
ВА ЛЕ РИЙ ВА СИЛЬ ЕВ

Мо с ков ская кон фе рен ция Cisco
Expo тра ди ци он но про во дит ся
в но яб ре, и ре гио наль ное ру ко -

во дство кор по ра ции, поль зу ясь ее три бу -
ной, под во дит ито ги ка лен дар но го го да,
на по ми на ет о ре зуль та тах про шед ше го

фи нан со во го го да (за кан чи -
ваю ще го ся для Cis-

co в ию ле) и де лит ся пла на ми
на год пред стоя щий.

Ухо дя щий год стал зна ме -
на тель ным для ге не раль но го
ди рек то ра “Сис ко Сис темс”
Пав ла Бет си са. В знак при -
зна ния за слуг пе ред кор по ра -
ци ей он по лу чил ста тус ви це-
пре зи ден та Cisco. На пом ним,
что три го да на зад, за сту пая
на долж ность ре гио наль но го
ген ди рек то ра, он по обе щал
уд во ить объ ем биз не са во вве -
рен ном регионе — Рос сии,
дру гих стра нах СНГ и Гру зии.
Сло во свое он сдер жал и так
про ком мен ти ро вал при свое -
ние ста ту са: “Это ко манд ная,
а не лич ная по бе да. К то му
же обе ща ния мои строи лись
на про ду ман ных пла нах, по это му их и
уда лось вы пол нить”.

Г-н Бет сис со об щил, что про шед ший
фи нан со вый год стал удач ным и для кор -
по ра ции в це лом: по лу чен ная при быль
вырос ла по срав не нию с про шлым фи нан -
совым го дом на 24%, что яв ля ет ся на се го -
дняш ний день, по его сло вам, са мым вы со -

ким по ка за те лем в ис то рии кор по ра ции.
Сво бод ный ка пи тал Cisco со ста вил
48 млрд. долл., что по мо га ет ей ос та вать ся
в ря ду са мых круп ных фирм-раз ра бот чи -
ков. Так, в про шед шем фи нан со вом го ду
на НИОКР бы ло из рас хо до ва но 5,5 млрд.
долл. (12% от обо ро та). Как важ ное дос ти -
же ние г-н Бет сис от ме тил вы дви же ние Cis-

co ана ли ти че ской ком па ни ей
Gartner в ли де ры в об лас ти уни -
фи ци ро ван ных ком му ни ка ций.

Два го да на зад Cisco вклю -
чи ла Рос сию, дру гие стра ны
СНГ и Гру зию в биз нес-кла -
стер EMEAR, ку да так же вхо -
дят дру гие стра ны Ев ро пы,
Ближ ний Вос ток и Аф ри ка.
Рост биз не са Cisco в 2011 г. в
ре гио не Россия — дру гие стра -
ны СНГ — Гру зия со ста вил
18% и ока зал ся са мым вы со -
ким в кла сте ре EMEAR.

Клю че вые биз нес-на прав ле -
ния кор по ра ции ос та ют ся
преж ни ми: ма ги ст раль ная мар -
шру ти за ция, ком му та ция и ус -
лу ги; ре ше ния для со вме ст ной
ра бо ты; вир туа ли за ция ЦОДов
и об лач ные вы чис ле ния; ви -

део тех но ло гии; ар хи тек ту ры для транс -
фор ма ции биз не са. Этот выбор — ре -
зультат на ча той око ло двух лет на зад
рест рук ту ри за ции, на прав лен ной на оп -
ти ми за цию дея тель но сти кор по ра ции.

Стра те гия в Рос сии, по сло вам г-на Бет -
си са, так же не пре тер пе ла и не пре тер пит
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АНДРЕЙ КОЛЕСОВ

Еще бо лее го да на зад, в сен тяб ре
2011-го, на кон фе рен ции Build
2011 ру ко во ди тель Microsoft Стив

Бал мер ска зал о том, что кор по ра ция на -
ме ре на пе ре ос мыс лить свою роль на
рын ке. При чем уже то гда бы ло по нят но,

что речь идет не толь -
ко о кли ент ских ОС

(то гда бы ло пер вое пред став ле ние пред -
ва ри тель ной вер сии Windows 8), но и о
биз не се ком па нии в це лом. Спус тя год он
вы ра зил свои идеи бо лее кон крет но в
сво ем по сла нии ак цио не рам ком па нии,
сфор му ли ро вав две но вые клю че вые це -
ли Microsoft — сер ви сы и уст рой ст ва.

Как же кор по ра ция на ме ре на дви гать -
ся в этом на прав ле нии? По нят но, речь
мо жет ид ти толь ко о су гу бо эво лю ци он -
ном пу ти, но столь же оче вид но и то, что
по во рот соз да вае мой де ся ти ле тия ми ог -
ром ной ма хи ны под на зва нием “Плат -
фор ма Microsoft” яв ля ет ся очень не про -
стым и не очень бы ст рым про цес сом.
Од на ко мож но уве рен но го во рить, что
из ме не ния в биз не се ком па нии уже идут,
о чем сви де тель ст ву ет кор рек ция струк -
ту ры сис те мы ры ноч ных пред ло же ний
Ред мон да.

Имен но с де мон ст ра ции те ку ще го ва -
ри ан та “плат фор мы Microsoft” на чал
свое вы сту п ле ние на от крыв шей ся 27 но -
яб ря в Мо ск ве кон фе рен ции TechEd
2012 Russia пре зи дент Mi-
crosoft Business Solutions Ки -
рилл Та та ри нов, под твер див
при этом на ме ре ния кор по -
ра ции стре мить ся к ли ди -
рую щим по зи ци ям по все му
соф твер но му спек тру ис -
поль зо ва ния со вре мен ных
ИТ. Ос но ву этой сис те мы со -
став ля ют, как и ра нее, опе ра -
ци он ные сре ды, но толь ко к
тра ди ци он ной Windows те -
перь при ба ви лась Azure Plat-
form. Да лее идет слой ин фра -
струк тур ных при ло же ний и
сер ви сов, затем — при клад -
ных ре ше ний, а на верх нем
уровне — биз нес-сис те мы се -
мей ст ва Dynamics. Весь этот
ком плекс объ е ди нен еди ны ми прин -
ципа ми ра бо ты, ис поль зу ет об щие ме ха -
низ мы (управ ле ние под пис кой, иден -
тифи ка ция поль зо ва те лей, сис тем ное
управ ле ние) и сред ст ва раз ра бот ки. Для
ра бо ты ко неч ных поль зо ва те лей мо жет

при ме нять ся ши ро кий спектр кли ент -
ских мо биль ных и на столь ных уст ройств.

В це лом раз ви тие плат фор мы Mi-
crosoft идет в рус ле ос нов ных на се го дня

ры ноч ных тен ден ций: при ме -
не ние еди но го поль зо ва тель -
ско го ин тер фей са для всех
кли ент ских средств, ра бо та с
дан ны ми боль ших объ е мов,
кон сь ю ме ри за ция про дук тов
и ре ше ний и, ко неч но, об лач -
ные вы чис ле ния. Се го дня
раз ви тие прак ти че ски всех
средств Microsoft ве дет ся в
кон тек сте ис поль зо ва ния об -
лач ных тех но ло гий и их об -
лач но го при ме не ния.

Го во ря о пе ре жи вае мой
сей час транс фор ма ции все го
ми ра ИТ, Ки рилл Та та ри нов
от ме тил, что за вер шаю щий -
ся ка лен дар ный год был
очень важ ным для Microsoft

в пла не раз ви тия ее про грамм ной сис те -
мы в свя зи как с вы пус ком но вых вер сий
ПО, так и пе ре хо дом к сер вис ной мо де -
ли ра бо ты на рын ке. Ра зу ме ет ся, он от -
дель но упо мя нул и о вы хо де ком па нии

ПРОДОЛЖЕНИЕ НА С. 23

ПОДПИСНОЙ  ИНДЕКС 32485 (по каталогу ЦРПА “Роспечать”)

№ 33 (818)  3 4 ДЕКАБРЯ 3 2012 3 МОСКВА http://www.pcweek.ru

ГАЗЕТА ДЛЯ КОРПОРАТИВНЫХ ПОЛЬЗОВАТЕЛЕЙ ИНФОРМАЦИОННЫХ ТЕХНОЛОГИЙ И РЕШЕНИЙ

ПРОДОЛЖЕНИЕ НА С. 6     

ЕЛЕ НА ГО РЕТ КИ НА

Глав ной те мой осен ней кон фе рен -
ции NetApp Insight ста ла Agility,
т. е. гиб кость, адап ти руе мость и ди -

на мич ность ре ше ний для по строе ния ин -
фра струк ту ры хра не ния дан ных. Ман -
фред Бух ман, стар ший ди рек тор по

сис тем но му ин жи -
ни рин гу ком па нии

NetApp в EMEA, сфор му ли ро вал эту
идею так: “На ша стратегия — гиб кость,
по зво ляю щая за каз чи кам вы -
би рать луч шие про дук ты в
сво ей об лас ти”.

По мне нию NetApp, имен но
гиб кость ИТ-ин фра струк ту ры
ин те ре су ет пред при ятия в пер -
вую оче редь. На это ука зы ва -
ют и дан ные оп ро са, не дав но
про ве ден но го ком па ни ей Gart-
ner, со глас но ко то рым ос нов -
ной при чи ной пе ре хо да на об -
лач ные тех но ло гии яв ля ют ся
гиб кость и бы ст ро дей ст вие
(59% рес пон ден тов), а не сни -
же ние за трат (21%).

Сле дуя стра те гии гиб ко сти,
NetApp пред ста ви ла ряд но вых про дук -
тов, по зво ляю щих за каз чи кам рас ши -
рить вы бор под хо дя ще го ре ше ния, а са -
мой компании — вый ти на но вые рын ки.
Это осо бен но важ но, по сколь ку NetApp
ста вит пе ред со бой за да чу обой ти сво его
глав но го кон ку рен та EMC и за нять на
рын ке сис тем хра не ния пер вое ме сто. Но
по ка что NetApp сле ду ет за EMC с боль -
шим от ры вом. Од на ко в ком па нии счи та -

ют, что у них есть пре иму ще ст во пе ред
кон ку рен том бла го да ря ОС Data ONTAP,
ко то рую мож но ис поль зо вать на всех уст -
рой ст вах се мей ст ва FAS, в то вре мя как
EMC про дви га ет не сколь ко ОС для раз -
но го обо ру до ва ния. К то му же в Data
ONTAP реа ли зо ва на тех но ло гия вир туа -
ли за ции дан ных. “Это по зво ля ет обес пе -
чить еди ный путь дос ту па к са мым раз -
ным ис точ ни кам дан ных и пе ре ме щать
их без на ру ше ния дос туп но сти”, — объ -

яс нил Ман фред Бух ман.
Су дя по док ла дам на кон фе -

рен ции, NetApp, ко то рая
рань ше в ос нов ном ра бо та ла
для сред не го и ма ло го биз не са
(СМБ), сей час боль шое вни -
ма ние уде ля ет сег мен ту вы со -
ко про из во ди тель ных сис тем
хра не ния. Так, од ной из глав -
ных тем бы ла тех но ло гия кла -
сте ри за ции, реа ли зо ван ная в
вы шед шей этим ле том вер сии
Data ONTAP 8.1.1. Бла го да ря
та ко му функ цио на лу мож но
стро ить из NAS-уст ройств
grid-се ти, ко то рые для поль зо -

ва те ля “вы гля дят” как еди ная фай ло вая
сис те ма. Это да ет воз мож ность мас шта -
би ро вать ем кость и про из во ди тель ность
сис тем хра не ния, а так же под клю чать и
от клю чать от дель ные уст рой ст ва без на -
ру ше ния ра бо ты сис те мы. И хо тя о ши -
ро ком рас про стра не нии кла сте ри за ции
сре ди за каз чи ков NetApp го во рить еще
ра но, уже есть при ме ры. В ча ст но сти, не -

ИНФРАСТРУКТУРА

О плат фор ме Microsoft 
в день ее два дца ти ле тия в Рос сии

КОНФЕРЕНЦИИ

NetApp дер жит курс на гиб костьCisco о пла нах на гря ду щий год

БИЗНЕС

Па вел Бет сис: “Cisco со -
хра ня ет в Рос сии фо кус
на раз ви тие мно го пла но -
вых, дол го вре мен ных от -
но ше ний с рос сий ским
пра ви тель ст вом, уча стие
в его эко но ми че ских и
тех но ло ги че ских про -
грам мах”

Ман фред Бух ман: “На ша
стратегия — гиб кость,
по зво ляю щая за каз чи кам
вы би рать луч шие про дук -
ты в сво ей об лас ти”
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Ки рилл Та та ри нов: “Тех но -
ло гии Microsoft вы бра ны
орг ко ми те том “Со чи-2014”
для обес пе че ния ра бот по
под го тов ке и про ве де нию
Олим пиа ды”
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АН Д РЕЙ КО ЛЕ СОВ

Спе ци фи ка те ку ще го мо мен та в ми -
ре ИТ за клю ча ет ся в том, что он пе -
ре жи ва ет пе ри од серь ез ной транс -

фор ма ции в ус ло ви ях сме ще ния в сто ро ну
бо лее ши ро ко го ис поль зо ва ния об лач ных
мо де лей и тех но ло гий. В этой слож ной си -

туа ции, ко гда кон -
ку рен ция ме ж ду по -

став щи ка ми про дол жа ет рас ти, в том
чис ле в ре зуль та те по яв ле ния не ко то рых
ка че ст вен но но вых иг ро ков, про грамм ные
сред ст ва управ ле ния ИТ-сис те ма ми раз -
ра бот ки IBM (тра ди ци он но эта ли ния биз -
не са кор по ра ции реа ли зу ет ся
ее на прав ле ни ем Tivoli) на би -
ра ют в на шей стра не по пу ляр -
ность, и ком па ния на ме ре на
на ра щи вать уси лия по их про -
дви же нию на ме ст ный ры нок.
При мер но та кие те зи сы про -
зву ча ли в док ла де ру ко во ди те -
ля на прав ле ния по ре ше ни ям
IBM Tivoli для управ ле ния ИТ-
ин фра струк ту рой IBM EE/A
Алек сан д ра Ко рю ки на на от -
кры тии про шед шей в кон це ок -
тяб ря в Мо ск ве кон фе рен ции
PCTY ‘2012 (Pulse Comes To
You — “Pulse при хо дит к вам”),
ре гио наль но го ана ло га аме ри -
кан ско го ме ро прия тия Pulse.

Для ха рак те ри сти ки со вре мен но го
ИТ-ми ра IBM ис поль зу ет при ду ман ный
ею сло ган “Три i” — Instrumented, Inter-
connected, Intelligent, ко то рый с уче том
те ку щих на цио наль ных осо бен но стей
на шей стра ны был пе ре ве ден как “ин -
но ва ци он ный, ин тег ри ро ван ный, ин тел -
лек ту аль ный”. Имен но та кой под ход к
по строе нию и раз ви тию ИТ-ин фра -
струк ту ры дол жен при ме нять ся в ус ло -
ви ях ла ви но об раз но го рос та дан ных и
ин фра струк ту ры, ко гда 80% рос та циф -
ро вых дан ных со став ля ет не струк ту ри -
ро ван ная ин фор ма ция (для ее об ра бот -
ки и ана ли за тре бу ет ся боль ше ре сур сов,
чем при ра бо те со струк ту ри ро ван ной),
и в то же вре мя 70% средств на ИТ идет
на под держ ку су ще ст вую щей ин фра -
струк ту ры вме сто до бав ле ния но вых
воз мож но стей.

Ис сле до ва ния ана ли ти ков по ка зы ва -
ют, что за каз чи ки (и биз нес-ру ко во ди те -
ли, и ИТ-ди рек то ра) от лич но соз на ют
не об хо ди мость ре ши тель ных из ме не ний
в су ще ст вую щих ме то дах ор га ни за ции
ИТ и в прин ци пе го то вы к ним, но пе ред

ни ми воз ни ка ет во прос вы бо ра кон крет -
ных ва ри ан тов дей ст вия, по сколь ку раз -
ные вен до ры, дви га ясь в це лом в од ном
на прав ле нии, пред ла га ют по рой весь ма
раз ли чаю щие ся ре ше ния.

“Оп ти ми за ция ИТ-ин фра струк ту -
ры” — имен но та кой под ход пред ла га ет
рын ку кор по ра ция IBM, под чер ки вая, что
ход пре об ра зо ва ния сер ви сов, про цес сов
и от но ше ний в ре зуль та те пе ре ос мыс ле -
ния взгля дов на ИТ дол жен быть су гу бо
эво лю ци он ным. Рас ска зы вая о реа ли за -
ции та кой кон цеп ции и пла нах ее раз ви -
тия в ви ди мой пер спек ти ве, тех ни че ский

ди рек тор на прав ле ния Tivoli
кор по ра ции IBM Гуль сум Де -
мир бас пред ста ви ла че ты ре
ос нов ных тех но ло ги че ских на -
прав ле ния оп ти ми за ции ИТ с
биз нес-ха рак те ри сти ка ми, по
ко то рым мож но оце ни вать
эф фек тив ность при ме не ния
пред ла гае мых ре ше ний:

• оп ти ми за ция с по мо щью
об лач ных сред — ус ко ре ние
дос тав ки сер ви сов с 45 дней
до 20 ми нут;

• рас про стра не ние на мо -
биль ные устройства — уве ли че -
ние объ е ма про даж с по мо щью
но вых про мо ак ций с 15 до 75%;

• раз вер ты ва ние бо лее ра зум ных фи -
зи че ских инфраструктур — вы яв ле ние и
уст ра не ние бо лее 50% про блем до то го,
как они смо гут по вли ять на опе ра ции;

• за щи та дан ных и управ ле ние ими —
умень ше ние за трат вре ме ни на ре зерв -
ное ко пи ро ва ние кри ти че ски важ ных
дан ных на 80%.

На блю дае мость, управ ле ние и ав то ма -
ти за ция (Visibility, Control, Automation) —
вот ос нов ные прин ци пы, на ос но ве ко то -
рых IBM на ме ре на ре шить за да чи оп ти -
ми за ции со вре мен ных ИТ. Ска зав об этом
и ука зав на на ли чие у ком па нии впе чат -
ляю ще го сте ка ре ше ний, Гуль сум Де мир -
бас вы ска за ла уве рен ность, что “толь ко
IBM пред ла га ет все эти воз мож но сти в
еди ном ком плек се для обес пе че ния ин -
тег ри ро ван ной дос тав ки биз нес-сер ви сов
в слож ных взаи мо свя зан ных ин фра струк -
ту рах”. Ко неч но, с те зи сом “толь ко IBM”
мож но по спо рить, но нуж но от дать долж -
ное спи ке ру: го во ря о про ек тах по вне дре -
нию средств IBM, она не ог ра ни чи ва лась
об щи ми сло ва ми ти па “улуч ши ли-ум но -
жи ли”, а при во ди ла впол не кон крет ные
ре зуль ти рую щие биз нес-по ка за те ли: про -

цент со кра ще ния от ме нен ных за ка зов в
ма га зи нах, уро вень сни же ния по треб ле -
ния во ды в го ро де, аб со лют ное по вы ше -
ние про пу ск ной спо соб но сти ба га жа в аэ -
ро пор ту. Впро чем, те зи сы о го тов но сти
IBM к ре ше нию ин фра струк тур ных про -
блем за каз чи ков бы ли под -
твер жде ны так же вну ши тель -
ным пе реч нем вы пу щен ных в
по след нее вре мя но вых или
усо вер шен ст во ван ных про дук -
тов кор по ра ции: се мей ст во
SmartCloud Foundation (управ -
ле ние об лач ной ин фра струк -
ту рой и об лач ны ми сер ви са -
ми), ре ше ние IBM Endpoint
Manager (управ ле ние кли ент -
ски ми уст рой ст ва ми), IBM
Maximo (управ ле ние ак ти ва ми
ком па нии), па кет Tivoli Storage
Management Suite, SmartCloud
Virtual Storage Center (управ ле ние хра не -
ни ем дан ных).

От дель ной важ ной те мой кон фе рен -
ции бы ли во про сы безо пас но сти, и тут
тон за дал док лад ди рек то ра ин сти ту та
раз ра бо ток в об лас ти ин фор ма ци он ной
безо пас но сти кор по ра ции IBM Мар -

тина Бо рета под го во ря щим са мим за се -
бя на зва ни ем “Уг ро зы циф ро во го ве ка”.
На чав вы сту п ле ние с дав но из вест но го
те зи са о том, что вре мя “про сто ху ли га -
нов” уже дав но про шло и мо ти ва ция ки -
бер пре ступ ни ков свя за на те перь с на -
мно го бо лее серь ез ны ми це ля ми (и
со от вет ст вен но на ли чи ем бо лее зна чи -
тель ных ре сур сов для реа ли за ции сво их
на ме ре ний) — ося зае мы ми фи нан со -
выми ре зуль та та ми, — он от ме тил, что
уг ро зы но сят все бо лее слож ный и изо -
щрен ный ха рак тер. Для по ни ма ния со -

вре мен ных ки бе ра так он пред ло жил ис -
поль зо вать мо дель жиз нен но го цик ла
по сто ян ной уг ро зы по вы шен ной стой -
ко сти (APT, Advanced Persistence
Threat), ко то рая вклю ча ет пять ос нов -
ных цик лич но по вто ряю щих ся эта пов:

раз вед ка, пер вич ное за ра же -
ние, бо ко вое рас ши ре ние,
под рыв кри ти че ски важ ных
объ ек тов ми ше ни, за чи ст ка.
При этом бы ло под черк ну то,
что и за щи та долж на стро -
ить ся эше ло ни ро ван но, при -
чем мо ни то ринг по ве де ния
кри ти че ски важ ных ком по -
нен тов ИТ-сис те мы (на пред -
мет от кло не ния от нор мы)
дол жен вы пол нять ся по сто -
ян но. Для реа ли за ции та кой
стра те гии за щи ты IBM пред -
ла га ет ме то ди ку IBM Cyber

Security Lifecycle и на бор со от вет ст вую -
щих средств для оп ре де ле ния и бы ст ро -
го реа ги ро ва ния на опе ре же ние ата -
кую ще го.

В це лом та кой же под ход ис поль зу ет ся
и для обес пе че ния безо пас но сти в об ла -
ке, где клю че вы ми ас пек та ми яв ля ют ся
во про сы про зрач но сти и опе ра тив но го
кон тро ля за все ми про хо дя щи ми там
про цес са ми. При чем го во ря об об ла ках,
Мар тин Бо рет от ме тил, что IBM ра бо та -
ет в двух на прав ле ни ях: безо пас ность за
счет об ла ков (ис поль зо ва ние об ла ка для
пре дос тав ле ния безо пас но сти как
услуги — в цен тре вни ма ния та кие ус лу -
ги, как про вер ка уяз ви мо стей, безо пас -
ность Web и email и т. д.) и безо пас ность
для об ла ка, как пуб лич но го (тут ос нов -
ное вни ма ние со сре до то че но на ау ди те,
дос ту пе и безо пас ном под клю че нии), так
и ча ст но го.

И ко неч но же над ви гаю щая ся все об -
щая “мо би ли за ция” пред при ятий и ор га -
ни за ций (по оцен кам экс пер тов, к 2015 г.
40% ис поль зуе мых кли ент ских средств
бу дет при хо дит ся на мо биль ные уст рой -
ст ва): от нее ни ку да не уй ти при том, что
на ря ду с удоб ст вом для поль зо ва те лей
эти тех но ло гии не сут в се бе по вы шен ные
рис ки, свя зан ные с безо пас но стью. IBM
для ре ше ния этих про блем име ет це лый
на бор пред ло же ний, ко то рый не дав но
по пол нил ся еще одним — IBM QRadar,
ин тел лек ту аль ной сис те мой сбо ра и ана -
ли за ин фор ма ции о мо биль ной безо пас -
но сти, ко то рая так же бы ла пред став ле на
на кон фе рен ции. 4

IBM пред ла га ет за нять ся оп ти ми за ци ей ИТ-ин фра струк ту ры

ИНФРАСТРУКТУРА

Гуль сум Де мир бас: “Толь -
ко IBM пред ла га ет в пол -
ном объ е ме воз мож но сти
для обес пе че ния ин тег ри -
ро ван ной дос тав ки биз -
нес-сер ви сов в слож ных
взаи мо свя зан ных ин фра -
струк ту рах”

Мар тин Бо рет: “IBM ра бо -
та ет в двух об лач ных
направлениях — безо пас -
но сти за счет об ла ков и
безо пас но сти для об ла ка”

ВЛА ДИ МИР МИ ТИН

Об этом зая вил Алек сандр Бе лень -
кий, ви це-пре зи дент ком па нии
AMD по про да жам ме ж ду на род -

ным про из во ди те лям ПК в ре -
гио не EMEA, во вре мя не дав -
ней де мон ст ра ции в Мо ск ве
на столь ных ком пь ю те ров, вы -

пол нен ных на ба зе но -
вей ших про цес со ров

AMD и оп ти ми зи ро ван ных
для Windows 8. Од на ко ни ка -
ких кон крет ных цифр, ха рак -
те ри зую щих со стоя ние рын ка
на столь ных ПК или его от -
дель ных сег мен тов в ми ре, Ев -
ро пе или Рос сии, при этом оз -
ву че но не бы ло. А ведь ни для
ко го не сек рет, что под влия -
ни ем рос та по пу ляр но сти но -
ут бу ков, план ше тов и раз но го
ро да транс фор ме ров этот ры нок пе ре жи -
ва ет не са мые лег кие вре ме на.

В то же вре мя есть две ни ши, где де ск -
то пы по ка весь ма кон ку рен то спо соб ны.
Это мощ ные иг ро вые ком пь ю те ры, вла -
дель цы ко то рых лю бят “раз го нять” про -

цес со ры до та кой сте пе ни, что их (про -
цес со ры) при хо дит ся ох ла ж дать чуть ли
не жид ким азо том, и не до ро гие офис ные
ПК для ком па ний, в ко то рых про цент

так на зы вае мых мо биль ных
со труд ни ков не очень вы сок.

Ге не раль ный ди рек тор ком -
па нии AMD в Рос сии и стра -
нах СНГ Ири на Гу се ва ут -
вержда ет, что к на стоя ще му
вре ме ни в на шей стра не пред -
став ле но уже око ло 30 ре ше -
ний (как от ме ж ду на род ных
про из во ди те лей, так и от ло -
каль ных сбор щи ков), в ко то -
рых ис поль зу ют ся но вые про -
цес со ры AMD для на столь ных
ком пь ю те ров. Сре ди ком -
паний, пред ла гаю щих та ко го
ро да ре ше ния, на зы ва ют ся
ASUS, MSI, Gigabyte, “К-Сис -

темс”, SAPPHIRE Technology, OLDI
Computers и др.

Не сколь ко слов о но вых про цес со рах
AMD для на столь ных ма шин. Это анон -
си ро ван ные не дав но но вые гиб рид ные
(APU) про цес со ры А-се рии вто ро го по -

ко ле ния, имею щие ар хи тек ту ру Trinity и
со дер жа щие от двух до че ты рех вы чис ли -
тель ных ядер и от 128 до 384 гра фи че -
ских ядер, а так же обыч ные (не гиб рид -
ные) про цес со ры се рии FX (ар хи тек ту ра
Vishera), со дер жа щие от че -
ты рех до вось ми вы чис ли тель -
ных ядер.

Раз ра бот чи ки ут вер жда ют,
что про цес со ры AMD А-се -
рии вто ро го по ко ле ния (в
пар ти ях от 1000 шт. их це ны
ле жат в пре де лах от 47 до 122
долл. за шту ку) обес пе чи ва -
ют бо лее вы со кую про из во -
ди тель ность и улуч шен ные
воз мож но сти по срав не нию с
про цес со ра ми A-се рии пер -
во го по ко ле ния (ар хи тек ту ра
LIano). По срав не нию с ана -
ло гич ны ми по це не кон ку ри -
рую щи ми пред ло же ния ми
они со дер жат боль ше про -
цес сор ных ядер, функ цио ни -
ру ют на боль ших так то вых час то тах и
ос на ще ны са мым мощ ным в сво ем клас -
се гра фи че ским про цес со ром AMD

Radeon HD 7000 с пол ной под держ кой
DirectX 11.1.

