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Фирма “1С” выпустила вторую вер‑
сию (8.3.2) ознакомительного ва‑
рианта своей новой платформы 

“1С:Предприятие 8.3”, которая уже сейчас 
доступна партнерам и официальным поль‑
зователям 8‑й версии этой платформы. 

Она содержит целый ряд до‑
полнений, в том числе в ней 

переработан механизм совместной работы 
с файловыми информационными базами, 
реализованы автоматизированное тести‑
рование прикладных решений, оптимиза‑
ция сравнения и обновления конфигура‑
ций (прикладных программ “1С”). Однако 
самым интересным является, конечно же, 
появление специальной версии системы 
для устройств Apple (iPhone 3GS, а также 
iPad и iPod Touch начиная с 3‑го поколе‑
ния) и смартфонов и планшетов на базе 
Android (с версии 2.2).

Напомним, что первую ознакоми‑
тельную версию “1С:Предприятия 8.3” 
компания представила минувшим летом, 
и в ней среди множества новинок особое 
внимание общественности привлекли 
полная реализация платформы для Linux 
(не только для серверной части, как уже 
было в 8.1, но и для клиентской) и под‑

держка использования системы в облач‑
ных режимах. Уже тогда у наблюдате‑
лей возник вопрос по поводу поддержки 
мобильных платформ, однако предста‑
вители “1С” давали на него уклончивые 
ответы, по которым тем не менее можно 
было догадаться, что реализация такой 

возможности не за горами. И вот теперь 
тайное стало явным.

Необходимость осуществления такой 
возможности для современной бизнес‑
системы является вполне очевидной. 
До сих пор мобильные устройства могли 
использоваться в качестве клиентских 
средств для “1С:Предприятия” только 
в режиме Web‑доступа со стандартным 

функционалом системы. Но для мобиль‑
ных устройств такой вариант малоприго‑
ден. Дело в том, что для них требуются 
специализированные программы, создан‑
ные под конкретные роли пользователей 
и с нужным набором функций; кроме 
того, это ПО нужно именно в клиентской 
реализации, с выполнением операций 
на устройстве, в том числе с использова‑
нием “нативного” кода и с возможностью 
офлайновой работы.

По мнению “1С”, основным назначе‑
нием мобильных приложений является 
организация удаленных рабочих мест для 
прикладных решений, функционирую‑
щих на стационарных компьютерах, связь 
с которыми осуществляют стандартные 
средства платформы в асинхронном (оф‑
лайновом) режиме. При этом мобиль‑
ное приложение может быть рассчитано 
на работу одновременно с несколькими 
бэк‑офисными приложениями.

Архитектура решения выполнена 
в традиционном для “1С:Предприятия” 
варианте: на мобильное устройство уста‑
навливается платформа, в среде которой 
функционирует информационная база, 
состоящая, в свою очередь, из собст‑

Платформа “1с:Предприятие” 
в мобильном варианте
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Общепризнанными технологиче‑
скими драйверами российских 
рынков информационных техно‑

логий (ИТ) и информационной без о пас‑
ности (ИБ) в текущем году стали виртуа‑
лизация, ИТ‑сервисы (в первую очередь 

классический аутсорсинг 
и в меньшей степени 

облачные сервисы) и мо‑
бильный доступ к ИТ‑ре‑
сурсам. После нескольких 
нашумевших APT‑атак — 
от Stuxnet до Flame — 
сюда причислили еще и за‑
щищенность  АСУТП.

Что же касается по‑
требительского спроса, 
то существенная его доля 
представлена в России 
госзаказчиками, для кото‑
рых драйвером являются 
госрегуляторы. По оцен‑
кам нынешнего генераль‑
ного директора компании 
“Информзащита” Сергея 
Шерстобитова (год назад сменившего 
на этом посту Владимира Гайковича), 
затишье в сегменте госзакупок в начале 
года, вызванное снижением активности 
госзаказчиков в преддверии и в период 
самих выборов президента страны и де‑
путатов Госдумы, сменилось ожидаемым 

его компанией оживлением этого сегмен‑
та потребителей, о чем свидетельствует, 
как он говорит, статистика веб‑сайта гос‑
закупок. Госсектор, считает он, в конце 
третьего и в четвертом квартале обещает 
быть очень активным.

В финансовом сегменте, ритейле и то‑
варном учете, согласно наблюдениям 
г‑на Шерстобитова, активизировался 

спрос на инструменты 
борьбы с мошенничест‑
вом: компании, представ‑
ляющие эти сегменты, го‑
товы тратить на такие цели 
дополнительные средства.

Что же касается закона 
“О национальной пла‑
тежной системе” (НПС), 
имеющего непосредствен‑
ное отношение к финан‑
совому сегменту, то здесь, 
как отметил директор де‑
партамента консалтинга 
и аудита компании “Ин‑
формзащита” Иван Ме‑
лехин, рынок находится 

в выжидательной позиции. Компании 
не спешат выполнять даже обязатель‑
ные к исполнению положения этого за‑
кона и подзаконных актов, поскольку 
пока ни регуляторам, ни исполнителям 
не ясны соотношения между законом 

Российские ИТ‑ и ИБ‑рынки 
в 2012 году глазами интегратора

 БеЗоПАсносТь

еленА ГореТКИнА

Похоже, что Microsoft хочет взять 
пример с Apple. На это указывает 
ежегодное послание акционерам 

главы компании Стива Балмера. “Со вре‑
менем мы будем создавать специализиро‑
ванные устройства для конкрет‑

ных целей, такие как 
игровая консоль Xbox 

и недавно анонсированный 
планшет Surface”, — говорится 
в послании. Наблюдатели по‑
лагают, что, скорее всего, речь 
идет о смартфонах, поскольку 
феноменальный успех Apple 
с продуктами iPhone и iPad ясно 
продемонстрировал преимуще‑
ства тесной интеграции “желе‑
за” и софта.

Но не будет ли теперь софт‑
верный гигант конкурировать 
со своими партнерами, выпуска‑
ющими оборудование? Чтобы 
их успокоить, Балмер написал: 
“Мы продолжим работу с на‑
шей огромной партнерской экосисте‑
мой, чтобы выпускать разнообразные 
Windows‑ПК, планшеты и смартфоны”. 
Однако он подчеркнул, что роль Micro‑
soft в этой экосистеме изменится: “Вы‑
пуск устройств повлияет на работу на‑
шей компании, на характер разработок 
и на методы продвижения продуктов 

на потребительский и корпоративный 
рынок”.

Но это еще не всё. Microsoft уже 
сейчас зарабатывает на онлайновых 
ИТ‑сервисах, таких как Office 365, но, 
судя по заявлению Балмера, собирает‑

ся постепенно отойти от традиционной 
модели бизнеса, основанной на продаже 
инсталлированного ПО: “Это — серьез‑
ный поворот, который затронет и то, что 
мы делаем, и то, как мы себя позициони‑
руем — в качестве поставщика устройств 
и сервисов”.

Microsoft делает 
крутой поворот?
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Сергей Свинарев

“К облачным вычислениям мы на-
чали готовиться еще в 2004 г., 
когда приступили к разра-

ботке ПО семейства Fusion”, — заявил 
в своем выступлении на конференции 
Oracle OpenWorld ‘2012 глава корпо-

рации Ларри Эллисон. 
Многих эти слова заста-

вят улыбнуться: ведь еще несколько лет 
назад он пренебрежительно характери-
зовал облачную концепцию как “полную 
фигню” (complete gibberish). 
Все изменилось за послед-
ние два года, и теперь Oracle 
стала чуть ли не главным 
проповедником облачной 
парадигмы. Как говорится, 
если не можешь победить ка-
кое-то движение, его нужно 
возглавить. И здесь, следует 
признать, Oracle не только 
проповедует, но и делает 
очень существенные шаги.

За сравнительно неболь-
шой период времени кор-
порация незаметно прев-
ратилась из поставщика 
аппаратных и программных средств 
еще и в провайдера облачных PaaS- 
и SaaS-услуг. По словам вице-президента 
Oracle по разработкам Томаса Куриана, 
в настоящий момент у компании есть для 
этого одиннадцать глобальных сертифици-
рованных дата-центров (пять — в Север-
ной Америке, три — в Азии и Австралии 
и три в Европе). Планируется строитель-
ство еще десяти таких центров, преиму-
щественно в Европе и Азии. В линейку 
PaaS входят сервисы разработки и испол-
нения Java-приложений,  СУБД, бизнес-
анализа, поддержки мобильных устройств, 
совместной работы и социального взаимо-
действия, а также магазин приложений. 
В портфеле SaaS — в основном модули 
Fusion Applications для управления фи-
нансами, закупками, людскими ресурсами, 
продажами, маркетингом и т. п., а также 
аналогичные SaaS-сервисы фирм, куплен-
ных Oracle за последние годы. Поскольку 
PaaS и SaaS в данном случае развернуты 
на программно-аппаратной инфраструк-
туре Oracle, то клиенты опосредованно 
всегда используют в виде сервиса и ее. 
Однако, как утверждает Ларри Эллисон, 
имеется немалый спрос и на саму инфра-
структуру, используемую как 
сервис. Теперь Oracle начи-
нает предоставлять также 
услуги IaaS.

Впрочем, следует пом-
нить и об особенностях 
предложения Oracle. Ларри 
Эллисон предупреждает: 
“Инфраструктура, которую 
мы предлагаем, — это не ин-
фраструктура в общеприня-
том сегодня смысле слова. 
В нее входят наши ОС (име-
ются в виду Linux и Solaris), 
наша технология виртуали-
зации Oracle VM, сервисы 
вычислительной обработки 
и хранения данных, кото-
рые базируются на наших 
самых быстрых и надежных программно-
аппаратных комплексах, объединенных 
сетевыми каналами InfiniBand”. Иными 
словами, предлагаемый IaaS-сервис по-
строен либо на машинах семейства Exa 
(Exadata, Exalogic, Exalytics) под управле-
нием Linux, либо на аналогичных по ар-
хитектуре серверах Sun SuperCluster под 
Solaris. Все это приводит к тому, что по-
требители таких сервисов будут в сущест-
венной степени привязаны к продуктам 
Oracle. В частности, Exadata поддержи-
вает только ее собственную  СУБД, а Exa-
logic — сервер приложений WebLogic 
и иное связующее ПО разработки Oracle.

Самым интригующим, на мой взгляд, 
в этом анонсе стало весьма своеобразное 

распространение модели IaaS на част-
ные облака. Ларри Эллисон постарал-
ся убедить присутствующих в том, что 
если таким одинаковым образом будут 
построены и публичное облако Oracle, 
и частное облако клиента, перенос при-
кладных систем туда и обратно станет 
крайне простым, что позволит предпри-
ятиям выбирать в каждой конкретной 
ситуации оптимальное решение. Многие 
организации финансового и госсектора, 
а также здравоохранения по требованию 

регулирующих органов и ис-
ходя из соображений без о-
пас ности обязаны размещать 
ИС на собственной площад-
ке, и для них такое предло-
жение Oracle окажется весь-
ма полезным. Кроме того, 
заказчик может на этапе 
разработки и тестирования 
своей прикладной системы 
делать это в публичном об-
лаке, а затем без каких-ли-
бо изменений развертывать 
приложение в собственном 
дата-центре. В публичное 
облако можно будет выно-

сить обработку пиковых нагрузок, а так-
же использовать его в качестве горячего 
резерва для основной ИС, развернутой 
на площадке заказчика.

Большим сюрпризом стало объявление 
о том, что Oracle предложит услугу пол-
ностью контролируемого и управляемого 
ею частного облака. В рамках этой модели 
все компоненты частного облака клиен-
та будут принадлежать Oracle (покупать 
их заказчику не придется), и, кроме того, 
Oracle возьмет на себя все обязанности 
по управлению таким частным облаком. 
Клиент должен будет платить только 
по факту реального использования тех 
или иных ресурсов в соответствующем 
объеме помесячно. При этом Oracle бу-
дет сама осуществлять апгрейды и уста-
навливать дополнительные вычисли-
тельные ресурсы, если это понадобится 
для поддержания оговоренных уровней 
SLA. Понятно, что при таком раскладе 
клиента будут интересовать не столько 
вопросы производительности и стоимо-
сти самих продуктов Oracle (пропаган-
де этих показателей корпорация уделяет 
сейчас основное внимание), сколько сто-
имость услуг с теми или иными уровнями 

SLA. А о ней пока ничего 
не известно. Не говорится 
и о том, кто практически бу-
дет обеспечивать построение 
и эксплуатацию частных об-
лачных IaaS-инфраструктур. 
Если спрос примет массовый 
характер, то для его удовлет-
ворения потребуются до-
полнительные партнерские 
ресурсы. Следует признать, 
что сделав выбор в пользу та-
кого IaaS-сервиса Oracle, за-
казчику впоследствии будет 
непросто отказаться от него 
в силу уникальности исполь-
зуемых для его реализации 
программно-аппаратных 
средств. Для Oracle же по-

добная модель в случае ее успеха станет 
еще одним мощным каналом продаж 
(пусть и в рассрочку) серверов собствен-
ного производства.

новая Exadata
Не секрет, что в последнем квартале ука-
занные продажи снизились на 20%, и это 
обстоятельство не может не волновать 
руководство Oracle. В интервью телека-
налу  CNBC Ларри Эллисон объяснил па-
дение тем, что его компания постепенно 
сворачивает бизнес-направление серве-
ров стандартной архитектуры, а идущие 
им на смену комплексы семейства Exa, 
хотя их продажи и удваиваются ежегодно, 
пока еще не могут восполнить выпадаю-

щие доходы. В этом контексте важным 
с точки зрения Oracle стал выпуск третье-
го поколения систем Exalogic X3 и Exa-
data X3, о котором также было объявлено 
на OpenWorld. Благодаря переходу на но-
вую генерацию 8-ядерных процессоров 
Intel Xeon серии E5-2600 суммарное чи-
сло ядер увеличилось на 33%. В два-три 
раза вырос объем оперативной памяти.

Ряд принципиальных новшеств по-
явился в машине баз данных (БД), ко-
торая теперь имеет полное название 
Oracle Exadata X3 Database In-Memory 
Machine, свидетельствующее, на пер-
вый взгляд, о том, что вся БД перед об-
работкой размещается в оперативной 
памяти. На самом деле имеется в виду 
более активное использование полу-
проводниковой флэш-памяти, которая 
в отличие от SSD-дисков подключается 
через быстродействующую шину PCI. 
В общей сложности к 4 Тб ОЗУ добав-
ляется 22 Тб флэш-памяти, что с учетом 
десятикратного сжатия позволяет рабо-
тать с БД объемом 260 Тб, не обращаясь 
к жестким дискам, которые в данном про-
дукте также присутствуют (500 Тб). Всё 

вместе это образует трехуровневую ие-
рархию памяти: самая быстродействую-
щая  DRAM для так называемых горячих, 
чаще всего запрашиваемых данных, более 
медленная флэш-память и редко исполь-
зуемая дисковая. С помощью ПО Exadata 
Smart Flash Cache достигается двадцати-
кратное ускорение операций записи в БД, 
причем указанное ПО может быть уста-
новлено и в системы Exadata предыду-
щего поколения. Стоимость аппаратной 
части не изменилась, но к присутствовав-
шим ранее в прайс-листе конфигурациям 
1/4, 1/2 и полной стойки 
добавилась относитель-
но недорогая (200 тыс. 
долл.) опция 1/8 стойки 
(16 процессорных ядер, 
54 Тб дисковой и 2,4 
Тб флэш-памяти).

Мультиарендная  СУБД
На конференции впер-
вые была представлена 
новая версия флагман-
ской  СУБД Oracle 12c, 
выпуск которой заплани-
рован на следующий год. 
Ее ориентация на облака подчеркива-
ется не только буквой c (cloud) в номере 
версии, но и тем, что, характеризуя ее, 
Ларри Эллисон назвал Oracle 12c первой 
в отрасли мультиарендной (multitenant) 
 СУБД. Понимая, что его прежние сарка-
стические замечания в адрес multitenancy 
многими еще не забыты, глава Oracle по-
яснил, что его негативная оценка отно-
силась к мультиарендности, реализован-
ной на уровне приложения, поскольку 
при этом данные разных пользователей 
не были изолированы в должной степени 
друг от друга, а следовательно, страдала 
их без о пас ность. Выделение же каждому 
пользователю облачного сервиса отдель-
ного экземпляра  СУБД со своими процес-
сорными и иными ресурсами усложняет 
управление и приводит к неоптимально-
му использованию инфраструктуры.

Теперь в Oracle 12c реализована ар-
хитектура, в которой в рамках одного 

экземпляра  СУБД, исполняющего роль 
контейнера, может функционировать 
несколько изолированных друг от друга 
подключаемых модулей  СУБД (pluggable 
database). Достоинство данного подхо-
да, по мнению вице-президента Oracle 
по серверам БД Энди Мендельсона, еще 
и в том, что все административные за-
дачи, такие, например, как резервное 
копирование, могут решаться на уров-
не контейнера. Причем восстановление 
из резервной копии допускается для каж-
дого отдельного подключаемого модуля. 
Важно и то, что для использования  СУБД 
в режиме multitenancy в обращающиеся 
к ней приложения никаких изменений 
вносить не придется. Ларри Эллисон про-
демонстрировал результаты внутреннего 
 OLTP-теста Oracle, призванного пока-
зать высокую масштабируемость нового 
продукта. В то время как при традицион-
ном развертывании отдельных экземпля-
ров на 20 Гб памяти удалось развернуть 
50  СУБД, то при переходе в режим mult-
itenancy это число выросло до 250.

Думается, такие замечательные ка-
чества Oracle 12c сделают ее востребо-
ванной не только среди облачных про-
вайдеров, но и среди традиционных 
заказчиков. Вопрос лишь в том, сохранит-
ся ли в прежнем виде ценовая политика, 
когда стоимость лицензии исчислялась 
исходя из количества задействованных 
процессоров или одновременно работа-
ющих пользователей. Ведь теперь на тех 
же программно-аппаратных ресурсах 
можно будет развернуть впятеро больше 
БД. Пойдет ли на это Oracle? Пока что 
о структуре цены не говорится ничего. 
Впрочем, до выпуска коммерческого ре-
лиза еще немало времени.

а что с приложениями?
Их становится все больше, о чем луч-
ше всего свидетельствует присутствие 
на сцене соответствующей пленарной 
сессии десятка руководителей, отвечаю-
щих за разные семейства продуктов — 
и давно известных (Oracle E-Business 
Suite, PeopleSoft, JD Edwards, Siebel), 
и недавно приобретенных (RightNow, 
Taleo), и функциональных модулей ново-
го поколения Fusion Applications. И как 
сказал Стив Миранда — вице-президент, 
отвечающий за разработку бизнес-при-
ложений: “Здесь еще не все собрались”. 
Обещанная и до сих пор исполняемая 
поддержка всех приложений, имеющих-

ся в портфеле Oracle, 
лежит тяжелым грузом 
на корпорации, которая, 
фигурально выража-
ясь, нарисовала облака 
на своих знаменах. Дело 
в том, что приложения 
“старой школы” не очень 
готовы к развертыванию 
в облаках, а новые моду-
ли (они же облачные сер-
висы) Fusion находятся 
на начальной стадии вы-
хода на широкий рынок. 
По словам вице-прези-

дента Oracle Криса Леоне, в общей слож-
ности сегодня купили лицензии Fusion 
или подписались на соответствующие 
сервисы около четырёхсот компаний. 
Подавляющее большинство пользова-
телей Fusion (67%) находится на аме-
риканском континенте, 23% в Европе 
и 10% — в Азиатско-Тихоокеанском ре-
гионе. Причем чаще всего они прибега-
ют к модели SaaS-сервисов (65%).

Прикладные облачные сервисы Oracle 
распределены по следующим группам: 
ERP Services, HCM Services, Talent Ma-
nagement Services, Sales and Marketing 
Services, Customer Service and Support 
Services. Впрочем, из данных, представ-
ленных Ларри Эллисоном, следует, что 
реальным спросом пользуются модули 
HCM (39% клиентов), CRM (38%) и ERP 
(23%). Следует отметить, что наполнение 
указанных групп функциональными мо-
дулями продолжается.� :

конференции

Oracle готова самостоятельно строить частные облака

Ларри Эллисон: “если оди-
наковым образом будут по-
строены и публичное облако 
Oracle, и частное облако 
клиента, перенос приклад-
ных систем туда и обратно 
станет очень простым”

новая Exadata X3 вызыва-
ет неподдельный интерес 
участников конференции

Энди Мендельсон: “Достоинство 
мультиарендного подхода Oracle 12c 
еще и в том, что все администра-
тивные задачи, такие как резервное 
копирование БД, могут решаться 
на уровне контейнера”

о том, что бизнес-приложений в портфеле 
Oracle становится все больше, лучше всего сви-
детельствует присутствие на сцене соответству-
ющей пленарной сессии десятка руководителей, 
отвечающих за разные семейства продуктов
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“К облачным вычислениям мы на-
чали готовиться еще в 2004 г., 
когда приступили к разра-

ботке ПО семейства Fusion”, — заявил 
в своем выступлении на конференции 
Oracle OpenWorld ‘2012 глава корпо-

рации Ларри Эллисон. 
Многих эти слова заста-

вят улыбнуться: ведь еще несколько лет 
назад он пренебрежительно характери-
зовал облачную концепцию как “полную 
фигню” (complete gibberish). 
Все изменилось за послед-
ние два года, и теперь Oracle 
стала чуть ли не главным 
проповедником облачной 
парадигмы. Как говорится, 
если не можешь победить ка-
кое-то движение, его нужно 
возглавить. И здесь, следует 
признать, Oracle не только 
проповедует, но и делает 
очень существенные шаги.

За сравнительно неболь-
шой период времени кор-
порация незаметно прев-
ратилась из поставщика 
аппаратных и программных средств 
еще и в провайдера облачных PaaS- 
и SaaS-услуг. По словам вице-президента 
Oracle по разработкам Томаса Куриана, 
в настоящий момент у компании есть для 
этого одиннадцать глобальных сертифици-
рованных дата-центров (пять — в Север-
ной Америке, три — в Азии и Австралии 
и три в Европе). Планируется строитель-
ство еще десяти таких центров, преиму-
щественно в Европе и Азии. В линейку 
PaaS входят сервисы разработки и испол-
нения Java-приложений,  СУБД, бизнес-
анализа, поддержки мобильных устройств, 
совместной работы и социального взаимо-
действия, а также магазин приложений. 
В портфеле SaaS — в основном модули 
Fusion Applications для управления фи-
нансами, закупками, людскими ресурсами, 
продажами, маркетингом и т. п., а также 
аналогичные SaaS-сервисы фирм, куплен-
ных Oracle за последние годы. Поскольку 
PaaS и SaaS в данном случае развернуты 
на программно-аппаратной инфраструк-
туре Oracle, то клиенты опосредованно 
всегда используют в виде сервиса и ее. 
Однако, как утверждает Ларри Эллисон, 
имеется немалый спрос и на саму инфра-
структуру, используемую как 
сервис. Теперь Oracle начи-
нает предоставлять также 
услуги IaaS.

Впрочем, следует пом-
нить и об особенностях 
предложения Oracle. Ларри 
Эллисон предупреждает: 
“Инфраструктура, которую 
мы предлагаем, — это не ин-
фраструктура в общеприня-
том сегодня смысле слова. 
В нее входят наши ОС (име-
ются в виду Linux и Solaris), 
наша технология виртуали-
зации Oracle VM, сервисы 
вычислительной обработки 
и хранения данных, кото-
рые базируются на наших 
самых быстрых и надежных программно-
аппаратных комплексах, объединенных 
сетевыми каналами InfiniBand”. Иными 
словами, предлагаемый IaaS-сервис по-
строен либо на машинах семейства Exa 
(Exadata, Exalogic, Exalytics) под управле-
нием Linux, либо на аналогичных по ар-
хитектуре серверах Sun SuperCluster под 
Solaris. Все это приводит к тому, что по-
требители таких сервисов будут в сущест-
венной степени привязаны к продуктам 
Oracle. В частности, Exadata поддержи-
вает только ее собственную  СУБД, а Exa-
logic — сервер приложений WebLogic 
и иное связующее ПО разработки Oracle.

Самым интригующим, на мой взгляд, 
в этом анонсе стало весьма своеобразное 

распространение модели IaaS на част-
ные облака. Ларри Эллисон постарал-
ся убедить присутствующих в том, что 
если таким одинаковым образом будут 
построены и публичное облако Oracle, 
и частное облако клиента, перенос при-
кладных систем туда и обратно станет 
крайне простым, что позволит предпри-
ятиям выбирать в каждой конкретной 
ситуации оптимальное решение. Многие 
организации финансового и госсектора, 
а также здравоохранения по требованию 

регулирующих органов и ис-
ходя из соображений без о-
пас ности обязаны размещать 
ИС на собственной площад-
ке, и для них такое предло-
жение Oracle окажется весь-
ма полезным. Кроме того, 
заказчик может на этапе 
разработки и тестирования 
своей прикладной системы 
делать это в публичном об-
лаке, а затем без каких-ли-
бо изменений развертывать 
приложение в собственном 
дата-центре. В публичное 
облако можно будет выно-

сить обработку пиковых нагрузок, а так-
же использовать его в качестве горячего 
резерва для основной ИС, развернутой 
на площадке заказчика.

Большим сюрпризом стало объявление 
о том, что Oracle предложит услугу пол-
ностью контролируемого и управляемого 
ею частного облака. В рамках этой модели 
все компоненты частного облака клиен-
та будут принадлежать Oracle (покупать 
их заказчику не придется), и, кроме того, 
Oracle возьмет на себя все обязанности 
по управлению таким частным облаком. 
Клиент должен будет платить только 
по факту реального использования тех 
или иных ресурсов в соответствующем 
объеме помесячно. При этом Oracle бу-
дет сама осуществлять апгрейды и уста-
навливать дополнительные вычисли-
тельные ресурсы, если это понадобится 
для поддержания оговоренных уровней 
SLA. Понятно, что при таком раскладе 
клиента будут интересовать не столько 
вопросы производительности и стоимо-
сти самих продуктов Oracle (пропаган-
де этих показателей корпорация уделяет 
сейчас основное внимание), сколько сто-
имость услуг с теми или иными уровнями 

SLA. А о ней пока ничего 
не известно. Не говорится 
и о том, кто практически бу-
дет обеспечивать построение 
и эксплуатацию частных об-
лачных IaaS-инфраструктур. 
Если спрос примет массовый 
характер, то для его удовлет-
ворения потребуются до-
полнительные партнерские 
ресурсы. Следует признать, 
что сделав выбор в пользу та-
кого IaaS-сервиса Oracle, за-
казчику впоследствии будет 
непросто отказаться от него 
в силу уникальности исполь-
зуемых для его реализации 
программно-аппаратных 
средств. Для Oracle же по-

добная модель в случае ее успеха станет 
еще одним мощным каналом продаж 
(пусть и в рассрочку) серверов собствен-
ного производства.

новая Exadata
Не секрет, что в последнем квартале ука-
занные продажи снизились на 20%, и это 
обстоятельство не может не волновать 
руководство Oracle. В интервью телека-
налу  CNBC Ларри Эллисон объяснил па-
дение тем, что его компания постепенно 
сворачивает бизнес-направление серве-
ров стандартной архитектуры, а идущие 
им на смену комплексы семейства Exa, 
хотя их продажи и удваиваются ежегодно, 
пока еще не могут восполнить выпадаю-

щие доходы. В этом контексте важным 
с точки зрения Oracle стал выпуск третье-
го поколения систем Exalogic X3 и Exa-
data X3, о котором также было объявлено 
на OpenWorld. Благодаря переходу на но-
вую генерацию 8-ядерных процессоров 
Intel Xeon серии E5-2600 суммарное чи-
сло ядер увеличилось на 33%. В два-три 
раза вырос объем оперативной памяти.

Ряд принципиальных новшеств по-
явился в машине баз данных (БД), ко-
торая теперь имеет полное название 
Oracle Exadata X3 Database In-Memory 
Machine, свидетельствующее, на пер-
вый взгляд, о том, что вся БД перед об-
работкой размещается в оперативной 
памяти. На самом деле имеется в виду 
более активное использование полу-
проводниковой флэш-памяти, которая 
в отличие от SSD-дисков подключается 
через быстродействующую шину PCI. 
В общей сложности к 4 Тб ОЗУ добав-
ляется 22 Тб флэш-памяти, что с учетом 
десятикратного сжатия позволяет рабо-
тать с БД объемом 260 Тб, не обращаясь 
к жестким дискам, которые в данном про-
дукте также присутствуют (500 Тб). Всё 

вместе это образует трехуровневую ие-
рархию памяти: самая быстродействую-
щая  DRAM для так называемых горячих, 
чаще всего запрашиваемых данных, более 
медленная флэш-память и редко исполь-
зуемая дисковая. С помощью ПО Exadata 
Smart Flash Cache достигается двадцати-
кратное ускорение операций записи в БД, 
причем указанное ПО может быть уста-
новлено и в системы Exadata предыду-
щего поколения. Стоимость аппаратной 
части не изменилась, но к присутствовав-
шим ранее в прайс-листе конфигурациям 
1/4, 1/2 и полной стойки 
добавилась относитель-
но недорогая (200 тыс. 
долл.) опция 1/8 стойки 
(16 процессорных ядер, 
54 Тб дисковой и 2,4 
Тб флэш-памяти).

Мультиарендная  СУБД
На конференции впер-
вые была представлена 
новая версия флагман-
ской  СУБД Oracle 12c, 
выпуск которой заплани-
рован на следующий год. 
Ее ориентация на облака подчеркива-
ется не только буквой c (cloud) в номере 
версии, но и тем, что, характеризуя ее, 
Ларри Эллисон назвал Oracle 12c первой 
в отрасли мультиарендной (multitenant) 
 СУБД. Понимая, что его прежние сарка-
стические замечания в адрес multitenancy 
многими еще не забыты, глава Oracle по-
яснил, что его негативная оценка отно-
силась к мультиарендности, реализован-
ной на уровне приложения, поскольку 
при этом данные разных пользователей 
не были изолированы в должной степени 
друг от друга, а следовательно, страдала 
их без о пас ность. Выделение же каждому 
пользователю облачного сервиса отдель-
ного экземпляра  СУБД со своими процес-
сорными и иными ресурсами усложняет 
управление и приводит к неоптимально-
му использованию инфраструктуры.

Теперь в Oracle 12c реализована ар-
хитектура, в которой в рамках одного 

экземпляра  СУБД, исполняющего роль 
контейнера, может функционировать 
несколько изолированных друг от друга 
подключаемых модулей  СУБД (pluggable 
database). Достоинство данного подхо-
да, по мнению вице-президента Oracle 
по серверам БД Энди Мендельсона, еще 
и в том, что все административные за-
дачи, такие, например, как резервное 
копирование, могут решаться на уров-
не контейнера. Причем восстановление 
из резервной копии допускается для каж-
дого отдельного подключаемого модуля. 
Важно и то, что для использования  СУБД 
в режиме multitenancy в обращающиеся 
к ней приложения никаких изменений 
вносить не придется. Ларри Эллисон про-
демонстрировал результаты внутреннего 
 OLTP-теста Oracle, призванного пока-
зать высокую масштабируемость нового 
продукта. В то время как при традицион-
ном развертывании отдельных экземпля-
ров на 20 Гб памяти удалось развернуть 
50  СУБД, то при переходе в режим mult-
itenancy это число выросло до 250.

Думается, такие замечательные ка-
чества Oracle 12c сделают ее востребо-
ванной не только среди облачных про-
вайдеров, но и среди традиционных 
заказчиков. Вопрос лишь в том, сохранит-
ся ли в прежнем виде ценовая политика, 
когда стоимость лицензии исчислялась 
исходя из количества задействованных 
процессоров или одновременно работа-
ющих пользователей. Ведь теперь на тех 
же программно-аппаратных ресурсах 
можно будет развернуть впятеро больше 
БД. Пойдет ли на это Oracle? Пока что 
о структуре цены не говорится ничего. 
Впрочем, до выпуска коммерческого ре-
лиза еще немало времени.

а что с приложениями?
Их становится все больше, о чем луч-
ше всего свидетельствует присутствие 
на сцене соответствующей пленарной 
сессии десятка руководителей, отвечаю-
щих за разные семейства продуктов — 
и давно известных (Oracle E-Business 
Suite, PeopleSoft, JD Edwards, Siebel), 
и недавно приобретенных (RightNow, 
Taleo), и функциональных модулей ново-
го поколения Fusion Applications. И как 
сказал Стив Миранда — вице-президент, 
отвечающий за разработку бизнес-при-
ложений: “Здесь еще не все собрались”. 
Обещанная и до сих пор исполняемая 
поддержка всех приложений, имеющих-

ся в портфеле Oracle, 
лежит тяжелым грузом 
на корпорации, которая, 
фигурально выража-
ясь, нарисовала облака 
на своих знаменах. Дело 
в том, что приложения 
“старой школы” не очень 
готовы к развертыванию 
в облаках, а новые моду-
ли (они же облачные сер-
висы) Fusion находятся 
на начальной стадии вы-
хода на широкий рынок. 
По словам вице-прези-

дента Oracle Криса Леоне, в общей слож-
ности сегодня купили лицензии Fusion 
или подписались на соответствующие 
сервисы около четырёхсот компаний. 
Подавляющее большинство пользова-
телей Fusion (67%) находится на аме-
риканском континенте, 23% в Европе 
и 10% — в Азиатско-Тихоокеанском ре-
гионе. Причем чаще всего они прибега-
ют к модели SaaS-сервисов (65%).

Прикладные облачные сервисы Oracle 
распределены по следующим группам: 
ERP Services, HCM Services, Talent Ma-
nagement Services, Sales and Marketing 
Services, Customer Service and Support 
Services. Впрочем, из данных, представ-
ленных Ларри Эллисоном, следует, что 
реальным спросом пользуются модули 
HCM (39% клиентов), CRM (38%) и ERP 
(23%). Следует отметить, что наполнение 
указанных групп функциональными мо-
дулями продолжается.� :

конференции

Oracle готова самостоятельно строить частные облака

Ларри Эллисон: “если оди-
наковым образом будут по-
строены и публичное облако 
Oracle, и частное облако 
клиента, перенос приклад-
ных систем туда и обратно 
станет очень простым”

новая Exadata X3 вызыва-
ет неподдельный интерес 
участников конференции

Энди Мендельсон: “Достоинство 
мультиарендного подхода Oracle 12c 
еще и в том, что все администра-
тивные задачи, такие как резервное 
копирование БД, могут решаться 
на уровне контейнера”

о том, что бизнес-приложений в портфеле 
Oracle становится все больше, лучше всего сви-
детельствует присутствие на сцене соответству-
ющей пленарной сессии десятка руководителей, 
отвечающих за разные семейства продуктов
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В чем же состоит индийское чудо?
Сергей Бобровский,
pcweek.ru/idea/blog

Почему Китаю удалось добиться экспорта 
хайтека, сравнимого с экспортом российской 
нефти, более-менее понятно. Всесторонняя 
поддержка государством микроэлектрони-
ки путем налоговых льгот и регулирования 
тарифов, целевые госзакупки, помощь в под-
готовке кадров, фактический отказ от лицен-
зионной политики и поддержка массового 
клонирования важнейших технологий. При 
этом Китай все же остается весьма целост-
ной страной, единой в политическом, эко-
номическом, национальном, культурном 
и религиозном плане.

Гораздо интереснее разобраться, каким 
макаром Индии удалось организовать эк-
спорт программного кода, который скоро 
превысит российский экспорт нефти.

Ведь Индия как раз характеризуется 
кучей политико-экономических проблем, 
страну раздирают религиозные конфлик-
ты, неистребима кастовая система, ни-
щета в некоторых регионах ужасающая, 
неграмотность тоже беспредельная, а что 
творится на дорогах... Да и своим пофи-
гизмом индийцы все же значительно бли-
же к русским, нежели китайцы.

Отдельно отмечу, что Индию и Китай 
в их определенных экономических успе-
хах существенно роднит реальная либе-
рализация экономики.

В ближайшие 20 лет Индия инвести-
рует 1,2 триллиона долларов в развитие 
энергетики, транспорта и национальной 
без о пас ности. А проект Jawaharlal Nehru 
National Urban Renewal Mission подразуме-
вает 40 миллиардов в ближайшие пять лет 
на масштабные инфраструктурные урба-
нистские проекты, модернизацию городов.

Именно в урбанизации эксперты видят 
составляющие нынешнего хайтековского 
успеха Индии...

Google Dart vs Microsoft TypeScript
Сергей Бобровский,
pcweek.ru/idea/blog

Google на явление микрософтовского 
клона JavaScript мгновенно отреагирова-
ла заметкой на сайте dartlang.org — офи-
циальном ресурсе языка Dart.

Dart ровно год назад был выпущен 
компанией Google примерно с такими 
же целями, как сегодня TypeScript (TS): 
модернизировать мир веб-разработки. 
Пока же получается, скорее, раскол, и тем 
не менее Dart, как и TS, компилируется 
в JavaScript (имеется и серверная VM), 
хотя по синтаксису это все же оригиналь-

ный язык, а не надмножество JavaScript. 
В Google признают, что актуальность 
простых и стандартизированных средств 
веб-разработки очень высока, и поэтому 
напоминают, что и вся их Dart-коман-
да была недавно переведена на работу 
на полную ставку. “Оба этих проекта не-
плохо дополняют друг друга, и нам будет 
чему поучиться друг у друга”.

Что интересно, практически одновре-
менно с анонсом TS вышла (после прилич-
ного перерыва) и новая Dart-технология…

МЧС прорабатывает возможность 
информационной без о пас ности населения
Роман Кобцев,
pcweek.ru/security/blog

На ленте Интерфакса проскочило со-
общение, в котором цитируется заявле-
ние главы МЧС РФ Владимира Пучкова: 
“Мы сейчас очень активно изучаем во-
просы информационной без о пас ности 
и работы интернет-сообщества с точки 
зрения защиты населения. Потому что 
малейший вброс непроверенной инфор-
мации создает нам, как службам, отве-
чающим за защиту и без о пас ность, серь-
езные проблемы”, — отметил министр 
(цитата по Интерфаксу). С учетом того, 
что за без о пас ность граждан МЧС отве-
чает только в совершенно определенных 
ситуациях, четко оговоренных законода-
тельством, становится просто интересно, 
под каким предлогом они хотят заняться 
информационной без о пас ностью населе-
ния — под видом гражданской обороны 
или противопожарной без о пас ности?

Возникает риторический вопрос: 
у МЧС так много свободных ресурсов, 
что они готовы заниматься вопросами, 
не входящими в их компетенцию? Или 
тема информационной без о пас ности ста-
новится настолько актуальной, что под 
это дело, видимо, можно совершенно бе-
зоговорочно планировать бюджеты?..

Intel закрепляется на рынке смартфонов
Сергей Стельмах,
pcweek.ru/mobile/blog

Strategy Analytics по итогам первой по-
ловины 2012 года обнаружила на рынке 
мобильных процессоров нового конку-
рента ARM — им стала Intel. Если рань-
ше рыночная доля этого производителя 
стремилась к нулю, то теперь эксперты 
зафиксировали, что она составляет 0,2%. 
Да, не густо, но всё только начинается. 
Смартфоны на Intel Medfield представле-
ны на рынке уже немалым количеством 
производителей, среди которых Motorola, 

ZTE, Lava, Orange и “Мегафон” (опера-
торские модели), Lenovo. Так что процесс 
пошел, и, возможно, монополия ARM 
Holdings будет нарушена.

Между тем, лидером рынка процес-
соров по-прежнему остается Qualcomm, 
чья доля исходя из полученной выручки 
достигает 48%. В отчете зафиксированы 
и неплохие показатели ST-Ericsson: бла-
годаря чипам NovaThor, во второй чет-
верти 2012 года компания зафиксировала 
самые высокие квартальные объемы по-
ставок за четыре с лишним года.

Данные экспертов подтверждают, что 
процессоры для смартфонов пользуются 
хорошим спросом. За первые полгода ми-
ровая выручка от продаж прикладных чи-
пов достигла 5,5 млрд. долл., что на 61% 
выше показателя за аналогичный период 
2011-го. Помимо Qualcomm, в пятерку 
ведущих производителей процессоров 
для смартфонов по объему полученной 
выручки входят Samsung, MediaTek, 
Broadcom и Texas Instruments. Последняя, 
как мы знаем, объявила, что разработка 
процессоров для смартфонов и планше-
тов больше не является для компании 
приоритетной, поэтому впору ждать, что 
Texas Instruments вообще может поки-
нуть рынок смартфонов…

“О персональных данных”: регуляторы 
отдельно — эксперты отдельно
Валерий Васильев,
pcweek.ru/security/blog

Выставка-конференция  INFOBEZ 
 EXPO’2012 не обошла вниманием про-
блему федерального масштаба, в которую 
регуляторы превратили закон “О персо-
нальных данных”.

Я побывал на двух посвященных 
этой теме мероприятиях: пленарном за-
седании “Безопасность ПДн — наука 
и жизнь” и круглом столе “ПДн — год 
после новой редакции закона”. Оба име-
ли успех, если судить по числу и активно-
сти посетителей. Однако одно от другого 
отличалось принципиально. На первом 
доминировали регуляторы —  ФСТЭК, 
ФСБ, Минкомсвязи. На втором — рос-
сийские эксперты, работающие в обла-
сти защиты информации. На первом 
мало времени было выделено на вопро-
сы в президиум (где сидели регуляторы) 
из зала (где сидели эксперты). На втором 
регуляторов просто не было.

А жаль, потому что то, о чем говорилось 
за круглым столом, наглядно демонстри-
ровало тупиковые ситуации, в которые 
закон “О персональных данных” загнал 

операторов и субъектов персональных 
данных (ПДн) по многим направлениям, 
например, по процедурам отзыва субъ-
ектом ПДн своих данных у обработчика 
ПДн, по передаче ПДн третьим лицам 
на обработку, по использованию серти-
фицированных продуктов (а до кучи — 
и по институту сертификации как тако-
вому) и наконец, по функционированию 
обратной связи экспертов, операторов 
и субъектов ПДн с регуляторами. Можно 
только сожалеть, что представители регу-
ляторов не стали участниками обсужде-
ния наболевших проблем…

Регуляторы опять обещают до конца 
года что-то сделать с законом “О персо-
нальных данных”. Эксперты надеются, 
что (если регуляторы выполнят обеща-
ния) станет понятнее и, стало быть, про-
ще управляться с требованиями закона…

“Мы не знаем правильного решения”
Сергей Голубев,
pcweek.ru/foss/blog

На сайте Пиратской партии России 
опубликована видеозапись беседы Павла 
Рассудова (ППР) и Мирослава Сарбае-
ва (Kroogi.com). Разговор, как нетрудно 
догадаться, шел о цифровом “товаре” 
и возможных способах его монетизации. 
Рекомендую посмотреть, тем более что 
Мирослав Сарбаев — не теоретик-анали-
тик, а самый настоящий практик, хорошо 
разбирающийся в предмете обсуждения.

Основной вывод, к которому я пришел 
после просмотра ролика, вынесен в заго-
ловок заметки. В копирайтных войнах нет 
виноватых, поскольку все стороны правы. 
Авторы должны получать вознаграждение 
за свой труд, а потребители могут свободно 
копировать и распространять информацию.

Возможно, есть основания говорить 
о системном кризисе существующей 
модели рынка. Можно попробовать по-
искать виноватых. Но это совершенно 
контрпродуктивный путь.

Решение у проблемы может быть только 
одно — признать существование колли-
зии и начать поиски компромисса. Оче-
видно, что рыночных вариантов тут нет, 
поскольку в его существующей модели 
мы будем постоянно приходить к “деле-
нию на ноль”. И приходится вспоминать 
о таких забытых, к сожалению, категориях, 
как справедливость и рациональность.

Иными словами, наконец поставить 
лошадь впереди телеги, поскольку спра-
ведливость и рациональность — реальны 
и первичны, а модели и законы — аб-
страктны и вторичны…
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В чем же состоит индийское чудо?
Сергей Бобровский,
pcweek.ru/idea/blog

Почему Китаю удалось добиться экспорта 
хайтека, сравнимого с экспортом российской 
нефти, более-менее понятно. Всесторонняя 
поддержка государством микроэлектрони-
ки путем налоговых льгот и регулирования 
тарифов, целевые госзакупки, помощь в под-
готовке кадров, фактический отказ от лицен-
зионной политики и поддержка массового 
клонирования важнейших технологий. При 
этом Китай все же остается весьма целост-
ной страной, единой в политическом, эко-
номическом, национальном, культурном 
и религиозном плане.

Гораздо интереснее разобраться, каким 
макаром Индии удалось организовать эк-
спорт программного кода, который скоро 
превысит российский экспорт нефти.

Ведь Индия как раз характеризуется 
кучей политико-экономических проблем, 
страну раздирают религиозные конфлик-
ты, неистребима кастовая система, ни-
щета в некоторых регионах ужасающая, 
неграмотность тоже беспредельная, а что 
творится на дорогах... Да и своим пофи-
гизмом индийцы все же значительно бли-
же к русским, нежели китайцы.

Отдельно отмечу, что Индию и Китай 
в их определенных экономических успе-
хах существенно роднит реальная либе-
рализация экономики.

В ближайшие 20 лет Индия инвести-
рует 1,2 триллиона долларов в развитие 
энергетики, транспорта и национальной 
без о пас ности. А проект Jawaharlal Nehru 
National Urban Renewal Mission подразуме-
вает 40 миллиардов в ближайшие пять лет 
на масштабные инфраструктурные урба-
нистские проекты, модернизацию городов.

Именно в урбанизации эксперты видят 
составляющие нынешнего хайтековского 
успеха Индии...

Google Dart vs Microsoft TypeScript
Сергей Бобровский,
pcweek.ru/idea/blog

Google на явление микрософтовского 
клона JavaScript мгновенно отреагирова-
ла заметкой на сайте dartlang.org — офи-
циальном ресурсе языка Dart.

Dart ровно год назад был выпущен 
компанией Google примерно с такими 
же целями, как сегодня TypeScript (TS): 
модернизировать мир веб-разработки. 
Пока же получается, скорее, раскол, и тем 
не менее Dart, как и TS, компилируется 
в JavaScript (имеется и серверная VM), 
хотя по синтаксису это все же оригиналь-

ный язык, а не надмножество JavaScript. 
В Google признают, что актуальность 
простых и стандартизированных средств 
веб-разработки очень высока, и поэтому 
напоминают, что и вся их Dart-коман-
да была недавно переведена на работу 
на полную ставку. “Оба этих проекта не-
плохо дополняют друг друга, и нам будет 
чему поучиться друг у друга”.

Что интересно, практически одновре-
менно с анонсом TS вышла (после прилич-
ного перерыва) и новая Dart-технология…

МЧС прорабатывает возможность 
информационной без о пас ности населения
Роман Кобцев,
pcweek.ru/security/blog

На ленте Интерфакса проскочило со-
общение, в котором цитируется заявле-
ние главы МЧС РФ Владимира Пучкова: 
“Мы сейчас очень активно изучаем во-
просы информационной без о пас ности 
и работы интернет-сообщества с точки 
зрения защиты населения. Потому что 
малейший вброс непроверенной инфор-
мации создает нам, как службам, отве-
чающим за защиту и без о пас ность, серь-
езные проблемы”, — отметил министр 
(цитата по Интерфаксу). С учетом того, 
что за без о пас ность граждан МЧС отве-
чает только в совершенно определенных 
ситуациях, четко оговоренных законода-
тельством, становится просто интересно, 
под каким предлогом они хотят заняться 
информационной без о пас ностью населе-
ния — под видом гражданской обороны 
или противопожарной без о пас ности?

Возникает риторический вопрос: 
у МЧС так много свободных ресурсов, 
что они готовы заниматься вопросами, 
не входящими в их компетенцию? Или 
тема информационной без о пас ности ста-
новится настолько актуальной, что под 
это дело, видимо, можно совершенно бе-
зоговорочно планировать бюджеты?..

Intel закрепляется на рынке смартфонов
Сергей Стельмах,
pcweek.ru/mobile/blog

Strategy Analytics по итогам первой по-
ловины 2012 года обнаружила на рынке 
мобильных процессоров нового конку-
рента ARM — им стала Intel. Если рань-
ше рыночная доля этого производителя 
стремилась к нулю, то теперь эксперты 
зафиксировали, что она составляет 0,2%. 
Да, не густо, но всё только начинается. 
Смартфоны на Intel Medfield представле-
ны на рынке уже немалым количеством 
производителей, среди которых Motorola, 

ZTE, Lava, Orange и “Мегафон” (опера-
торские модели), Lenovo. Так что процесс 
пошел, и, возможно, монополия ARM 
Holdings будет нарушена.

Между тем, лидером рынка процес-
соров по-прежнему остается Qualcomm, 
чья доля исходя из полученной выручки 
достигает 48%. В отчете зафиксированы 
и неплохие показатели ST-Ericsson: бла-
годаря чипам NovaThor, во второй чет-
верти 2012 года компания зафиксировала 
самые высокие квартальные объемы по-
ставок за четыре с лишним года.

Данные экспертов подтверждают, что 
процессоры для смартфонов пользуются 
хорошим спросом. За первые полгода ми-
ровая выручка от продаж прикладных чи-
пов достигла 5,5 млрд. долл., что на 61% 
выше показателя за аналогичный период 
2011-го. Помимо Qualcomm, в пятерку 
ведущих производителей процессоров 
для смартфонов по объему полученной 
выручки входят Samsung, MediaTek, 
Broadcom и Texas Instruments. Последняя, 
как мы знаем, объявила, что разработка 
процессоров для смартфонов и планше-
тов больше не является для компании 
приоритетной, поэтому впору ждать, что 
Texas Instruments вообще может поки-
нуть рынок смартфонов…

“О персональных данных”: регуляторы 
отдельно — эксперты отдельно
Валерий Васильев,
pcweek.ru/security/blog

Выставка-конференция  INFOBEZ 
 EXPO’2012 не обошла вниманием про-
блему федерального масштаба, в которую 
регуляторы превратили закон “О персо-
нальных данных”.

Я побывал на двух посвященных 
этой теме мероприятиях: пленарном за-
седании “Безопасность ПДн — наука 
и жизнь” и круглом столе “ПДн — год 
после новой редакции закона”. Оба име-
ли успех, если судить по числу и активно-
сти посетителей. Однако одно от другого 
отличалось принципиально. На первом 
доминировали регуляторы —  ФСТЭК, 
ФСБ, Минкомсвязи. На втором — рос-
сийские эксперты, работающие в обла-
сти защиты информации. На первом 
мало времени было выделено на вопро-
сы в президиум (где сидели регуляторы) 
из зала (где сидели эксперты). На втором 
регуляторов просто не было.

А жаль, потому что то, о чем говорилось 
за круглым столом, наглядно демонстри-
ровало тупиковые ситуации, в которые 
закон “О персональных данных” загнал 

операторов и субъектов персональных 
данных (ПДн) по многим направлениям, 
например, по процедурам отзыва субъ-
ектом ПДн своих данных у обработчика 
ПДн, по передаче ПДн третьим лицам 
на обработку, по использованию серти-
фицированных продуктов (а до кучи — 
и по институту сертификации как тако-
вому) и наконец, по функционированию 
обратной связи экспертов, операторов 
и субъектов ПДн с регуляторами. Можно 
только сожалеть, что представители регу-
ляторов не стали участниками обсужде-
ния наболевших проблем…

Регуляторы опять обещают до конца 
года что-то сделать с законом “О персо-
нальных данных”. Эксперты надеются, 
что (если регуляторы выполнят обеща-
ния) станет понятнее и, стало быть, про-
ще управляться с требованиями закона…

“Мы не знаем правильного решения”
Сергей Голубев,
pcweek.ru/foss/blog

На сайте Пиратской партии России 
опубликована видеозапись беседы Павла 
Рассудова (ППР) и Мирослава Сарбае-
ва (Kroogi.com). Разговор, как нетрудно 
догадаться, шел о цифровом “товаре” 
и возможных способах его монетизации. 
Рекомендую посмотреть, тем более что 
Мирослав Сарбаев — не теоретик-анали-
тик, а самый настоящий практик, хорошо 
разбирающийся в предмете обсуждения.

Основной вывод, к которому я пришел 
после просмотра ролика, вынесен в заго-
ловок заметки. В копирайтных войнах нет 
виноватых, поскольку все стороны правы. 
Авторы должны получать вознаграждение 
за свой труд, а потребители могут свободно 
копировать и распространять информацию.

Возможно, есть основания говорить 
о системном кризисе существующей 
модели рынка. Можно попробовать по-
искать виноватых. Но это совершенно 
контрпродуктивный путь.

Решение у проблемы может быть только 
одно — признать существование колли-
зии и начать поиски компромисса. Оче-
видно, что рыночных вариантов тут нет, 
поскольку в его существующей модели 
мы будем постоянно приходить к “деле-
нию на ноль”. И приходится вспоминать 
о таких забытых, к сожалению, категориях, 
как справедливость и рациональность.

Иными словами, наконец поставить 
лошадь впереди телеги, поскольку спра-
ведливость и рациональность — реальны 
и первичны, а модели и законы — аб-
страктны и вторичны…
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АлексАндр Чубуков

На прошедшем в сентябре 
в Москве втором Всерос-
сийском MDS-форуме 

президент Kyocera Document So-
lutions Europe Йошиаки Ониши 
(Yoshiaki Onishi) сообщил о сме-

щении приоритетов 
бизнеса компании 

в сторону решений по управле-
нию документооборотом MDS 
(Managed Document Services). 
О выборе нового направле-
ния свидетельству-
ет и смена названия 
компании — с Kyo-
cera Mita на Kyocera 
Document Solutions 
(с 1 апреля 2012 г.). 
Он также обозначил 
план по продажам 
продукции Kyo cera 
в Европе (включая 
Россию) в 2013 г. — 
1 млрд. евро, отметив, 
что в 2012 финансовом 
году доходы от продаж 
составили 875 млн. 
евро, из них 17% при-
ходятся на Россию, 
страны СНГ, Ближне-
го Востока и Африки, а 83% — 
на Европу. При этом он подчер-
кнул рост продаж в России.

Тарик Алхаурани, директор 
по развитию бизнеса Kyocera 
Document Solutions, пояснил, 
что представленные в России 
MDS-решения призваны сокра-
тить расходы клиентов, выбрав-
ших для себя новый источник 
оптимизации затрат. В настоя-
щее время, по его словам, на рос-
сийском рынке сложились благо-
приятные условия для развития 
этого бизнеса. “Наши клиенты 
уже интересуются комплексны-
ми решениями, которые будут 
не просто гарантировать высо-
кое качество печати, но и повы-
шать результативность бизнеса 
без ущерба для доходов компа-
нии и ее роста”, — сказал он.

На конференции, органи-
заторами которой выступали 
Kyocera и APT Distribution, об-
суждались тенденции развития 
российского рынка MDS, а так-
же актуальные проблемы вне-
дрения систем управления до-
кументооборотом класса MDS 
на предприятиях нашей страны, 
оптимизации процессов печати, 
создания систем конфиденци-
альности и контроля над печа-
тью документов. По данным 
организаторов, из более чем 
200 партнеров APT, принявших 
участие в форуме, более трети 
приехали из городов Поволжья, 
Уральского региона, Сибири 
и Дальнего Востока.

Kyocera предложила MDS как 
услугу в 2007 г., начав ее продви-
гать в разных регионах мира: 
в Америке, Европе, Восточной 
Азии, в Японии, а с 2009 г. с по-
мощью своего партнера APT — 
и в нашей стране.

Надо отметить, что оцени-
вать современные ИТ-рынки 
не всегда просто, поскольку в се-
годняшнем мире модели управ-
ления, в том числе печатью, до-
кументооборотом и т. п., весьма 
разнообразны и зачастую под-
страиваются не под классифика-
ции аналитиков, а, как считают 
в Kyocera, под заказчика, т. е. под 
реалии его бизнеса. Поэтому биз-
нес-модель MDS, продвигаемая 
Kyocera, в которой делается став-

ка на более комплексный подход 
к оптимизации затрат на доку-
ментооборот в целом (включая 
затраты на печать), как бы выпа-
дает из поля зрения аналитиков. 
Это объясняется, возможно, тем, 
что по неким канонам, удобным 
для мониторинга, анализа и пр., 
MDS не вписывается в уже “от-
работанную” (видимо, все-таки 
не до конца) модель MPS (Mana-
ged Print Services), которую, как 
полагают аналитики, применяют 

на рынке печати вен-
доры-конкуренты.

