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Летом прошлого года IBM объявила 
новую программу организации об­
учения по своим продуктам и тех­

нологиям Global Skills Initiative (GSI). 
Недавно эта инициатива 
добралась и до России.

Изменение состоит 
в том, что раньше IBM 
занималась обучени­
ем специалистов само­
стоятельно с помощью 
специального под раз­
де ления. Но в прошлом 
году решила, что этот 
бизнес — непрофиль­
ный, который лучше 
передать специализи­
рованным компаниям, 
и выбрала для этого 
четырех глобальных по­
ставщиков образователь­
ных услуг.

Один из них — компа­
ния Global Knowledge, 
занялась реализацией 
программы GSI в России, заключив пар­
тнерское соглашение с учебным центром 
“ КУДИЦ”, который более 20 лет является 
партнером IBM по ИТ­обучению в Рос­
сии и СНГ.

По словам Александра Босика, менед­
жера Global Knowledge по развитию биз­

неса в Центральной и Восточное Европе 
и СНГ, IBM переходит к партнерской 
модели в облучении, чтобы повысить 
гибкость и расширить портфель образо­
вательных продуктов и тем самым суще­

ственно увеличить число 
специалистов, прошед­
ших авторизованное 
обучение. Так, IBM пла­
нирует к 2015­му втрое 
увеличить число слуша­
телей своих курсов.

Суть перемен для рос­
сийского рынка объяс­
нил Михаил Солохин, 
генеральный директор 
УЦ “ КУДИЦ”: “Если 
раньше IBM выполня­
ла организацию работы 
по обучению заказчиков 
и партнеров самостоя­
тельно, то теперь это де­
лает Global Knowledge, 
со своей стороны, IBM 
по­прежнему предостав­
ляет учебные материа­

лы и удаленный доступ к лабораториям, 
а услуги по обучению оказывает наша 
компания”.

Так что “ КУДИЦ” по сути является мо­
нополистом, поскольку Global Knowledge, 
по словам Александра Босика, не собира­
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 анДрЕЙ  колЕСоВ

Почти двадцатилетний этап разви­
тия российского рынка средств 
управления документами под на­

званием “автоматизация документообо­
рота” (или систем электронного до­
кументооборота, СЭД) в России, 

похоже, закончился, 
и теперь действи­

тельно можно говорить о том, что 
этот рынок вступил в стадию реше­
ния широкого класса задач, соответ­
ствующего термину ECM (управле­
ние корпоративным контентом или 
управление информационными ре­
сурсами предприятия) в соответст­
вии с его общемировым понимани­
ем. Конечно, невозможно указать 
дату такого перехода — он носит су­
губо эволюционный характер. Но ка­
чественное изменение российского 
рынка СЭД/ECM (или теперь уже 
можно говорить просто ECM) было 
очень хорошо видно на примере прошед­
шей 19 февраля в Москве конференции 
“Экосистема ECM: от платформенного 
вендора до корпоративного заказчика” 
(www.pcweek.ru/ecm/ecosystem­ecm/). 
И нужно отметить: речь идет не просто 
о замене старого термина на новый для 
неизменного содержимого (что, к сожа­
лению, бывает довольно часто), а именно 
о решении качественно новых задач с ис­

пользованием самых современных ин­
струментов.

Тон мероприятию задала cтартовая 
презентация главного аналитика Forrester 
Research Шерил Маккиннон: сам формат 

выступления показал современные воз­
можности ИТ — оно проходило в режи­
ме удаленного диалогового телеобщения 
спикера из Канады с московской аудито­
рией. Главным тезисом доклада было обо­
снование необходимости использования 
разного рода специальных инструмен­
тов для успешной реализации серьезных 
ECM­проектов на всех этапах его жиз­
ненного цикла, включая промышленную 
эксплуатацию внедренной ИТ­системы. 

При этом г­жа Маккиннон подчеркну­
ла, что само понятие ECM претерпело 
за свою пятнадцатилетнюю историю се­
рьезную трансформацию, круг решае­
мых задач и используемых средств очень 

широкий и продолжает расти. Появ­
ляются качественно новые направле­
ния, которые выходят за рамки тра­
диционного представления о ECM.