Они так же ут вер жда ют, что но вая ли -
ней ка про цес со ров AMD FX (в пар ти ях
от 1000 шт. их це ны ле жат в пре де лах от

119 до 129 долл. за шту ку)
обес пе чи ва ет вы со кий уро -
вень про из во ди тель но сти для
боль шин ст ва со вре мен ных
при ло же ний, а раз бло ки ро -
ван ный мно жи тель де ла ет эти
про цес со ры хо ро шим вы бо -
ром для ком пь ю тер ных эн ту -
зиа стов и оверк ло ке ров. В ча -
ст но сти, ар хи тек ту ра Vishera
(она при шла на сме ну ар хи -
тек ту ре Zambezi) под хо дит
для мно го по точ ных при ло же -
ний, та ких как ко ди ро ва ние
ви део и ау дио. Кро ме то го,
плат фор мы на ба зе но вых
про цес со ров AMD оп ти ми зи -
ро ва ны для ра бо ты с Win-
dows 8 для по вы ше ния ка че -

ст ва вос про из ве де ния ви део вы со ко го
раз ре ше ния, игр и тре бо ва тель ных при -
ло же ний. 4

AMD: ры нок де ск то пов не умер и в обо зри мом бу ду щем не ум рет

ПК

Алек сандр Бе лень кий: “На
ИТ-рын ке есть ни ши, где
на столь ные ПК и се го дня
весь ма кон ку рен то спо -
соб ны”

Ири на Гу се ва: “Уже сей -
час в Рос сии пред став ле -
но око ло 30 ре ше ний, в
ко то рых ис поль зу ют ся
но вые про цес со ры AMD
для на столь ных ком пь ю -
те ров”

За каз чи ки  от лич но соз на ют 
не об хо ди мость ре ши тель ных
из ме не ний в су ще ст вую щих

ме то дах ор га ни за ции ИТ 
и в прин ци пе го то вы к ним, 

но пе ред ни ми воз ни ка ет во прос
вы бо ра кон крет ных ва ри ан тов
дей ст вия, по сколь ку раз ные
вен до ры, пред ла га ют весь ма

раз ли чаю щие ся ре ше ния.





Эф фек тив ный до ку мен то обо рот: цель или
за да ча?
Оль га По до ли на, 
pcweek.ru/ecm/blog

Мно гие про бле мы не эф фек тив но сти
ин фор ма ци он ных сис тем за кла ды ва ют -
ся да же не на эта пе про ек ти ро ва ния, а
на ста дии за мыс ла. Причина — пло хое
зна ние ме то до ло гии.

Нель зя всле пую пе ре но сить в СЭД су -
ще ст вую щие бу маж ные про цес сы.

По че му? Раз бе рем.
Со глас но тео рии сис тем, при ана ли зе

дея тель но сти вы де ля ют це ли и за да чи.
Задачи — про ме жу точ ные эта пы для дос -
ти же ния по став лен ной це ли. За да чи оп ре -
де ля ют ся ин ст ру мен та ми, имею щи ми ся в
рас по ря же нии ис пол ни те ля. При из ме не -
нии ин ст ру мен та ме ня ют ся и за да чи.

На при мер, цель — пу те ше ст вие из Пе -
тер бур га в Мо ск ву.

Си туа ция 1. ХIХ век. Ин ст ру мен ты:
ко ля ска с за пря жен ной ло ша дью. За да -
чи: най ти ко ля ску, по лу чить по до рож -
ную и т. д.

Си туа ция 2. ХХI век. Ин ст ру мен ты: по -
езд, са мо лет, ав то мо биль. В за ви си мо сти
от вы бран но го ин ст ру мен та ме ня ет ся на -
бор за дач для дос ти же ния глав ной це ли.

По это му я ви жу ошиб ки при про ек ти -
ро ва нии ин фор ма ци он ных сис тем: за да -
чи при ни ма ют ся за це ли! Це лью долж на
быть эф фек тив ная ос нов ная дея тель -
ность.

При бу маж ном до ку мен то обо ро те это
обес пе чи ва ет ся од ни ми сред ст ва ми, а
при пе ре хо де к СЭД (ме ня ем ин ст ру -
мент!) ре шае мые за да чи долж ны быть
дру гие!...

Вы пус тит ли Apple де ше вый iPhone-mini?
Сер гей Стель мах, 
pcweek.ru/mobile/blog

Соб ст вен но, а по че му бы и нет? Ра нее
ре ше ние Apple вы пус тить iPad Mini мно -
ги ми ана ли ти ка ми вос при ни ма лось с из -
ряд ной до лей скеп си са, но по ме ре при -
бли же ния да ты его пред по ла гае мо го
анон са и уве ли че ния час то ты упо ми на -
ния в прес се скеп сис этот на чал рас тво -
рять ся, и в ок тяб ре ми ру та ки явил ся
“млад ший брат” iPad.

Стар ший ана ли тик Piper Jaffray Джин
Ман стер счи та ет, что iPad Mini — не по -
след ний гад жет, ко то рым Apple пла ни ру -
ет уди вить сво их кон ку рен тов. Экс перт
по ла га ет, что ка ли фор ний цы пла ни ру ют
вы пус тить бюд жет ный iPhone, но про -

изой дет это не ра нее 2014 г. Пред по ла гае -
мая це на “уре зан ной” вер сии iPhone —
200 долл.

Что же, ес ли де ло ка са ет ся Apple, то
пред по ла гать мож но всё, по это му ес ли
от бро сить со мне ния и при нять про гноз
Ман сте ра как де ло от да лен но го, но ре -
аль но го бу ду ще го, хо чет ся хоть од ним
глаз ком под смот реть, как это со бы тие от -
ра зит ся на со стоя нии мо биль но го рын -
ка. Воз мож но, вы хо дом не до ро го го
смарт фо на Apple зая вит о се бе как об иг -
ро ке сред не го (и да же бюд жет но го) це -
но во го сег мен та и ос та но вит не по ко ле -
би мый рост Android...

Кто силь нее, Mozilla или Google?
Сер гей Боб ров ский, 
pcweek.ru/mobile/blog

4,06 млн. смарт фо нов под управ ле ни ем
раз лич ных вер сий Microsoft Windows
про да но за III квар тал, а год на зад эти
про да жи со став ля ли все го 1,7 млн. Столь
рез кий ры вок дал Microsoft до лю гло -
баль но го мо биль но го рын ка ОС в 2,4%, а
об щий рост со ста вил 139%. Android за
это же вре мя под рос “со всем сла бо” —
на “жал кие” 40%, хо тя в аб со лют ных
циф рах си туа ция, ко неч но, впе чат ля ет: с
53 до 72%. От ку ше ны ку соч ки пре ж де
все го у iOS (прав да, все го 1% — те перь
ее до ля со став ля ет 14%) и у RIM (бы ло
11%, ста ло 5%). Но силь нее всех про ва -
ли лась Symbian — с 15 до 2,3% (оцен ки
IDC).

Воз мож но ли из ме не ние ны неш ней
рас ста нов ки? Без ус лов но, по то му что
столь силь ные пе ре ме ны все го за один
год де ла ют мо биль ный ры нок со всем не -
пред ска зуе мым. На при мер, Gartner не
ис клю ча ет по тен ци аль но го ус пе ха Bada
от Samsung, ко то рая, по их оцен кам, уже
под тя ги ва ет ся к RIM (при рост за год
43%). Microsoft + Nokia + WP8 и но вая
BlackBerry си туа цию, ко неч но, не мно го
из ме нят, но вряд ли этим ОС как сис те -
мам про прие тар ным су ж ден ус пех An-
droid, ко то рый сам по се бе от иде аль ной
ОС, ко неч но, да лек...

Ба зель-II и III: за бед ные бан ки за мол ви те
сло во...
Алек сей Во ро нин, 
pcweek.ru/security/blog

С не ко то рых пор риск-менеджмент —
на рас таю щая го лов ная боль лю бо го рос -
сий ско го бан ка (и не толь ко рос сий ско -
го, за ме тим). На сме ну тре бо ва ни ям

“Ба зель-I” Ба зель ско го ко ми те та по бан -
ков ско му над зо ру при Бан ке ме ж ду на -
род ных рас че тов при хо дит “Ба зель-II”, а
Банк Рос сии уже стро ит пла ны по со от -
вет ст вию сис тем но зна чи мых рос сий -
ских бан ков тре бо ва ни ям “Ба зель-III”.
При чем от стан дар та к стан дар ту все бо -
лее уже сто ча ют ся тре бо ва ния к ка че ст -
ву ис ход ных дан ных, по сту паю щих из
раз лич но го ро да ин фор ма ци он ных сис -
тем, про це ду рам риск-ме недж мен та и,
глав ное, к раз ме ру соб ст вен но го ка пи -
та ла бан ка и к ли к вид но сти. Это де ла ет
вне дре ние ме ж ду на род ных стан дар тов
все бо лее эко но ми че ски не вы год ным
для ак цио не ров рос сий ских бан ков,
чьи до хо ды сни жа ют ся. Как из все го
это го вы пу тать ся, что бы и ре гу ля тор
был до во лен, и ак цио не ры ос та лись с
при бы лью, и управ ле ние мно го чис лен -
ны ми рис ка ми бы ло на долж ной вы со -
те (да еще и в ус ло ви ях жес то ких сро -
ков вне дре ния), ду ма ет ся, се го дня
пло хо пред став ля ют не толь ко са ми
рос сий ские бан ки, но и глав ный ре гу ля -
тор рос сий ской бан ков ской системы —
Банк Рос сии...

По че му Фрай бург от ка зал ся от OpenOffice?
Сер гей Го лу бев, 
pcweek.ru/foss/blog

Ду маю, мно гие из вас уже зна ют, что
го род ская ад ми ни ст ра ция гер ман ско го
го ро да Фрай бур га при ня ла ре ше ние от -
ка зать ся от при ме не ния OpenOffice в
поль зу офис но го па ке та Microsoft. По че -
му это слу чи лось? Ка за лось бы, оче вид -
ный вывод — OpenOffice ху же MS Office.
А ес ли коп нуть чуть-чуть глуб же?

Мно го лет я был уве рен, что пе ре ход
на OpenOffice (LibreOffice) — это во -
прос толь ко же ла ния и на стой чи во сти.
Про сто по то му что сам с лёг ко стью не -
сколь ко лет об хо дил ся без офис но го па -
ке та от MS. Но око ло ме ся ца на зад про -
изош ло кое-что, за ста вив шее ме ня
по ме нять мне ние. А слу чи лась в об щем-
то про стая ситуация — нуж но бы ло за -
пол нить и ку да-то от пра вить од ну из
форм в ви де doc-фай ла. Я, как и обыч но,
от крыл при слан ный файл в по след ней
вер сии LibreOffice и... об на ру жил про -
бле му. За клю ча лась она в том, что от -
кры вал ся этот файл кри во и со хра нял ся
точ но так же. В тот мо мент я чёт ко осоз -
нал, что хо тя я не сколь ко лет и жил спо -
кой но без MS Office, в дан ной си туа ции
я не мо гу без не го обой тись!

По нят но, что про бле ма не в са мом
офис ном па ке те и да же не в фор ма те
фай ла, ко то рый я дол жен был от пра -
вить. Про бле ма в лю дях, ко то рые при -
сы ла ют та кие фай лы. Но сей час мы го -
во рим о дру гом. Го во рим о том, что в
тот мо мент я дол жен бы был вы ло жить
не сколь ко со тен дол ла ров за MS Office
+ Windows. Это тот са мый vendor lock-
in (под са жи ва ние на “иг лу”), про ко то -
рый я сам так час то люб лю го во рить и
про ко то рый так час то “за бы ва ют” мои
оп по нен ты...

Ка жет ся, HP и са ма не зна ет, за чем ей Au-
tonomy
Вла ди мир Ми тин,
pcweek.ru/business/blog

Так ли уж слу ча ен кон фуз, про изо шед -
ший у HP с его под раз де ле ни ем Autono-
my? На пом ню, речь идет об об ви не нии
быв ших топ-ме нед же ров Autonomy в со -
кры тии дей ст ви тель ной ка пи та ли за ции
анг лий ской ком па нии на мо мент ее по -
гло ще ния HP по сред ст вом ис ка же ния
бух гал тер ской от чет но сти. По жа луй, ко -
гда речь идет о по гло ще ни ях на мно го -
мил ли ард ные сум мы, мы впра ве (и долж -
ны) ис клю чать вся кие случайности — ну
как мож но оши бать ся, ес ли рас ста ешь ся
с сум мой эк ви ва лент ной 12 млрд. долл.?
Но, по хо же, в слу чае HP по доб ные кон -
фу зы ста но вят ся в не ко то рой сте пе ни за -
ко но мер ны ми.

Взять тот же Compaq — стои мость ее
по гло ще ния в 2002 г. со ста ви ла не ве ро -
ят ные 25 млрд. долл. HP из ба ви лась от
та ко го гроз но го кон ку рен та как Com-
paq, но не слиш ком ли боль шой це ной?
В 2010-м в Ки тае был со б ран по след -
ний но ут бук под мар кой Compaq Pre-
sario. С это го мо мен та все по доб ные
уст рой ст ва вы пус ка лись под мар кой
HP. При этом в кон це про шло го го да
HP оце ни ва ла стои мость брен да Com-
paq в 1,42 млрд. долл., но по сле из ме не -
ния брен до вой по ли ти ки в от но ше нии
Compaq HP сни зит стои мость гуд вил ла
на вну ши тель ные 1,2 млрд. долл. Во -
прос: что, кро ме па мя ти, вско ре ос та -
нет ся от Compaq?

А как вос поль зо ва лась HP по куп кой
EDS (под раз де ле ние кор по ра тив ных
сер ви сов при нес ло HP ко лос саль ные
убыт ки), в ре зуль та те че го ком пь ю тер -
ный про из во ди тель спи сал 8 млрд. долл.?
А за чем HP по ку па ла Palm (1,2 млрд.
долл.)?...
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ДЕ НИС ВО ЕЙ КОВ

Центр тех но ло гий и ин но ва ций PwC
и Рос сий ская вен чур ная ком па ния
(РВК) пред ста ви ли вто рой от чет

Money Tree, по свя щен ный об зо ру рос сий -
ских вен чур ных сде лок за три квар та ла
2012 г. Бе зо го во роч ным ли де ром на этом

рын ке ос та ет ся ИТ-
сек тор. За 9 мес. объ ем

вен чур ных вло же ний в не го со ста вил
485 млн. долл. в рам ках 90 сде лок, что в
2,5 раза пре вы ша ет по ка за те ли ана ло гич -
но го пе рио да за про шлый год.
К ИТ-сек то ру в дан ном слу чае
от но сят ся ус лу ги элек трон ной
тор гов ли, об лач ные тех но ло гии,
те ле ком му ни ка ции, мо биль ные
при ло же ния, сер ви сы и при ло -
же ния, свя зан ные с соз да ни ем
и раз ви ти ем со ци аль ных се тей,
ин тер нет-со об ществ, спра воч -
ных и ре ко мен да тель ных сер ви -
сов, а так же он лайн-ту ризм,
разра бот ка элек тро ни ки и ком -
пь ю тер но го обо ру до ва ния. В
про шлом вы пус ке от че та дру -
гие сег мен ты рын ка не учи ты -
ва лись во все, а их вклю че ние в
но вую ре дак цию на об щей кар -
ти не вен чур ных ин ве сти ций от ра зи лось
лишь но ми наль но. Так, сде лок с по вы шен -
ным рис ком в сек то ре про мыш лен ных тех -
но ло гий бы ло за фик си ро ва но все го 14 на
об щую сум му в 2,6 млн. долл., а в сек то ре
биотехнологий — 13 на сум му 7 млн.

Впро чем, как мож но бы ло
по нять со слов ди рек то ра Цен -
тра тех но ло гий и ин но ва ций
PwC Ан то на Абаш ки на, дан -
ные циф ры и со от но ше ния по -
ка еще нель зя счи тать аб со лют -
но дос то вер ны ми. ИТ-сек тор
вен чур ных ин ве сти ций ста но -
вит ся все бо лее про зрач ным, но
это про ис хо дит бу к валь но на
на ших гла зах. По сло вам 
г-на Абаш ки на, еще в про шлом
го ду до 50% сде лок бы ли не -
пуб лич ны ми. Что же ка са ет ся
но вых сек то ров, то они и во все
прак ти че ски не раз ви ты, уро -
вень про ек тов не вы сок и куль -
ту ра рас кры тия ин фор ма ции
на хо дит ся в за чат ке. Так что ав -
то ры ис сле до ва ния не ис клю -
ча ют, что в бу ду щем им при дет ся су ще ст -
вен но скор рек ти ро вать от чет ные дан ные
за те ку щий год. При этом дос туп ной ин -
фор ма ции ста но вит ся боль ше, в том чис ле
и бла го да ря пуб ли ка ции от че та Money
Tree. Как уве ря ет ди рек тор де пар та мен та
ин фра струк тур но го и ре гио наль но го раз -
ви тия РВК Ан д рей Вве ден ский, по сле вы -
хо да об зо ра за 2011 г. мно гие ком па нии са -
ми ста ли вы хо дить на ор га ни за то ров
про ек та, же лая пре дос та вить свои дан ные.

Так или ина че, в на стоя щий мо мент
авто ры ис сле до ва ния уже рас по ла га ют
дос та точ ной ин фор ма ци ей, что бы сде -
лать неко то рые вы во ды. Как от ме ча ет 
г-н Абаш кин, от чет ли во за мет но, что все
боль ше воз рас та ет кон ку рен ция ме ж ду
ком па ния ми за ин ве сто ров и ме ж ду фон -
да ми за про ек ты. В кон тек сте это го ком па -
нии де мон ст ри ру ют рост спе ци фи че ско го
профессионализма — пре зен та ции про ек -
тов ста но вят ся гра мот нее, а ин ве сто ры на -
чи на ют глуб же про ни кать ся спе ци фи кой
ИТ-биз не са. При этом су ще ст вен ный рост
сум мар но го объ е ма ин ве сти ций в ИТ-сек -
то ре про ис хо дит не из-за уве ли че ния ко ли -
че ст ва сде лок, а в ре зуль та те бо лее серь ез -
ных объ е мов вло же ний на бо лее зре лых
ста ди ях раз ви тия про ек тов. Ес ли в про -
шлом го ду боль шая часть ин ве сти ций про -
хо ди ла на са мых ран них (по сев ных) ста -
ди ях, то сей час и са ми про ек ты вы рос ли, и
фон ды смог ли при бли зить ся к бо лее ес те -

ст вен но му для се бя фор ма ту ра бо ты, для
ко то ро го ха рак тер ны круп ные вло же ния с
бо лее ка че ст вен ной экс пер ти зой стар та -
пов. В рам ках это го трен да г-н Абаш кин
от ме ча ет по яв ле ние из ряд но го ко ли че ст ва
ин ве сти ций в так на зы вае мые биз нес-ин -
ку ба то ры, ко то рые спо соб ны сни мать с
вла дель цев ка пи та ла го лов ную боль по от -
бо ру пер спек тив ных про ек тов.

Без ус лов ным ли де ром по при вле че нию
ин ве сти ций ос та ет ся под сек тор элек трон -
ной тор гов ли. На не го при хо дит ся 21 сдел -

ка на сум му по ряд ка 315,7 млн.
долл., что де мон ст ри ру ет рост
бо лее чем в шесть раз по срав не -
нию с ана ло гич ным пе рио дом
2011 г. (14 сде лок, 48,9 млн.). 
Г-н Абаш кин ука зы ва ет на то,
что в этом под сек то ре на блю да -
ет ся наи боль шее при сут ст вие
ино стран но го ка пи та ла и для
не го ха рак тер ны са мые круп -
ные сделки — пре иму ще ст вен -
но на позд них ста ди ях ин ве сти -
ро ва ния.

По ко ли че ст ву сде лок ли ди -
ру ет под сек тор об лач ных тех-
нологий — 22 сдел ки на сум му
око ло 25,6 млн. долл. На треть -

ем мес те про ек ты, свя зан ные с на -
правлени ем со ци аль ных се тей и спра -
вочнореко мен да тель ны ми сер ви са ми
(17 сде лок), но, не смот ря на вы со кую ак -
тив ность в дан ном под сек то ре, объ ем
вен чур но го ка пи та ла в нем со ста вил все -

го 24,7 млн. долл.
Г-н Вве ден ский на по ми на ет,

что боль шая часть рос сий ских
со ци аль ных се тей и при ло же -
ний для них яв ля ют ся ко пия ми
за пад ных про ек тов. В си лу
пред ска зуе мо сти их раз ви тия
они при вле ка ют как раз ра бот -
чи ков, так и ин ве сто ров, по это -
му ко пи ро ва ние за ру беж ных
трен дов, в прин ци пе, яв ля ет ся
зна чи мой тен ден ци ей на вен -
чур ном рын ке.

Ав то ры ис сле до ва ния так же
от ме ча ют про ек ты, свя зан ные с
раз ви ти ем сер ви сов мо биль ных
приложений, — 6 сде лок на об -
щую сум му 26,3 млн. долл., а
так же под сек тор он лайн-ту риз -
ма, в ко то ром ак тив ность со хра -

ни лась на уров не про шло го года — 5 сде -
лок на сум му 25 млн. долл.

Г-н Абаш кин край не по зи тив но оце ни -
ва ет по яв ле ние так на зы вае мых “вы хо дов”
из проектов — про даж ин ве сто ра ми (удов -
ле тво рен ных нор мой по лу чен ной при бы -
ли) сво их до лей в под дер жан ных ими стар -
та пах. Та ких сде лок за от чет ный пе ри од
бы ло за фик си ро ва но шесть, и ры нок сей -
час на хо дит ся в ожи да нии про даж круп -
ных ак ти вов.

В но вом ис сле до ва нии от дель но бы ла
про ана ли зи ро ва на гео гра фия ин ве сто ров
с точ ки зре ния ре аль но го ме сто по ло же -
ния их штаб-квартир — без уче та мес та
ре ги ст ра ции юри ди че ско го ли ца. Ин ве -
сто ры из Рос сии по-преж не му яв ля ют ся
ос нов ной дви жу щей си лой раз ви тия рос -
сий ско го рын ка (они при ня ли уча стие в
106 сдел ках), но и уча стие ино стран ных
ин ве сто ров за мет но: вто рое ме сто по ко ли -
че ст ву сде лок при над ле жит США (7 сде -
лок), третье — Гер ма нии (6 сде лок).

Ав то ры об зо ра счи та ют, что о про грес -
се рос сий ско го вен чур но го рын ка так же
го во рят ин ве сти ции в раз ви тие ин но ва ци -
он ной ин фра струк ту ры. За три квар та ла
2012 го да бы ло за ре ги ст ри ро ва но семь та -
ких сде лок на об щую сум му 24,7 млн. долл.

Со глас но от че ту, за три квар та ла
2012 го да бы ло вы де ле но 655 гран тов в об -
лас ти ИТ, био тех но ло гий и про мыш лен -

PwC и РВК оце ни ли объ е мы
вен чур ных ин ве сти ций в ИТ в Рос сии

ИНВЕСТИЦИИ

Ан тон Абаш кин: “В ИТ
пер вые вло же ния в стар -
та пы по ка за ли свою эф -
фек тив ность, и ин ве сто -
ры сей час при сту па ют к
про дол же нию фи нан си -
ро ва ния про ек тов”

Ан д рей Вве ден ский: “В
ИТ-сек то ре в час ти ин ве -
сти ций на ран них ста ди -
ях дви жу щей си лой, без -
ус лов но, яв ля ют ся биз -
нес-ан ге лы, од на ко
ин те рес к по доб ным вло -
же ни ям про яв ля ют и
фон ды, че го нет ни на
од ном дру гом рын ке”

ПРОДОЛЖЕНИЕ НА С. 6
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в бли жай ший год из ме не ний.
Это — фо кус на раз ви тие мно го -
пла но вых, дол го вре мен ных от -
но ше ний с рос сий ским пра ви -
тель ст вом, уча стие в его эко но -
ми че ских и тех но ло ги че ских
про грам мах, рас ши ре ние ло -
каль но го про из вод ст ва в Рос сии,
ин ве сти ро ва ние в об ра зо ва ние и
пред при ни ма тель ст во. В чис ле
про дук тов ло каль но го (рос -
сийско го) про из вод ст ва Cisco 
г-н Бет сис на звал VPN-мо дуль,
циф ро вые те ле ви зи он ные при -
став ки, мар шру ти за тор ISR 2911.

Осо бой стро кой в пла нах Cis-
co в Рос сии ос та ет ся уча стие в
про ек те Скол ко во. Обя за тель ст -
ва со сто ро ны Cisco по стра те ги -
че ско му парт нер ст ву с рос сий -
ским го су дар ст вом и со дей ст -
вию в вы пол не нии про ек та
Скол ко во ос та ют ся в си ле. 
Г-н Бет сис оп ре де лил этот про -
ект как ос нов ную плат фор му
раз ви тия ин но ва ций в Рос сии и
как стра те ги че скую плат фор му
ра бо ты Cisco с рос сий ски ми гос -
струк ту ра ми.

В мо с ков ском офи се Cisco
сфор ми ро ва на спе ци аль ная ко -
ман да, ра бо таю щая це ле на прав -
лен но над про ек том Скол ко во.
“Мы вся че ски ста ра ем ся по мо -
гать это му про ек ту. Cisco бу дет
про дол жать уча ст во вать во всем,
что по тре бу ет ся для его ус пе ха.

На ше при сут ст вие в нем
многоплановое — вен чур ное ин -
ве сти ро ва ние, уча стие в ру ко во -
дстве про ек том, раз ра бот ки для
“ум но го го ро да” и прочее”, —
под черк нул г-н Бет сис. В рам ках
про ек та Ско ло во Cisco от кры ла
центр ин но ва ций, ку да на би -
рает ся ко ман да рос -
сий ских спе циа ли стов
для тех но ло ги че ских
раз ра бо ток. При под -
держ ке кон кур са Cisco
I-Prize в Скол ко во за -
пу щен кон курс ин но -
ва ций, за то чен ный на
трех тех но ло ги че ских
направлениях — здра -
во охра не ние, об ра зо -
ва ние, энер го сбе ре же -
ние.

В 2012 г. в Скол ко во
на чал соз да вать ся
центр НИОКР Cisco.
Там бу дут ра бо тать в
ос нов ном ре зи ден ты
Рос сии. В на стоя щее вре мя идет
на бор специалистов — уче ных,
ин же не ров, ме нед же ров, ад ми -
ни ст ра то ров. Как обе ща ет г-н
Бет сис, центр нач нет функ цио -
ни ро вать уже в на ча ле на сту паю -
ще го го да. В за вер шаю щей ста -
дии на хо дит ся под го тов ка к от -
кры тию де моцен тра Cisco. Он
раз мес тит ся в (по ка един ст вен -
ном) зда нии Сколково — Ги пер -
Ку бе и бу дет пред став лять наи -
бо лее пер спек тив ные для Рос сии
тех но ло ги че ские раз ра бот ки, в
том чис ле ком по нен ты для “ум -

но го го ро да”, ре ше ния для ви део -
кон фе рец свя зи, энер го сбе ре же -
ния, здра во охра не ния и об ра зо -
ва ния.

Ди рек тор Cisco по взаи мо дей -
ст вию с ор га на ми го су дар ст вен -
ной вла сти в Рос сии/СНГ Ми ха ил
Па хо мов рас ска зал о стар те в на -

шей стра не ме ж ду на -
род ной про грам мы Cis-
co, в рам ках ко то рой
про во дят ся го дич ные
ста жи ров ки сту ден тов
и ас пи ран тов в штаб-
квар ти ре кор по ра ции в
Сан-Хо се (США).