Так, ведущий анали-
тик IDC Исмаил Белов 
затруднился с опреде-
ленностью назвать 
отличия MDS от MPS. 
IDC, как следовало 
из его выступления, 
вовсе не замечает та-
кого рынка, как MDS 
(либо до некоторой 
степени ассоциирует 
его с MPS). Во вся-
ком случае, никаких 
данных непосредст-
венно по рынку MDS 
он не привел, огра-

ничившись цифрами по рынку 
MPS, впрочем, намекнув, что 
MDS/MPS имеют некую связь.

Кстати, бизнес-модель фир-
мы Lexmark, выбравшей новый 
способ предоставления услуг 
по продвижению на отечест-
венном рынке своей печатной 
продукции и предлагающей “пе-
чатать меньше”, можно отнести 
как к MDS, так и в определенной 
мере к MPS (хотя эти термины 
Lexmark вообще не употребля-
ет). К модели MDS причисляют 
свои услуги Ricoh и Canon.

Тарик Алхаурани отметил, 
что 95% организаций не знают 
о том, что у них есть проблемы 
с документооборотом, посколь-
ку “компании, у которых всего 
одна проблема с документообо-
ротом, — удивительная редкость 
в наше время”. По его мнению, 
у большинства из них таких про-
блем как минимум четыре: рас-
ходы на неэффективные устрой-
ства, высокий уровень затрат 
на расходные материалы, боль-
шой бюджет на обслуживание 
и ИТ-услуги и, наконец, скрытые 
 расходы, связанные с доставкой, 

администрированием и хране-
нием запчастей и пр.

Решения MDS, которые пред-
лагает Kyocera, позволяют, 
по утверждению г-на Алхаура-
ни, снизить ежегодные затраты 
на печать на 30—35%, причем 
это цифры, “которыми мы руко-
водствуемся исходя из анализа 
различных проектов, реализо-
ванных по всему миру”. При 
этом услуги по управлению до-
кументооборотом подразуме-
вают “тесное взаимодействие 
с заказчиком и оперативное 
реагирование на изменение его 
потребностей”, — добавил он.

Kyocera в своих решениях, 
отметил Йошиаки Ониши, учи-
тывает изменения потребно-
стей рынка, на котором сегод-
ня востребованы низкая общая 
стоимость владения техникой, 
высокая ее производительность, 
прозрачность расхо-
дов на документообо-
рот, гибкость (так как, 
по данным отчета IDC 
за 2011 г., 33% всех 
офисных работников 
мобильны), без о пас ный 
документооборот.

Генеральный дирек-
тор APT Distribution 
Елена Жуплатова со-
общила, что их компа-
нией совместно с пар-
тнерами за прошедший 
год было реализовано 
более 30 MDS-проектов на осно-
ве решений Kyocera, а количе-
ство авторизованных партнеров 
за год увеличилось с 5 до 30. “Ин-
терес к MDS неуклонно растет 
как со стороны заказчиков, так 
и со стороны компаний, оказы-
вающих услуги по внедрению 
MDS-решений”, — отметила она.

Константин Постриган, руко-
водитель под раз де ления MDS 
в APT Distribution, дополнил: 
15 MDS-проектов находятся 
в стадии подготовки, и более ста 
покопийных контрактов выпол-
няются партнерами.

Не остался без внимания во-
прос о способах привлечения 
заказчиков к проектам MDS. 
Так, о возможности внедрения 
на предприятии решений MDS 
вендора 30% клиентов узнали 
при заказе принтеров, 25% были 

привлечены на мероприятиях, 
проводимых APT, а (что пред-
ставляет особый интерес) 45% 
“нашли нас сами”.

Стратегия бизнеса APT при 
продвижении решений MDS 
на российском рынке базируется 
на комплексном контракте, в ко-
торый входят печатная техника, 
расходные материалы, сервис-
ное обслуживание, консалтинг, 
программное обеспечение.

При этом если на западном 
рынке MDS всегда подразумева-
ет аутсорсинг услуг печати, а так-
же аренду или лизинг оборудо-
вания, то для российского рынка 
компания APT предлагает иное 
решение. Поскольку наши 
отечественные реалии делают 
аутсорсинг не всегда выгодным 
для заказчика, “мы, — пояснил 
Константин Постриган, — пред-
лагаем MDS-решения на вы-
бор — как подразумевающие 
аутсорсинг и аренду, так и услу-
ги, не основанные на них. Это 

полноценные, гибкие 
решения по оптимиза-
ции процессов печати 
заказчика”.

Он сфокусировал 
внимание на пробле-
мах, сдерживавших 
рост бизнеса в сегменте 
MDS в 2011—2012 гг. 
Сюда в первую оче-
редь, по его словам, 
следует отнести “осто-
рожность вендора” 
при выходе с новыми 
решениями на россий-

ский рынок, затем “трудности 
продвижения MDS-решений 
за  МКАД”, эпизодический не-
достаток ресурсов, необходи-
мость “тонкой настройки” логи-
стики. Значительным тормозом 
при реализации MDS-проектов, 
считает он, является “само-
уверенность заказчиков”, часть 
из которых полагают, что ос-
воить самостоятельно такие 
сервисы не составляет труда, 
а в результате процесс внедре-
ния затягивается или вообще 
срывается.

В APT, сказал г-н Постриган, 
с весьма большим оптимизмом 
оценивают российский рынок 
MDS, считая, что объем реализо-
ванных на нем решений соответ-
ствует 50 млн. долл., в то время 
как неудовлетворенный спрос 
достигает 250 млн. долл.� :

 сервИсЫ

Kyocera осваивает российский рынок MDS

Тарик Алхаурани: 
“95% компаний 
не знают о том, что 
у них есть пробле-
мы с документообо-
ротом”

Йошиаки ониши: 
“MDS — это одно 
из ключевых направ-
лений бизнеса нашей 
компании на сегод-
няшний день”

­СЕРВЕРЫ

IBM наращивает 
мощность систем Power
Компания IBM в начале 
октября начала перевод своих 
 RISC-серверов Power System 
на новый восьмиядерный 
процессор POWER7+. По срав-
нению с его предшественником 
POWER7, выпущенным два года 
назад, новый чип изготовлен 
по 32-нм технологии вместо 
45-нм, что позволило в 2,5 раза 
увеличить размер встроенной 
кэш-памяти третьего уровня — 
с 32 до 80 Мб и реализовать 
в нем дополнительные функции 
ускорения шифрования файлов 
операционной системы AIX. 
Кроме того, в POWER7+ по-
явился генератор “действитель-
но случайных чисел”, который, 
как утверждает IBM, способен 
защитить сервер от взлома с ис-
пользованием метода прогнози-
рования следующего “случайно-

го” числа в последовательности.
Еще одна новинка Power7+ — 

это двойной процессорный 
модуль, благодаря которому 
можно установить два процес-
сора в один сокет. Эта опция 
позволит заказчикам сэкономить 
на лицензировании тех пакетов 
программного обеспечения, 
которые оплачиваются по числу 
процессорных сокетов сервера.

Первыми новыми POWER7+ 
будут оборудоваться серверы 
среднего класса Power 770 
и Power 780, масштабируемые 
от двух до шестнадцати про-
цессорных сокетов  POWER. 
Согласно результатам внутрен-
них тестов IBM, производитель-
ность Power 770 и Power 780 при 
работе с приложениями выросла 
благодаря более мощному про-
цессору на 30—40% по сравне-
нию с конфигурациями на базе 
POWER7.

IBM также сообщила, что 
флагманская модель серии 
ее  RISC-серверов — 32-со-

кетный Power 795 — теперь 
поддерживает использование 
64-Гбит модулей памяти  DIMM, 
благодаря чему максимальный 
объем оперативной памяти этого 
сервера вырос до 16 Тб. Про-
цессоры  POWER применяются 
не только в  RISC-серверах IBM, 
но и в контроллерах ее дисковых 
систем хранения серии DS8000 
(бывший Shark), правда, эти 
дисковые массивы переходят 
на новое поколение процес-
соров позднее, чем серверы. 
Выпущенная в октябре новая 
флагманская модель из этой 
серии IBM — System Storage 
DS8870 — построена на базе 
процессора POWER7 и под-
держивает до 1 Тб кэш-памяти. 
Как утверждает производитель, 
по сравнению с прежним флаг-
маном DS8800, использующим 
процессор POWER6+, новый 
дисковый массив способен обес-
печить трехкратное увеличение 
скорости обработки транзакци-
онных приложений.� Л.�Л.
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АлексАндр Чубуков

На прошедшем в сентябре 
в Москве втором Всерос-
сийском MDS-форуме 

президент Kyocera Document So-
lutions Europe Йошиаки Ониши 
(Yoshiaki Onishi) сообщил о сме-

щении приоритетов 
бизнеса компании 

в сторону решений по управле-
нию документооборотом MDS 
(Managed Document Services). 
О выборе нового направле-
ния свидетельству-
ет и смена названия 
компании — с Kyo-
cera Mita на Kyocera 
Document Solutions 
(с 1 апреля 2012 г.). 
Он также обозначил 
план по продажам 
продукции Kyo cera 
в Европе (включая 
Россию) в 2013 г. — 
1 млрд. евро, отметив, 
что в 2012 финансовом 
году доходы от продаж 
составили 875 млн. 
евро, из них 17% при-
ходятся на Россию, 
страны СНГ, Ближне-
го Востока и Африки, а 83% — 
на Европу. При этом он подчер-
кнул рост продаж в России.

Тарик Алхаурани, директор 
по развитию бизнеса Kyocera 
Document Solutions, пояснил, 
что представленные в России 
MDS-решения призваны сокра-
тить расходы клиентов, выбрав-
ших для себя новый источник 
оптимизации затрат. В настоя-
щее время, по его словам, на рос-
сийском рынке сложились благо-
приятные условия для развития 
этого бизнеса. “Наши клиенты 
уже интересуются комплексны-
ми решениями, которые будут 
не просто гарантировать высо-
кое качество печати, но и повы-
шать результативность бизнеса 
без ущерба для доходов компа-
нии и ее роста”, — сказал он.

На конференции, органи-
заторами которой выступали 
Kyocera и APT Distribution, об-
суждались тенденции развития 
российского рынка MDS, а так-
же актуальные проблемы вне-
дрения систем управления до-
кументооборотом класса MDS 
на предприятиях нашей страны, 
оптимизации процессов печати, 
создания систем конфиденци-
альности и контроля над печа-
тью документов. По данным 
организаторов, из более чем 
200 партнеров APT, принявших 
участие в форуме, более трети 
приехали из городов Поволжья, 
Уральского региона, Сибири 
и Дальнего Востока.

Kyocera предложила MDS как 
услугу в 2007 г., начав ее продви-
гать в разных регионах мира: 
в Америке, Европе, Восточной 
Азии, в Японии, а с 2009 г. с по-
мощью своего партнера APT — 
и в нашей стране.

Надо отметить, что оцени-
вать современные ИТ-рынки 
не всегда просто, поскольку в се-
годняшнем мире модели управ-
ления, в том числе печатью, до-
кументооборотом и т. п., весьма 
разнообразны и зачастую под-
страиваются не под классифика-
ции аналитиков, а, как считают 
в Kyocera, под заказчика, т. е. под 
реалии его бизнеса. Поэтому биз-
нес-модель MDS, продвигаемая 
Kyocera, в которой делается став-

ка на более комплексный подход 
к оптимизации затрат на доку-
ментооборот в целом (включая 
затраты на печать), как бы выпа-
дает из поля зрения аналитиков. 
Это объясняется, возможно, тем, 
что по неким канонам, удобным 
для мониторинга, анализа и пр., 
MDS не вписывается в уже “от-
работанную” (видимо, все-таки 
не до конца) модель MPS (Mana-
ged Print Services), которую, как 
полагают аналитики, применяют 

на рынке печати вен-
доры-конкуренты.

Так, ведущий анали-
тик IDC Исмаил Белов 
затруднился с опреде-
ленностью назвать 
отличия MDS от MPS. 
IDC, как следовало 
из его выступления, 
вовсе не замечает та-
кого рынка, как MDS 
(либо до некоторой 
степени ассоциирует 
его с MPS). Во вся-
ком случае, никаких 
данных непосредст-
венно по рынку MDS 
он не привел, огра-

ничившись цифрами по рынку 
MPS, впрочем, намекнув, что 
MDS/MPS имеют некую связь.

Кстати, бизнес-модель фир-
мы Lexmark, выбравшей новый 
способ предоставления услуг 
по продвижению на отечест-
венном рынке своей печатной 
продукции и предлагающей “пе-
чатать меньше”, можно отнести 
как к MDS, так и в определенной 
мере к MPS (хотя эти термины 
Lexmark вообще не употребля-
ет). К модели MDS причисляют 
свои услуги Ricoh и Canon.

Тарик Алхаурани отметил, 
что 95% организаций не знают 
о том, что у них есть проблемы 
с документооборотом, посколь-
ку “компании, у которых всего 
одна проблема с документообо-
ротом, — удивительная редкость 
в наше время”. По его мнению, 
у большинства из них таких про-
блем как минимум четыре: рас-
ходы на неэффективные устрой-
ства, высокий уровень затрат 
на расходные материалы, боль-
шой бюджет на обслуживание 
и ИТ-услуги и, наконец, скрытые 
 расходы, связанные с доставкой, 

администрированием и хране-
нием запчастей и пр.

Решения MDS, которые пред-
лагает Kyocera, позволяют, 
по утверждению г-на Алхаура-
ни, снизить ежегодные затраты 
на печать на 30—35%, причем 
это цифры, “которыми мы руко-
водствуемся исходя из анализа 
различных проектов, реализо-
ванных по всему миру”. При 
этом услуги по управлению до-
кументооборотом подразуме-
вают “тесное взаимодействие 
с заказчиком и оперативное 
реагирование на изменение его 
потребностей”, — добавил он.

Kyocera в своих решениях, 
отметил Йошиаки Ониши, учи-
тывает изменения потребно-
стей рынка, на котором сегод-
ня востребованы низкая общая 
стоимость владения техникой, 
высокая ее производительность, 
прозрачность расхо-
дов на документообо-
рот, гибкость (так как, 
по данным отчета IDC 
за 2011 г., 33% всех 
офисных работников 
мобильны), без о пас ный 
документооборот.

Генеральный дирек-
тор APT Distribution 
Елена Жуплатова со-
общила, что их компа-
нией совместно с пар-
тнерами за прошедший 
год было реализовано 
более 30 MDS-проектов на осно-
ве решений Kyocera, а количе-
ство авторизованных партнеров 
за год увеличилось с 5 до 30. “Ин-
терес к MDS неуклонно растет 
как со стороны заказчиков, так 
и со стороны компаний, оказы-
вающих услуги по внедрению 
MDS-решений”, — отметила она.

Константин Постриган, руко-
водитель под раз де ления MDS 
в APT Distribution, дополнил: 
15 MDS-проектов находятся 
в стадии подготовки, и более ста 
покопийных контрактов выпол-
няются партнерами.

Не остался без внимания во-
прос о способах привлечения 
заказчиков к проектам MDS. 
Так, о возможности внедрения 
на предприятии решений MDS 
вендора 30% клиентов узнали 
при заказе принтеров, 25% были 

привлечены на мероприятиях, 
проводимых APT, а (что пред-
ставляет особый интерес) 45% 
“нашли нас сами”.

Стратегия бизнеса APT при 
продвижении решений MDS 
на российском рынке базируется 
на комплексном контракте, в ко-
торый входят печатная техника, 
расходные материалы, сервис-
ное обслуживание, консалтинг, 
программное обеспечение.

При этом если на западном 
рынке MDS всегда подразумева-
ет аутсорсинг услуг печати, а так-
же аренду или лизинг оборудо-
вания, то для российского рынка 
компания APT предлагает иное 
решение. Поскольку наши 
отечественные реалии делают 
аутсорсинг не всегда выгодным 
для заказчика, “мы, — пояснил 
Константин Постриган, — пред-
лагаем MDS-решения на вы-
бор — как подразумевающие 
аутсорсинг и аренду, так и услу-
ги, не основанные на них. Это 

полноценные, гибкие 
решения по оптимиза-
ции процессов печати 
заказчика”.

Он сфокусировал 
внимание на пробле-
мах, сдерживавших 
рост бизнеса в сегменте 
MDS в 2011—2012 гг. 
Сюда в первую оче-
редь, по его словам, 
следует отнести “осто-
рожность вендора” 
при выходе с новыми 
решениями на россий-

ский рынок, затем “трудности 
продвижения MDS-решений 
за  МКАД”, эпизодический не-
достаток ресурсов, необходи-
мость “тонкой настройки” логи-
стики. Значительным тормозом 
при реализации MDS-проектов, 
считает он, является “само-
уверенность заказчиков”, часть 
из которых полагают, что ос-
воить самостоятельно такие 
сервисы не составляет труда, 
а в результате процесс внедре-
ния затягивается или вообще 
срывается.

В APT, сказал г-н Постриган, 
с весьма большим оптимизмом 
оценивают российский рынок 
MDS, считая, что объем реализо-
ванных на нем решений соответ-
ствует 50 млн. долл., в то время 
как неудовлетворенный спрос 
достигает 250 млн. долл.� :

 сервИсЫ

Kyocera осваивает российский рынок MDS

Тарик Алхаурани: 
“95% компаний 
не знают о том, что 
у них есть пробле-
мы с документообо-
ротом”

Йошиаки ониши: 
“MDS — это одно 
из ключевых направ-
лений бизнеса нашей 
компании на сегод-
няшний день”

­СЕРВЕРЫ

IBM наращивает 
мощность систем Power
Компания IBM в начале 
октября начала перевод своих 
 RISC-серверов Power System 
на новый восьмиядерный 
процессор POWER7+. По срав-
нению с его предшественником 
POWER7, выпущенным два года 
назад, новый чип изготовлен 
по 32-нм технологии вместо 
45-нм, что позволило в 2,5 раза 
увеличить размер встроенной 
кэш-памяти третьего уровня — 
с 32 до 80 Мб и реализовать 
в нем дополнительные функции 
ускорения шифрования файлов 
операционной системы AIX. 
Кроме того, в POWER7+ по-
явился генератор “действитель-
но случайных чисел”, который, 
как утверждает IBM, способен 
защитить сервер от взлома с ис-
пользованием метода прогнози-
рования следующего “случайно-

го” числа в последовательности.
Еще одна новинка Power7+ — 

это двойной процессорный 
модуль, благодаря которому 
можно установить два процес-
сора в один сокет. Эта опция 
позволит заказчикам сэкономить 
на лицензировании тех пакетов 
программного обеспечения, 
которые оплачиваются по числу 
процессорных сокетов сервера.

Первыми новыми POWER7+ 
будут оборудоваться серверы 
среднего класса Power 770 
и Power 780, масштабируемые 
от двух до шестнадцати про-
цессорных сокетов  POWER. 
Согласно результатам внутрен-
них тестов IBM, производитель-
ность Power 770 и Power 780 при 
работе с приложениями выросла 
благодаря более мощному про-
цессору на 30—40% по сравне-
нию с конфигурациями на базе 
POWER7.

IBM также сообщила, что 
флагманская модель серии 
ее  RISC-серверов — 32-со-

кетный Power 795 — теперь 
поддерживает использование 
64-Гбит модулей памяти  DIMM, 
благодаря чему максимальный 
объем оперативной памяти этого 
сервера вырос до 16 Тб. Про-
цессоры  POWER применяются 
не только в  RISC-серверах IBM, 
но и в контроллерах ее дисковых 
систем хранения серии DS8000 
(бывший Shark), правда, эти 
дисковые массивы переходят 
на новое поколение процес-
соров позднее, чем серверы. 
Выпущенная в октябре новая 
флагманская модель из этой 
серии IBM — System Storage 
DS8870 — построена на базе 
процессора POWER7 и под-
держивает до 1 Тб кэш-памяти. 
Как утверждает производитель, 
по сравнению с прежним флаг-
маном DS8800, использующим 
процессор POWER6+, новый 
дисковый массив способен обес-
печить трехкратное увеличение 
скорости обработки транзакци-
онных приложений.� Л.�Л.
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К ом па ния Palo Alto Networks, вы -
пус каю щая се те вые эк ра ны сле -
дую ще го по ко ле ния (Next-genera-

tion Firewalls, NGFW), за пус ти ла но вую
парт нер скую про грам му NextWave 2.0,
на прав лен ную на по вы ше ние ка че ст ва об -

слу жи ва ния за каз чи ков и
при вле че ние в ка нал не боль -

ших ком па ний.
Palo Alto Networks бы ла соз да на в 2005 г.,

а этим ле том впер вые вы пус ти ла ак ции
на бир жу, по лу чив 299,5 млн. долл. В от -
ли чие от тра ди ци он ных се те вых эк ра нов
про дук ты Palo Alto Networks по зво ля ют
иден ти фи ци ро вать се те вой тра фик не
по пор ту или про то ко лу, а по кон крет -
ным при ло же ни ям, поль зо ва те лям и
пере да вае мым по се ти дан ным. Та кой
под ход да ет воз мож ность соз да вать по -
ли ти ку безо пас но сти, раз ре шаю щую ис -
поль зо ва ние при ло же ний, не об хо ди мых
биз не су, вме сто тра ди ци он ной бло ки ров -
ки пор тов. Ана ли ти че ская ком па ния
Gartner счи та ет тех но ло гию NGFW пер -
спек тив ной и по мес ти ла ком па нию Palo
Alto Networks в раз дел ли де ров в по след -
нем “Ма ги че ском квад ран те”, по свя щен -
ном кор по ра тив ным се те вым эк ра нам.

Об осо бен но стях та ко го под хо да, по -
след них тен ден ци ях на рын ке средств за -
щи ты и раз ви тии биз не са Palo Alto Net-
works Карл Дри зен, ви це-пре зи дент по
ре гио ну EMEA Palo Alto Networks, рас ска -
зал на уч но му ре дак то ру PC Week/RE Еле -
не Го рет ки ной.

PC Week: Как раз ви ва ет ся ми ро вой ры нок се -
те вых эк ра нов? Ка кие на нем на блю да ют ся
тен ден ции?
КАРЛ ДРИ ЗЕН: Ры нок кор по ра тив ных се те -
вых эк ра нов за ро дил ся еще в на ча ле
1990-х, ко гда ком па нии ста ли объ е ди нять
свои ло каль ные се ти, и с тех пор спрос на
них толь ко рас тет. В про шлом го ду, по
оцен кам не за ви си мых ана ли ти ков, объ -
ем про даж вы рос на 8%, что зна чи тель но
пре вос хо дит по тем пу рос та дру гие рын -
ки, осо бен но та кие зре лые.

Глав ная тен ден ция это го рынка — по -
сто ян ное из ме не ние про блем, с ко то ры -
ми стал ки ва ют ся лю ди из-за воз ник но ве -
ния все но вых и но вых ком пь ю тер ных
уг роз. А по сколь ку ме ня ют ся уг ро зы, то
ме ня ют ся и тре бо ва ния к сред ст вам за -
щи ты. С этим и свя за но по яв ле ние се те -
вых эк ра нов сле дую ще го по ко ле ния.
Пио не ром в этой об лас ти ста ла ком па ния
Palo Alto Networks. Ос нов ные прин ци пы
бы ли раз ра бо та ны в 2005-м, а пер вый
про дукт по сту пил в про да жу в 2007-м.
Идея, по ло жен ная в ос но ву NGFW, бы ла
со вер шен но но вой, и нуж но бы ло объ яс -
нить лю дям пре иму ще ст ва это го под хо -
да, что бы им ста ло по нят но, ка кие про -
бле мы ре ша ют та кие се те вые эк ра ны и
ка ким об ра зом. К сча стью, в 2009-м ана -
ли ти че ская ком па ния Gartner вы пус ти ла
от чет “Defining the next-generation fire-
wall”, в ко то ром оп ре де ли ла этот класс
про дук тов и круг ре шае мых с их по мо -
щью за дач, под черк нув, что но вые ком пь -
ю тер ные уг ро зы и из ме не ния биз нес- и
ИТ-про цес сов сти му ли ру ют пе ре ход на
се те вые эк ра ны сле дую ще го по ко ле ния.

PC Week: Чем но вое по ко ле ние се те вых эк ра -
нов от ли ча ет ся от тра ди ци он но го?
К. Д.: Раз ни ца фун да мен таль ная. Тра ди ци -
он ные про дук ты ис поль зу ют за ло жен ную
в них ин фор ма цию об IP-ад ре сах и но ме -
рах пор тов. Но мы счи та ем, и не за ви си -
мые ана ли ти ки это под твер жда ют, что
сей час ну жен дру гой под ход. Се те вые эк -
ра ны долж ны вы пол нять клас си фи ка цию
тра фи ка в за ви си мо сти от при ло же ний, с
ко то ры ми ра бо та ют поль зо ва те ли. Имен -
но это и де ла ют NGFW — рас по зна ют

при ло же ния и кон тент и та ким об ра зом
за щи ща ют кор по ра тив ные се ти.

Это — про грамм но-ап па рат ные про дук -
ты, в ко то рых ло ги ка, ме то до ло гия, ана ли -
ти ка и сред ст ва соз да ния по ли ти ки безо -
пас но сти реа ли зо ва ны про грамм но. Но
тре бо ва ния к ап па рат ной час ти ре ше ния
очень вы со ки. До по яв ле ния се те вых эк ра -
нов сле дую ще го по ко ле ния ИТ-ме нед же -
рам при хо ди лось де лать вы бор: ли бо обес -
пе чи вать вы со кий уро вень безо пас но сти
за счет сни же ния про пу ск ной спо соб но -
сти, ли бо на обо рот. NGFW по зво ля ют уст -
ра нить эту ди лем му, так как ре ша ют обе
эти за да чи. Это дос ти га ет ся бла го да ря ис -
поль зо ва нию спе ци аль ной ар хи тек ту ры,
по зво ляю щей вы пол нять по то ко вый ана -
лиз тра фи ка в па рал лель ном ре жи ме.

PC Week: В ка ком сег мен те рын ка се те вых эк -
ра нов ра бо та ет Palo Alto Networks и ка кое по -
ло же ние сей час за ни ма ет?
К. Д.: Мы ори ен ти ру ем ся на сред ние и
круп ные пред при ятия с чис лом со труд ни -
ков от 500 че ло век. По дан ным не за ви си -
мых ана ли ти ков, Palo Alto Networks за ни -
ма ет шес тое ме сто на рын ке се те вых
эк ра нов, но на ша до ля бы ст ро рас тет.
Ведь сам ры нок, как я уже от ме тил, в про -
шлом го ду вы рос на 8%, а наш обо рот за
этот пе ри од уве ли чил ся в два с по ло ви -
ной раза. Сег мент NGFW, в ко то ром мы
ра бо та ем, по ка пред став ля ет со бой не -
боль шую часть рын ка се те вых эк ра нов.
Но не за ви си мые ана ли ти ки су лят этой
тех но ло гии пре крас ные пер спек ти вы.
Так, по оцен ке Gartner, в 2011-м на
NGFW при хо ди лось око ло 5% ус та нов -
лен ных се те вых эк ра нов, а к кон цу 2014-го
эта до ля вы рас тет до 35%, при этом на но -
вое по ко ле ние бу дет при хо дить ся 60%
про даж се те вых эк ра нов.

PC Week: Учи ты вая та кие пер спек ти вы, ва ши
конкуренты — Check Point, Cisco, Fortinet, Ju-
niper — на вер ное, не си дят сло жа ру ки. Как
дол го, по ва ше му мне нию, вы смо же те удер жи -
вать пе ре до вые по зи ции в пла не тех но ло гий?
К. Д.: Дей ст ви тель но, от чет Gartner, о ко -
то ром я уже упо ми нал, за ста вил дру гих
иг ро ков об ра тить вни ма ние на се те вые
эк ра ны сле дую ще го по ко ле ния. Дру гие
иг ро ки вы шли на ры нок рань ше нас и за -
ня ли на нем проч ные по зи ции, но ме ж ду
на ши ми и их про дук та ми есть боль шая
раз ни ца. На ши се те вые эк ра ны из на -
чаль но по строе ны по прин ци пу NGFW,
а у них этот функ цио нал про сто до бав -
лен к тра ди ци он ным сред ст вам, та ким
как рас по зна ва ние IP-ад ре сов и но ме ров
пор тов. Мы счи та ем, что та кое пре иму -
ще ст во по зво лит нам в даль ней шем со -

хра нить и да же уве ли чить от рыв от кон -
ку рен тов с точ ки зре ния тех но ло гий.

К то му же си туа ция на рын ке ме ня ет -
ся. Ведь тра ди ци он ные се те вые эк ра ны
за щи ща ют се ти толь ко от уже из вест ных
уг роз. Рань ше за каз чи ков это уст раи ва -
ло. Но зло умыш лен ни ки по сто ян но изо -
бре та ют но вые спо со бы взло ма, при чем
за час тую де ла ют это це ле на прав лен но,
вы яв ляя сла бые мес та в за щи те ком пь ю -
тер ных се тей оп ре де лен ной ком па нии.
По это му те перь поль зо ва те лей все боль -
ше вол ну ет во прос: как быть с не из вест -
ны ми уг ро за ми? Се те вые эк ра ны но во го
по ко ле ния уме ют с ни ми справ лять ся.

Так, не дав но мы раз ра бо та ли тех но ло -
гию WildFire, ко то рая по зво ля ет срав ни -
вать по так на зы вае мым “от пе чат кам” (file
fingerprint) по сту паю щие ис пол няе мые
фай лы с те ми, ко то рые уже за ре ги ст ри ро -
ва ны со об ще ст вом поль зо ва те лей Palo Al-
to Networks как без вред ные. Де ло в том,
что на ше обо ру до ва ние ав то ма ти че ски
соз да ет “от пе чат ки” всех по сту паю щих
фай лов, пе ре да ет их в на шу ба зу дан ных.

Ес ли ока зы ва ет ся, что от пе ча ток но во -
го фай ла не сов па да ет с те ми, ко то рые
уже хра нят ся в этой ба зе, то дан ный файл
счи та ет ся по доз ри тель ным. Его даль ней -
шая судь ба за ви сит от по ли ти ки безо пас -
но сти за каз чи ка. На при мер, он мо жет за -
дать та кое пра ви ло, по ко то ро му этот
файл ав то ма ти че ски пе ре да ет ся в на ше
об ла ко, где он от кры ва ет ся в так на зы вае -
мой “пе соч ни це”, т. е. в за щи щен ной сре -
де, ими ти рую щей кор по ра тив ную ком пь -
ю тер ную сис те му. За тем его по ве де ние
ана ли зи ру ет ся. Ес ли файл, на при мер,
вно сит из ме не ния в ре естр Windows или
вы пол ня ет дру гое опас ное дей ст вие, то
он счи та ет ся зло вред ным. В та ком слу чае
ав то ма ти че ски соз да ет ся его сиг на ту ра и
рас сы ла ет ся всем за каз чи кам, под пи сан -
ным на на ши ус лу ги. И ес ли по доб ный
файл опять поя вит ся в се ти, он бу дет сра -
зу рас по знан как вред ный.

PC Week: В чем за клю ча ет ся ус лу га по рас -
сыл ке сиг на тур? Кто ею поль зу ет ся?
К. Д.: Эта ус лу га пред на зна че на для на ших
за каз чи ков и по ка пре дос тав ля ет ся бес -
плат но, так как мы хо тим, что бы лю ди ее
оп ро бо ва ли. В бу ду щем это, воз мож но,
из ме нит ся. Но глав ное за клю ча ет ся в
том, что те перь поль зо ва те ли бо ят ся
не толь ко из вест ных, но и не из вест ных
уг роз. Это уже ста ло яв ной тен ден ци ей.
По это му мно гие под пи са лись на на шу
ус лу гу. Ко неч но, для нее по тре бо ва лись
не ма лые ин ве сти ции, но рас по зна ва ние
не из вест ных угроз — это ин но ва ция, а
имен но ин но ва ции по зво ля ют нам вы де -
лить ся на фо не кон ку рен тов.

PC Week: Для за каз чи ков так же важ ное зна -
че ние име ет со от но ше ние це на/про из во ди -
тель ность. Как вы оце ни вае те этот по ка за тель
для ва ших про дук тов?
К. Д.: Для круп ных пред при ятий глав ную
роль иг ра ет не столь ко це на, сколь ко ка че -
ст во ре ше ния по безо пас но сти, а для сред -
них и ма лых ком па ний боль шое зна че ние
име ют и за тра ты. По это му с точ ки зре ния
кон ку рен то спо соб но сти важ но дос тичь ба -
лан са ме ж ду про из во ди тель но стью и об -
щей стои мостью вла де ния про дук том.

Рань ше пред при ятия сна ча ла по ку па ли
один се те вой эк ран, а по том для ук ре п ле ния
за щи ты до пол ня ли его еще од ним, по том
еще и т. д. В ре зуль та те сей час они име ют
до воль но слож ную и до ро гую ин фра струк -
ту ру безо пас но сти, ко то рая тем не ме нее не
обес пе чи ва ет 100%-ную за щи ту.

Не дав но мы опуб ли ко ва ли све жий от -
чет “The Application Usage and Risk (AUR)
Report”, для ко то ро го в те че ние по лу го да
ана ли зи ро ва ли се те вой тра фик бо лее 2000

ор га ни за ций из раз ных стран ми ра. Ре -
зуль та ты ука зы ва ют на рез кий рост тра -
фи ка, соз да вае мо го по то ко вым ви део и
файл-об мен ни ка ми. В пер вом слу чае объ -
ем пе ре да вае мых дан ных ут ро ил ся, а во
втором — вы рос в семь раз. Это го во рит о
том, что со труд ни ки пред при ятий все ши -
ре ис поль зу ют на ра бо те та кие при клад -
ные тех но ло гии, и ес ли не кон тро ли ро вать
этот про цесс и не управ лять им, зна чи -
тель но воз рас та ют рис ки взло ма се тей и
сни же ния их про пу ск ной спо соб но сти. А
ме ж ду тем тра ди ци он ные се те вые эк ра ны
не по зво ля ют это де лать. Ре шить дан ную
про бле му мож но с по мо щью се те вых эк ра -
нов но во го по ко ле ния, ко то рые к то му же
да ют воз мож ность сни зить слож ность ин -
фра струк ту ры безо пас но сти и тем са мым
сэ ко но мить сред ст ва на управ ле нии ею.

PC Week: Как из вест но, для дос ти же ния ус пе -
ха од ной тех но ло гии не дос та точ но. Нуж ны
уси лия по ее про дви же нию на ры нок. Что для
это го де ла ет Palo Alto Networks?
К. Д.: Пре ж де все го, мы ор га ни зо ва ли раз -
ви тую парт нер скую сеть. Ведь мы ра бо та -
ем с за каз чи ка ми не на пря мую, а толь ко
че рез парт не ров. До по след не го вре ме ни
на ша сеть име ла два уровня — ди ст рибь -
ю то ры и ре сел ле ры. Но те перь мы ре ши -
ли вне сти из ме не ния в струк ту ру се ти и
объ я ви ли для ре сел ле ров но вую парт нер -
скую про грам му NextWave 2.0, по ко то -
рой вме сто двух уров ней бу дет че ты ре:
Silver, Gold, Platinum и Diamond.

Но де ло не толь ко в ко ли че ст ве уров -
ней. На ша пре ды ду щая парт нер ская про -
грам ма бы ла сфо ку си ро ва на на чи сло вых
по ка за те лях. Раз де ле ние парт не ров по
ка те го ри ям за ви се ло толь ко от объ е ма
про даж, по сколь ку на пер вых по рах нам
бы ло важ но рас ши рить свое при сут ст вие
на рын ке. Сей час объ е мы про даж, ко неч -
но, то же име ют зна че ние, но бо лее важ -
ную роль иг ра ет ка че ст во ра бо ты парт не -
ров в двух на прав ле ни ях: во-пер вых,
в сфе ре раз ви тия биз не са, а во-вто рых,
в об лас ти экс пер ти зы, не об хо ди мой для
вне дре ния и под держ ки про дук тов Palo
Alto Networks, а так же пре дос тав ле ния
до пол ни тель ных ус луг. 

PC Week: Ка ко ва цель этой про грам мы?
К. Д.: По вы ше ние ка че ст ва ра бо ты парт не -
ров и при вле че ние не боль ших ком па ний,
ко то рым труд но обес пе чить боль шой объ -
ем про даж. Те перь они мо гут вы де лить ся
за счет экс пер ти зы. На ши тех но ло гии
поль зу ют ся спро сом, и до ля рын ка рас тет.
Но для нас важ но, что бы парт не ры то же
уча ст во ва ли в раз ви тии на ше го со вме ст -
но го биз не са. На ша сер вис ная мо дель
пред по ла га ет, что мы ра бо та ем на рын ке
вме сте с парт не ром. В ре гио не EMEA
под держ ку пер во го и вто ро го уров ня пре -
дос тав ля ют парт не ры, и толь ко в слу чае
воз ник но ве ния слож ных про блем, ко то -
рые от но сят ся к треть ему уров ню, парт не -
ры об ра ща ют ся к нам.

PC Week: Сколь ко у вас парт не ров?
К. Д.: В ре гио не EMEA у нас сей час
520 партнеров — на 23% боль ше, чем год
на зад. В России — шесть ре сел ле ров и
два ди ст рибь ю то ра.

PC Week: Ка кая у вас стра те гия ра бо ты в Рос сии?
К. Д.: В про шлом го ду мы от кры ли офис в
Мо ск ве, в ко то ром по ка ра бо та ет один
тех ни че ский спе циа лист, но вско ре к не му
при сое ди нят ся еще два со труд ни ка по
про да жам и один ин же нер. По ни мая, что
для ра бо ты в ва шей стра не важ на под -
держ ка рос сий ских стан дар тов безо пас но -
сти, мы ин ве сти ру ем не толь ко в свое пред -
ста ви тель ст во, но и в сер ти фи ка цию
про дук тов.

Кро ме то го, мы на прав ля ем ин ве сти -
ции в со вме ст ное раз ви тие биз не са с ди -
ст рибь ю то ра ми, по мо гая им на ла жи вать
пря мые кон так ты с круп ны ми за каз чи ка -
ми для сти му ли ро ва ния спро са. Но про -
да жи и сер вис вы пол ня ют парт не ры.

PC Week: Спа си бо за бе се ду. 4

“Но вые ком пь ю тер ные уг ро зы 
сти му ли ру ют ры нок се те вых эк ра нов”

ИНТЕРВЬЮ

Карл Дри зен
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К ом па ния Palo Alto Networks, вы -
пус каю щая се те вые эк ра ны сле -
дую ще го по ко ле ния (Next-genera-

tion Firewalls, NGFW), за пус ти ла но вую
парт нер скую про грам му NextWave 2.0,
на прав лен ную на по вы ше ние ка че ст ва об -

слу жи ва ния за каз чи ков и
при вле че ние в ка нал не боль -

ших ком па ний.
Palo Alto Networks бы ла соз да на в 2005 г.,

а этим ле том впер вые вы пус ти ла ак ции
на бир жу, по лу чив 299,5 млн. долл. В от -
ли чие от тра ди ци он ных се те вых эк ра нов
про дук ты Palo Alto Networks по зво ля ют
иден ти фи ци ро вать се те вой тра фик не
по пор ту или про то ко лу, а по кон крет -
ным при ло же ни ям, поль зо ва те лям и
пере да вае мым по се ти дан ным. Та кой
под ход да ет воз мож ность соз да вать по -
ли ти ку безо пас но сти, раз ре шаю щую ис -
поль зо ва ние при ло же ний, не об хо ди мых
биз не су, вме сто тра ди ци он ной бло ки ров -
ки пор тов. Ана ли ти че ская ком па ния
Gartner счи та ет тех но ло гию NGFW пер -
спек тив ной и по мес ти ла ком па нию Palo
Alto Networks в раз дел ли де ров в по след -
нем “Ма ги че ском квад ран те”, по свя щен -
ном кор по ра тив ным се те вым эк ра нам.

Об осо бен но стях та ко го под хо да, по -
след них тен ден ци ях на рын ке средств за -
щи ты и раз ви тии биз не са Palo Alto Net-
works Карл Дри зен, ви це-пре зи дент по
ре гио ну EMEA Palo Alto Networks, рас ска -
зал на уч но му ре дак то ру PC Week/RE Еле -
не Го рет ки ной.

PC Week: Как раз ви ва ет ся ми ро вой ры нок се -
те вых эк ра нов? Ка кие на нем на блю да ют ся
тен ден ции?
КАРЛ ДРИ ЗЕН: Ры нок кор по ра тив ных се те -
вых эк ра нов за ро дил ся еще в на ча ле
1990-х, ко гда ком па нии ста ли объ е ди нять
свои ло каль ные се ти, и с тех пор спрос на
них толь ко рас тет. В про шлом го ду, по
оцен кам не за ви си мых ана ли ти ков, объ -
ем про даж вы рос на 8%, что зна чи тель но
пре вос хо дит по тем пу рос та дру гие рын -
ки, осо бен но та кие зре лые.

Глав ная тен ден ция это го рынка — по -
сто ян ное из ме не ние про блем, с ко то ры -
ми стал ки ва ют ся лю ди из-за воз ник но ве -
ния все но вых и но вых ком пь ю тер ных
уг роз. А по сколь ку ме ня ют ся уг ро зы, то
ме ня ют ся и тре бо ва ния к сред ст вам за -
щи ты. С этим и свя за но по яв ле ние се те -
вых эк ра нов сле дую ще го по ко ле ния.
Пио не ром в этой об лас ти ста ла ком па ния
Palo Alto Networks. Ос нов ные прин ци пы
бы ли раз ра бо та ны в 2005-м, а пер вый
про дукт по сту пил в про да жу в 2007-м.
Идея, по ло жен ная в ос но ву NGFW, бы ла
со вер шен но но вой, и нуж но бы ло объ яс -
нить лю дям пре иму ще ст ва это го под хо -
да, что бы им ста ло по нят но, ка кие про -
бле мы ре ша ют та кие се те вые эк ра ны и
ка ким об ра зом. К сча стью, в 2009-м ана -
ли ти че ская ком па ния Gartner вы пус ти ла
от чет “Defining the next-generation fire-
wall”, в ко то ром оп ре де ли ла этот класс
про дук тов и круг ре шае мых с их по мо -
щью за дач, под черк нув, что но вые ком пь -
ю тер ные уг ро зы и из ме не ния биз нес- и
ИТ-про цес сов сти му ли ру ют пе ре ход на
се те вые эк ра ны сле дую ще го по ко ле ния.

PC Week: Чем но вое по ко ле ние се те вых эк ра -
нов от ли ча ет ся от тра ди ци он но го?
К. Д.: Раз ни ца фун да мен таль ная. Тра ди ци -
он ные про дук ты ис поль зу ют за ло жен ную
в них ин фор ма цию об IP-ад ре сах и но ме -
рах пор тов. Но мы счи та ем, и не за ви си -
мые ана ли ти ки это под твер жда ют, что
сей час ну жен дру гой под ход. Се те вые эк -
ра ны долж ны вы пол нять клас си фи ка цию
тра фи ка в за ви си мо сти от при ло же ний, с
ко то ры ми ра бо та ют поль зо ва те ли. Имен -
но это и де ла ют NGFW — рас по зна ют

при ло же ния и кон тент и та ким об ра зом
за щи ща ют кор по ра тив ные се ти.

Это — про грамм но-ап па рат ные про дук -
ты, в ко то рых ло ги ка, ме то до ло гия, ана ли -
ти ка и сред ст ва соз да ния по ли ти ки безо -
пас но сти реа ли зо ва ны про грамм но. Но
тре бо ва ния к ап па рат ной час ти ре ше ния
очень вы со ки. До по яв ле ния се те вых эк ра -
нов сле дую ще го по ко ле ния ИТ-ме нед же -
рам при хо ди лось де лать вы бор: ли бо обес -
пе чи вать вы со кий уро вень безо пас но сти
за счет сни же ния про пу ск ной спо соб но -
сти, ли бо на обо рот. NGFW по зво ля ют уст -
ра нить эту ди лем му, так как ре ша ют обе
эти за да чи. Это дос ти га ет ся бла го да ря ис -
поль зо ва нию спе ци аль ной ар хи тек ту ры,
по зво ляю щей вы пол нять по то ко вый ана -
лиз тра фи ка в па рал лель ном ре жи ме.

PC Week: В ка ком сег мен те рын ка се те вых эк -
ра нов ра бо та ет Palo Alto Networks и ка кое по -
ло же ние сей час за ни ма ет?
К. Д.: Мы ори ен ти ру ем ся на сред ние и
круп ные пред при ятия с чис лом со труд ни -
ков от 500 че ло век. По дан ным не за ви си -
мых ана ли ти ков, Palo Alto Networks за ни -
ма ет шес тое ме сто на рын ке се те вых
эк ра нов, но на ша до ля бы ст ро рас тет.
Ведь сам ры нок, как я уже от ме тил, в про -
шлом го ду вы рос на 8%, а наш обо рот за
этот пе ри од уве ли чил ся в два с по ло ви -
ной раза. Сег мент NGFW, в ко то ром мы
ра бо та ем, по ка пред став ля ет со бой не -
боль шую часть рын ка се те вых эк ра нов.
Но не за ви си мые ана ли ти ки су лят этой
тех но ло гии пре крас ные пер спек ти вы.
Так, по оцен ке Gartner, в 2011-м на
NGFW при хо ди лось око ло 5% ус та нов -
лен ных се те вых эк ра нов, а к кон цу 2014-го
эта до ля вы рас тет до 35%, при этом на но -
вое по ко ле ние бу дет при хо дить ся 60%
про даж се те вых эк ра нов.

PC Week: Учи ты вая та кие пер спек ти вы, ва ши
конкуренты — Check Point, Cisco, Fortinet, Ju-
niper — на вер ное, не си дят сло жа ру ки. Как
дол го, по ва ше му мне нию, вы смо же те удер жи -
вать пе ре до вые по зи ции в пла не тех но ло гий?
К. Д.: Дей ст ви тель но, от чет Gartner, о ко -
то ром я уже упо ми нал, за ста вил дру гих
иг ро ков об ра тить вни ма ние на се те вые
эк ра ны сле дую ще го по ко ле ния. Дру гие
иг ро ки вы шли на ры нок рань ше нас и за -
ня ли на нем проч ные по зи ции, но ме ж ду
на ши ми и их про дук та ми есть боль шая
раз ни ца. На ши се те вые эк ра ны из на -
чаль но по строе ны по прин ци пу NGFW,
а у них этот функ цио нал про сто до бав -
лен к тра ди ци он ным сред ст вам, та ким
как рас по зна ва ние IP-ад ре сов и но ме ров
пор тов. Мы счи та ем, что та кое пре иму -
ще ст во по зво лит нам в даль ней шем со -

хра нить и да же уве ли чить от рыв от кон -
ку рен тов с точ ки зре ния тех но ло гий.

К то му же си туа ция на рын ке ме ня ет -
ся. Ведь тра ди ци он ные се те вые эк ра ны
за щи ща ют се ти толь ко от уже из вест ных
уг роз. Рань ше за каз чи ков это уст раи ва -
ло. Но зло умыш лен ни ки по сто ян но изо -
бре та ют но вые спо со бы взло ма, при чем
за час тую де ла ют это це ле на прав лен но,
вы яв ляя сла бые мес та в за щи те ком пь ю -
тер ных се тей оп ре де лен ной ком па нии.
По это му те перь поль зо ва те лей все боль -
ше вол ну ет во прос: как быть с не из вест -
ны ми уг ро за ми? Се те вые эк ра ны но во го
по ко ле ния уме ют с ни ми справ лять ся.

Так, не дав но мы раз ра бо та ли тех но ло -
гию WildFire, ко то рая по зво ля ет срав ни -
вать по так на зы вае мым “от пе чат кам” (file
fingerprint) по сту паю щие ис пол няе мые
фай лы с те ми, ко то рые уже за ре ги ст ри ро -
ва ны со об ще ст вом поль зо ва те лей Palo Al-
to Networks как без вред ные. Де ло в том,
что на ше обо ру до ва ние ав то ма ти че ски
соз да ет “от пе чат ки” всех по сту паю щих
фай лов, пе ре да ет их в на шу ба зу дан ных.

Ес ли ока зы ва ет ся, что от пе ча ток но во -
го фай ла не сов па да ет с те ми, ко то рые
уже хра нят ся в этой ба зе, то дан ный файл
счи та ет ся по доз ри тель ным. Его даль ней -
шая судь ба за ви сит от по ли ти ки безо пас -
но сти за каз чи ка. На при мер, он мо жет за -
дать та кое пра ви ло, по ко то ро му этот
файл ав то ма ти че ски пе ре да ет ся в на ше
об ла ко, где он от кры ва ет ся в так на зы вае -
мой “пе соч ни це”, т. е. в за щи щен ной сре -
де, ими ти рую щей кор по ра тив ную ком пь -
ю тер ную сис те му. За тем его по ве де ние
ана ли зи ру ет ся. Ес ли файл, на при мер,
вно сит из ме не ния в ре естр Windows или
вы пол ня ет дру гое опас ное дей ст вие, то
он счи та ет ся зло вред ным. В та ком слу чае
ав то ма ти че ски соз да ет ся его сиг на ту ра и
рас сы ла ет ся всем за каз чи кам, под пи сан -
ным на на ши ус лу ги. И ес ли по доб ный
файл опять поя вит ся в се ти, он бу дет сра -
зу рас по знан как вред ный.

PC Week: В чем за клю ча ет ся ус лу га по рас -
сыл ке сиг на тур? Кто ею поль зу ет ся?
К. Д.: Эта ус лу га пред на зна че на для на ших
за каз чи ков и по ка пре дос тав ля ет ся бес -
плат но, так как мы хо тим, что бы лю ди ее
оп ро бо ва ли. В бу ду щем это, воз мож но,
из ме нит ся. Но глав ное за клю ча ет ся в
том, что те перь поль зо ва те ли бо ят ся
не толь ко из вест ных, но и не из вест ных
уг роз. Это уже ста ло яв ной тен ден ци ей.
По это му мно гие под пи са лись на на шу
ус лу гу. Ко неч но, для нее по тре бо ва лись
не ма лые ин ве сти ции, но рас по зна ва ние
не из вест ных угроз — это ин но ва ция, а
имен но ин но ва ции по зво ля ют нам вы де -
лить ся на фо не кон ку рен тов.

PC Week: Для за каз чи ков так же важ ное зна -
че ние име ет со от но ше ние це на/про из во ди -
тель ность. Как вы оце ни вае те этот по ка за тель
для ва ших про дук тов?
К. Д.: Для круп ных пред при ятий глав ную
роль иг ра ет не столь ко це на, сколь ко ка че -
ст во ре ше ния по безо пас но сти, а для сред -
них и ма лых ком па ний боль шое зна че ние
име ют и за тра ты. По это му с точ ки зре ния
кон ку рен то спо соб но сти важ но дос тичь ба -
лан са ме ж ду про из во ди тель но стью и об -
щей стои мостью вла де ния про дук том.

Рань ше пред при ятия сна ча ла по ку па ли
один се те вой эк ран, а по том для ук ре п ле ния
за щи ты до пол ня ли его еще од ним, по том
еще и т. д. В ре зуль та те сей час они име ют
до воль но слож ную и до ро гую ин фра струк -
ту ру безо пас но сти, ко то рая тем не ме нее не
обес пе чи ва ет 100%-ную за щи ту.

Не дав но мы опуб ли ко ва ли све жий от -
чет “The Application Usage and Risk (AUR)
Report”, для ко то ро го в те че ние по лу го да
ана ли зи ро ва ли се те вой тра фик бо лее 2000

ор га ни за ций из раз ных стран ми ра. Ре -
зуль та ты ука зы ва ют на рез кий рост тра -
фи ка, соз да вае мо го по то ко вым ви део и
файл-об мен ни ка ми. В пер вом слу чае объ -
ем пе ре да вае мых дан ных ут ро ил ся, а во
втором — вы рос в семь раз. Это го во рит о
том, что со труд ни ки пред при ятий все ши -
ре ис поль зу ют на ра бо те та кие при клад -
ные тех но ло гии, и ес ли не кон тро ли ро вать
этот про цесс и не управ лять им, зна чи -
тель но воз рас та ют рис ки взло ма се тей и
сни же ния их про пу ск ной спо соб но сти. А
ме ж ду тем тра ди ци он ные се те вые эк ра ны
не по зво ля ют это де лать. Ре шить дан ную
про бле му мож но с по мо щью се те вых эк ра -
нов но во го по ко ле ния, ко то рые к то му же
да ют воз мож ность сни зить слож ность ин -
фра струк ту ры безо пас но сти и тем са мым
сэ ко но мить сред ст ва на управ ле нии ею.

PC Week: Как из вест но, для дос ти же ния ус пе -
ха од ной тех но ло гии не дос та точ но. Нуж ны
уси лия по ее про дви же нию на ры нок. Что для
это го де ла ет Palo Alto Networks?
К. Д.: Пре ж де все го, мы ор га ни зо ва ли раз -
ви тую парт нер скую сеть. Ведь мы ра бо та -
ем с за каз чи ка ми не на пря мую, а толь ко
че рез парт не ров. До по след не го вре ме ни
на ша сеть име ла два уровня — ди ст рибь -
ю то ры и ре сел ле ры. Но те перь мы ре ши -
ли вне сти из ме не ния в струк ту ру се ти и
объ я ви ли для ре сел ле ров но вую парт нер -
скую про грам му NextWave 2.0, по ко то -
рой вме сто двух уров ней бу дет че ты ре:
Silver, Gold, Platinum и Diamond.

Но де ло не толь ко в ко ли че ст ве уров -
ней. На ша пре ды ду щая парт нер ская про -
грам ма бы ла сфо ку си ро ва на на чи сло вых
по ка за те лях. Раз де ле ние парт не ров по
ка те го ри ям за ви се ло толь ко от объ е ма
про даж, по сколь ку на пер вых по рах нам
бы ло важ но рас ши рить свое при сут ст вие
на рын ке. Сей час объ е мы про даж, ко неч -
но, то же име ют зна че ние, но бо лее важ -
ную роль иг ра ет ка че ст во ра бо ты парт не -
ров в двух на прав ле ни ях: во-пер вых,
в сфе ре раз ви тия биз не са, а во-вто рых,
в об лас ти экс пер ти зы, не об хо ди мой для
вне дре ния и под держ ки про дук тов Palo
Alto Networks, а так же пре дос тав ле ния
до пол ни тель ных ус луг. 

PC Week: Ка ко ва цель этой про грам мы?
К. Д.: По вы ше ние ка че ст ва ра бо ты парт не -
ров и при вле че ние не боль ших ком па ний,
ко то рым труд но обес пе чить боль шой объ -
ем про даж. Те перь они мо гут вы де лить ся
за счет экс пер ти зы. На ши тех но ло гии
поль зу ют ся спро сом, и до ля рын ка рас тет.
Но для нас важ но, что бы парт не ры то же
уча ст во ва ли в раз ви тии на ше го со вме ст -
но го биз не са. На ша сер вис ная мо дель
пред по ла га ет, что мы ра бо та ем на рын ке
вме сте с парт не ром. В ре гио не EMEA
под держ ку пер во го и вто ро го уров ня пре -
дос тав ля ют парт не ры, и толь ко в слу чае
воз ник но ве ния слож ных про блем, ко то -
рые от но сят ся к треть ему уров ню, парт не -
ры об ра ща ют ся к нам.

PC Week: Сколь ко у вас парт не ров?
К. Д.: В ре гио не EMEA у нас сей час
520 партнеров — на 23% боль ше, чем год
на зад. В России — шесть ре сел ле ров и
два ди ст рибь ю то ра.

PC Week: Ка кая у вас стра те гия ра бо ты в Рос сии?
К. Д.: В про шлом го ду мы от кры ли офис в
Мо ск ве, в ко то ром по ка ра бо та ет один
тех ни че ский спе циа лист, но вско ре к не му
при сое ди нят ся еще два со труд ни ка по
про да жам и один ин же нер. По ни мая, что
для ра бо ты в ва шей стра не важ на под -
держ ка рос сий ских стан дар тов безо пас но -
сти, мы ин ве сти ру ем не толь ко в свое пред -
ста ви тель ст во, но и в сер ти фи ка цию
про дук тов.

