
№
 9

 [1
03

] 
20

11
 

  18
Те

хн
ол

ог
ии

«Работать нужно 
по классической 
триаде: быстро, дешево 
и качественно»

IT-стратегия Национального расчетного депозитария определяется, 
с одной стороны, бизнес-стратегией самого НРД, а с другой — об-
щей IT-стратегией, которая формируется в рамках Группы ММВБ. 
Совершенствование IT-сервисов НРД направлено на достижение 
основной цели — подняться до уровня ведущих глобальных рас-
четных депозитариев, таких, например, как Euroclear и Clearstream. 
О развитии информационных технологий в компании нашему журналу 
рассказал Заместитель Председателя Правления, член Правления 
НКО ЗАО НРД Степан Томлянович.

доставлять сервис, который отвечает потребностям 
клиента. Под клиентом может пониматься как наше вну-
треннее подразделение, так и биржи и участники рын-
ка, которые являются пользователями услуг централь-
ного депозитария.

— Одним из критериев оценки качества Вы назва-
ли скорость. Инфраструктура тоже уже вступила в 
битву за миллисекунды?
— Скорость, безусловно, важна. Вообще, мы стараем-
ся, чтобы параметры качества нашего сервиса были 
количественно определенными. По сравнению с бир-
жами мы все-таки меньше ориентированы на миллисе-
кунды. Мы поддерживаем достаточно большой набор 
операций разной степени технологичности. Например, 
обработка биржевых операций — высокотехнологич-
ный процесс, здесь действительно счет идет на секун-
ды. Внебиржевые операции по сравнению с биржевы-
ми более сложны, требуют взаимодействия нескольких 

— Степан Анатольевич, какие основные принципы 
положены в основу планов по совершенствованию 
информационных технологий в НРД? 
— Задача IT-блока состоит в том, чтобы обеспечить вы-
полнение определенных бизнес-задач, в первую оче-
редь поддержку продуктовой линейки центрального 
депозитария и предоставление сервиса на уровне, ожи-
даемом участниками рынка. А чтобы делать это с вы-
сокой скоростью и эффективностью, важно грамотно 
организовать внутренний процесс и выстроить каче-
ственную IT-архитектуру. То есть во главу угла мы ста-
вим сервис, который НРД (и Группа ММВБ, а в будущем 
и объединенная биржа) предлагает своим клиентам.

Соответственно, задача нашего подразделения — 
обеспечить IT-поддержку услуг НРД. Особый акцент в 
нашей работе необходимо делать на повышении каче-
ства обслуживания, рассматривать IT как сервис, а не 
как некий самодостаточный процесс, не просто как со-
вокупность «железа» и программ. IT-блок должен пре-
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До сегодняшнего дня IT-стратегии в явном виде как 
документа не существовало. Это не значит, что ее не бы-
ло как таковой, — просто существовало общее понима-
ние руководством того, как развивать сферу IT.

Словом, короткий ответ на вопрос звучит так: мы го-
товим стратегию. Это коллективный процесс. В него 
включены и IT-специалисты НРД, и Технологическая ко-
миссия при Наблюдательном совете, которая осущест-
вляет координацию с основными участниками рынка. 
Я надеюсь, что этот коллективный труд к концу года бу-
дет оформлен в виде документа.

Понятно, что написание документа — не самоцель. 
Главное — это формулировка долгосрочных целей раз-
вития, из которых должны вытекать конкретные задачи, 
решением которых мы будем заниматься в ближайшие 
2—3 года. Для того чтобы документ получился живым, 
необходимо будет время от времени возвращаться к 
нему и анализировать его содержание: насколько из-
менился мир вокруг нас, насколько изменились цели 
НРД как бизнес-единицы, а также цели и конкурентная 
позиция объединенной биржи. В соответствии с этим 
мы будем корректировать нашу IT-стратегию.

— Вы сказали, что определяющими являются не 
«железо» и не программное обеспечение. Но если 
все-таки говорить о них, то каковы подходы?
— Подходы предельно прагматичные. Мы стремимся к 
тому, чтобы те IT-решения, которые мы используем, бы-
ли эффективны с точки зрения соотношения затрат и 
результата. То есть должна быть достигнута финансовая 
эффективность. Это во-первых. И во-вторых, эти реше-
ния должны быть эффективны технологически, т. е. от-
вечать задачам и целям, с которыми они будут исполь-
зоваться. По надежности, по производительности.