В на стоя щее вре мя
та кую ста жи ров ку уже
про хо дят сот ни мо ло -
дых лю дей из Ве ли ко -
бри та нии, Ки тая, Юж -
ной Ко реи и Япо нии.
В пер вой по ло ви не
2013 г. к ним при сое -
ди нят ся пер вые де сять
рос си ян из МГТУ им.

Н. Э. Бау ма на и Мо с ков ско го
тех но ло ги че ско го уни вер си те та
свя зи и ин фор ма ти ки. Они бу -
дут уча ст во вать в кон крет ных
пер спек тив ных раз ра бот ках
кор по ра ции вме сте с ин же не ра -
ми Cisco и дру ги ми мо ло ды ми
кол ле га ми из раз лич ных стран
ми ра (спи сок ко то рых по сто ян -
но по пол ня ет ся).

Ста же рам оп ла чи ва ют ор га ни -
за ци он ные и транс порт ные рас хо -
ды, а так же про жи ва ние в кам пу -
се. Кро ме то го, они еже ме сяч но
по лу ча ют 2,5 тыс. долл. на ру ки.

Ес ли те ма ди пло ма, кур со вой ра -
бо ты или дис сер та ции впи сы ва ет -
ся в пла ны НИОКР Cisco, то сту -
дент или ас пи рант смо жет про -
дол жить ра бо ту над те мой и во
вре мя ста жи ров ки.

Про грам ма ори ен ти ро ва на на
под го тов ку ИТ-ин же не ров для
тех стран, из ко то рых мо ло дые
спе циа ли сты при бы ва ют на ста -
жи ров ку. Обя за тель ным ус ло ви -
ем уча стия в про грам ме яв ля ет ся
воз вра ще ние в свой вуз для за -
вер ше ния об ра зо ва ния или ра -
бо ты.

Как со об щил г-н Па хо мов,
про грам ма от кры та для всех
рос сий ских ву зов. В ней мо жет
при нять уча стие лю бой из них,
для ко то ро го эта про грам ма
пред став ля ет ин те рес и со гла су -
ет ся с ву зов ски ми учеб ны ми
пла на ми. Мно гое за ви сит от
кон крет ных ус ло вий функ цио -
ни ро ва ния то го или ино го ву за.
Так, ру ко во дство МГТУ им.
Н. Э. Бау ма на, от клик нув шее ся
в чис ле пер вых на пред ло же ние
уча ст во вать в про грам ме, не бу -
дет за счи ты вать год ста жи ров ки
в срок обу че ния из-за спе ци фи -
ки учеб ной про грам мы это го
уни вер си те та. В то же вре мя
про филь МТУСИ по зво лит его
уча ст ни кам про грам мы не по -
те рять учеб ный год.

Что же ка са ет ся пре тен ден тов
на ста жи ров ку в штаб-квар ти ре
Cisco, то для них глав ным яв ля ет -
ся же ла ние и спо соб ность прой ти
кас кад со бе се до ва ний в Cisco. 4

Ми ха ил Па хо мов: “Для
пре тен ден тов на ста -
жи ров ку в штаб-квар -
ти ре Cisco глав ным яв -
ля ет ся же ла ние и
спо соб ность прой ти
кас кад со бе се до ва ний”

Cisco о пла нах...
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дав но та кая сис те ма бы ла реа -
ли зо ва на в ор га ни за ции ЦЕРН.

Кро ме то го, про дол жа ет ся раз -
ви тие ли ней ки E-Series на ба зе
сис тем Engenio, ко то рые NetApp
в про шлом го ду ку пи ла у ком па -
нии LSI. С по мо щью вхо дя щих в
эту ли ней ку про дук тов мож но
соз да вать спе циа ли зи ро ван ные
ре ше ния для сег мен тов Big Data,
HPC, Full Motion Video, Lustre-
FS, Hadoop и т. д. На кон фе рен -
ции NetApp пред ста ви ла но вую
вер сию сис те мы SANtricity для
управ ле ния хра не ни ем дан ных
на уст рой ст вах E-Series, в ко то -
рую вклю че на под держ ка ис -
поль зо ва ния твер до тель ных на -
ко пи те лей в ка че ст ве кэ ша, рас -
ши ре но чис ло под дер жи вае мых
се те вых ин тер фей сов и до бав ле -
ны но вые служ бы зер ка ли ро ва -
ния и ре п ли ка ции.

Не за бы ва ет NetApp и о сво ей
“род ной” ли ней ке FAS. Не дав но
в ней поя ви лись две новинки —
FAS3220 и FAS3250, пред став -
ляю щие со бой раз ви тие мо де лей
FAS3200, ко то рые пред на зна че -
ны для вир туа ли зи ро ван ной и
гиб кой ин фра струк ту ры хра не -
ния. Та кие уст рой ст ва мож но ис -
поль зо вать, к при ме ру, в сис те -
мах на ба зе FlexPod — эта лон ной
ар хи тек ту ры для соз да ния ре ше -
ний, вклю чаю щих се те вые и сер -
вер ные про дук ты Cisco, сис те мы
хра не ния NetApp и ПО для вир -
туа ли за ции VMware. По сло вам
Ман фре да Бух ма на, в этой ар хи -
тек ту ре пре ду смот ре на гиб кая
воз мож ность вы бо ра про дук тов
для соз да ния ре ше ний, на ба зе
ко то рых мож но стро ить оп ти ми -
зи ро ван ные по про из во ди тель но -
сти ЦОДы (Performance-Opti-
mized Data Center, POD) для об -
лач ных ин фра струк тур.

Ин те рес но, что в FlexPod ис -
поль зу ет ся ПО ком па нии
VMware, ко то рая вхо дит в со став
кор по ра ции EMC — глав но го
кон ку рен та NetApp. Но Ман -
фред Бух ман не ви дит в этом
про бле мы: “Сей час в
ми ре биз не са на пер -
вый план вы хо дит со -
труд ни че ст во, хо тя кон -
ку рен ция, ко неч но, ос -
та ет ся. Кто про да ет
боль ше всех ли цен зий
VMware? Ком па ния
HP, про дви гаю щая
сред ст ва вир туа ли за -
ции со свои ми сер ве ра -
ми. Но с дру гой сто ро -
ны, HP кон ку ри ру ет с
EMC. Главное — де -
лать то, че го хо тят за -
каз чи ки. А они пред по -
чи та ют при соз да нии
ЦОДов не по ку пать про дук ты од -
но го по став щи ка, а вы би рать
наи бо лее под хо дя щие ре ше ния
раз ных про из во ди те лей”.

Не дав но в се мей ст ве FlexPod
поя ви лась новинка — Express-
Pod, пред на зна чен ная для не -
боль ших пред при ятий, где ра бо -
та ет не боль ше 500 поль зо ва те -
лей. Это ре ше ние ме нее гиб кое,
чем FlexPod, — пре ду смот ре ны
толь ко две кон фи гу ра ции, ко то -
рых, как счи та ет NetApp, дос та -
точ но для удов ле тво ре ния по -
треб но стей ти пич ной не боль -
шой ком па нии.

Но для ус пе ха на рын ке по ми -
мо про дук тов важ ное зна че ние
име ет под ход к их про дви же нию.
По сло вам Ман фре да Рей не ра,
ви це-пре зи ден та NetApp и ге не -
раль но го ди рек то ра по ре гио ну
EMEA, NetApp де ла ет став ку на
ка нал: “В EMEA у нас 85% про -
даж вы пол ня ет ся че рез парт не -
ров и 15% — на пря мую. Мы хо те -
ли бы, что бы всё де ла лось че рез
парт не ров, но го су дар ст вен ные
ор га ни за ции и ме ж ду на род ные

ком па нии час то пред по чи та ют
по ку пать на пря мую”.

В на шей стра не до ля про даж че -
рез ка нал еще больше — поч ти
90%. “Рос сий ский ры нок очень
ва жен для нас, по это му сю да мы

на прав ля ем са мые боль -
шие ин ве сти ции в ре -
гио не EMEA, — ска зал
Ман фред Рей нер. —
Они идут на рас ши ре -
ние шта та пред ста ви -
тель ст ва и его раз ви тие.
Так, рань ше у нас бы ли
толь ко со труд ни ки по
про да жам, а те перь
поя ви лись юри сты, спе -
циа ли сты по под держ -
ке, кон сал тин гу, и ско -
ро в Рос сии у нас бу дет
та кой же на бор спе циа -
ли стов, как в раз ви тых
стра нах”.

Дей ст ви тель но, по дан ным
IDC, наш ры нок внеш них сис -
тем хра не ния дан ных рас тет бы -
ст рее ми ро во го. Так, во II квар -
та ле объ ем про даж в на шей
стра не уве ли чил ся на 27,3%, а в
мире — на 8%.

Но по ка, по сло вам Ман фре да
Рей не ра, до ля Рос сии в об щем
обо ро те NetApp со став ля ет все -
го не сколь ко про цен тов. Од на ко
биз нес здесь рас тет бы ст рее,
чем в дру гих стра нах ре гио на
EMEA. “Я ду маю, вско ре до ля
Рос сии в на шем обо ро те уве ли -
чит ся до двух знач ных цифр в
про цен тах”, — вы ра зил на де ж -
ду Ман фред Рей нер.

Для это го ком па ния ста ра ет ся
при влечь вни ма ние парт не ров,
тра ди ци он но про дви гаю щих
файл-сер ве ры, к та ким об лас тям,
как соз да ние ин фра струк ту ры и
вир туа ли зи ро ван ных сред, вклю -
чаю щих сис те мы хра не ния. Это
от кры ва ет дос туп на рын ки сис -
тем для ар хи ви ро ва ния и ре зерв -
но го ко пи ро ва ния, для ра бо ты с
при ло же ния ми SAP, Oracle и

дру гих ком па ний. Дан ные сег -
мен ты име ют ог ром ный по тен ци -
ал рос та. “Наш ос нов ной план —
за нять пер вое ме сто на рын ке
внеш них сис тем хра не ния в
EMEA, а для это го не об хо ди мо
стать но ме ром пер вым в Рос сии.
Но по ка что у нас лишь чет вер -
тое ме сто”, — по се то вал Ман -
фред Рей нер.

На это есть при чи ны. NetApp
тра ди ци он но ра бо та ет в сег мен -
те СМБ, а в Рос сии, как от ме ча -
ет IDC, за каз чи ки, не об ла даю -
щие зна чи тель ным бюд же том
на ИТ, за час тую пред по чи та ют
со би рать сис те мы хра не ния са -
мо стоя тель но из не до ро гих ре -
ше ний. Воз мож но, курс на гиб -
кость по зво лит NetApp пе ре ло -
мить эту си туа цию. 4

NetApp дер жит...
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Ман фред Рей нер:
“Россия — очень
важ ный ры нок для
нас, по это му мы на -
прав ля ем сю да са мые
боль шие ин ве сти ции в
ре гио не EMEA”

ных тех но ло гий, сум мар ный объ -
ем ко то рых пре вы сил 133 млн.
долл., од на ко ав то ры ис сле до ва -
ния не вклю ча ют дан ные по
гран там в об щий объ ем рын ка,
от но ся их к не ры ноч ным ин ст ру -
мен там фи нан си ро ва ния ин но ва -
ци он ных ком па ний.

На фо не этих по зи тив ных оце -
нок так же важ но упо мя нуть
мнение г-на Вве ден ско го, счи таю -
ще го, что рос сий ский ры нок вен -
чур ных ин ве сти ций еще слиш ком
мо лод и не до рос до тех объ е мов,
ко гда мож но бы ло бы экс перт но
де лать вы во ды о по яв ле нии ка -
ких-то спе ци фи че ских тен ден -
ций. На при мер, об оче вид ном
рос те или сни же нии сред не го
объ е ма по ка ж дой сдел ке и пр.
По ка что си туа ция та ко ва, что бу -
к валь но од но-два круп ных ин ве -
сти ци он ных со гла ше ния спо соб -
ны рез ко из ме нить ста ти сти ку в
ту или иную сто ро ну. 4

PwC и РВК...
ПРОДОЛЖЕНИЕ СО С. 5
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ВЛА ДИ МИР МИ ТИН

Вкон це но яб ря в на шей стра не на ча -
лись про да жи смарт фо на-транс -
фор ме ра “два в од ном” ASUS Pad-

Fone 2. Ори ен ти ро воч ная це на из де лия
(оно пред ла га ет ся в чер ном и бе лом цве -
то вом ис пол не нии) со став ля ет 34 990 руб.

За эту це ну по ку па тель
по лу ча ет 4,7-дюй мо вый

смарт фон, ра бо таю щий под управ ле ни ем
ОС Android 4.0 ICS (воз мож но об нов ле -
ние до Jelly Bean), ос на щен ный эк ра ном
Super IPS+ c боль ши ми уг ла ми об зо ра,
точ ной цве то пе ре да чей и вы со кой
(550 кд/м2) яр ко стью, имею щий 64 Гб
флэш-па мя ти eMMC, 13-ме га пик сель ную
ос нов ную ка ме ру от Sony c ав то ма ти че -
ской фо ку си ров кой и све то ди од ной
вспыш кой и не съем ный ли тие во-по ли мер -
ный ак ку му ля то р ем ко стью 2140 мА•ч, а
так же 10,1-дюй мо вый план шет, имею щий
та кое же раз ре ше ние, как и смарт фон
(1280×720 пик се лов).

Пра виль нее ска зать, что план шет яв ля ет -
ся док-стан ци ей с дис пле ем, соб ст вен ным
ак ку му ля то ром (ем ко стью 5000 мА•ч), сте -
рео сис те мой и фрон таль ной ка ме рой,
раз ре ше ние ко то рой (1,2 Мп) сов па да ет
с раз ре ше ни ем фрон таль ной ка ме ры
смарт фо на. Док-стан ция PadFone 2 Sta-
tion пре вра ща ет ся в план шет лишь по сле
то го, как в неё с тыль ной сто ро ны встав -
ля ет ся смарт фон.

По оцен кам раз ра бот чи ков, ак ку му ля -
тор PadFone 2 обес пе чи ва ет уст рой ст ву
до 16 ча сов ав то ном ной ра бо ты в ре жи ме
раз го во ра в се тях 3G, а док-стан ция Pad-
Fone 2 Station за счет соб ст вен но го ак ку -

му ля то ра уве ли чи ва ет этот па ра метр до
36 ча сов. В ре жи ме ожи да ния уст рой ст во
мо жет про ра бо тать до двух не дель.

Про грамм ное обес пе че ние PadFone 2
оп ти ми зи ро ва но под оба ре жи ма ра бо ты,
обес пе чи вая мгно вен ный пе ре ход от
смарт фо на к план ше ту и об рат но. Очень
зре лищ но, ко гда ра бо таю щий в ре жи ме
вос про из ве де ния ви део смарт фон встав -
ля ют в док-стан цию и изо бра же ние мгно -
вен но “пе ре те ка ет” на боль шой эк ран.

Не об хо ди мо до ба вить, что PadFone 2
не яв ля ет ся за ме ной анон си ро ван но го в
на ча ле это го го да смарт фо на-транс фор -
ме ра PadFone. Он бо лее мощ ный (в нем
ис поль зу ет ся че ты рехъ я дер ный про цес -
сор Qualcomm Snapdragon S4 с час то той
1,5 ГГц и гра фи че ским ядром Adreno
320), но к не му не при ла га ет ся внеш няя
кла виа ту ра (в ка че ст ве оп ции) и он ори -
ен ти ро ван ско рее на по тре би те лей кон -
тен та (при чем, очень тре бо ва тель ных),
чем на его соз да те лей. В то же вре мя на -
ли чие в уст рой ст ве разъ е ма мик ро-USB
по зво ля ет под клю чить к не му лю бую
стан дарт ную внеш нюю кла виа ту ру. И
ещё од но от ли чие: в PadFone 2 нет сло та
для рас ши ре ния па мя ти. Раз ра бот чи ки
счи та ют, что 64 Гб встро ен ной па мя ти и
так впол не дос та точ но.

Кро ме то го, об ла да те лям но вин ки пре -
дос тав ля ет ся бес плат ный двух го дич ный
дос туп к об лач но му хра ни ли щу фай лов
ASUS WebStorage объ е мом 50 Гб. Не ма -
ло важ но и то, что ис поль зо ва ние Pad-
Fone 2 со вме ст но с док-стан ци ей Pad-
Fone 2 Station не тре бу ет син хро ни за ции,
по сколь ку все дан ные все гда на хо дят ся

толь ко в па мя ти смарт фо на. Ещё од но
пре иму ще ст во кон ст рук ции “два в од -
ном” со сто ит в том, что смарт фон и док-
стан ция по су ти ис поль зу ют од ну и ту же
SIM-кар ту, что в ря де слу ча ев весь ма
удоб но. По дан ным раз ра бот чи ков, под -

дер жи ва ет ся ско рость пе ре да чи дан ных
до 42 Мбит/с в се тях DC-HSPA+ и до
100 Мбит/с в се тях LTE 800/1800/2600
МГц. Об мен дан ны ми с дру ги ми мо биль -
ны ми уст рой ст ва ми мо жет осу ще ст в лять -
ся при по мо щи тех но ло гии NFC.

Мож но так же от ме тить, что 13-Мп ос -
нов ная ка ме ра но вин ки спо соб на де лать
фо то гра фии со ско ро стью 6 кад ров в се -
кун ду и за пи сы вать ви део в фор ма тах
1080p/30fps или 720p/60fps. Боль шая диа -
фраг ма (F2,4) и спе ци аль ный про цес сор
по мо га ют по лу чать хо ро шие сним ки в ус -
ло ви ях сла бо го ос ве ще ния. Кро ме то го, в
PadFone 2 и PadFone 2 Station ис поль зу -
ет ся ау дио тех но ло гия SonicMaster, обес -
пе чи ваю щая вы со кое ка че ст во зву ка.

Так же в PadFone 2 име ет ся спе ци аль -
ная про грамм ная ути ли та, ко то рая из ме -
ня ет на строй ки зву ка, оп ти ми зи руя его
под кон крет ное при ло же ние. А ещё спе -

ци аль но для PadFone 2 бы ла раз ра бо та -
на но вая вер сия при ло же ния SuperNote,
ко то рое мо мен таль но пре об ра зу ет ру ко -
пис ные за пи си в ре дак ти руе мый текст, а
функ ция Instant Translation по мо жет пе -
ре вес ти фра зу в элек трон ном пись ме
или на веб-стра ни це с од но го язы ка на
дру гой.

От ме тим, что док-стан ция PadFone 2
Station ста ла лег че и тонь ше, чем у пер во -
го PadFone, по это му об щая мас са связ ки
PadFone 2 + PadFone 2 Station со став ля ет
все го 649 г. Ме ха низм со сты ков ки двух
ком по нен тов улуч шен, по это му под клю -
чать PadFone 2 к док-стан ции ста ло удоб -
нее. Не смот ря на уве ли чен ный до 4,7 дюй -
мов эк ран, сам смарт фон PadFone 2
ос тал ся весь ма эле гант ным и ком пакт ным.
Его тол щи на со став ля ет не бо лее 9 мм, а
масса — все го 135 г.

Ди рек тор по мар ке тин гу мо с ков ско го
офи са ASUS Technology Мар га ри та Фе -
до сее ва ут вер жда ет, что спрос на смарт -
фон-транс фор мер PadFone — его про да -
жи в на шей стра не на ча лись в сен тяб ре,
спус тя пол го да по сле ми ро во го анонса —
оп рав дал ожи да ния. От но си тель но ми -
ро вых про даж ис пол ни тель ный ди рек тор
ASUS Technology Джер ри Шен (Jerry
Shen) го во рит так: “Они пре взош ли на -
ши ожи да ния. А в ря де стран их про да жи
опе ре ди ли про да жи смарт фо нов и план -
ше тов Apple”.

Ин те рес но от ме тить, что про да жи
ASUS PadFone 2 в Рос сии нач нут ся лишь
спус тя ме сяц по сле его ми ро во го анон са
и на ча ла про даж в боль шин ст ве стран
Ев ро пы и Аме ри ки. Бо лее то го, Джер ри
Шен ут вер жда ет, что жи те ли Рос сии и
Тай ва ня пер вы ми по лу чат воз мож ность
об нов ле ния ОС это го уст рой ст ва до Jelly
Bean. Для гра ж дан дру гих стран это об -
нов ле ние ста нет воз мож ным лишь в де -
каб ре. 4

ASUS PadFone 2 – мощ ные смарт фон и план шет “в од ном фла ко не”

СМАРТФОНЫ

Гла ва биз нес-груп пы мо биль ных сис тем в Рос сии,
СНГ и стра нах Бал тии ASUS Technology Ан же ла Сю
(Angela Hsu), Джер ри Шен (в цен тре) и гла ва де пар -
та мен та смарт фо нов ASUS Technology Бэн сон Лин
(Benson Lin) де мон ст ри ру ют внеш ний вид PadFone 2

ЛЕВ ЛЕ ВИН

Ком па ния Hewlett-Packard в но яб -
ре об но ви ла ли ней ку сво их NAS-
сис тем млад ше го клас са X1000 —

X5000, за од но пе ре име но вав их в HP
StoreEasy. Эти сис те мы ста ли од ни ми из
пер вых про дук тов, ис поль зую щих но вую

вер сию спе циа ли зи ро ван ной опе -
ра ци он ной сис те мы Windows

Storage Server (WSS) 2012, раз ра бо тан -
ной Microsoft на ба зе стан дарт ной Win-
dows Server 2012 для про из во ди те лей
NAS. По срав не нию с WSS 2008 в но вую
ОС до бав ле ны функ ции де ду п ли ка ции
дан ных (т. е. пре дот вра ще ния по втор ной
за пи си на дис ки од них и тех же фай лов),
ис поль зу ет ся от ка зо устой чи вая фай ло -
вая сис те ма Resilient File System (ReFS)
вме сто вы пу щен ной Microsoft еще в
1992 г. вме сте с Windows NT 3.5 фай ло -
вой сис те мы NTFS, улуч ше на под держ ка
про то ко ла об ме на фай ла ми Server Mes-
sage Block (SMB) 3.0 и реа ли зо ва на тех -
но ло гия вир туа ли за ции Storage Spaces,
по зво ляю щая объ е ди нить же ст кие дис -
ки NAS в один вир ту аль ный пул и вы пол -
нить ава рий ное пе ре клю че ние ме ж ду
узла ми (failover) при объ е ди не нии не -
сколь ких NAS в кла стер. Кро ме то го,
WSS под дер жи ва ет и се те вую фай ло вую
сис те му NFS 4.1, по зво ляю щую па рал -
лель но за пи сы вать на кли ен та по то ки
дан ных с не сколь ких ис точ ни ков. Как ут -
вер жда ет Microsoft, NAS на ба зе WSS
2012 спо соб ны обес пе чить ко эф фи ци ент
го тов но сти на уров не пять де вя ток
(99,999%) и рас ши рен ные воз мож но сти
го ри зон таль но го мас шта би ро ва ния для
сре ды NFS, SMB или iSCSI.

Не смот ря на пол ную со вмес ти мость
NAS-сис тем на ба зе WSS с сер ве ра ми и
при ло же ния ми Windows и ис поль зо ва -
ние в этих сис те мах при выч но го ин тер -
фей са Windows, по оцен кам ана ли ти ков
Gartner, до сих пор на их до лю при хо ди -

лось чуть бо лее 2% про даж всех NAS (в
ос таль ных в ка че ст ве ОС ис поль зу ют ся
спе циа ли зи ро ван ные ва ри ан ты Linux/
Unix). Как счи та ют ана ли ти ки, ши ро ко -
му при ме не нию WSS до сих пор ме ша ли
ог ра ни чен ные воз мож но сти обес пе че ния
по сто ян ной за щи ты дан ных от от ка зов
обо ру до ва ния.

Hewlett-Packard пред ста ви ла рас счи -
тан ные на ма лый биз нес и фи лиа лы
круп ных ком па ний че ты ре мо де ли из се -
рии HP StoreEasy 1000. Раз ра бо тан ная на
ба зе од но юни то во го сто еч но го сер ве ра
стан дарт ной ар хи тек ту ры HP ProLiant
DL320e Gen 8 мо дель HP StoreEasy 1430
обо ру ду ет ся че тырь мя пол но раз мер ны -
ми же ст ки ми дис ка ми SATA ем ко стью 2
или 3 Тб ка ж дый. Дру гая че ты рех дис ко -
вая мо дель HP StoreEasy 1530 в ка че ст ве
ап па рат ной плат фор мы ис поль зу ет ба -
шен ный сер вер HP ProLiant ML310e
Gen 8. Соз дан ная на ба зе двух юни то во го
сер ве ра HP ProLiant DL380e Gen 8 мо -
дель HP StoreEasy 1630 вме ща ет до 14
двух- или трех те ра байт ных 3,5-дюй мо вых
на ко пи те лей. На ко нец, по стро ен ная на
плат фор ме бо лее мощ ной мо ди фи ка ции
это го сер ве ра HP ProLiant DL380 Gen 8
обо ру ду ет ся 23 дис ка ми раз ме ром
2,5 дюй ма.

Кро ме то го, WSS 2012 ис поль зу ет ся в
ори ен ти ро ван ной на сред ний биз нес и
вме щаю щей до 16 3,5-дюй мо вых или 36
2,5-дюй мо вых же ст ких дис ков SAS NAS-
сис те ме HP StoreEasy 5000 и по стро ен -
ном на плат фор ме HP ProLiant DL380
Gen8 NAS-шлю зе HP StoreEasy 3830, к
ко то ро му мож но под клю чать дис ко вые
мас си вы се рий HP 3PAR Storage и HP
StoreVirtual (быв шая HP LeftHand).

По став ки HP StoreEasy нач нут ся в
де каб ре. В США млад шая мо дель HP
StoreEasy 1000 в кон фи гу ра ции с дис -
ка ми ем ко стью 8 Тб бу дет сто ить от
5192 долл. 4

HP вы пус ка ет NAS-сис те мы 
на ба зе но вой вер сии Windows Storage Server

СХД

ЕЛЕ НА ГО РЕТ КИ НА

Ком па ния Cisco по ку па ет за
1,2 млрд. долл. на лич ны ми ча ст -
ную фир му Meraki, вы пус каю щую

про дук ты для бес про вод ных ло каль ных
се тей (Wireless Local Area Networks,
WLAN). Эта сдел ка ста ла бы еще од ной

по куп кой в че ре де мно го чис -
лен ных при об ре те ний Cisco,

ес ли бы не ее вы со кая це на, ко то рая вы -
зва ла удив ле ние об ще ст вен но сти.

Де ло в том, что Meraki — стар тап, соз -
дан ный в 2006-м со труд ни ка ми Мас са чу -
сет ско го тех но ло ги че ско го ин сти ту та, ко -
то рым уда лось по лу чить ин ве сти ции от
Google и Sequoia Capital. Meraki вы пус ка -
ет обо ру до ва ние для Wi-Fi-се тей, ком му -
та то ры, уст рой ст ва для безо пас но сти и
ПО для цен тра ли зо ван но го управ ле ния
мо биль ны ми уст рой ст ва ми че рез об ла ко.
Рост ком па нии на чал ся толь ко в 2009-м,
ко гда она пе ре клю чи лась с по тре би тель -
ско го сег мен та на кор по ра тив ный. Ее
фи нан со вые ре зуль та ты не со об ща ют ся,
из вест но лишь, что ком па ния при быль -
ная, за по след ний год уве ли чи ла обо рот
на 150% и в ней ра бо та ет 330 со труд ни -
ков. За что же пла тит Cisco?