Кро ме то го, мы на прав ля ем ин ве сти -
ции в со вме ст ное раз ви тие биз не са с ди -
ст рибь ю то ра ми, по мо гая им на ла жи вать
пря мые кон так ты с круп ны ми за каз чи ка -
ми для сти му ли ро ва ния спро са. Но про -
да жи и сер вис вы пол ня ют парт не ры.

PC Week: Спа си бо за бе се ду. 4

“Но вые ком пь ю тер ные уг ро зы 
сти му ли ру ют ры нок се те вых эк ра нов”

ИНТЕРВЬЮ

Карл Дри зен



АлексАндр Чубуков

Похоже, представленная IBM бо‑
лее года назад стратегическая 
линия по продвижению своего 

ИТ‑бизнеса в российские регионы при‑
носит свои первые плоды, что нагляд‑
но продемонстрировал региональный 

форум “Опыт инноваций для 
преобразования бизнеса”, про‑

шедший во второй половине сентября 
в Екатеринбурге. На этот раз IBM реши‑
ла донести свои идеи по продвижению 
ИТ‑бизнеса в Уральский регион, который 
является одним из ведущих в экономике 
страны.

Михаил Серегин, директор IBM в реги‑
онах России и СНГ, заявил, что расшире‑
ние присутствия корпорации на растущих 
рынках является одной из стратегических 
линий развития бизнеса до 2015 г.

Он отметил ключевые направления 
роста и привел прогнозные оценки. Так, 
согласно прогнозу до 2015 г., развитие 
бизнеса в регионах на растущих рынках 
позволит достичь доли в 30% от оборота; 
инициативы “Разумная планета” и “Разум‑
ные города” обеспечат доход до 10 млрд. 
долл.; облачные вычисления — до 7 млрд., 
бизнес‑аналитика — до 16 млрд. долл. 
Ожидается, что увеличение дохода IBM 
только за счет этих сегментов до 2015 г. 
составит 20 млрд. долл.

Обосновывая стратегию продвижения 
бизнеса компании в регионы, г‑н Сере‑
гин привел следующие цифры: 100 млн. 
человек ежегодно переезжают в города; 
из 7 млрд. жителей планеты 5,9 млрд. про‑
живают в странах с растущей экономи‑
кой; ожидается, что 80% роста мирового 
ВВП в 2012 г. будет достигнуто за счет 
растущих рынков разных стран.

Растущие рынки, на которые прихо‑
дится 11% роста доходов, считаются 
драйвером роста мировой экономики. 
При этом доходы в регионе  БРИК (Бра‑
зилия, Россия, Индия, Китай) выросли 
лишь на 19%, а сорок стран, не входящих 
в  БРИК, удвоили рост в 2011 г.

Михаил Серегин с удовлетворением от‑
метил, что доходы корпорации на расту‑
щих рынках возросли с 4% в 2010 г. до 22% 

в 2011‑м, подчеркнув при этом, что для 
ускоренного развития таких регионов 
необходимы экспертные знания, которы‑
ми IBM обладает, и инвестиции, которые 
компания намерена продолжать направ‑
лять в них. При этом частью глобальной 
инициативы корпорации в плане инве‑
стиций является открытие новых офисов 
в регионах России и в странах СНГ.

Так, в 2011 г., спустя пять лет после 
анонса программы расширения геог‑
рафического присутствия IBM в мире, 
ее представители уже работали в двенад‑
цати городах России и других стран СНГ. 
До конца 2012‑го запланировано откры‑
тие ещё десяти новых офисов, то есть чи‑
сло их достигнет двадцати двух.

Как пояснил г‑н Серегин, на россий‑
ском рынке корпорация действует с уче‑
том вектора роста ИТ‑сектора в стране, 
который, в соответствии с тенденциями 
экономического развития, направлен 
в сторону регионов.

В текущем году, по его словам, IBM 
инвестирует 6 млн. долл. в наращивание 
своего присутствия в регионах России 
и стран СНГ и удвоит штат со труд ни ков 
на региональном уровне.

Он привел несколько примеров успеш‑
ных проектов по внедрению решений 
IBM в разных секторах экономики нашей 
страны, в том числе на Урале. Так, рос‑
сийская металлургическая корпорация 
 ВСМПО‑АВИСМА, крупнейший в мире 
производитель титана и алюминия для 
авиации, внедрила IBM Cognos для авто‑
матизации финансового планирования 
и отчетности с целью повышения эффек‑
тивности бизнес‑процессов.

Для портала интерактивного общения 
с потребителями в компании  КРЭС была 
выбрана система IBM WebSphere. Проект 
реализован с участием бизнес‑партнера 
IBM — екатеринбургской фирмы  ХОСТ.

Уральская горно‑металлургическая 
компания ( УГМК), второй по величине 
производитель меди в России, консоли‑
дировала свою информационную инфра‑
структуру на основе серверов IBM.

Андрей Филатов, директор департа‑
мента аппаратных средств IBM в Рос‑

сии и СНГ, дополнил коллегу, сообщив, 
что корпорация наращивает свою долю 
на серверном рынке, и региональный ры‑
нок нашей страны не станет здесь исклю‑
чением. Он привел данные отчета IDC, 
согласно которым во II квартале текуще‑
го года IBM признана ведущим вендором 
по объему прибыли на серверном рын‑
ке: ее доля в сегменте high‑end‑серверов 
в России, Казахстане и на Украине оказа‑
лась на уровне 71%. Таких впечатляющих 
результатов, по его словам, позволили 
добиться конкурентные технологические 
преимущества выводимых на рынок ре‑
шений компании. “Корпорация расхо‑
дует на НИР и  НИОКР порядка 6 млрд. 
долл. ежегодно”, — пояснил он.

При этом г‑н Филатов сообщил о новой 
концепции, на которую нацелена бизнес‑
стратегия корпорации: интеллектуаль‑
ные (разумные) вычисления. “По мере 
того, как ИТ‑ресурсы становятся стра‑
тегическим центром бизнеса, ИТ‑модель 
должна развиваться в направлении более 
разумных вычислений — Smarter Com‑
puting (в противовес традиционным — 
Traditional Computing)”, — сказал он. 
Такое развитие, считают в IBM, должно 
полагаться на “новаторство в бизнесе”. 
Для реализации модели Smarter Com‑
puting потребуются “интегрированные 
экспертные знания, способность к иден‑
тификации и предвосхищению потреб‑
ностей, а также системы, адаптированные 
к конкретным задачам”.

Андрей Филатов отметил важность 
внедрения такой бизнес‑модели на ре‑
гиональном уровне и высказал уверен‑
ность, что одним из первых таких ре‑
гионов в стране станет Урал как один 
из наиболее развитых в экономическом 
отношении субъектов и уже имеющий 
ряд успешных внедрений ИТ‑проектов 
на основе продуктов IBM. Вот почему 
концепция Smarter Computing была вы‑
несена на обсуждение в рамках екатерин‑
бургского форума.

Он сообщил, что корпорация присту‑
пила к разработке и реализации решений 
класса Smarter Computing, и уже созданы 
и выпущены на российский рынок пер‑

вые два продукта новой линейки систем 
IBM PureSystems — PureFlex и PureAp‑
plication. PureFlex выполняет функции 
эксперта по определению и прогнози‑
рованию потребности в ресурсах, обес‑
печивая оптимизацию инфраструктуры, 
а PureApplication представляет собой 
платформенную систему, играющую роль 
эксперта по оптимальному развертыва‑
нию и инсталляции приложений с целью 
сокращения сроков возврата инвестиций.

Новый мэйнфрейм zEnterprise EC12 
Андрей Филатов представил как самую 
быстродействующую, масштабируемую 
и без о пас ную систему в мире с возможно‑
стью интеграции ресурсов для оператив‑
ной аналитики и представлением информа‑
ции в масштабах предприятия. Эта система 
может найти эффективное применение 
на предприятиях для гибкого управления 
услугами, предоставляемыми через част‑
ное облако, а также для обеспечения более 
высокого (по сравнению с конкурент ными 
решениями) уровня без о пас ности и отка‑
зоустойчивости при управлении данными 
и основными бизнес‑процессами, в том чи‑
сле критическими, и т. д.

Андрей Филатов указал еще на одну 
важную тенденцию, которой придержи‑
вается компания в своем развитии, — это 
“индустриальный подход” к бизнесу. Суть 
такого подхода заключается в том, что для 
каждой отрасли экономики корпорация 
предлагает “самодостаточный пакет ре‑
шений”. И с тем, чтобы отвечать потреб‑
ностям заказчиков из разных рыночных 
сегментов, компания наращивает потен‑
циал, приобретая узкоспециализирован‑
ные фирмы. Только за последние три года 
IBM присоединила к себе 27 таких фирм, 
а за последнее десятилетие было сделано 
более восьмидесяти приобретений.

Что касается реализации проектов 
в рамках концепции “разумных горо‑
дов” в нашей стране, то, по его данным, 
специалисты IBM со труд ни чают в этом 
направлении с городскими администра‑
циями, в частности Казани и Краснодара. 
Москва и Санкт‑Петербург также выра‑
зили интерес к со труд ни честву с IBM, 
в первую очередь для решения проблем 
безопасности и транспортных систем 
с учетом накопленного опыта реализации 
подобных проектов в других странах.�:

 бИЗнес

Стратегия бизнеса IBM нацелена на регионы России

констАнтИн ГерАщенко

Компания OCS объявила о под‑
писании контракта с японской 
фирмой Nintendo, мировым ли‑

дером в области индустрии развлечений 
и одним из крупнейших поставщиков 
видеоигр. Так дистрибьютор начал ос‑

ваивать новый для себя 
сегмент рынка. В рамках 

заключенного соглашения OCS будет 
продвигать видеоигры и оборудование 
для интерактивных развлечений. Ди‑
стрибьютор готов предложить партне‑
рам всю линейку продукции Nintendo: 
стационарные и портативные игровые 
приставки, аксессуары для них, а также 
полный ассортимент видеоигр для консо‑
лей Nintendo Wii, Nintendo 3DS, Ninten‑
do 3DS XL и Nintendo Wii U. Японский 
вендор выпускает аппаратное и програм‑
мное обеспечение для игровых консо‑
лей Wii, Wii U, 3DS, 3DS XL и семей‑
ства портативных систем Nintendo DS. 
С 1983 г., с момента выпуска Nintendo 
Entertainment System, в мире продано 
более 3,5 млрд. копий видеоигр и более 
577 млн. устройств. Компании Nintendo 
принадлежат такие узнаваемые бренды 
игровой индустрии, как Mario, Donkey 
Kong, Metroid, Zelda и Pokе' mon.

“Подписание контракта с Nintendo 
представляет собой лишь первый шаг 
OCS в создании целого направления: 
дистрибуции интерактивных развлека‑
тельных платформ. Индустрия видео‑

игр и гаджетов для нас является одной 
из приоритетных, и мы будем все актив‑
нее заниматься продвижением продуктов 
для этого быстрорастущего рынка”, — 
сказал президент OCS Максим Сорокин.

Как сообщил Сатору Шибата, 
президент компании Nintendo 
of Europe, с OCS подписано 
 неэксклюзивное соглашение. Та‑
ким образом, OCS стала третьим 
дистрибьютором Nintendo в Рос‑
сии. “Уверен, что теперь наша 
продукция станет еще доступнее 
для российских потребителей, 
особенно в регионах”, — подчер‑
кнул Сатору Шибата.

Вендор уже имеет контракты 
с фирмами “Новый диск” и “Иг‑
ровые технологии”. Яша Ход‑
дажи, глава представительства Nintendo 
в России, отметил, что все поставки осу‑
ществляются только через дистрибьюто‑
ров, прямых контрактов с розничными 
продавцами у Nintendo нет.

Для развития игрового направления 
в OCS создано специальное под раз де‑
ление — Entertainment and Devices Di‑
vision. Его возглавил Алексей Бадаев, 
назначенный также вице‑президентом 
OCS Distribution. Напомним, что Алек‑
сей Бадаев возглавлял российский офис 
Apple c сентября 2010‑го до мая 2012‑го. 
Покинув Apple, он перешел в компанию 
Taiga Entertainment управляющим пар‑
тнером. До прихода в Apple Алексей Ба‑

даев работал в Microsoft, где на протяже‑
нии четырёх лет возглавлял департамент 
по продвижению программно‑аппарат‑
ных развлекательных платформ (Enter‑
tainment & Devices).

Почему же японский вендор в качест‑
ве третьего дистрибьютора выбрал ком‑
панию OCS, и какие факторы повлияли 
на решение руководства OCS заняться 

продвижением продукции Nin‑
tendo?

По словам Алексея Бадаева, 
союз OCS и Nintendo позволит 
достичь впечатляющих резуль‑
татов благодаря объединению 
опыта и возможностей дистри‑
бьютора, с одной стороны, и по‑
пулярной игровой платформы 
и известного бренда, с другой. 
За годы существования Ninten‑
do сформировалась целая эко‑
система, включающая крупных 
издателей игр, что делает про‑

дукцию вендора популярной и востребо‑
ванной. “А у нас есть разветвленная пар‑
тнерская сеть по всей России, — добавил 
г‑н Бадаев. — Наши позиции в рознич‑
ном сегменте сильны. Более 30% оборота 
OCS приходится именно на розничных 
партнеров, число которых превысило 
полторы тысячи”.

На развитие нового направления будут 
брошены все ресурсы OCS. За 18 лет ра‑
боты на ИТ‑рынке компания не только 
сформировала широчайшую партнер‑
скую сеть от Калининграда до Владивос‑
тока, но и создала мощности по дополни‑
тельному сервису для своих партнеров. 
Отработанная логистика, финансовые 

возможности, большой опыт взаимодей‑
ствия и налаженные отношения с роз‑
ничным сегментом помогут OCS успешно 
реализовать планы по развитию нового 
направления. Для поддержки и активи‑
зации продаж дистрибьютор будет пре‑
доставлять партнерам услуги мерчендай‑
зинга, в том числе помощь в организации 
мест продаж, в создании демо‑ и бренд‑
зон. Компания планирует проведение 
различных обучающих семинаров, тре‑
нингов, маркетинговых мероприятий, 
а также партнерских встреч разного фор‑
мата.

Кроме того, OCS уделит внимание 
поставкам видеоигр для консолей Nin‑
tendo. В портфеле дистрибьютора по‑
явятся такие популярные продукты, как 
 FIFA 2013 и Mass Effect3 для Wii U ком‑
пании Electronic Arts, ведущего сторон‑
него разработчика и издателя видеоигр. 
Продуктовый портфель будет постоян‑
но расширяться за счет новых игровых 
версий и продукции других издателей. 
В частности, одной из таких новинок ста‑
нет игра Zombi U, созданная специально 
для консоли нового поколения — Nin‑
tendo Wii U. Локализация консоли, а так‑
же выпуск новых игр на русском языке 
должны стать дополнительным импуль‑
сом для роста спроса на игры и приставки 
Nintendo в портфеле OCS.

Сейчас дистрибьютор формирует ко‑
манду специалистов, которая займется 
развитием игрового направления. Веро‑
ятно, будут привлечены и новые партне‑
ры. По оценке Алексея Бадаева, к концу 
2013 г. объем продаж его под раз де ления 
должен составить миллионы долларов.�:

 дИстрИбуЦИЯ

За развлечениями — в OCS

Алексей бадаев: 
“Я знаю, как мы бу-
дем завоевывать 
российский рынок”
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АлексАндр Чубуков

Похоже, представленная IBM бо‑
лее года назад стратегическая 
линия по продвижению своего 

ИТ‑бизнеса в российские регионы при‑
носит свои первые плоды, что нагляд‑
но продемонстрировал региональный 

форум “Опыт инноваций для 
преобразования бизнеса”, про‑

шедший во второй половине сентября 
в Екатеринбурге. На этот раз IBM реши‑
ла донести свои идеи по продвижению 
ИТ‑бизнеса в Уральский регион, который 
является одним из ведущих в экономике 
страны.

Михаил Серегин, директор IBM в реги‑
онах России и СНГ, заявил, что расшире‑
ние присутствия корпорации на растущих 
рынках является одной из стратегических 
линий развития бизнеса до 2015 г.

Он отметил ключевые направления 
роста и привел прогнозные оценки. Так, 
согласно прогнозу до 2015 г., развитие 
бизнеса в регионах на растущих рынках 
позволит достичь доли в 30% от оборота; 
инициативы “Разумная планета” и “Разум‑
ные города” обеспечат доход до 10 млрд. 
долл.; облачные вычисления — до 7 млрд., 
бизнес‑аналитика — до 16 млрд. долл. 
Ожидается, что увеличение дохода IBM 
только за счет этих сегментов до 2015 г. 
составит 20 млрд. долл.

Обосновывая стратегию продвижения 
бизнеса компании в регионы, г‑н Сере‑
гин привел следующие цифры: 100 млн. 
человек ежегодно переезжают в города; 
из 7 млрд. жителей планеты 5,9 млрд. про‑
живают в странах с растущей экономи‑
кой; ожидается, что 80% роста мирового 
ВВП в 2012 г. будет достигнуто за счет 
растущих рынков разных стран.

Растущие рынки, на которые прихо‑
дится 11% роста доходов, считаются 
драйвером роста мировой экономики. 
При этом доходы в регионе  БРИК (Бра‑
зилия, Россия, Индия, Китай) выросли 
лишь на 19%, а сорок стран, не входящих 
в  БРИК, удвоили рост в 2011 г.

Михаил Серегин с удовлетворением от‑
метил, что доходы корпорации на расту‑
щих рынках возросли с 4% в 2010 г. до 22% 

в 2011‑м, подчеркнув при этом, что для 
ускоренного развития таких регионов 
необходимы экспертные знания, которы‑
ми IBM обладает, и инвестиции, которые 
компания намерена продолжать направ‑
лять в них. При этом частью глобальной 
инициативы корпорации в плане инве‑
стиций является открытие новых офисов 
в регионах России и в странах СНГ.

Так, в 2011 г., спустя пять лет после 
анонса программы расширения геог‑
рафического присутствия IBM в мире, 
ее представители уже работали в двенад‑
цати городах России и других стран СНГ. 
До конца 2012‑го запланировано откры‑
тие ещё десяти новых офисов, то есть чи‑
сло их достигнет двадцати двух.

Как пояснил г‑н Серегин, на россий‑
ском рынке корпорация действует с уче‑
том вектора роста ИТ‑сектора в стране, 
который, в соответствии с тенденциями 
экономического развития, направлен 
в сторону регионов.

В текущем году, по его словам, IBM 
инвестирует 6 млн. долл. в наращивание 
своего присутствия в регионах России 
и стран СНГ и удвоит штат со труд ни ков 
на региональном уровне.

Он привел несколько примеров успеш‑
ных проектов по внедрению решений 
IBM в разных секторах экономики нашей 
страны, в том числе на Урале. Так, рос‑
сийская металлургическая корпорация 
 ВСМПО‑АВИСМА, крупнейший в мире 
производитель титана и алюминия для 
авиации, внедрила IBM Cognos для авто‑
матизации финансового планирования 
и отчетности с целью повышения эффек‑
тивности бизнес‑процессов.

Для портала интерактивного общения 
с потребителями в компании  КРЭС была 
выбрана система IBM WebSphere. Проект 
реализован с участием бизнес‑партнера 
IBM — екатеринбургской фирмы  ХОСТ.

Уральская горно‑металлургическая 
компания ( УГМК), второй по величине 
производитель меди в России, консоли‑
дировала свою информационную инфра‑
структуру на основе серверов IBM.

Андрей Филатов, директор департа‑
мента аппаратных средств IBM в Рос‑

сии и СНГ, дополнил коллегу, сообщив, 
что корпорация наращивает свою долю 
на серверном рынке, и региональный ры‑
нок нашей страны не станет здесь исклю‑
чением. Он привел данные отчета IDC, 
согласно которым во II квартале текуще‑
го года IBM признана ведущим вендором 
по объему прибыли на серверном рын‑
ке: ее доля в сегменте high‑end‑серверов 
в России, Казахстане и на Украине оказа‑
лась на уровне 71%. Таких впечатляющих 
результатов, по его словам, позволили 
добиться конкурентные технологические 
преимущества выводимых на рынок ре‑
шений компании. “Корпорация расхо‑
дует на НИР и  НИОКР порядка 6 млрд. 
долл. ежегодно”, — пояснил он.

При этом г‑н Филатов сообщил о новой 
концепции, на которую нацелена бизнес‑
стратегия корпорации: интеллектуаль‑
ные (разумные) вычисления. “По мере 
того, как ИТ‑ресурсы становятся стра‑
тегическим центром бизнеса, ИТ‑модель 
должна развиваться в направлении более 
разумных вычислений — Smarter Com‑
puting (в противовес традиционным — 
Traditional Computing)”, — сказал он. 
Такое развитие, считают в IBM, должно 
полагаться на “новаторство в бизнесе”. 
Для реализации модели Smarter Com‑
puting потребуются “интегрированные 
экспертные знания, способность к иден‑
тификации и предвосхищению потреб‑
ностей, а также системы, адаптированные 
к конкретным задачам”.

Андрей Филатов отметил важность 
внедрения такой бизнес‑модели на ре‑
гиональном уровне и высказал уверен‑
ность, что одним из первых таких ре‑
гионов в стране станет Урал как один 
из наиболее развитых в экономическом 
отношении субъектов и уже имеющий 
ряд успешных внедрений ИТ‑проектов 
на основе продуктов IBM. Вот почему 
концепция Smarter Computing была вы‑
несена на обсуждение в рамках екатерин‑
бургского форума.

Он сообщил, что корпорация присту‑
пила к разработке и реализации решений 
класса Smarter Computing, и уже созданы 
и выпущены на российский рынок пер‑

вые два продукта новой линейки систем 
IBM PureSystems — PureFlex и PureAp‑
plication. PureFlex выполняет функции 
эксперта по определению и прогнози‑
рованию потребности в ресурсах, обес‑
печивая оптимизацию инфраструктуры, 
а PureApplication представляет собой 
платформенную систему, играющую роль 
эксперта по оптимальному развертыва‑
нию и инсталляции приложений с целью 
сокращения сроков возврата инвестиций.

Новый мэйнфрейм zEnterprise EC12 
Андрей Филатов представил как самую 
быстродействующую, масштабируемую 
и без о пас ную систему в мире с возможно‑
стью интеграции ресурсов для оператив‑
ной аналитики и представлением информа‑
ции в масштабах предприятия. Эта система 
может найти эффективное применение 
на предприятиях для гибкого управления 
услугами, предоставляемыми через част‑
ное облако, а также для обеспечения более 
высокого (по сравнению с конкурент ными 
решениями) уровня без о пас ности и отка‑
зоустойчивости при управлении данными 
и основными бизнес‑процессами, в том чи‑
сле критическими, и т. д.

Андрей Филатов указал еще на одну 
важную тенденцию, которой придержи‑
вается компания в своем развитии, — это 
“индустриальный подход” к бизнесу. Суть 
такого подхода заключается в том, что для 
каждой отрасли экономики корпорация 
предлагает “самодостаточный пакет ре‑
шений”. И с тем, чтобы отвечать потреб‑
ностям заказчиков из разных рыночных 
сегментов, компания наращивает потен‑
циал, приобретая узкоспециализирован‑
ные фирмы. Только за последние три года 
IBM присоединила к себе 27 таких фирм, 
а за последнее десятилетие было сделано 
более восьмидесяти приобретений.

Что касается реализации проектов 
в рамках концепции “разумных горо‑
дов” в нашей стране, то, по его данным, 
специалисты IBM со труд ни чают в этом 
направлении с городскими администра‑
циями, в частности Казани и Краснодара. 
Москва и Санкт‑Петербург также выра‑
зили интерес к со труд ни честву с IBM, 
в первую очередь для решения проблем 
безопасности и транспортных систем 
с учетом накопленного опыта реализации 
подобных проектов в других странах.�:

 бИЗнес

Стратегия бизнеса IBM нацелена на регионы России

констАнтИн ГерАщенко

Компания OCS объявила о под‑
писании контракта с японской 
фирмой Nintendo, мировым ли‑

дером в области индустрии развлечений 
и одним из крупнейших поставщиков 
видеоигр. Так дистрибьютор начал ос‑

ваивать новый для себя 
сегмент рынка. В рамках 

заключенного соглашения OCS будет 
продвигать видеоигры и оборудование 
для интерактивных развлечений. Ди‑
стрибьютор готов предложить партне‑
рам всю линейку продукции Nintendo: 
стационарные и портативные игровые 
приставки, аксессуары для них, а также 
полный ассортимент видеоигр для консо‑
лей Nintendo Wii, Nintendo 3DS, Ninten‑
do 3DS XL и Nintendo Wii U. Японский 
вендор выпускает аппаратное и програм‑
мное обеспечение для игровых консо‑
лей Wii, Wii U, 3DS, 3DS XL и семей‑
ства портативных систем Nintendo DS. 
С 1983 г., с момента выпуска Nintendo 
Entertainment System, в мире продано 
более 3,5 млрд. копий видеоигр и более 
577 млн. устройств. Компании Nintendo 
принадлежат такие узнаваемые бренды 
игровой индустрии, как Mario, Donkey 
Kong, Metroid, Zelda и Pokе' mon.

“Подписание контракта с Nintendo 
представляет собой лишь первый шаг 
OCS в создании целого направления: 
дистрибуции интерактивных развлека‑
тельных платформ. Индустрия видео‑

игр и гаджетов для нас является одной 
из приоритетных, и мы будем все актив‑
нее заниматься продвижением продуктов 
для этого быстрорастущего рынка”, — 
сказал президент OCS Максим Сорокин.

Как сообщил Сатору Шибата, 
президент компании Nintendo 
of Europe, с OCS подписано 
 неэксклюзивное соглашение. Та‑
ким образом, OCS стала третьим 
дистрибьютором Nintendo в Рос‑
сии. “Уверен, что теперь наша 
продукция станет еще доступнее 
для российских потребителей, 
особенно в регионах”, — подчер‑
кнул Сатору Шибата.

Вендор уже имеет контракты 
с фирмами “Новый диск” и “Иг‑
ровые технологии”. Яша Ход‑
дажи, глава представительства Nintendo 
в России, отметил, что все поставки осу‑
ществляются только через дистрибьюто‑
ров, прямых контрактов с розничными 
продавцами у Nintendo нет.

Для развития игрового направления 
в OCS создано специальное под раз де‑
ление — Entertainment and Devices Di‑
vision. Его возглавил Алексей Бадаев, 
назначенный также вице‑президентом 
OCS Distribution. Напомним, что Алек‑
сей Бадаев возглавлял российский офис 
Apple c сентября 2010‑го до мая 2012‑го. 
Покинув Apple, он перешел в компанию 
Taiga Entertainment управляющим пар‑
тнером. До прихода в Apple Алексей Ба‑

даев работал в Microsoft, где на протяже‑
нии четырёх лет возглавлял департамент 
по продвижению программно‑аппарат‑
ных развлекательных платформ (Enter‑
tainment & Devices).

Почему же японский вендор в качест‑
ве третьего дистрибьютора выбрал ком‑
панию OCS, и какие факторы повлияли 
на решение руководства OCS заняться 

продвижением продукции Nin‑
tendo?

По словам Алексея Бадаева, 
союз OCS и Nintendo позволит 
достичь впечатляющих резуль‑
татов благодаря объединению 
опыта и возможностей дистри‑
бьютора, с одной стороны, и по‑
пулярной игровой платформы 
и известного бренда, с другой. 
За годы существования Ninten‑
do сформировалась целая эко‑
система, включающая крупных 
издателей игр, что делает про‑

дукцию вендора популярной и востребо‑
ванной. “А у нас есть разветвленная пар‑
тнерская сеть по всей России, — добавил 
г‑н Бадаев. — Наши позиции в рознич‑
ном сегменте сильны. Более 30% оборота 
OCS приходится именно на розничных 
партнеров, число которых превысило 
полторы тысячи”.

На развитие нового направления будут 
брошены все ресурсы OCS. За 18 лет ра‑
боты на ИТ‑рынке компания не только 
сформировала широчайшую партнер‑
скую сеть от Калининграда до Владивос‑
тока, но и создала мощности по дополни‑
тельному сервису для своих партнеров. 
Отработанная логистика, финансовые 

возможности, большой опыт взаимодей‑
ствия и налаженные отношения с роз‑
ничным сегментом помогут OCS успешно 
реализовать планы по развитию нового 
направления. Для поддержки и активи‑
зации продаж дистрибьютор будет пре‑
доставлять партнерам услуги мерчендай‑
зинга, в том числе помощь в организации 
мест продаж, в создании демо‑ и бренд‑
зон. Компания планирует проведение 
различных обучающих семинаров, тре‑
нингов, маркетинговых мероприятий, 
а также партнерских встреч разного фор‑
мата.

Кроме того, OCS уделит внимание 
поставкам видеоигр для консолей Nin‑
tendo. В портфеле дистрибьютора по‑
явятся такие популярные продукты, как 
 FIFA 2013 и Mass Effect3 для Wii U ком‑
пании Electronic Arts, ведущего сторон‑
него разработчика и издателя видеоигр. 
Продуктовый портфель будет постоян‑
но расширяться за счет новых игровых 
версий и продукции других издателей. 
В частности, одной из таких новинок ста‑
нет игра Zombi U, созданная специально 
для консоли нового поколения — Nin‑
tendo Wii U. Локализация консоли, а так‑
же выпуск новых игр на русском языке 
должны стать дополнительным импуль‑
сом для роста спроса на игры и приставки 
Nintendo в портфеле OCS.

Сейчас дистрибьютор формирует ко‑
манду специалистов, которая займется 
развитием игрового направления. Веро‑
ятно, будут привлечены и новые партне‑
ры. По оценке Алексея Бадаева, к концу 
2013 г. объем продаж его под раз де ления 
должен составить миллионы долларов.�:

 дИстрИбуЦИЯ

За развлечениями — в OCS

Алексей бадаев: 
“Я знаю, как мы бу-
дем завоевывать 
российский рынок”
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САН Д РА ФО ГЕЛЬ

Google про из во дит ОС Android, а
она, в свою оче редь, спо соб ст ву -
ет про да жам ап па рат ных ре ше -

ний для Android. Так по че му бы Google
не по пы тать ся соз дать са мое луч шее уст -
рой ст во с са мы ми со вре мен ны ми ха рак -
те ри сти ка ми, а за тем про дать его по це -
не, бла го да ря ко то рой и Google, и
Android бы ли бы в вы иг ры ше?

Нам в го ло ву не при шло ни од ной при -
чи ны от ка зы вать ся от та кой воз мож но сти.
Объ е ди нив уси лия с Asus в де ле соз да ния
Nexus 7, Google серь ез но на пу га ла
всех бюд жет ных про из во ди те лей An-
droid-план ше тов, а так же серь ез но
уме ри ла ам би ции Amazon Kindle
Fire. Но да же не смот ря на мно го -
чис лен ные пре иму ще ст ва Nexus 7,
Google не смог ла сде лать иде аль -
ный про дукт.

Ди зайн
Nexus 7 — се ми дюй мо вый
план шет. План ше ты бо лее вы -
со ко го клас са, чем бюд жет ные
пред ло же ния, стан дарт но име -
ют эк ран диа го на лью 10,1 дюй -
ма (ис клю че ни ем яв ля ет ся iPad
с не мно го мень шим раз ме ром
дисплея — 9,7 дюй ма, но все
рав но он счи та ет ся бо лее круп -
но фор мат ным ре ше ни ем).

Форм-фак тор 7 дюй мов име ет свои
пре иму ще ст ва. Та кой план шет лег че,
мень ше и, та ким об ра зом, бо лее удо бен
для но ше ния, чем план ше ты диа го на лью
10,1 дюй ма, и хо тя его эк ран не со всем
хо рош для про смот ра ви део, для мно же -
ст ва дру гих за дач он под хо дит пре крас -
но. И что, ве ро ят но, име ет боль шое зна -
че ние для Google, это хо ро ший раз мер
для чте ния элек трон ных книг.

Мы от ме тим это, так как при на ли чии
при ло же ния для чте ния элек трон ных
книг на Google Play и со вмес ти мо сти с
кли ен та ми для Kindle и дру гих плат форм
элек трон ных ри де ров Nexus 7 мо жет по -
тя гать ся с са мо стоя тель ны ми элек трон -
ны ми ри де ра ми ана ло гич но го раз ме ра,
на при мер от Amazon. У Google да же есть
оп ре де лен ный ре жим ав то ном ной ра бо -
ты уст рой ст ва при чте нии элек трон ных
книг, что под твер жда ет ос ве дом лен ность
по ис ко во го ги ган та в об лас ти дан но го
по тен ци аль но го рын ка.

Раз ме ры Nexus 7 ожи дае мо со от вет ст -
ву ют раз ме рам кни ги в мяг ком пере-
плете — 198,5×120×10,45 мм. Ве сит план -
шет все го 340 г, т. е. его мож но, не
за ду мы ва ясь, по ло жить в кар ман или
рюк зак и взять с со бой ку да угод но.

LED-дис плей диа го на лью 7 дюй мов на
ос но ве тех но ло гии IPS име ет раз ре ше ние
1280×800, или 216 пик се лов на дюйм. В
этом от но ше нии дис плею Nexus 7 да ле ко
до дис плея iPad Retina с по ка за те лем на
уров не 264 пик се ла на дюйм, но, не смот -
ря на это, изо бра же ние чет кое. Хо тя чте -
ние на этом эк ра не ме нее ком форт но для
глаз по срав не нию с дис плея ми e-ink.

Эк ран не очень хо ро шо по ка зы ва ет се -
бя на яр ком днев ном све те, осо бен но при
по па да нии пря мых сол неч ных лу чей, и,

на наш взгляд, слиш ком “глян це -
вый”. Ого во рим ся, что ана ло гич -
ные пре тен зии при ме ни мы ко
мно гим дру гим план ше там.

Ка че ст во ис пол не ния Nexus 7
ве ли ко леп но для план ше та дан -
ной це но вой ка те го рии (ме нее
200 фун тов стер лин гов без НДС), с

ним не срав нит ся ни од но бюд -
жет ное Android-уст рой ст во.
Пе ред няя па нель из стек ла Go-

rilla Glass и при ят ная на ощупь,
“цеп кая”, по кры тая точ ка ми зад -
няя па нель со еди не ны се реб ри -
стой ме тал ли че ской рам кой. Эти
эле мен ты ди зай на, а так же за круг -
лен ные уг лы, ми ниа тюр ные ло го -
ти пы Nexus и Asus на зад ней па не -
ли и от сут ст вие ме ха ни че ских
кно пок на пе ред ней па не ли соз да -

ют впе чат ле ние вы со ко ка че ст вен но го
про дук та.

Кноп ки уто п ле ны по кра ям, ко то рые
слег ка за ги ба ют ся на зад, как в iPad. По -
это му по на ча лу най ти кноп ку вклю че ния
и “ка чель ку” ре гу ли ров ки гром ко сти бы -
ло не лег ко, хо тя они обес пе чи ва ют до -
воль но при ят ные так тиль ные ощу ще ния
и вы сту па ют из кор пу са. Вни зу рас по ло -
же ны два коннектора — MicroUSB и
разъ ем для на уш ни ков.

Ха рак те ри сти ки
На рын ке дос туп ны две вер сии Nexus 7: с
8 Гб па мя ти по це не 159,99 фун тов (с НДС;
132,50 без НДС) и с 16 Гб за 199 фун тов 
(с НДС; 165,83 фун та без НДС). Наш эк -
зем п ляр имел на бор ту 16 Гб па мя ти, из
ко то рой бы ли дос туп ны все го 13 Гб, т. е. на
млад шей мо де ли сво бод ное дис ко вое про -
стран ст во бы ло на мно го мень ше 8 Гб. Учи -
ты вая этот факт, от сут ст вие разъ е ма для
microSD-карт раз оча ро вы ва ет (хо тя на
Google Nexus 7 под дер жи ва ет ся тех но ло -
гия USB On The Go, под клю чить USB-на -
ко пи те ли че рез MicroUSB не по лу чит ся,
ес ли толь ко вы не по лу чи те пра ва су пер -
поль зо ва те ля).

В ито ге ра бо та ет план шет бы ст ро и
очень удо бен в ис поль зо ва нии бла го да -

ря че ты рехъ я дер но му про цес со ру Nvidia
Tegra 3 и 1 Гб ОЗУ.

Вы ход Nexus 7 не про шел не за ме чен -
ным, час тич но бла го да ря то му, что это
пер вое уст рой ст во на ОС Android 4.1
(Jelly Bean). Это ка че ст вен но но вая сту -
пень раз ви тия ОС по срав не нию с An-
droid 4.0 (Ice Cream Sandwich), а не про -
сто но вое по ко ле ние ОС, и мно гие
усо вер шен ст во ва ния Jelly Bean на прав -
ле ны на то, что бы сде лать Android при ят -
нее и кра си вее, а не на под держ ку но вых
функ ций.

Но в план ше те есть и нов ше ст ва: осо -
бен но сер вис Google Now, ко то рый пы -
та ет ся оп ре де лить, что имен но вам нуж -
но. Ре зуль та ты ото бра жа ют ся на эк ра не в
ви де кар то чек. В на ча ле ис поль зо ва ния
это го сер ви са вы, ве ро ят но, бу де те по лу -
чать про гноз по го ды, но по ме ре даль ней -
шей ра бо ты план шет ста нет пре дос тав -
лять вам до пол ни тель ную ин фор ма цию
о ва шем ме сто по ло же нии и, воз мож но,
да же о том, что вам мо жет при го дить ся в
дан ный мо мент.

Nexus 7 ос на щен Bluetooth и GPS, а так -
же NFC. У план ше та име ет ся фрон таль -
ная ка ме ра на 1,2 Мп, но нет ка ме ры сза ди.
И ес ли без нее мы мо жем как-то про жить,
то от сут ст вие HDMI-пор та рас страи ва ет.
Дру гой за мет ный недостаток — от сут ст -
вие под держ ки ши ро ко по лос но го мо биль -
но го доступа — уст рой ст во ра бо та ет толь -
ко по Wi-Fi (802.11b/g/n). И у план ше та нет
DLNA-кли ен та, ес ли толь ко это не стра те -
гия Google, на прав лен ная на то, что бы по -
бу дить поль зо ва те лей хра нить дан ные в
об лач ном хра ни ли ще и за тем транс ли ро -
вать по Wi-Fi уда лен но, а не из ло каль ной
се ти.

Для тех, ко му нра вит ся про смат ри вать
сай ты на Flash, ко то рые по ка не со вмес -
ти мы с Adobe Air и HTML5, раз дра жаю -
щим фак то ром ста нет от сут ст вие под -
держ ки Flash на Android 4.1. В то же
вре мя Chrome, ко то рый те перь яв ля ет ся
пред поч ти тель ным брау зе ром для An-
droid, по ка зал от лич ное ка че ст во про -
смот ра веб-стра ниц.

Google не пре дус та но ви ла сто рон ние
при ло же ния на Nexus 7, в от ли чие от дру -
гих про из во ди те лей план ше тов, но вряд
ли это сто ит рас смат ри вать как про бле -
му, так как все не об хо ди мые при ло же ния
мож но най ти са мим на Google Play.

Про из во ди тель ность и про дол жи тель ность
ав то ном ной ра бо ты

Мы уже от ме ти ли, что со че та ние че ты -
рехъ я дер но го про цес со ра Tegra 3, 1 Гб
ОЗУ и Android 4.1 обес пе чи ва ет бы ст ро -
дей ст вие Nexus 7. Что бы как-то по ка зать

это в циф рах, мы за пус ти ли про грам му
Sunspider (0.9.1) на JavaScript, ко то рая ис -
поль зу ет ся для про вер ки про из во ди тель -
но сти, на Nexus 7 и 10,1-дюй мо вом план -
ше те Fujitsu Stylistic M532, ко то рый так же
ос на щен про цес со ром Tegra 3 и 1 Гб
ОЗУ, но ра бо та ет на ОС пре ды ду ще го
по ко ле ния Android 4.0. Nexus 7 по ка зал
ре зуль тат 1714 мс, а Stylistic M532 — 2169
мс (в этом тес те мень ший по ка за тель де -
мон ст ри ру ет луч ший про дукт), т. е. раз -
ни ца в уров не про из во ди тель но сти двух
уст ройств со ста ви ла 26,5%.

Про дол жи тель ность ав то ном ной ра бо -
ты ак ку му ля то ра дос та точ но боль шая.
Nexus 7 ос на щен ак ку му ля то ром ем ко -
стью 4325 мА·ч, ко то рый, со глас но за яв -
ле нию про из во ди те ля, обес пе чи ва ет до
9 ч в ре жи ме по ка за ви део, 10 ч ин тер -
нет-сер фин га, 10 ч в ре жи ме чте ния и 300
ч в ре жи ме ожи да ния.

При обыч ной на груз ке ак ку му ля тор
ра бо тал весь день, и мы ду ма ем, что мно -
гие лю ди смо гут ис поль зо вать уст рой ст во
в те че ние вы ход ных без под за ряд ки. К
сча стью, Nexus 7 за ря жа ет ся че рез порт
MicroUSB, а не че рез не стан дарт ные
разъ е мы (что ха рак тер но для мно гих
план ше тов): поль зо ва те ли час то но сят с
со бой ка бель MicroUSB для за ряд ки
смарт фо на.

За клю че ние
Не смот ря на не ко то рые не до че ты, 7-дюй -
мо вый форм-фак тор Nexus 7, че ты рехъ я -
дер ный про цес сор и ОС Android 4.1 (Jel-
ly Bean) — за мет ные пре иму ще ст ва
дан но го план ше та. Ап па рат ные ха рак те -
ри сти ки и ка че ст во ис пол не ния на вы со -
те бла го да ря со труд ни че ст ву с Asus. Вен -
ча ет на бор пре иму ществ не ве ро ят но
дос туп ная це на: лю бой про из во ди тель
план ше тов в це но вой ка те го рии до
200 фун тов столк нет ся с боль шой про -
бле мой, кон ку ри руя с Nexus 7. 4
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Об зор план ше та Google Nexus 7

Раз ра бо тан ный в
со труд ни че ст ве с
Asus план шет Nexus
7 удоб нее в ис поль -
зо ва нии, чем бо лее
круп ные ре ше ния,
и ве сит все го 340 г

Nexus 7 пред ла га ет при вле ка тель ное со -
че та ние форм-фак то ра 7 дюй мов, че ты -
рехъ я дер но го про цес со ра, ОС Android 4.1
(Jelly Bean), при ят но го ди зай на и на деж -
ной кон ст рук ции. Дос туп ная це на убе ж да -
ет нас в том, что Google соз да ла од но -
знач но го ли де ра сре ди план ше тов.
Плю сы
* От лич ная ап па рат ная на чин ка.
* Че ты рехъ я дер ный про цес сор.
* ОС Android 4.1 (Jelly Bean).
* Дос туп ная це на.
Ми ну сы
* Не воз мож ность рас ши ре ния дос туп но го
про стран ст ва для хра не ния дан ных.
* От сут ст вие под держ ки ши ро ко по лос но -
го мо биль но го Ин тер не та.
* Толь ко од на (фрон таль ная) ка ме ра.
* От сут ст вие HDMI.
* От сут ст вие DLNA.

СЕРГЕЙ СВИНАРЕВ

Вцен тре вни ма ния уча ст ни ков вто -
рой еже год ной кон фе рен ции IBM
Cognos Live Forum, про ве ден ной

ком па ни ей Navicon в кон це
сен тяб ря, бы ли про ек ты по
бюд же ти ро ва нию, фи нан со во -

му и ка зна чей -
ско му управ ле -

нию, осу ще ст в лен ные спе циа -
ли ста ми Navicon в ком па ни ях
БИОТЕК, “Про тек”, “Трой ка
Диа лог” и “Эко ни ка”. В сво их
про ек тах Navicon ши ро ко ис -
поль зу ет ме то до ло гию Agile, в
рам ках ко то рой вне дряе мая
сис те ма ин стал ли ру ет ся от дель -
ны ми функ цио наль ны ми бло -
ка ми. Бла го да ря это му за каз чик мо жет
на чать ра бо ту с сис те мой, не до жи да ясь
пол но го за вер ше ния про ек та. Про во дит -
ся так же ин те гра ция с внеш ни ми учет ны -

ми сис те ма ми, спра воч ни ка ми и ины ми
при клад ны ми сис те ма ми. В ча ст но сти,
речь шла об ор га ни за ции фи нан со во го
до ку мен то обо ро та на плат фор ме Mi-

crosoft SharePoint.
На по доб ных фо ру мах не -

ред ко име ет ме сто пе ре кос в
сто ро ну тех ни че ских де та лей,
за ко то ры ми те ря ет ся ос нов -
ная цель про ек тов в об лас ти
фи нан со во го управ ле ния. Кто
и как поль зу ет ся раз вер ну -
тыми ре ше ния ми? Что они
долж ны да вать и что ре аль но
при но сят биз не су? Как с их
по мо щью по вы сить эф фек тив -
ность управ ле ния пред при яти -
ем в це лом? С этой точ ки зре -

ния весь ма лю бо пыт ной ока за лась
про шед шая на кон фе рен ции па нель ная
дис кус сия “Ге не раль ный ди рек тор и фи -
нан со вый ди рек тор: вместе — слож но,

врозь — не воз мож но”. Ее уча ст ни ки об -
су ди ли про ти во ре чия, воз ни каю щие ме -
ж ду эти ми дву мя ка те го рия ми ру ко во ди -
те лей, их вза им ные ожи да ния в пла не
со вме ст ной ра бо ты и воз мож ные спо со -
бы улуч ше ния взаи мо дей ст вия.

Ге не раль ный ди рек тор се ти
ма га зи нов DIM в Рос сии Игорь
Круг лик сра зу же заявил, что
ес ли в ком па нии вы ра бо та на
стра те гия, по став ле ны кон крет -
ные це ли и на все это вы де ле ны
со от вет ст вую щие ре сур сы, то
ни ка ких про ти во ре чий ме ж ду
ге не раль ным (CEO) и фи нан со -
вым (CFO) ди рек то ром быть
не мо жет. По сле это го дис кус -
сию, ка за лось бы, мож но бы ло
бы и за кры вать, но сле дую щее
вы сту п ле ние ос но ва те ля и управ ляю ще -
го парт не ра Management Development
Group, а так же роз нич ных се тей “Пя те -
роч ка” и “Ка ру сель” Дмит рия По та пен -
ко встрях ну ло ау ди то рию и за ста ви ло всех
ото рвать ся от про смот ра поч ты на сво их
смарт фо нах. А он ска зал все го лишь, что
по рос сий ско му за ко но да тель ст ву долж -

но сти фи нан со во го ди рек то ра не су ще ст -
ву ет, а по то му “ес ли что, си деть бу дет ге -
не раль ный ди рек тор”. От сю да сле ду ет,
что все ре ше ния дол жен при ни мать ген -
ди рек тор, по сколь ку от ве чать за все при -
дет ся ему. А CFO не мо жет да же ис пол -

нить из вест ную из клас си ки
роль “зиц-пред се да те ля Фун -
та” и дол жен вы сту пать все го
лишь в ка че ст ве ква ли фи ци -
ро ван но го кон суль тан та.

По мне нию фи нан со во го
ди рек то ра Nexans RUS Са ло -
меи Рат манн, в ре аль ной жиз -
ни, осо бен но в ме ж ду на род -
ных ком па ни ях, си туа ция не
столь про ста. Обыч но там
дей ст ву ет пра ви ло “че ты рех
глаз”, со глас но ко то ро му лю -

бой зна чи мый до ку мент дол жен быть
под пи сан не толь ко ген ди рек то ром, но
еще и кем-то из выс ше го ру ко во дства
(обыч но это CFO). По ло же ние еще бо -
лее усу губ ля ет ся в гло баль ных ком па ни -
ях с мат рич ной струк ту рой управ ле ния,
где CFO фи лиа ла, дей ст вую ще го в оп ре -
де лен ной стра не, под чи ня ет ся не ме ст -

CEO и CFO: вме сте или врозь

ДИСКУССИИ

Игорь Круг лик

Дмит рий По та пен ко

ДЖО МАК КЕН Д РИК

Н и же при во дит ся мне ние Пет ра
Вай хан ско го, ру ко во ди те ля аме -
ри кан ско го пред ста ви тель ст ва

ком па нии First Line Software. Он при зы ва -
ет ИТ-ру ко во ди те лей рас смот реть аль -
тер на ти вы аут сор син гу раз ра бот ки ис -
ход но го ко да про грамм но го обес пе че ния.

Не от да вай те раз ра бот ку сво его ПО на
аут сор синг.

Да-да, вы пра виль но по ня ли. Я ра бо -
таю на ком па нию, за ни маю щую ся аут -
сор син гом раз ра бот ки ПО, и я со ве тую
вам не от да вать ПО на аут сор -
синг.

Но по че му? Все это де ла ют.
А все же не мо гут оши бать ся,
так? Все счи та ют, что аут сор -
синг эко но мит день ги за счет
ис поль зо ва ния так на зы вае -
мо го ар бит ра жа ра бо чей си -
лы. Мо гут быть и дру гие фак -
то ры, но в боль шин ст ве сво ем
ком па нии от да ют раз ра бот ку
ПО на аут сор синг (осо бен но
в оф шор), стре мясь по лу чить
на вы хо де боль ше ПО, воз -
мож но, бы ст рее, чем обыч но, и за мень -
шие день ги.

Од на ко эко но ми ка аут сор син га во все
не так про ста, как мож но бы ло бы пред -
по ло жить, про сто срав нив по ча со вые
рас цен ки со труд ни ков в раз ных ре гио нах
ми ра. На са мом де ле, в сфе ре раз ра бот ки
ПО не при ме ни мо по ня тие ар бит ра жа.
Раз ра бот чи ков ПО нель зя упо доб лять
та ким од но род ным ре сур сам, как, до пус -
тим, медь или пше ни ца, все про фес сио -
на лы в этой сфе ре раз ные, т. е. вы про -
дае те не то вар. Бо лее то го, в от ли чие от
сло вар но го оп ре де ле ния ар бит ра жа, аут -
сор синг со пря жен с боль шим ко ли че ст -
вом рис ков, что бу дет опи са но ни же.
Соот вет ст вен но по ня тие “ар бит раж ра -
бо чей си лы” не при ме ни мо, и про стая
схе ма эко но мии де нег раз ва ли ва ет ся.

Пре ж де все го, ко гда мы смот рим на
срав ни тель ную стои мость од но го ча са
ра бо ты про грам ми ста, срав ни ва ем ли мы
срав ни мые ве щи? Да, фир ма из да ле кой
ази ат ской стра ны мо жет про сить за час
ра бо ты раз ра бот чи ка все го 20 долл. Но
сколь ко этот про грам мист смо жет сде -
лать для вас по лез но го за этот час? На -

сколь ко ком пе тен тен этот раз ра бот чик?
Ко го эта фир ма по ста вит в ва шу ко ман ду
разработки — силь ных про фес сио на лов
или вче раш них сту ден тов с весь ма со -
мни тель ны ми на вы ка ми? Ка кой у них ре -
аль ный опыт ра бо ты? Очень мо жет быть,
что ваш штат ный раз ра бот чик, об хо дя -
щий ся вам в 100 долл. в час, при не сет
сво ей ра бо той на мно го боль ше поль зы
ва шей ком па нии, чем пя те ро (или да же
боль ше) не опыт ных мо ло дых про грам -
ми стов стои мо стью по 20 долл.

Кро ме то го, уч ти те так же и то, что сто -
рон них про грам ми стов вам
при дет ся обу чать. При сту пая
к ра бо те, они не зна ют ни ва -
ше го про дук та, ни осо бен но -
стей про цес са раз ра бот ки. Вы
ра нее не ра бо та ли с ни ми вме -
сте, по это му прой дет вре мя,
пре ж де чем они дос тиг нут оп -
ти маль но го уров ня про из во -
ди тель но сти. Ин ве сти ции в
про цесс обу че ния и пе ре да чи
зна ний, со вер шен но не об хо -
ди мый при аут сор син ге, еще
боль ше ни ве ли ру ют пред по -

ло жи тель ную эко но мию средств. И ваш
опыт ный штат ный раз ра бот чик, ко то ро -
го не нуж но обу чать до пол ни тель но, сно -
ва ока зы ва ет ся бо лее вы год ным для вас.

Те перь пред ста вим, что вы уже про -
шли на чаль ный этап пе ре да чи зна ний.
Ну что, мо жет быть, вы уже эко но ми те
день ги? Вряд ли. В про цес се раз ра бот ки
ПО на ла жен ность коммуникаций — кри -
ти че ски важ ный фак тор. Ино гда бы ва ет
дос та точ но труд но объ яс нить да же опыт -
но му спе циа ли сту, си дя ще му в той же
ком на те, что имен но вам от не го нуж но.
А те перь пред ставь те, ка ко во это, ес ли
че ло век, ко то ро му вы объ яс няе те за да -
чу, на хо дит ся в ты ся чах ки ло мет ров от
вас и об ща ет ся с ва ми толь ко по элек -
трон ной поч те или че рез чат, в край нем
слу чае по те ле фо ну или Skype.

Соз да ние ПО — со ци аль ный, тре бую -
щий глу бо ко го во вле че ния в не го уча ст ни -
ков про цесс, где лю ди со вме ст но ра бо та ют
со слож ны ми идея ми и аб ст ракт ны ми по -
ня тия ми. И нет, до ку мен та ция этой про -
бле мы не ре шит: во-пер вых, вы не смо же -
те за ра нее точ но за до ку мен ти ро вать аб со -
лют но все ас пек ты ра бо ты сис те мы, а

во-вто рых, пись мен ный текст все гда мож -
но ин тер пре ти ро вать по-раз но му. Бо лее
то го, ры нок ме ня ет ся так бы ст ро, что к
мо мен ту, ко гда вы за кон чи те со став ле ние
до ку мен та ции, она уже ус та ре ет, и вам бу -
дет тре бо вать ся уже дру гая сис те ма. В раз -
ра бот ке ПО боль шую роль иг ра ет наличие
не яв но оп ре де ляе мых зна ний и эво лю ци -
он но раз ви ваю щее ся по ни ма ние за да чи.
Про цесс этот дос та точ но сло жен да же при
реа ли за ции про ек та внут ри ком па нии, не
го во ря уже о сто рон них под ряд чи ках (сто -
ит пом нить еще и о куль тур ных раз ли чи ях,
язы ке, ак цен те, ком му ни ка ци он ных барь -
е рах и т. д.).

А что мож но ска зать о воз мож но сти
по ста вить на про ект боль шее ко ли че ст во
лю дей ? На при мер, вы опаз ды вае те с вы -
пус ком про дук та и хо ти те вос поль зо вать -
ся от но си тель ной де ше виз ной тру до вых
ре сур сов в дру гой стра не или ре гио не,
что бы ус петь в срок. К со жа ле нию, в этом
слу чае всту па ет в дей ст вие так на зы вае -
мый за кон Брук са. Со глас но это му об ще -
из ве ст но му прин ци пу, прив не се ние в
про ект но вых сил на позд них ста ди ях раз -
ра бот ки лишь ото дви га ет срок сда чи про -
ек та, или, ис поль зуя бо лее кра соч ное вы -
ра же ние Фре да Брук са, “де вять жен щин
не смо гут ро дить ре бен ка за ме сяц”. Да же
ес ли ваш про ект еще ук ла ды ва ет ся в сро -
ки, уве ли че ние ко ли че ст ва раз ра бот чи -
ков на про ек те не оз на ча ет, что ра бо та
бу дет за кон че на бы ст рее. Учи ты вая слож -
но сти ком му ни ка ции, бо лее круп ная ко -
ман да за час тую ме нее про из во ди тель на.
То есть по лу чить за те же день ги боль ше
раз ра бот чи ков мож но, а вот оку пит ся это
или нет в ко неч ном продукте — боль шой
во прос.

Кро ме то го, не за бы вай те и о до пол ни -
тель ных за тра тах, свя зан ных с управ ле ни -
ем аут сор син го вой ко ман дой, ведь вам
при дет ся тра тить от дель ные уси лия на ко -
ор ди на цию и мо ни то ринг дея тель но сти
ва ше го под ряд чи ка. По дан ным Aberdeen
Group, бо лее 76% за каз чи ков ука зы ва ют
на то, что из держ ки на управ ле ние про ек -
том ока за лись бо лее вы со ки ми, чем ожи -
да лось, и это не уди вит ни ко го, кто ко гда-
ли бо при бе гал к аут сор син гу.

