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ИТ в энергетике

ЭР: Аркадий Александрович, из-

вестно, что информационные тех-

нологии (IT) наиболее востребо-

ваны на конкурентных рынках. 

Способствовало ли реформирова-

ние отрасли усилению конкурен-

ции и вырос ли в связи с этим ин-

терес к IT?

А. К.: Поскольку произошло разде-

ление по видам деятельности на от-

дельные сетевые организации, гене-

рации, сбытовые компании, игроки 

в каждом из этих сегментов теперь 

преследуют свои цели, рынок стал 

более многообразным и даже отно-

сительно конкурентным, но не пол-

ностью. Например, возьмем опто-

вый рынок, на котором формируют-

ся цены, — нынешние правила игры 

не делают его свободным. Не видно 

и бума IT-проектов. Но зато есть хо-

роший тренд: энергетикам все боль-

ше интересны именно специализи-

рованные решения для производ-

ственной деятельности. Если это ге-

нерация, то на первый план выходит 

управление производством электро-

энергии и тепла, у сбытовых компа-

ний — биллинг, у сетей — управле-

Интерес энергетиков 
к информационным 
технологиям пока не может 
быть реализован

ние активами, режимами. Сам тот 

факт, что современные информаци-

онные системы проникают в святая 

святых энергокомпаний и помогают 

совершенствовать и управлять основ-

ной деятельностью, говорит о перео-

ценке роли и важности IT.

ЭР: Какова IT-зрелость энергети-

ческих компаний по сравнению с 

предприятиями других отраслей 

промышленности и западными 

энергокомпаниями?

А. К.: С точки зрения IT-зрелости рос-

сийская энергетика находится в се-

редине пути. Все еще заметно отста-

вание в степени автоматизации, ка-

честве и функционале используемых 

информационных систем по сравне-
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нию с западными коллегами. В  то 

же время многие владельцы и топ-

менеджеры понимают, что достиже-

ние целей их энергетического биз-

неса, его эффективность напрямую 

увязаны с грамотной IT-политикой. 

Уход от восприятия IT как красиво-

го бантика или даже просто вспомо-

гательного инструмента критически 

важен. С этой точки зрения энерге-

тика опережает многие другие от-

расли.
ЭР: IT-рынок в энергетике — это 

рынок спроса или предложения? 

Какие решения предлагаются? 

А. К.: Российский IT-рынок — это, 

конечно, рынок предложения. Ситу-

ация с бюджетами энергокомпаний 

остается сложной. Государство ори-

ентировано на выполнение социаль-

ных задач, им во многом подчине-

ны правила рынка, регулирование, 

тарифная политика. Нельзя сказать, 

что энергетики имеют сверхдоходы 

и возможность много вкладываться 

в IT и, скажем, вести параллельно не-

сколько проектов. 

Возьмем для примера сбыто-

вой сектор. Можно представить се-

бе размеры нашей страны, количе-

ство энергосбытовых компаний в 

регионах, следовательно, мы имеем 

колоссальный рынок для биллинго-

вых систем. Но при этом ажиотажно-

го спроса на эти решения нет. Хотя до 

сих пор в отрасли используются ло-

кальные, давно разработанные про-

граммы, в которые трудно внести из-

менения, фрагментарно решающие 

задачи биллинга. В условиях, когда 

ресурсы ограничены, очень сложно 

решиться на серьезный проект, поэ-

тому сейчас мы наблюдаем, что спрос 

из года в год откладывается. С другой 

стороны, нет ничего невозможного, 

было бы сильное желание, тогда и ре-

сурсы найдутся. 

То же характерно и для генера-

ции. Что делали генерирующие ком-

пании в недалеком прошлом? Они, 

как правило, внедряли АСУТП, не-

которые дополняли их системами 

управления активами и ремонтной 

деятельностью. Однако это только от-

дельные элементы управления произ-

водственной деятельностью, инфор-

мационная система должна охваты-

вать гораздо более широкий круг 

вопросов. Существуют разные вари-

анты ее построения: можно увязы-

вать отдельные компоненты в систе-

му, а можно использовать решения, 

которые максимально покрывают 

аспекты производственной деятель-

ности той или иной компании. Такие 

продукты на рынке есть. Но опять же, 

более комплексный проект требует 

больших ресурсов.
ЭР: Энергетические компании по-

прежнему стремятся иметь у себя 

в штате сильные IT-команды? 

