень 

в этом отношении. Надеюсь, 
со временем он вырастет. С уче­
том возможных рисков не гото­
вы мы и к широкому использова­
нию решений Open Source.

PC Week: Благодарю за беседу.� :

­НЛМК...
ПРОДОЛЖЕНИЕ CO C. 12

Автоматизация...
ПРОДОЛЖЕНИЕ CO C. 15

понимает важность и сложность 
ситуации, и о концепции BIM 
(building information modeling) 
уже заговорили на самом вы­
соком уровне. Неслучайно на 
последнем форуме одного из­
вестного в сфере инжиниринга 
вендора ПО был аншлаг, прежде 
невиданный.

В этой ситуации мы реши­
ли, что важно не изобретать 
велосипед, а использовать луч­
шие практики, опробованные 
в мире решения. Интегрировать 
их в нашу, российскую среду 
в двух направлениях: и реше­
ния совершенствовать, настра­
ивать на применение в условиях 
страны, и клиенту показывать 
долгосрочные выгоды от ис­
пользования этих решений, 
тренировать в какой­то степе­
ни. Мы сейчас формируем этот 
рынок в стране, а это процесс 
длительный и сложный, но — 
невероятно увлекательный.

PC Week: Спасибо за беседу.� :

Важно...
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