И на ко нец, учи ты вай те по тен ци аль -
ный риск сры ва про ек та. Ста ти сти че ские
све де ния в этом от но ше нии раз нят ся, но,
в за ви си мо сти от ис точ ни ка, от 30 до 50%
аут сор син го вых про ек тов кон чи лись
про ва лом: они ли бо бы ли пол но стью
спи са ны на убыт ки (а раз ра бот ка в ко -
неч ном ито ге воз вра ще на “во внутрь”, за
еще боль шие до пол ни тель ные рас хо ды ),
ли бо про де мон ст ри ро ва ли функ цио наль -
ность или биз нес-ре зуль та ты ра ди каль но
ни же ожи дае мо го. Ко неч но, не все про -
ек ты, вы пол няе мые си ла ми штат ных со -
труд ни ков, про хо дят глад ко, но при аут -
сор син ге риск сры ва на мно го вы ше.

По это му, по жа луй ста, не от да вай те
раз ра бот ку ПО на аут сор синг.

За ис клю че ни ем тех слу ча ев, ко гда вам
это го не из бе жать, или ес ли вы ис поль -
зуе те Agile-ме то до ло гии, а особенно —
Scrum.

Ино гда вы пол не ние про ек та соб ст вен -
ны ми си ла ми ком па нии не воз мож но. На -
при мер, вам нуж но ус петь вы вес ти на
ры нок про грамм ный про дукт к оп ре де -
лен ной да те, ина че воз мож ность бу дет
упу ще на, од на ко вы не мо же те на нять
дос та точ ное ко ли че ст во вы со ко класс ных
спе циа ли стов в сво ей стра не. Ес ли вы к
ра бо те при вле кае те уда лен но рас по ло -
жен ную ко ман ду, это по су ти уже яв ля ет -
ся аут сор син гом, и всту па ют в си лу мно -
гие из при выч ных про блем про цес са
раз ра бот ки ПО.

Од на ко ес ли вы на ни мае те аут сор син -
го во го под ряд чи ка, ис поль зую ще го
Scrum-про цесс, вы смо же те из бе жать
мно гих фак то ров, в си лу ко то рых тра ди -
ци он ный под ход к раз ра бот ке мо жет
быть слиш ком гро мозд ким и не эф фек -

тив ным, и ко то рые мо гут спро во ци ро -
вать сры вы про ек тов.

Поя вив ший ся под влия ни ем ус пе ха
сис те мы про из вод ст ва, ис поль зуе мой
ком па ни ей Toyota (Toyota Production Sys-
tem, или TPS), про цесс Scrum был впер -
вые опи сан в ста тье Джеф фа Са зер лен да
и Ке на Шва бе ра, на пи сан ной для кон фе -
рен ции в 1995 г. Scrum соз дан на ос но ве
не сколь ких фун да мен таль ных прин ци -
пов, вклю чая раз ра бот ку в ви де ма лых
суб про ек тов, при свое ние при ори те та раз -
лич ным бло кам функ цио наль но сти на ос -
но ве их цен но сти для биз не са, а так же
плот ное и не по сред ст вен ное взаи мо дей -
ст вие с за каз чи ком на эта пах пла ни ро ва -
ния, раз ра бот ки и при ем ки сис те мы.

В про ти во по лож ность тра ди ци он но му
“прин ци пу во до па да”, со глас но ко то ро -
му вся сис те ма сда ет ся за каз чи ку од но -
вре мен но, в са мом кон це про ек та, Scrum
стре мит ся к то му, что бы ко ман да раз ра -
бот чи ков по сто ян но пе ре да ва ла за каз чи -
ку код, имею щий ре аль ную цен ность для
биз не са, тем са мым ми ни ми зи руя рис ки
и уве ли чи вая воз врат на ин ве сти ции.
При ис поль зо ва нии Scrum ка та ст ро фи -
че ские про ва лы про ек тов, вро де не дав -
не го фиа ско с соз да ни ем сис те мы управ -
ле ния су деб ным де ло про из вод ст вом для
шта та Ка ли фор ния (в рам ках это го про -
ек та бы ли без воз врат но по те ря ны по тра -
чен ные на раз ра бот ку 500 млн. долл.), не -
воз мож ны по оп ре де ле нию.

Ис сле до ва ния Са зер лен да по ка зы ва -
ют, что в слу чае кор рект но го ис поль зо ва -
ния Scrum по мо га ет дос тичь вы со чай ше -
го уров ня про из во ди тель но сти тру да
про грам ми стов, до это го воз мож но го
толь ко в не боль ших ко ман дах, ра бо таю -
щих в од ном по ме ще нии, да же ес ли
Scrum-ко ман ды уча ст ву ют в ог ром ных
гло баль ных про ек тах, за дей ст вую щих
гео гра фи че ски рас пре де лен ные ре сур сы.
Про из во ди тель ность при ис поль зо ва нии
Scrum мо жет в не сколь ко раз пре вы шать
тем пы ра бо ты обыч ных ко манд, дей ст -
вую щих по “прин ци пу во до па да”, будь
они штат ны ми или аут сор син го вы ми.
При при ме не нии в сре де рас пре де лен -
ной ра бо ты над про ек том по прин ци пу
аут сор син га Scrum слу жит ка та ли за то -
ром ком му ни ка ций и по зво ля ет точ но от -
сле жи вать ка ж дый ас пект взаи мо от но -
ше ний ме ж ду кли ен том и под ряд чи ком, с
од ной сто ро ны, уси ли вая на деж ность
про цес са, с другой — ра ди каль но по вы -
шая про из во ди тель ность тру да.

Джефф Са зер ленд, ко то рый в дан ный
мо мент кон суль ти ру ет ру ко во дство вен -
чур но го фон да OpenView Venture Part-
ners в Бос то не и пре дос тав ля ет тре нин ги
пред ста ви те лям порт фель ных ком па ний
фон да в об лас ти ис поль зо ва ния Agile ме -
то до ло гий, рас ска зал мне, что он да ет
этим ком па ни ям тот же са мый со вет: ли -
бо от да вать раз ра бот ку на ау сор синг в
ком па нии, ра бо таю щие по про цес су
Scrum, ли бо во об ще не от да вать.

Стив Ден нинг из Forbes на зы ва ет
Scrum важ ней шим от кры ти ем в об лас ти
ме недж мен та и на стаи ва ет на том, что
его соз да те ли долж ны бы ли бы по лу -
чить Но бе лев скую пре мию по ме недж -
мен ту, ес ли бы та ко вая су ще ст во ва ла.
Мо жет ли этот про цесс дей ст ви тель но
по мочь вам пре одо леть за кон Брукса —
уве ли чить ко ли че ст во ре сур сов на про -
ек те и ус ко рить, а не за мед лить про цесс
раз ра бот ки? Мо жет ли он по мочь вам
пи сать ка че ст вен ное ПО, ра бо тая с аут -
сор син го вы ми под ряд чи ка ми? Мой
лич ный от вет на этот вопрос — без -
апел ля ци он ное “да”, но вам сле ду ет со -
ста вить свое соб ст вен ное мне ние. Осо -
бен но, ес ли вы уже от дае те раз ра бот ку
на аутсорсинг — мне ка жет ся, вы не мо -
же те се бе по зво лить не ис сле до вать
этот во прос под роб нее. По то му что я
по доз ре ваю, что ва ши кон ку рен ты это
уже де ла ют. 4
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“Пре кра ти те от да вать раз ра бот ку ПО на аут сор синг!”

Петр Вай хан ский

но му ген ди рек то ру, а вы ше стоя ще му ре -
гио наль но му CFO. Ины ми сло ва ми, ес ли
от влечь ся от те мы “си де ния”, то на ла -
жи вать взаи мо дей ст вие и сгла -
жи вать про ти во ре чия ме ж ду
ру ко во ди те ля ми ком па нии все
рав но при дет ся.

Луч ший способ — по доб рать
се бе “пра виль но го CFO”. По
опы ту Иго ря Круг ли ка, луч -
шие кан ди да ты на этот пост —
вы ход цы из ау ди тор ских ком -
па ний, ко то рые не толь ко вла -
де ют со вре мен ным ап па ра том
фи нан со во го управ ле ния, но
и зна ют ти пич ные сла бые мес -
та фи нан со вой и на ло го вой
от чет но сти, пре дос тав ляе мой обыч но
те ми или ины ми пред при ятия ми. Бли зок
к этой праг ма ти че ской по зи -
ции и Дмит рий По та пен ко:
“Фи нан со вый ди рек тор дол -
жен ра зум но тра тить день ги,
пла тить как мож но мень ше
на ло гов и обес пе чи вать ра бо -
ту ос нов но го биз не са. И все
это в ус ло ви ях на шей стра ны,
где за ко но да тель ст во весь ма
про ти во ре чи во и час то ме ня -
ет ся”.

По мне нию Са ло меи Рат -
манн, од но го это го ма ло:
“CFO дол жен хо ро шо по ни -
мать ры нок, на ко то ром ра бо та ет его
ком па ния, и уча ст во вать в стра те ги че -

ском пла ни ро ва нии”. Най ти та ко го спе -
циа ли ста ста но вит ся все труд нее. “Я
очень дол го ис кал фи нан со во го ди рек -

то ра, — вспо ми на ет ге не раль -
ный ди рек тор се ти “Бе лый
Ве тер Циф ро вой” Да ни ла
Вас ке вич. — Ма ло кто из пре -
тен ден тов хо ро шо раз би ра ет -
ся в на шем биз не се, но боль -
шин ст во и не хо чет это го
де лать. Бла го да ря со вре мен -
ным при клад ным сис те мам в
ру ках у CFO на хо дит ся са мая
пол ная фи нан со вая ин фор ма -
ция. Ис поль зуя ее, он дол жен
не толь ко со кра щать за тра ты
и эко но мить, но и пред ла гать

на прав ле ния, на ко то рых ком па ния мо -
жет за ра бо тать”.

Не уди ви тель но, что в хо де
та ко го об су ж де ния встал во -
прос, ко то рый час то за да ет ся
и в от но ше нии CEO. Спо соб -
ны ли CFO вы сту пать в ка че -
ст ве ге не ра то ра идей по раз -
ви тию биз не са, а не про сто
слу жить свое об раз ным демп -
фе ром, сдер жи ваю щим не -
уем ные фан та зии ме нед же ров
и под па даю щих под их обая -
ние ге не раль ных ди рек то ров?
При ме ров фи нан со вых ди рек -
то ров та ко го ти па уча ст ни кам

дис кус сии вспом нить, к со жа ле нию, не
уда лось. 4

Да ни ла Вас ке вич

Са ло мея Рат манн



САН Д РА ФО ГЕЛЬ

Google про из во дит ОС Android, а
она, в свою оче редь, спо соб ст ву -
ет про да жам ап па рат ных ре ше -

ний для Android. Так по че му бы Google
не по пы тать ся соз дать са мое луч шее уст -
рой ст во с са мы ми со вре мен ны ми ха рак -
те ри сти ка ми, а за тем про дать его по це -
не, бла го да ря ко то рой и Google, и
Android бы ли бы в вы иг ры ше?

Нам в го ло ву не при шло ни од ной при -
чи ны от ка зы вать ся от та кой воз мож но сти.
Объ е ди нив уси лия с Asus в де ле соз да ния
Nexus 7, Google серь ез но на пу га ла
всех бюд жет ных про из во ди те лей An-
droid-план ше тов, а так же серь ез но
уме ри ла ам би ции Amazon Kindle
Fire. Но да же не смот ря на мно го -
чис лен ные пре иму ще ст ва Nexus 7,
Google не смог ла сде лать иде аль -
ный про дукт.

Ди зайн
Nexus 7 — се ми дюй мо вый
план шет. План ше ты бо лее вы -
со ко го клас са, чем бюд жет ные
пред ло же ния, стан дарт но име -
ют эк ран диа го на лью 10,1 дюй -
ма (ис клю че ни ем яв ля ет ся iPad
с не мно го мень шим раз ме ром
дисплея — 9,7 дюй ма, но все
рав но он счи та ет ся бо лее круп -
но фор мат ным ре ше ни ем).

Форм-фак тор 7 дюй мов име ет свои
пре иму ще ст ва. Та кой план шет лег че,
мень ше и, та ким об ра зом, бо лее удо бен
для но ше ния, чем план ше ты диа го на лью
10,1 дюй ма, и хо тя его эк ран не со всем
хо рош для про смот ра ви део, для мно же -
ст ва дру гих за дач он под хо дит пре крас -
но. И что, ве ро ят но, име ет боль шое зна -
че ние для Google, это хо ро ший раз мер
для чте ния элек трон ных книг.

Мы от ме тим это, так как при на ли чии
при ло же ния для чте ния элек трон ных
книг на Google Play и со вмес ти мо сти с
кли ен та ми для Kindle и дру гих плат форм
элек трон ных ри де ров Nexus 7 мо жет по -
тя гать ся с са мо стоя тель ны ми элек трон -
ны ми ри де ра ми ана ло гич но го раз ме ра,
на при мер от Amazon. У Google да же есть
оп ре де лен ный ре жим ав то ном ной ра бо -
ты уст рой ст ва при чте нии элек трон ных
книг, что под твер жда ет ос ве дом лен ность
по ис ко во го ги ган та в об лас ти дан но го
по тен ци аль но го рын ка.

Раз ме ры Nexus 7 ожи дае мо со от вет ст -
ву ют раз ме рам кни ги в мяг ком пере-
плете — 198,5×120×10,45 мм. Ве сит план -
шет все го 340 г, т. е. его мож но, не
за ду мы ва ясь, по ло жить в кар ман или
рюк зак и взять с со бой ку да угод но.

LED-дис плей диа го на лью 7 дюй мов на
ос но ве тех но ло гии IPS име ет раз ре ше ние
1280×800, или 216 пик се лов на дюйм. В
этом от но ше нии дис плею Nexus 7 да ле ко
до дис плея iPad Retina с по ка за те лем на
уров не 264 пик се ла на дюйм, но, не смот -
ря на это, изо бра же ние чет кое. Хо тя чте -
ние на этом эк ра не ме нее ком форт но для
глаз по срав не нию с дис плея ми e-ink.

Эк ран не очень хо ро шо по ка зы ва ет се -
бя на яр ком днев ном све те, осо бен но при
по па да нии пря мых сол неч ных лу чей, и,

на наш взгляд, слиш ком “глян це -
вый”. Ого во рим ся, что ана ло гич -
ные пре тен зии при ме ни мы ко
мно гим дру гим план ше там.

Ка че ст во ис пол не ния Nexus 7
ве ли ко леп но для план ше та дан -
ной це но вой ка те го рии (ме нее
200 фун тов стер лин гов без НДС), с

ним не срав нит ся ни од но бюд -
жет ное Android-уст рой ст во.
Пе ред няя па нель из стек ла Go-

rilla Glass и при ят ная на ощупь,
“цеп кая”, по кры тая точ ка ми зад -
няя па нель со еди не ны се реб ри -
стой ме тал ли че ской рам кой. Эти
эле мен ты ди зай на, а так же за круг -
лен ные уг лы, ми ниа тюр ные ло го -
ти пы Nexus и Asus на зад ней па не -
ли и от сут ст вие ме ха ни че ских
кно пок на пе ред ней па не ли соз да -

ют впе чат ле ние вы со ко ка че ст вен но го
про дук та.

Кноп ки уто п ле ны по кра ям, ко то рые
слег ка за ги ба ют ся на зад, как в iPad. По -
это му по на ча лу най ти кноп ку вклю че ния
и “ка чель ку” ре гу ли ров ки гром ко сти бы -
ло не лег ко, хо тя они обес пе чи ва ют до -
воль но при ят ные так тиль ные ощу ще ния
и вы сту па ют из кор пу са. Вни зу рас по ло -
же ны два коннектора — MicroUSB и
разъ ем для на уш ни ков.

Ха рак те ри сти ки
На рын ке дос туп ны две вер сии Nexus 7: с
8 Гб па мя ти по це не 159,99 фун тов (с НДС;
132,50 без НДС) и с 16 Гб за 199 фун тов 
(с НДС; 165,83 фун та без НДС). Наш эк -
зем п ляр имел на бор ту 16 Гб па мя ти, из
ко то рой бы ли дос туп ны все го 13 Гб, т. е. на
млад шей мо де ли сво бод ное дис ко вое про -
стран ст во бы ло на мно го мень ше 8 Гб. Учи -
ты вая этот факт, от сут ст вие разъ е ма для
microSD-карт раз оча ро вы ва ет (хо тя на
Google Nexus 7 под дер жи ва ет ся тех но ло -
гия USB On The Go, под клю чить USB-на -
ко пи те ли че рез MicroUSB не по лу чит ся,
ес ли толь ко вы не по лу чи те пра ва су пер -
поль зо ва те ля).

В ито ге ра бо та ет план шет бы ст ро и
очень удо бен в ис поль зо ва нии бла го да -

ря че ты рехъ я дер но му про цес со ру Nvidia
Tegra 3 и 1 Гб ОЗУ.

Вы ход Nexus 7 не про шел не за ме чен -
ным, час тич но бла го да ря то му, что это
пер вое уст рой ст во на ОС Android 4.1
(Jelly Bean). Это ка че ст вен но но вая сту -
пень раз ви тия ОС по срав не нию с An-
droid 4.0 (Ice Cream Sandwich), а не про -
сто но вое по ко ле ние ОС, и мно гие
усо вер шен ст во ва ния Jelly Bean на прав -
ле ны на то, что бы сде лать Android при ят -
нее и кра си вее, а не на под держ ку но вых
функ ций.

Но в план ше те есть и нов ше ст ва: осо -
бен но сер вис Google Now, ко то рый пы -
та ет ся оп ре де лить, что имен но вам нуж -
но. Ре зуль та ты ото бра жа ют ся на эк ра не в
ви де кар то чек. В на ча ле ис поль зо ва ния
это го сер ви са вы, ве ро ят но, бу де те по лу -
чать про гноз по го ды, но по ме ре даль ней -
шей ра бо ты план шет ста нет пре дос тав -
лять вам до пол ни тель ную ин фор ма цию
о ва шем ме сто по ло же нии и, воз мож но,
да же о том, что вам мо жет при го дить ся в
дан ный мо мент.

Nexus 7 ос на щен Bluetooth и GPS, а так -
же NFC. У план ше та име ет ся фрон таль -
ная ка ме ра на 1,2 Мп, но нет ка ме ры сза ди.
И ес ли без нее мы мо жем как-то про жить,
то от сут ст вие HDMI-пор та рас страи ва ет.
Дру гой за мет ный недостаток — от сут ст -
вие под держ ки ши ро ко по лос но го мо биль -
но го доступа — уст рой ст во ра бо та ет толь -
ко по Wi-Fi (802.11b/g/n). И у план ше та нет
DLNA-кли ен та, ес ли толь ко это не стра те -
гия Google, на прав лен ная на то, что бы по -
бу дить поль зо ва те лей хра нить дан ные в
об лач ном хра ни ли ще и за тем транс ли ро -
вать по Wi-Fi уда лен но, а не из ло каль ной
се ти.

Для тех, ко му нра вит ся про смат ри вать
сай ты на Flash, ко то рые по ка не со вмес -
ти мы с Adobe Air и HTML5, раз дра жаю -
щим фак то ром ста нет от сут ст вие под -
держ ки Flash на Android 4.1. В то же
вре мя Chrome, ко то рый те перь яв ля ет ся
пред поч ти тель ным брау зе ром для An-
droid, по ка зал от лич ное ка че ст во про -
смот ра веб-стра ниц.

Google не пре дус та но ви ла сто рон ние
при ло же ния на Nexus 7, в от ли чие от дру -
гих про из во ди те лей план ше тов, но вряд
ли это сто ит рас смат ри вать как про бле -
му, так как все не об хо ди мые при ло же ния
мож но най ти са мим на Google Play.

Про из во ди тель ность и про дол жи тель ность
ав то ном ной ра бо ты

Мы уже от ме ти ли, что со че та ние че ты -
рехъ я дер но го про цес со ра Tegra 3, 1 Гб
ОЗУ и Android 4.1 обес пе чи ва ет бы ст ро -
дей ст вие Nexus 7. Что бы как-то по ка зать

это в циф рах, мы за пус ти ли про грам му
Sunspider (0.9.1) на JavaScript, ко то рая ис -
поль зу ет ся для про вер ки про из во ди тель -
но сти, на Nexus 7 и 10,1-дюй мо вом план -
ше те Fujitsu Stylistic M532, ко то рый так же
ос на щен про цес со ром Tegra 3 и 1 Гб
ОЗУ, но ра бо та ет на ОС пре ды ду ще го
по ко ле ния Android 4.0. Nexus 7 по ка зал
ре зуль тат 1714 мс, а Stylistic M532 — 2169
мс (в этом тес те мень ший по ка за тель де -
мон ст ри ру ет луч ший про дукт), т. е. раз -
ни ца в уров не про из во ди тель но сти двух
уст ройств со ста ви ла 26,5%.

Про дол жи тель ность ав то ном ной ра бо -
ты ак ку му ля то ра дос та точ но боль шая.
Nexus 7 ос на щен ак ку му ля то ром ем ко -
стью 4325 мА·ч, ко то рый, со глас но за яв -
ле нию про из во ди те ля, обес пе чи ва ет до
9 ч в ре жи ме по ка за ви део, 10 ч ин тер -
нет-сер фин га, 10 ч в ре жи ме чте ния и 300
ч в ре жи ме ожи да ния.

При обыч ной на груз ке ак ку му ля тор
ра бо тал весь день, и мы ду ма ем, что мно -
гие лю ди смо гут ис поль зо вать уст рой ст во
в те че ние вы ход ных без под за ряд ки. К
сча стью, Nexus 7 за ря жа ет ся че рез порт
MicroUSB, а не че рез не стан дарт ные
разъ е мы (что ха рак тер но для мно гих
план ше тов): поль зо ва те ли час то но сят с
со бой ка бель MicroUSB для за ряд ки
смарт фо на.

За клю че ние
Не смот ря на не ко то рые не до че ты, 7-дюй -
мо вый форм-фак тор Nexus 7, че ты рехъ я -
дер ный про цес сор и ОС Android 4.1 (Jel-
ly Bean) — за мет ные пре иму ще ст ва
дан но го план ше та. Ап па рат ные ха рак те -
ри сти ки и ка че ст во ис пол не ния на вы со -
те бла го да ря со труд ни че ст ву с Asus. Вен -
ча ет на бор пре иму ществ не ве ро ят но
дос туп ная це на: лю бой про из во ди тель
план ше тов в це но вой ка те го рии до
200 фун тов столк нет ся с боль шой про -
бле мой, кон ку ри руя с Nexus 7. 4
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Об зор план ше та Google Nexus 7

Раз ра бо тан ный в
со труд ни че ст ве с
Asus план шет Nexus
7 удоб нее в ис поль -
зо ва нии, чем бо лее
круп ные ре ше ния,
и ве сит все го 340 г

Nexus 7 пред ла га ет при вле ка тель ное со -
че та ние форм-фак то ра 7 дюй мов, че ты -
рехъ я дер но го про цес со ра, ОС Android 4.1
(Jelly Bean), при ят но го ди зай на и на деж -
ной кон ст рук ции. Дос туп ная це на убе ж да -
ет нас в том, что Google соз да ла од но -
знач но го ли де ра сре ди план ше тов.
Плю сы
* От лич ная ап па рат ная на чин ка.
* Че ты рехъ я дер ный про цес сор.
* ОС Android 4.1 (Jelly Bean).
* Дос туп ная це на.
Ми ну сы
* Не воз мож ность рас ши ре ния дос туп но го
про стран ст ва для хра не ния дан ных.
* От сут ст вие под держ ки ши ро ко по лос но -
го мо биль но го Ин тер не та.
* Толь ко од на (фрон таль ная) ка ме ра.
* От сут ст вие HDMI.
* От сут ст вие DLNA.

СЕРГЕЙ СВИНАРЕВ

Вцен тре вни ма ния уча ст ни ков вто -
рой еже год ной кон фе рен ции IBM
Cognos Live Forum, про ве ден ной

ком па ни ей Navicon в кон це
сен тяб ря, бы ли про ек ты по
бюд же ти ро ва нию, фи нан со во -

му и ка зна чей -
ско му управ ле -

нию, осу ще ст в лен ные спе циа -
ли ста ми Navicon в ком па ни ях
БИОТЕК, “Про тек”, “Трой ка
Диа лог” и “Эко ни ка”. В сво их
про ек тах Navicon ши ро ко ис -
поль зу ет ме то до ло гию Agile, в
рам ках ко то рой вне дряе мая
сис те ма ин стал ли ру ет ся от дель -
ны ми функ цио наль ны ми бло -
ка ми. Бла го да ря это му за каз чик мо жет
на чать ра бо ту с сис те мой, не до жи да ясь
пол но го за вер ше ния про ек та. Про во дит -
ся так же ин те гра ция с внеш ни ми учет ны -

ми сис те ма ми, спра воч ни ка ми и ины ми
при клад ны ми сис те ма ми. В ча ст но сти,
речь шла об ор га ни за ции фи нан со во го
до ку мен то обо ро та на плат фор ме Mi-

crosoft SharePoint.
На по доб ных фо ру мах не -

ред ко име ет ме сто пе ре кос в
сто ро ну тех ни че ских де та лей,
за ко то ры ми те ря ет ся ос нов -
ная цель про ек тов в об лас ти
фи нан со во го управ ле ния. Кто
и как поль зу ет ся раз вер ну -
тыми ре ше ния ми? Что они
долж ны да вать и что ре аль но
при но сят биз не су? Как с их
по мо щью по вы сить эф фек тив -
ность управ ле ния пред при яти -
ем в це лом? С этой точ ки зре -

ния весь ма лю бо пыт ной ока за лась
про шед шая на кон фе рен ции па нель ная
дис кус сия “Ге не раль ный ди рек тор и фи -
нан со вый ди рек тор: вместе — слож но,

врозь — не воз мож но”. Ее уча ст ни ки об -
су ди ли про ти во ре чия, воз ни каю щие ме -
ж ду эти ми дву мя ка те го рия ми ру ко во ди -
те лей, их вза им ные ожи да ния в пла не
со вме ст ной ра бо ты и воз мож ные спо со -
бы улуч ше ния взаи мо дей ст вия.

Ге не раль ный ди рек тор се ти
ма га зи нов DIM в Рос сии Игорь
Круг лик сра зу же заявил, что
ес ли в ком па нии вы ра бо та на
стра те гия, по став ле ны кон крет -
ные це ли и на все это вы де ле ны
со от вет ст вую щие ре сур сы, то
ни ка ких про ти во ре чий ме ж ду
ге не раль ным (CEO) и фи нан со -
вым (CFO) ди рек то ром быть
не мо жет. По сле это го дис кус -
сию, ка за лось бы, мож но бы ло
бы и за кры вать, но сле дую щее
вы сту п ле ние ос но ва те ля и управ ляю ще -
го парт не ра Management Development
Group, а так же роз нич ных се тей “Пя те -
роч ка” и “Ка ру сель” Дмит рия По та пен -
ко встрях ну ло ау ди то рию и за ста ви ло всех
ото рвать ся от про смот ра поч ты на сво их
смарт фо нах. А он ска зал все го лишь, что
по рос сий ско му за ко но да тель ст ву долж -

но сти фи нан со во го ди рек то ра не су ще ст -
ву ет, а по то му “ес ли что, си деть бу дет ге -
не раль ный ди рек тор”. От сю да сле ду ет,
что все ре ше ния дол жен при ни мать ген -
ди рек тор, по сколь ку от ве чать за все при -
дет ся ему. А CFO не мо жет да же ис пол -

нить из вест ную из клас си ки
роль “зиц-пред се да те ля Фун -
та” и дол жен вы сту пать все го
лишь в ка че ст ве ква ли фи ци -
ро ван но го кон суль тан та.

По мне нию фи нан со во го
ди рек то ра Nexans RUS Са ло -
меи Рат манн, в ре аль ной жиз -
ни, осо бен но в ме ж ду на род -
ных ком па ни ях, си туа ция не
столь про ста. Обыч но там
дей ст ву ет пра ви ло “че ты рех
глаз”, со глас но ко то ро му лю -

бой зна чи мый до ку мент дол жен быть
под пи сан не толь ко ген ди рек то ром, но
еще и кем-то из выс ше го ру ко во дства
(обыч но это CFO). По ло же ние еще бо -
лее усу губ ля ет ся в гло баль ных ком па ни -
ях с мат рич ной струк ту рой управ ле ния,
где CFO фи лиа ла, дей ст вую ще го в оп ре -
де лен ной стра не, под чи ня ет ся не ме ст -

CEO и CFO: вме сте или врозь

ДИСКУССИИ

Игорь Круг лик

Дмит рий По та пен ко

ДЖО МАК КЕН Д РИК

Н и же при во дит ся мне ние Пет ра
Вай хан ско го, ру ко во ди те ля аме -
ри кан ско го пред ста ви тель ст ва

ком па нии First Line Software. Он при зы ва -
ет ИТ-ру ко во ди те лей рас смот реть аль -
тер на ти вы аут сор син гу раз ра бот ки ис -
ход но го ко да про грамм но го обес пе че ния.

Не от да вай те раз ра бот ку сво его ПО на
аут сор синг.

Да-да, вы пра виль но по ня ли. Я ра бо -
таю на ком па нию, за ни маю щую ся аут -
сор син гом раз ра бот ки ПО, и я со ве тую
вам не от да вать ПО на аут сор -
синг.

Но по че му? Все это де ла ют.
А все же не мо гут оши бать ся,
так? Все счи та ют, что аут сор -
синг эко но мит день ги за счет
ис поль зо ва ния так на зы вае -
мо го ар бит ра жа ра бо чей си -
лы. Мо гут быть и дру гие фак -
то ры, но в боль шин ст ве сво ем
ком па нии от да ют раз ра бот ку
ПО на аут сор синг (осо бен но
в оф шор), стре мясь по лу чить
на вы хо де боль ше ПО, воз -
мож но, бы ст рее, чем обыч но, и за мень -
шие день ги.

Од на ко эко но ми ка аут сор син га во все
не так про ста, как мож но бы ло бы пред -
по ло жить, про сто срав нив по ча со вые
рас цен ки со труд ни ков в раз ных ре гио нах
ми ра. На са мом де ле, в сфе ре раз ра бот ки
ПО не при ме ни мо по ня тие ар бит ра жа.
Раз ра бот чи ков ПО нель зя упо доб лять
та ким од но род ным ре сур сам, как, до пус -
тим, медь или пше ни ца, все про фес сио -
на лы в этой сфе ре раз ные, т. е. вы про -
дае те не то вар. Бо лее то го, в от ли чие от
сло вар но го оп ре де ле ния ар бит ра жа, аут -
сор синг со пря жен с боль шим ко ли че ст -
вом рис ков, что бу дет опи са но ни же.
Соот вет ст вен но по ня тие “ар бит раж ра -
бо чей си лы” не при ме ни мо, и про стая
схе ма эко но мии де нег раз ва ли ва ет ся.

Пре ж де все го, ко гда мы смот рим на
срав ни тель ную стои мость од но го ча са
ра бо ты про грам ми ста, срав ни ва ем ли мы
срав ни мые ве щи? Да, фир ма из да ле кой
ази ат ской стра ны мо жет про сить за час
ра бо ты раз ра бот чи ка все го 20 долл. Но
сколь ко этот про грам мист смо жет сде -
лать для вас по лез но го за этот час? На -

сколь ко ком пе тен тен этот раз ра бот чик?
Ко го эта фир ма по ста вит в ва шу ко ман ду
разработки — силь ных про фес сио на лов
или вче раш них сту ден тов с весь ма со -
мни тель ны ми на вы ка ми? Ка кой у них ре -
аль ный опыт ра бо ты? Очень мо жет быть,
что ваш штат ный раз ра бот чик, об хо дя -
щий ся вам в 100 долл. в час, при не сет
сво ей ра бо той на мно го боль ше поль зы
ва шей ком па нии, чем пя те ро (или да же
боль ше) не опыт ных мо ло дых про грам -
ми стов стои мо стью по 20 долл.

Кро ме то го, уч ти те так же и то, что сто -
рон них про грам ми стов вам
при дет ся обу чать. При сту пая
к ра бо те, они не зна ют ни ва -
ше го про дук та, ни осо бен но -
стей про цес са раз ра бот ки. Вы
ра нее не ра бо та ли с ни ми вме -
сте, по это му прой дет вре мя,
пре ж де чем они дос тиг нут оп -
ти маль но го уров ня про из во -
ди тель но сти. Ин ве сти ции в
про цесс обу че ния и пе ре да чи
зна ний, со вер шен но не об хо -
ди мый при аут сор син ге, еще
боль ше ни ве ли ру ют пред по -

ло жи тель ную эко но мию средств. И ваш
опыт ный штат ный раз ра бот чик, ко то ро -
го не нуж но обу чать до пол ни тель но, сно -
ва ока зы ва ет ся бо лее вы год ным для вас.

Те перь пред ста вим, что вы уже про -
шли на чаль ный этап пе ре да чи зна ний.
Ну что, мо жет быть, вы уже эко но ми те
день ги? Вряд ли. В про цес се раз ра бот ки
ПО на ла жен ность коммуникаций — кри -
ти че ски важ ный фак тор. Ино гда бы ва ет
дос та точ но труд но объ яс нить да же опыт -
но му спе циа ли сту, си дя ще му в той же
ком на те, что имен но вам от не го нуж но.
А те перь пред ставь те, ка ко во это, ес ли
че ло век, ко то ро му вы объ яс няе те за да -
чу, на хо дит ся в ты ся чах ки ло мет ров от
вас и об ща ет ся с ва ми толь ко по элек -
трон ной поч те или че рез чат, в край нем
слу чае по те ле фо ну или Skype.

Соз да ние ПО — со ци аль ный, тре бую -
щий глу бо ко го во вле че ния в не го уча ст ни -
ков про цесс, где лю ди со вме ст но ра бо та ют
со слож ны ми идея ми и аб ст ракт ны ми по -
ня тия ми. И нет, до ку мен та ция этой про -
бле мы не ре шит: во-пер вых, вы не смо же -
те за ра нее точ но за до ку мен ти ро вать аб со -
лют но все ас пек ты ра бо ты сис те мы, а

во-вто рых, пись мен ный текст все гда мож -
но ин тер пре ти ро вать по-раз но му. Бо лее
то го, ры нок ме ня ет ся так бы ст ро, что к
мо мен ту, ко гда вы за кон чи те со став ле ние
до ку мен та ции, она уже ус та ре ет, и вам бу -
дет тре бо вать ся уже дру гая сис те ма. В раз -
ра бот ке ПО боль шую роль иг ра ет наличие
не яв но оп ре де ляе мых зна ний и эво лю ци -
он но раз ви ваю щее ся по ни ма ние за да чи.
Про цесс этот дос та точ но сло жен да же при
реа ли за ции про ек та внут ри ком па нии, не
го во ря уже о сто рон них под ряд чи ках (сто -
ит пом нить еще и о куль тур ных раз ли чи ях,
язы ке, ак цен те, ком му ни ка ци он ных барь -
е рах и т. д.).

А что мож но ска зать о воз мож но сти
по ста вить на про ект боль шее ко ли че ст во
лю дей ? На при мер, вы опаз ды вае те с вы -
пус ком про дук та и хо ти те вос поль зо вать -
ся от но си тель ной де ше виз ной тру до вых
ре сур сов в дру гой стра не или ре гио не,
что бы ус петь в срок. К со жа ле нию, в этом
слу чае всту па ет в дей ст вие так на зы вае -
мый за кон Брук са. Со глас но это му об ще -
из ве ст но му прин ци пу, прив не се ние в
про ект но вых сил на позд них ста ди ях раз -
ра бот ки лишь ото дви га ет срок сда чи про -
ек та, или, ис поль зуя бо лее кра соч ное вы -
ра же ние Фре да Брук са, “де вять жен щин
не смо гут ро дить ре бен ка за ме сяц”. Да же
ес ли ваш про ект еще ук ла ды ва ет ся в сро -
ки, уве ли че ние ко ли че ст ва раз ра бот чи -
ков на про ек те не оз на ча ет, что ра бо та
бу дет за кон че на бы ст рее. Учи ты вая слож -
но сти ком му ни ка ции, бо лее круп ная ко -
ман да за час тую ме нее про из во ди тель на.
То есть по лу чить за те же день ги боль ше
раз ра бот чи ков мож но, а вот оку пит ся это
или нет в ко неч ном продукте — боль шой
во прос.

Кро ме то го, не за бы вай те и о до пол ни -
тель ных за тра тах, свя зан ных с управ ле ни -
ем аут сор син го вой ко ман дой, ведь вам
при дет ся тра тить от дель ные уси лия на ко -
ор ди на цию и мо ни то ринг дея тель но сти
ва ше го под ряд чи ка. По дан ным Aberdeen
Group, бо лее 76% за каз чи ков ука зы ва ют
на то, что из держ ки на управ ле ние про ек -
том ока за лись бо лее вы со ки ми, чем ожи -
да лось, и это не уди вит ни ко го, кто ко гда-
ли бо при бе гал к аут сор син гу.

И на ко нец, учи ты вай те по тен ци аль -
ный риск сры ва про ек та. Ста ти сти че ские
све де ния в этом от но ше нии раз нят ся, но,
в за ви си мо сти от ис точ ни ка, от 30 до 50%
аут сор син го вых про ек тов кон чи лись
про ва лом: они ли бо бы ли пол но стью
спи са ны на убыт ки (а раз ра бот ка в ко -
неч ном ито ге воз вра ще на “во внутрь”, за
еще боль шие до пол ни тель ные рас хо ды ),
ли бо про де мон ст ри ро ва ли функ цио наль -
ность или биз нес-ре зуль та ты ра ди каль но
ни же ожи дае мо го. Ко неч но, не все про -
ек ты, вы пол няе мые си ла ми штат ных со -
труд ни ков, про хо дят глад ко, но при аут -
сор син ге риск сры ва на мно го вы ше.

По это му, по жа луй ста, не от да вай те
раз ра бот ку ПО на аут сор синг.

За ис клю че ни ем тех слу ча ев, ко гда вам
это го не из бе жать, или ес ли вы ис поль -
зуе те Agile-ме то до ло гии, а особенно —
Scrum.

Ино гда вы пол не ние про ек та соб ст вен -
ны ми си ла ми ком па нии не воз мож но. На -
при мер, вам нуж но ус петь вы вес ти на
ры нок про грамм ный про дукт к оп ре де -
лен ной да те, ина че воз мож ность бу дет
упу ще на, од на ко вы не мо же те на нять
дос та точ ное ко ли че ст во вы со ко класс ных
спе циа ли стов в сво ей стра не. Ес ли вы к
ра бо те при вле кае те уда лен но рас по ло -
жен ную ко ман ду, это по су ти уже яв ля ет -
ся аут сор син гом, и всту па ют в си лу мно -
гие из при выч ных про блем про цес са
раз ра бот ки ПО.

Од на ко ес ли вы на ни мае те аут сор син -
го во го под ряд чи ка, ис поль зую ще го
Scrum-про цесс, вы смо же те из бе жать
мно гих фак то ров, в си лу ко то рых тра ди -
ци он ный под ход к раз ра бот ке мо жет
быть слиш ком гро мозд ким и не эф фек -

тив ным, и ко то рые мо гут спро во ци ро -
вать сры вы про ек тов.

Поя вив ший ся под влия ни ем ус пе ха
сис те мы про из вод ст ва, ис поль зуе мой
ком па ни ей Toyota (Toyota Production Sys-
tem, или TPS), про цесс Scrum был впер -
вые опи сан в ста тье Джеф фа Са зер лен да
и Ке на Шва бе ра, на пи сан ной для кон фе -
рен ции в 1995 г. Scrum соз дан на ос но ве
не сколь ких фун да мен таль ных прин ци -
пов, вклю чая раз ра бот ку в ви де ма лых
суб про ек тов, при свое ние при ори те та раз -
лич ным бло кам функ цио наль но сти на ос -
но ве их цен но сти для биз не са, а так же
плот ное и не по сред ст вен ное взаи мо дей -
ст вие с за каз чи ком на эта пах пла ни ро ва -
ния, раз ра бот ки и при ем ки сис те мы.

В про ти во по лож ность тра ди ци он но му
“прин ци пу во до па да”, со глас но ко то ро -
му вся сис те ма сда ет ся за каз чи ку од но -
вре мен но, в са мом кон це про ек та, Scrum
стре мит ся к то му, что бы ко ман да раз ра -
бот чи ков по сто ян но пе ре да ва ла за каз чи -
ку код, имею щий ре аль ную цен ность для
биз не са, тем са мым ми ни ми зи руя рис ки
и уве ли чи вая воз врат на ин ве сти ции.
При ис поль зо ва нии Scrum ка та ст ро фи -
че ские про ва лы про ек тов, вро де не дав -
не го фиа ско с соз да ни ем сис те мы управ -
ле ния су деб ным де ло про из вод ст вом для
шта та Ка ли фор ния (в рам ках это го про -
ек та бы ли без воз врат но по те ря ны по тра -
чен ные на раз ра бот ку 500 млн. долл.), не -
воз мож ны по оп ре де ле нию.

Ис сле до ва ния Са зер лен да по ка зы ва -
ют, что в слу чае кор рект но го ис поль зо ва -
ния Scrum по мо га ет дос тичь вы со чай ше -
го уров ня про из во ди тель но сти тру да
про грам ми стов, до это го воз мож но го
толь ко в не боль ших ко ман дах, ра бо таю -
щих в од ном по ме ще нии, да же ес ли
Scrum-ко ман ды уча ст ву ют в ог ром ных
гло баль ных про ек тах, за дей ст вую щих
гео гра фи че ски рас пре де лен ные ре сур сы.
Про из во ди тель ность при ис поль зо ва нии
Scrum мо жет в не сколь ко раз пре вы шать
тем пы ра бо ты обыч ных ко манд, дей ст -
вую щих по “прин ци пу во до па да”, будь
они штат ны ми или аут сор син го вы ми.
При при ме не нии в сре де рас пре де лен -
ной ра бо ты над про ек том по прин ци пу
аут сор син га Scrum слу жит ка та ли за то -
ром ком му ни ка ций и по зво ля ет точ но от -
сле жи вать ка ж дый ас пект взаи мо от но -
ше ний ме ж ду кли ен том и под ряд чи ком, с
од ной сто ро ны, уси ли вая на деж ность
про цес са, с другой — ра ди каль но по вы -
шая про из во ди тель ность тру да.

Джефф Са зер ленд, ко то рый в дан ный
мо мент кон суль ти ру ет ру ко во дство вен -
чур но го фон да OpenView Venture Part-
ners в Бос то не и пре дос тав ля ет тре нин ги
пред ста ви те лям порт фель ных ком па ний
фон да в об лас ти ис поль зо ва ния Agile ме -
то до ло гий, рас ска зал мне, что он да ет
этим ком па ни ям тот же са мый со вет: ли -
бо от да вать раз ра бот ку на ау сор синг в
ком па нии, ра бо таю щие по про цес су
Scrum, ли бо во об ще не от да вать.

Стив Ден нинг из Forbes на зы ва ет
Scrum важ ней шим от кры ти ем в об лас ти
ме недж мен та и на стаи ва ет на том, что
его соз да те ли долж ны бы ли бы по лу -
чить Но бе лев скую пре мию по ме недж -
мен ту, ес ли бы та ко вая су ще ст во ва ла.
Мо жет ли этот про цесс дей ст ви тель но
по мочь вам пре одо леть за кон Брукса —
уве ли чить ко ли че ст во ре сур сов на про -
ек те и ус ко рить, а не за мед лить про цесс
раз ра бот ки? Мо жет ли он по мочь вам
пи сать ка че ст вен ное ПО, ра бо тая с аут -
сор син го вы ми под ряд чи ка ми? Мой
лич ный от вет на этот вопрос — без -
апел ля ци он ное “да”, но вам сле ду ет со -
ста вить свое соб ст вен ное мне ние. Осо -
бен но, ес ли вы уже от дае те раз ра бот ку
на аутсорсинг — мне ка жет ся, вы не мо -
же те се бе по зво лить не ис сле до вать
этот во прос под роб нее. По то му что я
по доз ре ваю, что ва ши кон ку рен ты это
уже де ла ют. 4
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“Пре кра ти те от да вать раз ра бот ку ПО на аут сор синг!”

Петр Вай хан ский

но му ген ди рек то ру, а вы ше стоя ще му ре -
гио наль но му CFO. Ины ми сло ва ми, ес ли
от влечь ся от те мы “си де ния”, то на ла -
жи вать взаи мо дей ст вие и сгла -
жи вать про ти во ре чия ме ж ду
ру ко во ди те ля ми ком па нии все
рав но при дет ся.

Луч ший способ — по доб рать
се бе “пра виль но го CFO”. По
опы ту Иго ря Круг ли ка, луч -
шие кан ди да ты на этот пост —
вы ход цы из ау ди тор ских ком -
па ний, ко то рые не толь ко вла -
де ют со вре мен ным ап па ра том
фи нан со во го управ ле ния, но
и зна ют ти пич ные сла бые мес -
та фи нан со вой и на ло го вой
от чет но сти, пре дос тав ляе мой обыч но
те ми или ины ми пред при ятия ми. Бли зок
к этой праг ма ти че ской по зи -
ции и Дмит рий По та пен ко:
“Фи нан со вый ди рек тор дол -
жен ра зум но тра тить день ги,
пла тить как мож но мень ше
на ло гов и обес пе чи вать ра бо -
ту ос нов но го биз не са. И все
это в ус ло ви ях на шей стра ны,
где за ко но да тель ст во весь ма
про ти во ре чи во и час то ме ня -
ет ся”.

По мне нию Са ло меи Рат -
манн, од но го это го ма ло:
“CFO дол жен хо ро шо по ни -
мать ры нок, на ко то ром ра бо та ет его
ком па ния, и уча ст во вать в стра те ги че -

ском пла ни ро ва нии”. Най ти та ко го спе -
циа ли ста ста но вит ся все труд нее. “Я
очень дол го ис кал фи нан со во го ди рек -

то ра, — вспо ми на ет ге не раль -
ный ди рек тор се ти “Бе лый
Ве тер Циф ро вой” Да ни ла
Вас ке вич. — Ма ло кто из пре -
тен ден тов хо ро шо раз би ра ет -
ся в на шем биз не се, но боль -
шин ст во и не хо чет это го
де лать. Бла го да ря со вре мен -
ным при клад ным сис те мам в
ру ках у CFO на хо дит ся са мая
пол ная фи нан со вая ин фор ма -
ция. Ис поль зуя ее, он дол жен
не толь ко со кра щать за тра ты
и эко но мить, но и пред ла гать

на прав ле ния, на ко то рых ком па ния мо -
жет за ра бо тать”.

Не уди ви тель но, что в хо де
та ко го об су ж де ния встал во -
прос, ко то рый час то за да ет ся
и в от но ше нии CEO. Спо соб -
ны ли CFO вы сту пать в ка че -
ст ве ге не ра то ра идей по раз -
ви тию биз не са, а не про сто
слу жить свое об раз ным демп -
фе ром, сдер жи ваю щим не -
уем ные фан та зии ме нед же ров
и под па даю щих под их обая -
ние ге не раль ных ди рек то ров?
При ме ров фи нан со вых ди рек -
то ров та ко го ти па уча ст ни кам

дис кус сии вспом нить, к со жа ле нию, не
уда лось. 4

Да ни ла Вас ке вич

Са ло мея Рат манн



ЕЛЕ НА ГО РЕТ КИ НА

ВМо ск ве про шел VII CRM-Фо рум,
в ко то ром при ня ли уча стие 120 со -
труд ни ков ком па ний из бан ков -

ской, стра хо вой, тор го вой и про мыш -
ленной от рас лей. В от ли чие от дру гих
ана ло гич ных ме ро прия тий, на ко то рых в
ос нов ном вы сту па ют вен до ры, здесь поч -
ти все док лад чи ки бы ли пред ста ви те ля ми
ком па ний-за каз чи ков. Они по де ли лись
опы том вне дре ния CRM, рас ска за ли о
про бле мах и спо со бах их ре ше ния и вы -
ска за ли свои по же ла ния вен до рам. Ак тив -
ное уча стие за ла в дис кус си ях по ка за ло,
что тех но ло гия CRM сей час ин те ре су ет
мно гих про фес сио на лов.

Дос ти же ния и чая ния “Сбер бан ка”
Ан д рей Смо ко лов, на чаль ник цен тра
биз нес-ад ми ни ст ри ро ва ния и CRM
“Сбер бан ка”, рас ска зал о про ек те вне -
дре ния Oracle Siebel CRM, ко то рый стар -
то вал три го да на зад, а его
слож ность за клю ча лась не
толь ко в на ли чии в кор по ра -
тив ном бло ке не сколь ких раз -
роз нен ных баз и ИТ-сис тем,
но и в ог ром ном мас шта бе
вне дре ния.

Де лясь опы том, г-н Смо ко -
лов срав нил CRM-сис те му с
иг рой “Ле го”: “Есть мно го ку -
би ков, но нет пла на сбор ки,
вы по лу чае те все это за боль -
шие день ги и по том еще вы -
ну ж де ны пла тить спе циа ли -
стам за вне дре ние. По это му
план при хо дит ся де лать са -
мим, а для это го нуж но пре ж де все го по -
нять, что вне дрять в пер вую оче редь, и
по де лить за да чи на бло ки. У нас в свя зи с
пе ре хо дом бан ка на кли ен то-ори ен ти ро -
ван ную мо дель пер вым бло ком бы ла ор -
га ни за ция ра бо ты с кли ен та ми, а их у
“Сбер бан ка” бо лее мил лио на двух сот ты -
сяч че ло век”.

Он так же не со ве то вал на чи нать вне -
дре ние CRM без ут вер жден ных биз нес-
про цес сов: “Вна ча ле мы на ру ши ли это
пра ви ло, но по том ис пра ви лись и те перь
сна ча ла стро им биз нес-про цесс, а по том
реа ли зу ем его в сис те ме”.

Ан д рей Смо ко лов так же от ме тил, что
лю бое вне дре ние ПО тре бу ет спон со ра:
“Без не го луч ше и не на чи нать, так как
бу дет очень слож но най ти об щий язык с
биз нес-поль зо ва те ля ми. У нас та ким
спон со ром стал кре дит ный от дел, и это
обес пе чи ло ус пех”.

Сей час кли ент ская ба за уже соз да на,
и весь биз нес ве дет ся че рез CRM. Но
раз ви тие про ек та про дол жа ет ся. “В на -
стоя щее вре мя мы ин тег ри ру ем CRM с
ин фор ма ци он но-ана ли ти че ской сис те -
мой ком па нии “Прайм-Тасс”, — ска зал
г-н Смо ко лов.

CRM-сис те мой ак тив но поль зу ют ся
бо лее 30 тыс. со труд ни ков, при чем бо лее
9 тыс. ра бо та ют од но вре мен но. “При та -
кой боль шой на груз ке мо гут воз ни кать
про бле мы с про из во ди тель но стью. По -
это му в хо де вне дре ния нуж но про во дить
на гру зоч ное тес ти ро ва ние. Ведь ес ли
поль зо ва те ли чув ст ву ют се бя в сис те ме
не ком форт но, ни о ка ком ус пеш ном вне -
дре нии речь ид ти не мо жет”, — по де лил -
ся опы том Ан д рей Смо ко лов.

За три го да в CRM-сис те ме вы пол не но
730 тыс. сде лок. “Ко гда CRM вне дря ет ся
в та кой боль шой ор га ни за ции, — под -
черк нул г-н Смо ко лов, — очень важ но
сде лать так, что бы сис те ма не пы ли лась
на пол ке или что бы ею поль зо ва лась
толь ко уз кая груп па лиц, при ме няю щих
ог ра ни чен ный функ цио нал. У нас за дей -
ст во ва но 80% функ цио на ла”.

Но как за ста вить лю дей ра бо тать с но -
вин кой? Этот во прос все гда воз ни ка ет
при вне дре нии кор по ра тив ных сис тем.
По мне нию Ан д рея Смо ко ло ва, нуж но
сде лать так, что бы оп ре де лен ные биз -

нес-про цес сы вы пол ня лись толь ко в
CRM; на при мер, ес ли в сис те ме не со -
вер ше ны все не об хо ди мые дей ст вия,
сдел ка не реа ли зо вы ва ет ся и бо нус не
вы пла чи ва ет ся.

Но это го не дос та точ но, на до еще
научить со труд ни ков ра бо тать в сис те ме.
“Это очень слож но, по то му что лю ди не
осо бен но хо тят учить ся. Мы ис поль зу ем
не сколь ко ме то дов, из ко то рых са мым
эф фек тив ным ока зал ся ме ха низм ги пер -
ссы лок, по зво ляю щий по лу чить под сказ -
ки по ка ж до му биз нес-про цес су”, — рас -
ска зал г-н Смо ко лов.

Кро ме то го, у сис те мы дол жен быть
удоб ный ин тер фейс, что бы лю дям бы ло
лег ко ра бо тать. С этим у “Сбер бан ка”
бы ли про бле мы. “К со жа ле нию, по став -
щи ки CRM-про дук тов для боль ших ор га -
ни за ций пред ла га ют толь ко функ цио -
наль ность, а тре бо ва ния по эр го но ми ке
не вхо дят в сфе ру их вни ма ния. К то му

же вер сия Oracle Siebel 8.2,
ко то рую мы при ме ня ем, не
об нов ля лась уже не сколь ко
лет. Мы вы ска зы ва ли по же ла -
ния Oracle, и нам обе ща ют
но вое ре ше ние с ин тер фей -
сом в сти ле iPad, но по ка ре -
зуль та та нет”, — по се то вал
Ан д рей Смо ко лов.

По это му ре шать про бле му
ин тер фей сов при шлось са мо -
му “Сбер бан ку”. “Мы на ня ли
ком па нию по эр го но ми ке
ИТ-ре ше ний, ко то рая про ве -
ла оп рос со труд ни ков и раз -
ра бо та ла стан дар ты, — про -

дол жил г-н Смо ко лов. — Но нуж но
пом нить, что лю ди не лю бят пе ре мен, по -
это му мы при ме ня ем но вые стан дар ты к
но вым про цес сам, а для ста рых ин тер -
фей сы поч ти не ме ня ем. В ре зуль та те
уда лось сде лать CRM-сис те му дей ст ви -
тель но на столь ной, но на это по тре бо ва -
лось бо лее двух лет”.

Он так же по жа ло вал ся на низ кое ка че -
ст во ПО: “Очень мно го оши бок раз ра бот -
чи ков. Но про бле ма CRM в том, что вы не
мо же те пе рей ти с вне дрен но го ре ше ния
на дру гое, так как на не м за вя за ны мно гие
биз нес-про цес сы. Вы ста но ви тесь за ви си -
мым от по став щи ка и пла ти те ему день ги
за оче ред ную “до зу” улуч ше ний. Един ст -
вен ный спо соб “со ско чить с иг лы” — про -
сто вы бро сить ре ше ние и о нем за быть”.

По мне нию Ан д рея Смо ко ло ва, рос -
сий ско му от де ле нию Oracle не хва та ет
служ бы под держ ки ре ше ний, ко то рая
есть в США: “Это спе ци аль ное кон сал -
тин го вое под раз де ле ние по вне дре нию и
со про во ж де нию. По это му ко гда вен дор
пред ла га ет вам CRM, нуж но в пер вую
оче редь по ин те ре со вать ся на ли чи ем та -
ких кон суль тан тов, а для уп ро ще ния вне -
дре ния сле ду ет по воз мож но сти при ме -
нять про стое стан дар ти зи ро ван ное
ре ше ние, ко то рое пред ла га ет вен дор”.

Мас штаб ная пе ре строй ка
Имен но та кой под ход при ме нил “Нор деа
Банк”, ко то рый вы брал путь ми ни ми за -
ции кас то ми зи ро ван ных ар хи тек тур ных
ре ше ний. По сло вам на чаль ни ка управ -
ле ния роз нич ных раз ра бо ток Сер гея
Жир но ва, CRM-сис те ма Siebel 7.8 бы ла
вне дре на еще в на ча ле 2000-х, то гда же
был по стро ен и кре дит ный про цесс, но
не дав но бы ло ре ше но пол но стью пе ре -
стро ить и сис те му, и биз нес-про цесс: “Не -
дос тат ком пре ды ду щей CRM-сис те мы
бы ла из лиш няя кас то ми за ция, от ко то рой
мы хо те ли уй ти. Сей час во гла ву уг ла по -
став ле ны кон троль за ка че ст вом при ни -
мае мых ре ше ний и воз мож ность даль ней -
ше го раз ви тия сис те мы без уве ли че ния
за трат на раз ра бот ку. Это бы ла од на из
ос нов ных про блем ста рой сис те мы”.