Немаловажны и сроки — насколько быстро можно 
конкретное решение реализовать, соответствует ли срок 
ожиданиям участников рынка. Словом, работать нужно 
по классической триаде: быстро, дешево и качественно. 
Для этого и необходимы менеджеры — чтобы оптимизи-
ровать процесс по всем трем параметрам.

Если говорить конкретнее, то по значительной части 
аппаратной и сетевой составляющей мы взаимодей-
ствуем с техническим центром ММВБ, т. е. для обработ-
ки данных НРД используем аппаратную базу ММВБ — 
серверы и резервный центр.

Что касается программного обеспечения, то нынеш-
ний подход исторически обусловлен тем, что в НРД объ-
единились две организации, у каждой из которых были 
свои системы. Сейчас у нас используется много разных 
программ. Например, есть отдельные программы для 
учета депозитарных операций и денежных расчетов. 
Программу для обработки денежных расчетов мы пла-
нируем заменить на новый, более эффективный про-
дукт. Надеемся завершить этот проект к концу года.

Теперь о стратегической перспективе. Тут возника-
ет дилемма: что правильнее — создавать одну боль-
шую программу, которая покрывала бы все виды серви-
сов организации, или для каждого типа сервиса писать 
свою программу.

Есть разные подходы к решению этой дилеммы, но с 
учетом опыта зарубежных коллег и нашей собственной 

участников, и, естественно, параметр скорости измеря-
ется там совершенно другими показателями. И для каж-
дой из таких услуг НРД разрабатывает систему количе-
ственных показателей качества обслуживания.

— И что с количественной оценкой делают потом? 
— В практике западных компаний существует так на-
зываемый Service Level Agreement — стандартное ре-
шение в сфере IT и депозитарного обслуживания, где 
четко оговариваются количественные параметры пре-
доставляемого сервиса. И, соответственно, этот стан-
дарт является обязательством провайдера услуг перед 
клиентом.

Такой же подход можно применять и внутри Груп-
пы, если речь идет о тех сервисах, которые мы предо-
ставляем бирже (или даже внутри НРД, если, например, 
говорить о взаимодействии IT-блока и операционно-
го сектора). Для того чтобы НРД выйти на те параметры 
обслуживания, которые мы заявляем нашим клиентам, 
следует разработать систему внутренних SLA, регла-
ментирующих взаимодействие различных подразделе-
ний внутри НРД, а по биржевым продуктам еще и меж-
ду НРД и биржей.

— И SLA-стандарт, разрабатываемый НРД, соотно-
сится с аналогичными показателями тех организа-
ций, на работу которых Вы хотите ориентироваться?
— Да. SLA-стандарты являются для расчетных депози-
тариев публичными. Понятно, что у нас своя специфика 
продуктов, и не все внешние стандарты могут быть пе-
ренесены в нашу деятельность механически. Тем не ме-
нее в мировой практике, безусловно, выработаны мо-
дели, которые мы можем использовать.

Еще раз подчеркну: речь идет не только о скоро-
сти. Есть такой параметр, как надежность, о кото-
ром участники рынка иногда забывают, потому что 
про него (как про хорошего системного администра-
тора) вспоминают только тогда, когда что-то ломает-
ся. И хотя этот параметр незаметен для текущей рабо-
ты систем и обслуживания клиентов, но и по усилиям, 
которые на него затрачиваются, и по инвестициям, 
необходимым для поддержания заданного уровня на-
дежности, он является весьма существенной частью 
нашей работы.

— Вам приходится встраиваться в уже существу-
ющие рабочие стратегии или речь идет о создании 
новой?
— Можно сказать, что мне повезло, потому что я при-
шел в НРД в переходный период, когда только закончи-
лась серьезная реорганизация, связанная со слиянием 
НДЦ и Расчетной палаты ММВБ, и начался следующий 
этап трансформации — объединение бирж.

Стратегические направления развития НРД одобре-
ны Наблюдательным советом. Стратегия объединенной 
биржи находится в процессе разработки, как и ее IT-
стратегия. С учетом этих изменений (в том числе с уче-
том интеграции с ДКК и Расчетной палатой РТС) будут 
конкретизироваться параметры общей стратегии НРД. 
Поэтому начало работы по созданию IT-стратегии НРД 
является очень своевременным.
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специфики для нас более перспективным является ва-
риант модульного построения информационной систе-
мы. Это значит, что существуют разные модули для раз-
личных операций, и они, взаимодействуя друг с другом, 
обеспечивают в совокупности сервис для клиентов. Это 
дает гибкость при модернизации, ее относительную бы-
строту и легкость.