А. К.: Да, это так. У всех энергокомпа-

ний есть IT-подразделения, а у круп-

ных — специальные дочерние ком-

пании, которые предоставляют ин-

сорсинговые IT-услуги. Почему-то 

считается, что они сделают работу 

лучше, чем внешний консультант. 

Хотя, казалось бы, времена, когда 

нужно было все делать самостоятель-

но, давно прошли. Внедрять сложные 

IT-решения своими силами неэффек-

тивно — страдает качество, и в ито-

ге без профессиональных подрядчи-

ков, которые имеют наработанные 

годами компетенции, обойтись не 

удается. При этом инсорсеры и вну-

тренние IT-подразделения выкупа-

ют людей с рынка, уровень зарплат-

ных ожиданий устремляется вверх. 

Позже, обратившись за услугами, 

они удивляются, почему так вырос-

ли ставки, и не понимают, что сами 

Что делали генерирующие компании в не-
далеком прошлом? Они, как правило, вне-
дряли АСУТП, некоторые дополняли их си-
стемами управления активами и ремонтной 
деятельностью. Однако это только отдель-
ные элементы управления производствен-
ной деятельностью, информационная си-
стема должна охватывать гораздо более 
широкий круг вопросов.

Консалтинговая группа «Борлас» (www.borlas.ru) — ведущая консалтинговая группа России и СНГ, 

обладающая 22-летним опытом создания информационных систем, современных и эффективных 

технологий управления. Спектр услуг «Борлас» включает управленческий консалтинг, разработку 

стратегии развития информационных систем, создание комплексных систем управления и систем 

управления жизненным циклом изделий, построение серверно-сетевой инфраструктуры и ком-

плексных систем безопасности, обучение и техподдержку.

В сфере ИТ в энергетике «Борлас» сформировал одну из самых крупных на рынке отраслевых прак-

тик и имеет более 50 консультантов. Преимуществом «Борлас» является не только комплексность с 

точки зрения функционального охвата создаваемых систем, но и специализированные предложе-

ния внутри отрасли: в составе портфеля есть решения для генерирующих, распределительных и сбы-

товых компаний, оптового и розничного рынка электроэнергии.

Сотрудники компании принимали участие в проектах для ОАО «Челябэнергосбыт», 

ОАО «Волгоградэнергосбыт», ОАО «Мосэнерго», ЗАО «Комплексные энергетические системы».

ЗАО «Интер РАО ЕЭС», ОАО «Мосэнергосбыт», ОАО «Кузбассэнерго», ОАО «Ярэнерго» и др.

Справка о компании
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своими же руками их и повысили. 

Такая борьба за ресурсы не на поль-

зу рынку. Вообще конкуренция сре-

ди IT-компаний очень высока, уро-

вень качества IT-услуг непрерывно 

растет. И конечно, клиентам нуж-

но этим пользоваться. Однако дово-

ды разума и экономической целесо-

образности далеко не всегда преоб-

ладают в этих вопросах.

ЭР: Какие классы продуктов инте-

ресны энергетикам и почему?

А. К.: Сейчас компаниям разных сег-

ментов интересны разные решения. 

И это хорошо. Все последние годы 

были популярны лозунги о «созда-

нии единой системы управления», 

«реализации типовых процессов и 

унификации», «лучших практиках». 

Но сегодня слова «единая», «типо-

вая», «универсальная» при описании 

IT-систем уходят на второй план. Ко-

нечно, система должна быть единой, 

интегрированной, но в функциональ-

ных блоках решения должны быть 

очень сильно заточены под специфи-

ку конкретной компании, даже кон-

кретных ее подразделений, а зна-

чит, и сама система по определению 

должна быть не такой, как у соседа.