Од но вре мен но банк пе ре хо дит на вер -
сию Oracle Siebel 8.1, пе ре страи ва ет ИТ-
ин фра струк ту ру и вне дря ет но вую АБС.

Сей час CRM-про ект бли зит ся к за вер ше -
нию, и пер вые ре зуль та ты ожи да ют ся
уже в IV квар та ле. Банк рас счи ты ва ет до -
бить ся сни же ния за трат на об ра бот ку
зая вок на по лу че ние кре ди та и су ще ст -
вен но по вы сить мощ ность кре дит но го
кон вей е ра без на ра щи ва ния чис ла со -
труд ни ков.

Для ве ри фи ка ции про ект ных ре ше ний
на два ме ся ца бы ли при вле че ны кон суль -
тан ты из Oracle, и все клю че вые ре ше -
ния при ни ма лись тре мя сто ро на ми: бан -
ком, под ряд чи ком и вен до ром. “Та кая
прак ти ка нам по нра ви лась”, — от ме тил
г-н Жир нов.

Де лясь по лу чен ным опы том, он так же
под черк нул, что один из рис ков лю бо го
про ек та вне дре ния биз нес-сис те мы за -
клю ча ет ся в “раз ду ва нии” мас шта ба
про ек та: “Этим нуж но управ -
лять. Мы ста ра ем ся оце ни -
вать лю бое та кое из ме не ние
в де неж ном вы ра же нии и
смот рим, что мы от это го бу -
дем иметь. Окон ча тель ное
ре ше ние дол жен при ни мать
ко ми тет управ ле ния про ек -
том, но ни в ко ем слу чае не
ко ман да вне дре ния, по то му
что у нее дру гие кри те рии”.

Как пра ви ло, CRM-сис те ма
не ис поль зу ет ся от дель но, а
ра бо та ет в связ ке с дру ги ми
биз нес-при ло же ния ми. В
“Нор деа Банк” Siebel CRM
ин тег ри ро ва на с бо лее чем
де ся тью ИТ-сис те ма ми. По сло вам Сер -
гея Жир но ва, ин те гра ция про во ди лась
си ла ми ИТ-под раз де ле ния бан ка, так как
это по зво ли ло не толь ко сни зить за тра ты,
но и раз ви вать на вы ки соб ст вен ных со -
труд ни ков. Он так же от ме тил боль шую
роль ин те гра ци он ной ши ны: “Мы про -
бо ва ли обой тись без нее, но из это го ни -
че го не вы шло”.

В за клю че ние Сер гей Жир нов под -
черк нул ре шаю щую роль ко ман ды вне -
дре ния, в ко то рую вхо дят свои со труд ни -
ки, биз нес-поль зо ва те ли и под ряд чи ки:
“Ес ли пра виль но ее по доб рать, то про -
ект бу дет ус пеш ным”.

Взгляд кли ен та
О том, что CRM-сис те мой мо гут поль зо -
вать ся не толь ко со труд ни ки ком па ний,
но и их кли ен ты, на пом нил Ва си лий Ко -
ля дин, ру ко во ди тель ИТ-от де ла ме ж ду -
на род ной ком па нии “Ин тач Стра хо ва -
ние”, осо бен но стью ко то рой яв ля ет ся то,
что 90% биз не са вы пол ня ет ся че рез пря -
мой канал — Ин тер нет и call-центр.

Для свя зи с кли ен та ми ком па ния ис -
поль зу ет сис те му Websale, ин тег ри ро ван -
ную с CRM. “Это фак ти че ски каль ку ля -
тор с функ цио на лом, для то го что бы
кли ент мог ос та вить за яв ку на по куп ку
стра хо во го по ли са, — по яс нил Ва си лий
Ко ля дин и рас ска зал об эво лю ции Web-
sale, пред по сыл ка ми к ко то рой стал ана -
лиз по треб но стей и за про сов кли ен та. —
За ру бе жом кли ент спо кой но вво дит все
тре буе мые лич ные дан ные, а в Рос сии ос -
нов ная мас са лю дей на сто ро жен но от но -
си тся к вво ду кон такт ной ин фор ма ции, и
сис те ма здесь не очень хо ро шо шла. По -
это му мы по ста ра лись умень шить ко ли -
че ст во дан ных, вво ди мых кли ен том”.

Что бы пол но стью учесть на ши на цио -
наль ные осо бен но сти, с 2008-го по 2011-й
бы ло реа ли зо ва но три вер сии Websale.
“Важ ней шим ас пек том ста ло удоб ст во
ис поль зо ва ния сис те мы, — ска зал г-н Ко -
ля дин. — На те ку щем эта пе све де ны к
ми ни му му ко ли че ст во ша гов для оформ -
ле ния по ли са и объ ем вво ди мых дан ных.
Сни же на це на за кон такт, но вый каль ку -
ля тор по зво лил уве ли чить ко ли че ст во
по се ти те лей, что, в свою оче редь, при ве -
ло к рос ту про даж. Вы рос ло чис ло кли ен -
тов, ко то рые до хо дят до фи наль но го рас -
че та, а не по ки да ют сайт в мо мент
оформ ле ния за яв ки”.

CRM как дви га тель тор гов ли
В ком па нии Velux, вы пус каю щей ман -
сард ные ок на и про даю щей их по мо де ли

B2B, CRM-сис те ма ста ла ос -
но вой стра те гии по вы ше ния
эф фек тив но сти про даж, на -
прав лен ной на уве ли че ние
до ли рын ка, ко то рая умень -
ши лась во вре мя кри зи са.

“На тот мо мент у нас не бы -
ло гло баль ной CRM-сис те мы,
и бы ло ре ше но раз вер нуть
CRM-мо дуль SAP, так как
ком па ния уже ис поль зо ва ла
ERP-сис те му SAP”, — рас ска -
зал Юрий Лиц, ру ко во ди тель
от де ла биз нес-сис тем и ИТ
ком па нии Velux, под черк нув,
что из ме не ние биз нес-про цес -
сов долж но пред ше ст во вать

из ме не нию ИТ-сис тем, так как эф фек тив -
ней вы страи вать но вые биз нес-про цес сы
на ста рой сис те ме и впо след ст вии пе ре -
хо дить на но вую.

По его сло вам, в Velux ос нов ной внут -
рен ний кли ент ИТ-подразделения — от -
дел про даж, а луч шей CRM-сис те мой яв -
ля ет ся та, ко то рая ак тив но ис поль зу ет ся
тор го вым пер со на лом. Для уче та спе ци фи -
ки их ра бо ты бы ла по строе на мо дель вось -
ми ос нов ных про цес сов про даж, соз да на
мо дель сег мен та ции кли ен тов, опи са ны все
эта пы ра бо ты от де ла про даж, про цес сы
управ ле ния мар ке тин го вы ми кам па ния ми
и от но ше ния ми с по тре би те ля ми.

Глав ной про бле мой про ек та, как и во
мно гих дру гих слу ча ях, стал че ло ве че -
ский фак тор. “Лю дям слож но пе ре стро -
ить ся, так как они при вык ли ра бо тать по-
ста ро му, — рас ска зал Юрий Лиц. —
В пер вое вре мя по сле вне дре ния мы ока -
зы ва ли дав ле ние на тор го вый пер со нал,
что бы со труд ни ки тща тель но вы пол ня -
ли но вые про цес сы и ис поль зо ва ли но -
вые ин ст ру мен ты. Бы ла и фи нан со вая
мо ти ва ция. В ре зуль та те уже че рез па ру
ме ся цев при ме не ние но вин ки во шло в
при выч ку”.

Не обош лось и без пре тен зий к SAP.
“Ин те гра ция ме ж ду CRM и ERP очень
хо ро ша, но с эр го но ми кой есть про бле -
мы: не ко то рые эк ра ны пе ре гру же ны.
И хо тя обо лоч ка об нов ля ет ся до воль но
час то, но все ба зи ру ет ся на мо ду ле R/3,
ко то ро му уже до воль но мно го лет”.

В ка че ст ве ре зуль та тов для биз не са
Юрий Лиц от ме тил уве ли че ние до ли
рын ка на 1,5% в 2010—2012 гг., по вы ше -
ние удов ле тво рен но сти по тре би те лей и
воз мож ность управ ле ния мар ке тин го -
выми ак ция ми: “Рань ше, ес ли ка кая-то
марке тин го вая идея не ра бо та ла, мы ду -
ма ли, что про бле ма в са мой идее, но за -
час тую ока зы ва ет ся, что де ло в ее реа ли -
за ции. Те перь бла го да ря дан ным из CRM
мы мо жем это по нять”.

Глав ны ми фак то ра ми ус пе ха CRM-
про ек та он счи та ет под держ ку со сто ро -
ны ру ко во дства ком па нии и пра виль ное
пла ни ро ва ние ра бот: “Важ но раз де лить
про ект на эта пы и кон тро ли ро вать про -
ме жу точ ные ре зуль та ты, дру ги ми сло ва -
ми, це ли долж ны быть при вя за ны к ре -
зуль та там, а этапы — к сро кам. Без
спон со ра про ект не сто ит и на чи нать”. 4
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CRM-Фо рум: со ве ты по вне дре нию и не толь ко

Ан д рей Смо ко лов срав ни -
ва ет CRM-сис те му с иг рой
“Ле го”

Сер гей Жир нов: “Ес ли пра -
виль но по доб рать ко ман ду
вне дре ния, то про ект бу дет
ус пеш ным”

“CRM-сис те ма — та же игра
“Лего”: есть мно го ку би ков, 

но нет пла на сбор ки, 
вы по лу чае те все это за 
боль шие день ги и по том 
еще вы ну ж де ны пла тить 

спе циа ли стам за вне дре ние”.
Ан д рей Смо ко лов
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СТИ ВЕН ВО АН-НИ КОЛС

В2007 г. бла го да ря по яв ле нию ком -
пь ю те ров фор ма та не тбук и про -
ва лу Microsoft Vista опе ра ци он ная

сис те ма Linux на ко рот кое вре мя ста ла
поль зо вать ся не бы ва лым спро сом на
рын ке на столь ных сис тем. Microsoft дос -
та точ но бы ст ро осоз на ла, что те ря ет ры -
нок не до ро гих лэп то пов с не боль ши ми
функ цио наль ны ми воз мож но стя ми, и
вер ну ла к жиз ни Windows XP, прак ти че -
ски по да рив ее про из во ди те лям ком пь ю -
те ров в ва ри ан те OEM-вер сии (спе ци -
аль ная вер сия ОС для пре дус та нов ки и
со вме ст ной про да жи с ПК). Этот план
сра бо тал, по пу ляр ность Linux на ча ла
сни жать ся. В 2012-м Microsoft вы пус ка ет
Windows 8, в ад рес ко то рой так же вы ска -
зы ва ют ся на ре ка ния, по это му ва ри ант
Linux для на столь ных ком пь ю тер ных
сис тем сно ва по лу ча ет шанс по ка зать се -
бя... ес ли смо жет.

ОС Linux бо лее чем хо ро ша для при ме -
не ния на на столь ных ком пь ю те рах. Дос -
та точ но по смот реть на ком па нию Google,
ко то рая ис поль зу ет свой соб ст вен ный
клон ОС Ubuntu — Goobuntu — не толь -
ко на ин же нер ных ра бо чих стан ци ях, но и
прак ти че ски на ка ж дом ПК.

Хо тя ос нов ная при чи на сла бо го про -
ник но ве ния ОС Linux в сег мент на -
стольных ПК в пер вую оче редь вы зва на
желез ной хват кой Microsoft на шее
OEM-про из во ди те лей ком пь ю тер ной
тех ни ки и ан ти-Linux-про па ган дой, эта
опе ра ци он ная сис те ма и са ма во мно гом
ви но ва та в сло жив шем ся по ло же нии.
Что же нуж но Linux, что бы на чать кон -
ку ри ро вать с Windows на том же уров не,
что и Apple Macintosh?

5. Улуч шить под держ ку не за ви си мых
по став щи ков ПО (ISV)

Я, да и на мно го бо лее зна чи мые в Li-
nux-ми ре фи гу ры, чем я, та кие как Ли нус
Тор вальдс, со глас ны, что Ми гель де Ика -
са, один из соз да те лей ра бо че го сто ла
GNOME для ОС Linux, в сво ей ста тье
“Что уби ва ет на столь ные Linux-сис те мы”
во мно гом ошиб ся. Но в не ко то рых ве щах
де Ика са все же прав. Од но из наи бо лее
важ ных из сде лан ных им ут вер жде ний гла -
сит, что “не су ще ст ву ет двух ди ст ри бу ти -
вов Linux, со вмес ти мых друг с дру гом с
точ ки зре ния клю че вых ком по нен тов яд -
ра, ис поль зуе мых сис те мой. Они ли бо про -
ти во ре чат друг дру гу, ли бо кон ку ри ру ют в
реа ли за ции од них и тех же функ ций”.

Ко неч но, ба зо вые сис те мы ра бо та ют
во всех вер си ях Linux, но, до пус тим, вы
яв ляе тесь ISV-компанией — ка кой ра бо -
чий стол Linux вы вы бе ре те в ка че ст ве
плат фор мы для раз ра ба ты вае мых ва ми
про грамм ных про дук тов? KDE? Те ряю -
щий поль зо ва те лей GNOME? Unity из
Ubuntu? Мой лю би мый Cinnamon из Lin-
ux Mint?

Ес ли бы я пред став лял ISV-ком па нию,
то по след нее, что я бы хо тел сде лать, ста -
ла бы бес смыс лен ная тра та вре ме ни и
средств на раз ра бот ку по лу дю жи ны вер -
сий поль зо ва тель ско го ин тер фей са мое го
ПО для ка ж до го бо лее-ме нее зна чи тель -
но го ва ри ан та ра бо че го сто ла Linux. С
дру гой сто ро ны, уже есть не ко то рые ISV-
ком па нии, та кие как раз ра бот чик игр
Valve, ко то рые, рас смот рев воз мож но сти
Windows 8, от ка за лись от этой плат фор мы
и на ча ли дви гать ся в сто ро ну Linux. Это
за ме ча тель но, но Linux дол жен пред ло -
жить что-то боль шее для при вле че ния не -
за ви си мых раз ра бот чи ков ПО.

Де Ика са счи та ет, что един ст вен ный
ва ри ант, при ко то ром ко гда-ли бо мож но
до бить ся мас со вой ус та нов ки Linux ос -
нов ны ми по став щи ка ми на столь ных
ПК, — это соз да ние си туа ции “один ди -
ст рибь ю тор, один ба зо вый на бор ком по -
нен тов, от каз от все го ос таль но го и все -
об щая под держ ка это го ди ст ри бу ти ва
Linux. Не за ви си мо от то го, бу дет ли это
Ubuntu ком па нии Canonical, Fedora ком -

па нии Red Hat, сис те ма Debian или ре -
зуль тат но во го про ек та, осу ще ст в лен но -
го со вме ст ны ми уси лия ми”.

Он прав. Я ду маю, в этом с са мо го на ча -
ла и за клю чал ся план ком па нии Canonical
в от но ше нии ди ст ри бу ти ва Ubuntu. Про -
фес сио на лы Linux мо гут свы со ка от но -
сить ся к ра бо че му сто лу Unity, од на ко да -
же са мый не ис ку шен ный в ком пь ю те рах
че ло век на све те мо жет лег ко ис поль зо -
вать Ubuntu Linux с по мо щью ин тер фей -
са Unity. В то вре мя как боль шин ст во пре -
вос ход ных ди ст ри бу ти вов Linux, та ких как
Mint, рас счи та ны на поль зо ва те лей на -
столь ных ПК, толь ко Ubuntu ре аль но на -
це лен на мас со вый ры нок. Ес ли бы я был
ISV-раз ра бот чи ком, ди ст ри бу тив Ubuntu
был бы мо им вы бо ром в ми ре Linux. В
кон це кон цов, имен но его уже вы бра ла
ком па ния Valve.

4. За мед лить тем пы об нов ле ния
Как и боль шая часть при вер жен цев

Linux, я люб лю по иг рать ся с но вей ши ми
функ ция ми. А вот ря до вой поль зо ва тель
Josephine не хо чет раз би рать ся с клю че -
вы ми об нов ле ния ми сво его ра бо че го сто -
ла ка ж дые шесть ме ся цев. Имен но по -
это му наи бо лее ус пеш ные про дав цы
Linux — Canonical, Red Hat и SUSE —
вы пус ка ют свои вер сии опе ра ци он ных
сис тем как ПО с дол го сроч ной под держ -
кой (вер сии, рас счи тан ные на дли тель -
ное при ме не ние в про из вод ст ве, тор гов -
ле и дру гих об лас тях, не тре бую щих
по сто ян но го об нов ле ния ПО и пе ре хо да
на все бо лее но вые и бы ст рые).

Для боль шин ст ва лю дей нор маль ный
ритм об нов ле ния ПО со став ля ет раз в
три го да, а не в шесть ме ся цев. Да, это
мо жет оз на чать, что ваш ва ри ант ра бо -
че го сто ла ра бо та ет на яд ре Linux 3.5.
Вы серь ез но ду мае те, что для боль шин -
ст ва лю дей это что-то зна чит? Нет, это
об стоя тель ст во им глу бо ко без раз лич но.
Это, кста ти, при чи на то го, что Windows
XP толь ко сейчас — спус тя 11 лет гос -
под ства на рын ке на столь ных ра бо чих
платформ — ус ту пи ла свое ме сто Win-
dows 7. Лю ди пред по чи та ют ко ро ля Ло -
га ко ро лю Стор ку (ко роль-чур бан, рох -
ля и ко роль-аист, ти ран — пер со на жи
бас ни Эзо па о ля гуш ках, вы би раю щих
се бе ко ро ля). Ут ром они мо гут зая вить,
что им нуж ны наи кру тей шие уст рой ст -
ва, но в кон це дня по про сят вос ста но -
вить им тот же ра бо чий стол, за ко то -
рым они ра бо та ли вче ра. Это урок,
ко то рый на до ус во ить и Microsoft с Win-
dows 8 Metro, и соз да те лям ди ст ри бу ти -
вов Linux, по умол ча нию ори ен ти рую -
щих ся на GNOME 3.x.

3. Еще упор нее до би вать ся под держ ки
от про из во ди те лей ком пь ю те ров

Ко неч но, вы в са мом де ле мо же те за пус -
тить Linux прак ти че ски на лю бом из су ще -
ст вую щих ПК (сколь ко раз я это про де лы -
вал!), но ес ли за хо ти те вы жать мак си мум
из ва ше го обо ру до ва ния, то об на ру жи те,
что мно гие про из во ди те ли, на при мер
NVIDIA, все еще не обес пе чи ва ют свое -
вре мен ную раз ра бот ку драй ве ров.

С этой про бле мой по став щи ки ди ст ри -
бу ти вов Linux ма ло что мо гут по де лать. Я
хо чу ска зать, что ес ли ком па ния Red Hat
за хо чет до бить ся вни ма ния со сто ро ны
по став щи ков сер вер но го обо ру до ва ния,
она его по лу чит. Red Hat — один из клю -
че вых иг ро ков на рын ке сер ве ров. Од на ко
ни кто из Linux-ди ст рибь ю то ров, ра бо таю -
щих на рын ке на столь ных сис тем, не име -
ет та ко го влия ния. Един ст вен ная вещь,
ко то рую они мо гут пред ло жить из го то ви -
те лям ком пь ю те ров, это раз ра бот ка драй -
ве ров. В дей ст ви тель но сти Linux-раз -
работ чи ки под управ ле ни ем Гре га
Кроа-Харт ма на за ни ма лись раз ра бот кой
бес плат ных ап па рат ных драй ве ров для
Linux на про тя же нии мно гих лет. И да же
сей час по дав ляю щее боль шин ст во про из -
во ди те лей ком пь ю тер ной тех ни ки не при -
ни ма ют это бес плат ное пред ло же ние.

2. Гром ко сту чать ся в две ри про дав -
цов ПК

На про тя же нии мно гих лет та кие ги ган -
ты, как Dell, HP и Lenovo, ду ра чи ли нас
раз го во ра ми про на столь ные ком пь ю те ры
с пре дус та нов лен ной ОС Linux. Да же сей -
час ти пич ный по ку па тель, за хо дя на сайт
или в ма га зин с про дук ци ей этих ком па -
ний, не мо жет быть уве рен , что най дет там
дос туп ный для по куп ки на столь ный ком -
пь ю тер или но ут бук с предуcтановленной
сис те мой Linux. В то же вре мя за пре де ла -
ми США и За пад ной Ев ро пы при об ре сти
ПК с предуcтановленной сис те мой Linux
го раз до лег че.

Ну ко неч но, нет ни че го слож но го в
том, что бы ус та но вить Linux на на столь -
ный ком пь ю тер (я де лаю это по край ней
ме ре раз в две не де ли), но боль шин ст во
лю дей не хо тят этим за ни мать ся.

Мы долж ны иметь боль ше по став щи -
ков, под дер жи ваю щих на столь ные ком -
пь ю те ры с пре дус та нов лен ны ми Linux-
сис те ма ми. Ко неч но, за ме ча тель но, что у
нас есть System76 и ZaReason, од на ко нам
так же нуж ны ли ди рую щие на рын ке по -
став щи ки, пол но стью при вер жен ные
настоль ным Linux-сис те мам. То есть это
заме ча тель но, что Dell на пря жен но ра бо -
та ет над вы пус ком вы со ко про из во ди тель -
но го но ут бу ка се рии Sputnik для Linux-
раз ра бот чи ков, од на ко бы ло бы на мно го
луч ше, ес ли бы уже сей час мож но бы ло
бы за ка зать еще и обыч ный но ут бук Dell
под управ ле ни ем Ubuntu.

В то же вре мя ком пь ю те ры с Linux
долж ны сто ить мень ше, чем их род ст вен -
ни ки с Windows. В кон це кон цов, по
срав не нию с це ной Windows для OEM-
про из во ди те лей тех ни ки Linux им дос та -
ет ся прак ти че ски бес плат но. Тем не ме -
нее пер вый ульт ра бук под управ ле ни ем
Linux сто ит столь ко же, сколь ко и его со -
брат с Windows.

Един ст вен ное, что ди ст рибь ю то ры
Linux мо гут пред при нять в дан ной си туа -
ции, — это на ра щи вать уси лия по рек ла -
ме и про дви же нию Linux сре ди OEM-по -
став щи ков на столь ных ком пь ю те ров.
На сколь ко я мо гу су дить, толь ко Canoni-
cal, еще раз под черк ну, дей ст ви тель но
про во дит про ду ман ную по ли ти ку рек ла -
мы тра ди ци он ных на столь ных ком пь ю -
те ров, ра бо таю щих под управ ле ни ем Li-
nux. Что бы по ку па те ли мог ли уви деть в
про да же на столь ные ком пь ю те ры с пре -
дус та нов лен ны ми Fedora, openSUSE или
ка ки ми-ли бо еще ди ст ри бу ти ва ми Linux,
их ди ст рибь ю то рам на до не мед лен но
при сту пить к ак тив ной ра бо те с из го то -
ви те ля ми на столь ных ком пь ю те ров по
про дви же нию ОС Linux на этот сег мент
рын ка.

1. Ди ст рибь ю то рам Linux не об хо ди мо
серь ез но по дой ти к тра ди ци он ным на -
столь ным ПК

Я ду маю, это за ме ча тель но, что Linux
бла го да ря плат фор ме Android ли ди ру ет
на рын ке смарт фо нов, и но вое по ко ле -
ние план ше тов, ис поль зую щих Andrioid,
та ких как Nexus 7 и the Amazon Kindle
Fire HD, на ко нец го то вит ся дать сра же -
ние план ше там Apple iPad. Од на ко при
этом на столь ные ком пь ю те ры ни ку да не
ис чез нут в бли жай шее вре мя.

Как и мно гим дру гим лю дям, мне нра -
вят ся мод ные на во ро чен ные план ше ты,
од на ко ко гда де ло до хо дит до на бо ра
тек ста или вво да дан ных, мне ну жен

стан дарт ный на столь ный ком пь ю тер с
при выч ной кла виа ту рой, дос туп ный
круг ло су точ но. Эта си туа ция не из ме -
нит ся еще очень дол го.

Толь ко две Linux-ком па нии, по хо же,
по ни ма ют это. Од на из них, ко неч но,
Canonical. Другая — это Google со свои -
ми Chrome OS и Chromebook. Google де -
ла ет все, что в ее си лах, что бы по ку па -
тель при об рел, а те перь еще и арен до вал
ее Chromebook. Google по ни ма ет си туа -
цию. Google мо жет вла ст во вать в Ин тер -
не те, и Chrome OS мо жет пред став лять
со бой все го лишь веб-брау зер Chrome
по верх тон ко го слоя Linux, но они твер до
зна ют, что сис тем ные блоки с внеш ни ми
мо ни то ром и кла виа ту рой еще дол го бу -
дут вос тре бо ва ны на рын ке.

Ес ли мы дей ст ви тель но хо тим уви деть
ре аль ную кон ку рен цию на рын ке на -
столь ных сис тем со сто ро ны Linux-ком -
пь ю те ров, есть два ва ри ан та дей ст вий.
Ли бо не об хо ди мо на чать под дер жи вать
Ubuntu или Chrome OS, по сколь ку это
един ст вен ные ди ст рибь ю то ры Linux, ко -
то рые, как нам ка жет ся, серь ез но от но -
сят ся к про да жам на столь ных ком пь ю те -
ров под управ ле ни ем Linux, ли бо
со об ще ст во Linux долж но пол но стью со -
сре до то чить ся на под держ ке дру го го ди -
ст ри бу ти ва.

Де ло в том, что де Ика са был прав в
од ном клю че вом пунк те. Для то го что бы
Linux до бить ся ус пе ха на рын ке на столь -
ных ПК, не об хо ди мо реа ли зо вать на
прак ти ке кон цеп цию “один ди ст рибь ю -
тор, один ба зо вый на бор ком по нен тов,
от каз от все го ос таль но го и все об щая
под держ ка это го ди ст ри бу ти ва Linux”.
То гда и толь ко то гда мы по лу чим вер сию
Linux для на столь ных сис тем, спо соб ную
пол но стью ис поль зо вать пре иму ще ст ва
“ок на воз мож но стей”, соз дан но го для
нас Microsoft с вы пус ком Windows 8. 4

Что не об хо ди мо на столь но му Linux, что бы одо леть Windows 8

Как и в слу чае с ОС Vista, 
вы пуск Windows 8 

пре дос тав ля ет Linux оче ред ной
шанс улуч шить свои по зи ции 
на рын ке ПК, но смо жет ли 

Linux вос поль зо вать ся 
этим шан сом?

Су дя по сло вам гла вы Microsoft, ком па -
ния все рь ез рас смат ри ва ет воз мож ность
раз ра бот ки “...про дук тов с но вы ми форм-
фак то ра ми, ко то ры ми мож но поль зо вать -
ся ес те ст вен ны ми спо со ба ми: по сред ст -
вом ре чи, дви же ний и при кос но ве ний”.

На блю да те ли по ста ра лись взве сить все
“за” и “про тив” но вой так ти ки Microsoft,
но об на ру жи ли на мно го боль ше рис ков,
чем пре иму ществ. Обо ру до ва ние и сер -
ви сы обес пе чи ва ют го раз до бо лее низ -
кую мар жу, чем ПО. К то му же да ле ко не
ка ж до му но во му уст рой ст ву со пут ст ву ет
ус пех. Впол не ве роя тен и про вал. А вы -
пуск оче ред ных вер сий Windows и Of-
fice — бес про иг рыш ный биз нес.

Есть и дру гие ми ну сы. Так, пе ре ход на
сер вис ную и об лач ную мо дель мо жет от -
ри ца тель но от ра зить ся на до хо де. К то му
же на рын ке уст ройств Microsoft не име -
ет проч ной ре пу та ции, а план шет Surface
мо жет ли бо стать хи том, как Xbox, ли бо
про ва лить ся. Да и парт не ры, про из во дя -
щие обо ру до ва ние, вряд ли бу дут в вос -
тор ге от но вых пла нов Microsoft и мо гут
от вер нуть ся от ком па нии.

И на ко нец, по служ ной спи сок са мо го
Бал ме ра не од но зна чен. Под его ру ко во -
дством Microsoft не смог ла вос поль зо вать -
ся стре ми тель ным взле том рын ков по ис -
ко вых и мо биль ных сис тем, ус ту пив
паль му пер вен ст ва Google. А в этом фи -
нан со вом го ду ему со кра ти ли бо нус за вя -
лые про да жи Windows и за то, что он не
смог уре гу ли ро вать про бле мы с Ев ро ко -
мис си ей, ко то рая по тре бо ва ла от Mi-
crosoft пре дос тав лять поль зо ва те лям Win-
dows воз мож ность вы бо ра брау зе ра.
Ком па ния уже за пла ти ла за это мил ли ард
дол ла ров штра фа, а те перь ее ожи да ют
но вые рас сле до ва ния и но вые санк ции. 4

Microsoft де ла ет...
ПРОДОЛЖЕНИЕ СО С. 1



ЕЛЕ НА ГО РЕТ КИ НА

ВМо ск ве про шел VII CRM-Фо рум,
в ко то ром при ня ли уча стие 120 со -
труд ни ков ком па ний из бан ков -

ской, стра хо вой, тор го вой и про мыш -
ленной от рас лей. В от ли чие от дру гих
ана ло гич ных ме ро прия тий, на ко то рых в
ос нов ном вы сту па ют вен до ры, здесь поч -
ти все док лад чи ки бы ли пред ста ви те ля ми
ком па ний-за каз чи ков. Они по де ли лись
опы том вне дре ния CRM, рас ска за ли о
про бле мах и спо со бах их ре ше ния и вы -
ска за ли свои по же ла ния вен до рам. Ак тив -
ное уча стие за ла в дис кус си ях по ка за ло,
что тех но ло гия CRM сей час ин те ре су ет
мно гих про фес сио на лов.

Дос ти же ния и чая ния “Сбер бан ка”
Ан д рей Смо ко лов, на чаль ник цен тра
биз нес-ад ми ни ст ри ро ва ния и CRM
“Сбер бан ка”, рас ска зал о про ек те вне -
дре ния Oracle Siebel CRM, ко то рый стар -
то вал три го да на зад, а его
слож ность за клю ча лась не
толь ко в на ли чии в кор по ра -
тив ном бло ке не сколь ких раз -
роз нен ных баз и ИТ-сис тем,
но и в ог ром ном мас шта бе
вне дре ния.

Де лясь опы том, г-н Смо ко -
лов срав нил CRM-сис те му с
иг рой “Ле го”: “Есть мно го ку -
би ков, но нет пла на сбор ки,
вы по лу чае те все это за боль -
шие день ги и по том еще вы -
ну ж де ны пла тить спе циа ли -
стам за вне дре ние. По это му
план при хо дит ся де лать са -
мим, а для это го нуж но пре ж де все го по -
нять, что вне дрять в пер вую оче редь, и
по де лить за да чи на бло ки. У нас в свя зи с
пе ре хо дом бан ка на кли ен то-ори ен ти ро -
ван ную мо дель пер вым бло ком бы ла ор -
га ни за ция ра бо ты с кли ен та ми, а их у
“Сбер бан ка” бо лее мил лио на двух сот ты -
сяч че ло век”.

Он так же не со ве то вал на чи нать вне -
дре ние CRM без ут вер жден ных биз нес-
про цес сов: “Вна ча ле мы на ру ши ли это
пра ви ло, но по том ис пра ви лись и те перь
сна ча ла стро им биз нес-про цесс, а по том
реа ли зу ем его в сис те ме”.

Ан д рей Смо ко лов так же от ме тил, что
лю бое вне дре ние ПО тре бу ет спон со ра:
“Без не го луч ше и не на чи нать, так как
бу дет очень слож но най ти об щий язык с
биз нес-поль зо ва те ля ми. У нас та ким
спон со ром стал кре дит ный от дел, и это
обес пе чи ло ус пех”.

Сей час кли ент ская ба за уже соз да на,
и весь биз нес ве дет ся че рез CRM. Но
раз ви тие про ек та про дол жа ет ся. “В на -
стоя щее вре мя мы ин тег ри ру ем CRM с
ин фор ма ци он но-ана ли ти че ской сис те -
мой ком па нии “Прайм-Тасс”, — ска зал
г-н Смо ко лов.

CRM-сис те мой ак тив но поль зу ют ся
бо лее 30 тыс. со труд ни ков, при чем бо лее
9 тыс. ра бо та ют од но вре мен но. “При та -
кой боль шой на груз ке мо гут воз ни кать
про бле мы с про из во ди тель но стью. По -
это му в хо де вне дре ния нуж но про во дить
на гру зоч ное тес ти ро ва ние. Ведь ес ли
поль зо ва те ли чув ст ву ют се бя в сис те ме
не ком форт но, ни о ка ком ус пеш ном вне -
дре нии речь ид ти не мо жет”, — по де лил -
ся опы том Ан д рей Смо ко лов.

За три го да в CRM-сис те ме вы пол не но
730 тыс. сде лок. “Ко гда CRM вне дря ет ся
в та кой боль шой ор га ни за ции, — под -
черк нул г-н Смо ко лов, — очень важ но
сде лать так, что бы сис те ма не пы ли лась
на пол ке или что бы ею поль зо ва лась
толь ко уз кая груп па лиц, при ме няю щих
ог ра ни чен ный функ цио нал. У нас за дей -
ст во ва но 80% функ цио на ла”.

Но как за ста вить лю дей ра бо тать с но -
вин кой? Этот во прос все гда воз ни ка ет
при вне дре нии кор по ра тив ных сис тем.
По мне нию Ан д рея Смо ко ло ва, нуж но
сде лать так, что бы оп ре де лен ные биз -

нес-про цес сы вы пол ня лись толь ко в
CRM; на при мер, ес ли в сис те ме не со -
вер ше ны все не об хо ди мые дей ст вия,
сдел ка не реа ли зо вы ва ет ся и бо нус не
вы пла чи ва ет ся.

Но это го не дос та точ но, на до еще
научить со труд ни ков ра бо тать в сис те ме.
“Это очень слож но, по то му что лю ди не
осо бен но хо тят учить ся. Мы ис поль зу ем
не сколь ко ме то дов, из ко то рых са мым
эф фек тив ным ока зал ся ме ха низм ги пер -
ссы лок, по зво ляю щий по лу чить под сказ -
ки по ка ж до му биз нес-про цес су”, — рас -
ска зал г-н Смо ко лов.

Кро ме то го, у сис те мы дол жен быть
удоб ный ин тер фейс, что бы лю дям бы ло
лег ко ра бо тать. С этим у “Сбер бан ка”
бы ли про бле мы. “К со жа ле нию, по став -
щи ки CRM-про дук тов для боль ших ор га -
ни за ций пред ла га ют толь ко функ цио -
наль ность, а тре бо ва ния по эр го но ми ке
не вхо дят в сфе ру их вни ма ния. К то му

же вер сия Oracle Siebel 8.2,
ко то рую мы при ме ня ем, не
об нов ля лась уже не сколь ко
лет. Мы вы ска зы ва ли по же ла -
ния Oracle, и нам обе ща ют
но вое ре ше ние с ин тер фей -
сом в сти ле iPad, но по ка ре -
зуль та та нет”, — по се то вал
Ан д рей Смо ко лов.

По это му ре шать про бле му
ин тер фей сов при шлось са мо -
му “Сбер бан ку”. “Мы на ня ли
ком па нию по эр го но ми ке
ИТ-ре ше ний, ко то рая про ве -
ла оп рос со труд ни ков и раз -
ра бо та ла стан дар ты, — про -

дол жил г-н Смо ко лов. — Но нуж но
пом нить, что лю ди не лю бят пе ре мен, по -
это му мы при ме ня ем но вые стан дар ты к
но вым про цес сам, а для ста рых ин тер -
фей сы поч ти не ме ня ем. В ре зуль та те
уда лось сде лать CRM-сис те му дей ст ви -
тель но на столь ной, но на это по тре бо ва -
лось бо лее двух лет”.

Он так же по жа ло вал ся на низ кое ка че -
ст во ПО: “Очень мно го оши бок раз ра бот -
чи ков. Но про бле ма CRM в том, что вы не
мо же те пе рей ти с вне дрен но го ре ше ния
на дру гое, так как на не м за вя за ны мно гие
биз нес-про цес сы. Вы ста но ви тесь за ви си -
мым от по став щи ка и пла ти те ему день ги
за оче ред ную “до зу” улуч ше ний. Един ст -
вен ный спо соб “со ско чить с иг лы” — про -
сто вы бро сить ре ше ние и о нем за быть”.

По мне нию Ан д рея Смо ко ло ва, рос -
сий ско му от де ле нию Oracle не хва та ет
служ бы под держ ки ре ше ний, ко то рая
есть в США: “Это спе ци аль ное кон сал -
тин го вое под раз де ле ние по вне дре нию и
со про во ж де нию. По это му ко гда вен дор
пред ла га ет вам CRM, нуж но в пер вую
оче редь по ин те ре со вать ся на ли чи ем та -
ких кон суль тан тов, а для уп ро ще ния вне -
дре ния сле ду ет по воз мож но сти при ме -
нять про стое стан дар ти зи ро ван ное
ре ше ние, ко то рое пред ла га ет вен дор”.

Мас штаб ная пе ре строй ка
Имен но та кой под ход при ме нил “Нор деа
Банк”, ко то рый вы брал путь ми ни ми за -
ции кас то ми зи ро ван ных ар хи тек тур ных
ре ше ний. По сло вам на чаль ни ка управ -
ле ния роз нич ных раз ра бо ток Сер гея
Жир но ва, CRM-сис те ма Siebel 7.8 бы ла
вне дре на еще в на ча ле 2000-х, то гда же
был по стро ен и кре дит ный про цесс, но
не дав но бы ло ре ше но пол но стью пе ре -
стро ить и сис те му, и биз нес-про цесс: “Не -
дос тат ком пре ды ду щей CRM-сис те мы
бы ла из лиш няя кас то ми за ция, от ко то рой
мы хо те ли уй ти. Сей час во гла ву уг ла по -
став ле ны кон троль за ка че ст вом при ни -
мае мых ре ше ний и воз мож ность даль ней -
ше го раз ви тия сис те мы без уве ли че ния
за трат на раз ра бот ку. Это бы ла од на из
ос нов ных про блем ста рой сис те мы”.

Од но вре мен но банк пе ре хо дит на вер -
сию Oracle Siebel 8.1, пе ре страи ва ет ИТ-
ин фра струк ту ру и вне дря ет но вую АБС.

Сей час CRM-про ект бли зит ся к за вер ше -
нию, и пер вые ре зуль та ты ожи да ют ся
уже в IV квар та ле. Банк рас счи ты ва ет до -
бить ся сни же ния за трат на об ра бот ку
зая вок на по лу че ние кре ди та и су ще ст -
вен но по вы сить мощ ность кре дит но го
кон вей е ра без на ра щи ва ния чис ла со -
труд ни ков.

Для ве ри фи ка ции про ект ных ре ше ний
на два ме ся ца бы ли при вле че ны кон суль -
тан ты из Oracle, и все клю че вые ре ше -
ния при ни ма лись тре мя сто ро на ми: бан -
ком, под ряд чи ком и вен до ром. “Та кая
прак ти ка нам по нра ви лась”, — от ме тил
г-н Жир нов.

Де лясь по лу чен ным опы том, он так же
под черк нул, что один из рис ков лю бо го
про ек та вне дре ния биз нес-сис те мы за -
клю ча ет ся в “раз ду ва нии” мас шта ба
про ек та: “Этим нуж но управ -
лять. Мы ста ра ем ся оце ни -
вать лю бое та кое из ме не ние
в де неж ном вы ра же нии и
смот рим, что мы от это го бу -
дем иметь. Окон ча тель ное
ре ше ние дол жен при ни мать
ко ми тет управ ле ния про ек -
том, но ни в ко ем слу чае не
ко ман да вне дре ния, по то му
что у нее дру гие кри те рии”.

Как пра ви ло, CRM-сис те ма
не ис поль зу ет ся от дель но, а
ра бо та ет в связ ке с дру ги ми
биз нес-при ло же ния ми. В
“Нор деа Банк” Siebel CRM
ин тег ри ро ва на с бо лее чем
де ся тью ИТ-сис те ма ми. По сло вам Сер -
гея Жир но ва, ин те гра ция про во ди лась
си ла ми ИТ-под раз де ле ния бан ка, так как
это по зво ли ло не толь ко сни зить за тра ты,
но и раз ви вать на вы ки соб ст вен ных со -
труд ни ков. Он так же от ме тил боль шую
роль ин те гра ци он ной ши ны: “Мы про -
бо ва ли обой тись без нее, но из это го ни -
че го не вы шло”.

В за клю че ние Сер гей Жир нов под -
черк нул ре шаю щую роль ко ман ды вне -
дре ния, в ко то рую вхо дят свои со труд ни -
ки, биз нес-поль зо ва те ли и под ряд чи ки:
“Ес ли пра виль но ее по доб рать, то про -
ект бу дет ус пеш ным”.

Взгляд кли ен та
О том, что CRM-сис те мой мо гут поль зо -
вать ся не толь ко со труд ни ки ком па ний,
но и их кли ен ты, на пом нил Ва си лий Ко -
ля дин, ру ко во ди тель ИТ-от де ла ме ж ду -
на род ной ком па нии “Ин тач Стра хо ва -
ние”, осо бен но стью ко то рой яв ля ет ся то,
что 90% биз не са вы пол ня ет ся че рез пря -
мой канал — Ин тер нет и call-центр.

Для свя зи с кли ен та ми ком па ния ис -
поль зу ет сис те му Websale, ин тег ри ро ван -
ную с CRM. “Это фак ти че ски каль ку ля -
тор с функ цио на лом, для то го что бы
кли ент мог ос та вить за яв ку на по куп ку
стра хо во го по ли са, — по яс нил Ва си лий
Ко ля дин и рас ска зал об эво лю ции Web-
sale, пред по сыл ка ми к ко то рой стал ана -
лиз по треб но стей и за про сов кли ен та. —
За ру бе жом кли ент спо кой но вво дит все
тре буе мые лич ные дан ные, а в Рос сии ос -
нов ная мас са лю дей на сто ро жен но от но -
си тся к вво ду кон такт ной ин фор ма ции, и
сис те ма здесь не очень хо ро шо шла. По -
это му мы по ста ра лись умень шить ко ли -
че ст во дан ных, вво ди мых кли ен том”.

Что бы пол но стью учесть на ши на цио -
наль ные осо бен но сти, с 2008-го по 2011-й
бы ло реа ли зо ва но три вер сии Websale.
“Важ ней шим ас пек том ста ло удоб ст во
ис поль зо ва ния сис те мы, — ска зал г-н Ко -
ля дин. — На те ку щем эта пе све де ны к
ми ни му му ко ли че ст во ша гов для оформ -
ле ния по ли са и объ ем вво ди мых дан ных.
Сни же на це на за кон такт, но вый каль ку -
ля тор по зво лил уве ли чить ко ли че ст во
по се ти те лей, что, в свою оче редь, при ве -
ло к рос ту про даж. Вы рос ло чис ло кли ен -
тов, ко то рые до хо дят до фи наль но го рас -
че та, а не по ки да ют сайт в мо мент
оформ ле ния за яв ки”.

CRM как дви га тель тор гов ли
В ком па нии Velux, вы пус каю щей ман -
сард ные ок на и про даю щей их по мо де ли

B2B, CRM-сис те ма ста ла ос -
но вой стра те гии по вы ше ния
эф фек тив но сти про даж, на -
прав лен ной на уве ли че ние
до ли рын ка, ко то рая умень -
ши лась во вре мя кри зи са.

“На тот мо мент у нас не бы -
ло гло баль ной CRM-сис те мы,
и бы ло ре ше но раз вер нуть
CRM-мо дуль SAP, так как
ком па ния уже ис поль зо ва ла
ERP-сис те му SAP”, — рас ска -
зал Юрий Лиц, ру ко во ди тель
от де ла биз нес-сис тем и ИТ
ком па нии Velux, под черк нув,
что из ме не ние биз нес-про цес -
сов долж но пред ше ст во вать

из ме не нию ИТ-сис тем, так как эф фек тив -
ней вы страи вать но вые биз нес-про цес сы
на ста рой сис те ме и впо след ст вии пе ре -
хо дить на но вую.

По его сло вам, в Velux ос нов ной внут -
рен ний кли ент ИТ-подразделения — от -
дел про даж, а луч шей CRM-сис те мой яв -
ля ет ся та, ко то рая ак тив но ис поль зу ет ся
тор го вым пер со на лом. Для уче та спе ци фи -
ки их ра бо ты бы ла по строе на мо дель вось -
ми ос нов ных про цес сов про даж, соз да на
мо дель сег мен та ции кли ен тов, опи са ны все
эта пы ра бо ты от де ла про даж, про цес сы
управ ле ния мар ке тин го вы ми кам па ния ми
и от но ше ния ми с по тре би те ля ми.

Глав ной про бле мой про ек та, как и во
мно гих дру гих слу ча ях, стал че ло ве че -
ский фак тор. “Лю дям слож но пе ре стро -
ить ся, так как они при вык ли ра бо тать по-
ста ро му, — рас ска зал Юрий Лиц. —
В пер вое вре мя по сле вне дре ния мы ока -
зы ва ли дав ле ние на тор го вый пер со нал,
что бы со труд ни ки тща тель но вы пол ня -
ли но вые про цес сы и ис поль зо ва ли но -
вые ин ст ру мен ты. Бы ла и фи нан со вая
мо ти ва ция. В ре зуль та те уже че рез па ру
ме ся цев при ме не ние но вин ки во шло в
при выч ку”.

Не обош лось и без пре тен зий к SAP.
“Ин те гра ция ме ж ду CRM и ERP очень
хо ро ша, но с эр го но ми кой есть про бле -
мы: не ко то рые эк ра ны пе ре гру же ны.
И хо тя обо лоч ка об нов ля ет ся до воль но
час то, но все ба зи ру ет ся на мо ду ле R/3,
ко то ро му уже до воль но мно го лет”.

В ка че ст ве ре зуль та тов для биз не са
Юрий Лиц от ме тил уве ли че ние до ли
рын ка на 1,5% в 2010—2012 гг., по вы ше -
ние удов ле тво рен но сти по тре би те лей и
воз мож ность управ ле ния мар ке тин го -
выми ак ция ми: “Рань ше, ес ли ка кая-то
марке тин го вая идея не ра бо та ла, мы ду -
ма ли, что про бле ма в са мой идее, но за -
час тую ока зы ва ет ся, что де ло в ее реа ли -
за ции. Те перь бла го да ря дан ным из CRM
мы мо жем это по нять”.

Глав ны ми фак то ра ми ус пе ха CRM-
про ек та он счи та ет под держ ку со сто ро -
ны ру ко во дства ком па нии и пра виль ное
пла ни ро ва ние ра бот: “Важ но раз де лить
про ект на эта пы и кон тро ли ро вать про -
ме жу точ ные ре зуль та ты, дру ги ми сло ва -
ми, це ли долж ны быть при вя за ны к ре -
зуль та там, а этапы — к сро кам. Без
спон со ра про ект не сто ит и на чи нать”. 4
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CRM-Фо рум: со ве ты по вне дре нию и не толь ко

Ан д рей Смо ко лов срав ни -
ва ет CRM-сис те му с иг рой
“Ле го”

Сер гей Жир нов: “Ес ли пра -
виль но по доб рать ко ман ду
вне дре ния, то про ект бу дет
ус пеш ным”

“CRM-сис те ма — та же игра
“Лего”: есть мно го ку би ков, 

но нет пла на сбор ки, 
вы по лу чае те все это за 
боль шие день ги и по том 
еще вы ну ж де ны пла тить 

спе циа ли стам за вне дре ние”.
Ан д рей Смо ко лов
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СТИ ВЕН ВО АН-НИ КОЛС

В2007 г. бла го да ря по яв ле нию ком -
пь ю те ров фор ма та не тбук и про -
ва лу Microsoft Vista опе ра ци он ная

сис те ма Linux на ко рот кое вре мя ста ла
поль зо вать ся не бы ва лым спро сом на
рын ке на столь ных сис тем. Microsoft дос -
та точ но бы ст ро осоз на ла, что те ря ет ры -
нок не до ро гих лэп то пов с не боль ши ми
функ цио наль ны ми воз мож но стя ми, и
вер ну ла к жиз ни Windows XP, прак ти че -
ски по да рив ее про из во ди те лям ком пь ю -
те ров в ва ри ан те OEM-вер сии (спе ци -
аль ная вер сия ОС для пре дус та нов ки и
со вме ст ной про да жи с ПК). Этот план
сра бо тал, по пу ляр ность Linux на ча ла
сни жать ся. В 2012-м Microsoft вы пус ка ет
Windows 8, в ад рес ко то рой так же вы ска -
зы ва ют ся на ре ка ния, по это му ва ри ант
Linux для на столь ных ком пь ю тер ных
сис тем сно ва по лу ча ет шанс по ка зать се -
бя... ес ли смо жет.

ОС Linux бо лее чем хо ро ша для при ме -
не ния на на столь ных ком пь ю те рах. Дос -
та точ но по смот реть на ком па нию Google,
ко то рая ис поль зу ет свой соб ст вен ный
клон ОС Ubuntu — Goobuntu — не толь -
ко на ин же нер ных ра бо чих стан ци ях, но и
прак ти че ски на ка ж дом ПК.

Хо тя ос нов ная при чи на сла бо го про -
ник но ве ния ОС Linux в сег мент на -
стольных ПК в пер вую оче редь вы зва на
желез ной хват кой Microsoft на шее
OEM-про из во ди те лей ком пь ю тер ной
тех ни ки и ан ти-Linux-про па ган дой, эта
опе ра ци он ная сис те ма и са ма во мно гом
ви но ва та в сло жив шем ся по ло же нии.
Что же нуж но Linux, что бы на чать кон -
ку ри ро вать с Windows на том же уров не,
что и Apple Macintosh?

5. Улуч шить под держ ку не за ви си мых
по став щи ков ПО (ISV)

Я, да и на мно го бо лее зна чи мые в Li-
nux-ми ре фи гу ры, чем я, та кие как Ли нус
Тор вальдс, со глас ны, что Ми гель де Ика -
са, один из соз да те лей ра бо че го сто ла
GNOME для ОС Linux, в сво ей ста тье
“Что уби ва ет на столь ные Linux-сис те мы”
во мно гом ошиб ся. Но в не ко то рых ве щах
де Ика са все же прав. Од но из наи бо лее
важ ных из сде лан ных им ут вер жде ний гла -
сит, что “не су ще ст ву ет двух ди ст ри бу ти -
вов Linux, со вмес ти мых друг с дру гом с
точ ки зре ния клю че вых ком по нен тов яд -
ра, ис поль зуе мых сис те мой. Они ли бо про -
ти во ре чат друг дру гу, ли бо кон ку ри ру ют в
реа ли за ции од них и тех же функ ций”.

Ко неч но, ба зо вые сис те мы ра бо та ют
во всех вер си ях Linux, но, до пус тим, вы
яв ляе тесь ISV-компанией — ка кой ра бо -
чий стол Linux вы вы бе ре те в ка че ст ве
плат фор мы для раз ра ба ты вае мых ва ми
про грамм ных про дук тов? KDE? Те ряю -
щий поль зо ва те лей GNOME? Unity из
Ubuntu? Мой лю би мый Cinnamon из Lin-
ux Mint?

Ес ли бы я пред став лял ISV-ком па нию,
то по след нее, что я бы хо тел сде лать, ста -
ла бы бес смыс лен ная тра та вре ме ни и
средств на раз ра бот ку по лу дю жи ны вер -
сий поль зо ва тель ско го ин тер фей са мое го
ПО для ка ж до го бо лее-ме нее зна чи тель -
но го ва ри ан та ра бо че го сто ла Linux. С
дру гой сто ро ны, уже есть не ко то рые ISV-
ком па нии, та кие как раз ра бот чик игр
Valve, ко то рые, рас смот рев воз мож но сти
Windows 8, от ка за лись от этой плат фор мы
и на ча ли дви гать ся в сто ро ну Linux. Это
за ме ча тель но, но Linux дол жен пред ло -
жить что-то боль шее для при вле че ния не -
за ви си мых раз ра бот чи ков ПО.

Де Ика са счи та ет, что един ст вен ный
ва ри ант, при ко то ром ко гда-ли бо мож но
до бить ся мас со вой ус та нов ки Linux ос -
нов ны ми по став щи ка ми на столь ных
ПК, — это соз да ние си туа ции “один ди -
ст рибь ю тор, один ба зо вый на бор ком по -
нен тов, от каз от все го ос таль но го и все -
об щая под держ ка это го ди ст ри бу ти ва
Linux. Не за ви си мо от то го, бу дет ли это
Ubuntu ком па нии Canonical, Fedora ком -

па нии Red Hat, сис те ма Debian или ре -
зуль тат но во го про ек та, осу ще ст в лен но -
го со вме ст ны ми уси лия ми”.

Он прав. Я ду маю, в этом с са мо го на ча -
ла и за клю чал ся план ком па нии Canonical
в от но ше нии ди ст ри бу ти ва Ubuntu. Про -
фес сио на лы Linux мо гут свы со ка от но -
сить ся к ра бо че му сто лу Unity, од на ко да -
же са мый не ис ку шен ный в ком пь ю те рах
че ло век на све те мо жет лег ко ис поль зо -
вать Ubuntu Linux с по мо щью ин тер фей -
са Unity. В то вре мя как боль шин ст во пре -
вос ход ных ди ст ри бу ти вов Linux, та ких как
Mint, рас счи та ны на поль зо ва те лей на -
столь ных ПК, толь ко Ubuntu ре аль но на -
це лен на мас со вый ры нок. Ес ли бы я был
ISV-раз ра бот чи ком, ди ст ри бу тив Ubuntu
был бы мо им вы бо ром в ми ре Linux. В
кон це кон цов, имен но его уже вы бра ла
ком па ния Valve.

4. За мед лить тем пы об нов ле ния
Как и боль шая часть при вер жен цев

Linux, я люб лю по иг рать ся с но вей ши ми
функ ция ми. А вот ря до вой поль зо ва тель
Josephine не хо чет раз би рать ся с клю че -
вы ми об нов ле ния ми сво его ра бо че го сто -
ла ка ж дые шесть ме ся цев. Имен но по -
это му наи бо лее ус пеш ные про дав цы
Linux — Canonical, Red Hat и SUSE —
вы пус ка ют свои вер сии опе ра ци он ных
сис тем как ПО с дол го сроч ной под держ -
кой (вер сии, рас счи тан ные на дли тель -
ное при ме не ние в про из вод ст ве, тор гов -
ле и дру гих об лас тях, не тре бую щих
по сто ян но го об нов ле ния ПО и пе ре хо да
на все бо лее но вые и бы ст рые).

Для боль шин ст ва лю дей нор маль ный
ритм об нов ле ния ПО со став ля ет раз в
три го да, а не в шесть ме ся цев. Да, это
мо жет оз на чать, что ваш ва ри ант ра бо -
че го сто ла ра бо та ет на яд ре Linux 3.5.
Вы серь ез но ду мае те, что для боль шин -
ст ва лю дей это что-то зна чит? Нет, это
об стоя тель ст во им глу бо ко без раз лич но.
Это, кста ти, при чи на то го, что Windows
XP толь ко сейчас — спус тя 11 лет гос -
под ства на рын ке на столь ных ра бо чих
платформ — ус ту пи ла свое ме сто Win-
dows 7. Лю ди пред по чи та ют ко ро ля Ло -
га ко ро лю Стор ку (ко роль-чур бан, рох -
ля и ко роль-аист, ти ран — пер со на жи
бас ни Эзо па о ля гуш ках, вы би раю щих
се бе ко ро ля). Ут ром они мо гут зая вить,
что им нуж ны наи кру тей шие уст рой ст -
ва, но в кон це дня по про сят вос ста но -
вить им тот же ра бо чий стол, за ко то -
рым они ра бо та ли вче ра. Это урок,
ко то рый на до ус во ить и Microsoft с Win-
dows 8 Metro, и соз да те лям ди ст ри бу ти -
вов Linux, по умол ча нию ори ен ти рую -
щих ся на GNOME 3.x.