Понятно, что здесь очень важна эффективная рабо-
та интерфейсов между модулями. Желательно, чтобы 
модули были основаны на единых технологических ре-
шениях.

Еще одна важная составляющая — интерфейс с кли-
ентами. Он должен быть удобным, технологичным, учи-
тывать бизнес-процессы клиентов. Например, мы сей-
час работаем над совершенствованием клиентского 
интерфейса. 

Здесь тоже важно понять, следует ли обеспечить 
единственность интерфейсной программы, обслужи-
вающей все виды операций. С другой стороны, у на-
ших клиентов — профессиональных участников рын-
ка с большими объемами операций, — например, 
денежными расчетами и расчетами по бумагам зани-
маются разные подразделения. Соответственно, что 
им удобнее: иметь единую программу для того и для 
другого (с настройкой прав доступа) или же разные 
программы для доступа к соответствующим модулям 
нашей информационной системы? Это сегодня тема 
наших исследований, мы активно общаемся по это-
му вопросу с пользователями. Надеемся, что резуль-
тат этой работы будет оптимальным и для нас, и для 
клиентов.

— То есть для более крупных клиентов Вы готовы за-
ниматься чем-то вроде «индивидуального пошива»?
— Как инфраструктурная организация мы будем ста-
раться всячески уходить от чрезмерной индивидуали-
зации. Я бы сказал так: вряд ли мы будем готовы пред-
лагать какие-то совсем уж индивидуальные решения. 
Наша задача — сделать стандартные решения настоль-
ко гибкими, чтобы клиенты могли их подстроить под се-
бя максимально легко и быстро.

В этом смысле грядущее объединение с ДКК для нас 
тоже очень важно и интересно, потому что в воспри-
ятии участников рынка ДКК — депозитарий, который 
уделяет много внимания своим крупным клиентам, под-
черкнуто клиентоориентированный. В процессе объ
единения мы проанализируем этот опыт и постараемся 
сохранить все лучшее.

— Какие задачи стоят перед Вами в связи с объеди-
нением бирж?
— Как расчетный депозитарий мы в первую очередь 
ориентируемся на взаимодействие и интеграцию с Рас-
четной палатой РТС и ДКК. И, естественно, нас не мо-
жет не интересовать все, что касается общей структуры, 
сервисов, структуры торговых площадок, которые об-
разуются в результате слияния бирж. Непосредственно 
нашей задачей в рамках общего процесса является ин-
теграция расчетной и депозитарной составляющих. Мы 
уже начали общение на эту тему с коллегами из Группы 
РТС. Пока это начальный этап.

Наша цель — завершить процесс в 2012 г. И здесь, 
с моей точки зрения, необходимо внимательно изучать 
именно решения по IT. Но первичен, конечно, сервис-
ный подход: какие услуги предлагает ДКК и Расчетная 
палата РТС, насколько легко мы можем интегрировать 
их в нашу структуру. 

— На рынке говорят о том, что у ММВБ и РТС прин-
ципиально разные системы. Возможна ли их инте-
грация в принципе?
— Пока мы не видим серьезных препятствий. Можно 
говорить о привычках клиентов и о тех услугах, которые 
ДКК им предлагает. Я бы сказал, что первичны бизнес-
сервисы и тарифные решения ДКК, а не IT-сервисы. Тех-
нологических проблем как раз меньше.

Для нас будет важно в рамках объединения обеспе-
чить тот уровень гибкости, которого ожидают клиенты. 
И здесь потребуется в том числе глубоко анализировать 
технологические решения ДКК.

Вероятно, что в течение достаточно долгого перио-
да технологические решения ДКК и НРД будут функцио
нировать параллельно в рамках одной организации. 
Этот переход мы постараемся сделать максимально 
плавным и будем согласовывать все шаги с участника-
ми рынка, чтобы клиенты чувствовали себя предельно 
комфортно.

— То есть, построив квартал, Вы не будете сразу ас-
фальтировать дорожки, а посмотрите, как их про-
таптывают жители?
— В данном случае у нас есть схемы двух кварталов с 
привычными жителям дорожками. И нужно постарать-
ся сохранить черты обеих конфигураций в новой еди-
ной схеме.