Боль шин ст во ана ли ти ков счи та ют та -
кую це ну оп рав дан ной тем, что это по -
куп ка яв ля ет ся стра те ги че ской для Cisco.
Сей час ры нок Wi-Fi стре ми тель но рас тет
бла го да ря фе но ме наль ной по пу ляр но сти
смарт фо нов и план ше тов. Те перь пред -
при ятия всех мас шта бов сроч но об за во -
дят ся бес про вод ны ми ло каль ны ми се тя -
ми. В ре зуль та те по тем пу рос та ры нок
WLAN на мно го опе ре жа ет ИТ-ры нок.
Ес те ст вен но, та кой подъ ем при вле ка ет
мно гих иг ро ков. И хо тя Cisco ак тив но ра -
бо та ет на этом рын ке, кон ку рен ты “на -
сту па ют на пят ки”.

Для ук ре п ле ния по зи ций ей нуж но
рас ши рить ох ват рын ка. Сей час за каз -
чи ки Cisco — это в ос нов ном круп ные
ком па нии. Тех но ло гии Meraki по зво лят
ей вый ти в сег мент СМБ, ко то рый яв ля -
ет ся наи бо лее бы ст ро рас ту щим в об -
лас ти WLAN. Ведь плат фор ма Meraki
да ет воз мож ность управ лять Wi-Fi-се -
тя ми цен тра ли зо ван но че рез об ла ко,
что осо бен но удоб но для не боль ших

ком па ний, не имею щих ИТ-спе циа ли -
стов. Та кая плат фор ма очень при го дит -
ся Cisco, так как на ее ос но ве она смо -
жет в даль ней шем по стро ить об лач ный
WLAN-сер вис.

Кро ме то го, бла го да ря этой сдел ке Cis-
co по лу чит ору жие в кон ку рент ной борь -
бе на рын ке WLAN, где ее глав ны ми со -
пер ни ка ми яв ля ют ся Aruba Networks и
Ruckus Wireless. Бла го да ря по гло ще нию
Meraki ком па ния Cisco смо жет пред ло -
жить аль тер на тив ный под ход к раз вер -
ты ва нию Wi-Fi-се тей.

На стра те ги че ский ха рак тер этой по -
куп ки ука зы ва ет и то, что Cisco не со би -
ра ет ся объ е ди нять Meraki со сво ей груп -
пой Wireless Networking Group, а хо чет
соз дать на ба зе этой ком па нии но вое
под раз де ле ние Cloud Networking Group.
Дру гие пла ны по ка не со об ща ют ся. Воз -
мож но, они ста нут из вест ны позд нее.
Пред по ла га ет ся, что сдел ка за вер шит ся
в ян ва ре сле дую ще го го да. 4

За что Cisco пла тит боль ше мил ли ар да?

БИЗНЕС

Meraki вы пус ка ет обо ру до ва ние для Wi-Fi-се тей,
ком му та то ры, уст рой ст ва для безо пас но сти и ПО
для цен тра ли зо ван но го управ ле ния мо биль ны ми
уст рой ст ва ми че рез об ла ко





Джим Нэш

Корпорация Target входит в число 
трех или четырех ведущих ритей-
леров США в зависимости 

от того, кто составляет рейтинг. Это 
желанная позиция в такой подверженной 
резким изменениям индустрии. Для про-

должения укрепления своих 
позиций Target выбрала поли-

тику наступления на нескольких фрон-
тах одновременно. Она предполагает ох-
ват центров городов, использование 
мобильных вычислений, выход на рынок 
Канады и развитие в целом. В каждом 
из этих направлений ИТ играют крити-
чески важную роль.

Обычная разумно действующая ком‑
пания, стремящаяся к новому уровню 
ИТ‑лидерства, пытается найти на пост 
ИТ‑директора заслуженного специали‑
ста с большим опытом и отличными ре‑
комендациями. Компания Target пошла 
по другому пути. В 2008 г. после заверше‑
ния формирования стратегии [развития] 
компания выбрала в качестве ИТ‑дирек‑
тора Бет Якоб, занимавшую до этого дол‑
жность в управлении операциями.

Якоб начала свою карьеру в Target 
в 1984 г. в качестве помощника про‑
давца и ушла после пары лет работы. 
В 2002‑м она вернулась, чтобы начать 
свою карьеру в под раз де лении Target 
по развитию отношений с покупателя‑
ми. Она была вице‑президентом депар‑
тамента по работе с покупателями, ког‑
да получила приглашение взять на себя 
руководство ИТ‑направлением в каче‑
стве исполнительного вице‑президента 
и ИТ‑директора компании с бюджетом 
свыше 1 млрд. долл.

Она курировала миграцию системы 
электронной коммерции Target.com 
с платформы Amazon.com на приложе‑
ние собственной разработки. На другом 
крае спектра запущенных ею значимых 
проектов — инициативы, использующие 
преимущества мобильных вычислений, 
такие как внедрение системы электрон‑
ных купонов, распространяемых и обра‑
батываемых с помощью смартфонов.

Ее компания управляет цепью дискаун‑
теров, старающихся максимально учиты‑
вать желания пользователей, но она знает, 
что Target не выйдет на канадский рынок 
раньше 3000 г., не говоря уж о намечен‑
ном 2013‑м, если корпорация не сможет 
проявить гибкость в этом вопросе. Так 
что Якоб будет вводить в строй новые 
торговые точки на Великом Белом Севе‑
ре, внедряя стандартные, не требующие 
специальной доработки решения.

ИТ‑команда будет работать со своими 
внутренними партнерами над создани‑
ем архитектуры бизнес‑процессов, более 
нацеленной на применение готовых к ра‑
боте коробочных систем. В преддверии 
выхода на новый рынок, рассказала Якоб, 
ее департамент занимается проверкой 
и перепроверкой рабочих процессов 
в компании, чтобы найти наиболее эф‑
фективные способы достижения целей.

Для разговора о ситуации с управлени‑
ем изменениями в 2012 г. Якоб по мень‑
шей мере также компетентна, как и лю‑
бой из ее коллег, поэтому мы попросили 
ее рассказать об этом.

CIO Insight: Природа изменений изменилась, не так 
ли? Похоже, что изменения уже не всегда носят 
повторяющийся  характер,  достаточно  тяжело 
в прошлом найти примеры происходящих сейчас 
изменений. Вы не можете бороться с пожарами 
одним и тем же методом, поскольку пожары ни‑
когда не бывают одинаковыми…

Бет  ЯкоБ:  Вы попали в самую точку. 
Я совсем не считаю, что тема управле‑
ния изменениями затерта. Я думаю, 
что важность этой темы будет гораздо 
больше, чем ранее. Да и по сути эта тема 
весьма увлекательна. Четыре года назад 

я вступила в должность ИТ‑директора 
в компании Target, имея за плечами ка‑
рьеру в основном в области управления 
операциями, так что я персонально стол‑
кнулась с колоссальными изменениями. 
Вместе с командой Target Technology Ser‑
vices (TTS) мы действительно провели 
огромные изменения.

Target представляет собой быстро раз‑
вивающуюся, динамичную, инновацион‑
ную компанию. Изменения представля‑
ют собой опору нашего развития. В силу 
этого наша TTS‑команда столкнулась 
с необходимостью проведения измене‑
ний буквально во всех областях, включая 
способы взаимодействия с партнерами 
(как внутренними, так и внешними), 
а также подходы к обсуждению различ‑
ных инициатив по изменениям в рамках 
организации.

Нам было необходимо добиться уме‑
ния оперировать на двух различных уров‑
нях. С позиции руководителя я бы сказа‑
ла, что это другой вид стратегического 
партнерства. Это другой набор компе‑
тенций для TTS‑команды. Вы управляете 
в расчете на долгосрочную перспективу 
и одновременно управляете изменениями 
в проектах с очень коротким жизненным 
циклом.

На протяжении последнего года или 
около того скорость изменений резко вы‑
росла. Мы выполняем изменения [в про‑
ектах] с жизненным циклом в несколько 
дней или недель. Это касается, в част‑
ности, мобильных технологий, которые 
мы внедрили.

CIO Insight: Жизненный цикл в несколько дней или 
недель — можно немного подробнее об этом?
Б. Я.: Мы должны быть в состоянии до‑
нести предложение компании до наших 
посетителей и персонала, учитывая, что 
те и другие весьма подкованы в современ‑
ных технологиях. Примером того, какую 
пользу в работе с посетителями могут 
принести мобильные возможности, слу‑
жат мобильные купоны [на устройствах]. 
Мы запустили программу мобильных 
купонов, связанных с нашим каталогом 
игрушек, всего за несколько дней. Это 
потрясающая возможность. Эти купоны 
очень удобны как для использования кли‑
ентами, так и для обработки нашими со‑
труд ни ками.

[Примечание редактора: компания 
Target утверждает, что стала первым 
национальным ритейлером, предложив‑
шим в 2010 г. покупателям программу 
мобильных сканируемых купонов. Поку‑
патели, которые согласились участвовать 
в программе, получают текстовую ссыл‑
ку на мобильную Web‑страницу, содер‑
жащую различные промопредложения 
в виде купонов, каждый из которых имеет 
свой собственный штрихкод. Эти купоны 
затем погашаются кассиром при оплате 

товара простым сканированием штрихко‑
да непосредственно с мобильного устрой‑
ства покупателя.]

CIO Insight: У вас должен быть огромный стимул 
постоянно обучать своих со труд ни ков.
Б. Я.: Это правда. Нам нужно, чтобы наши 
работники чувствовали, что имеют тот 
же уровень компетенции в современных 
технологиях и продуктах, что и наши по‑
сетители.

CIO Insight: У вас развернута крупномасштабная 
программа обучения персонала информационным 
технологиям?
Б. Я.: Сначала мы организуем для новых 
со труд ни ков цикл стажировок под на‑
званием Technology Leadership Program, 
в рамках которого они выполняют не‑
большие задания в различных под раз де‑
лениях и получают опыт практической 
работы с учетом специфики этих под раз‑
де лений. И я бы отметила отличный меха‑
низм приглашения специалистов наших 
поставщиков для обсуждения технологи‑
ческих тенденций рынка, что позволяет 
нашим со труд ни кам поддерживать свою 
компетенцию на должном уровне.

CIO Insight: Насколько важную роль играет фор‑
мальное  образование  в  улучшении  процесса 
управления изменениями?
Б. Я.: У меня нет точных данных, на сколь‑
ко процентов образование повышает эф‑
фективность управления изменениями. 
Я думаю, что для подготовки к управле‑
нию изменениями опыт более важен, чем 
что‑либо другое. Корпоративная куль‑
тура компании Target предусматривает 
постоянное обучение, и я думаю, что этот 
образ мышления необходим всем, кто хо‑
чет эффективно управлять изменениями.

CIO Insight: есть ли пересечение между управлени‑
ем изменениями и возвратом инвестиций?
Б. Я.: Мы всегда рассчитываем возврат 
инвестиций, даже если не существует 
отдельной статьи ROI, связанной с реша‑
емой задачей. Мы тщательно продумыва‑
ем затраты, связанные с планируемыми 
изменениями, с точки зрения времени, 
которое потребуется, чтобы провести 
качественное обучение, с точки зрения 
цены времени адаптации к изменениям, 
стоимости нового оборудования и списы‑
ваемых технологий.

CIO Insight: Учитывая, что Ит находятся на сты‑
ке больших изменений, вам порой необходимо 
принимать некоторые весьма тяжелые решения. 
В конце концов, не все выигрывают в результате 
изменений. Ит‑директор ставит подпись на боль‑
шинстве проектов, но как вы решаете, кто примет 
на себя основную тяжесть изменений?
Б. Я.: Я думаю об изменениях в следующих 
категориях: люди, процессы и техноло‑
гии. Это достаточно распространенный 
подход. Очень, очень редко технологии 
живут сами по себе. Только когда вам уда‑
ется объединить людей, процессы и тех‑
нологии, вы на самом деле добиваетесь 
изменений в оптовой торговле. Имен‑
но этим путем мы добились результата 
в трансформации TTS.

[Примечание редактора: трансфор‑
мация, начатая в 2009 г., представляла 
собой стратегию создания организации, 
которая бы постоянно развивалась, что‑
бы становиться все более эффективной 
и быстрой. Этот процесс практически 
завершен, он оказал влияние на тысячи 
внутренних и внешних партнеров по все‑
му миру. Организация не хочет раскры‑
вать какие‑либо данные об уровне воз‑
врата инвестиций, которого ей удалось 
добиться, учитывая, что предпринятые 
усилия сказались на жизненном цикле 
каждого проекта, запущенного с момен‑
та начала трансформации. Однако она 
сообщила о повышении общей эффек‑

тивности работы со труд ни ков и подтвер‑
дила это быстрой реакцией на изменения 
рынка.]

Я действительно рассматривала наши 
ресурсы таким образом, чтобы мы смо‑
гли обеспечить 20%‑ное повышение про‑
изводительности наших ИТ‑архитекто‑
ров. Мы изменяли методику стыковки 
результатов работы различных людей 
и провели изменения, которые позволили 
нам на протяжении пары последних лет 
поддерживать тенденцию роста удовлет‑
воренности со труд ни ков команды (одна 
из используемых у нас внутренних ме‑
трик).

Другой действительно яркий пример 
связан с нашим планом выхода на ме‑
ждународную арену — открытием сети 
магазинов в Канаде. Это еще одна об‑
ласть, в которой технологии являются 
ключевым элементом успеха.

В реальности все определяется тем, как 
задача делится на этапы с точки зрения 
людей, процессов и технологий. Мы рас‑
считываем, как оперировать по‑новому, 
учитывая, что (исходя из опыта боль‑
шинства со труд ни ков) у нас в наличии 
около половины от того, что требуется 
для открытия запланированного числа 
магазинов. Мы разрешили команде пред‑
принимать любые шаги для достижения 
цели, это представляет собой разитель‑
ный контраст по сравнению с нашими 
обычными действиями.

CIO Insight: Вы агрессивно продвигаетесь сразу 
в нескольких технологических направлениях. Бы‑
вают ли случаи, когда вы беспокоитесь об измене‑
ниях, которые вы будете вынуждены потребовать 
от покупателей?
Б. Я.: Я не могу найти примера ситуации, 
в которой мы бы сознательно планиро‑
вали какие‑либо новые шаги, не будучи 
уверенными в их правильности для поку‑
пателей. Мы абсолютно сфокусированы 
на нашей бизнес‑стратегии, на поведении 
покупателей, реагирующих на эту страте‑
гию, и на наших возможностях по выра‑
ботке общей линии, объединяющей наши 
планы и действия покупателей в единое 
целое.

У огромного числа людей, с которыми 
я встречалась на этом пути, первой ре‑
акцией на информацию, что я работаю 
в Target, было восклицание “О, я люблю 
Target”. Это дополнительное подтвер‑
ждение того факта, что мы всегда ставим 
требования посетителей в центр дейст‑
вий, предпринимаемых в рамках реализа‑
ции наших стратегий или при внедрении 
новых технологий.

CIO Insight:  Вы  сделали  рискованную  ставку 
пару лет назад, когда Target решила отказаться 
от платформы электронной торговли Amazon.com 
в пользу собственной разработки. как проходила 
эта миграция?
Б. Я.: Процесс перехода с платформы Ama‑
zon на нашу собственную систему занял 
у нас немногим более двух лет. В целом 
все прошло хорошо.

В проекте миграции было задействова‑
но свыше тысячи человек. Мы многому 
научились, и здесь мы опять возвраща‑
емся к постоянному образованию как не‑
отъемлемой части корпоративной куль‑
туры Target — нашему способу реакции 
на возникающие трудности. У нас были 
некоторые проблемы со стабильностью 
сайта, для их решения мы сформирова‑
ли специальную группу внутри нашей 
глобальной ИТ‑структуры, работавшую 
буквально в режиме 24×7. И мы застави‑
ли наших поставщиков принять участие 
в решении этих проблем.

CIO Insight: Столкнулись ли вы с какими‑либо уни‑
кальными проблемами?
Б. Я.: Спустя месяц после запуска [системы 
электронной коммерции] мы принимали 
участие в промоакции с участием Misso‑
ni, одного их наших дизайнеров одежды, 
имевшую просто невероятный успех 
и вызвавшую огромный спрос. В резуль‑
тате реальную проверку прошли неко‑
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торые из идей, выдвинутых нами ранее 
и запланированных к тестированию. Это 
заставило нас очень быстро учиться ве­
сти разработку устойчиво действующих 
приложений в условиях, когда ключевые 
предположения оборачиваются некими 
сюрпризами.

Это природа пространства. Это очень 
динамично. Нам пришлось научиться 
рассчитывать, как прикладывать столько 
же энергии, знаний и усилий для под­
держки сайта, сколько и на его разра­
ботку. Кривая обучения оказалась очень 
быстрой и очень крутой. Накопленный 
опыт помог нам уделять больше време­
ни распараллеливанию работы и путям 
развития компании Target как ритейлера.

CIO Insight: Термин “статус-кво” должен быть так-
же мертв сегодня, как латинский язык…
Б. Я.: Это совершенно верно.

CIO Insight: Что можете сказать о совершенных 
ошибках на вашем пути?
Б. Я.: При изменениях такого масшта­
ба вам приходится общаться в гораздо 
большем объеме. Убедитесь, что ваша 
команда обеспечена всем необходимым 
и полностью готова к выполнению пла­
нируемых действий.

CIO Insight: ИТ стали общим местом соприкосно-
вения покупателей, компании в целом и ИТ-пер-
сонала. Эти три бизнес-категории имеют совер-
шенно различные точки зрения при обсуждении 
изменений…
Б. Я.: Компания Target сильна в таких 
областях, как совместная работа, под­
держка, фокусирование внимания и со­
труд ни чество при реализации ключевых 
инициатив. Уровень компетенции, обес­
печивающий совместную работу над та­
кими большими проектами, как миграция 
на новую платформу электронной ком­
мерции или — как в настоящее время — 
подготовка к выходу на рынок Канады, 
выше, чем в ИТ в целом. Эти инициативы 
по своей сути не ИТ­проекты. Это проек­
ты всей компании Target.

Партнеры в крупнейших инициативах, 
с которыми мне приходилось со труд ни­
чать при работе в различных департа­
ментах Target, полностью интегрированы 
[в общую систему работы] как с точки 
зрения командного взаимодействия над 
проектом, так и с точки зрения коман­
дных коммуникаций.

CIO Insight: Какие основные вызовы стоят сегодня 
перед Target? Я бы включил в этот список соци-
альные медиа, мобильные технологии, проекты 
Target в Канаде и крупных городах.
Б. Я.: Ваш перечень практически совпада­
ет с подготовленным мной списком на­
ших крупнейших инициатив.

Канада является одним из наших на­
иболее важных приоритетов, посколь­
ку мы планируем открыть новую сеть 
магазинов весной 2013 г. Сотни и сотни 
со труд ни ков работают над реализацией 
этого плана.

Еще один вызов — многоканальность. 
Я говорю о Target.com, о мобильных тех­
нологиях и об опыте посетителей магази­
нов в области цифровых коммуникаций. 
Эта работа действительно велика по сво­
им масштабам, но также и весьма значима 
с точки зрения преобразования Target.

А далее наступает необходимость изме­
нений во внутренних информационных си­
стемах компании. У нас есть план, который 
позволит нам быть уверенными, что сейчас 
мы создаем правильный фундамент ин­
формационной системы ритейл­компании, 
чтобы следующие 50 лет существования 
Target были бы такими же яркими и впе­
чатляющими, как и предыдущие.

CIO Insight: Давайте поговорим о Канаде. В чем за-
ключается ваша роль менеджера по управлению 
изменениями в этом проекте?
Б. Я.: Мы готовимся к выходу компании 
на совершенно новый для нас канадский 
рынок. Изучение вопросов, связанных 
с управлением изменениями, вылилось 

в решение использовать на начальной 
стадии проекта преимущественно мак­
симально стандартизованные продукты 
и системы.

Для действительно успешной реали­
зации наших задач в заданный отрезок 
времени и с таким огромным масштабом 
развертывания, какого мы собираемся 
достичь, мы на самом деле активно ищем 
готовые к применению “коробочные” 
решения, которые можно было бы запу­
стить в работу практически сразу или 
с минимальной доработкой. Затем, с тече­
нием времени, мы заменим их в ключевых 
областях нашей деятельности на собст­
венные разработки.

CIO Insight: Всего за несколько лет вы провели 
целый ряд серьезных изменений, среди которых 
обновление технологического фундамента, пере-
ход системы электронной коммерции на платфор-
му собственной разработки, подготовка к выходу 
на канадский рынок. Это большой список реформ 
для компании.
Б. Я.: Да, это большой результат. И это 
большой задел на будущее. Мы продол­
жаем расширять наши планы и уверены, 
что движемся в правильном направлении. 
Для своей команды я бы сформулирова­
ла это таким образом — Target обязана 
стать лучшей в ИТ для ритейла. Мы дина­
мичная компания. У нас огромный опыт 
в ритейле, на котором мы можем строить 

дальнейшее развитие. Скорость изме­
нений будет расти. Target должна быть 
к этому готовой, и она готова.

CIO Insight: Есть ли какая-либо отдача от того, что 
вы помогаете вашей организации быть способной 
к изменениям?
Б. Я.: Однозначно. Понятие “статус­кво” 
ушло в историю. Изменения поддержи­
вают вашу команду в тонусе, обеспечива­
ют динамичное развитие и соответствие 
требованиям времени. Это действитель­
но реальное преимущество для инвести­
рования в компетенцию, позволяющую 
организации сохранять эффективность 
в процессе проведения изменений.� :
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Алексей Воронин

Как известно, любой бизнес вооб-
ще и банковский в частности це-
нит практическую сторону при-

менения технологии — информационной 
или любой другой. В этом сила бизнеса, 
его нацеленность на результат, то есть 

на прибыль. Вместе с тем 
идеи имеют поразительное 

свойство придавать бизнесу новые им-
пульсы, открывать новые направления 
развития, а значит, и новые источники 
прибыли — это особенно ощущают боль-
шие компании и крупные банки. В таком 
смысле жизнь бизнеса, заме-
тим, мало отличается от жиз-
ни человека: и там и здесь 
в правильных идеях есть не-
что животворящее, пробу-
ждающее желание достичь 
новых высот самореализа-
ции. Одна из многовековых 
российских традиций — пе-
ренимать идеи у Запада — 
имеет и такого же возраста 
(видимо, врожденный) по-
рок: попытки применять 
идеи, не слишком понимая 
их суть и не самым удачным 
образом адаптируя их. Связа-
но это в первую очередь 
с тем, что внедрялись идеи 
сверху, насильственно, по прихоти или 
разумению российских властителей, ми-
нуя, выражаясь современным языком, 
общественную экспертизу. Интернет 
и связанные с ними информационные 
технологии дали возможности для реали-
зации нового широкого канала генерации 
и, что не менее важно, экспертизы новых 
идей непосредственно российскими гра-
жданами — пользователями всемирной 
сети. Интернет как виртуальная среда, 
облегчившая коммуникации, позволил 
быстро, относительно легко и практиче-
ски на постоянной основе привлекать 
к обсуждению идей граждан самых отда-
ленных регионов и городов — от роман-
тического Владивостока до прописавше-
гося в анекдотах Урюпинска. Организация 
управляемого обсуждения в Сети идей 
с их коллективной экспертизой и отбором 
наиболее интересных и перспективных — 
именно это и называется сегодня крауд-
сорсингом. По всей видимости, пионе-
ром данного направления на российском 
банковском рынке по праву можно счи-
тать Сбербанк РФ, представители кото-
рого на специальном брифинге рассказа-
ли журналистам о своих успехах в этой 
новой сфере и о планах на ближайшее 
будущее.

Внутренняя биржа идей
Самый крупный банк России еще три 
года назад запустил корпоративный 
краудсорсинговый проект, получивший 
символическое название “Биржа идей” 
и продолжающий работать по сию пору. 
Как сообщила Татьяна Свидунович, ру-
ководитель направления инфраструк-
туры и методологии производственной 
системы Сбербанка, в данном проекте 
на сегодня уже приняли участие порядка 
200 тыс. со труд ни ков этой компании и по-
лучено порядка 100 тыс. предложений. 
Татьяна Свидунович отметила, что после 
соответствующей экспертизы и прора-
ботки внедряется приблизительно 12% 
от общего количества выдвинутых идей, 
что само по себе говорит о том, что бир-
жа работает не впустую. Об этом же сви-
детельствует и экономическая сторона 
данного проекта. Экономический эф-
фект от функционирования биржи идей 
оценивается на уровне 5,9 млрд. рублей 
только по итогам первых трех кварталов 

текущего года, а в целом за время ее фун-
кционирования — около 13 млрд. рублей, 
при этом общие затраты на реализацию 
проекта составили всего 41 млн. рублей 
(17 млн. — расходы на технологическую 
составляющую проекта, 24 млн. — выпла-
ченное со труд ни кам вознаграждение).

Отвечая на вопросы журналистов, пред-
ставитель Сбербанка констатировала, что 
на начальном этапе у биржи идей были 
определенные проблемы, но их удалось 
быстро разрешить. Дело в том, что крауд-
сорсинговый проект эффективно работает 
только при большом количестве участ-

ников: минимально от трех 
тысяч, нормально — от пяти. 
В первую неделю после старта 
приток новых участников был 
низким, но после определен-
ной разъяснительной работы 
и не без помощи “сарафан-
ного радио”, как призналась 
Татьяна Свидунович, проект 
начал активно набирать обо-
роты (мы, со своей стороны, 
рискнем предположить, что 
не последнюю роль в данном 
случае сыграла и материаль-
ная мотивация со труд ни ков). 
Второй серьезной проблемой 
была необходимость убедить 
руководителей бизнес-под-

раз де лений, что краудсорсинг — не но-
вомодная игрушка, то он может и должен 
стать полноценным элементом корпора-
тивного управления. Данная задача тоже 
довольно быстро была решена, когда 
бизнес убедился в практической пользе 
внесенных идей. Опять же со своей сто-
роны, нельзя не сказать, что во многом 
определяющую роль в успехе проекта на-
верняка сыграл авторитет руководителя 
Сбербанка Германа Грефа, являющегося, 
как известно, активным сторонником кра-
удсорсинга и даже считающего данную 
технологию главным управляющим про-
рывом нашего века.

Внешняя биржа
После внутреннего идейного проекта пе-
реход к реализации внешней биржи идей 
выглядит вполне логичным. В конце ав-
густа Сбербанк открыл в Сети специали-
зированный ресурс “Сбербанк-краудсор-
синг” (sberbank21.ru) и запустил на нем 
три проекта одновременно: “Очередей.
Нет”, “Некредитные продукты” (для кор-
поративных клиентов) и “Корпоративная 
социальная ответственность: бизнес для 
общего будущего” (в технологическом от-
ношении проекты реализованы при уча-
стии двух российских компаний — Wito-
logy и Wikiwote!).

Как сообщила Татьяна Свидунович, 
все три проекта успешно завершены 
и можно подвести их предварительные 
итоги. Об экономических итогах, есте-
ственно, пока говорить рано, а вот ста-
тистические результаты выглядят следу-
ющим образом. Согласно проведенным 
исследованиям только 6% интернет-ау-
дитории готовы заниматься серьезными 
темами на постоянной основе, но это-
го оказалось вполне достаточно для 
успешного запуска и функционирования 
проектов, поскольку в “Очередей.Нет” 
приняли участие около 6 тыс. человек, 
в “Некредитных продуктах” и “Корпора-
тивной социальной ответственности” — 
по 5 тыс. Таким образом, общее количест-
во участников составило порядка 16 тыс., 
из которых, правда, как отметила Татьяна 
Свидунович, две трети пришлось опять 
же на со труд ни ков Сбербанка. После 
анализа возрастного состава участников 
было выявлено, что активное ядро ауди-
тории составили молодые люди в возра-

сте от 27 до 33 лет, что в определенной 
степени удивительно, ведь банк до сих 
пор многими воспринимается как банк 
пенсионеров. Представителей же Сбер-
банка это по понятным причинам пора-
довало, поскольку такая активность моло-
дой аудитории свидетельствует о том, что 
восприятие банка в массовом сознании 
начинает изменяться. В лице молодой 
аудитории проектов, отметила г-жа Сви-
дунович, Сбербанк получил “кластер ин-
теллектуально подкованных, креативных 
людей, желающих помочь банку”.