И, что очень показательно, мно­
гие положения этого аналитического 
доклада, прозвучавшего с другого 
конца планеты, не сговариваясь, раз­
вили с демонстрацией практических 
примеров в своих выступлениях и вы­
сказанных на дискуссиях мнениях 
представители как западных плат­
форменных ЕСМ­вендоров (Alfres­
co, EMC, IBM, Open Text, SAP), так 
и российских разработчиков и ин­
теграторов ЕСМ­решений (“1С”, 
“Логика бизнеса”,  КРОК,  НЦПР, 

“ТерраЛинк”, ЭОС, ITD Systems), а также 
предприятий­заказчиков. Не менее пока­
зательным было не просто внимательное, 
но и активное участие всей аудитории 
в обсуждении поднятых на конференции 
тем (сессии вопросов и ответов после 
каждого доклада, а также три панельные 
дискуссии в завершении каждого отделе­
ния конференции). Подробнее обо всем 
произошедшем на конференции мы рас­
скажем в последующих публикациях.� :

конФЕрЕнЦии

рубикон от “СЭД к ECM” пройден

СЕрГЕЙ СтЕльмах

Середина февраля войдет в исто­
рию как период фантастического 
взлета мессенджеров: сразу два по­

пулярных в мире сервиса обмена сообще­
ниями нашли своих покупателей, причем 
за весьма большие деньги.

Facebook покупает WhatsApp 
за 19 млрд. долл.

19 февраля крупнейшая в мире соцсеть 
Facebook объявила о покупке разработчи­
ка приложения для мобильных устройств 
WhatsApp за 19 млрд. долл., сообщает 
Reuters. Эта сделка станет крупнейшей 
в истории компании, отметившей в на­
чале февраля свое десятилетие. До этого 
соцсетью в 2012 г. за 1 млрд. долл. был 
приобретён социальный фотохостинг 
Instagram, а в прошлом году сорвалась 
покупка фотомессенджера Snapchat — 
основатели сервиса Эван Шпигель и Боб­
би Мерфи отказались от предложенных 
главой Facebook 3 млрд. долл.

Что касается деталей сделки между 
соцсетью и WhatsApp, то Facebook за­
платит за последнюю 4 млрд. наличными 
и 12 млрд. долл. своими бумагами (7,9% 
обыкновенных акций). Кроме того, для 
со труд ни ков и сооснователей сервиса бу­
дут дополнительно выпущены акции соц­
сети с ограничениями на 3 млрд. долл., 
которые они получат в течение ближай­
ших четырех лет.

Мобильный мессенджер WhatsApp, 
основанный в 2009 г., позволяет пере­
давать текстовые сообщения и изобра­

жения через Интернет — пользователь 
оплачивает при этом лишь используемый 
трафик по тарифам своего оператора. 

Преимуществом WhatsApp перед конку­
рирующими сервисами iMessages и BBM 
является кросс­платформенность — сер­
вис не взимает плату за обмен сообще­
ниями между смартфонами на разных 
операционных платформах. По данным 
“Ассошиэйтед Пресс”, ежемесячно при­
ложением активно пользуется более 
450 млн. человек. 70% из них общают­
ся посредством WhatsApp каждый день. 
При этом ежедневно приложение скачи­
вают до 1 млн. новых пользователей.

“WhatsApp на пути к тому, чтобы 
соединить миллиард человек. Серви­

Неделя охоты за мессенджерамиIBM меняет подход к обучению 
в мире и в России

конференция “Экосистема ЕСм” собрала порядка 220 слуша-
телей

С переходом  
интернет-аудитории  

на мобильные 
устройства мессен-
джеры становятся 

универсальным 
средством  

коммуникации.

михаил Солохин: “кривая спроса 
на обучение пошла вверх и идет 
до сих пор примерно под одним и тем 
же углом”
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Владимир митин

Трудно внести что-либо принципи-
ально новое в продукт, который 
совершенствуется два десятка лет. 

Тем не менее в анонсированной 11 фев-
раля версии 12.0 продукта  ABBYY Fine-
Reader (FR12), ведущего свою историю 

с 1993 г., реализовано множество 
новшеств по сравнению с 11-й вер-

сией, которая была представлена 
в 2011-м.

Лично мне первоначаль-
но показалось, что основные 
новшества — это поддержка 
сенсорных экранов ПК, ра-
ботающих под управлени-
ем ОС Windows 8, и упро-
щение взаимодействия 
с различными облачными 
хранилищами. Однако раз-
работчики основное отли-
чие склонны видеть в упро-
щении интерфейса (точнее 
говоря — в повышении его 
эргономичности) и увели-
чении скорости обработки 
многостраничных докумен-
тов. А также в повышении 
качества распо знавания: в частности, 
по их словам, в новинке до 40% улучше-
но распо знавание таблиц и до 33% — 
диаграмм и графиков.

Продукт  ABBYY FineReader не про-
дается в каждом ларьке, торгующем 
канцтоварами и разного рода софтом. 
Однако это не совсем нишевый продукт, 
и его смело можно отнести к категории 
товаров первой необходимости для всех, 
кто так или иначе связан с созданием 
и обработкой документов. Опросы, про-
веденные разработчиком, показывают, 
что потребность в переводе бумажных 

или PDF-документов в электронные ре-
дактируемые форматы у со труд ни ков 
компаний в сегментах малого, среднего 
и крупного бизнеса составляет 33%. При 
этом, по оценкам  ABBYY, в настоящее 
время по всему миру насчитывается око-
ло 20 млн. пользователей данного про-
дукта.