3. Еще упор нее до би вать ся под держ ки
от про из во ди те лей ком пь ю те ров

Ко неч но, вы в са мом де ле мо же те за пус -
тить Linux прак ти че ски на лю бом из су ще -
ст вую щих ПК (сколь ко раз я это про де лы -
вал!), но ес ли за хо ти те вы жать мак си мум
из ва ше го обо ру до ва ния, то об на ру жи те,
что мно гие про из во ди те ли, на при мер
NVIDIA, все еще не обес пе чи ва ют свое -
вре мен ную раз ра бот ку драй ве ров.

С этой про бле мой по став щи ки ди ст ри -
бу ти вов Linux ма ло что мо гут по де лать. Я
хо чу ска зать, что ес ли ком па ния Red Hat
за хо чет до бить ся вни ма ния со сто ро ны
по став щи ков сер вер но го обо ру до ва ния,
она его по лу чит. Red Hat — один из клю -
че вых иг ро ков на рын ке сер ве ров. Од на ко
ни кто из Linux-ди ст рибь ю то ров, ра бо таю -
щих на рын ке на столь ных сис тем, не име -
ет та ко го влия ния. Един ст вен ная вещь,
ко то рую они мо гут пред ло жить из го то ви -
те лям ком пь ю те ров, это раз ра бот ка драй -
ве ров. В дей ст ви тель но сти Linux-раз -
работ чи ки под управ ле ни ем Гре га
Кроа-Харт ма на за ни ма лись раз ра бот кой
бес плат ных ап па рат ных драй ве ров для
Linux на про тя же нии мно гих лет. И да же
сей час по дав ляю щее боль шин ст во про из -
во ди те лей ком пь ю тер ной тех ни ки не при -
ни ма ют это бес плат ное пред ло же ние.

2. Гром ко сту чать ся в две ри про дав -
цов ПК

На про тя же нии мно гих лет та кие ги ган -
ты, как Dell, HP и Lenovo, ду ра чи ли нас
раз го во ра ми про на столь ные ком пь ю те ры
с пре дус та нов лен ной ОС Linux. Да же сей -
час ти пич ный по ку па тель, за хо дя на сайт
или в ма га зин с про дук ци ей этих ком па -
ний, не мо жет быть уве рен , что най дет там
дос туп ный для по куп ки на столь ный ком -
пь ю тер или но ут бук с предуcтановленной
сис те мой Linux. В то же вре мя за пре де ла -
ми США и За пад ной Ев ро пы при об ре сти
ПК с предуcтановленной сис те мой Linux
го раз до лег че.

Ну ко неч но, нет ни че го слож но го в
том, что бы ус та но вить Linux на на столь -
ный ком пь ю тер (я де лаю это по край ней
ме ре раз в две не де ли), но боль шин ст во
лю дей не хо тят этим за ни мать ся.

Мы долж ны иметь боль ше по став щи -
ков, под дер жи ваю щих на столь ные ком -
пь ю те ры с пре дус та нов лен ны ми Linux-
сис те ма ми. Ко неч но, за ме ча тель но, что у
нас есть System76 и ZaReason, од на ко нам
так же нуж ны ли ди рую щие на рын ке по -
став щи ки, пол но стью при вер жен ные
настоль ным Linux-сис те мам. То есть это
заме ча тель но, что Dell на пря жен но ра бо -
та ет над вы пус ком вы со ко про из во ди тель -
но го но ут бу ка се рии Sputnik для Linux-
раз ра бот чи ков, од на ко бы ло бы на мно го
луч ше, ес ли бы уже сей час мож но бы ло
бы за ка зать еще и обыч ный но ут бук Dell
под управ ле ни ем Ubuntu.

В то же вре мя ком пь ю те ры с Linux
долж ны сто ить мень ше, чем их род ст вен -
ни ки с Windows. В кон це кон цов, по
срав не нию с це ной Windows для OEM-
про из во ди те лей тех ни ки Linux им дос та -
ет ся прак ти че ски бес плат но. Тем не ме -
нее пер вый ульт ра бук под управ ле ни ем
Linux сто ит столь ко же, сколь ко и его со -
брат с Windows.

Един ст вен ное, что ди ст рибь ю то ры
Linux мо гут пред при нять в дан ной си туа -
ции, — это на ра щи вать уси лия по рек ла -
ме и про дви же нию Linux сре ди OEM-по -
став щи ков на столь ных ком пь ю те ров.
На сколь ко я мо гу су дить, толь ко Canoni-
cal, еще раз под черк ну, дей ст ви тель но
про во дит про ду ман ную по ли ти ку рек ла -
мы тра ди ци он ных на столь ных ком пь ю -
те ров, ра бо таю щих под управ ле ни ем Li-
nux. Что бы по ку па те ли мог ли уви деть в
про да же на столь ные ком пь ю те ры с пре -
дус та нов лен ны ми Fedora, openSUSE или
ка ки ми-ли бо еще ди ст ри бу ти ва ми Linux,
их ди ст рибь ю то рам на до не мед лен но
при сту пить к ак тив ной ра бо те с из го то -
ви те ля ми на столь ных ком пь ю те ров по
про дви же нию ОС Linux на этот сег мент
рын ка.

1. Ди ст рибь ю то рам Linux не об хо ди мо
серь ез но по дой ти к тра ди ци он ным на -
столь ным ПК

Я ду маю, это за ме ча тель но, что Linux
бла го да ря плат фор ме Android ли ди ру ет
на рын ке смарт фо нов, и но вое по ко ле -
ние план ше тов, ис поль зую щих Andrioid,
та ких как Nexus 7 и the Amazon Kindle
Fire HD, на ко нец го то вит ся дать сра же -
ние план ше там Apple iPad. Од на ко при
этом на столь ные ком пь ю те ры ни ку да не
ис чез нут в бли жай шее вре мя.

Как и мно гим дру гим лю дям, мне нра -
вят ся мод ные на во ро чен ные план ше ты,
од на ко ко гда де ло до хо дит до на бо ра
тек ста или вво да дан ных, мне ну жен

стан дарт ный на столь ный ком пь ю тер с
при выч ной кла виа ту рой, дос туп ный
круг ло су точ но. Эта си туа ция не из ме -
нит ся еще очень дол го.

Толь ко две Linux-ком па нии, по хо же,
по ни ма ют это. Од на из них, ко неч но,
Canonical. Другая — это Google со свои -
ми Chrome OS и Chromebook. Google де -
ла ет все, что в ее си лах, что бы по ку па -
тель при об рел, а те перь еще и арен до вал
ее Chromebook. Google по ни ма ет си туа -
цию. Google мо жет вла ст во вать в Ин тер -
не те, и Chrome OS мо жет пред став лять
со бой все го лишь веб-брау зер Chrome
по верх тон ко го слоя Linux, но они твер до
зна ют, что сис тем ные блоки с внеш ни ми
мо ни то ром и кла виа ту рой еще дол го бу -
дут вос тре бо ва ны на рын ке.

Ес ли мы дей ст ви тель но хо тим уви деть
ре аль ную кон ку рен цию на рын ке на -
столь ных сис тем со сто ро ны Linux-ком -
пь ю те ров, есть два ва ри ан та дей ст вий.
Ли бо не об хо ди мо на чать под дер жи вать
Ubuntu или Chrome OS, по сколь ку это
един ст вен ные ди ст рибь ю то ры Linux, ко -
то рые, как нам ка жет ся, серь ез но от но -
сят ся к про да жам на столь ных ком пь ю те -
ров под управ ле ни ем Linux, ли бо
со об ще ст во Linux долж но пол но стью со -
сре до то чить ся на под держ ке дру го го ди -
ст ри бу ти ва.

Де ло в том, что де Ика са был прав в
од ном клю че вом пунк те. Для то го что бы
Linux до бить ся ус пе ха на рын ке на столь -
ных ПК, не об хо ди мо реа ли зо вать на
прак ти ке кон цеп цию “один ди ст рибь ю -
тор, один ба зо вый на бор ком по нен тов,
от каз от все го ос таль но го и все об щая
под держ ка это го ди ст ри бу ти ва Linux”.
То гда и толь ко то гда мы по лу чим вер сию
Linux для на столь ных сис тем, спо соб ную
пол но стью ис поль зо вать пре иму ще ст ва
“ок на воз мож но стей”, соз дан но го для
нас Microsoft с вы пус ком Windows 8. 4

Что не об хо ди мо на столь но му Linux, что бы одо леть Windows 8

Как и в слу чае с ОС Vista, 
вы пуск Windows 8 

пре дос тав ля ет Linux оче ред ной
шанс улуч шить свои по зи ции 
на рын ке ПК, но смо жет ли 

Linux вос поль зо вать ся 
этим шан сом?

Су дя по сло вам гла вы Microsoft, ком па -
ния все рь ез рас смат ри ва ет воз мож ность
раз ра бот ки “...про дук тов с но вы ми форм-
фак то ра ми, ко то ры ми мож но поль зо вать -
ся ес те ст вен ны ми спо со ба ми: по сред ст -
вом ре чи, дви же ний и при кос но ве ний”.

На блю да те ли по ста ра лись взве сить все
“за” и “про тив” но вой так ти ки Microsoft,
но об на ру жи ли на мно го боль ше рис ков,
чем пре иму ществ. Обо ру до ва ние и сер -
ви сы обес пе чи ва ют го раз до бо лее низ -
кую мар жу, чем ПО. К то му же да ле ко не
ка ж до му но во му уст рой ст ву со пут ст ву ет
ус пех. Впол не ве роя тен и про вал. А вы -
пуск оче ред ных вер сий Windows и Of-
fice — бес про иг рыш ный биз нес.

Есть и дру гие ми ну сы. Так, пе ре ход на
сер вис ную и об лач ную мо дель мо жет от -
ри ца тель но от ра зить ся на до хо де. К то му
же на рын ке уст ройств Microsoft не име -
ет проч ной ре пу та ции, а план шет Surface
мо жет ли бо стать хи том, как Xbox, ли бо
про ва лить ся. Да и парт не ры, про из во дя -
щие обо ру до ва ние, вряд ли бу дут в вос -
тор ге от но вых пла нов Microsoft и мо гут
от вер нуть ся от ком па нии.

И на ко нец, по служ ной спи сок са мо го
Бал ме ра не од но зна чен. Под его ру ко во -
дством Microsoft не смог ла вос поль зо вать -
ся стре ми тель ным взле том рын ков по ис -
ко вых и мо биль ных сис тем, ус ту пив
паль му пер вен ст ва Google. А в этом фи -
нан со вом го ду ему со кра ти ли бо нус за вя -
лые про да жи Windows и за то, что он не
смог уре гу ли ро вать про бле мы с Ев ро ко -
мис си ей, ко то рая по тре бо ва ла от Mi-
crosoft пре дос тав лять поль зо ва те лям Win-
dows воз мож ность вы бо ра брау зе ра.
Ком па ния уже за пла ти ла за это мил ли ард
дол ла ров штра фа, а те перь ее ожи да ют
но вые рас сле до ва ния и но вые санк ции. 4

Microsoft де ла ет...
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МАК СИМ БЕ ЛО УС

Управ ляе мые ус лу ги пе ча ти (Mana-
ged Print Services, MPS) или управ -
ляе мые ус лу ги до ку мен то обо ро та

(Managed Document Services, MDS) нель зя
на звать со всем уж но вы ми ры ноч ны ми
вея ния ми. Од на ко в ус ло ви ях, ко гда нор ма

при бы ли с по ста вок ап па рат -
ных средств печати — прин те -

ров, мно го функ цио наль ных уст ройств
(МФУ) и рас ход ных материалов — не ук -
лон но сни жа ет ся, для мно гих вен до ров
пере ход к пре дос тав ле нию та ких ус луг ста -
но вит ся чуть ли не един ст вен ной воз мож -
но стью от сто ять и да же рас ши рить свою
до лю на рын ке пе ча ти.

Ры нок этот в по сткри зис ные го ды раз -
ви ва ет ся да ле ко не са мым ак тив ным об -
ра зом. Со глас но дан ным
IDC, в 2011-м по срав не нию
с пре ды ду щим го дом рос -
сий ский сег мент уст ройств
пе ча ти уве ли чил ся в де неж -
ном ис чис ле нии лишь на
1,4% — до 940 млн. долл. Су -
ще ст вен ная до ля это го объ ё -
ма об ра зо ва на тен дер ны ми
по став ка ми, в стрем ле нии
вы иг рать под ря ды на ко то -
рые по став щи ки ве дут весь -
ма аг рес сив ную це но вую по -
ли ти ку. Вдо ба вок да же в
роз ни це стои мость пе ча таю -
щих уст ройств и рас ход ных ма те риа лов к
ним не ук лон но снижается — за счёт всё
бо лее ак тив ных дей ст вий вен до ров вто -
ро го и третье го эше ло нов.

В ито ге ап па рат ные эле мен ты офис -
ных сис тем пе ча ти (и до ку мен то обо ро та
в це лом) всё за мет нее при бли жа ют ся по
сво ей про даж ной це не к про из вод ст вен -
ной се бе стои мо сти, а то и ока зы ва ют ся
ни же неё. При выч ные ус лу ги в об лас ти
печати — те ку щий ре монт обо ру до -
вания, дол го сроч ное тех ни че ское об -
служи ва ние, мо ни то ринг ин стал ли ро ван -
ной ба зы пе чат ных устройств — то же
не обес пе чи ва ют зна чи тель ной при бы ли.
К то му же та кие ус лу ги ни как не пер со -
ни фи ци ро ва ны от но си тель но их по став -
щи ка: кли ент с рав ным ус пе хом мо жет
вос поль зо вать ся пред ло же ния ми лю бо -
го ав то ри зо ван но го сер вис но го цен тра,
и са ми эти цен тры не де ла ют су ще ст вен -
ной раз ни цы ме ж ду кон крет ны ми по -
треб но стя ми раз лич ных кли ен тов.

MPS/MDS в этом отношении — ре ши -
тель но иной под ход, по зво ляю щий в го -
раз до боль шей сте пе ни за дей ст во вать
уни каль ные ком пе тен ции по став щи ка
пе чат ных ус луг. По ито гам пред ва ри -
тель но го ау ди та пе чат но го пар ка и биз -
нес-про цес сов по став щик ока зы ва ет ся в
со стоя нии пред ло жить за каз чи ку в выс -
шей сте пе ни аде к ват ный ком плекс сер -
ви сов, вклю чая да же пол ный или час тич -
ный аут сор синг пе ча ти как та ко вой. В
вы иг ры ше, та ким об ра зом, ос та ют ся все
уча ст ни ки ры ноч но го взаи мо дей ст вия.

Ми ро вой ры нок MPS/MDS уже в зна -
чи тель ной ме ре раз вит; всё за мет нее он
про яв ля ет се бя и в Рос сии. По дан ным не -
дав не го от чё та IDC об ис сле до ва ни ях рос -
сий ско го сег мен та ус луг ком плекс но го
управ ле ния пе ча тью, объ ём его дос ти га ет
49,5 млн. долл. — на 20% боль ше, чем го -
дом рань ше. Сум ма эта, впро чем, не слиш -
ком ве ли ка по срав не нию с об щей ём ко -
стью оте че ст вен но го пе чат но го рын ка,
ко то рая, на пом ним, при бли жа ет ся к
1 млрд. долл. Зна чит, на ря ду с вза им ной
за ин те ре со ван но стью по став щи ков и за -
каз чи ков в раз ви тии MPS/MDS этот сег -
мент под вер жен и влия нию оп ре де лён ных
фак то ров, сдер жи ваю щих его раз ви тие.

Во про сы внут рен ней эф фек тив но сти
В не дав нем ис сле до ва нии IDC сде лан вы -
вод, что на со вре мен ном рос сий ском рын -
ке MPS/MDS по сто ян но по яв ля ет ся и ис -
че за ет мно же ст во мел ких иг ро ков.

Не хват ка стра те ги че ски зна чи мых ини -
циа тив на этом рын ке мо жет быть обу -
слов ле на тем, что серь ёз ные ме ж ду на род -
ные аут сор син го вые опе ра то ры по ка
вы жи да ют бо лее бла го при ят ной конъ-
юнктуры — в си туа ции, ко гда ос нов ны ми
по тре би те ля ми управ ляе мых ус луг пе ча ти
вы сту па ют круп ные ком па нии, аф фи ли -
ро ван ные с за ру беж ны ми биз нес-струк ту -
ра ми. В этом ожи да нии по став щи ки тща -
тель но изу ча ют имею щий ся спрос на свои
ус лу ги, а так же реа ли зу ют пи лот ные про -
ек ты для оцен ки пер спек тив но сти рос -
сий ско го рын ка и оку пае мо сти воз мож -
ных ин ве сти ций.

Как от ме ча ет Сер гей Лы са нов, ру ко -
во ди тель под раз де ле ния ус луг пе ча ти
HP, ес ли на на чаль ном эта пе раз ви тия

рын ка ус луг пе ча ти в Рос сии
дей ст ви тель но пре об ла да ли
за пад ные за каз чи ки, то сей -
час вклад рос сий ских за каз -
чи ков в об щей струк ту ре
бизне са уже го раз до бо лее су -
ще ст ве нен. Ди рек тор по биз -
нес-опе ра ци ям Konica Minol-
ta Ар тем Пче лин со гла сен с
тем, что рос сий ский ры нок
аут сор син га пе ча ти бе рет
свое на ча ло на За па де. На
эта пе ста нов ле ния дан но го
сег мен та на на шем рын ке в
на ча ле 2000-х пер вы ми круп -

ны ми по тре би те ля ми этих ус луг яв ля лись
рос сий ские офи сы из вест ных ме ж ду на -
род ных ком па ний, ру ко во дство ко то рых
уже име ло к то му вре ме ни воз мож ность
оце нить на прак ти ке все пре иму ще ст ва
та кой биз нес-мо де ли.

С раз ви ти ем ры ноч ных от но ше ний
идея аут сор син га по лу ча ла все боль шее
рас про стра не ние и вы зы ва ла за ин те ре -
со ван ность у мно гих ком па ний, в том
чис ле и оте че ст вен ных, с наи бо лее зре -
лы ми внут рен ни ми биз нес-про цес са ми и
кор по ра тив ной куль ту рой. В по след нее
вре мя до ля рос сий ских ор га ни за ций, пе -
ре даю щих не про филь ные биз нес-про -
цес сы на аут сор синг, ста биль но воз рас та -
ет. При этом оте че ст вен ный ры нок
MPS/MDS уже раз ви ва ет ся по соб ст вен -
но му, спе ци фи че ско му пути — хо тя и с
учё том на ко п лен но го ми ро во го опы та.

По мне нию Сер гея Ле бе де ва, ме нед -
же ра по обу че нию и тех ни че ской под -
держ ке OKI Europe, в боль шин ст ве
случа ев ком па нии, рас смат ри ваю щие пе -
ре ход на MPS, не го то вы пол но стью за -
ме нить парк су ще ст вую щей у них пе чат -
ной тех ни ки на но вое обо ру до ва ние от
од но го вен до ра, так как не ко то рые пе ча -
таю щие уст рой ст ва бы ли при об ре те ны
со всем не дав но, и за час тую у раз ных про -
из во ди те лей. Это ог ра ни чи ва ет пред ло -
же ния по став щи ков, и в та ких си туа ци ях
воз мож но ис поль зо ва ние лишь “ди лер -
ско го” MPS, ко гда ди лер бе рёт на се бя
под дер жа ние не толь ко но вых уст ройств,
но и тех, что ис поль зу ют ся у за каз чи ка в
на стоя щий мо мент. Вен дор, ко неч но, не
бу дет обес пе чи вать под держ ку “чу жих”
уст ройств.

Су ще ст вен ный мо мент вне дре ния
управ ляе мых ус луг пе ча ти со сто ит в том,
что нуж но оце ни вать не толь ко объ ём
пе ча ти и тип пе ча тае мых до ку мен тов, но
и сте пень из но шен но сти имею ще го ся
обо ру до ва ния, а так же за тра ты на под -
дер жа ние его в ра бо то спо соб ном со стоя -
нии. Не ма лое зна че ние име ет со дер жа -
ние соб ст вен ной тех ни че ской служ бы,
од ной из функ ций ко то рой яв ля ет ся об -
слу жи ва ние пе ча таю щих уст ройств пред -
при ятия. При пол ном пе ре хо де на MPS
эту служ бу мож но ли бо со всем ли к ви ди -
ро вать (ес ли по ми мо сер ви са пе ча ти бу -
дет пред ло жен ещё и сер вис по об слу жи -
ва нию ИT-ин фра струк ту ры), ли бо
со кра тить её чис лен ность. Это од на из
важ ней ших со став ляю щих, оп ре де ляю -
щих эко но мию от MPS. По нят но, впро -

чем, что зна чи тель ной она бу дет лишь
для круп ных го су дар ст вен ных или ком -
мер че ских струк тур, ко то рые об ла да ют
раз ви той ИТ-служ бой.

На ко нец, под чёр ки ва ет Сер гей Ле бе -
дев, в са мом мас со вом по ко ли че ст ву
ком па ний (по оцен кам экспертов — до
95%) сег мен те ма ло го биз не са очень
силь но рас про стра не но ис поль зо ва ние
аль тер на тив ных рас ход ных ма те риа лов
(со вмес ти мых, вос ста нов лен ных и за -
прав ляе мых). Ус лу ги же MPS все гда, за
очень ред ким ис клю че ни ем, пред ла га ют -
ся на ба зе ори ги наль ных рас ход ных ма те -
риа лов. В этом слу чае и для та ких за каз -
чи ков вы го ду от вне дре ния MPS ни
по ка зать, ни ощу тить бу дет не воз мож но.
По оцен кам ев ро пей ских по став щи ков
управ ляе мых ус луг пе ча ти, у них эта про -
бле ма сто ит да ле ко не так ост ро, по это му
и рас про стра не ние MPS в сре де ма ло го
биз не са за ру бе жом на мно го ши ре.

Ак цент на важ но сти бо лее скром ных
по раз ме ру биз не са за каз чи ков для раз -
ви тия все го рын ка MPS/MDS де ла ет и
Алек сандр На доль ский, ме -
нед жер по пред про даж ной
под го тов ке про ек тов ком па -
нии Ricoh Rus. По его мне -
нию, ры нок ус луг по аут сор -
син гу пе ча ти и оп ти ми за ции
до ку мен то обо ро та в Рос сии
хо тя и на хо дит ся на на чаль -
ном эта пе раз ви тия, но яв ля -
ет ся впол не са мо стоя тель -
ным. И рас ту щий ин те рес к
по доб но го ро да ус лу гам со
сто ро ны не толь ко круп ных,
но и сред них рос сий ских
ком па ний под твер жда ет это.

Нель зя упус кать из ви да и та кую спе -
ци фи ку оте че ст вен ных за каз чи ков ус луг
пе ча ти, как до ми ни ро ва ние спе циа ли -
стов ши ро ко го про фи ля в со ста ве ИТ-
служб боль шин ст ва ком па ний на оте че -
ст вен ном рын ке. Та кие спе циа ли сты
край не ред ко рас смат ри ва ют управ ле ние
про цес сом пе ча ти как дей ст ви тель но
важ ную часть сво ей про фес сио наль ной
дея тель но сти. В ре зуль та те рас хо ды на
об слу жи ва ние пар ка пе ча таю щих уст -
ройств (осо бен но на фо не серь ез ных за -
трат на ПО, вне дре ние биз нес-при ло же -
ний, раз ви тие ИТ-ин фра струк ту ры)
пред став ля ют ся им не зна чи тель ны ми.
По это му ре ше ния о по куп ке той или
иной пе чат ной тех ни ки час то бы ва ют по -
спеш ны ми и не сба лан си ро ван ны ми.

Бо лее то го, рас хо ды на пе чать очень
час то да же не по па да ют в струк ту ру ИТ-
бюд же тов, по сколь ку за тра ты на по куп ку
рас ход ных ма те риа лов для пе чат ной тех -
ни ки (парк ко то рой не ред ко в не сколь ко
раз пре вы ша ет ре аль ные по треб но сти
ор га ни за ции) в круп ных ком па ни ях ино -
гда бу к валь но “раз ма за ны” ме ж ду под -
раз де ле ния ми и от но сят ся к их соб ст вен -
ным опе ра ци он ным рас хо дам. И до
оп ре де лен но го мо мен та пред при ятие
про сто не соз на ет, сколь ко де нег ре аль но
ухо дит на об слу жи ва ние прин те ров и
МФУ. “Уди ви тель но, — ука зы ва ет Алек -
сандр На доль ский, — но ини циа то ра ми
за пус ка MPS-про ек тов час то вы сту па ют
во все не ИТ-ди рек то ра, а ру ко во ди те ли
фи нан со вых служб и от де лов за ку пок,
ко то рые ви дят об щую кар ти ну рас хо дов
на об слу жи ва ние тех ни ки в кон со ли ди -
ро ван ном бюд же те”.

Сер гей Ле бе дев так же со мне ва ет ся в
спо соб но сти кор по ра тив ных ИТ-под раз -
де ле ний са мих по се бе, без при вле че ния
сто рон них спе циа ли стов, оп ти ми зи ро вать
ра бо ту офис ной под сис те мы пе ча ти. Ведь
сам тер мин “оп ти ми за ция” име ет раз лич -
ные от тен ки с точ ки зре ния спе циа ли ста
ИТ-ин фра струк ту ры и про вай де ра ус луг
MPS. Пер вый от даст пред поч те ние хо ро -
шо из вест но му, но, ско рее все го, да ле ко не
са мо му эко но ми че ски це ле со об раз но му
брен ду, что бы “в слу чае че го” ему не при -

шлось оп рав ды вать ся пе ред ру ко во дством
за вы бран ную эк зо ти ку, с ко то рой слу чи -
лась ка кая-то не при ят ность. Да и ма те риа -
лов по ре мон ту и об слу жи ва нию про дук -
ции из вест ных брен дов в Ин тер не те
мож но най ти го раз до боль ше. Оп ти маль -
ная, с точ ки зре ния спе циа ли ста ИT-ин -
фра струк ту ры, си туа ция вы гля дит про сто:
обо ру до ва ние ра бо та ет, а ес ли что, его лег -
ко мож но вос ста но вить. Во прос це ны в
дан ном слу чае в рас чет не при ни ма ет ся.

Про вай дер MPS, на про тив, в ос но ву
оп ти ми за ции ста вит со кра ще ние за трат
для кли ен та. При этом обо ру до ва ние со -
всем не обя за тель но бу дет от ши ро ко из -
вест ных брен дов, но за то за мет но бо лее
эко но мич ное и про из во ди тель ное. Ар -
тем Пче лин под чёр ки ва ет, что для MPS
из вест ны оп ре де лен ные кри те рии и па -
ра мет ры, при ана ли зе ко то рых мож но с
уве рен но стью го во рить о це ле со об раз но -
сти или не це ле со об раз но сти при вле че -
ния про фес сио наль но го про вай де ра как
с эко но ми че ской, так и с ор га ни за ци он -
ной точ ки зре ния. По став щик ус луг

долже н иметь в сво ём рас по -
ря же нии спе ци аль ную груп -
пу кон сал тин га, ко то рая со -
вме ст но с за каз чи ком бу дет
про во дить ин ди ви ду аль ный
ана лиз и оцен ку ка ж дой кон -
крет ной си туа ции.

Сер гей Лы са нов до пол ни -
тель но ука зы ва ет, что опыт
его ком па нии под твер жда ет
вы вод, ко то рый был сфор му -
ли ро ван в спе циа ли зи ро ван -
ном от че те Gartner 2009 г.,
по свя щен ном ана ли зу гло -
баль но го рын ка MPS: “Хо тя

боль шин ст во ор га ни за ций в прин ци пе
мог ло бы ак тив но и эф фек тив но управ -
лять сво им пар ком пе ча таю щих уст -
ройств са мо стоя тель но, на прак ти ке
боль шин ст ву из них не хва та ет вре ме ни,
опы та, не об хо ди мых люд ских ре сур сов,
ин ст ру мен тов, фо ку са, и в ито ге они не
де ла ют это го са ми”.

Дол го сроч ное пла ни ро ва ние
На 80% рост рос сий ско го рын ка MPS/
MDS, как сви де тель ст ву ют оцен ки IDC,
обу слов лен реа ли за ци ей круп ных про ек -
тов. Экс пер ты от ме ча ют, что це лью MPS
обыч но яв ля ет ся сни же ние за трат за каз -
чи ка. Но оце нить дей ст вен ность та ко го
сни же ния до воль но слож но, по сколь ку
ка ж дый за каз чик бу дет фор му ли ро вать
свои спе ци фи че ские це ли и за да чи при
пе ре хо де на аут сор синг пе ча ти, под хо -
дить к ним с соб ст вен ны ми мер ка ми эф -
фек тив но сти.

Так, в рос сий ских реа ли ях не ред ко воз -
ни ка ет си туа ция, ко гда заказчик — не
по лу чая пря мой ма те ри аль ной выгоды —
при ни ма ет ре ше ние вне дрять управ ляе -
мые ус лу ги пе ча ти по ря ду дру гих при -
чин, та ких как из ме не ния в по ряд ке от -
чет но сти пред при ятия, оп ти ми за ция его
не про филь ных ак ти вов и ор га ни за ци он -
ной струк ту ры, уп ро ще ние всей сис те мы
кор по ра тив ной пе ча ти. В ито ге ор га ни за -
ция пе ча ти на пред при ятии ста но вит ся
бо лее про стой и про зрач ной, а сам за каз -
чик при об ре та ет цен ный опыт пе ре да чи
важ но го эле мен та сво их биз нес-про цес -
сов на аутсорсинг — что, в свою оче редь,
мо жет по бу дить его к даль ней шей оп ти -
ми за ции де ло вой ак тив но сти.

Как под чёр ки ва ет Сер гей Лы са нов,
при на ве де нии по ряд ка в прин тер ном хо -
зяй ст ве при хо дит бо лее яс ное по ни ма ние
до пол ни тель ных воз мож но стей со вре -
мен ных сис тем управ ле ния пе ча тью, что
луч ше по мо га ет под дер жать как ны неш -
ний, так и бу ду щий биз нес и в ре зуль та те
до бить ся впол не ощу ти мой “при бав ки к
биз не су”. Имен но стрем ле ние луч ше по -
ни мать, во что об хо дит ся пе чать сей час,
ка ким об ра зом эту си туа цию мож но ис -
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MPS/MDS-ус лу ги в Рос сии: ку да дви жет ся ры нок?

ОБЗОРЫ

ПРОДОЛЖЕНИЕ НА С. 18

Сер гей Ле бе дев

Сер гей Лы са нов

В современном мире широко рас­
пространённым подходом является 
обеспечение потребностей в печати, 

основанное на техническом обслуживании 
оборудования и сводящееся к тому, что 
заказчик самостоятельно управляет своей 
инфраструктурой и связанными с ней риска­
ми. При этом он самостоятельно занимается 
планированием, закупкой оборудования 
и разовых услуг. Услугами поставщика в та­
ких моделях сервиса является обслуживание 
техники и поставка расходных материалов. 
Ключевым показателем стоимости в таком 
случае является цена одного отпечатка — 
простой и интуитивно понятный параметр.

Недостатком данного подхода является то, 
что он в должной степени не обеспечивает 
оптимизации инфраструктуры печати. Если 
бизнес растет, то он потребляет большее ко­
личество устройств и расходных материалов 
и, как правило, потребляет  неэффективно, 
поскольку удовлетворяет сиюминутную по­
требность без проекции на свое дальнейшее 
развитие. Когда заказчик определяет, какое 
оборудование необходимо купить, то он вы­
бирает то, которое наиболее выгодно купить 
в данный момент времени, что порождает 
«зоопарк техники». А это, в свою очередь, 
ведет к сложностям в его обслуживании. 
Таким образом, сиюминутная экономия 
оборачивается дополнительными тратами 
в будущем. Первоначально такие траты 
незаметны, но по прошествии нескольких 
лет они становятся ощутимыми. Можно 
наблюдать, как в организациях образуется 
засилье настольных принтеров различных 
моделей и производителей, с сопутствующи­
ми проблемами по приобретению расходных 
материалов.

Модель Managing Print Services (MPS) 
предлагает иной подход. В нем ключевым 
является предложение оптимизации парка 
печати. Задача управления инфраструкту­
рой печати передается напрямую постав­
щику. В отчете Gartner, выпущенном в июне 
2012 года и посвященном будущему офис­
ной печати, в цикле зрелости технологий 
отмечается, что MPS находится на стадии 
преодоления недостатков, непосредственно 
предшествующей плато продуктивности, 
и прогнозируется выход на него в течение 
последующих 2—5 лет.

Суть MPS состоит в том, что вендор берет 
на себя обязательства по постоянному со­
вершенствованию инфраструктуры печати 

заказчика с целью ее оптимизации. У него 
есть для этого дополнительные ресурсы, 
которых нет у клиента, — специалисты, сред­
ства измерения производительности, ком­
петенции по внедрению подобных систем 
у других клиентов и т. п. Все это прописы­
вается в договоре, основным показателем 
которого становятся ключевые показатели 
эффективности (Key Performance Indicators, 
KPI), а не стоимость отпечатка, хотя послед­
няя и входит в определение KPI. В этой 

ситуации ИТ­директор имеет возможность 
перенести на поставщика свои внутренние 
SLA (Service Level Agreement).

Как Canon понимает модель MPS?
Предложение Canon имеет четыре основ­
ные составляющие: работа с издержками, 
повышение продуктивности использования 
инфраструктуры печати, вопросы без о пас­
ности и окружающей среды. Можно видеть, 
что эти составляющие иногда противо­
речат друг другу, а иногда идут бок о бок. 
Например, обеспечение высокого уровня 
без о пас ности находится в противоречии 
с уменьшением издержек и повышением 
производительности. Иногда небольшое 
повышение уровня без о пас ности может 
значительно увеличивать издержки. С дру­
гой стороны, сокращение непрофильной 

печати и уменьшение объема используемой 
для печати бумаги улучшают показатели 
издержек и являются заботой об охране 
окружающей среды. И задача состоит в на­
хождении баланса для каждого конкретного 
случая исходя из потребностей заказчика. 
Canon располагает набором базовых реше­
ний обеспечения среды печати, которые 
дорабатываются совместно с заказчиком.

Cтруктура предложения MPS от Canon
В ней присутствует фиксированная часть, 
связанная с неизбежными постоянными 

издержками любой инфраструктуры. В част­
ности, она включает в себя консалтинговые 
услуги. Тут дело в том, что работа по иссле­
дованию и улучшению KPI невозможна без 
проектного подхода, когда на регулярной 
основе проводится аудит и мониторинг 
существующей инфраструктуры, ее анализ 
и предлагаются решения по ее совершенст­
вованию.

Кроме того, в фиксированную часть 
входит и оплата использования специали­

зированного ПО управления, без которого 
эффективное управление невозможно. 
Canon использует программный продукт 
uniFLOW, который может поставляться 
и отдельно. Это сервер печати, совмещен­
ный с функциональностью сбора и обра­
ботки разнообразной статистики по печати 
и копированию. Пользователь получает 
не только данные по объему валовой 
печати, но и данные по печати отделов 
и со труд ни ков, а также по типам заданий. 
Кроме того, uniFLOW содержит возможности 
управления — реализация политик, ввод ог­
раничений, поддержка квот. Самый простой 
пример — карточный доступ к устройствам, 
позволяющий бюджетно ограничивать пе­
чать отдела. Скажем, у отдела есть бюджет, 
и в его рамках можно варьировать объемы 
цветной и монохромной печати.

uniFLOW позволяет применять различ­
ные сценарии использования печати. 
Например, цветная печать может в обяза­
тельном порядке подтверждаться руково­
дителем департамента. Перед тем как поль­
зователь сможет начать печать цветной 
брошюры, автоматический запрос придет 
его руководителю, и печать начнется, 
только если будет получено его одобрение. 
При этом руководитель сразу видит стои­
мость задачи, а также возможные варианты 
стоимости печати такой брошюры в репро­
центре. Таким образом, он может оператив­
но принять решение о выполнении этого 
задания.

При построении системы управляе­
мой печати кроме uniFLOW применяется 
и ПО сервисного мониторинга eMaintenance, 
которое следит за ресурсами комплекту­
ющих оборудования печати и позволяет 
проактивно заменять их перед тем, как они 
выйдут из строя. Такая система позволяет 
более эффективно построить процесс 
обслуживания инфраструктуры печати. Дан­
ные о ресурсах появляются из статистики, 
собранной вендором по рынку по опреде­
ленному типу устройств.

Также это ПО может организовать автома­
тическую генерацию заявок на обслужива­
ние через HelpDesk. Когда машина ломается, 
она автоматически генерирует запрос 
в сервисную службу, тем самым полностью 
исключая персонал заказчика из процесса 
реагирования на инцидент и его эскалации.

Последний пункт в структуре фиксиро­
ванных затрат связан с амортизационными 
расходами. Тут существует определенная 
гибкость в виде лизинговых схем, но важ­
ным для заказчика является возможность 
выноса в контракт капитальных затрат 
на свою инфраструктуру (показатель  CAPEX). 
Это интересно для тех фирм и организаций, 
которым важно вынести из своих основных 
средств все непрофильные затраты.

Переменные издержки компенсируются 
пропорционально потреблению. В них вхо­
дят обслуживание оборудования, расходные 
материалы и профессиональные услуги, 
которые заключаются в ремонтах и пере­
настройках техники, профессиональное 
перемещение оборудования.

Реализация MPS на практике
Как и любой проект управления услугами 
Canon, MPS основан на рекомендациях  ITIL 
и системе проектного управления PRINCE2, 
распространенной в Европе. PRINCE2 
регламентирует распределение ролей 
и взаимоотношения с заказчиком на стадиях 
выполнения любого ИТ­проекта. Система 
Canon MPS включает пять взаимосвязанных 
этапов: обследование, проектирование, 
внедрение, поддержка и управление, оцен­
ка результата.

На этапе обследования проводится 
анализ текущей культуры печати, инфра­
структуры и возможностей организации. 
На этапе проектирования определяются 
бизнес­задачи, обосновывается техниче­
ское решение и прогнозируются результаты 
перехода на MPS. На этапе внедрения 
происходит развертывание решения и запу­
скается процесс управления изменениями. 
На основном этапе происходит запуск услуги 
и выполняется управление парком печати. 
При этом ведется непрерывный контроль 
производительности. На завершающем 
этапе цикла выполняется анализ услуги 
и проводится ее оптимизация, как техниче­
ская, так и финансовая.

Коммуникации с заказчиком осуществ­
ляются по нескольким уровням. На уровне 
стратегического планирования с заказчиком 
(обычно это ИТ­директор) на постоянной ос­
нове взаимодействует менеджер по страте­
гическому планированию. Его роль состоит 
в развитии бизнеса, чтобы складывающаяся 

инфраструктура отвечала требованиям 
бизнеса заказчика. При планировании 
он опирается на данные, представленные 
в результатах ежемесячного мониторинга, 
и определяет совместно с заказчиком, как 
эта услуга будет развиваться в соответствии 
с текущими KPI.

При переходе на услугу возникает задача 
тактического контроля, которую выполняет 
сервис­менеджер. Он контролирует KPI 
по данному контракту и на ежемесячной 
основе собирает все ключевые параметры, 
формирует отчет и предоставляет его заказ­
чику (исполнительному комитету).

На третьем уровне находится опера­
ционный менеджер, в чьи задачи входит 
реагирование на инциденты и оказание 
услуг по обслуживанию техники.

За всеми ними стоят специалисты Canon, 
которые помогают им выполнить свои 
задачи.

Примеры реализации услуги управляемой 
печати на российском рынке

Компания Canon внедрила MPS в целом 
ряде компаний. Среди ее клиентов — как 
иностранные, так и российские заказчи­
ки. В России выполнены проекты в таких 
компаниях, как «Ренессанс страхование», 
«Бин­Банк» и в российском офисе компа­
нии Kraft Foods.

Kraft Foods является вторым в мире про­
изводителем продуктов питания. Компания 
имеет пять заводов на территории Россий­
ской Федерации по производству шоколада, 
бисквитов, кофе и жевательной резинки. 
До внедрения системы в российском офисе 
компании с персоналом 400 человек насчи­
тывалась 331 единица печатного оборудо­
вания восьми различных производителей. 
Большая часть печатно­копировальной тех­
ники (97%) приходилась на долю трех из них 
(Canon, HP, Xerox). В рамках проекта, кото­
рый вел проектный менеджер Сanon, была 
выполнена поэтапная замена оборудования, 
прошло обучение пользователей, проведен 
аудит инфраструктуры печати и потребно­
стей, запущено управление изменениями, 
осуществлена интеграция с Active Directory, 
внедрены считыватели карт. После перехода 
на MPS годовые затраты на печать сократи­
лись практически вдвое — с 4,2 до 2,2 млн. 
руб., при том что ежемесячный объем печати 
превышает 100 тыс. страниц.
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Услуга управляемой печати от Canon

Кому интересна данная модель?
Речь идет об услуге от вендора по управ­
лению печатью, предназначенной для 
среднего и большого бизнеса. MPS будет 
интересна ИТ­директорам компаний, 
у которых горизонт планирования про­
стирается от трех лет и выше, со труд ни­
кам, занимающимся покупкой решений, 
и, возможно, генеральным директорам 
компаний. Среди потенциальных клиен­
тов находятся, прежде всего, компании 
с иностранным участием, строящие свою 
деятельность по определенным стандар­
там: банки, страховые компании, ком­
пании, работающие в секторе товаров 
повседневного спроса ( FMCG­сектор, 
Fast Moving Consumer Goods) и имею­
щие собственное производство.

Преимущества Canon MPS
Canon является производителем обору­
дования печати и копирования.

Программные средства являются 
разработкой Canon и поддерживаются 
непосредственно вендором, при этом 
они также поддерживают и оборудова­
ние других вендоров.

Все оборудование от Canon сертифи­
цировано по самым высоким стандартам 
ISO, экологичности, использованию 
вторичных материалов.

Рис. 2. Пять этапов внедрения услуги управ-
ляемой печати

Рис. 1. Структура предложения MPS компании Canon
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МАК СИМ БЕ ЛО УС

Управ ляе мые ус лу ги пе ча ти (Mana-
ged Print Services, MPS) или управ -
ляе мые ус лу ги до ку мен то обо ро та

(Managed Document Services, MDS) нель зя
на звать со всем уж но вы ми ры ноч ны ми
вея ния ми. Од на ко в ус ло ви ях, ко гда нор ма

при бы ли с по ста вок ап па рат -
ных средств печати — прин те -

ров, мно го функ цио наль ных уст ройств
(МФУ) и рас ход ных материалов — не ук -
лон но сни жа ет ся, для мно гих вен до ров
пере ход к пре дос тав ле нию та ких ус луг ста -
но вит ся чуть ли не един ст вен ной воз мож -
но стью от сто ять и да же рас ши рить свою
до лю на рын ке пе ча ти.

Ры нок этот в по сткри зис ные го ды раз -
ви ва ет ся да ле ко не са мым ак тив ным об -
ра зом. Со глас но дан ным
IDC, в 2011-м по срав не нию
с пре ды ду щим го дом рос -
сий ский сег мент уст ройств
пе ча ти уве ли чил ся в де неж -
ном ис чис ле нии лишь на
1,4% — до 940 млн. долл. Су -
ще ст вен ная до ля это го объ ё -
ма об ра зо ва на тен дер ны ми
по став ка ми, в стрем ле нии
вы иг рать под ря ды на ко то -
рые по став щи ки ве дут весь -
ма аг рес сив ную це но вую по -
ли ти ку. Вдо ба вок да же в
роз ни це стои мость пе ча таю -
щих уст ройств и рас ход ных ма те риа лов к
ним не ук лон но снижается — за счёт всё
бо лее ак тив ных дей ст вий вен до ров вто -
ро го и третье го эше ло нов.

В ито ге ап па рат ные эле мен ты офис -
ных сис тем пе ча ти (и до ку мен то обо ро та
в це лом) всё за мет нее при бли жа ют ся по
сво ей про даж ной це не к про из вод ст вен -
ной се бе стои мо сти, а то и ока зы ва ют ся
ни же неё. При выч ные ус лу ги в об лас ти
печати — те ку щий ре монт обо ру до -
вания, дол го сроч ное тех ни че ское об -
служи ва ние, мо ни то ринг ин стал ли ро ван -
ной ба зы пе чат ных устройств — то же
не обес пе чи ва ют зна чи тель ной при бы ли.
К то му же та кие ус лу ги ни как не пер со -
ни фи ци ро ва ны от но си тель но их по став -
щи ка: кли ент с рав ным ус пе хом мо жет
вос поль зо вать ся пред ло же ния ми лю бо -
го ав то ри зо ван но го сер вис но го цен тра,
и са ми эти цен тры не де ла ют су ще ст вен -
ной раз ни цы ме ж ду кон крет ны ми по -
треб но стя ми раз лич ных кли ен тов.

MPS/MDS в этом отношении — ре ши -
тель но иной под ход, по зво ляю щий в го -
раз до боль шей сте пе ни за дей ст во вать
уни каль ные ком пе тен ции по став щи ка
пе чат ных ус луг. По ито гам пред ва ри -
тель но го ау ди та пе чат но го пар ка и биз -
нес-про цес сов по став щик ока зы ва ет ся в
со стоя нии пред ло жить за каз чи ку в выс -
шей сте пе ни аде к ват ный ком плекс сер -
ви сов, вклю чая да же пол ный или час тич -
ный аут сор синг пе ча ти как та ко вой. В
вы иг ры ше, та ким об ра зом, ос та ют ся все
уча ст ни ки ры ноч но го взаи мо дей ст вия.

Ми ро вой ры нок MPS/MDS уже в зна -
чи тель ной ме ре раз вит; всё за мет нее он
про яв ля ет се бя и в Рос сии. По дан ным не -
дав не го от чё та IDC об ис сле до ва ни ях рос -
сий ско го сег мен та ус луг ком плекс но го
управ ле ния пе ча тью, объ ём его дос ти га ет
49,5 млн. долл. — на 20% боль ше, чем го -
дом рань ше. Сум ма эта, впро чем, не слиш -
ком ве ли ка по срав не нию с об щей ём ко -
стью оте че ст вен но го пе чат но го рын ка,
ко то рая, на пом ним, при бли жа ет ся к
1 млрд. долл. Зна чит, на ря ду с вза им ной
за ин те ре со ван но стью по став щи ков и за -
каз чи ков в раз ви тии MPS/MDS этот сег -
мент под вер жен и влия нию оп ре де лён ных
фак то ров, сдер жи ваю щих его раз ви тие.

Во про сы внут рен ней эф фек тив но сти
В не дав нем ис сле до ва нии IDC сде лан вы -
вод, что на со вре мен ном рос сий ском рын -
ке MPS/MDS по сто ян но по яв ля ет ся и ис -
че за ет мно же ст во мел ких иг ро ков.

Не хват ка стра те ги че ски зна чи мых ини -
циа тив на этом рын ке мо жет быть обу -
слов ле на тем, что серь ёз ные ме ж ду на род -
ные аут сор син го вые опе ра то ры по ка
вы жи да ют бо лее бла го при ят ной конъ-
юнктуры — в си туа ции, ко гда ос нов ны ми
по тре би те ля ми управ ляе мых ус луг пе ча ти
вы сту па ют круп ные ком па нии, аф фи ли -
ро ван ные с за ру беж ны ми биз нес-струк ту -
ра ми. В этом ожи да нии по став щи ки тща -
тель но изу ча ют имею щий ся спрос на свои
ус лу ги, а так же реа ли зу ют пи лот ные про -
ек ты для оцен ки пер спек тив но сти рос -
сий ско го рын ка и оку пае мо сти воз мож -
ных ин ве сти ций.

Как от ме ча ет Сер гей Лы са нов, ру ко -
во ди тель под раз де ле ния ус луг пе ча ти
HP, ес ли на на чаль ном эта пе раз ви тия

рын ка ус луг пе ча ти в Рос сии
дей ст ви тель но пре об ла да ли
за пад ные за каз чи ки, то сей -
час вклад рос сий ских за каз -
чи ков в об щей струк ту ре
бизне са уже го раз до бо лее су -
ще ст ве нен. Ди рек тор по биз -
нес-опе ра ци ям Konica Minol-
ta Ар тем Пче лин со гла сен с
тем, что рос сий ский ры нок
аут сор син га пе ча ти бе рет
свое на ча ло на За па де. На
эта пе ста нов ле ния дан но го
сег мен та на на шем рын ке в
на ча ле 2000-х пер вы ми круп -

ны ми по тре би те ля ми этих ус луг яв ля лись
рос сий ские офи сы из вест ных ме ж ду на -
род ных ком па ний, ру ко во дство ко то рых
уже име ло к то му вре ме ни воз мож ность
оце нить на прак ти ке все пре иму ще ст ва
та кой биз нес-мо де ли.

С раз ви ти ем ры ноч ных от но ше ний
идея аут сор син га по лу ча ла все боль шее
рас про стра не ние и вы зы ва ла за ин те ре -
со ван ность у мно гих ком па ний, в том
чис ле и оте че ст вен ных, с наи бо лее зре -
лы ми внут рен ни ми биз нес-про цес са ми и
кор по ра тив ной куль ту рой. В по след нее
вре мя до ля рос сий ских ор га ни за ций, пе -
ре даю щих не про филь ные биз нес-про -
цес сы на аут сор синг, ста биль но воз рас та -
ет. При этом оте че ст вен ный ры нок
MPS/MDS уже раз ви ва ет ся по соб ст вен -
но му, спе ци фи че ско му пути — хо тя и с
учё том на ко п лен но го ми ро во го опы та.

По мне нию Сер гея Ле бе де ва, ме нед -
же ра по обу че нию и тех ни че ской под -
держ ке OKI Europe, в боль шин ст ве
случа ев ком па нии, рас смат ри ваю щие пе -
ре ход на MPS, не го то вы пол но стью за -
ме нить парк су ще ст вую щей у них пе чат -
ной тех ни ки на но вое обо ру до ва ние от
од но го вен до ра, так как не ко то рые пе ча -
таю щие уст рой ст ва бы ли при об ре те ны
со всем не дав но, и за час тую у раз ных про -
из во ди те лей. Это ог ра ни чи ва ет пред ло -
же ния по став щи ков, и в та ких си туа ци ях
воз мож но ис поль зо ва ние лишь “ди лер -
ско го” MPS, ко гда ди лер бе рёт на се бя
под дер жа ние не толь ко но вых уст ройств,
но и тех, что ис поль зу ют ся у за каз чи ка в
на стоя щий мо мент. Вен дор, ко неч но, не
бу дет обес пе чи вать под держ ку “чу жих”
уст ройств.

Су ще ст вен ный мо мент вне дре ния
управ ляе мых ус луг пе ча ти со сто ит в том,
что нуж но оце ни вать не толь ко объ ём
пе ча ти и тип пе ча тае мых до ку мен тов, но
и сте пень из но шен но сти имею ще го ся
обо ру до ва ния, а так же за тра ты на под -
дер жа ние его в ра бо то спо соб ном со стоя -
нии. Не ма лое зна че ние име ет со дер жа -
ние соб ст вен ной тех ни че ской служ бы,
од ной из функ ций ко то рой яв ля ет ся об -
слу жи ва ние пе ча таю щих уст ройств пред -
при ятия. При пол ном пе ре хо де на MPS
эту служ бу мож но ли бо со всем ли к ви ди -
ро вать (ес ли по ми мо сер ви са пе ча ти бу -
дет пред ло жен ещё и сер вис по об слу жи -
ва нию ИT-ин фра струк ту ры), ли бо
со кра тить её чис лен ность. Это од на из
важ ней ших со став ляю щих, оп ре де ляю -
щих эко но мию от MPS. По нят но, впро -

чем, что зна чи тель ной она бу дет лишь
для круп ных го су дар ст вен ных или ком -
мер че ских струк тур, ко то рые об ла да ют
раз ви той ИТ-служ бой.

На ко нец, под чёр ки ва ет Сер гей Ле бе -
дев, в са мом мас со вом по ко ли че ст ву
ком па ний (по оцен кам экспертов — до
95%) сег мен те ма ло го биз не са очень
силь но рас про стра не но ис поль зо ва ние
аль тер на тив ных рас ход ных ма те риа лов
(со вмес ти мых, вос ста нов лен ных и за -
прав ляе мых). Ус лу ги же MPS все гда, за
очень ред ким ис клю че ни ем, пред ла га ют -
ся на ба зе ори ги наль ных рас ход ных ма те -
риа лов. В этом слу чае и для та ких за каз -
чи ков вы го ду от вне дре ния MPS ни
по ка зать, ни ощу тить бу дет не воз мож но.
По оцен кам ев ро пей ских по став щи ков
управ ляе мых ус луг пе ча ти, у них эта про -
бле ма сто ит да ле ко не так ост ро, по это му
и рас про стра не ние MPS в сре де ма ло го
биз не са за ру бе жом на мно го ши ре.

Ак цент на важ но сти бо лее скром ных
по раз ме ру биз не са за каз чи ков для раз -
ви тия все го рын ка MPS/MDS де ла ет и
Алек сандр На доль ский, ме -
нед жер по пред про даж ной
под го тов ке про ек тов ком па -
нии Ricoh Rus. По его мне -
нию, ры нок ус луг по аут сор -
син гу пе ча ти и оп ти ми за ции
до ку мен то обо ро та в Рос сии
хо тя и на хо дит ся на на чаль -
ном эта пе раз ви тия, но яв ля -
ет ся впол не са мо стоя тель -
ным. И рас ту щий ин те рес к
по доб но го ро да ус лу гам со
сто ро ны не толь ко круп ных,
но и сред них рос сий ских
ком па ний под твер жда ет это.

Нель зя упус кать из ви да и та кую спе -
ци фи ку оте че ст вен ных за каз чи ков ус луг
пе ча ти, как до ми ни ро ва ние спе циа ли -
стов ши ро ко го про фи ля в со ста ве ИТ-
служб боль шин ст ва ком па ний на оте че -
ст вен ном рын ке. Та кие спе циа ли сты
край не ред ко рас смат ри ва ют управ ле ние
про цес сом пе ча ти как дей ст ви тель но
важ ную часть сво ей про фес сио наль ной
дея тель но сти. В ре зуль та те рас хо ды на
об слу жи ва ние пар ка пе ча таю щих уст -
ройств (осо бен но на фо не серь ез ных за -
трат на ПО, вне дре ние биз нес-при ло же -
ний, раз ви тие ИТ-ин фра струк ту ры)
пред став ля ют ся им не зна чи тель ны ми.
По это му ре ше ния о по куп ке той или
иной пе чат ной тех ни ки час то бы ва ют по -
спеш ны ми и не сба лан си ро ван ны ми.

Бо лее то го, рас хо ды на пе чать очень
час то да же не по па да ют в струк ту ру ИТ-
бюд же тов, по сколь ку за тра ты на по куп ку
рас ход ных ма те риа лов для пе чат ной тех -
ни ки (парк ко то рой не ред ко в не сколь ко
раз пре вы ша ет ре аль ные по треб но сти
ор га ни за ции) в круп ных ком па ни ях ино -
гда бу к валь но “раз ма за ны” ме ж ду под -
раз де ле ния ми и от но сят ся к их соб ст вен -
ным опе ра ци он ным рас хо дам. И до
оп ре де лен но го мо мен та пред при ятие
про сто не соз на ет, сколь ко де нег ре аль но
ухо дит на об слу жи ва ние прин те ров и
МФУ. “Уди ви тель но, — ука зы ва ет Алек -
сандр На доль ский, — но ини циа то ра ми
за пус ка MPS-про ек тов час то вы сту па ют
во все не ИТ-ди рек то ра, а ру ко во ди те ли
фи нан со вых служб и от де лов за ку пок,
ко то рые ви дят об щую кар ти ну рас хо дов
на об слу жи ва ние тех ни ки в кон со ли ди -
ро ван ном бюд же те”.