Характерно, что основной мотив уча-
стия в проекте “Сбербанк-краудсорсинг” 
(в отличие от внутренней биржи идей, 
где могут быть определенные сомнения 
в этом плане) уж точно нематериаль-
ный. Во-первых, как подчеркнула Та-
тьяна Свидунович, изначально не было 
объявлено ни о каком материальном 
вознаграждении по принципиальным 
соображениям: инициаторы хотели, 
чтобы основные мотивы участия были 
нематериальными. Во-вторых, россий-
ское законодательство сегодня таково, 
что выплаты материального вознагра-
ждения лицам, не являющимся со труд-
ни ками банка, представляется делом не-
простым. Поэтому основным мотивом 
участия в проектах действительно стало 
стремление к самореализации: увидеть 
свою идею внедренной — и, если обо-
бщить, желание изменить жизнь к луч-
шему, о чем свидетельствуют и закрытые 
анонимные анкеты, 39% из которых кон-
статируют приоритет нематериальных 
мотивов. Тем не менее по факту в рамках 
проектов был предусмотрен специфиче-
ский поощрительный фонд, включаю-
щий порядка 200 тыс. бонусных баллов 
“Спасибо от Сбербанка” на один про-
ект (победившая идея получает от 5 тыс. 
до 30 тыс. бонусных “спасибок”, каждый 
бонусный балл — один рубль, который 
можно потратить в сети магазинов — 
партнеров Сбербанка, участвующих 
в данной программе). Нематериальная 
составляющая включает также возмож-
ность участия авторов идей-победителей 
в специальных семинарах и конферен-
циях, обучения в престижных учебных 
заведениях и даже вероятность их трудо-
устройства в банк.

Чуть подробнее Татьяна Свидунович 
остановилась на проекте “Очередей.
Нет”, в рамках которого было пода-
но 1137 идей, отобрано 208, передано 
на голосование 50 и в результате семь 
объявлены победителями (авторы трех 
идей — со труд ни ки Сбербанка). В их чи-
сле, например, такие: возможность полу-
чить в терминале талончик с указанием 
конкретного времени обслуживания (так 
называемый “зеленый коридор клиен-
та”), онлайн-мониторинг загруженности 
отделений через сайт, нанесение штрих-
кода на сберкнижку.

Уход от номенклатурного мышления
Проект “Корпоративная социальная от-
ветственность: бизнес для общего будуще-
го” (КСО), на наш взгляд, интересен сам 
по себе еще и в том плане, что в центре его 
внимания — социальная ответственность 
бизнеса перед своими со труд ни ками. 
На Западе данное направление призна-
ется одним из основных в плане развития 
бизнеса, считается залогом его устойчиво-
сти. И это тот самый случай, когда запад-
ные идеи можно и нужно заимствовать, 
ведь не секрет, что во многих российских 
компаниях в отношении ценности кадров 
все еще сохраняется номенклатурное 
мышление, т. е. человек там становится 
ценным, только попав в когорту больших 
начальников, рядовые же специалисты, 

на которых по сути и держится бизнес как 
таковой, почему-то считаются абсолютно 
заменяемыми фигурами, что часто приво-
дит к прямому ущербу для бизнеса, но его 
хозяевами воспринимается как неизбеж-
ные издержки.

Целью проекта была не столько генера-
ция участниками отвлеченных идей на за-
явленную тему, сколько обсуждение кон-
кретного документа Сбербанка — “Отчет 
о корпоративной социальной ответст-
венности Сбербанка за 2011 год” с целью 
выработки рекомендаций по очередному 
будущему отчету и главное — стратегии 
Сбербанка в плане КСО. Вместе с тем 
и здесь в рамках дискуссии были получены 
интересные предложения, например — 
“благотворительная кнопка” в личном 
кабинете клиента банка, позволяющая од-
ним нажатием сделать благотворительный 
взнос, или еще одна актуальная идея — 
научиться использовать потенциал бан-
ковских специалистов — женщин, нахо-
дящихся в декретном отпуске.

В числе идей, победивших в рамках 
еще одного проекта — “Некредитные 
продукты”, имеется, например, идея 
использования терминалов самообслу-
живания не только для физических лиц, 
но и для самоинкассации предприятиями 
торговой выручки, а также для получения 
ими наличных денежных средств со своих 
расчетных счетов. Все идеи — победите-
ли данного проекта планируются к ре-
ализации на практике уже в будущем, 
2013-м году. Сегодня они уже взяты в ра-
боту и проходят предпроектную фазу: 
поставлены в планы, для них выделены 
ресурсы, на следующих этапах будет 
осуществляться разработка технических 
заданий, бизнес-требований, доработка 
ИT-систем.

Фейс-контроль на входе в краудсорсинг
Оценивая результаты проектов по сути, 
Татьяна Свидунович сказала, что кра-
удсорсинг в Сбербанке — это поиск 
лучших решений и лучшей экспертизы, 
поскольку идеи обсуждаются професси-
ональным сообществом при массовом 
участии, что само по себе является га-
рантией независимой и высококачест-
венной экспертизы. Отвечая на вопрос, 
чем краудсорсинговый ресурс отличает-
ся от обыкновенного, широко распро-
страненного в сети форума с темами 
для обсуждения, руководитель данного 
направления Сбербанка отметила прин-
ципиальную разницу: эти проекты до-
статочно плотно управляются так назы-
ваемыми “фасилитаторами” (специально 
обученные высококвалифицированные 
специалисты в сфере групповых комму-
никаций, разновидность модераторов). 
Кроме того, на предварительном этапе 
те, кто хочет принять участие, заполняют 
“социально-сбалансированную” анкету, 
которая изучается специалистами, что 
позволяет уже на начальном этапе от-
сечь “социальных агрессоров” и прочих 
неадекватных персонажей. Каждый кра-
удсорсинговый проект, подчеркнула Та-
тьяна Свидунович, это управляемый про-
цесс, проходящий определенные фазы, 
а не просто обсуждение идеи группой 
лиц в течение определенного времени.

новые старты
Старт нового проекта на том же ресур-
се намечен на начало декабря и будет 
посвящен реализации оптимальной мо-
дели обслуживания в розничном офисе 
Сбербанка (“Розничный офис: комфорт 
и качественный сервис”). В заключе-
ние своего выступления представитель 
Сбербанка особенно подчеркнула, что 
проекты на новом ресурсе “Сбербанк-
краудсорсинг” запускаются не вместо 
внутренней биржи идей, а в дополнение 
к корпоративному проекту. Со своей сто-
роны, заметим, что с учетом успеха уже 
нескольких начинаний новый проект, 
запускаемый Сбербанком, с большой ве-
роятностью не будет последним в сфере 
краудсорсинга.� :

ПроекТЫ

Сбербанк собирает идеи: 
практика банковского краудсорсинга

Татьяна свидунович объя-
вила об успешном заверше-
нии трех внешних проектов 
сбербанка по краудсорсин-
гу и о старте нового
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Ключевое требование времени 
к предприятиям разного масшта-
ба — быстрая адаптируемость 

к меняющимся экономическим условиям, 
определяемая не только гибкостью и опе-
ративностью в принятии бизнес-решений, 
но и возможностью их быстрой реализации, 
во многом зависящей от состояния под-
держивающей операционную деятельность 
предприятия ИТ-инфраструктуры. Сокра-
щение сроков запуска новых приложений 
и сервисов, повышение эффективности 
использования имеющихся ИТ-ресурсов, 
возможность их перераспределения и мас-
штабирования с минимальными затратами 
средств и времени в соответствии с запроса-
ми со стороны бизнеса — с этими задачами 
так или иначе сталкивается практически 
каждый CIO. Однако их решение “по ста-
ринке” становится все более проблема-
тичным в связи с растущими сложностью 
и разнообразием современных информа-
ционных технологий и стандартов, а также 
необходимостью пересмотра подходов к по-
строению ИТ-инфраструктуры в целом, 
обу словленной происходящим в настоящее 
время переходом от традиционной модели 
потребления ИТ к сервисной. В такой си-
туации идея формирования собственной 
уникальной ИТ-инфраструктуры представ-
ляется бесперспективной и с точки зрения 
обеспечения ее стабильности, и с точки зре-
ния финансовых затрат.

Все это позволяет аналитикам про-
гнозировать дальнейший рост спроса 
на конвергентные решения — предва-
рительно сконфигурированные и проте-
стированные, высоко интегрированные 
программно-аппаратные комплексы, ори-
ентированные на определенные задачи 
и изначально сбалансированные по про-
изводительности отдельных компонентов 
и пропускной способности межсоедине-
ний, дабы избежать узких мест, заведо-
мо ограничивающих общую производи-
тельность решения. Не следует забывать 
и о проблемах управления сложными ком-
плексными ИТ-системами и высокой сто-
имости их сопровождения — эти вопросы 
также оказываются в центре внимания 
разработчиков конвергентных решений.

Хотя в ИТ-отрасли данное направле-
ние развивается уже сравнительно давно 
(достаточно вспомнить продвигавшиеся 
разными вендорами концепции конвер-
гентных и динамических инфраструктур), 
сегодня актуальность подобных интегри-
рованных решений особенно высока, по-
скольку отрасль стоит на пороге перехода 
к облачным инфраструктурам. Наиболее 
популярным на данном этапе, по при-
знанию экспертов, является направление 
частных облаков, в построении которых 
конвергентные решения могут сыграть 
важную роль, одновременно выступив ка-
тализатором трансформации всей ИТ-ин-
фраструктуры предприятия — начав 
с построения частного облака на базе кон-
вергентного решения, ИТ-служба пред-
приятия затем может включить в единый 
контур мониторинга и управления и дру-
гие ресурсы своей ИТ-инфраструктуры 
и в конечном счете перейти от гетероген-
ной, слабоуправляемой среды к динами-
ческому центру обработки данных.

Чтобы упростить решение этих задач, 
Microsoft инициировала программу Pri-
vate Cloud Fast Track, которую поддержа-
ли другие крупнейшие вендоры.

Идеология Fast Track
Практика Fast Track, ранее апробиро-
ванная Microsoft при решении отдель-
ных важных типовых задач, таких как 
поддержка серверов электронной почты 
Exchange, объединенных коммуникаций 
Lync и  СУБД SQL Server, предполагает 
тесную интеграцию программных про-
дуктов Microsoft с аппаратными решени-
ями сторонних вендоров с целью созда-
ния высокоэффективных конвергентных 
решений, внедрение которых занимает 
в разы меньше времени по сравнению 
с традиционным подходом, а сопрово-
ждение на этапе эксплуатации обходит-
ся дешевле. Запущенная в начале 2011 г. 
программа Private Cloud Fast Track в от-
личие от аналогичных программ первого 
поколения ориентирована не на отдель-
ные прикладные задачи, а на формирова-
ние частной облачной среды для универ-
сального применения и поддержки самых 
разных нагрузок. Она призвана повысить 
эффективность использования ИТ-ресур-
сов, обеспечить быстрое формирование 
и развертывание стандартизированных 
ИТ-сервисов, обеспечить сквозное управ-
ление сервисами, а также гарантировать 
их доступность и надежность.

В первой спецификации Private Cloud 
Fast Track предполагалось, что создавае-
мые в ее рамках комплексные решения, 
объединяющие вычислительные и сете-
вые ресурсы, средства хранения данных, 
а также программный стек в платформу 
для предоставления облачных серви-
сов, будут использоваться в достаточно 
крупных организациях (несколько сотен 
виртуальных машин, десятки физических 
серверов). Во второй версии был учтен 
возросший интерес к частным облакам 
со стороны компаний СМБ. Текущая спе-
цификация версии 2.0 основана на про-
дуктах Microsoft для построения частного 
облака Windows Server 2008 R2 и System 
Center 2012, поддерживая таким образом 
полноценный функционал виртуализации 
ИТ-ресурсов и автоматизации управле-
ния сервисами. В следующем году плани-
руется выпустить третью версию, базиру-
ющуюся на Windows Server 2012 и System 
Center 2012 SP1, где будут явным образом 
выделены конфигурации для предприя-
тий разных масштабов: крупный бизнес, 
средние предприятия и филиалы.

Основой для создания таких конфигура-
ций служит разработанная специалистами 
Microsoft на основе практического опыта 
реализации облачных проектов референ-
сная архитектура (Microsoft Private Cloud 
Fast Track Reference Architecture Guide), 
детализирующая требования к конфигу-
рации аппаратных средств (в частности, 
к организации ввода-вывода данных в се-
тях хранения, пропускной способности 
отдельных компонентов решения и т. д.) 
и ПО, а также используемым протоколам 
для построения частного облака. Внедре-
ние и эксплуатация разработанных реше-
ний упрощаются благодаря четким ин-
струкциям, представленным в документах 
Deployment guide и Operations guide.

Экосистема Fast Track
Сформированные в соответствии со спе-
цификациями Fast Track 2.0 сбаланси-
рованные решения на базе стандартных 
аппаратных компонентов к настоящему 
времени представлены восемью вендора-

ми: Cisco, Dell, EMC, Fujitsu, HP, Hitachi, 
NEC и NetApp. Помимо программного 
стека Microsoft они комплектуются так-
же дополнительными программными 
средствами от поставщика оборудова-
ния, необходимыми для полноценного 
мониторинга системы и управления все-
ми ее компонентами. Данные средства 
интегрируются в сценарии централизо-
ванного управления System Center 2012, 
“добавляя” знания об оборудовании в си-
стему управления Microsoft. Суммарная 
стоимость комплекса, в которую включе-
ны услуги по пусконаладочным работам 
и настройке, у каждого поставщика своя. 
Это дает возможность заказчикам вы-
бирать решение на конкурсной основе, 
принимая во внимание, в частности, и це-
новые предложения каждого вендора.

Компания Cisco в данной программе 
выступает в альянсе с поставщиками си-
стем хранения. Ее совместное решение 
с EMC, в котором интегрированы диско-
вый массив VNX 5300, блейд-серверы Cis-
co UCS B200 M2 и сетевые коммутаторы 
Cisco Nexus 5548UP, в минимальной кон-
фигурации рассчитано на восемь узлов, 
но может быть масштабировано до шест-
надцати. При этом выделяемый для при-
ложений и VDI-решений объем хранения 
может составлять от 22 до 75 Тб. Средства 
управления Microsoft в данном решении 
дополнены инструментами Cisco UCS 
Management Pack, Cisco UCS Integragion 
Pack и Cisco UCS PowerTool.

В другом решении, получившем на-
звание FlexPod, продукты Cisco интег-
рированы с унифицированной системой 
хранения компании NetApp и дополнены 
ее инструментами клонирования вирту-
альных машин (FlexClone), а также ре-
зервного копирования и восстановления 
данных (SnapManager, SnapMirror).

Массив EMC VNX 5300, в свою оче-
редь, используется также в совместном 
решении EMC, HP и Brocade, для которо-
го HP поставляет серверы DL380 (реше-
ние может включать от 8 до 16 серверов), 
а Brocade — свои коммутаторы серии 
8000 и конвергентные сетевые адаптеры 
(CAN) Brocade 1020.

Решения компании Dell для частных 
облаков представлены уже четырьмя 
конфигурациями vStart 50/100/200/1000, 
рассчитанными на организации разного 
масштаба. Все конфигурации предпола-
гают использование собственного обору-
дования Dell. В частности, разработанная 
для небольших организаций конфигура-
ция vStart 50, поддерживающая до 50 вир-
туальных машин, включает два сервера 
PowerEdge R620, один дисковый массив 
Dell EqualLogic PS6100, четыре 24-пор-
товых 1-Гб коммутатора Dell PowerCon-
nect 7024 для ЛВС и сети систем хранения 
SAN, а также один опциональный сервер 
PowerEdge 420 для управления комплек-
сом. Поддерживаемая этим решением ем-
кость хранения составляет от 7,2 до 14,4 Тб. 
Старшая конфигурация vStart 1000, пред-
назначенная для поддержки критически 
важных бизнес-приложений в крупных 
компаниях, базируется на блейд-серверах 
PowerEdge M620 (от 8 до 32), СХД Compel-
lent и коммутаторах Force 10 S4810. Интег-
рированное в решение ПО Dell Manage-
ment Software позволяет контролировать 
все его компоненты и вкупе с ПО Microsoft 
реализовывать присущую частным обла-
кам функциональность.

На собственную аппаратную базу опи-
рается и компания Fujitsu, участвующая 
в программе Microsoft Private Cloud Fast 

Track с момента ее запуска. С июля ны-
нешнего года компания продвигает усо-
вершенствованное решение для частных 
облаков, построенное на базе блейд-серве-
ров Primergy BX900 (от 8 до 16 серверов) 
и СХД Eternus DX. ПО Microsoft System 
Center 2012 в данном решении дополнено 
пакетом Fujitsu ServerView Suite, повыша-
ющим эффективность управления инфра-
структурой частного облака. Функционал 
портала самообслуживания реализуется 
с помощью пакета SereverView Resource 
Orchestrator, а для управления ресурсами 
хранения используется ПО Eternus SF.

Собственные решения VirtualSys-
tems 1/2/3, ориентированные на сред-
ние и крупные компании, предла-
гает и HP. Если младшая версия 
VS1 поддерживает от 2 до 8 хостов 
виртуальных машин на базе серверов 
DL380 и СХД LeftHand 4500, то старшая 
VS3 строится на блейд-серверах ProLiant 
BL460c, число которых может составлять 
от 16 до 32, и СХД 3Par F400 с максималь-
ной емкостью хранения до 384 Тб. Сете-
вая компонента здесь реализована на базе 
коммутаторов HP A-Series. Упрощение 
управления инфраструктурой в данном 
случае достигается за счет тесной интег-
рации инструментов HP Insight Control 
с ПО Microsoft System Center 2012.

Японская Hitachi представлена в про-
грамме Private Cloud Fast Track двумя 
конфигурациями — с одним и двумя 
блейд-шасси Compute Blade 2000 и со-
ответственно СХД Adaptable Modular 
Storage 2500 или Virtual Storage Platform. 
Каждое шасси поддерживает до восьми 
блейд-серверов, поэтому в максимальной 
конфигурации число хостов виртуальных 
машин достигает четырнадцати. Еще два 
блейд-сервера используются для целей 
управления. Компания позиционирует 
свои решения в качестве инфраструктуры 
для развертывания сервисов IaaS и под-
держки критически важных бизнес-при-
ложений. На те же задачи ориентировано 
и конвергентное решение NEC, построен-
ное на серверах NEC Epress5800, диско-
вых массивах NEC M-Series и коммута-
торах NEC 10-gigabit Intelligent L3 Switch.

Таким образом, уже сегодня выбор 
предварительно сконфигурированных 
и настроенных конвергентных решений 
для построения частного облака доста-
точно широк. Причем с рядом подобных 
решений можно ознакомиться в Техно-
логическом Центре Microsoft в Москве, 
а кроме того, провести стендовые иссле-
дования производительности конкрет-
ных приложений. Между тем нередко 
российские заказчики идут по пути само-
стоятельного создания интегрированных 
решений на основе спецификаций, разра-
ботанных Microsoft и ее партнерами. Хотя 
в этом случае появляется возможность 
избежать привязки к конкретному вендо-
ру и снизить начальные затраты, нужно 
иметь в виду, что такой подход, как прави-
ло, требует значительно больших усилий 
со стороны заказчика и сопровождается 
более высокими рисками выхода проекта 
за рамки бюджета и отведенных сроков, 
а для решения любой проблемы заказчи-
ку придется обращаться за поддержкой 
к производителю того или иного компо-
нента самостоятельно. Тем не менее это 
тоже реальный путь построения частных 
облаков, удовлетворяющих специфика-
ции Fast Track, вследствие чего в России 
реально используется существенно боль-
ше таких комплексных решений, чем фор-
мально продано вендорами.

Быстрый путь в частное облако
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ЛЮ БОВЬ БА БУШ КИ НА

Вбиз не се, где край не важ на как мак -
си маль ная точ ность дан ных, так и
опе ра тив ность их об ра бот ки не за -

ви си мо от объ е ма, на се го дняш ний день
луч шей прак ти кой оп ти ми за ции про цес -
са оциф ров ки тек сто вых до ку мен тов ста -

ла цен тра ли за ция вво да дан -
ных. В ча ст но сти, ее ак тив но

на чи на ют при ме нять в фи нан со во-кре -
дит ных уч ре ж де ни ях.

Ав то ма ти зи ро ван ный ввод в ра зы сни -
жа ет ко ли че ст во до пус кае мых оши бок по
срав не нию с вво дом дан ных
вруч ную. Это воз мож но бла го -
да ря 98—99% точ но сти оп ти че -
ско го рас по зна ва ния сим во лов
с по мо щью ком пь ю те ра. Но так
как тре бо ва ния к точ но сти дан -
ных в фи нан со вых до ку мен тах
мак си маль но вы со ки, то для
све де ния рис ка воз ник но ве ния
ошиб ки к ну лю ис поль зу ет ся
про вер ка ре зуль та тов рас по -
зна ва ния ве ри фи ка то ром.

В 2012 г. АКБ “Про биз нес -
банк”, вхо дя щий в со став фи -
нан со вой груп пы “Лайф”, за вер шил пе ре -
ход к мо де ли цен тра ли зо ван но го по то ко -
во го вво да дан ных из пла теж ных
по ру че ний. В рам ках это го про ек та в ин -
фор ма ци он ной сис те ме бан ка был соз -
дан Еди ный рас чет ный центр (ЕРЦ), на -
хо дя щий ся за пре де ла ми Цен траль но го
фе де раль но го ок ру га, и вне дрен про дукт
ABBYY FlexiCapture.

“Про биз нес банк”, ос но ван ный в 1993 г.
и рас по ла гаю щий от де ле ния ми бо лее
чем в 150 го ро дах Рос сии, за ни ма ет ся
об слу жи ва ни ем пред при ятий хи ми че -
ской, пи ще вой и пе ре ра ба ты ваю щей про -
мыш лен но сти, а так же ком па ний сфе ры
вы со ких тех но ло гий, свя зи, жи лищ но го
строи тель ст ва, транс пор та и оп то вой
тор гов ли. Тра ди ци он ны ми для бан ка яв -
ля ют ся кре дит ные про грам мы, на прав -
лен ные на раз ви тие биз не са. Кро ме то го,
“Про биз нес банк” вла де ет ли цен зия ми
на осу ще ст в ле ние бро кер ской, ди лер -
ской, де по зи тар ной дея тель но сти и дея -
тель но сти по управ ле нию цен ны ми бу ма -
га ми.

До пе ре хо да бан ка к мо де ли цен тра ли -
зо ван но го по то ко во го вво да дан ных пла -
теж ные до ку мен ты пе ре да ва лись кли ен -
та ми со труд ни ку фронт-офи са бли жай -
ше го от де ле ния, ко то рый, про ве рив
пра виль ность за пол не ния блан ка, ска -
ни ро вал до ку мент. Да лее вы пол ня лась
про це ду ра рас по зна ва ния тек ста и из
по лу чен ных дан ных из вле ка лись не об хо -
ди мые ат ри бу ты. По сле это го опе ра цио -
ни сту тре бо ва лось све рить по лу чен ные
ат ри бу ты с гра фи че ским изо бра же ни ем
до ку мен та пе ред от прав кой их в ав то ма -
ти зи ро ван ную бан ков скую сис те му
(АБС).

Что бы уве ли чить про из во ди тель ность
про цес са ве ри фи ка ции пла теж ных по ру -
че ний и со кра тить со от вет ст вую щие опе -
ра ци он ные из держ ки, ру ко во дство “Про -
биз нес бан ка” при ня ло ре ше ние вне дрить
сис те му по то ко во го вво да до ку мен тов.
“Бы ла по став ле на за да ча ос во бо дить со -
труд ни ков фронт-зо ны от ру тин ных бэк-
офис ных функ ций по ве ри фи ка ции дан -
ных”, — рас ска за ла Еле на Пет ро ва,
управ ляю щий ди рек тор ОАО “Про биз -
нес банк”.

Из на чаль но банк рас смат ри вал для вне -
дре ния сис те му об ра бот ки до ку мен тов
BiPrint, по зво ляю щую от ка зать ся от тра -
ди ци он ной OCR-тех но ло гии пу тем при -
ме не ния дву мер ных штрих ко дов и спе -
циа ли зи ро ван но го счи ты ваю ще го обо ру -
до ва ния. Од на ко этот ва ри ант ре ше ния
про бле мы, по сло вам Еле ны Пет ро вой,
был от кло нен, так как ме то ди ка штри хо -
во го ко ди ро ва ния пла теж ных по ру че ний
пред по ла га ет ус та нов ку час ти ПО на сто -
ро не кли ен та бан ка.

На мо мент при ня тия ре ше ния о по -
став щи ке сис те мы по то ко во го вво да дан -
ных ска ни ро ва ние и рас по зна ва ние
бумаж ных до ку мен тов во всех фронт-
офи сах бан ка осу ще ст в ля лось с при ме не -
ни ем ПО “FineReader Банк” ком па нии
ABBYY, по зво ляю ще го с по мо щью спе -
ци аль ных шаб ло нов вво дить в АБС пла -
теж ные по ру че ния, пла теж ные тре бо ва -
ния и ин кас со вые по ру че ния в еди ном
по то ке без пред ва ри тель ной сор ти ров -
ки. Та кая воз мож ность за мет но уве ли чи -
ва ет ско рость вво да до ку мен тов по срав -

не нию с руч ным вво дом, яв -
ля ясь по су ти пер вым ша гом на
пу ти к ав то ма ти за ции про цес -
са из вле че ния ин фор ма ции. “В
на шем бан ке ре ше ния ABBYY
функ цио ни ру ют уже бо лее де -
ся ти лет и за ре ко мен до ва ли
се бя как удоб ные и на деж ные
биз нес-ин ст ру мен ты, — от ме -
ти ла Еле на Пет ро ва. — Этот
фак тор и оп ре де лил наш вы -
бор в поль зу про дук та ABBYY
FlexiCapture”.

Про ект вне дре ния длил ся
три месяца — с но яб ря 2011-го по ян варь
2012-го, при чем все ра бо ты бы ли вы пол -
не ны ABBYY и “Про биз нес бан ком” без
при вле че ния под ряд чи ков. Спе циа ли сты
бан ка про шли пред ва ри тель ное обу че -
ние ра бо те с про грамм но-ап па рат ным
ком плек сом FlexiCapture и по лу чи ли со -
от вет ст вую щую сер ти фи ка цию.

На на чаль ном эта пе про ек та со труд -
ни ки ABBYY раз ра бо та ли шаб ло ны для
FlexiCapture, не об хо ди мые для ав то ма -
ти че ско го из вле че ния дан ных из струк ту -
ри ро ван ных до ку мен тов раз лич ных ти -
пов. При этом шаб ло ны ос нов ных ти пов
до ку мен тов, та ких как пла теж ные и ин кас -
со вые по ру че ния, пла теж ные тре бо ва -
ния, раз ра ба ты вать не при шлось, по сколь -
ку они бы ли унас ле до ва ны от су ще ст вую -
щей сис те мы “ABBYY FineReader Банк”,
что уп ро сти ло под го тов ку к ин те гра ции
ABBYY FlexiCapture с АБС “Про биз нес -
бан ка”.

“Вне дре ние на ча лось с пи лот но го про -
ек та, вклю чав ше го мо дер ни за цию трех
офи сов с раз лич ной спе ци фи кой, — рас -
ска за ла Еле на Пет ро ва. — Это, во-пер вых,
не боль шой офис в го ро де с на се ле ни ем
ме нее 20 тыс. жи те лей, во-вто рых, один из
мо с ков ских офи сов и в треть их, офис со
зна чи тель ным по то ком вво ди мых до ку -
мен тов”. По сле ус пеш ной ин стал ля ции
и на строй ки сис те мы по то ко во го вво да
дан ных в этих трех офи сах спе циа ли сты
бан ка и ABBYY пе ре шли к ти ра жи ро ва -
нию про дук тов.