— Как с точки зрения инфраструктуры выглядят 
участники рынка? Находятся ли они примерно на 
одном техническом уровне? Есть ли какие-то участ-
ки, где IT-оснащенность компаний оставляет желать 
лучшего? И как здесь у нас вообще обстоят дела по 
сравнению с западными развитыми рынками?
— С IT-оснащенностью участников российского рынка 
все весьма неплохо. По крайней мере если мы говорим 
о лидерах. 

У НРД много клиентов. И много типов клиентов: ка-
стодиальный депозитарий, коммерческий банк, брокер-
ская компания. Все это разные профили. И внутри них 
работают различные системы автоматизации. Кстати, 
ни один западный банк не ставит цели достичь стопро-
центной автоматизации всех процессов любой ценой. 
Подход здесь всегда прагматический: взвешивается 
стоимость решения и те объемы бизнеса, которые будут 
поддерживаться с его помощью. То есть сопоставляют-
ся доходы и расходы.

Поэтому для нас вызовом является не разный уро-
вень автоматизации бизнеса клиентов, хотя мы пред-
лагаем сервис как тем, кто работает в режиме STP, так 
и тем, кто привык работать вручную. Проблема разно
образия заключается в том, что центральный депози-
тарий будет поддерживать очень большой набор серви-
сов. А для этого нужны очень разные решения.
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— Вашей задачей является также совершенствова-
ние новых продуктов и услуг. Какие продукты и сер-
висы НРД требуют усовершенствования?
— Да, это непривычная конфигурация задач. Обычно 
IT-подразделение воспринимается как звено, отдален-
ное от клиентской работы. Но в депозитарии как типе 
бизнес-структуры на технологии завязано большинство 
сервисов, поэтому расстояние между продуктами, услу-
гами и технологиями невелико. Объединение, с одной 
стороны, подразделений, которые разрабатывают но-
вые продукты и совершенствуют существующие, а с дру-
гой стороны, технологических звеньев — это интерес-
ное решение. И перспективное. Потому что, работая 
бок о бок, мы сможем максимально сократить время 
внедрения инноваций. Задачи, поставленные подраз-
делением маркетинга, смогут быстро стать готовыми 
технологическими решениями. Логика совмещения на-
званных задач такова.

IT-подразделение тоже должно понимать, что раз-
витие информационной системы работает в конечном 
счете на улучшение сервиса НРД. Конкурентоспособ-
ность зависит от всех факторов.

Наша стратегия — максимально ориентироваться на 
потребности клиента. Сейчас каналов обратной связи 
очень много. В НРД существует клиентская служба. Так-
же работают различные комитеты и комиссии, на ко-
торых пользователи наших услуг могут высказать свое 
мнение. К числу таких звеньев относится, в частности, 
Технологическая комиссия, которая состоит из пред-
ставителей крупнейших клиентов НРД. На повестке дня 
стоит и внедрение СRМ-систем, которые будут фиксиро-
вать все пожелания пользователей.

Таким образом, к нам поступают идеи клиентов по 
усовершенствованию продуктового ряда НРД. А наша 
задача — как можно быстрее внедрить новую услугу на 
базе устойчивого технологического решения.

— Не может ли получиться так, что в результате 
будет создан прекрасный центральный депози-
тарий, но на рынке с ограниченной дееспособно-
стью?
— Я могу ответить и как человек и гражданин, и как 
один из руководителей будущего ЦД. Как человек и 
гражданин я, естественно, заинтересован в том, что-
бы наш финансовый рынок развивался, потому что это 
важная составляющая конкурентоспособности страны. 
Как сотрудник НРД вижу свою и нашу общую миссию в 
том, чтобы пройти свою часть пути и создать эффектив-
ные сервисы, которые позволили бы инвесторам эф-
фективно, недорого и удобно рассчитывать сделки на 
российском рынке. Если каждый участник российского 
финансового рынка будет делать свое дело качествен-
но, то у национального рынка в целом появится шанс 
на успех в глобальной конкуренции.

— Какую задачу из числа стоящих сегодня перед 
российским рынком следует считать самой важной?
— Ответ очевиден: завершение интеграции торговой, 
расчетной и клиринговой инфраструктуры. Если в стране 
возникнет эффективная финансовая инфраструктура, 
сравнимая с лучшими мировыми образцами, то по такой 
дороге инвесторам будет легко и удобно добираться 
до нашего рынка. Причем не только вторичного, но и 
первичного. 