Сер гей Ле бе дев так же со мне ва ет ся в
спо соб но сти кор по ра тив ных ИТ-под раз -
де ле ний са мих по се бе, без при вле че ния
сто рон них спе циа ли стов, оп ти ми зи ро вать
ра бо ту офис ной под сис те мы пе ча ти. Ведь
сам тер мин “оп ти ми за ция” име ет раз лич -
ные от тен ки с точ ки зре ния спе циа ли ста
ИТ-ин фра струк ту ры и про вай де ра ус луг
MPS. Пер вый от даст пред поч те ние хо ро -
шо из вест но му, но, ско рее все го, да ле ко не
са мо му эко но ми че ски це ле со об раз но му
брен ду, что бы “в слу чае че го” ему не при -

шлось оп рав ды вать ся пе ред ру ко во дством
за вы бран ную эк зо ти ку, с ко то рой слу чи -
лась ка кая-то не при ят ность. Да и ма те риа -
лов по ре мон ту и об слу жи ва нию про дук -
ции из вест ных брен дов в Ин тер не те
мож но най ти го раз до боль ше. Оп ти маль -
ная, с точ ки зре ния спе циа ли ста ИT-ин -
фра струк ту ры, си туа ция вы гля дит про сто:
обо ру до ва ние ра бо та ет, а ес ли что, его лег -
ко мож но вос ста но вить. Во прос це ны в
дан ном слу чае в рас чет не при ни ма ет ся.

Про вай дер MPS, на про тив, в ос но ву
оп ти ми за ции ста вит со кра ще ние за трат
для кли ен та. При этом обо ру до ва ние со -
всем не обя за тель но бу дет от ши ро ко из -
вест ных брен дов, но за то за мет но бо лее
эко но мич ное и про из во ди тель ное. Ар -
тем Пче лин под чёр ки ва ет, что для MPS
из вест ны оп ре де лен ные кри те рии и па -
ра мет ры, при ана ли зе ко то рых мож но с
уве рен но стью го во рить о це ле со об раз но -
сти или не це ле со об раз но сти при вле че -
ния про фес сио наль но го про вай де ра как
с эко но ми че ской, так и с ор га ни за ци он -
ной точ ки зре ния. По став щик ус луг

долже н иметь в сво ём рас по -
ря же нии спе ци аль ную груп -
пу кон сал тин га, ко то рая со -
вме ст но с за каз чи ком бу дет
про во дить ин ди ви ду аль ный
ана лиз и оцен ку ка ж дой кон -
крет ной си туа ции.

Сер гей Лы са нов до пол ни -
тель но ука зы ва ет, что опыт
его ком па нии под твер жда ет
вы вод, ко то рый был сфор му -
ли ро ван в спе циа ли зи ро ван -
ном от че те Gartner 2009 г.,
по свя щен ном ана ли зу гло -
баль но го рын ка MPS: “Хо тя

боль шин ст во ор га ни за ций в прин ци пе
мог ло бы ак тив но и эф фек тив но управ -
лять сво им пар ком пе ча таю щих уст -
ройств са мо стоя тель но, на прак ти ке
боль шин ст ву из них не хва та ет вре ме ни,
опы та, не об хо ди мых люд ских ре сур сов,
ин ст ру мен тов, фо ку са, и в ито ге они не
де ла ют это го са ми”.

Дол го сроч ное пла ни ро ва ние
На 80% рост рос сий ско го рын ка MPS/
MDS, как сви де тель ст ву ют оцен ки IDC,
обу слов лен реа ли за ци ей круп ных про ек -
тов. Экс пер ты от ме ча ют, что це лью MPS
обыч но яв ля ет ся сни же ние за трат за каз -
чи ка. Но оце нить дей ст вен ность та ко го
сни же ния до воль но слож но, по сколь ку
ка ж дый за каз чик бу дет фор му ли ро вать
свои спе ци фи че ские це ли и за да чи при
пе ре хо де на аут сор синг пе ча ти, под хо -
дить к ним с соб ст вен ны ми мер ка ми эф -
фек тив но сти.

Так, в рос сий ских реа ли ях не ред ко воз -
ни ка ет си туа ция, ко гда заказчик — не
по лу чая пря мой ма те ри аль ной выгоды —
при ни ма ет ре ше ние вне дрять управ ляе -
мые ус лу ги пе ча ти по ря ду дру гих при -
чин, та ких как из ме не ния в по ряд ке от -
чет но сти пред при ятия, оп ти ми за ция его
не про филь ных ак ти вов и ор га ни за ци он -
ной струк ту ры, уп ро ще ние всей сис те мы
кор по ра тив ной пе ча ти. В ито ге ор га ни за -
ция пе ча ти на пред при ятии ста но вит ся
бо лее про стой и про зрач ной, а сам за каз -
чик при об ре та ет цен ный опыт пе ре да чи
важ но го эле мен та сво их биз нес-про цес -
сов на аутсорсинг — что, в свою оче редь,
мо жет по бу дить его к даль ней шей оп ти -
ми за ции де ло вой ак тив но сти.

Как под чёр ки ва ет Сер гей Лы са нов,
при на ве де нии по ряд ка в прин тер ном хо -
зяй ст ве при хо дит бо лее яс ное по ни ма ние
до пол ни тель ных воз мож но стей со вре -
мен ных сис тем управ ле ния пе ча тью, что
луч ше по мо га ет под дер жать как ны неш -
ний, так и бу ду щий биз нес и в ре зуль та те
до бить ся впол не ощу ти мой “при бав ки к
биз не су”. Имен но стрем ле ние луч ше по -
ни мать, во что об хо дит ся пе чать сей час,
ка ким об ра зом эту си туа цию мож но ис -
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MPS/MDS-ус лу ги в Рос сии: ку да дви жет ся ры нок?

ОБЗОРЫ
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Сер гей Ле бе дев

Сер гей Лы са нов

В современном мире широко рас­
пространённым подходом является 
обеспечение потребностей в печати, 

основанное на техническом обслуживании 
оборудования и сводящееся к тому, что 
заказчик самостоятельно управляет своей 
инфраструктурой и связанными с ней риска­
ми. При этом он самостоятельно занимается 
планированием, закупкой оборудования 
и разовых услуг. Услугами поставщика в та­
ких моделях сервиса является обслуживание 
техники и поставка расходных материалов. 
Ключевым показателем стоимости в таком 
случае является цена одного отпечатка — 
простой и интуитивно понятный параметр.

Недостатком данного подхода является то, 
что он в должной степени не обеспечивает 
оптимизации инфраструктуры печати. Если 
бизнес растет, то он потребляет большее ко­
личество устройств и расходных материалов 
и, как правило, потребляет  неэффективно, 
поскольку удовлетворяет сиюминутную по­
требность без проекции на свое дальнейшее 
развитие. Когда заказчик определяет, какое 
оборудование необходимо купить, то он вы­
бирает то, которое наиболее выгодно купить 
в данный момент времени, что порождает 
«зоопарк техники». А это, в свою очередь, 
ведет к сложностям в его обслуживании. 
Таким образом, сиюминутная экономия 
оборачивается дополнительными тратами 
в будущем. Первоначально такие траты 
незаметны, но по прошествии нескольких 
лет они становятся ощутимыми. Можно 
наблюдать, как в организациях образуется 
засилье настольных принтеров различных 
моделей и производителей, с сопутствующи­
ми проблемами по приобретению расходных 
материалов.

Модель Managing Print Services (MPS) 
предлагает иной подход. В нем ключевым 
является предложение оптимизации парка 
печати. Задача управления инфраструкту­
рой печати передается напрямую постав­
щику. В отчете Gartner, выпущенном в июне 
2012 года и посвященном будущему офис­
ной печати, в цикле зрелости технологий 
отмечается, что MPS находится на стадии 
преодоления недостатков, непосредственно 
предшествующей плато продуктивности, 
и прогнозируется выход на него в течение 
последующих 2—5 лет.

Суть MPS состоит в том, что вендор берет 
на себя обязательства по постоянному со­
вершенствованию инфраструктуры печати 

заказчика с целью ее оптимизации. У него 
есть для этого дополнительные ресурсы, 
которых нет у клиента, — специалисты, сред­
ства измерения производительности, ком­
петенции по внедрению подобных систем 
у других клиентов и т. п. Все это прописы­
вается в договоре, основным показателем 
которого становятся ключевые показатели 
эффективности (Key Performance Indicators, 
KPI), а не стоимость отпечатка, хотя послед­
няя и входит в определение KPI. В этой 

ситуации ИТ­директор имеет возможность 
перенести на поставщика свои внутренние 
SLA (Service Level Agreement).

Как Canon понимает модель MPS?
Предложение Canon имеет четыре основ­
ные составляющие: работа с издержками, 
повышение продуктивности использования 
инфраструктуры печати, вопросы без о пас­
ности и окружающей среды. Можно видеть, 
что эти составляющие иногда противо­
речат друг другу, а иногда идут бок о бок. 
Например, обеспечение высокого уровня 
без о пас ности находится в противоречии 
с уменьшением издержек и повышением 
производительности. Иногда небольшое 
повышение уровня без о пас ности может 
значительно увеличивать издержки. С дру­
гой стороны, сокращение непрофильной 

печати и уменьшение объема используемой 
для печати бумаги улучшают показатели 
издержек и являются заботой об охране 
окружающей среды. И задача состоит в на­
хождении баланса для каждого конкретного 
случая исходя из потребностей заказчика. 
Canon располагает набором базовых реше­
ний обеспечения среды печати, которые 
дорабатываются совместно с заказчиком.

Cтруктура предложения MPS от Canon
В ней присутствует фиксированная часть, 
связанная с неизбежными постоянными 

издержками любой инфраструктуры. В част­
ности, она включает в себя консалтинговые 
услуги. Тут дело в том, что работа по иссле­
дованию и улучшению KPI невозможна без 
проектного подхода, когда на регулярной 
основе проводится аудит и мониторинг 
существующей инфраструктуры, ее анализ 
и предлагаются решения по ее совершенст­
вованию.

Кроме того, в фиксированную часть 
входит и оплата использования специали­

зированного ПО управления, без которого 
эффективное управление невозможно. 
Canon использует программный продукт 
uniFLOW, который может поставляться 
и отдельно. Это сервер печати, совмещен­
ный с функциональностью сбора и обра­
ботки разнообразной статистики по печати 
и копированию. Пользователь получает 
не только данные по объему валовой 
печати, но и данные по печати отделов 
и со труд ни ков, а также по типам заданий. 
Кроме того, uniFLOW содержит возможности 
управления — реализация политик, ввод ог­
раничений, поддержка квот. Самый простой 
пример — карточный доступ к устройствам, 
позволяющий бюджетно ограничивать пе­
чать отдела. Скажем, у отдела есть бюджет, 
и в его рамках можно варьировать объемы 
цветной и монохромной печати.

uniFLOW позволяет применять различ­
ные сценарии использования печати. 
Например, цветная печать может в обяза­
тельном порядке подтверждаться руково­
дителем департамента. Перед тем как поль­
зователь сможет начать печать цветной 
брошюры, автоматический запрос придет 
его руководителю, и печать начнется, 
только если будет получено его одобрение. 
При этом руководитель сразу видит стои­
мость задачи, а также возможные варианты 
стоимости печати такой брошюры в репро­
центре. Таким образом, он может оператив­
но принять решение о выполнении этого 
задания.

При построении системы управляе­
мой печати кроме uniFLOW применяется 
и ПО сервисного мониторинга eMaintenance, 
которое следит за ресурсами комплекту­
ющих оборудования печати и позволяет 
проактивно заменять их перед тем, как они 
выйдут из строя. Такая система позволяет 
более эффективно построить процесс 
обслуживания инфраструктуры печати. Дан­
ные о ресурсах появляются из статистики, 
собранной вендором по рынку по опреде­
ленному типу устройств.

Также это ПО может организовать автома­
тическую генерацию заявок на обслужива­
ние через HelpDesk. Когда машина ломается, 
она автоматически генерирует запрос 
в сервисную службу, тем самым полностью 
исключая персонал заказчика из процесса 
реагирования на инцидент и его эскалации.

Последний пункт в структуре фиксиро­
ванных затрат связан с амортизационными 
расходами. Тут существует определенная 
гибкость в виде лизинговых схем, но важ­
ным для заказчика является возможность 
выноса в контракт капитальных затрат 
на свою инфраструктуру (показатель  CAPEX). 
Это интересно для тех фирм и организаций, 
которым важно вынести из своих основных 
средств все непрофильные затраты.

Переменные издержки компенсируются 
пропорционально потреблению. В них вхо­
дят обслуживание оборудования, расходные 
материалы и профессиональные услуги, 
которые заключаются в ремонтах и пере­
настройках техники, профессиональное 
перемещение оборудования.

Реализация MPS на практике
Как и любой проект управления услугами 
Canon, MPS основан на рекомендациях  ITIL 
и системе проектного управления PRINCE2, 
распространенной в Европе. PRINCE2 
регламентирует распределение ролей 
и взаимоотношения с заказчиком на стадиях 
выполнения любого ИТ­проекта. Система 
Canon MPS включает пять взаимосвязанных 
этапов: обследование, проектирование, 
внедрение, поддержка и управление, оцен­
ка результата.

На этапе обследования проводится 
анализ текущей культуры печати, инфра­
структуры и возможностей организации. 
На этапе проектирования определяются 
бизнес­задачи, обосновывается техниче­
ское решение и прогнозируются результаты 
перехода на MPS. На этапе внедрения 
происходит развертывание решения и запу­
скается процесс управления изменениями. 
На основном этапе происходит запуск услуги 
и выполняется управление парком печати. 
При этом ведется непрерывный контроль 
производительности. На завершающем 
этапе цикла выполняется анализ услуги 
и проводится ее оптимизация, как техниче­
ская, так и финансовая.

Коммуникации с заказчиком осуществ­
ляются по нескольким уровням. На уровне 
стратегического планирования с заказчиком 
(обычно это ИТ­директор) на постоянной ос­
нове взаимодействует менеджер по страте­
гическому планированию. Его роль состоит 
в развитии бизнеса, чтобы складывающаяся 

инфраструктура отвечала требованиям 
бизнеса заказчика. При планировании 
он опирается на данные, представленные 
в результатах ежемесячного мониторинга, 
и определяет совместно с заказчиком, как 
эта услуга будет развиваться в соответствии 
с текущими KPI.

При переходе на услугу возникает задача 
тактического контроля, которую выполняет 
сервис­менеджер. Он контролирует KPI 
по данному контракту и на ежемесячной 
основе собирает все ключевые параметры, 
формирует отчет и предоставляет его заказ­
чику (исполнительному комитету).

На третьем уровне находится опера­
ционный менеджер, в чьи задачи входит 
реагирование на инциденты и оказание 
услуг по обслуживанию техники.

За всеми ними стоят специалисты Canon, 
которые помогают им выполнить свои 
задачи.

Примеры реализации услуги управляемой 
печати на российском рынке

Компания Canon внедрила MPS в целом 
ряде компаний. Среди ее клиентов — как 
иностранные, так и российские заказчи­
ки. В России выполнены проекты в таких 
компаниях, как «Ренессанс страхование», 
«Бин­Банк» и в российском офисе компа­
нии Kraft Foods.

Kraft Foods является вторым в мире про­
изводителем продуктов питания. Компания 
имеет пять заводов на территории Россий­
ской Федерации по производству шоколада, 
бисквитов, кофе и жевательной резинки. 
До внедрения системы в российском офисе 
компании с персоналом 400 человек насчи­
тывалась 331 единица печатного оборудо­
вания восьми различных производителей. 
Большая часть печатно­копировальной тех­
ники (97%) приходилась на долю трех из них 
(Canon, HP, Xerox). В рамках проекта, кото­
рый вел проектный менеджер Сanon, была 
выполнена поэтапная замена оборудования, 
прошло обучение пользователей, проведен 
аудит инфраструктуры печати и потребно­
стей, запущено управление изменениями, 
осуществлена интеграция с Active Directory, 
внедрены считыватели карт. После перехода 
на MPS годовые затраты на печать сократи­
лись практически вдвое — с 4,2 до 2,2 млн. 
руб., при том что ежемесячный объем печати 
превышает 100 тыс. страниц.
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Услуга управляемой печати от Canon

Кому интересна данная модель?
Речь идет об услуге от вендора по управ­
лению печатью, предназначенной для 
среднего и большого бизнеса. MPS будет 
интересна ИТ­директорам компаний, 
у которых горизонт планирования про­
стирается от трех лет и выше, со труд ни­
кам, занимающимся покупкой решений, 
и, возможно, генеральным директорам 
компаний. Среди потенциальных клиен­
тов находятся, прежде всего, компании 
с иностранным участием, строящие свою 
деятельность по определенным стандар­
там: банки, страховые компании, ком­
пании, работающие в секторе товаров 
повседневного спроса ( FMCG­сектор, 
Fast Moving Consumer Goods) и имею­
щие собственное производство.

Преимущества Canon MPS
Canon является производителем обору­
дования печати и копирования.

Программные средства являются 
разработкой Canon и поддерживаются 
непосредственно вендором, при этом 
они также поддерживают и оборудова­
ние других вендоров.

Все оборудование от Canon сертифи­
цировано по самым высоким стандартам 
ISO, экологичности, использованию 
вторичных материалов.

Рис. 2. Пять этапов внедрения услуги управ-
ляемой печати

Рис. 1. Структура предложения MPS компании Canon

www.pcweek.ru тенденции и перспективы
PC WEEK/RE • № 27 • 16 ОКТЯБРЯ, 2012|17



пра вить, как уро вень за трат со от не сен с
су ще ст вую щи ми прак ти ка ми срав ни мых
ор га ни за ций, час то яв ля ет ся по бу ди тель -
ным мо ти вом для на ча ла про ек тов по
вне дре нию MPS/MDS.

Ар тем Пче лин от ме ча ет, что наи бо лее
“про дви ну тые” кли ен ты фор му ли ру ют
пе ред по став щи ком ус луг MDS/MPS
глав ную цель про ек та ла ко нич но, но ём -
ко: это га ран ти ро ван ное по лу че ние ка -
че ст вен но го от пе чат ка лю бым поль зо ва -
те лем че рез оп ре де лен ное вре мя по сле
от прав ки до ку мен та на пе чать. По мне -
нию Сер гея Ле бе де ва, во прос эко но мии
на ИT дей ст ви тель но мо жет ока зать ся
ак ту аль ным, — но спра вед ли во это лишь
для круп ных ком па ний, тра тя щих боль -
шие сред ст ва на оп ла ту ус луг ква ли фи -
ци ро ван ных спе циа ли стов в сво ём шта те.
Те ма эта тра ди ци он но скольз кая: на пря -
мую об уволь не ни ях ни кто го во рить не
хо чет, од на ко имен но та ким спо со бом
мо жет быть дос тиг ну та за мет ная эко но -
мия зар плат но го фон да и обо рот ных
средств пред при ятия в це лом.

Ма те ри аль ная вы го да от за клю че ния
MPS-кон трак та ме ж ду за каз чи ком и по -
став щи ком ус луг про яв ля ет ся в том, что
из бюд же та пер во го ис клю ча ют ся ста тьи
рас хо да на при об ре те ние обо ру до ва ния,
оп ти ми за цию до ку мен то обо ро та и по вы -
ше ние про зрач но сти это го про цес са; воз -
рас та ет эф фек тив ность ра бо ты со труд -
ни ков за счет кон цен тра ции их вни ма ния
на ос нов ной дея тель но сти ком па нии. Но
на дан ном эта пе раз ви тия рын ка ус луг
MPS в Рос сии, как сви де тель ст ву ет Алек -
сандр На доль ский, имен но серь ез ная,
по ряд ка 30—40%, эко но мия ча ще все го
яв ля ет ся ре шаю щим фак то ром для за -
каз чи ков.

Он же пре дос те ре га ет от об ман чи вой
лёг ко сти, с ко то рой ин фра струк ту ру пе ча ти
мож но вы де лить из об щей ИТ-ин фра -
струк ту ры пред при ятия. Про цесс пе ча ти,
по его мне нию, ча ще все го аб со лют но не -
про зра чен: в боль шин ст ве рос сий ских
компаний — осо бен но крупных — ни кто
не зна ет, кто, сколь ко и на чем пе ча та ет.
Так что печать — до воль но спе ци фич ный
сег мент, осо бен но с точ ки зре ния сер вис но -
го об слу жи ва ния, и вряд ли мож но го во -
рить об аут сор син ге пе ча ти как о спо со бе
при об ре те ния уни вер саль но го опы та в реа -
ли за ции аут сор син го вых про ек тов в це лом.

По опы ту Сер гея Лы са но ва, здесь всё
же воз мож но про дви же ние с двух сто рон:
как от пе ре да чи пе ча ти на аут сор синг в
ка че ст ве пер во го опы та ИТ-аут сор син га,
так и от ес те ст вен но го рас ши ре ния уже
су ще ст вую щей кор по ра тив ной сис те мы
управ ле ния ИТ-ус лу га ми на об ласть ус луг
пе ча ти. Ар тем Пче лин скло нен ви деть в
ком би ни ро ва нии пе чат ных ус луг с со вре -
мен ны ми ре ше ния ми в об лас ти элек трон -
но го до ку мен то обо ро та очень ак ту аль -
ную и мас штаб ную, но все же от дель ную
те му для об су ж де ния. В лю бом слу чае
уро вень ин фор ма ти за ции в со вре мен ном
ми ре не ос тав ля ет серь ёз ным иг ро кам
рын ка MPS шан сов аб ст ра ги ро вать ся от
ИТ в ши ро ком смыс ле, скон цен три ро вав -
шись ис клю чи тель но на пе ча ти.

На строй Сер гея Ле бе де ва ещё бо лее оп -
ти ми сти чен: он рас смат ри ва ет MPS как
наи ме нее бо лез нен ное но во вве де ние, спо -
соб ное при нес ти вы го ду за счет за ме ны
ап па рат но го пар ка (а дан ном случае —
пе чат ной тех ни ки). При этом лю ди учат ся
ис поль зо вать не соб ст вен ную тех ни ку, а
арен до ван ную. Ведь го раз до страш нее пе -
ре вес ти на аут сор синг сер ве ры, ра бо чие
стан ции, се те вое обо ру до ва ние, ко гда
слиш ком мно гое мо жет рас смат ри вать ся
че рез приз му обес пе че ния кон фи ден ци -
аль но сти внут рен них дан ных.

Кри те рии ус пе ха
Ар тем Пче лин так же убе ж дён, что ре -
аль ный MPS-проект — это в не ко то ром
смыс ле “со вме ст ная жизнь” за каз чи ка с

про вай де ром. Так что сек рет ус пе ха и
дол го ле тия та ко го сою за весь ма прост:
пре ж де все го парт нё ры долж ны оди на -
ко во “смот реть на жизнь”. При ме ни тель -
но к биз не су это оз на ча ет безу преч ную
про фес сио наль ную ре пу та цию, вы со кую
ква ли фи ка цию в об лас ти про ект но го
управ ле ния, зре лость биз нес-про цес сов,
вы со кий уро вень кор по ра тив ной куль ту -
ры, не при ем ле мость при ме не ния раз но -
го ро да “се рых” схем. И чем боль ше об -
ще го най дут друг в дру ге парт нё ры в хо де
пред про ект ных пе ре го во ров, тем ус пеш -
нее и эф фек тив нее ока жет ся
про ект.

“Здесь, как за час тую и в че -
ло ве че ских от но ше ни ях, чем
луч ше сто ро ны уз на ют друг
дру га за ра нее, тем креп че бу -
дет брак”, — поч ти те ми же
сло ва ми ком мен ти ру ет Сер -
гей Лы са нов оцен ки ус пеш -
но сти про ек тов по вне дре -
нию MPS/MDS. Прин ци пи -
аль но важ ным ус ло ви ем
ус пе ха он счи та ет де таль -
ность пред ва ри тель ной про -
ра бот ки бу ду ще го про ек та с
уче том по ни ма ния по сле до ва тель но сти
ра бот и ме ха низ мов кон тро ля со сто ро ны
за каз чи ка за пре дос тав ле ни ем ус луг, на -
ли чия со вме ст ной ра бо чей груп пы и под -
держ ки со гла со ван ных це лей и за дач про -
ек та на вы со ком управ лен че ском уров не
за каз чи ка.

Со ли да рен с этим и Сер гей Ле бе дев, ко -
то рый от ме ча ет, что пред ва ри тель ное изу -
че ние си туа ции, пред ше ст вую щее ка ко му
бы то ни бы ло раз го во ру о кон крет ных уст -
рой ст вах, яв ля ет ся наи бо лее зна чи мой и
важ ной сто ро ной про ек та. Ес ли кли ент не
го тов пре дос та вить про вай де ру ин фор ма -
цию об офис ной пе ча ти ли бо раз мес тить у
се бя на пло щад ке уст рой ст ва или ПО для
кон тро ля объ ё мов пе ча ти, то ни че го хо ро -
ше го из это го не вый дет. Без зна ния точ -
ных вход ных дан ных не пред став ля ет ся
воз мож ным пред ло жить гра мот ное ре ше -
ние по аут сор син гу пе ча ти. Пра виль но
про ве ден ный ау дит, ко то рый ста но вит ся
от прав ной точ кой про ек та, счи та ет од ним
из глав ных ус ло вий дос ти же ния его це лей
и Алек сандр На доль ский.

Ес ли “сер деч ное взаи мо по ни ма ние”
ме ж ду за каз чи ком и по став щи ком дос тиг -
ну то и речь идёт о круп ном контракте —
а та кие, на пом ним, со став ля ют до 80%
оте че ст вен но го рын ка MPS/MDS, —
пред при ятия пред по чи та ют иметь де ло с
круп ны ми по став щи ка ми ус луг. Но
“круп ные” в дан ном слу чае прак ти че ски
со звуч но с “ино стран ны ми”; что же то гда
ос та ёт ся на до лю ло каль ных иг ро ков на
рос сий ском рын ке MPS?

Сер гей Лы са нов под твер жда ет, что ко -
гда речь за хо дит о круп ных про ек тах, для
за каз чи ков чрез вы чай но важ ны ми ста но -
вят ся га ран тии их ус пеш но сти (в том чис -
ле не из мен но сти це но об ра зо ва ния на
весь пе ри од дей ст вия кон трак та) со сто ро -
ны круп ных по став щи ков ус луг, ко то рые
за час тую мо гут дать толь ко ав то ри тет ные
про из во ди те ли. Вме сте с тем ло каль ные
уча ст ни ки рын ка то же, без ус лов но, бу дут
иметь свою за мет ную нишу — как в реа -
ли за ции от но си тель но не боль ших и сред -
них про ек тов, так и в вы пол не нии воз -
мож ных ин те гра тор ских функ ций в
слу чае ком плекс ных про ек тов, для ко то -
рых ус лу ги пе ча ти мо гут быть од ним из
эле мен тов об ще го ре ше ния.

По мне нию Ар те ма Пче ли на, на рын ке
MPS за мет на внут рен няя сег мен та ция.
Рос сий ский ры нок MPS весь ма ёмок,
попу ляр ность са мой идеи аут сор син га
воз рас та ет, так что ком па нии сред не го и
ма ло го биз не са по сте пен но то же про яв -
ля ют ин те рес к та ким ус лу гам. Во мно гом
это му спо соб ст ву ет ус пеш ная реа ли за -
ция круп ных MPS-про ек тов ли де ра ми
рын ка, о ре зуль та тах ко то рых и кли ен ты,
и по став щи ки не стес ня ют ся де лить ся
ин фор ма ци ей, в том чис ле и в СМИ. По -
это му дей ст ви тель но про фес сио наль ные
про вай де ры MPS, будь то вен до ры или

ло каль ные ком па нии, мо гут в сред не -
сроч ной пер спек ти ве рас счи ты вать на
оп ре де лен ную до лю рын ка в сво ем сег -
мен те.

Как под чёр ки ва ет Сер гей Ле бе дев,
пред ло жить ус лу ги по аут сор син гу пе ча -
ти круп ным ком па ни ям мо гут лишь силь -
ные про вай де ры с раз ветв лен ной се тью,
до тя ги ваю щей ся до всех то чек, где ра бо -
та ет за каз чик. Да и ин фра струк ту ра та -
ких ком па ний долж на быть чёт ко вы -
стро ен ной и эф фек тив ной. Не боль шим
ком па ни ям очень слож но обес пе чить

весь на бор функ ций, не об -
ходи мых для нор маль ной
реали за ции про ек тов MPS.
Веро ят нее все го, по его мне -
нию, на рос сий ском рын ке
бу дут более вос тре бо ва ны ус -
лу ги круп ных, гео гра фи че ски
рас пре де лен ных про вай де -
ров. Не боль шие ме ст ные
ком па нии вряд ли смо гут
спра вить ся с этой за да чей и
обес пе чить рен та бель ность
та ко го биз не са.

Со ли да рен с этим и Алек -
сандр На доль ский: ед ва ли в

бли жай шее вре мя поя вит ся боль шое ко -
ли че ст во ло каль ных опе ра то ров, пре дос -
тав ляю щих ис клю чи тель но ус лу ги по
аут сор син гу пе ча ти. А вот рос сий ские
сис тем ные ин те гра то ры со вре ме нем,
воз мож но, су ме ют со ста вить кон ку рен -
цию круп ным иг ро кам на рын ке пе ча ти,
так как ин те гра то ры бу дут го то вы ох ва -
тить MPS-сер вис в рам ках ком плекс ных
про ек тов по аут сор син гу ИТ-ин фра -
струк ту ры в це лом. В рам ках по доб ных
кон трак тов уже вен дор бу дет вы сту пать в
ка че ст ве суб под ряд чи ка, пре дос тав ляя
экс пер ти зу и тех ни ку.

Кон ку рен ция и пер спек ти вы
Ны неш ний рос сий ский сег мент MPS,
хоть он и не ве лик по срав не нию с об щим
объ ё мом рын ка пе ча ти, уже ус пел стать
аре ной упор но го про ти во стоя ния ве ду -
щих гло баль ных вен до ров. Как от ме ча ют
сра зу не сколь ко ана ли ти че ских агентств
(IDC, Quocirca, Forrester Research), ми ро -
вой ли дер это го сегмента — ком па ния
Xerox — и у нас удер жи ва ет пе ре до вые
по зи ции. Вме сте с HP они, по дан ным
IDC, за ни ма ют бо лее по ло ви ны рос сий -
ско го рын ка — с этой оцен кой со гла сен
Сер гей Лы са нов. В чис ло дру гих ли де ров
ус луг по управ ле нию офис ной пе ча тью
вхо дят Ricoh и Lexmark, а к груп пе “Силь -
ные иг ро ки” (по вер сии Quocirca и For-
rester Research — “Strong Performers”, в
тер ми но ло гии IDC — “Major Players”; та -
ко вы ми яв ля ют ся ком па нии, де мон ст ри -
рую щие глу бо кое по ни ма ние рын ка, его
тен ден ций и уме ние их ис поль зо вать для
соб ст вен но го рос та) от но сят ся Canon и
Konica Minolta. Ана ли ти ки осо бо от ме -
ча ют так же Oce, Kyocera Document Solu-
tions, Toshiba, OBS и OKI Data, ко то рые
по па ли в груп пу ком па ний, де мон ст ри -
рую щих вы со кую кон ку рен то спо соб -
ность, на це лен ных на ин тен сив ное раз -
ви тие и рост.

Алек сандр На доль ский под твер жда ет,
что се го дня ос нов ны ми по став щи ка ми
MPS-ус луг яв ля ют ся круп ные про из во -
ди те ли офис ной пе чат ной тех ни ки. По ка
их круг весь ма ог ра ни чен, но так как ры -
нок по сте пен но рас тет, по яв ля ют ся но -
вые иг ро ки. О сво ем же ла нии на чать ос -
вое ние рос сий ско го рын ка MPS в 2011 г.
объ я ви ли сра зу не сколь ко вен до ров, и
ком па ния Ricoh, ко то рая при зна на од -
ним из ли де ров это го сег мен та в Ев ро пе,
так же на чи на ет раз ви вать это на прав ле -
ние в Рос сии.

На же ст кую кон ку рен цию на рын ке
MPS от про из во ди те лей ука зы ва ет Сер -
гей Ле бе дев. Уров ни цен на рас ход ные
ма те риа лы, пред ла гае мые в рам ках
круп ных MPS-кон трак тов, экс тре маль -
но низ кие и по зво ля ют кон ку ри ро вать
да же с со вмес ти мы ми рас ход ны ми ма те -
риа ла ми. А вот по мне нию Ар те ма Пче -
ли на, го во рить о кон ку рен ции ме ж ду

сег мен та ми не сто ит из-за раз лич ных
уров ней сер ви са, со ста вов пред ла гае мых
ус луг и “це ле вых ау ди то рий” по тен ци -
аль ных кли ен тов: слиш ком уж раз ли ча -
ют ся кон ку рент ные ус ло вия в раз ных
ры ноч ных сег мен тах MPS.

Ес ли од ним за каз чи кам дос та точ но
про сто из ба вить ся от не об хо ди мо сти са -
мо стоя тель но сле дить за тех ни че ским со -
стоя ни ем пар ка тех ни ки, не пре неб ре гая
мно го крат ной пе ре за прав кой кар трид -
жей, то дру гие рас счи ты ва ют по лу чить
дей ст ви тель но вы со ко класс ный ком -
плекс ный сер вис в об лас ти управ ле ния
до ку мен то ём ки ми биз нес-про цес са ми
ком па нии, вклю чая раз но об раз ные до -
пол ни тель ные ус лу ги в об лас ти пе ча ти,
как, на при мер, ор га ни за цию принт-ру -
мов в сво их офи сах, пе чать мар ке тин го -
вых ма те риа лов, вне дре ние элек трон но -
го до ку мен то обо ро та и т. д. Konica
Minolta в Рос сии ра бо та ет имен но в этом
сег мен те.

Что же ка са ет ся пер спек тив раз ви тия
ус луг пе ча ти в Рос сии, то Сер гей Лы са -
нов смот рит на них с боль шим оп ти миз -
мом, ожи дая вы со ких дву знач ных ве ли -
чин тем пов рос та это го рын ка. Ведь
лю бая струк ту ра, ко то рая пе ча та ет по
мил лио ну стра ниц в ме сяц, мо жет рас -
счи ты вать на за мет ный вы иг рыш от вне -
дре ния MPS-про ек та. Так, по от рас ле -
вой при над леж но сти мно гих де сят ков
про ек тов, ко то рые HP уже под дер жи ва -
ет в Рос сии, вне дре ни ем их за ни ма ют ся
про из вод ст вен ные и до бы ваю щие пред -
при ятия, оп то во-роз нич ные и фар ма цев -
ти че ские фир мы, бан ков ские и стра хо -
вые струк ту ры, те ле ком му ни ка ци он ные
и ИТ-ком па нии и т. д. Уже в бли жай шем
бу ду щем ожи да ет ся бо лее ак тив ное уча -
стие и го су дар ст вен ных струк тур.

Ар тем Пче лин осо бо под чёр ки ва ет,
что рос сий ский ры нок MPS ог ро мен. Си -
туа ция на мо с ков ском рын ке, ко то рый в
зна чи тель ной сте пе ни уже по де лен ме ж -
ду ве ду щи ми иг ро ка ми, для Рос сии в це -
лом не по ка за тель на. Со лид ные иг ро ки в
по след нее вре мя ак тив но и не без ус пеш но
раз ви ва ют это на прав ле ние в ре гио нах.
Что ка са ет ся от рас ле вой сег мен та ции
пер спек тив ных на прав ле ний раз ви тия
MPS, то здесь он вы де ля ет все го два сег -
мен та: ком мер че ские и го су дар ст вен ные
ор га ни за ции. По след ние в ос нов ной сво -
ей мас се го то вы к пе ре хо ду на аут сор синг
в го раз до мень шей сте пе ни по це ло му ря -
ду при чин, од на ко у Konica Minolta в Рос -
сии есть по ло жи тель ный опыт ра бо ты и с
та ки ми за каз чи ка ми.

По мне нию Сер гея Ле бе де ва, в круп -
ных ком па ни ях, ко то рые мно го пе ча та -
ют для соб ст вен ных нужд, ус лу ги MPS
име ют ре аль ные пер спек ти вы для раз ви -
тия. Здесь не важ ны сфе ры дея тель но сти
ком па ний, ус лу га MPS спе ци фич на лишь
по от но ше нию к ти пу до ку мен тов и ко -
ли че ст ву от пе чат ков за пе ри од вре ме ни.
На ос но ва нии этих дан ных про вай дер
под би ра ет обо ру до ва ние, не об хо ди мое
для ре ше ния за дач кон крет но го за каз чи -
ка. Су ще ст ву ют да же при ме ры аут сор -
син га для по ли гра фи че ских компаний —
где, как не труд но до га дать ся, тре бо ва ния
и по ка че ст ву пе чат ной про дук ции, и по
её се бе стои мо сти до воль но вы со ки. Но и
в этом слу чае аут сор синг воз мо жен толь -
ко для круп ных ком па ний, по сколь ку не -
боль шие не вы дер жат це но вой кон ку -
рен ции.

Наи бо лее ак тив ны ми по тре би те ля ми
MPS-ус луг се го дня яв ля ют ся круп ные
про мыш лен ные хол дин ги, неф те га зо вые
пред при ятия, а так же ком па нии фи нан -
со во го сек то ра, бан ки с раз ветв лен ной
фи ли аль ной се тью, ко то рые ра бо та ют на
вы со ко кон ку рент ном рын ке и ис поль зу -
ют все дос туп ные им сред ст ва оп ти ми за -
ции рас хо дов, ука зы ва ет Алек сандр На -
доль ский. Ре шаю щим фак то ром в поль зу
пе ча ти по ка яв ля ют ся боль шие объ е мы,
но есть уве рен ность, что и сред ние ком -
па нии, в том чис ле ре гио наль ные, пой -
мут пре иму ще ст ва MPS уже че рез два-
три го да. 4
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Алек сандр На доль ский

Тони Концер

В ИТ недавно появилось выражение 
“actionable insight” (понимание, пе-
реходящее в действие), и если его 

применить к теме организованной в кон-
це сентября в Сан-Франциско компанией 
Salesforce.com конференции Dreamforce, 

вывод  будет  следующим: 
надо серьезнее осваивать 

идею  так  называемого  “социального 
предприятия”, потому что возможности 
социальных сервисов скоро проникнут 
во все сферы деятельности организаций.

“Социальность является неотъемлемой 
чертой людей. Мы социальные сущест-
ва”, — заметил ИТ-директор Facebook 
Тим  Кампос  во  время  состоявшегося 
19 сентября пленарного доклада  главы 
Salesforce.com Марка Беньофа.

Бизнес-процессы более социальны, чем 
техническая деятельность. Именно эта 
идея лежит в основе явления, которое 
Беньоф склонен называть “социальной 
революцией”. С ней же связан и тот факт, 
что все крупные анонсы, сделанные Sales-
force.com на Dreamforce, — от средства 
хранения информации в стиле Dropbox 
для  социальной  платформы  Chatter 
до приложения, управляющего произво-
дительностью и обладающего социаль-
ными возможностями, — вращались во-
круг создания социального предприятия.

В представлении Беньофа сейчас уже 
недостаточно  иметь  событие  (скажем, 
заказ на продукт), автоматически иници-
ирующее обновления в зависимых при-
ложениях. В процесс должны быть вовле-
чены люди — работники предприятия, 
партнеры или заказчики, которым надо 
взаимодействовать в реальном времени, 
оказывая поддержку, отвечая на вопросы 
или просто сообщая о своих действиях. 
Беньоф считает, что внедряя у себя соци-

альные инструменты, корпорации могут 
трансформировать идею социализации 
в ценный актив бизнеса.

“Дело  не  только  в  том,  как  и  зачем 
мы  вступаем  в  контакты,  —  сказал 
он в  своем  докладе. —  На самом деле 
вопрос этот глубже и касается изменений 
в бизнесе”.

Эти  смелые  заявления  подкреплены 
фактами.  Так,  из  проведенного  в  ны-
нешнем году  IBM исследования, в ходе 
которого было опрошено 1700 CEO, вы-
яснилось, что 16% представленных ор-
ганизаций уже используют социальные 
бизнес-платформы,  а  57%  собираются 
обзавестись ими в ближайшее трёх-пя-
тилетие.

Идеи  формирования  социального 
предприятия сейчас на подъеме, и неуди-
вительно, что эту тенденцию подхватили 
крупные заказчики Salesforce.com. Неко-
торые из них сами представили сообще-
ния о своих успехах на пути к социаль-
ному предприятию. Facebook и Twitter 
для этих компаний — давно пройденный 
этап, и теперь их занимает вопрос, как 
социальные средства могут помогать биз-
несу.

Одной из наиболее увлеченных побор-
ниц идеи социального предприятия яв-
ляется Анджела Арендтс, дальновидный 
CEO британской компании Burberry, вы-
пускающей элитную одежду. Выступив 
сразу после основного доклада Беньофа, 
она  кратко  и  убедительно  обрисовала 
инициативу своего предприятия по связи 
с покупателями через социальные серви-
сы и мобильные устройства. Наглядной 
демонстрацией  этой  инициативы  стал 
новый торговой центр Burberry, открыв-
шийся в сентябре в Лондоне.

По  словам  Арендтс,  новый  магазин 
служит первым примером того, как ком-

пания стирает грани между физическим 
и цифровым миром. При входе в магазин 
постоянный покупатель получает на своё 
мобильное  устройство  приветствие, 
и дальше он погружается в среду торгово-
го центра. К каждому товару прикреплен 
 RFID-чип, и если покупатель, допустим, 
примеряет плащ, то расположенные ря-
дом экраны могут создать атмосферу до-
ждя, а зеркала будут показывать не толь-

ко отражение,  но и производственные 
данные о предмете одежды и даже видео 
о том, как его изготовили.

“Покупателю должна быть доступна 
вся  физическая  информация,  всё,  чем 
мы занимаемся, — говорит Арендтс. — 
Это наше видение и наша цель”.

Такое  видение,  похоже,  разделяют 
и другие клиенты Salesforce.com.

Coca-Cola продемонстрировала новые 
торговые  автоматы,  интегрированные 
с социальными сервисами и позволяю-
щие людям придумывать — а при жела-
нии и делиться с другими по социальным 
сетям — собственные разновидности на-
питков.

Бруно Серкли, CEO французской фа-
брики лыж Rossignol, описал работу сво-
ей компании по созданию  социальных 

профилей покупателей и налаживанию 
с ними связей по таким вопросам, как 
конструкция лыж и режимы тренировки 
лыжников. По его словам, это поможет 
будущим успехам бизнеса.

Беньоф  рассказал  о  со труд ни честве 
Salesforce.com с General Electric по созда-
нию “социальной сети вокруг турбины”. 
Связка  продуктов  с  социальными  воз-
можностями позволит техническим спе-
циалистам следить за информационными 
лентами, например по разрабатываемому 
реактивному двигателю.

В видеоленте, показанной в ходе до-
клада  Беньофа,  CEO  компании  Virgin 
America  Девид  Каш  рассказал  о  том, 
как авиаперевозчик становится “соци-
альным предприятием на высоте 10 000 
метров”. Компания использует дисплеи 
на спинках сидений и Chatter — платфор-
му социальных сервисов Salesforce.com 
для бизнеса —для социальных контактов 
между пассажирами,  а  также для пер-
сонализированных коммуникаций с ка-
ждым из них. Эти возможности, говорит 
Каш, меняют обстановку полета, и это 
уже не четыре-шесть часов потерянного 
времени: “Наша цель в том, чтобы полет 
превратился в четыре-шесть часов актив-
ной жизни”.

А начальник Каша, председатель Vir-
gin Group Ричард Бренсон, между делом 
посулил самые печальные перспективы 
тем компаниям, которые проявляют не-
желание внедрять у себя социальные сер-
висы. “В бизнесе, — заметил он во время 
непринужденной беседы с Беньофом, по-
чти не касавшейся технологий, — очень 
важно  уметь  защититься  от  побочных 
эффектов”.

Сегодня так много компаний заинте-
ресовалось  потенциалом  социальных 
инструментов бизнеса, что откладыва-
ние этих дел в долгий ящик может  за-
просто привести к неприятным послед-
ствиям.� :

иТ-БиЗнеС

Dreamforce 2012: рождение социального предприятия

Мир бизнеса переживает 
“социальную революцию”, 

и если компания найдет 
в ней свой путь, то новым 
бизнес-стандартом станет 
социальное предприятие, 

утверждает глава Salesforce.com 
Марк Беньоф.
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пра вить, как уро вень за трат со от не сен с
су ще ст вую щи ми прак ти ка ми срав ни мых
ор га ни за ций, час то яв ля ет ся по бу ди тель -
ным мо ти вом для на ча ла про ек тов по
вне дре нию MPS/MDS.

Ар тем Пче лин от ме ча ет, что наи бо лее
“про дви ну тые” кли ен ты фор му ли ру ют
пе ред по став щи ком ус луг MDS/MPS
глав ную цель про ек та ла ко нич но, но ём -
ко: это га ран ти ро ван ное по лу че ние ка -
че ст вен но го от пе чат ка лю бым поль зо ва -
те лем че рез оп ре де лен ное вре мя по сле
от прав ки до ку мен та на пе чать. По мне -
нию Сер гея Ле бе де ва, во прос эко но мии
на ИT дей ст ви тель но мо жет ока зать ся
ак ту аль ным, — но спра вед ли во это лишь
для круп ных ком па ний, тра тя щих боль -
шие сред ст ва на оп ла ту ус луг ква ли фи -
ци ро ван ных спе циа ли стов в сво ём шта те.
Те ма эта тра ди ци он но скольз кая: на пря -
мую об уволь не ни ях ни кто го во рить не
хо чет, од на ко имен но та ким спо со бом
мо жет быть дос тиг ну та за мет ная эко но -
мия зар плат но го фон да и обо рот ных
средств пред при ятия в це лом.

Ма те ри аль ная вы го да от за клю че ния
MPS-кон трак та ме ж ду за каз чи ком и по -
став щи ком ус луг про яв ля ет ся в том, что
из бюд же та пер во го ис клю ча ют ся ста тьи
рас хо да на при об ре те ние обо ру до ва ния,
оп ти ми за цию до ку мен то обо ро та и по вы -
ше ние про зрач но сти это го про цес са; воз -
рас та ет эф фек тив ность ра бо ты со труд -
ни ков за счет кон цен тра ции их вни ма ния
на ос нов ной дея тель но сти ком па нии. Но
на дан ном эта пе раз ви тия рын ка ус луг
MPS в Рос сии, как сви де тель ст ву ет Алек -
сандр На доль ский, имен но серь ез ная,
по ряд ка 30—40%, эко но мия ча ще все го
яв ля ет ся ре шаю щим фак то ром для за -
каз чи ков.

Он же пре дос те ре га ет от об ман чи вой
лёг ко сти, с ко то рой ин фра струк ту ру пе ча ти
мож но вы де лить из об щей ИТ-ин фра -
струк ту ры пред при ятия. Про цесс пе ча ти,
по его мне нию, ча ще все го аб со лют но не -
про зра чен: в боль шин ст ве рос сий ских
компаний — осо бен но крупных — ни кто
не зна ет, кто, сколь ко и на чем пе ча та ет.
Так что печать — до воль но спе ци фич ный
сег мент, осо бен но с точ ки зре ния сер вис но -
го об слу жи ва ния, и вряд ли мож но го во -
рить об аут сор син ге пе ча ти как о спо со бе
при об ре те ния уни вер саль но го опы та в реа -
ли за ции аут сор син го вых про ек тов в це лом.

По опы ту Сер гея Лы са но ва, здесь всё
же воз мож но про дви же ние с двух сто рон:
как от пе ре да чи пе ча ти на аут сор синг в
ка че ст ве пер во го опы та ИТ-аут сор син га,
так и от ес те ст вен но го рас ши ре ния уже
су ще ст вую щей кор по ра тив ной сис те мы
управ ле ния ИТ-ус лу га ми на об ласть ус луг
пе ча ти. Ар тем Пче лин скло нен ви деть в
ком би ни ро ва нии пе чат ных ус луг с со вре -
мен ны ми ре ше ния ми в об лас ти элек трон -
но го до ку мен то обо ро та очень ак ту аль -
ную и мас штаб ную, но все же от дель ную
те му для об су ж де ния. В лю бом слу чае
уро вень ин фор ма ти за ции в со вре мен ном
ми ре не ос тав ля ет серь ёз ным иг ро кам
рын ка MPS шан сов аб ст ра ги ро вать ся от
ИТ в ши ро ком смыс ле, скон цен три ро вав -
шись ис клю чи тель но на пе ча ти.

На строй Сер гея Ле бе де ва ещё бо лее оп -
ти ми сти чен: он рас смат ри ва ет MPS как
наи ме нее бо лез нен ное но во вве де ние, спо -
соб ное при нес ти вы го ду за счет за ме ны
ап па рат но го пар ка (а дан ном случае —
пе чат ной тех ни ки). При этом лю ди учат ся
ис поль зо вать не соб ст вен ную тех ни ку, а
арен до ван ную. Ведь го раз до страш нее пе -
ре вес ти на аут сор синг сер ве ры, ра бо чие
стан ции, се те вое обо ру до ва ние, ко гда
слиш ком мно гое мо жет рас смат ри вать ся
че рез приз му обес пе че ния кон фи ден ци -
аль но сти внут рен них дан ных.

Кри те рии ус пе ха
Ар тем Пче лин так же убе ж дён, что ре -
аль ный MPS-проект — это в не ко то ром
смыс ле “со вме ст ная жизнь” за каз чи ка с

про вай де ром. Так что сек рет ус пе ха и
дол го ле тия та ко го сою за весь ма прост:
пре ж де все го парт нё ры долж ны оди на -
ко во “смот реть на жизнь”. При ме ни тель -
но к биз не су это оз на ча ет безу преч ную
про фес сио наль ную ре пу та цию, вы со кую
ква ли фи ка цию в об лас ти про ект но го
управ ле ния, зре лость биз нес-про цес сов,
вы со кий уро вень кор по ра тив ной куль ту -
ры, не при ем ле мость при ме не ния раз но -
го ро да “се рых” схем. И чем боль ше об -
ще го най дут друг в дру ге парт нё ры в хо де
пред про ект ных пе ре го во ров, тем ус пеш -
нее и эф фек тив нее ока жет ся
про ект.

“Здесь, как за час тую и в че -
ло ве че ских от но ше ни ях, чем
луч ше сто ро ны уз на ют друг
дру га за ра нее, тем креп че бу -
дет брак”, — поч ти те ми же
сло ва ми ком мен ти ру ет Сер -
гей Лы са нов оцен ки ус пеш -
но сти про ек тов по вне дре -
нию MPS/MDS. Прин ци пи -
аль но важ ным ус ло ви ем
ус пе ха он счи та ет де таль -
ность пред ва ри тель ной про -
ра бот ки бу ду ще го про ек та с
уче том по ни ма ния по сле до ва тель но сти
ра бот и ме ха низ мов кон тро ля со сто ро ны
за каз чи ка за пре дос тав ле ни ем ус луг, на -
ли чия со вме ст ной ра бо чей груп пы и под -
держ ки со гла со ван ных це лей и за дач про -
ек та на вы со ком управ лен че ском уров не
за каз чи ка.

Со ли да рен с этим и Сер гей Ле бе дев, ко -
то рый от ме ча ет, что пред ва ри тель ное изу -
че ние си туа ции, пред ше ст вую щее ка ко му
бы то ни бы ло раз го во ру о кон крет ных уст -
рой ст вах, яв ля ет ся наи бо лее зна чи мой и
важ ной сто ро ной про ек та. Ес ли кли ент не
го тов пре дос та вить про вай де ру ин фор ма -
цию об офис ной пе ча ти ли бо раз мес тить у
се бя на пло щад ке уст рой ст ва или ПО для
кон тро ля объ ё мов пе ча ти, то ни че го хо ро -
ше го из это го не вый дет. Без зна ния точ -
ных вход ных дан ных не пред став ля ет ся
воз мож ным пред ло жить гра мот ное ре ше -
ние по аут сор син гу пе ча ти. Пра виль но
про ве ден ный ау дит, ко то рый ста но вит ся
от прав ной точ кой про ек та, счи та ет од ним
из глав ных ус ло вий дос ти же ния его це лей
и Алек сандр На доль ский.

Ес ли “сер деч ное взаи мо по ни ма ние”
ме ж ду за каз чи ком и по став щи ком дос тиг -
ну то и речь идёт о круп ном контракте —
а та кие, на пом ним, со став ля ют до 80%
оте че ст вен но го рын ка MPS/MDS, —
пред при ятия пред по чи та ют иметь де ло с
круп ны ми по став щи ка ми ус луг. Но
“круп ные” в дан ном слу чае прак ти че ски
со звуч но с “ино стран ны ми”; что же то гда
ос та ёт ся на до лю ло каль ных иг ро ков на
рос сий ском рын ке MPS?

Сер гей Лы са нов под твер жда ет, что ко -
гда речь за хо дит о круп ных про ек тах, для
за каз чи ков чрез вы чай но важ ны ми ста но -
вят ся га ран тии их ус пеш но сти (в том чис -
ле не из мен но сти це но об ра зо ва ния на
весь пе ри од дей ст вия кон трак та) со сто ро -
ны круп ных по став щи ков ус луг, ко то рые
за час тую мо гут дать толь ко ав то ри тет ные
про из во ди те ли. Вме сте с тем ло каль ные
уча ст ни ки рын ка то же, без ус лов но, бу дут
иметь свою за мет ную нишу — как в реа -
ли за ции от но си тель но не боль ших и сред -
них про ек тов, так и в вы пол не нии воз -
мож ных ин те гра тор ских функ ций в
слу чае ком плекс ных про ек тов, для ко то -
рых ус лу ги пе ча ти мо гут быть од ним из
эле мен тов об ще го ре ше ния.

По мне нию Ар те ма Пче ли на, на рын ке
MPS за мет на внут рен няя сег мен та ция.
Рос сий ский ры нок MPS весь ма ёмок,
попу ляр ность са мой идеи аут сор син га
воз рас та ет, так что ком па нии сред не го и
ма ло го биз не са по сте пен но то же про яв -
ля ют ин те рес к та ким ус лу гам. Во мно гом
это му спо соб ст ву ет ус пеш ная реа ли за -
ция круп ных MPS-про ек тов ли де ра ми
рын ка, о ре зуль та тах ко то рых и кли ен ты,
и по став щи ки не стес ня ют ся де лить ся
ин фор ма ци ей, в том чис ле и в СМИ. По -
это му дей ст ви тель но про фес сио наль ные
про вай де ры MPS, будь то вен до ры или

ло каль ные ком па нии, мо гут в сред не -
сроч ной пер спек ти ве рас счи ты вать на
оп ре де лен ную до лю рын ка в сво ем сег -
мен те.

Как под чёр ки ва ет Сер гей Ле бе дев,
пред ло жить ус лу ги по аут сор син гу пе ча -
ти круп ным ком па ни ям мо гут лишь силь -
ные про вай де ры с раз ветв лен ной се тью,
до тя ги ваю щей ся до всех то чек, где ра бо -
та ет за каз чик. Да и ин фра струк ту ра та -
ких ком па ний долж на быть чёт ко вы -
стро ен ной и эф фек тив ной. Не боль шим
ком па ни ям очень слож но обес пе чить

весь на бор функ ций, не об -
ходи мых для нор маль ной
реали за ции про ек тов MPS.
Веро ят нее все го, по его мне -
нию, на рос сий ском рын ке
бу дут более вос тре бо ва ны ус -
лу ги круп ных, гео гра фи че ски
рас пре де лен ных про вай де -
ров. Не боль шие ме ст ные
ком па нии вряд ли смо гут
спра вить ся с этой за да чей и
обес пе чить рен та бель ность
та ко го биз не са.

Со ли да рен с этим и Алек -
сандр На доль ский: ед ва ли в

бли жай шее вре мя поя вит ся боль шое ко -
ли че ст во ло каль ных опе ра то ров, пре дос -
тав ляю щих ис клю чи тель но ус лу ги по
аут сор син гу пе ча ти. А вот рос сий ские
сис тем ные ин те гра то ры со вре ме нем,
воз мож но, су ме ют со ста вить кон ку рен -
цию круп ным иг ро кам на рын ке пе ча ти,
так как ин те гра то ры бу дут го то вы ох ва -
тить MPS-сер вис в рам ках ком плекс ных
про ек тов по аут сор син гу ИТ-ин фра -
струк ту ры в це лом. В рам ках по доб ных
кон трак тов уже вен дор бу дет вы сту пать в
ка че ст ве суб под ряд чи ка, пре дос тав ляя
экс пер ти зу и тех ни ку.