В не сколь ких де сят ках офи сов бы ла ус -
та нов ле на стан ция ска ни ро ва ния ABBYY
Scan Station. “Так как ска ни рую щие уст -
рой ст ва вхо дят в стан дарт ный пе ре чень
обо ру до ва ния офи сов бан ка, до пол ни -
тель ных ин ве сти ций в этой час ти про ек -
та не по тре бо ва лось”, — под черк ну ла
Еле на Пет ро ва. Од на ко, по ее сло вам,
при шлось по ра бо тать над на строй ка ми
имею щих ся ска не ров, что бы до бить ся
ми ни маль но го раз ме ра соз да вае мых в
про цес се ска ни ро ва ния pdf-фай лов с
гра фи че ским изо бра же ни ем до ку мен -
тов, а так же по тре бо ва лось тща тель но
на стро ить таб ли цу об ме на дан ны ми с
АБС. Од но вре мен но в бан ке бы ла вве -
де на в строй сис те ма ABBYY FlexiCap-
ture.

В ка че ст ве ап па рат ной плат фор мы
для ЕРЦ бан ка в рам ках про ек та был
при об ре тен и за пу щен в экс плуа та цию
от дель ный сер вер, тех ни че ское об слу -
жи ва ние ко то ро го взя ла на се бя ком -
па ния “Ин фо си сте мы Джет” в рам ках
дей ст вую ще го кон трак та на со про во ж -
де ние ИТ-ин фра струк ту ры “Про биз -
нес бан ка”. Кро ме то го, для за пус ка ЕРЦ
бы ло при об ре те но до пол ни тель ное про -
грамм ное обес пе че ние.

По сло вам Дмит рия Шуш ки на, ди рек то -
ра по кор по ра тив ным про ек там “ABBYY
Рос сии”, “Про биз нес банк” — один из
пер вых рос сий ских бан ков, ко то рый при -
ме нил рас пре де лен ное ска ни ро ва ние и
цен тра ли зо ван ную об ра бот ку пла теж ных
по ру че ний при по мо щи ре ше -
ния FlexiCapture. “Для вво да
до ку мен тов ис поль зо ва лась
уже су ще ст во вав шая ин фра -
струк ту ра, а об ра бот ка бы ла
пе ре не се на в ЕРЦ. Та кая схе ма
по зво ля ет в даль ней шем ис -
поль зо вать су ще ст вую щие
стан ции ска ни ро ва ния для вво -
да и дру гих ти пов до ку мен -
тов, ес ли это по тре бу ет ся кли -
ен ту, — от ме тил он. — Важ -
ная чер та дан но го вне дре ния
со сто ит в том, что банк мно гое де лал
си ла ми соб ст вен ных ин же не ров, хо тя в
по доб ных про ек тах ча ще все го боль шая
часть ра бот осу ще ст в ля ет ся под ряд чи -
ком”.

Не смот ря на мас шта бы про ек та, в це -
лом сро ки ис пол не ния ра бот по вне дре -
нию бы ли вы пол не ны. “В те ку щем ре жи -
ме ино гда воз ни ка ли за держ ки с ти ра -
жом в от дель ных офи сах, — по де ли лась
Еле на Пет ро ва. — При этом ос нов ная
ор га ни за ци он ная труд ность вне дре ния
за клю ча лась в том, как пер со нал бан ка
при ни мал не из беж ные из ме не ния в ме -
то ди ке ра бо ты. Бы ва ло, что мо дер ни за -
ция ра бо чих мест по на ча лу вы зы ва ла у
со труд ни ков рас те рян ность. Это тре бо -
ва ло про ве де ния сре ди кол лек ти вов офи -
сов разъ яс ни тель ной ра бо ты, де мон ст ра -
ции по ка за тель ных при ме ров ус пеш ной
ра бо ты кол лег, ор га ни за ции об ме на опы -
том ме ж ду офи са ми”.

Уп ро ще ние ра бо ты со труд ни ков фронт-
офи сов по сле вне дре ния сис те мы цен -
тра ли зо ван но го по то ко во го вво да дан -
ных ста ло оче вид ным уже в пер вые ме ся -
цы ее функ цио ни ро ва ния. “Те перь на ши
опе ра цио ни сты из бав ле ны от кро пот ли -
вой ве ри фи ка ции дан ных и мо гут боль ше
вре ме ни уде лять вы пол не нию про филь -
ных за дач: об ще нию с кли ен та ми и про да -
же до пол ни тель ных ус луг, — го во рит Еле -
на Пет ро ва. — Кро ме то го, в офи сах
умень ши лись оче ре ди”. Та ким об ра зом,
бан ку уда лось дос тичь бо лее эф фек тив но -
го нор ми ро ва ния тру да со труд ни ков, оп -
ти ми зи ро вать опе ра ци он ные из держ ки
и чис лен ность пер со на ла. Бла го да ря вне -
дре нию FlexiCapture вре мя вво да до ку -
мен тов в опе ра ци он ном за ле в офи сах
бан ка со кра ще но бо лее чем на два ча са в
день. Еже днев но с по мо щью сис те мы
FlexiCapture об ра ба ты ва ет ся око ло 2000
пла теж ных до ку мен тов.

По лу чая до ку мен ты от кли ен та, опе -
ра цио ни сты ска ни ру ют их с по мо щью
ABBYY Scan Station. От ска ни ро ван ные
изо бра же ния ав то ма ти че ски пе ре прав -
ля ют ся в ЕРЦ, где рас по зна ют ся при по -
мо щи FlexiCapture. Из вле чен ные ат ри -
бу ты по сту па ют на ве ри фи ка цию, по за -
вер ше нии ко то рой пе ре да ют ся в АБС.
Глав ное нов ше ст во этой мо де ли в том,
что ве ри фи ка ция те перь осу ще ст в ля ет ся
со труд ни ка ми ЕРЦ, а именно — спе ци -
аль но вы де лен ной для этих це лей груп пой
ве ри фи ка ции пла теж ных до ку мен тов, что
по зво ля ет рас счи ты вать на даль ней шее
по вы ше ние ка че ст ва дан ных.

Го во ря о со от вет ст вии ито гов про ек та
ожи да ни ям ру ко во ди те лей и ин ве сто ров
“Про биз нес бан ка”, Еле на Пет ро ва под -
черк ну ла: “Ус та нов лен ные KPI дос тиг -
ну ты на 100%. Уро вень удов ле тво рен но -
сти по про цес су в про шлом го ду был 67%,
по это му го ду ре зуль та ты бу дут вы ше, так
как на груз ка на сеть вы рос ла”. По ее сло -
вам, эко но ми че ский эф фект от вне дре ния
ABBYY FlexiCapture не ог ра ни чи ва ет ся
ис клю чи тель но со кра ще ни ем опе ра ци -
он ных из дер жек. На вто ром го ду экс плуа -
та ции про дук та офи сы ста ли по лу чать

еще боль шую поль зу от вне дре ния, так
как на ча ли эф фек тив нее ис поль зо вать
ос во бо див шее ся от бу маж ной ра бо ты вре -
мя на диа лог с кли ен том и про да жи ус луг.
Улуч ше ние ком му ни ка тив ной со став ляю -
щей ра бо ты бан ка по вы си ло ло яль ность

кли ен тов, что бла го твор но по -
влия ло на рост не про цент но го
до хо да. Пред по ла гае мый срок
оку пае мо сти про ек та вне дре -
ния сис те мы по то ко во го вво -
да документов — 31 де каб ря
2013 г.

По сло вам Дмит рия Шуш -
ки на, бан ку бы ла пред ло же на
стан дарт ная схе ма ли цен зи ро -
ва ния, пред по ла гаю щая, что
при не об хо ди мо сти даль ней -
ше го рас ши ре ния за каз чи ку

бу дут пол но стью за чте ны уже ку п лен ные
ли цен зии. Стан дарт ная схе ма ли цен зи -
ро ва ния так же пред по ла га ет ог ра ни че -
ние по объ е му об ра ба ты вае мых в те че ние
ме ся ца стра ниц и по чис лу стан ций ска -
ни ро ва ния, на ко то рых осу ще ст в ля ет ся
ввод до ку мен тов.

“За каз чи ку пре дос тав лен наш стан -
дарт ный сер вис ный па кет, — по яс нил
Дмит рий Шуш кин. — Он вклю ча ет в се -
бя тех под держ ку, свое вре мен ное пре дос -
тав ле ние па ке тов об нов ле ний ПО, напри -
мер, в слу чае из ме не ния фор мы вво ди мых
до ку мен тов, а так же от ве ты спе циа ли -
стов ABBYY на во про сы, свя зан ные с
ак ти ва ци ей про дук та. Ес ли в про цес се
экс плуа та ции ком плек са у кли ен та воз -
ник нут слож но сти, на ши спе циа ли сты
по мо гут ему по нять, что яв ля ет ся при чи -
ной: про грамм ная часть или ап па рат ная.
Ес ли при чи на в про грамм ной час ти, мы
пре дос та вим не об хо ди мые па ке ты об -
нов ле ний, ес ли в ап па рат ной, то под ска -
жем пу ти ре ше ния”.

“В этом го ду про ект за вер ша ет ся, —
кон ста ти ро ва ла Еле на Пет ро ва. — Все
офи сы, где есть по треб ность в по то ко -
вом вво де дан ных, под клю че ны к сис те ме
и ра бо та ют”. На се го дняш ний день мо дер -
ни за ция осу ще ст в ле на в со ро ка офи сах
“Про биз нес бан ка”, а так же в со ро ка офи -
сах дру гих бан ков фи нан со вой груп пы
“Лайф”: Газ энер го бан ка, ВУЗ-Бан ка, бан -
ка “Экс пресс-Вол га”.

“В де каб ре бу дут под клю че ны по след -
ние офи сы из ти ра жа 2012 г., — со об щил
Дмит рий Шуш кин. — В пер спек ти ве
пред по ла га ет ся, что про чие офи сы так же
мо гут под клю чать ся к сис те ме по то ко во -
го вво да по ме ре по яв ле ния объ е мов дан -
ных, дос та точ ных для пе ре да чи их на цен -
тра ли зо ван ную ве ри фи ка цию”.

В бу ду щем “Про биз нес банк” пла ни ру -
ет рас ши рять сфе ру при ме не ния про дук -
та ABBYY FlexiCapture с це лью даль ней -
шей оп ти ми за ции до ку мен то обо ро та.
“В об щей слож но сти у нас уже бо лее се -
ми де ся ти го то вых шаб ло нов для по то ко -
во го вво да до ку мен тов: по рас че там, ва -
лют но му кон тро лю, кре дит но му про цес -
су. Пла ни ру ет ся так же ра бо та со сче та ми
на оп ла ту и до ку мен та ми де би то ров по хо -
зяй ст вен ной дея тель но сти бан ка”, — зая -
ви ла Еле на Пет ро ва.

Учи ты вая на ко п лен ный “Про биз нес -
бан ком” опыт вне дре ния сис те мы по то ко -
во го вво да до ку мен тов, Еле на Пет ро ва
ре ко мен ду ет дру гим фи нан со во-кре дит -
ным уч ре ж де ни ям, пла ни рую щим по доб -
ные про ек ты, на чи нать с мел ких пар тий
для пи лот но го вне дре ния и толь ко по сле
то го, как бу дет по лу чен пер во на чаль ный
опыт ра бо ты по но вой мо де ли, на чи нать
пол но мас штаб ное ти ра жи ро ва ние про -
дук тов. Кро ме то го, она со ве ту ет обя за -
тель но рас смот реть всю но менк ла ту ру
бу маж ной до ку мен та ции, цир ку ли рую -
щей в бан ке, на пред мет воз мож но сти ее
оциф ров ки: ведь бла го да ря гиб ким шаб -
ло нам прак ти че ски лю бую “ма ку ла ту ру”
мож но пре вра тить в по лез ные для биз не -
са дан ные. 4
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“Про биз нес банк” ос во ил цен тра ли зо ван ный по то ко вый ввод дан ных

ПРОЕКТЫ

Дмит рий Шуш кин
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Алексей Воронин

Почти два года назад, в декабре 
2010‑го, президентом Дмитрием 
Медведевым была утверждена 

Государственная программа вооружения 
на 2011—2020 гг. (ГПВ‑2020), предусма‑
тривающая финансирование армии 

в объеме 20 трлн. руб. Основ‑
ная цель программы — карди‑

нальное перевооружение российских во‑
оруженных сил. Выделенные для этого 
средства планируется потратить на прио‑
бретение и поставку в армию 
новейших образцов вооруже‑
ния и военной техники (ВВТ), 
с тем чтобы довести их долю 
в общем объеме имеющегося 
парка до 70%. Это ставит пе‑
ред отечественными пред‑
приятиями оборонно‑про‑
мышленного комплекса 
(ОПК) задачи повышения 
производительности труда, 
обеспечения ускоренной раз‑
работки и вывода на рынок 
современных высокотехнологичных 
образцов ВВТ и, главное, улучшения ка‑
чества выпускаемого оружия. Последняя 
задача становится все более актуальной 
и в контексте снижения конкурентоспо‑
собности российских образцов техники 
и вооружения на международных рын‑
ках. Западные производители в сфере во‑
оружений, судя по оценкам экспертов 
и публикациям в прессе, уже перешли 
на современные формы и методы органи‑
зации производства на базе достижений 
ИТ на всех стадиях изготовления своей 
продукции, включая ее проектирование, 
производство и постпродажное обслужи‑
вание.

Мы пригласили экспертов, предста‑
вителей ИТ‑компаний, обсудить акту‑
альную проблематику настоящего и бу‑
дущего использования современных 
ИТ‑решений на предприятиях россий‑
ской оборонной отрасли.

спрос на иТ растет
“Ощущаете ли вы повышение интереса 
со стороны предприятий ОПК к совре‑
менным ИТ‑продуктам и решениям?” 
Все эксперты — участники российско‑
го ИТ‑рынка (системные интеграторы, 
вендоры), которым мы задали 
этот вопрос, — дали на него 
положительный ответ, уточ‑
нив некоторые особенности 
процесса.

Евгений Кучик, генераль‑
ный директор компании 
“ БОСС. Кадровые системы”, 
отметил, что пока предприя‑
тия оборонной отрасли зани‑
маются скорее “осторожным 
исследованием” ИТ‑рынка, 
чем “активным поиском адек‑
ватных задачам предприятий продуктов 
и их внедрением”. “Отчасти сказывается 
специфика данной отрасли, — поясня‑
ет эксперт. — Предприятия привыкли 
самостоятельно разрабатывать инфор‑
мационные системы под свои нужды 
и не готовы в полной мере раскрывать 
“внутреннюю кухню” сторонним ком‑
паниям”. Вместе с тем, подчеркивает 
Евгений Кучик, предприятия ОПК уже 
“в полной мере ощущают давление от‑
крытого рынка, требующего повышения 
эффективности управления предприяти‑
ем и качества производимой продукции”. 
И одна из приоритетных задач на этом 
пути, отмечает он, — необходимость ин‑
вестиций в человеческий капитал обо‑
ронной отрасли.

Чрезвычайную важность поддержки 
процессов модернизации ОПК квали‑
фицированным персоналом признает 
и Игорь Соколов, вице‑президент, руко‑
водитель дирекции по работе с промыш‑
ленными предприятиями ГК “ ЛАНИТ”. 

Он также констатирует, что помимо ре‑
шения вопросов финансирования воен‑
ных программ и обеспечения производ‑
ства квалифицированными ИТ‑кадрами 
“важно определить приоритетность каж‑
дого из направлений модернизации, вы‑
работать чёткую программу реализации”.

Дмитрий Рычков, руководитель ком‑
мерческой дирекции компании “Асте‑
рос”, считает, что наблюдаемое сегодня 
повышение интереса к ИТ со стороны 
предприятий ОПК можно назвать “эф‑

фектом отложенного спроса”, 
вызванного недофинансиро‑
ванием отрасли в прошлые 
годы. Эксперт отмечает из‑
менение подхода заказчиков 
оборонного сектора к выбору 
ИТ‑решений: “На смену ла‑
танию дыр приходит страте‑
гическое планирование на не‑
сколько лет вперед”. В плане 
обеспечения отрасли квали‑
фицированным персоналом, 
по оценке г‑на Рычкова, про‑

блема решается — в отрасль “уже прихо‑
дят специалисты с пониманием возмож‑
ностей ИТ для бизнеса”.

Точки роста — реальные и потенциальные
В числе конкретных классов програм‑
мных продуктов, на которые уже от‑
мечается спрос со стороны оборонной 
отрасли, эксперты назвали CAD/CAM/
CAE‑системы, обеспечивающие сквоз‑
ное проектирование изделий, 
а также решения в сфере опе‑
ративного управления произ‑
водством.

Ярослав Тарасов, дирек‑
тор по развитию бизнеса 
компании “Инфосистемы 
Джет”, считает, что CAD/
CAM/CAE‑системы позво‑
лят предприятиям значи‑
тельно сократить расходы 
и время на создание новых 
образцов вооружения и во‑
енной техники. “Это достигается за счет 
исключения создания натурных образ‑
цов ВВТ, используемых при различных 
испытаниях (например, самолета, кора‑
бля), — поясняет эксперт. — При этом, 
в случае компьютерного моделирования, 

программы испытаний стано‑
вятся комплексными, их ре‑
зультаты более достоверны‑
ми, а образец ВВТ — более 
надежным”. Правда, уточня‑
ет г‑н Тарасов, нужно также 
понимать, что одних систем 
класса CAD/CAM/CAE для 
получения ожидаемого ре‑
зультата недостаточно, необ‑
ходима еще и соответствую‑
щая система визуализации, 
которая и обеспечит ком‑

плексность, “натурность” компьютерной 
модели. Кроме того, для обеспечения 
работы этих систем требуется соответст‑
вующая ИТ‑инфраструктура — высоко‑
производительные вычислительные ком‑
плексы, современные системы хранения 
данных. Ярослав Тарасов также обратил 
внимание на активный интерес заказчи‑
ков ОПК к средам быстрой разработки 
бизнес‑приложений, включающих гене‑
рацию кода и многократно используе‑
мые метаданные для быстрого создания 
управленческих приложений.

Игорь Соколов, подтвердив нали‑
чие в портфеле своей компании за‑
просов оборонных предприятий 
на консалтинг в области новых систем 
управления жизненным циклом изделия 
(PLM‑решений) — как по внедрению 
новых систем, так и по доработке ранее 
установленных, — добавил, что  ЛАНИТ 
получает достаточно много запросов 
и по модернизации ИТ‑инфраструктуры, 
а также по комплексному обеспечению 

информационной без о пас ности (в част‑
ности, без о пас ности  АСУТП).

По мнению Дмитрия Рычкова, основ‑
ное место в портфеле проектов оборон‑
ных предприятий сегодня занимают ав‑
томатизированные системы управления 
производством, но заметным трендом 
стали проекты по консолидации и вир‑
туализации вычислительных мощностей.

Евгений Кучик отмечает, что оборон‑
ные предприятия активно интересуются 
построением единой системы электрон‑
ного документооборота, ее интеграцией 
с системами кадрового менеджмента 
и бухгалтерскими приложе‑
ниями. Интересуют пред‑
приятия и системы обучения 
и повышения квалификации, 
прохождения периодической 
обязательной переподготов‑
ки специалистов.

В профильных для “обо‑
ронки” министерствах и ве‑
домствах, как известно, уже 
разрабатываются специали‑
зированные информацион‑
ные системы верхнего уровня 
(например, государственная автомати‑
зированная система “Государственный 
оборонный заказ” — ГАС “ГОЗ”, запуск 
которой в эксплуатацию планируется уже 
до конца текущего года). Вместе с тем 
очевидно, что без достоверной инфор‑
мации из ИТ‑систем непосредственно 
на производстве ведомственные системы 

будут работать вхолостую.
Какие ИТ‑продукты, по‑

интересовались мы у экспер‑
тов, следует внедрять именно 
на предприятиях ОПК, что‑
бы обеспечить министерства 
и ведомства реальной инфор‑
мацией о состоянии испол‑
нения оборонных заказов? 
Максим Амосов, директор 
департамента решений SCM 
и управления перевозками 
компании “ СИТРОНИКС 

Информационные Технологии”, подчер‑
кнул, что однозначного ответа на этот 
вопрос нет, поскольку “оборонные пред‑
приятия в целом не очень хорошо покры‑
ты ИТ‑решениями”. В случае роста инве‑
стиций в  НИОКР на первый план выйдут 
системы автоматизированного проекти‑
рования CAD/CAM и системы управле‑
ния жизненным циклом, их совместное 
использование позволит сократить про‑
должительность цикла подготовки но‑
вых моделей и прототипов на 10 и более 
процентов, а в ряде случаев 
и в разы. Для западного биз‑
неса такой подход не является 
чем‑то новым, предприятия 
же российской “оборонки”, 
отметил г‑н Амосов, “не всег‑
да комплексно подходят к ре‑
шению этой задачи”.

“Большинство компаний 
ОПК в той или иной степе‑
ни уже использует различные 
продукты, связанные с про‑
ектированием, — признает вместе с тем 
наш эксперт. — Как правило, это нише‑
вые продукты для решения определен‑
ных узких задач. К сожалению, данный 
вопрос не решается комплексно, что 
приводит к отсутствию сквозной цепочки 
создания продукта и контроля качества 
на всех стадиях проектирования и про‑
изводства”. Для того чтобы выдержать 
жесткие сроки поставок и повысить об‑
щую управляемость производства, на‑
помнил он, рекомендуется использовать 
решения класса BI.

Электронная модель взаимодействия 
с заказчиками

Современные ИТ‑решения позволяют 
не только разрабатывать и производить 
новейшие образцы ВВТ на базе циф‑

ровых макетов, но и наладить между 
предприятиями и заказчиками в лице 
министерств и ведомств обмен докумен‑
тацией в электронном виде, отказавшись 
от традиционной бумажной формы. Бо‑
лее того, переход на электронный обмен 
логически вытекает из модели современ‑
ного, работающего с цифровыми маке‑
тами изделий предприятия. По мнению 
экспертов, понимание важности и необ‑
ходимости перехода на электронный до‑
кументооборот у оборонных министерств 
и ведомств есть. Евгений Кучик аргумен‑
тирует свою точку зрения тем, как разви‑

вается ситуация с внедрением 
электронного документообо‑
рота на федеральном и реги‑
ональном уровнях в целом. 
В частности, он напомнил 
о недавнем постановлении 
Правительства РФ от 6 сентя‑
бря 2012 г. “О мерах по совер‑
шенствованию электронного 
документооборота в органах 
государственной власти”, 
установившем в числе проче‑
го дату окончательного пере‑

хода на обмен электронными докумен‑
тами при взаимодействии федеральных 
органов исполнительной власти (31 де‑
кабря 2017 г.). “Так что в отношении 
оборонной промышленности это лишь 
вопрос времени, — уверен эксперт. — 
Те предприятия, которые озаботятся дан‑
ной задачей сегодня, смогут более эффек‑
тивно работать в дальнейшем”. Евгений 
Кучик вместе с тем констатирует, что ны‑
нешняя ситуация в ОПК пока такова, что 
лишь единицы оборонных предприятий 
имеют комплексные информационные 
системы, но, добавляет он, примерно че‑
рез пять лет их наличие станет нормой.

А вот Игорь Соколов, отвечая на во‑
прос о переходе на новую цифровую мо‑
дель взаимодействия предприятия и за‑
казчика, лишь коротко указал, что его 
компания “уже имеет вполне конкретный 
опыт реализации проектов, когда подлин‑
ником конструкторской документации 
является электронный макет и предста‑
витель военного заказчика делает утвер‑
ждение документации в PDM‑системе”.

Постпродажное обслуживание ВВТ
Российское оружие и боевая техника 
очень востребованы на международных 
рынках вооружений, но в последние годы 
они стали терять свои позиции, чему есть 
много причин, и одна из них — слабое 
постпродажное обслуживание реализо‑

ванной техники. Мы поинте‑
ресовались у наших экспер‑
тов, возможно ли изменить 
ситуацию к лучшему на базе 
современных ИТ и что дела‑
ется в данном направлении.

Игорь Соколов отметил, 
что справиться с этой пробле‑
мой поможет соответствую‑
щий класс решений — MRO 
(Maintenance, Repair & Over‑
haul — обслуживание, ремонт 

и модернизация). По опыту специалистов 
компании  ЛАНИТ, спрос на них со сто‑
роны оборонных предприятий растет; бо‑
лее того, компания уже внедряет на ряде 
предприятий ОПК ИТ‑компоненты для 
обеспечения постпродажного обслужи‑
вания изделий.

Евгений Кучик констатирует, что сов‑
ременные промышленные системы со‑
ответствующего класса уже внедрены 
на части предприятий ОПК, многие дру‑
гие “активно работают в этом направле‑
нии”. Однако проблема, по мнению пред‑
ставителя компании “ БОСС. Кадровые 
системы”, в том, что лишь нормативными 
механизмами и высокотехнологичными 
системами данный вопрос не решить. 
“Необходимо активно инвестировать 

оПросЫ

Оборонная отрасль и ИТ: нарастание осторожного обоюдного интереса

ПРОДОЛЖЕНИЕ НА C. 18

Максим Амосов

евгений кучик

Дмитрий рычков

игорь соколов

Ярослав Тарасов

www.pcweek.ru16|тенденции и перспективы
PC WEEK/RE • № 33 • 4 ДЕКАБРЯ, 2012





в человеческий капитал, развивать куль-
туру  производства,  —  уверен  Евгений 
Кучик. — Качество конечного продукта 
неотделимо от качества производствен-
ного процесса”.

Информационная без о пас ность: 
проблемы и их решение

Вопросам  обеспечения  информацион-
ной  без о пас ности  предприятия  ОПК 
уделяют особое внимание. Существует 
целый  пласт  нормативных  докумен-
тов — общефедеральных и отраслевых, 
которые регламентируют данную сферу 
на уровне законодательства. По идее, это 
должно усложнять (и наверняка отчасти 
усложняет) работу самих предприятий, 
системных  интеграторов,  поставщиков 
специализированного ПО. Вместе с тем, 
по мнению Евгения Кучика, при наличии 
соответствующих компетенций следова-
ние данным государственным и отрасле-
вым стандартам “не представляет особой 
сложности”.  По  его  оценке,  основан-
ной на опыте со труд ни чества компании 
“ БОСС-кадровик” с ОПК, предприятия 
успешно проводят сертификацию сво-
их информационных сред ФСБ, а также, 
если требуется, — на предмет соответст-
вия требованиям Закона №152-ФЗ “О за-
щите персональных данных”. Коммер-
ческие продукты, в частности кадровые 
системы, в свой черед, успешно работают 
в таких защищенных средах и обрабаты-
вают информацию с грифом “секретно”, 
также получая положительные заключе-
ния ФСБ.

Ярослав  Тарасов  в  целом  согласен 
с коллегой. По его мнению, система сер-
тификации  ИТ-решений  в  России  до-
статочно развита и отработана, так что 
“нет  ничего  принципиально  сложного 
в проведении подобных работ” (конечно, 
в случае согласия вендора с этой проце-
дурой, добавляет он, комментируя ситуа-
цию в контексте сертификации западных 
программных продуктов).