При этом сам бизнес состоит из 

двух важнейших компонент, одна из 

которых — работа с заказчиком, дру-

гая — построение процессов основ-

ной деятельности. Приоритетность 

этих сфер разнится даже в рамках 

энергетической отрасли. Для сбытов 

наиболее важно все, что связанно с 

биллингом, работой с потребителя-

ми, а эффективность процессов вну-

три компании отступает на второй 

план. Если мы говорим о генерации, 

то тут прежде всего — работа самой 

генерации, а именно производства, 

и только затем уже работа с заказчи-

ками. Для сетей первостепенны во-

просы управления режимами, взаи-

моотношениями со своими заказчи-

ками — сбытовыми компаниями.

Конечно, очень сложно иметь в 

продуктовом портфеле весь спектр 

таких решений для разных сегмен-

тов, но именно в этом будет за-

ключаться ценность компании IT-

партнера для энергетиков. Для се-

бя стратегически важным мы видим 

наращивание компетенции именно 

в отраслевых IT-решениях. Напри-

мер, мы стали первыми в мире обла-

дателями специализации по биллин-

говым системам Oracle. Предлагаем 

и другие продукты Oracle для энерге-

тики. Сейчас изучаем возможность 

включения в наш портфель продук-

тов Siemens. Внедрением решений 

занимается наша команда консуль-

тантов, которая насчитывает более 

50 человек и является одной из наи-

более крупных и профессиональных 

практик на рынке.
ЭР: Уже несколько лет говорится об 

«умных» сетях — Smart Grid. В ка-

кой точке — на старте или в пути — 

находится наша страна? Почему эта 

концепция получает практическое 

воплощение так медленно — слиш-

ком сложно или слишком дорого? 

А. К.: По сути, Smart Grid предпола-

гает изменение процессов взаимо-

действия игроков рынка на основе 

тотальной автоматизации и внедре-

ния IT. В этих процессах наша стра-

на пока находится на старте. Дело 

пойдет вперед, только если все бу-

дут понимать необходимость из-

менений. В  противном случае по-

является много преград, которые 

очень трудно преодолеть. В теории 

все понимают и признают, что сама 

по себе концепция интересна и ра-

ботоспособна. Однако недостаточ-

но купить и поставить всем новые 

«умные» счетчики, надо создать ин-

фраструктуру внутри компаний, за-

тем перестроить всю работу, изме-

нить устоявшиеся процессы взаи-

модействия. С этим дела обстоят го-

раздо сложнее, потому что, помимо 

прочего, необходимы изменения в 

законодательстве и вопросах регули-

рования со стороны государства. Об-

щий объем работ и затрат колоссаль-

ный. И вот тут возникает очень ин-

тересный вопрос. Что эффективнее: 

построить интеллектуальные систе-

мы измерения и управления, абсо-

лютно автоматизированные, потра-

тив много денег, или, если есть такая 

возможность, нанять на эти деньги 

нужное количество обходчиков, ко-

торые будут ежедневно ходить и сни-

мать данные счетчиков, т.е. факти-

чески выполнять всю ту же работу? 

Это вопрос дискуссионный, потому 

что ответ на него зависит от стоимо-

сти человеческих ресурсов. 
ЭР: Как влияют (могут повлиять) на 

рынок, в том числе на IT-запросы, 

ожидаемые последние инициати-

вы государства по реорганизации 

сетевых компаний, а также схем 

работы на энергосбытовом рынке? 

А. К.: Энергетика остается край-

не нестабильной отраслью с точки 

зрения реформирования и правил 

игры. Изменения происходят каж-

дый день. В этой ситуации реализа-

ция IT-решений и проектов усложня-

ется, поскольку слишком высока сте-

пень неопределенности. Думаю, это 

один из значимых факторов, который 

в совокупности с другими приводит 

к тому, что в условиях наличия инте-

реса к IT и большого потенциала их 

использования в отрасли этот потен-

циал пока не может быть реализован 

полностью. 	

Конечно, очень сложно иметь в продукто-
вом портфеле весь спектр таких решений 
для разных сегментов, но именно в этом 
будет заключаться ценность компании IT-
партнера для энергетиков. Для себя стра-
тегически важным мы видим наращива-
ние компетенции именно в отраслевых 
IT-решениях.