Кон ку рен ция и пер спек ти вы
Ны неш ний рос сий ский сег мент MPS,
хоть он и не ве лик по срав не нию с об щим
объ ё мом рын ка пе ча ти, уже ус пел стать
аре ной упор но го про ти во стоя ния ве ду -
щих гло баль ных вен до ров. Как от ме ча ют
сра зу не сколь ко ана ли ти че ских агентств
(IDC, Quocirca, Forrester Research), ми ро -
вой ли дер это го сегмента — ком па ния
Xerox — и у нас удер жи ва ет пе ре до вые
по зи ции. Вме сте с HP они, по дан ным
IDC, за ни ма ют бо лее по ло ви ны рос сий -
ско го рын ка — с этой оцен кой со гла сен
Сер гей Лы са нов. В чис ло дру гих ли де ров
ус луг по управ ле нию офис ной пе ча тью
вхо дят Ricoh и Lexmark, а к груп пе “Силь -
ные иг ро ки” (по вер сии Quocirca и For-
rester Research — “Strong Performers”, в
тер ми но ло гии IDC — “Major Players”; та -
ко вы ми яв ля ют ся ком па нии, де мон ст ри -
рую щие глу бо кое по ни ма ние рын ка, его
тен ден ций и уме ние их ис поль зо вать для
соб ст вен но го рос та) от но сят ся Canon и
Konica Minolta. Ана ли ти ки осо бо от ме -
ча ют так же Oce, Kyocera Document Solu-
tions, Toshiba, OBS и OKI Data, ко то рые
по па ли в груп пу ком па ний, де мон ст ри -
рую щих вы со кую кон ку рен то спо соб -
ность, на це лен ных на ин тен сив ное раз -
ви тие и рост.

Алек сандр На доль ский под твер жда ет,
что се го дня ос нов ны ми по став щи ка ми
MPS-ус луг яв ля ют ся круп ные про из во -
ди те ли офис ной пе чат ной тех ни ки. По ка
их круг весь ма ог ра ни чен, но так как ры -
нок по сте пен но рас тет, по яв ля ют ся но -
вые иг ро ки. О сво ем же ла нии на чать ос -
вое ние рос сий ско го рын ка MPS в 2011 г.
объ я ви ли сра зу не сколь ко вен до ров, и
ком па ния Ricoh, ко то рая при зна на од -
ним из ли де ров это го сег мен та в Ев ро пе,
так же на чи на ет раз ви вать это на прав ле -
ние в Рос сии.

На же ст кую кон ку рен цию на рын ке
MPS от про из во ди те лей ука зы ва ет Сер -
гей Ле бе дев. Уров ни цен на рас ход ные
ма те риа лы, пред ла гае мые в рам ках
круп ных MPS-кон трак тов, экс тре маль -
но низ кие и по зво ля ют кон ку ри ро вать
да же с со вмес ти мы ми рас ход ны ми ма те -
риа ла ми. А вот по мне нию Ар те ма Пче -
ли на, го во рить о кон ку рен ции ме ж ду

сег мен та ми не сто ит из-за раз лич ных
уров ней сер ви са, со ста вов пред ла гае мых
ус луг и “це ле вых ау ди то рий” по тен ци -
аль ных кли ен тов: слиш ком уж раз ли ча -
ют ся кон ку рент ные ус ло вия в раз ных
ры ноч ных сег мен тах MPS.

Ес ли од ним за каз чи кам дос та точ но
про сто из ба вить ся от не об хо ди мо сти са -
мо стоя тель но сле дить за тех ни че ским со -
стоя ни ем пар ка тех ни ки, не пре неб ре гая
мно го крат ной пе ре за прав кой кар трид -
жей, то дру гие рас счи ты ва ют по лу чить
дей ст ви тель но вы со ко класс ный ком -
плекс ный сер вис в об лас ти управ ле ния
до ку мен то ём ки ми биз нес-про цес са ми
ком па нии, вклю чая раз но об раз ные до -
пол ни тель ные ус лу ги в об лас ти пе ча ти,
как, на при мер, ор га ни за цию принт-ру -
мов в сво их офи сах, пе чать мар ке тин го -
вых ма те риа лов, вне дре ние элек трон но -
го до ку мен то обо ро та и т. д. Konica
Minolta в Рос сии ра бо та ет имен но в этом
сег мен те.

Что же ка са ет ся пер спек тив раз ви тия
ус луг пе ча ти в Рос сии, то Сер гей Лы са -
нов смот рит на них с боль шим оп ти миз -
мом, ожи дая вы со ких дву знач ных ве ли -
чин тем пов рос та это го рын ка. Ведь
лю бая струк ту ра, ко то рая пе ча та ет по
мил лио ну стра ниц в ме сяц, мо жет рас -
счи ты вать на за мет ный вы иг рыш от вне -
дре ния MPS-про ек та. Так, по от рас ле -
вой при над леж но сти мно гих де сят ков
про ек тов, ко то рые HP уже под дер жи ва -
ет в Рос сии, вне дре ни ем их за ни ма ют ся
про из вод ст вен ные и до бы ваю щие пред -
при ятия, оп то во-роз нич ные и фар ма цев -
ти че ские фир мы, бан ков ские и стра хо -
вые струк ту ры, те ле ком му ни ка ци он ные
и ИТ-ком па нии и т. д. Уже в бли жай шем
бу ду щем ожи да ет ся бо лее ак тив ное уча -
стие и го су дар ст вен ных струк тур.

Ар тем Пче лин осо бо под чёр ки ва ет,
что рос сий ский ры нок MPS ог ро мен. Си -
туа ция на мо с ков ском рын ке, ко то рый в
зна чи тель ной сте пе ни уже по де лен ме ж -
ду ве ду щи ми иг ро ка ми, для Рос сии в це -
лом не по ка за тель на. Со лид ные иг ро ки в
по след нее вре мя ак тив но и не без ус пеш но
раз ви ва ют это на прав ле ние в ре гио нах.
Что ка са ет ся от рас ле вой сег мен та ции
пер спек тив ных на прав ле ний раз ви тия
MPS, то здесь он вы де ля ет все го два сег -
мен та: ком мер че ские и го су дар ст вен ные
ор га ни за ции. По след ние в ос нов ной сво -
ей мас се го то вы к пе ре хо ду на аут сор синг
в го раз до мень шей сте пе ни по це ло му ря -
ду при чин, од на ко у Konica Minolta в Рос -
сии есть по ло жи тель ный опыт ра бо ты и с
та ки ми за каз чи ка ми.

По мне нию Сер гея Ле бе де ва, в круп -
ных ком па ни ях, ко то рые мно го пе ча та -
ют для соб ст вен ных нужд, ус лу ги MPS
име ют ре аль ные пер спек ти вы для раз ви -
тия. Здесь не важ ны сфе ры дея тель но сти
ком па ний, ус лу га MPS спе ци фич на лишь
по от но ше нию к ти пу до ку мен тов и ко -
ли че ст ву от пе чат ков за пе ри од вре ме ни.
На ос но ва нии этих дан ных про вай дер
под би ра ет обо ру до ва ние, не об хо ди мое
для ре ше ния за дач кон крет но го за каз чи -
ка. Су ще ст ву ют да же при ме ры аут сор -
син га для по ли гра фи че ских компаний —
где, как не труд но до га дать ся, тре бо ва ния
и по ка че ст ву пе чат ной про дук ции, и по
её се бе стои мо сти до воль но вы со ки. Но и
в этом слу чае аут сор синг воз мо жен толь -
ко для круп ных ком па ний, по сколь ку не -
боль шие не вы дер жат це но вой кон ку -
рен ции.

Наи бо лее ак тив ны ми по тре би те ля ми
MPS-ус луг се го дня яв ля ют ся круп ные
про мыш лен ные хол дин ги, неф те га зо вые
пред при ятия, а так же ком па нии фи нан -
со во го сек то ра, бан ки с раз ветв лен ной
фи ли аль ной се тью, ко то рые ра бо та ют на
вы со ко кон ку рент ном рын ке и ис поль зу -
ют все дос туп ные им сред ст ва оп ти ми за -
ции рас хо дов, ука зы ва ет Алек сандр На -
доль ский. Ре шаю щим фак то ром в поль зу
пе ча ти по ка яв ля ют ся боль шие объ е мы,
но есть уве рен ность, что и сред ние ком -
па нии, в том чис ле ре гио наль ные, пой -
мут пре иму ще ст ва MPS уже че рез два-
три го да. 4
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Алек сандр На доль ский

Тони Концер

В ИТ недавно появилось выражение 
“actionable insight” (понимание, пе-
реходящее в действие), и если его 

применить к теме организованной в кон-
це сентября в Сан-Франциско компанией 
Salesforce.com конференции Dreamforce, 

вывод  будет  следующим: 
надо серьезнее осваивать 

идею  так  называемого  “социального 
предприятия”, потому что возможности 
социальных сервисов скоро проникнут 
во все сферы деятельности организаций.

“Социальность является неотъемлемой 
чертой людей. Мы социальные сущест-
ва”, — заметил ИТ-директор Facebook 
Тим  Кампос  во  время  состоявшегося 
19 сентября пленарного доклада  главы 
Salesforce.com Марка Беньофа.

Бизнес-процессы более социальны, чем 
техническая деятельность. Именно эта 
идея лежит в основе явления, которое 
Беньоф склонен называть “социальной 
революцией”. С ней же связан и тот факт, 
что все крупные анонсы, сделанные Sales-
force.com на Dreamforce, — от средства 
хранения информации в стиле Dropbox 
для  социальной  платформы  Chatter 
до приложения, управляющего произво-
дительностью и обладающего социаль-
ными возможностями, — вращались во-
круг создания социального предприятия.

В представлении Беньофа сейчас уже 
недостаточно  иметь  событие  (скажем, 
заказ на продукт), автоматически иници-
ирующее обновления в зависимых при-
ложениях. В процесс должны быть вовле-
чены люди — работники предприятия, 
партнеры или заказчики, которым надо 
взаимодействовать в реальном времени, 
оказывая поддержку, отвечая на вопросы 
или просто сообщая о своих действиях. 
Беньоф считает, что внедряя у себя соци-

альные инструменты, корпорации могут 
трансформировать идею социализации 
в ценный актив бизнеса.

“Дело  не  только  в  том,  как  и  зачем 
мы  вступаем  в  контакты,  —  сказал 
он в  своем  докладе. —  На самом деле 
вопрос этот глубже и касается изменений 
в бизнесе”.

Эти  смелые  заявления  подкреплены 
фактами.  Так,  из  проведенного  в  ны-
нешнем году  IBM исследования, в ходе 
которого было опрошено 1700 CEO, вы-
яснилось, что 16% представленных ор-
ганизаций уже используют социальные 
бизнес-платформы,  а  57%  собираются 
обзавестись ими в ближайшее трёх-пя-
тилетие.

Идеи  формирования  социального 
предприятия сейчас на подъеме, и неуди-
вительно, что эту тенденцию подхватили 
крупные заказчики Salesforce.com. Неко-
торые из них сами представили сообще-
ния о своих успехах на пути к социаль-
ному предприятию. Facebook и Twitter 
для этих компаний — давно пройденный 
этап, и теперь их занимает вопрос, как 
социальные средства могут помогать биз-
несу.

Одной из наиболее увлеченных побор-
ниц идеи социального предприятия яв-
ляется Анджела Арендтс, дальновидный 
CEO британской компании Burberry, вы-
пускающей элитную одежду. Выступив 
сразу после основного доклада Беньофа, 
она  кратко  и  убедительно  обрисовала 
инициативу своего предприятия по связи 
с покупателями через социальные серви-
сы и мобильные устройства. Наглядной 
демонстрацией  этой  инициативы  стал 
новый торговой центр Burberry, открыв-
шийся в сентябре в Лондоне.

По  словам  Арендтс,  новый  магазин 
служит первым примером того, как ком-

пания стирает грани между физическим 
и цифровым миром. При входе в магазин 
постоянный покупатель получает на своё 
мобильное  устройство  приветствие, 
и дальше он погружается в среду торгово-
го центра. К каждому товару прикреплен 
 RFID-чип, и если покупатель, допустим, 
примеряет плащ, то расположенные ря-
дом экраны могут создать атмосферу до-
ждя, а зеркала будут показывать не толь-

ко отражение,  но и производственные 
данные о предмете одежды и даже видео 
о том, как его изготовили.

“Покупателю должна быть доступна 
вся  физическая  информация,  всё,  чем 
мы занимаемся, — говорит Арендтс. — 
Это наше видение и наша цель”.

Такое  видение,  похоже,  разделяют 
и другие клиенты Salesforce.com.

Coca-Cola продемонстрировала новые 
торговые  автоматы,  интегрированные 
с социальными сервисами и позволяю-
щие людям придумывать — а при жела-
нии и делиться с другими по социальным 
сетям — собственные разновидности на-
питков.

Бруно Серкли, CEO французской фа-
брики лыж Rossignol, описал работу сво-
ей компании по созданию социальных 

профилей покупателей и налаживанию 
с ними связей по таким вопросам, как 
конструкция лыж и режимы тренировки 
лыжников. По его словам, это поможет 
будущим успехам бизнеса.

Беньоф  рассказал  о  со труд ни честве 
Salesforce.com с General Electric по созда-
нию “социальной сети вокруг турбины”. 
Связка  продуктов  с  социальными воз-
можностями позволит техническим спе-
циалистам следить за информационными 
лентами, например по разрабатываемому 
реактивному двигателю.

В видеоленте, показанной в ходе до-
клада  Беньофа,  CEO  компании  Virgin 
America  Девид  Каш  рассказал  о  том, 
как авиаперевозчик становится “соци-
альным предприятием на высоте 10 000 
метров”. Компания использует дисплеи 
на спинках сидений и Chatter — платфор-
му социальных сервисов Salesforce.com 
для бизнеса —для социальных контактов 
между пассажирами,  а  также для пер-
сонализированных коммуникаций с ка-
ждым из них. Эти возможности, говорит 
Каш, меняют обстановку полета, и это 
уже не четыре-шесть часов потерянного 
времени: “Наша цель в том, чтобы полет 
превратился в четыре-шесть часов актив-
ной жизни”.

А начальник Каша, председатель Vir-
gin Group Ричард Бренсон, между делом 
посулил самые печальные перспективы 
тем компаниям, которые проявляют не-
желание внедрять у себя социальные сер-
висы. “В бизнесе, — заметил он во время 
непринужденной беседы с Беньофом, по-
чти не касавшейся технологий, — очень 
важно  уметь  защититься  от  побочных 
эффектов”.

Сегодня так много компаний заинте-
ресовалось  потенциалом  социальных 
инструментов бизнеса, что откладыва-
ние этих дел в долгий ящик может  за-
просто привести к неприятным послед-
ствиям.� :

иТ-БиЗнеС

Dreamforce 2012: рождение социального предприятия

Мир бизнеса переживает 
“социальную революцию”, 

и если компания найдет 
в ней свой путь, то новым 
бизнес-стандартом станет 
социальное предприятие, 

утверждает глава Salesforce.com 
Марк Беньоф.
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Название организации: ________________________________________________
Почтовый адрес организации:
Индекс: ____________  Область: ______________________________________
Город: ______________________________________________________________
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____________________________________________________________________
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Уважаемые  читатели! 
Толь ко по л но стью за пол нен ная ан ке та, рас счи тан ная на ру ко во ди те лей,
от ве ча ю щих за ав то ма ти за цию пред при я тий; спе ци а ли стов по ап па рат но -
му и про грамм но му обес пе че нию, те ле ком му ни ка ци ям, се те вым и ин фор -
ма ци он ным тех но ло ги ям из ор га ни за ций, име ю щих бо лее 10 ком пь ю те -
ров, да ет пра  во на бес плат ную по дпи с ку на га зе ту PC Week/RE в те че ние
го да с мо мен та по лу че ния ан ке ты. Вы также можете заполнить анкету на
сайте: www.pcweek.ru/subscribe_print/.
При ме ча ние. На домашний адрес еженедельник по бесплатной кор по ра тивной подписке не высылается. 
Данная форма подписки распространяется только на территорию РФ.

КОРПОРАТИВНАЯ ПОД ПИ С KА 

1. К какой отрасли относится
Ваше предприятие?

1. Энер ге ти ка �

2. Связь и те ле ком му ни ка ции �

3. Про из вод ст во, не свя зан ное
с вы числи тель ной тех ни кой
(до бы ва ю щие и пе ре ра ба ты ва -
ю щие от рас ли, ма ши но ст ро е -
ние и т. п.) �

4. Фи нан со вый сек тор
(кро ме бан ков) �

5. Бан ков ский сек тор �

6. Ар хи те к ту ра и стро и тель ст во �

7. Тор гов ля то ва ра ми, не свя зан -
ны ми с ин фор ма ци он ны ми
техно ло ги я ми �

8. Транс порт �

9. Ин фор ма ци он ные тех но ло гии 
(см. так же во прос 2) �

10. Рек ла ма и мар ке тинг �

11. На уч но�ис сле до ва тель ская 
де я тель ность (НИИ и ву зы) �

12. Го су дар ст вен но�ад ми ни с т ра -
тив ные струк ту ры �

13. Во ен ные ор га ни за ции �

14. Об ра зо ва ние �

15. Ме ди ци на �

16. Из да тель ская де я тель ность
и по ли гра фия �

17. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

2. Если основной профиль
Вашего предприятия –
информационные
технологии, то уточните,
пожалуйста, сегмент,
вкотором предприятие
работает:

1. Системная интеграция �

2. Дистрибуция �

3. Телекоммуникации �

4. Производство средств ВТ �

5. Продажа компьютеров �

6. Ремонт компьютерного 
оборудования �

7. Разработка и продажа ПО �

8. Консалтинг �

9. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

3. Форма собственности
Вашей организации
(отметьте только один
пункт)

1. Госпредприятие �

2. ОАО (открытое акционерное 
общество) �

3. ЗАО (закрытое акционерное 
общество) �

4. Зарубежная фирма �

5. СП (совместное
предприятие) �

6. ТОО (товарищество с ограни -
чен ной ответственностью) или
ООО (Общество с ограниченной
ответственностью) �

7. ИЧП (индивидуальное
частное предприятие) �

8. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

4. К какой категории
относится подразделение,
вкотором Вы работаете?
(отметьте только один пункт)

1. Дирекция �

2. Информационно�
аналитический отдел �

3. Техническая поддержка �

4. Служба АСУ/ИТ �

5. ВЦ �

6. Инженерно�конструкторский
отдел (САПР) �

7. Отдел рекламы и маркетинга �

8. Бухгалтерия/Финансы �

9. Производственное
подразделение �

10. Научно�исследовательское
подразделение �

11. Учебное подразделение �

12. Отдел продаж �

13. Отдел закупок/логистики �

14. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

5. Ваш должностной статус
(отметьте только один
пункт)

1. Директор / президент /
владелец �

2. Зам. директора /
вице�президент �

3. Руководитель подразделения �

4. Сотрудник / менеджер �

5. Консультант �

6. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

6. Ваш возраст
1. До 20 лет �

2. 21–25 лет �

3. 26–30 лет �

4. 31–35 лет �

5. 36–40 лет �

6. 41–50 лет �

7. 51–60 лет �

8. Более 60 лет �

7. Численность сотрудников
вВашей организации

1. Менее 10 человек �

2. 10–100 человек �

3. 101–500 человек �

4. 501–1000 человек �

5. 1001–5000 человек �

6. Более 5000 человек �

8. Численность компьютер -
ного парка Вашей
организации

1. 10–20 компьютеров �

2. 21–50 компьютеров �

3. 51–100 компьютеров �

4. 101–500 компьютеров �

5. 501–1000 компьютеров �

6. 1001–3000 компьютеров �

7. 3001–5000 компьютеров �

8. Более 5000 компьютеров �

9. Какие ОС используются
вВашей организации ?

1. DOS �

2. Windows 3.xx �

3. Windows 9x/МЕ �

4. Windows NT/2К/ХР/2003 �

5. OS/2 �

6. Mac OS �

7. Linux �

8. AIX �

9. Solaris/SunOS �

10. Free BSD �

11. HP/UX �

12. Novell NetWare �

13. OS/400 �

14. Другие варианты UNIX �

15. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

10. Ком му ни ка ци он ные воз -
мож но с ти ком пью те ров
Ва шей ор га ни за ции

1. Имеют выход в Интернет
по выделенной линии �

2. Объединены в intranet �

3. Объединены в extranet �

4. Подключены к ЛВС �

5. Не объединены в сеть �

6. Dial Up доступ в Интернет �

11. Име ет ли сеть Ва шей
орга ни за ции тер ри то ри -
аль но рас пре де лен ную
струк ту ру (ох ва ты ва ет
бо лее од но го зда ния)?
Да   � Нет   �

12. Со би ра ет ся ли Ва ше
пред при ятие ус та нав ли -
вать ин т ра се ти (intranet)
вбли жай ший год ?
Да   � Нет   �

13. Сколько серверов в сети
Вашей организации ?

_____________________________

14. Ес ли в Ва шей ор га ни за -
ции ис поль зу ют ся
мэйн фрей мы, тока кие
имен но?

1. ЕС ЭВМ �

2. IBM �

3. Unisys �

4. VAX �

5. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________
6. Не используются �

15. Компьютеры каких
фирм�изготовителей
используются на Вашем
предприятии?

“Аквариус” � � �
ВИСТ � � �
“Формоза” � � �
Acer � � �
Apple � � �
CLR � � �
Compaq � � �
Dell � � �
Fujitsu Siemens � � �
Gateway � � �
Hewlett�Packard � � �
IBM � � �
Kraftway � � �
R.&K. � � �
R�Style � � �
Rover Computers � � �
Sun � � �
Siemens Nixdorf � � �
Toshiba � � �
Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

16. Какое прикладное ПО
используется вВашей
организации? 

1. Средства разработки ПО �

2. Офисные приложения �

3. СУБД �

4. Бухгалтерские и складские 
программы �

5. Издательские системы �

6. Графические системы �

7. Статистические пакеты �

8. ПО для управления 
производственными
процессами �

9. Программы электронной
почты �

10. САПР �

11. Браузеры Internet �

12. Web�серверы �

13. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

17. Ес ли в Ва шей ор га ни за -
ции ус та нов ле но ПО
масшта ба пред при ятия,
то ка ких фирм�раз ра бот -
чи ков?

1. “1С” �

2. “АйТи” �

3. “Галактика” �

4. “Парус” �

5. BAAN �

6. Navision �

7. Oracle �

8. SAP �

9. Epicor Scala �

10. ПО собственной разработки �

11. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________
12. Не установлено никакое �

18. Су ще с т ву ет ли на Ва шем
пред при ятии еди ная кор -
по ра тив ная ин фор ма ци -
он ная си с те ма?
Да   � Нет   �

19. Если Ваша организация
не имеет своего
Web�узла, то собирается
ли она в ближайший год
завести его?
Да   � Нет   �

20. Ес ли Вы ис поль зу е те
СУБД в сво ей де я тель но -
с ти, то ка кие имен но?

1. Adabas �

2. Cache �

3. DB2 �

4. dBase �

5. FoxPro �

6. Informix �

7. Ingress �

8. MS Access �

9. MS SQL Server �

10. Oracle �

11. Progress �

12. Sybase �

13. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________
14. Не используем �

21. Как Вы оце ни ва е те свое
вли я ние на ре ше ние опо -
куп ке средств ин фор ма -
ци он ных тех но ло гий для
сво ей ор га ни за ции? (от -
меть те толь ко один пункт)

1. Принимаю решение о покупке 
(подписываю документ) �

2. Составляю спецификацию
(выбираю средства) и
рекомендую приобрести �

3. Не участвую в этом процессе �

4. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

22. На при об ре те ние ка ких
из пе ре чис лен ных групп
про дук тов или ус луг Вы
ока зы ва е те вли я ние
(поку па е те, ре ко мен ду е -
те, со став ля е те спе ци фи -
ка цию)?

Системы
1. Мэйнфреймы �

2. Миникомпьютеры �

3. Серверы �

4. Рабочие станции �

5. ПК �

6. Тонкие клиенты �

7. Ноутбуки �

8. Карманные ПК �

Сети
9. Концентраторы �

10. Коммутаторы �

11. Мосты �

12. Шлюзы �

13. Маршрутизаторы �

14. Сетевые адаптеры �

15. Беспроводные сети �

16. Глобальные сети �

17. Локальные сети �

18. Телекоммуникации �

Периферийное оборудование
19. Лазерные принтеры �

20. Струйные принтеры �

21. Мониторы �

22. Сканеры �

23. Модемы �

24. ИБП (UPS) �

Память
25. Жесткие диски �

26. CD�ROM �

27. Системы архивирования �

28. RAID �

29. Системы хранения данных �

Программное обеспечение
30. Электронная почта �

31. Групповое ПО �

32. СУБД �

33. Сетевое ПО �

34. Хранилища данных �

35. Электронная коммерция �

36. ПО для Web�дизайна �

37. ПО для Интернетa �

38. Java �

39. Операционные системы �

40. Мультимедийные
приложения �

41. Средства разработки 
программ �

42. CASE�системы �

43. САПР (CAD/CAM) �

44. Системы управления 
проектами �

45. ПО для архивирования �

Внешние сервисы
46. �

Ничего из вышеперечисленного
47. �

23. Ка ков на ивыс ший уро -
вень, для ко то ро го
Выока зы ва е те вли я ние
на по куп ку ком пью тер -
ных из де лий или ус луг
(служб)?

1. Более чем для одной
компании �

2. Для всего предприятия �

3. Для подразделения, распола га -
юще го ся в нескольких местах �

4. Для нескольких подразделений 
в одном здании �

5. Для одного подразделения �

6. Для рабочей группы �

7. Только для себя �

8. Не влияю �

9. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

24. Через каких провайдеров
в настоящее время Ваша
фирма получает доступ
винтернет и другие
интернет�услуги?

1. “Демос” �

2. МТУ�Интел �

3. “Релком” �

4. Combellga �

5. Comstar �

6. Golden Telecom �

7. Equant �

8. ORC �

9. Telmos �

10. Zebra Telecom �

11. Через других (каких именно)
_____________________________
_____________________________

ПОТРАТИВ ВСЕГО 5 МИНУТ НА ЗАПОЛНЕНИЕ АНКЕТЫ, ВЫ БУДЕТЕ БЕСПЛАТНО ПОЛУЧАТЬ PC Week/RE 50 НЕДЕЛЬ
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Да та за пол не ния    _________________________________________
От дай те за пол нен ную ан ке ту пред ста ви те лям PC Week/RE ли бо при шли те ее по
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(Заполните анкету печатными буквами!)
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Не забудьте, пожалуйста, указать в квитанции Ваши фамилию и инициалы,
а также Ваш точный адрес с почтовым индексом.
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фирмы. 
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Деньги за принятую подписку не возвращаются.
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Я хочу, чтобы моя организация получала PC Week/RE !
Название организации: ________________________________________________
Почтовый адрес организации:
Индекс: ____________  Область: ______________________________________
Город: ______________________________________________________________
Улица: _________________________________________  Дом: _______________
Фамилия, имя, отчество: _______________________________________________
____________________________________________________________________
Подразделение / отдел: _________________________________________________
Должность:___________________________________________________________
Телефон: _________________________ Факс: _____________________________
E�mail: ___________________________ WWW: ____________________________

Уважаемые  читатели! 
Толь ко по л но стью за пол нен ная ан ке та, рас счи тан ная на ру ко во ди те лей,
от ве ча ю щих за ав то ма ти за цию пред при я тий; спе ци а ли стов по ап па рат но -
му и про грамм но му обес пе че нию, те ле ком му ни ка ци ям, се те вым и ин фор -
ма ци он ным тех но ло ги ям из ор га ни за ций, име ю щих бо лее 10 ком пь ю те -
ров, да ет пра  во на бес плат ную по дпи с ку на га зе ту PC Week/RE в те че ние
го да с мо мен та по лу че ния ан ке ты. Вы также можете заполнить анкету на
сайте: www.pcweek.ru/subscribe_print/.
При ме ча ние. На домашний адрес еженедельник по бесплатной кор по ра тивной подписке не высылается. 
Данная форма подписки распространяется только на территорию РФ.

КОРПОРАТИВНАЯ ПОД ПИ С KА 

1. К какой отрасли относится
Ваше предприятие?

1. Энер ге ти ка �

2. Связь и те ле ком му ни ка ции �

3. Про из вод ст во, не свя зан ное
с вы числи тель ной тех ни кой
(до бы ва ю щие и пе ре ра ба ты ва -
ю щие от рас ли, ма ши но ст ро е -
ние и т. п.) �

4. Фи нан со вый сек тор
(кро ме бан ков) �

5. Бан ков ский сек тор �

6. Ар хи те к ту ра и стро и тель ст во �

7. Тор гов ля то ва ра ми, не свя зан -
ны ми с ин фор ма ци он ны ми
техно ло ги я ми �

8. Транс порт �

9. Ин фор ма ци он ные тех но ло гии 
(см. так же во прос 2) �

10. Рек ла ма и мар ке тинг �

11. На уч но�ис сле до ва тель ская 
де я тель ность (НИИ и ву зы) �

12. Го су дар ст вен но�ад ми ни с т ра -
тив ные струк ту ры �

13. Во ен ные ор га ни за ции �

14. Об ра зо ва ние �

15. Ме ди ци на �

16. Из да тель ская де я тель ность
и по ли гра фия �

17. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

2. Если основной профиль
Вашего предприятия –
информационные
технологии, то уточните,
пожалуйста, сегмент,
вкотором предприятие
работает:

1. Системная интеграция �

2. Дистрибуция �

3. Телекоммуникации �

4. Производство средств ВТ �

5. Продажа компьютеров �

6. Ремонт компьютерного 
оборудования �

7. Разработка и продажа ПО �

8. Консалтинг �

9. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

3. Форма собственности
Вашей организации
(отметьте только один
пункт)

1. Госпредприятие �

2. ОАО (открытое акционерное 
общество) �

3. ЗАО (закрытое акционерное 
общество) �

4. Зарубежная фирма �

5. СП (совместное
предприятие) �

6. ТОО (товарищество с ограни -
чен ной ответственностью) или
ООО (Общество с ограниченной
ответственностью) �

7. ИЧП (индивидуальное
частное предприятие) �

8. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

4. К какой категории
относится подразделение,
вкотором Вы работаете?
(отметьте только один пункт)

1. Дирекция �

2. Информационно�
аналитический отдел �

3. Техническая поддержка �

4. Служба АСУ/ИТ �

5. ВЦ �

6. Инженерно�конструкторский
отдел (САПР) �

7. Отдел рекламы и маркетинга �

8. Бухгалтерия/Финансы �

9. Производственное
подразделение �

10. Научно�исследовательское
подразделение �

11. Учебное подразделение �

12. Отдел продаж �

13. Отдел закупок/логистики �

14. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

5. Ваш должностной статус
(отметьте только один
пункт)

1. Директор / президент /
владелец �

2. Зам. директора /
вице�президент �

3. Руководитель подразделения �

4. Сотрудник / менеджер �

5. Консультант �

6. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

6. Ваш возраст
1. До 20 лет �

2. 21–25 лет �

3. 26–30 лет �

4. 31–35 лет �

5. 36–40 лет �

6. 41–50 лет �

7. 51–60 лет �

8. Более 60 лет �

7. Численность сотрудников
вВашей организации

1. Менее 10 человек �

2. 10–100 человек �

3. 101–500 человек �

4. 501–1000 человек �

5. 1001–5000 человек �

6. Более 5000 человек �

8. Численность компьютер -
ного парка Вашей
организации

1. 10–20 компьютеров �

2. 21–50 компьютеров �

3. 51–100 компьютеров �

4. 101–500 компьютеров �

5. 501–1000 компьютеров �

6. 1001–3000 компьютеров �

7. 3001–5000 компьютеров �

8. Более 5000 компьютеров �

9. Какие ОС используются
вВашей организации ?

1. DOS �

2. Windows 3.xx �

3. Windows 9x/МЕ �

4. Windows NT/2К/ХР/2003 �

5. OS/2 �

6. Mac OS �

7. Linux �

8. AIX �

9. Solaris/SunOS �

10. Free BSD �

11. HP/UX �

12. Novell NetWare �

13. OS/400 �

14. Другие варианты UNIX �

15. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

10. Ком му ни ка ци он ные воз -
мож но с ти ком пью те ров
Ва шей ор га ни за ции

1. Имеют выход в Интернет
по выделенной линии �

2. Объединены в intranet �

3. Объединены в extranet �

4. Подключены к ЛВС �

5. Не объединены в сеть �

6. Dial Up доступ в Интернет �

11. Име ет ли сеть Ва шей
орга ни за ции тер ри то ри -
аль но рас пре де лен ную
струк ту ру (ох ва ты ва ет
бо лее од но го зда ния)?
Да   � Нет   �

12. Со би ра ет ся ли Ва ше
пред при ятие ус та нав ли -
вать ин т ра се ти (intranet)
вбли жай ший год ?
Да   � Нет   �

13. Сколько серверов в сети
Вашей организации ?

_____________________________

14. Ес ли в Ва шей ор га ни за -
ции ис поль зу ют ся
мэйн фрей мы, тока кие
имен но?

1. ЕС ЭВМ �

2. IBM �

3. Unisys �

4. VAX �

5. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________
6. Не используются �

15. Компьютеры каких
фирм�изготовителей
используются на Вашем
предприятии?

“Аквариус” � � �
ВИСТ � � �
“Формоза” � � �
Acer � � �
Apple � � �
CLR � � �
Compaq � � �
Dell � � �
Fujitsu Siemens � � �
Gateway � � �
Hewlett�Packard � � �
IBM � � �
Kraftway � � �
R.&K. � � �
R�Style � � �
Rover Computers � � �
Sun � � �
Siemens Nixdorf � � �
Toshiba � � �
Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

16. Какое прикладное ПО
используется вВашей
организации? 

1. Средства разработки ПО �

2. Офисные приложения �

3. СУБД �

4. Бухгалтерские и складские 
программы �

5. Издательские системы �

6. Графические системы �

7. Статистические пакеты �

8. ПО для управления 
производственными
процессами �

9. Программы электронной
почты �

10. САПР �

11. Браузеры Internet �

12. Web�серверы �

13. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

17. Ес ли в Ва шей ор га ни за -
ции ус та нов ле но ПО
масшта ба пред при ятия,
то ка ких фирм�раз ра бот -
чи ков?

1. “1С” �

2. “АйТи” �

3. “Галактика” �

4. “Парус” �

5. BAAN �

6. Navision �

7. Oracle �

8. SAP �

9. Epicor Scala �

10. ПО собственной разработки �

11. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________
12. Не установлено никакое �

18. Су ще с т ву ет ли на Ва шем
пред при ятии еди ная кор -
по ра тив ная ин фор ма ци -
он ная си с те ма?
Да   � Нет   �

19. Если Ваша организация
не имеет своего
Web�узла, то собирается
ли она в ближайший год
завести его?
Да   � Нет   �

20. Ес ли Вы ис поль зу е те
СУБД в сво ей де я тель но -
с ти, то ка кие имен но?

1. Adabas �

2. Cache �

3. DB2 �

4. dBase �

5. FoxPro �

6. Informix �

7. Ingress �

8. MS Access �

9. MS SQL Server �

10. Oracle �

11. Progress �

12. Sybase �

13. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________
14. Не используем �

21. Как Вы оце ни ва е те свое
вли я ние на ре ше ние опо -
куп ке средств ин фор ма -
ци он ных тех но ло гий для
сво ей ор га ни за ции? (от -
меть те толь ко один пункт)

1. Принимаю решение о покупке 
(подписываю документ) �

2. Составляю спецификацию
(выбираю средства) и
рекомендую приобрести �

3. Не участвую в этом процессе �

4. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

22. На при об ре те ние ка ких
из пе ре чис лен ных групп
про дук тов или ус луг Вы
ока зы ва е те вли я ние
(поку па е те, ре ко мен ду е -
те, со став ля е те спе ци фи -
ка цию)?

Системы
1. Мэйнфреймы �

2. Миникомпьютеры �

3. Серверы �

4. Рабочие станции �

5. ПК �

6. Тонкие клиенты �

7. Ноутбуки �

8. Карманные ПК �

Сети
9. Концентраторы �

10. Коммутаторы �

11. Мосты �

12. Шлюзы �

13. Маршрутизаторы �

14. Сетевые адаптеры �

15. Беспроводные сети �

16. Глобальные сети �

17. Локальные сети �

18. Телекоммуникации �

Периферийное оборудование
19. Лазерные принтеры �

20. Струйные принтеры �

21. Мониторы �

22. Сканеры �

23. Модемы �

24. ИБП (UPS) �

Память
25. Жесткие диски �

26. CD�ROM �

27. Системы архивирования �

28. RAID �

29. Системы хранения данных �

Программное обеспечение
30. Электронная почта �

31. Групповое ПО �

32. СУБД �

33. Сетевое ПО �

34. Хранилища данных �

35. Электронная коммерция �

36. ПО для Web�дизайна �

37. ПО для Интернетa �

38. Java �

39. Операционные системы �

40. Мультимедийные
приложения �

41. Средства разработки 
программ �

42. CASE�системы �

43. САПР (CAD/CAM) �

44. Системы управления 
проектами �

45. ПО для архивирования �

Внешние сервисы
46. �

Ничего из вышеперечисленного
47. �

23. Ка ков на ивыс ший уро -
вень, для ко то ро го
Выока зы ва е те вли я ние
на по куп ку ком пью тер -
ных из де лий или ус луг
(служб)?

1. Более чем для одной
компании �

2. Для всего предприятия �

3. Для подразделения, распола га -
юще го ся в нескольких местах �

4. Для нескольких подразделений 
в одном здании �

5. Для одного подразделения �

6. Для рабочей группы �

7. Только для себя �

8. Не влияю �

9. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

24. Через каких провайдеров
в настоящее время Ваша
фирма получает доступ
винтернет и другие
интернет�услуги?

1. “Демос” �

2. МТУ�Интел �

3. “Релком” �

4. Combellga �

5. Comstar �

6. Golden Telecom �

7. Equant �

8. ORC �

9. Telmos �

10. Zebra Telecom �

11. Через других (каких именно)
_____________________________
_____________________________
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Да та за пол не ния    _________________________________________
От дай те за пол нен ную ан ке ту пред ста ви те лям PC Week/RE ли бо при шли те ее по
ад ре су: 10 9147, Мо с к ва, ул. Марксистская, д. 34, корп. 10, PC Week/RE.
Анкету можно отправить на e�mail: info@pcweek.ru

(Заполните анкету печатными буквами!)
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Данное предложение на подписку и указанные цены действительны до 30.06.2012
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— Заполнить прилагаемый купон�заявку и платежное поручение.
— Перевести деньги (стоимость подписного комплекта) на указанный р/с в любом отделении

Сбербанка.
— Отправить заполненный купон�заявку и копию квитанции о переводе денег по адресу:

109147, г. Москва, ул. Марксистская, 34, корп.10, 
3 этаж, оф. 328 (отдел распространения, подписка), 

или по факсу: (495) 974�2263. Тел. (495) 974�2260,
отдел распространения, менеджеру по подписке.

Журнал высылается заказной бандеролью.
Цена подписки включает в себя стоимость доставки в пределах РФ. 
Если мы получили Вашу заявку до 10�го числа текущего месяца и деньги поступили на р/с
ООО «СК Пресс», подписка начинается со следующего месяца.
Не забудьте, пожалуйста, указать в квитанции Ваши фамилию и инициалы,
а также Ваш точный адрес с почтовым индексом.
Внимание! Отдел подписки не несет ответственность, если подписка оформлена через другие
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Редакционная подписка осуществляется только в пределах РФ.
Деньги за принятую подписку не возвращаются.

Условия подписки:
* Минимальный период подписки — 3 месяца.
** Начало доставки — следующий месяц за месяцем, в котором оплачена подписка.
*** Оформляя подписку, подписчик соглашается, что его персональные данные могут быть

предоставлены третьим лицам для выполнения доставки издания.
Справки по телефону: +7 (495) 974�2260, доб. 1736; e�mail: podpiska@skpress.ru.
В случае если Вам не доставляют издания по подписке, сообщите об этом 
по e�mail: pretenzii@skpress.ru.
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венно прикладной программы 
и файловой базы данных кон‑
кретного пользователя. Разра‑
ботка мобильных приложений 
ведется так же, как и разработка 
“обычных” приложений, с той 

лишь разницей, что необходимо 
учитывать ряд ограничений, ко‑
торые накладывает мобильная 
платформа. В числе этих ограни‑
чений следующие:

• используются не все классы 
объектов конфигурации;

• не применяются язык за‑
просов и система компоновки 
данных;

• не задействуется механизм 
распределенных информацион‑
ных баз;

• используется ограниченный 
набор элементов формы;

• рабочий стол содержит 
только одну форму;

• не поддерживается пошаго‑
вая отладка.

Для конфигурации, разраба‑
тываемой как мобильное при‑
ложение, следует устанавливать 
свойство “НазначениеИсполь‑
зования” в значение “Мобиль‑
ноеУстройство”. В этом случае 
система автоматически скроет 
возможности, недоступные для 
мобильной платформы, а ра‑
бочие инструменты (проверка 
синтаксиса, проверка конфигу‑
рации и пр.) будут настроены 
на работу именно с тем кон‑
текстом встроенного языка, 
который доступен в мобильной 

платформе. Кроме того, в новой 
платформе имеются средства со‑
здания дистрибутива мобильно‑
го приложения для его загрузки 
в магазин приложений.� :

Платформа...
�ПРОДОЛЖЕНИЕ�СО�C.�1

Разработка мобильных приложений 
ведется так же, как и разработка 
“обычных” приложений

о НПС, стандартами ЦБ России 
и стандартами международных 
платежных систем. По мнению 
г‑на Мелехина, ожидать, что си‑
туация вокруг данного закона 
активизируется, можно только 
в следующем году.

Как динамичную оценивают 
эксперты из “Информзащиты” 
ситуацию в среде телеком‑опе‑
раторов, где драйвером спроса 
на ИТ и ИБ является конкурен‑
ция. У их клиентов, по словам 
г‑на Шерстобитова, появляется 
выбор по критериям качества 
не только сервисов связи как 
таковых, но и дополнительных 
ИБ‑сервисов.� :

Российские...
�ПРОДОЛЖЕНИЕ�СО�C.�1

ВладимиР митин

Как уже сообщалось, в но‑
ябре в нашей стране ста‑
нет доступна новая кол‑

лекция устройств отображения 
информации ViewSonic. В ней 
будут не только принципиаль‑

но новые смарт‑ди‑
сплеи, но и класси‑

ческие ЖК‑мониторы, которые 
компания уже дол‑
гое время делит 
на четыре основные 
серии: VX (стиль‑
ный дизайн и самые 
современные техно‑
логии); VG (реше‑
ния для графиче‑
ских приложений); 
VA (консьюмер‑эко‑
ном и корпоратив); 
VP (профессиональ‑
ное применение).

В мультимедийной 
серии VX компания 
ViewSonic анонсиро‑
вала 27‑дюймовый монитор 
VX2770s‑LED. В нем исполь‑
зуется технология SuperClear 
IPS, позволяющая обеспечить 
точную цветопередачу, а также 
(благодаря углам обзора 178°) 
высокое качество изображения 
и уровень яркости (250 нит) 
из любой точки просмотра изо‑
бражения. Монитор обладает 
малым временем отклика (7 мс), 
что обеспечивает четкое и плав‑
ное отображение движущих‑
ся объектов. Разрешение Full 
HD 1080p и уровень динамиче‑
ской контрастности 30000000:1 
гарантируют качественное изо‑
бражение в играх, при просмо‑
тре видео и работе с мультиме‑
дийным контентом. Высокое 
качество звука обеспечивается 
поддержкой технологии SRS.

Помимо экологичной LED‑под‑
светки, в мониторе применяют‑
ся энергосберегающие техно‑
логии, и они сертифицированы 
по системе Energy Star. Это мо‑
нитор с очень интересным ди‑
зайном. Благодаря тонкому 
(всего 14 мм) корпусу и тонкой 
же (менее 1 см) рамке монитор 
VX2770s‑LED пригоден не толь‑

ко для домашнего использова‑
ния, но и для профессиональ‑
ного применения в частности 
в составе многоэкранных рабо‑
чих станций.

В серии VG компания View‑
Sonic анонсировала 24‑дюймовый 
дисплей VG2439m‑LED с раз‑
решением Full HD (1920×1080 
пикселов). Подставка дисплея 
позволяет регулировать высоту 
монитора (от 0 до 135 мм), а так‑

же его наклон 
(вниз до 5°, вверх 
до 20°) и поворот 
по горизонтали 
(до 360°). Также 
имеется возмож‑
ность разворота 

дисплея в портрет‑
ный режим для мак‑
симального удобства 
при работе с доку‑
ментами или верти‑
кальными изображе‑
ниями. Мониторы 

ViewSonic серии VG оборудо‑
ваны цифровым интерфейсом 
DisplayPort 1.2, ко‑
торый обеспечивает 
пропускную способ‑
ность до 12,28 Гб/с.

В серии VP был 
представлен 27‑дюй‑
мовый монитор 
VP2770‑LED, матри‑
ца которого имеет 
разрешение 2560×1440 
пикселов ( WQHD), 
что позволяет получать 
изображения с высокой степе‑
нью детализации. Благодаря ис‑
пользуемой 10‑разрядной обра‑
ботке цвета монитор способен 
отображать более 1 млрд. цве‑
товых оттенков. VP2770‑LED 
имеет значение Delta E < 3, т. е. 
изображение на экране будет 
иметь такие же цвета, как ис‑
ходное изображение, получен‑
ное с фото‑ или видеокамеры. 
Эта характеристика чрезвычай‑
но важна для пользователей, 
профессионально работающих 
с цветом. Применяемая в мони‑
торе технология SuperClear IPS 
обеспечивает широкие углы об‑
зора 178° как по вертикали, так 

и по горизонтали. В дополне‑
ние к этому в мониторе реали‑
зованы разнообразные интер‑
фейсы для подключения, в том 
числе новейший интерфейс 
DisplayPort. Эргономичный 
дизайн с возможностями раз‑
ворота дисплея в портретный 
режим, поворота на 120° по го‑
ризонтали и изменения высо‑
ты в пределах 15 см помогает 
настроить рабочее место опти‑
мальным образом. Тонкая рам‑
ка монитора позволяет созда‑
вать многоэкранные системы 
для решения задач, связанных 
с выводом большого объема ин‑
формации на нескольких мони‑
торах. С помощью встроенного 
4‑портового USB‑хаба можно 
подключать к монитору пери‑
ферийные устройства, избавля‑
ясь таким образом от лишних 
проводов и повышая комфорт 
при работе.

Обратите внимание: новинки 
обладают достаточно большими 
экранами. Это отражает обще‑
мировые тенденции рынка мо‑
ниторов, которые заключаются 
в том, что настольные устрой‑
ства отображения с небольшой 
диагональю уходят с рынка, 
уступая место более комфорта‑

бельным для глаза 
моделям.

В то же время ми‑
ровой рынок мони‑
торов практически 
не растет (в штучном 
выражении). Одна‑

ко и на падающем 
рынке ViewSonic 
ухитряется увеличи‑
вать свою долю. Так, 
например, согласно 

оценкам ITResearch, на россий‑
ском рынке мониторов компа‑
ния ViewSonic смогла увеличить 
свою долю с 6,2% по итогам пер‑
вого полугодия 2011 г. (H1/2011) 
до 8,2% в H1/2012. По словам 
главы представительства View‑
Sonic в России и странах СНГ 
Инны Сорокиной, этого удалось 
достичь благодаря тому, что 
в H1/2012 продажи мониторов 
ViewSonic в России увеличились 
примерно на 10% по сравнению 
с H1/2011. Что стало следствием 
удачно продуманного модель‑
ного ряда, а также активной 
работы дистрибьюторов и всего 
партнерского канала.� :

 диСПлЕи

Новые ЖК‑мониторы ViewSonic 
следуют мировым тенденциям

монитор VG2439m-LED 
предназначен для ра-
боты с графическими 
приложениями и обла-
дает богатым набором 
интерфейсов

матрица монитора 
VP2770-LED имеет раз-
решение 2560×1440 
пикселов ( WQHD)
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венно прикладной программы 
и файловой базы данных кон‑
кретного пользователя. Разра‑
ботка мобильных приложений 
ведется так же, как и разработка 
“обычных” приложений, с той 

лишь разницей, что необходимо 
учитывать ряд ограничений, ко‑
торые накладывает мобильная 
платформа. В числе этих ограни‑
чений следующие:

• используются не все классы 
объектов конфигурации;

• не применяются язык за‑
просов и система компоновки 
данных;

• не задействуется механизм 
распределенных информацион‑
ных баз;

• используется ограниченный 
набор элементов формы;

• рабочий стол содержит 
только одну форму;

• не поддерживается пошаго‑
вая отладка.

Для конфигурации, разраба‑
тываемой как мобильное при‑
ложение, следует устанавливать 
свойство “НазначениеИсполь‑
зования” в значение “Мобиль‑
ноеУстройство”. В этом случае 
система автоматически скроет 
возможности, недоступные для 
мобильной платформы, а ра‑
бочие инструменты (проверка 
синтаксиса, проверка конфигу‑
рации и пр.) будут настроены 
на работу именно с тем кон‑
текстом встроенного языка, 
который доступен в мобильной 

платформе. Кроме того, в новой 
платформе имеются средства со‑
здания дистрибутива мобильно‑
го приложения для его загрузки 
в магазин приложений.� :

Платформа...
�ПРОДОЛЖЕНИЕ�СО�C.�1

Разработка мобильных приложений 
ведется так же, как и разработка 
“обычных” приложений

о НПС, стандартами ЦБ России 
и стандартами международных 
платежных систем. По мнению 
г‑на Мелехина, ожидать, что си‑
туация вокруг данного закона 
активизируется, можно только 
в следующем году.

Как динамичную оценивают 
эксперты из “Информзащиты” 
ситуацию в среде телеком‑опе‑
раторов, где драйвером спроса 
на ИТ и ИБ является конкурен‑
ция. У их клиентов, по словам 
г‑на Шерстобитова, появляется 
выбор по критериям качества 
не только сервисов связи как 
таковых, но и дополнительных 
ИБ‑сервисов.� :

Российские...
�ПРОДОЛЖЕНИЕ�СО�C.�1

ВладимиР митин

Как уже сообщалось, в но‑
ябре в нашей стране ста‑
нет доступна новая кол‑

лекция устройств отображения 
информации ViewSonic. В ней 
будут не только принципиаль‑

но новые смарт‑ди‑
сплеи, но и класси‑

ческие ЖК‑мониторы, которые 
компания уже дол‑
гое время делит 
на четыре основные 
серии: VX (стиль‑
ный дизайн и самые 
современные техно‑
логии); VG (реше‑
ния для графиче‑
ских приложений); 
VA (консьюмер‑эко‑
ном и корпоратив); 
VP (профессиональ‑
ное применение).

В мультимедийной 
серии VX компания 
ViewSonic анонсиро‑
вала 27‑дюймовый монитор 
VX2770s‑LED. В нем исполь‑
зуется технология SuperClear 
IPS, позволяющая обеспечить 
точную цветопередачу, а также 
(благодаря углам обзора 178°) 
высокое качество изображения 
и уровень яркости (250 нит) 
из любой точки просмотра изо‑
бражения. Монитор обладает 
малым временем отклика (7 мс), 
что обеспечивает четкое и плав‑
ное отображение движущих‑
ся объектов. Разрешение Full 
HD 1080p и уровень динамиче‑
ской контрастности 30000000:1 
гарантируют качественное изо‑
бражение в играх, при просмо‑
тре видео и работе с мультиме‑
дийным контентом. Высокое 
качество звука обеспечивается 
поддержкой технологии SRS.

Помимо экологичной LED‑под‑
светки, в мониторе применяют‑
ся энергосберегающие техно‑
логии, и они сертифицированы 
по системе Energy Star. Это мо‑
нитор с очень интересным ди‑
зайном. Благодаря тонкому 
(всего 14 мм) корпусу и тонкой 
же (менее 1 см) рамке монитор 
VX2770s‑LED пригоден не толь‑

ко для домашнего использова‑
ния, но и для профессиональ‑
ного применения в частности 
в составе многоэкранных рабо‑
чих станций.

В серии VG компания View‑
Sonic анонсировала 24‑дюймовый 
дисплей VG2439m‑LED с раз‑
решением Full HD (1920×1080 
пикселов). Подставка дисплея 
позволяет регулировать высоту 
монитора (от 0 до 135 мм), а так‑

же его наклон 
(вниз до 5°, вверх 
до 20°) и поворот 
по горизонтали 
(до 360°). Также 
имеется возмож‑
ность разворота 

дисплея в портрет‑
ный режим для мак‑
симального удобства 
при работе с доку‑
ментами или верти‑
кальными изображе‑
ниями. Мониторы 

ViewSonic серии VG оборудо‑
ваны цифровым интерфейсом 
DisplayPort 1.2, ко‑
торый обеспечивает 
пропускную способ‑
ность до 12,28 Гб/с.

В серии VP был 
представлен 27‑дюй‑
мовый монитор 
VP2770‑LED, матри‑
ца которого имеет 
разрешение 2560×1440 
пикселов ( WQHD), 
что позволяет получать 
изображения с высокой степе‑
нью детализации. Благодаря ис‑
пользуемой 10‑разрядной обра‑
ботке цвета монитор способен 
отображать более 1 млрд. цве‑
товых оттенков. VP2770‑LED 
имеет значение Delta E < 3, т. е. 
изображение на экране будет 
иметь такие же цвета, как ис‑
ходное изображение, получен‑
ное с фото‑ или видеокамеры. 
Эта характеристика чрезвычай‑
но важна для пользователей, 
профессионально работающих 
с цветом. Применяемая в мони‑
торе технология SuperClear IPS 
обеспечивает широкие углы об‑
зора 178° как по вертикали, так 

и по горизонтали. В дополне‑
ние к этому в мониторе реали‑
зованы разнообразные интер‑
фейсы для подключения, в том 
числе новейший интерфейс 
DisplayPort. Эргономичный 
дизайн с возможностями раз‑
ворота дисплея в портретный 
режим, поворота на 120° по го‑
ризонтали и изменения высо‑
ты в пределах 15 см помогает 
настроить рабочее место опти‑
мальным образом. Тонкая рам‑
ка монитора позволяет созда‑
вать многоэкранные системы 
для решения задач, связанных 
с выводом большого объема ин‑
формации на нескольких мони‑
торах. С помощью встроенного 
4‑портового USB‑хаба можно 
подключать к монитору пери‑
ферийные устройства, избавля‑
ясь таким образом от лишних 
проводов и повышая комфорт 
при работе.

Обратите внимание: новинки 
обладают достаточно большими 
экранами. Это отражает обще‑
мировые тенденции рынка мо‑
ниторов, которые заключаются 
в том, что настольные устрой‑
ства отображения с небольшой 
диагональю уходят с рынка, 
уступая место более комфорта‑

бельным для глаза 
моделям.

В то же время ми‑
ровой рынок мони‑
торов практически 
не растет (в штучном 
выражении). Одна‑

ко и на падающем 
рынке ViewSonic 
ухитряется увеличи‑
вать свою долю. Так, 
например, согласно 

оценкам ITResearch, на россий‑
ском рынке мониторов компа‑
ния ViewSonic смогла увеличить 
свою долю с 6,2% по итогам пер‑
вого полугодия 2011 г. (H1/2011) 
до 8,2% в H1/2012. По словам 
главы представительства View‑
Sonic в России и странах СНГ 
Инны Сорокиной, этого удалось 
достичь благодаря тому, что 
в H1/2012 продажи мониторов 
ViewSonic в России увеличились 
примерно на 10% по сравнению 
с H1/2011. Что стало следствием 
удачно продуманного модель‑
ного ряда, а также активной 
работы дистрибьюторов и всего 
партнерского канала.� :

 диСПлЕи

Новые ЖК‑мониторы ViewSonic 
следуют мировым тенденциям

монитор VG2439m-LED 
предназначен для ра-
боты с графическими 
приложениями и обла-
дает богатым набором 
интерфейсов

матрица монитора 
VP2770-LED имеет раз-
решение 2560×1440 
пикселов ( WQHD)
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