Евгений Кучик, коснувшись вопроса 
о  сертификации западных ИТ-продук-

тов, отметил, что на сегодняшний день 
“практически  все  крупные  западные 
вендоры успешно проходят процедуру 
сертификации  продуктов  в  компетен-
тных органах”. Надо учитывать, подчер-
кивает  эксперт,  что  масштабные  тер-
риториально  распределенные  системы 
строятся  на  довольно  консервативных 
в  плане  программного  обеспечения 
принципах. Системы подобного класса 
не  нуждаются  в  постоянном  обновле-
нии, и их заказчики не участвуют в свой-
ственной рынку b2c погоне за последней 
версией продукта. Отлаженные ИТ-си-
стемы могут без радикального видоизме-
нения функционировать десятилетиями. 
Поэтому особых проблем в прохожде-
нии определенных процедур на предмет 
соответствия законодательству о защите 
государственной тайны для разработчи-
ков операционных систем  СУБД эксперт 
не видит. “С другой стороны, — добав-
ляет г-н Кучик, — если мы говорим о ко-
нечных  прикладных продуктах,  требу-
ющих  постоянного  обновления  ввиду 
изменения законодательства,  таких как 
системы управления персоналом, то тут 
надо отметить, что западные разработ-
чики не всегда адекватно справляются 
с этой задачей”.

Игорь Соколов, отметив, что задачам 
обеспечения  ИБ  в  оборонной  отрасли 
действительно  уделяется  повышенное 
внимание, рекомендовал подходить к во-
просу системно, а не посредством латания 
дыр, и первой стадией для реализации 
системного подхода к обеспечению ин-
формационной без о пас ности он считает 
ее аудит. “Это даёт возможность разрабо-
тать комплексную программу проектных 
мероприятий  по  построению  системы 
информационной без о пас ности, — по-
ясняет он. — Далее, при её реализации, 
применяются вполне стандартные под-
ходы:  защита  сети,  приложений,  пре-
дотвращение  утечек,  защита   АСУТП, 
обеспечение физической без о пас ности 
промышленных  объектов,  построение 
эффективного организационного и нор-
мативно-распорядительного аппарата и, 
наконец, создание единого центра мони-
торинга и реагирования на инциденты 
информационной без о пас ности”.

Дмитрий Рычков отмечает в качестве 
“положительного сдвига” в сфере реше-
ния задач обеспечения ИБ на оборон-
ных предприятиях недавно утвержден-
ный  ГОСТ по обмену конструкторской 
документацией  в  электронном  виде. 
По  мнению  эксперта,  это  позволит 
большинству  предприятий  прибли-
зиться к стандарту “электронных заво-
дов”, когда вся информация, от стадии 
проектирования  до  создания  станков 
с программным управлением, передает-
ся, обрабатывается и согласуется в элек-
тронном виде.

Коснувшись  специфики  менталите-
та заказчиков оборонных предприятий, 
обу словленной повышенной секретно-
стью отрасли и,  соответственно, повы-
шенным вниманием с их стороны к ИБ, 
почти  все  эксперты  отметили,  что  эта 
специфика  существует,  но  не  являет-
ся  критичной  во  взаимоотношениях 
с  ними.  Евгений  Кучик  охарактеризо-
вал ее как “разумную осмотрительность 
во  взаимоотношениях  с  внешним  ми-
ром”, которую просто необходимо учи-
тывать  при  работе  с  предприятиями 
ОПК,  а  Дмитрий  Рычков  подчеркнул, 
что системные “интеграторы, специали-
зирующиеся на решении вопросов без о-
пас ности, вполне способны обеспечить 
комплексную систему защиты”.

Максим Амосов в отличие от коллег 
считает данный аспект взаимодействия 
с  заказчиками  ОПК  более  заметным 
и значимым в плане влияния на ИТ-про-
екты,  реализуемые  в  оборонной  отра-
сли.  “Часто  требуется  достаточно  впе-
чатляющий набор различных лицензий, 
сертификатов и дополнительных требо-
ваний — как к проекту, так и к его до-
кументированию, — констатирует он. — 
Это в конечном итоге довольно сильно 
влияет на длительность жизненного ци-
кла внедрения ПО в целом, в частности 
на этапы подготовки к проекту и собст-
венно сами работы”. Часто также тре-
буется соответствие ГОСТам, передача 
исходных кодов с целью их валидации 
по процедурам без о пас ности. Все вместе, 
говорит эксперт, это вынуждает вендоров 
ПО вкладывать “весьма значительные” 
финансовые  средства  в  локализацию 

и последующую поддержку нормативной 
документации.

Сценарии будущего
Наиболее полно и точно, на наш взгляд, 
различные сценарии развития и модерни-
зации предприятий ОПК на базе ИТ очер-
тил  Евгений  Кучик.  Оптимистический 
сценарий, по его оценке, будет возможен 
в том случае, если необходимость внедре-
ния современных ИТ-систем на предпри-
ятиях оборонного комплекса будет при-
знана и закреплена на государственном 
уровне как неотъемлемый элемент про-
граммы перевооружения отрасли. При 
этом приоритет будет отдаваться разра-
боткам отечественных компаний, способ-
ных по многим направлениям ИТ кон-
курировать с мировыми гигантами. “Это 
придаст заметный импульс всем крупным 
отраслевым игрокам в сфере оборонной 
промышленности  и  выведет  ИТ-сферу 
с периферии их внимания на одну из пе-
редовых позиций, — поясняет Евгений 
Кучик. — Приток государственных инве-
стиций обеспечит взрывной рост спроса, 
близкий по своим показателям к пиковым 
докризисным значениям”.

В случае, если события пойдут по пес-
симистическому  сценарию,  т.  е.  при 
отсутствии  активной  государственной 
политики в области продвижения ИТ-ре-
шений в оборонной сфере, этот рынок 
будет двигаться в фарватере глобального 
ИТ-рынка  с  эпизодическим  возникно-
вением  отдельных  всплесков  интереса 
к внедрению новых продуктов. Наконец, 
реально  ситуация  будет  развиваться, 
по оценке Евгения Кучика, скорее всего 
следующим образом: предприятия ОПК 
сумеют  преодолеть  кризис  с  лучшими 
в машиностроительной отрасли показа-
телями, что предопределит рост заинте-
ресованности в ИТ-решениях как драйве-
рах дальнейшего развития и повышения 
конкурентоспособности.  Уже  сегодня, 
констатирует эксперт,  заметно опреде-
ленное оживление в данном рыночном 
сегменте, в последующем оно будет ра-
сти,  причем  потенциал  роста  данного 
рынка очень высок (на уровне 50%), что 
делает его одним из самых интересных 
с точки зрения ИТ-компаний.� :

Майкл крИгСМан

Большинство аналитических ком-
паний выпускают ежегодные об-
зоры важнейших задач, стоящих, 

по их мнению, перед ИТ-директорами. 
Вы наверняка видели такие документы 
с  длинным  перечнем  типов  приложе-
ний  и  категорий  продуктов.  Аналити-
ки,  составляющие  такие  документы, 
обычно  хотят  помочь  разработчикам 
обозначить наиболее прибыльные рын-
ки  и  стимулировать  ИТ-директоров 
к дальнейшему со труд ни честву с авто-
рами  исследования.  Методика  состав-
ления  обзоров  для  саморекламы  жива 
и здорова.

Обычно такие перечисления ИТ-при-
оритетов вызывают неимоверную скуку, 
поэтому мне было особенно приятно по-
лучить  письмо  Боба  Эванса,  старшего 
вице-президента по связям с обществен-
ностью  корпорации  Oracle,  в  котором 
он высказал своё мнение по этой зата-
сканной  теме.  Вместо  утомительного 
списка  с  бесконечной  статистикой  за-
трат на компьютерную технику и про-
граммное обеспечение Боб предложил 
интересную коллекцию стратегических 
направлений для передовых ИТ-дирек-
торов.

Вот как выглядит список Боба Эван-
са “10 главных стратегических проблем 
ИТ-директора в 2013 году”.

1. Упрощайте ИТ и трансформируйте 
затраты: избавьтесь от привычки плани-
ровать расходы в пропорции 80/20.

2. Возглавьте социальную революцию: 
управляйте предприятием с использова-
нием социальных ресурсов.

3. Способствуйте развитию интеллек-
туальных ресурсов вашей компании: со-
здайте “цепь возможностей” в масштабе 
корпорации.

4.  Воспользуйтесь  эффектом  эконо-
мии  от  слияния: объедините бэк-офис 
и фронт-офис в офис покупателя.

5.  Разрабатывайте  ИТ-архитектуру 
с учетом будущего развития.

6.  Расширьте  “облачную  стратегию” 
в “трансформацию бизнеса, возможную 
с помощью облачных технологий”.

7.  Преобразуйте  Большие  данные 
в Большое понимание, Большое предви-
дение и Большие возможности.

8. Председательствуйте на “свадьбе под 
дулом пистолета”: в процессе объедине-
ния информационных систем класса Sys-
tems of Record (критически важные для 
бизнеса постоянно используемые систе-
мы, работающие с данными о со труд ни-
ках компании, например, ERP, HR, CRM) 
с информационными системами класса 
Systems of Engagement (системы, не обяза-
тельные к использованию в корпоратив-
ном масштабе, применяемые по личному 
выбору со труд ни ка, — социальные сети, 
обучающие программы и т. д.).

9. Руководите без проволочек: ИТ-ди-
ректор должен быть главным по ускоре-
нию.

10. Измените кривую ценностей (спе-
циальное  графическое  представление 

проекта, в котором объединены элемен-
ты производительности,  составляющие 
продукт или услугу, и ценности, полу-
чаемые ключевыми заказчиками этого 
продукта или услуги): больше инноваций, 
меньше интеграции.

Надо сказать прямо: список Боба вы-
глядит замечательно. Вместо привычной 
литании, указывающей людям, как им по-
тратить деньги, этот перечень описывает 
цели и задачи, помогающие ИТ-дирек-
тору двигаться к успеху в современном 
мире. Для многих ИТ-директоров дан-
ные рекомендации представляют собой 
дальнейший путь вперед; когда я говорю 
с передовыми ИТ-менеджерами, мысля-
щими глубоко и дальновидно, становится 
очевидно, что вопросы эти волнуют их, 
поскольку являются ключевыми, реально 
помогающими обеспечить преимущества 
компании.

Позволю себе ИТ-директорам,  стре-
мящимся к достижению инновационных 
результатов в своих организациях, дать 
следующие советы.

Инновации  начинаются  с  возмож-
ностей. Начните с реализации базовых 
ИТ-проектов и услуг и добейтесь в этом 
высшего качества. Если ваши проекты 
все время опаздывают и пользователи на-
чинают ненавидеть ИТ, вам необходимо 
сначала навести порядок в своем доме. 
Добиться уважения и кредита доверия, 
необходимых для внедрения инноваций, 
вы  сможете  только  в  том  случае,  если 
ваша команда способна выполнять клю-

чевые ИТ-задачи с должным мастерством 
и уверенностью.

Успех в ИТ требует умения слушать. 
Всегда  помните,  что  ИТ-служба  пред-
лагает  сервис для бизнеса. Так же как 
с любым другим сервисом, успех зависит 
от  качества  коммуникаций  и  желания 
адаптироваться к изменяющимся усло-
виям бизнеса. Многие (я имею в виду — 
действительно  многие)  ИТ-директора 
и ИТ-департаменты не умеют слушать 
своих  заказчиков  со  стороны  бизнеса 
и разговаривать с ними. Чтобы вырасти 
в  стратегически мыслящего ИТ-дирек-
тора, вам необходимо научиться хорошо 
слушать. Поверьте мне, это действитель-
но так.

Инновации означают трансформацию. 
Инновации и успех в бизнесе всегда тре-
буют изменений. То есть в своей работе 
и в своих планах вы должны ориентиро-
ваться на то, что завтра мы будем делать 
вещи иначе и лучше, чем сегодня. Ваша 
важнейшая задача как ИТ-директора — 
помочь бизнесу в проведении изменений 
и внедрении передовых технологий. Если 
бизнес не готов к таким действиям, что 
может быть вполне вероятно, то вашей 
задачей станет подготовка почвы для бу-
дущих изменений.

Список стратегических приоритетов, 
приведенный  выше,  показывает  пер-
спективу достижений и развития ИТ-ди-
ректора. А реализация стратегических 
перспектив требует времени и усилий, 
не ждите, что добьётесь результата за сут-
ки. Однако имея хороший план, вы смо-
жете развить умения, необходимые для 
того, чтобы стать успешным ИТ-дирек-
тором и лидером.� :

10 стратегических приоритетов ИТ‑директора на 2013 год
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Во времена кризиса на первый план 
вышла задача управления взаимо­
отношениями с клиентами, и с тех 

пор внимание к ней только растет, так как 
предприятиям нужно одновременно ре­
шать две задачи: удерживать имеющихся 

заказчиков и привлекать но­
вых. В этом им помогают си­

стемы CRM (Customer Relationship Ma­
nagement),  которые  уже  давно  заняли 
прочное  положение  на  корпоративном 
ИТ­рынке.  Но  теперь  перед 
предприятиями стоит вопрос: 
какую систему использовать — 
традиционную,  установлен­
ную на своей площадке, или 
облачную,  находящуюся 
у пройвадера и доступную че­
рез  Интернет  по  модели 
“ПО как услуга” (Software as 
a Service, SaaS)? Своими соо­
бражениями по этому поводу 
делятся эксперты из ведущих 
компаний  —  поставщиков 
CRM.

облака на подъеме
Сейчас на рынке имеются онлайновые 
решения второго поколения, представ­
ляющие собой значительный шаг вперед 
по сравнению с первым поколением хо­
стинговых CRM­систем, которые имели 
недостатки архитектуры клиент­сервер, 
обладали ограниченным функционалом 
и слабыми средствами настройки. Облач­
ные CRM второго поколения изначально 
построены для работы через Интернет, 
отличаются  простотой  использования, 
имеют встроенные средства учета опыта 
клиентов (Customer Experience) и значи­
тельно расширенный функционал, зача­
стую даже превосходящий традицион­
ные системы. Такая эволюция изменила 
отношение к онлайновым CRM тех за­
казчиков, которые раньше считали их не­
достаточно зрелыми. В результате спрос 
на них вырос.

Судя по данным аналитиков, облачный 
подход сейчас набирает обороты на рын­
ке CRM. Так, по оценке Gartner, в насто­
ящее время на SaaS­системы приходится 
35%  внедрений  CRM.  Хотя  облачные 
технологии пока занимают порядка трети 
рынка CRM, по темпу роста этот сегмент 
втрое опережает сектор традиционных 
систем. По прогнозу, к 2020­му их доля 
вырастет до 50%. Что касается объема 
продаж облачных CRM­систем, то ожи­
дается, что в 2012­м он составит 4,48 млрд. 
долл.,  а  к  2015­му  достигнет  6,3  млрд. 
долл.

Правда, в России, по оценке Gartner, 
на облачные решения пока приходится 
лишь  10%  продаж  CRM.  Но  вендоры 
считают, что и это неплохо. “На рынке 
облачных CRM­систем в России есть по­
ложительная динамика, — сказала Елена 
Миронова, директор департамента биз­
нес­приложений,  Oracle  СНГ.  —  Сей­
час наибольшим спросом SaaS­решения 
пользуются  среди  средних  и  малых 
предприятий и в больших  городах,  где 
выше конкуренция за потребителя. Од­
нако крупные российские компании тоже 
не остаются в стороне, но предпочитают 
CRM­решения, предоставляемые по мо­
дели частного облака”.

Она считает, что модель лицензиро­
вания SaaS­решений, подразумевающая 
ежемесячную оплату за использование 
сервиса и отсутствие капитальных вложе­
ний, может быть предпочтительна имен­
но  для  небольших  компаний  среднего 
сегмента,  которым  нужно  вооружить 
CRM­системой не сотни или тысячи, а де­
сятки пользователей.

Это мнение разделяет Дмитрий Кра­
сюков, заместитель генерального дирек­
тора SAP СНГ, который наблюдает рост 

спроса на решения компании и в секторе 
СМБ, который традиционно является це­
левой аудиторией для облачных сервисов.

Катерина  Костерева,  управляющий 
партнер группы компаний Terrasoft, от­
метила, что на данный момент в России 
рынок облачных технологий развивается 
очень активно и есть уверенность в том, 
что положительная динамика сохранит­
ся, так как интерес к подобным решениям 
достаточно высок, в особенности у малого 
и среднего бизнеса: “Когда мы запускали 

SaaS­услуги, то даже не ожи­
дали такого спроса. Причины 
внедрения SaaS­решений мо­
гут быть разными. Для кого­
то аргументом является сни­
жение совокупной стоимости 
владения и первоначальных 
инвестиций  в  ИТ­инфра­
структуру, для кого­то — бе­
з о пас ность данных”.

Дмитрий Красюков более 
осторожен  в  своих  оценках 
рынка облачных систем: “Се­

годня российский рынок только начинает 
формироваться. Но, по нашему мнению, 
в ближайшее время российские компа­
нии  постепенно  придут  к  тому,  чтобы 
использовать решения в облаке, и это ка­
сается не только CRM”.

Александр Шикинов, директор по про­
дажам компании “Манго Телеком”, от­
мечает,  что  по­настоящему 
готовы  к  внедрению  CRM 
только  предприятия  с  по­
вышенной  управленческой 
культурой,  которые  идут 
на этот шаг, чтобы повысить 
доходы и получить возмож­
ности  роста.  “Это  логика 
не экономии, а инвестиций. 
Сегодня доля таких предпри­
ятий составляет порядка 20%, 
однако в этом сегменте тем­
пы  распространения  CRM 
могут  быть  существенно 
выше, чем в среднем по всему СМБ. При 
этом модель SaaS — это единственный 
приемлемый для СМБ путь и к бизнес­
приложениям вообще, и к CRM в част­
ности, — говорит он. — Успеха же до­
бьется только тот поставщик облачной 
CRM­системы, чей сервис, вписываясь 
во все имеющиеся в СМБ ограничения, 
позволит предприятиям самостоятельно 
получить значимый эффект в большин­
стве проектов”.

Системы CRM обычно применяются 
для автоматизации продаж, обслужива­
ния клиентов, маркетинга и  электрон­
ной  коммерции.  Облачные  решения 
неравномерно распределяются по этим 
направлениям. Так, по оценке Gartner, 
в области автоматизации продаж более 
50% CRM­систем являются облачными, 
в  сфере  обслуживания  заказчиков  — 
20%, маркетинга — 20% и электронной 
коммерции — 30%.

Елена Миронова приводит несколько 
другое  распределение:  “В  большинст­
ве  случаев облачные CRM чаще всего 
используются  для  автоматизации  мар­
кетинга и  продаж, реже  — для управ­
ления электронной коммерцией. Когда 
появляется критическая масса тех, кого 
нужно  грамотно  и  проактивно  обслу­
живать,  следующим этапом внедрения 
становится стандартизация управления 
обслуживанием на основе сервисных мо­
дулей CRM”.

Важно  и  то,  что  облачный  подход 
не только позволяет по­новому исполь­
зовать заложенный в CRM функционал, 
но и стимулирует появление совершен­
но новых CRM­продуктов, которые из­
начально ориентированы на поддержку 
облачной  модели.  В  качестве  примера 
Елена  Миронова  привела  технологию 
Customer  Experience,  направленную 

на формирование у клиентов позитив­
ного опыта взаимодействия c компанией: 
“Организации сегодня работают в усло­
виях, когда традиционные методы рыноч­
ной дифференциации теряют свою эф­
фективность, и качество обслуживания 
клиентов становится ключевым источни­
ком развития бизнеса и основой конку­
рентоспособности компании. Согласно 
нашему недавнему опросу потребителей, 
89% респондентов намерены попробо­
вать другие бренды в поисках качествен­
ного обслуживания”.

По  мнению  Александра  Шикинова, 
для СМБ именно CRM часто оказывает­
ся первой настоящей бизнес­
системой,  которая  глубоко 
меняет  технологию  работы: 
“Исключительно важно, что­
бы организация могла успеш­
но провести такое внедрение 
без привлечения бизнес­кон­
сультантов, на работу с кото­
рыми в этом сегменте рынка 
нет ни средств, ни времени. 
Это не только снижает расхо­
ды, но и придает силы пред­
приятию, учит его смотреть 
на свой бизнес глазами клиентов, нахо­
дить все новые возможности улучшения 
работы с ними и, начав с простых инстру­
ментов, постепенно дорасти до бизнес­
процессов, SLA, управления Total User 

Experience,  динамического 
перераспределения операций 
по территориальным едини­
цам организации. Словом, без 
резких  и  рискованных рыв­
ков подняться на те вершины, 
о покорении которых сначала 
и не задумывались”.

Катерина Костерева не вы­
делила  каких­либо  направ­
лений,  для  которых  наибо­
лее  эффективным  является 
облачное  решение,  так  как 
считает, что SaaS­подход спо­

собен повысить эффективность всех сфер 
деятельности, связанных со взаимодейст­
вием с клиентами: “Модель SaaS меняет 
общие подходы к ведению бизнеса, давая 
возможность  быстрого  запуска  систем 
в работу, позволяя опробовать сервисы 
с помощью тест­драйва, сокращая затра­
ты на содержание ИТ­инфраструктуры, 
позволяя пользоваться системой в любой 
точке мира. Эти аспекты стоит принимать 
во внимание при выборе CRM­системы 
вне зависимости от конкретной цели вне­
дрения”.

Сколько стоит CRM в облаке
Поскольку  подход  SaaS  избавляет  от 
необходимости  содержать  ИТ­инфра­
структуру и ИТ­специалистов, облачная 
CRM­система,  требует  гораздо  мень­
ше  инвестиций,  чем  традиционная. 
Но  из  этого  не  следует,  что  она  будет 
дешевой. Ведь и в данном случае никто 
не отменяет внедрение, настройку, обу­
чение, интеграцию с другими бизнес­си­
стемами, поддержку и т. д. Нужно учесть 
немало факторов для определения сто­
имости владения  (Total Cost of Owner­
ship, TCO) и возврата инвестиций (Return 
of Investments, ROI) для облачной CRM.

По словам Дмитрия Красюкова, затра­
ты на систему складываются из стоимости 
сервиса, в которую уже входит стоимость 
ПО, оборудования, поддержки, обновле­
ний. Отдельно, как правило, оплачивает­
ся только внедрение, включая интегра­
цию с другими системами. Он считает, 
что поскольку облачные сервисы в зна­
чительной мере стандартны, то процесс 
внедрения в большинстве случаев выпол­
няется быстрее и обходится дешевле, чем 
при  покупке  ПО.  Еще  одно  ключевое 
отличие облачных решений от покупки 
ПО и оборудования заключается в том, 

что они оплачиваются полностью из опе­
рационного бюджета.

По мнению Елены Мироновой, основ­
ные затраты при внедрении облачного 
CRM­решения  чаще  всего  приходятся 
на интеграцию с другими корпоративны­
ми системами, а иногда на его настрой­
ку. А Катерина Костерева считает, что 
то, какая статья затрат будет основной 
в проекте автоматизации, зависит от мно­
гих факторов. Поэтому важно понимать, 
сколько интеграций необходимо осущест­
вить, сколько пользователей будет рабо­
тать в системе и ряд других параметров, 
которые зависят от специфики бизнеса.

Александр  Шикинов  отмечает  важ­
ность резкого снижения начальных за­
трат и перевода расходов на облачные 
CRM из капитальных ( CAPEX) в опера­
ционные ( OPEX). Он также подчеркива­

ет, что в сервисно­ориентиро­
ванной модели провайдеры 
стремятся сохранить прибыль 
за счет консалтинга и интег­
рации. Однако, по его мне­
нию,  это  требует  неприем­
лемых для СМБ затрат, что 
ограничивает  объем рынка: 
“В  СМБ  не  хватает  многих 
пограничных с CRM инфра­
структурных бизнес­систем: 
workflow, многомерного ана­
лиза данных и т. п. Большин­

ство предприятий никогда не сможет вне­
дрить все недостающие сервисы „ради 
CRM” и интегрировать CRM с корпора­
тивной телефонией. Но без этого отдача 
от CRM резко снижается”. Он уверен, 
что в этом сегменте право на жизнь имеет 
только “коробочный” подход, когда вме­
сте с CRM провайдер предоставляет или 
встроенные  дополнительные  сервисы, 
или готовые механизмы интеграции с не­
обходимыми внешними онлайн­сервиса­
ми и приложениями других поставщиков.

Что касается оценки экономической 
эффективности внедрения, то Елена Ми­
ронова предлагает такой способ:  “По­
скольку облачный подход подразумевает 
операционные расходы вместо капиталь­
ных, то нужно подвести баланс за месяц 
или квартал и оценить прирост оборота 
и прибыли, а затем сравнить его с опера­
ционными расходами на эксплуатацию 
системы. Приведем несколько примеров: 
помимо общего контроля состояния те­
кущих сделок и улучшения прогнозиро­
вания, многие наши заказчики отметили, 
что благодаря внедрению CRM продавцы 
стали больше заниматься собственно про­
дажами и меньше времени тратить на по­
иск  информации,  написание  отчетов, 
согласование действий по электронной 
почте или телефону. Одному из клиен­
тов облачное CRM­решение обеспечило 
оптимальное покрытие территории про­
давцами:  теперь они концентрируются 
на клиентах с самым высоким потенциа­
лом и имеют полное представление о том, 
кто на какой территории работает, кто 
находится в команде. Все это позволи­
ло увеличить согласованность рабочего 
процесса”.

А Катерина Костерева отметила, что 
существуют специальные калькуляторы, 
которые рассчитывают прямые и непря­
мые затраты на автоматизацию. Они по­
зволяют оценить финансовую сторону 
внедрения решений с помощью и тради­
ционного, и облачного подходов:  “Для 
оценки затрат мы просчитываем совокуп­
ную стоимость владения. Этот показатель 
включает в себя затраты на внедрение, 
настройку, обучение, интеграцию, под­
держку. Рассчитав TCO на несколько лет 
вперед, а также имея плановые показате­
ли роста прибыли, рассчитывается пока­
затель ROI”.

Защита и надежность
CRM­система содержит очень важные 
для предприятий данные: сведения о кли­
ентах  и  прогнозы  продаж.  Утечка  или 
потеря этой информации чревата самы­
ми печальными последствиями, начиная 
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В последние годы на Запа‑
де появилось множество 
облачных реализаций CRM, 

ориентированных на малый 
бизнес. Такие сервисы стали 
включать даже в комплекты 
офисных SaaS‑приложений. Свои 
решения предлагают и российские 
провайдеры. Но готовы ли наши 
предприятия к использованию 
таких решений? Да и нужны 
ли они им на данном этапе раз‑
вития нашей экономики? Об этом 
мы решили поговорить с Дмитрием 
Бызовым, генеральным директо‑
ром компании “Манго Телеком”, 
крупнейшего российского провай‑
дера облачных бизнес‑сервисов 
с интегрированной телефонией 
(CRM, виртуальная АТС и др.).

Давайте начнем с вопроса о том, 
а нужен ли вообще CRM российско-
му СМБ? Не бегут ли провайдеры 
этих сервисов впереди паровоза 
спроса?

Взаимоотношения с клиентами — 
фундамент любого бизнеса. Реаль‑
ная потребность в CRM существует 
при работе в конкурентной среде, где 
на решение о покупке серьезно влия‑
ет впечатление потребителя от всего 
комплекса взаимодействий с ком‑
панией. В этих условиях правильное 
использование CRM‑технологий дает 
весомые конкурентные преимуще‑
ства и действительно способствует 
росту предприятия, повышает его 
устойчивость.

В нашей экономике вышепе‑
речисленные условия наиболее 
полно проявляются именно в малом 
и среднем бизнесе. Это не значит, 

что каждое предприятие СМБ может 
и должно немедленно внедрять 
такую систему. Для успешного вне‑
дрения CRM требуется определенный 
уровень управленческой культуры, 
стремление повышать его и готов‑
ность преодолевать связанные с этим 
трудности. Но таких предприятий 
не так мало в российском СМБ: уже 
сегодня среди наших абонентов они 
составляют не менее 20%. Кстати, 
в свое время именно их постоянные 
запросы серьезно повлияли на наше 
решение выйти на рынок CRM.

CRM — сложные системы. Веро-
ятно, в СМБ нужны упрощенные 
решения с существенно ограничен-
ным набором функций?

Чтобы ответить на этот вопрос, 
надо разделить понятия сложности 

и функциональности. Функцио‑
нальность очерчивает те новые 
возможности, которые могут 
появиться у предприятия после 
успешного внедрения. А слож‑
ность — мера того, насколько 
конкретная реализация этих 
функций удобна или неудобна 
в повседневной работе. Я уверен, 
что CRM‑система может и должна 
оставаться простой при любой 
функциональности, хотя добиться 
этого очень сложно.

А вот с функциональностью дело 
обстоит несколько сложнее. В СМБ 
нужен полный набор инструментов 
для управления всеми аспектами 
работы с клиентами и поддер‑
жания у них благоприятного 
впечатления от общения с компа‑
нией. Ведь размеры предприятия 
не влияют на то, что клиент ценит, 
а что его раздражает.

Более того, в CRM‑сервис 
для СМБ приходится включать 
и системы, внешние по отношению 
к CRM, например, для управления 
бизнес‑процессами или интеграции 
с телефонией. Вне сегмента Enter‑
prise предприятие просто не может 
отдельно внедрять и интегрировать 
их ради CRM. А без них многие 
возможности позитивного влияния 
на клиента будут упущены.

Но ведь стартапу, вероятно, нужно 
не совсем то, что выросшему 
территориально-распределенному 
предприятию?

Именно так. Но для малого 
бизнеса чрезвычайно характерен 
быстрый рост. Сегодня это стартап, 
завтра — офис, склад и 10—15 

торговых точек. А там, глядишь, 
и сеть предприятий, охватывающая 
несколько городов или регионов. 
Бывает, что этот путь занимает 
всего два‑три года и на традици‑
онное неторопливое внедрение 
CRM просто нет времени. Начав 
с урезанного решения, растущее 
предприятие обязательно столкнет‑
ся с отсутствием важных функций 
и необходимостью заменять 
CRM‑систему. Но такой сценарий, 
предусматривающий “экстренное 
торможение на взлете” и задержку 
в развитии, — катастрофа, ведь 
упущенное время не вернешь. Хоро‑
шая CRM‑система для СМБ должна 
позволять заказчику самостоятель‑
но подключать нужные функции 
и гарантировать, что верхнего пре‑
дела функциональности и масшта‑
бируемости он никогда не достиг‑
нет. Но при каждом изменении она 
должна оставаться простой.

Почему “Манго Телеком” решила 
продвигать свою CRM-систему 
в основном среди пользователей вир-
туальной АТС ( ВАТС) “Манго-Офис”?

Главная причина в том, что 
основной объем любых коммуни‑
каций малых и средних предпри‑
ятий — это телефония. На ней 
основано буквально все: продажи, 
клиентский сервис, разбор пре‑
тензий, общение с поставщиками 
и взаимодействие под раз де лений. 
Да и любой отправленный по почте 
электронный документ быстро 
обрастает “хвостом” телефонных 
переговоров. Качество телефон‑
ного интерфейса организации 
сильно влияет и на впечатление 

старых клиентов от общения с ней, 
и на доверие новых потребителей, 
решающихся на первую покупку.

Удобный для клиента теле‑
фонный интерфейс обязательно 
опирается на функции офисной 
АТС, причем ее облачная реализа‑
ция имеет серьезные преимущест‑
ва для внедрения CRM. Возьмем, 
например, набор алгоритмов 
распределения звонков и инфор‑
мационно‑аналитические сервисы, 
позволяющие автоматизировать 
и анализировать обработку 
входящих звонков или объективно 
оценивать эффективность реклам‑
ных каналов. Сначала с помощью 
этих инструментов  ВАТС предпри‑
ятие повышает конверсию звонков 
в сделки, т. е. расширяет воронку 
продаж. Далее — уже с помощью 
CRM — оно подключает техноло‑
гию активных продаж, автоматизи‑
рует многошаговые схемы продаж, 
вводит регламентированные 
бизнес‑процессы и внутренние 
SLA. Такое освоение CRM проходит 
эволюционно, и на каждом шаге 
предприятие добивается новых 
значимых результатов, опираясь 
на то, что сделано ранее.

А без интеграции с тради‑
ционной и SIP‑телефонией 
CRM‑система просто не может 
автоматически реагировать 
на каждый входящий звонок, 
отслеживать полные регламенты 
взаимодействия и в конечном сче‑
те — раскрыть предприятию по‑
тенциал технологии CRM. Конечно, 
единая база контактов с более‑ме‑
нее развитыми средствами анализа 
и системой напоминаний — это 
лучше, чем ничего. Но такое 
решение, несомненно, ограничит 
возможности контроля, не помо‑
жет в управленческих решениях, 
обязательно станет тем тормозом, 
о котором я говорил.
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CRM для СМБ: мода или насущная потребность?

Дмитрий Бызов

от  недовольства клиентов и  снижения 
конкурентоспособности  и  кончая  сан‑
кциями со стороны регулирующих орга‑
нов, которые строго относятся к защите 
персональных данных. Как решить этот 
вопрос  в  случае  использования  CRM 
в облаке?

Зарубежные  аналитики  рекоменду‑
ют  заказчикам  обязательно  выяснять 
у SaaS‑провайдера, какие средства защи‑
ты данных он предусматривает, включая 
анализ рисков, методы обеспечения не‑
прерывности работы и восстановления 
в случае катастроф, наличие многоуров‑
невых протоколов без о пас ности, а также 
узнать, имеет ли он специальную команду 
специалистов по без о пас ности. Некото‑
рые наиболее продвинутые поставщики 
онлайновых CRM‑услуг проводят аудит 
информационной без о пас ности и серти‑
фицируются на соответствие стандарту 
ISO 27001.

По словам Дмитрия Красюкова, соот‑
ветствие закону о защите персональных 
данных обеспечивает сервис‑провайдер: 
“В зависимости от класса данных, кото‑
рые предполагается хранить в системе, 
сервис‑провайдеру необходимо прове‑
сти аттестацию и сертификацию ЦОДа 
и программно‑аппаратного комплекса. 
При правильной организации работы ни‑
каких противоречий закону о защите пер‑
сональных  данных  при  использовании 
облачной CRM‑системы не возникает”.

Александр Шикинов считает, что у по‑
давляющего  большинства  заказчиков 
и данные, и функционирование бизнес‑си‑
стем подвергаются гораздо большим ри‑
скам, чем у серьезного SaaS‑провайдера. 
Это касается как восстановления после 
всевозможных технических проблем, так 
и противодействия  злоумышленникам. 
Провайдеры  же  не  только  исключают 
“человеческий фактор” из большинства 
процессов и применяют всевозможные 

организационно‑технические  средства 
для создания катастрофоустойчивой ин‑
фраструктуры,  защиты и быстрого вос‑
становления данных клиента, но и пере‑
водят все возможные  риски на четкий 
язык SLA. Это — несомненный плюс для 
пользователей,  ведь  такие  соглашения 
регулируют, в частности, и такие важные 
моменты, как неразглашение информа‑
ции,  а  также ответственность и дейст‑
вия сторон, если инцидент все же про‑
изошел. Провайдер и заказчик должны 
оговорить бизнес‑риски и юридически 
грамотно  прописать  их  в  соглашении. 
Этого достаточно, чтобы интегрировать 
сервис  в  систему  управления  рисками 
заказчика. Попытка же заглянуть в ИТ‑ 
и ИБ‑кухню провайдера нереализуема 
на практике и юридически бесполезна. 
“Опыт многочисленных инцидентов ИБ, 
из которых лишь малая доля получает 
огласку, показывает, что даже в крупных 
организациях,  серьезно  озабоченных 
ИБ и непрерывностью бизнеса, внутрен‑
ние ИТ‑ и ИБ‑под раз де ления не могут 
дать такой же уровень гарантий, как про‑
вайдер, у которого вся система спроек‑
тирована и построена с учетом того, что 
готовность и без о пас ность — это необхо‑
димые условия для самой возможности 
ведения бизнеса”, — сказал он.

Все эксперты уверены, что для обеспе‑
чения без о пас ности необходимо выбрать 
надежного,  зарекомендовавшего  себя 
на рынке поставщика CRM‑системы. Так, 
Елена Миронова предлагает российским 
компаниям  обратить  внимание  на  за‑
щищенное  облачное  решение  на  базе 
хостинга  на  территории  ЕС,  а  также 
решение на базе частного облака, уста‑
навливаемое на территории заказчика. 
Но и во втором случае, отметила она, со‑
храняются все преимущества облака, т. е. 
операционных расходов вместо капиталь‑
ных. “Пользователи могут сохранять дан‑

ные из облачных систем на свои серверы. 
В случае отказа канала связи у заказчика 
можно использовать офлайн‑версии при‑
ложений, куда заблаговременно сохраня‑
ется срез данных, которыми пользуется 
со труд ни к. Контракты с пользователями 
включают соглашение об уровне обслу‑
живания — SLA, которое обеспечивает 
защиту данных клиента от технических 
сбоев”, — сказала она.

Однако Дмитрий Красюков отметил, 
что за качество каналов связи, как пра‑
вило, отвечают провайдеры услуг связи, 
а за работоспособность системы отвеча‑
ет сервис‑провайдер. У них различные 
соглашения  об  уровне  обслуживания. 
Он  рекомендует  для  надежности  ис‑
пользовать два различных канала связи 
(основной и резервный) от разных про‑
вайдеров,  а  для  минимизации  рисков, 
связанных с уходом сервис‑провайдера 
с рынка, работать с проверенными и на‑
дежными компаниями. Однако он под‑
черкнул,  что,  как  правило,  у  клиен‑
та всегда есть доступ к своим данным, 
хранящимся в облачной CRM‑системе, 
и при необходимости он может получить 
их в любой момент.

Катерина  Костерева  советует  при 
заключении соглашения о качестве об‑
служивания, правильно формулировать 
условия  со труд ни чества  в  контракте 
с поставщиком: “Важно документально 
закрепить условия, касающиеся уровня 
доступности, и риски,  связанные с бе‑
зо пас ностью.  При  недобросовестном 
предоставлении услуг провайдером ком‑
пания должна иметь юридически обосно‑
ванное право забрать все данные в струк‑
турированном виде, чтобы в дальнейшем 
использовать другой сервис. Если усло‑
вия контракта этого не предполагают, 
компания станет заложником ситуации”.

Зарубежные специалисты, кроме того, 
рекомендуют перед внедрением реали‑

зовать пилотный проект и тщательно за‑
документировать  то, как пользователи 
выполняют в системе свои обычные биз‑
нес‑процессы.  Эти  данные  пригодятся 
для сравнения разных облачных систем 
в ходе выбора окончательного решения.

Проблемы и решения
Несмотря на явные преимущества облач‑
ных CRM‑систем, спрос на них в нашей 
стране еще невелик. Какие проблемы за‑
трудняют их продвижение?

Как  считают  эксперты,  Россия  от‑
стает от Запада лет на пять с точки зре‑
ния  принятия  самой  концепции  SaaS. 
На  американском  и  западноевропей‑
ском рынках есть множество нишевых 
CRM‑вендоров, которые работают толь‑
ко с SaaS‑технологией.  Они появились 
буквально за последние два‑четыре года, 
и рост у них колоссальный.

Раньше у нас серьезным препятстви‑
ем было недостаточное распространение 
широкополосной  связи.  Сейчас  ситуа‑
ция постепенно улучшается, но остаются 
другие проблемы. Так, Елена Миронова 
считает основными из них консерватизм 
заказчиков или, наоборот, идеализацию 
облачных решений, когда люди забывают 
о том, что использование облака не отме‑
няет необходимость настройки системы 
и обучения пользователей.

С ней согласна Катерина Костерева: 
“Рост рынка, скорее, замедляют не тех‑
нические сложности, а недоверие и от‑
сутствие  привычки  использования  об‑
лачных технологий.  Все новое  гораздо 
быстрее  принимается  индивидуальны‑
ми  пользователями  —  многие  из  нас 
в личных целях используют различные 
веб‑сервисы, а бизнес более осторожно 
подходит к любым инновациям. Причи‑
на сомнений — предубеждения относи‑
тельно без о пас ности хранения данных 
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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
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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ИНФОРМАЦИЯ  

ОТ ФИРМ!

№ 33
(818)

Под пис ку мож но офор мить 
в лю бом поч то вом 
от де ле нии по ка та ло гу:
• “Прес са Рос сии. 
Объ е ди нен ный ка та лог”
(ин декс 44098) ОАО “АР ЗИ”

Аль тер на тив ная под пис ка 
в агент ст вах:
• ООО “Ин тер%Поч -
та%2003” — осу ще ст в ля ет

под пис ку во всех ре гио нах

РФ и стра нах СНГ.

Тел./факс (495) 580�9�580; 

500�00�60; 

е�mail: interpochta@inter-

pochta.ru; www.interpochta.ru

• ООО “Агент ст во Ар -
тос%ГАЛ” — осу ще ст в ля ет

под пис ку всех го су дар ст вен -

ных биб лио тек, юри ди че -

ских лиц в Мо ск ве, Мо с ков -

ской об лас ти и круп ных ре -

гио нах РФ.

Тел./факс (495) 788�39�88;

е�mail: shop@setbook.ru; 

www.setbook.ru

• ООО “Урал%Пресс”
г. Екатеринбург — осу ще ст -

в ля ет под пис ку круп ней ших

рос сий ских пред при ятий в

бо лее чем 60 сво их фи лиа -

лах и пред ста ви тель ст вах.

Тел./факс (343) 26�26�543 

(мно го ка наль ный); 

(343) 26�26�135; 

е�mail: info@ural�press.ru; 

www.ural�press.ru

ПРЕД СТА ВИ ТЕЛЬ СТ ВО ПРЕД СТА ВИ ТЕЛЬ СТ ВО 
В МО СК ВЕ В МО СК ВЕ 
ООО “УРАЛ%ПРЕСС”ООО “УРАЛ%ПРЕСС”

Тел. (495) 789�86�36;

факс(495) 789�86�37; 

е�mail: moskva@ural�press.ru

ПРЕД СТА ВИ ТЕЛЬ СТ ВО ПРЕД СТА ВИ ТЕЛЬ СТ ВО 
В САНКТ%ПЕ ТЕР БУР ГЕ В САНКТ%ПЕ ТЕР БУР ГЕ 
ООО “УРАЛ%ПРЕСС”ООО “УРАЛ%ПРЕСС”

Тел./факс (812) 962�91�89

ПРЕД СТА ВИ ТЕЛЬ СТ ВО ПРЕД СТА ВИ ТЕЛЬ СТ ВО 
В КА ЗАХ СТА НЕ В КА ЗАХ СТА НЕ 
ООО “УРАЛ%ПРЕСС”ООО “УРАЛ%ПРЕСС”

тел./факс 8(3152) 47�42�41;

е�mail:

kazahstan@ural�press.ru

• ЗАО “МК%Пе рио ди ка” —

осу ще ст в ля ет под пис ку фи -

зи че ских и юри ди че ских лиц

в РФ, ближ нем и даль нем

за ру бе жье.

Факс (495) 306�37�57;

тел. (495) 672�71�93, 

672�70�89; е�mail:

catalog@periodikals.ru; 

info@periodicals.ru; 

www.periodicals.ru

• Под пис ное Агент ст во
KSS — 

осу ще ст в ля ет под пис ку 

в Ук раи не.

Тел./факс:

8�1038� (044)585�8080

www.kss.kiev.ua,

e�mail: kss@kss.kiev.ua

РАСПРОСТРАНЕHИЕ  PC  WEEK/RUSSIAN  EDITION

ВНИМАНИЕ!
Для оформ ле ния бес плат ной кор по ра -
тивной под пи с ки на PC Week/RE мож -
но обра щать ся в от дел рас про стра не -
ния по тел. (495) 974�2260 или
E�mail: podpiska@skpress.ru, 

pretenzii@skpress.ru
Ес ли у Вас воз ни к ли про б ле мы с по -
лу че ни ем но ме ров PC Week/RE
по кор по ра тив ной под пи с ке, по жа -
луй ста, со об щи те об этом в ре дак цию
PC Week/RE по ад ре су: edi to -
rial@pcweek.ru или по те ле фо ну:
(495) 974�2260. Ре дак ция

на ры нок кли ент ских уст ройств
со сво им план ше том Surface.
Тут нуж но ска зать, что сей час
до воль но мно гие экс пер ты вы -
ска зы ва ют со мне ния в ус пеш -
но сти это го на чи на ния, но Mi-
crosoft на по ми на ет, что та кие
опа се ния бы ли в свое вре мя и в
от но ше нии XBox, ко то рый сей -
час все ми при зна ет ся как весь -
ма удач ный про ект. На ны неш -
ней TechEd бы ло ска за но о том,
что Surface бу дет по став лять ся
уже в на ча ле на сту -
паю ще го го да.

Рас су ж дая о со вре -
мен ной стра те гии раз -
ви тия Microsoft, пре -
зи дент MBS от ме тил
од ну дей ст ви тель но
уни каль ную осо бен -
ность по зи ции кор по -
ра ции на рын ке: ее ин -
ве сти ции поч ти в рав -
ной сте пе ни свя за ны с
рын ка ми как кор по ра -
тив ных за каз чи ков,
так и ча ст ных поль зо -
ва те лей. Имен но та -
кой од но вре мен ный ох ват обе -
их сфер при ме не ния ИТ дол жен
уп ро стить за каз чи кам и парт не -
рам Microsoft вхо ж де ние в но -
вую эпо ху раз ви тия ИТ, ко то рая
ха рак те ри зу ет ся ин те гра ци ей
кор по ра тив ных и по тре би тель -
ских тех но ло гий и средств.

Пе рей дя к рос сий ским де лам,
Ки рилл Та та ри нов на пом нил,
что в этой го ду ис пол ня ет ся 20
лет пол но цен ной ра бо те Mi-
crosoft в на шей стра не (нуж но
до пол нить: пре зи дент MBS ска -
зал эти сло ва ров но в день
двадцатилетия — офи ци аль ное
от кры тие пред ста ви тель ст ва Mi-
crosoft в Мо ск ве со стоя лось
27 но яб ря 1992 г. Се го дня ком па -
ния ве дет свой биз нес во всех ре -
гио нах на шей стра ны, при этом
на ка ж дый дол лар, за ра ба ты вае -
мый тут ком па ни ей, ее ме ст ные
парт не ры по лу ча ют в сред нем 10
руб. до хо да от сво его биз не са.

В ка че ст ве ком плекс но го при -
ме ра, где ис поль зу ют ся прак ти -
че ски все ком по нен ты плат фор -
мы Microsoft, был при ве ден про -
ект по про ве де нию зим них

Олим пий ский игр 2014 го да в
Со чи. Ока зы ва ет ся, вся сис те ма
управ ле ния де ло вы ми про цес са -
ми в нем по строе на на про дук -
тах Dynamics AX и SharePoint.
Сей час с орг ко ми те том “Со чи-
2014” про ра ба ты ва ет ся во прос
о по строе нии всей сис те мы он -
лай но вых сер ви сов Олим пиа ды
на плат фор ме Azure.

Боль шие ин ве сти ции де ла -
ются в про грам мы под держ ки
стар та пов и обу че ния ин фор ма -
ци он ным тех но ло ги ям. Так, в
про грам ме BizPark се го дня при -
ни ма ет уча стие бо лее 2500 рос -
сий ских ко манд, соз даю щих ин -

но ва ци он ные ре ше -
ния, свы ше 700 тыс.
че ло век по всей стра -
не по вы си ли свою
ком пь ю тер ную гра -
мот ность в рам ках
про ек та “Твой курс”,
око ло 10 млн. мо ло -
дых лю дей долж ны
прой ти обу че ние тех -
но ло ги ям Microsoft по
ме ж ду на род ной про -
грам ме YouthPark.
Уже мно го лет в Рос -
сии ра бо та ет ме ст ный
центр раз ра бот ки Mi-

crosoft Dynаmics, за ни маю щий -
ся ло ка ли за цией биз нес-ре ше -
ний кор по ра ции для на шей
стра ны. Сей час в нем ра бо та ет
бо лее 70 спе циа ли стов. Ак тив -
но раз ви ва ет ся со труд ни че ст во
с про ек том “Скол ко во”: во вре -
мя не дав не го ви зи та в Мо ск ву
Сти ва Бал ме ра бы ло под пи са но
со гла ше ние о су ще ст вен ном
рас ши ре нии (в три раза) чис -
лен но сти цен тра раз ра бот ки
Microsoft-Скол ко во, ко то рый
бу дет за ни мать ся соз да ни ем
тех но ло гий и про дук тов для
рас по зна ва ния лиц и об ра бот -
ки муль ти ме дий ной ин фор ма -
ции.

На кон фе рен ции бы ло объ яв -
ле но о дос туп но сти в Рос сии он -
лай но во го сер ви са для управ ле -
ния от но ше ниями с кли ен та ми
Microsoft Dynamics CRM Online.
Его оп ла та рос сий ски ми за каз -
чи ка ми бу дет про из во дить ся по
той же схе ме, что и для дру гих
он лай но вых средств Microsoft —
по кре дит ной кар те или по сче ту
Microsoft Ireland Operations Lim-
ited. Од на ко для стар та пов

“Скол ко во” этот сер вис бу дет
бес плат ным. А 12 де каб ря на
рос сий ский ры нок вый дет но вая
вер сия флаг ман ско го ERP-ре -
ше ния Microsoft — Dynamics
AX 2012. И еще один ин те рес -
ный для на шей стра ны анонс:
фи нал все мир но го кон кур са сту -
ден че ских ИТ-про ек тов Imagine
Cup прой дет ле том сле дую ще го
го да в Санкт-Пе тер бур ге.

Тех ни че ские ас пек ты стра те -
гии Microsoft рас крыл в сво ем
вы сту п ле нии кор по ра тив ный
ви це-пре зи дент под раз де ле ния
сер ве ров и ин ст ру мен тов Mi-
crosoft Скотт Гат ри. В ча ст но -
сти, он от ме тил, что сей час раз -
ра бот ка кли ент ско го ПО все
боль ше сме ща ет ся в сто ро ну об -
лач ной мо де ли его ис поль зо ва -
ния, но при этом од но вре мен но
при соз да нии про грамм ных про -
дук тов и сер ви сов в зна чи тель -
ной сте пе ни долж ны учи ты вать -
ся осо бен но сти кон крет ных кли -
ент ских уст ройств. Имен но с
ре ше ни ем та ких в зна чи тель ной
ме ре про ти во ре чи вых за дач свя -
за ны из ме не ния в ар хи тек ту ре
на столь ных ОС, реа ли зо ван ные
в Windows 8.

Что же ка са ет ся сер вер ных
при ло же ний, то здесь ак ту аль -
ной за да чей яв ля ет ся обес пе -
чение про сто го пе ре ме ще ния
про грамм ных ре ше ний ме ж ду
тра ди ци он ным ва ри ан том он -
пре мис-раз вер ты ва ния сис те мы
на пло щад ке за каз чи ка и об лач -
ной сре дой. По доб ная под держ -
ка со вмес ти мо сти уже реа ли зо -
ва на сей час для Dymanics CRM,
для SharePoint это бу дет сде ла -
но в его сле дую щей вер сии, вы -
ход ко то рой ожи да ет ся в сле -
дую щем го ду. Ана ло гич ное
сбли же ние он пре мис- и об лач -
но го раз вер ты ва ния идет так же
на уров не ОС, боль шой шаг в
этом на прав ле нии был сде лан в
это му го ду с реа ли за ци ей под -
держ ки вир ту аль ных ма шин в
Azure и с вы пус ком Windows
Server 2012.

Свое вы сту п ле ние Скотт Гат -
ри за вер шил сло ва ми: “Эра
сер ви сов в ми ре ИТ уже на сту -
пи ла, и вы са ми бу де те сви де те -
ля ми то го, как энер гич но Mi-
crosoft дви га ет ся в этом на -
прав ле нии. При зы ваю вас не
от ста вать!” 4

Скотт Гат ри: “Раз ра бот -
ка ПО все боль ше сме -
ща ет ся в сто ро ну об -
лач ной мо де ли его
ис поль зо ва ния”

О плат фор ме...
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в об ла ке и слож но сти ин те гра -
ции SaaS-ре ше ний с су ще ст -
вующи ми при ло же ния ми. Но
SaaS-тех но ло гии по сто ян но со -
вер шен ст ву ют ся, уро вень ин -
тегра ции по сто ян но рас тет.
Напри мер, в прак ти ке на шей
ком па нии есть при ме ры, ко гда в
од ном про ек те вы пол ня ет ся ин -
те гра ция с 18 сис те ма ми”.

Дмит рий Кра сю ков счи та ет
серь ез ным сдер жи ваю щим фак -
то рам не дос та точ ную ин фор -
ми ро ван ность на ших поль -
зовате лей об об лач ных CRM-
систе мах: “На мой взгляд, эту
про бле му мож но ре шить, объ -
яс няя и рас ска зы вая, от ве чая на
во про сы и при во дя ус пеш ные
при ме ры ис поль зо ва ния об лач -
ных CRM-ре ше ний дру ги ми за -
каз чи ка ми. Ры нок Рос сии и
стран СНГ дви жет ся к ис поль -
зо ва нию об лач ных ре ше ний,
ори ен ти ру ясь на кол лег из Ев -
ро пы и США”.

В та ких ус ло ви ях один из спо -
со бов про дви же ния об лач ных
CRM за клю ча ет ся в том, что бы
пред ла гать за каз чи кам гиб рид -
ное ре ше ние, со че таю щее тра ди -
ци он ный и об лач ный под ход. Это
впол не воз мож но, по сколь ку сей -
час мно гие вен до ры вы пус ка ют
CRM-сис те мы в двух вер си ях:
тра ди ци он ной и об лач ной. “На -
ши реа лии тре бу ют ис поль зо ва -
ния стра те гии со вме ст но го су ще -
ст во ва ния раз ных эле мен тов
ре ше ния, — ска за ла Еле на Ми -
ро но ва. — Дру ги ми сло ва ми, пе -
ре ход от клас си че ско го раз вер ты -
ва ния к SaaS-мо де ли мо жет
со вер шать ся не од ним прыж ком,
а по этап ным дви же ни ем, при ко -
то ром раз лич ные эле мен ты CRM
со су ще ст ву ют в сис те мах, раз вер -
ну тых раз лич ны ми спо со ба ми.
На при мер, мо ду ли, хра ня щие
пер со наль ные дан ные кли ен тов,
ра бо та ют на обо ру до ва нии за каз -
чи ка, а ос таль ные на хо дят ся в об -
ла ке”.

Па ра док саль но, но про бле -
мой мо гут обер нуть ся да же
силь ные сто ро ны SaaS. “В тра -

ди ци он ных сис те мах про шлые
за тра ты соз да ют та кую инер -
цию, что да же от кро вен ные не -
уда чи при во дят не к пе ре хо ду на
дру гую плат фор му CRM, а к до -
пол ни тель ным про ек там, — от -
ме ча ет Алек сандр Ши ки нов. —
В SaaS это не так. Ни че го не по -
тра тив на вы бор и вне дре ние,
пред при ятие лег ко мо жет пой -
ти на за ме ну сис те мы, спи сав
свои про сче ты на ее во об ра жае -
мые не дос тат ки. Это тре бу ет от
про вай де ра го раз до бо лее тща -
тель ной про ра бот ки не толь ко
функ цио наль но сти сис те мы, но
и ее ин тер фей са и юза би ли ти,
т. е. то го, на сколь ко она по нят на
и удоб на без спе ци аль но го обу -
че ния”.

В за клю че ние экс пер ты от ме -
ти ли, что на За па де есть яр ко
вы ра жен ный тренд пе ре хо да
биз не са на об лач ные тех но ло -
гии, в ча ст но сти, для СМБ-от -
рас ли SaaS де-фак то яв ля ет ся
стан дар том. Эти вея ния до хо дят
и до на шей стра ны, и го да че рез
три-че ты ре у нас то же воз ник -
нет на стоя щий спрос на SaaS. 4

CRM...
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