Руководитель службы маркетинговых 
коммуникаций “ ABBYY России” Дарья 

Керценбаум отмечает, что 
приложение  ABBYY Fine-
Reader все чаще используют 
как дома, так и на работе. Если 
для FR10 соответствующий 
показатель составлял 39%, 
то для FR11 он вырос до 46%.

Генеральный директор 
“ ABBYY России” Григорий 
Липич приводит пять наи-
более часто встречающих-
ся сценариев применения 
приложения  ABBYY Fine-
Reader:

• создание с помощью 
содержащейся в документах 
информации новых докумен-
тов или шаблонов (данный 

сценарий, по оценкам  ABBYY, использу-
ют 68% бизнес-пользователей продукта);

• внесение изменений в документы (60%);
• создание оптимизированных цифро-

вых архивов для долгосрочного хранения 
документов и быстрого поиска содержа-
щейся в них информации (46%);

• перевод на иностранные языки с по-
мощью специального ПО (40%);

• отправка по электронной почте кол-
легам или публикация в Интернете (10%).

Ниже перечислены некоторые отличия 
новой версии FineReader от версии-пред-
шественницы.

1. Усовершенствовано стартовое окно 
“Задачи”. Теперь самые популярные сце-
нарии сгруппированы в блоки. Благодаря 
этому выбрать необходимый сценарий 
работы приложения можно одним щел-

чком мыши или (для устройств под управ-
лением Windows 8 с сенсорными экрана-
ми) одним прикосновением пальца.

2. Улучшена технология распо знавания 
текста. Менеджер продуктов для распо-
знавания текстов “ ABBYY России” Анна 
Вишнякова отмечает, что в результате 
этого скорость обработки документов 
увеличилась в среднем на 10—15%. При-
чём в черно-белом режиме обработка 
документов стала осуществляться в пол-
тора раза быстрее, чем обработка цвет-
ных изображений. Кроме того, на 10% 
повышена точность определения струк-
туры печатных материалов, бизнес-доку-
ментов и книг, на 33% улучшено качест-

во распо знавания диаграмм и графиков 
и на 40% — качество распо знавания та-
блиц. Есть также улучшения, связанные 
с обработкой текстов, имеющих нацио-
нальные особенности.

3. Реализован новый принцип распо­
знавания документов. Он состоит 
в том, что теперь все страницы распо-
знаваемого документа открываются пра-

ктически мгновенно. При этом 
распо знавание осуществляется 
в фоновом режиме — то есть 
пользователь может просматри-
вать и перемещать страницы, ко-
пировать информацию и редак-
тировать области распо знавания, 
пока дальнейшие страницы доку-
мента еще находятся в обработке.

4. Добавлена возможность мгно­
венного копирования выделенной 
области документа. Это можно сде-
лать по команде Ctrl+C7. При этом 
в другое приложение копируется 
любой тип информации — текст, 
таблица или изображение. Данная 
возможность хороша тем, что при 
её использовании нет необходи-
мости распо знавать весь документ 
целиком.

5. Улучшена предобработ­
ка изображений. Теперь она включает 
осветление фона, полученного при фо-
тографировании в условиях плохой ос-
вещенности, исправляет разного рода 
искажения обрабатываемых материалов 
(в том числе трапецеидальных), удаление 
ненужных пометок на офисных докумен-
тах и т. д.

6. Внедрена технология  ABBYY Precise 
Scan. Эта технология позволяет улучшить 
качество документов, сохраняемых в виде 
PDF-файлов, за счет улучшения изобра-
жений текста.

7. Расширены возможности окна “Про­
верка”. В частности, в нем появилась 

OCR

 ПЁтр  ЧаЧин

Интеграторская компания “Инфо-
системы Джет” сообщила 
об образовании Центра телеком-

муникационных продуктов и решений 
( ЦТПР) и выводе на рынок двух собст-
венных продуктов для операторов связи. 

Это — система персонифика-
ции трафика абонентов Jet 

Subscriber Manager и приложение для 
тонкой настройки и персонализации опе-
раторских услуг Jet Toolbar. Тем самым 
компания заявляет о том, что 
телеком-направление стано-
вится для неё одним из страте-
гических.

 ЦтПр ориентирован на бизнес-
задачи телеком-операторов

В условиях увеличения конку-
ренции, активности абонен-
тов и растущего числа новых 
интернет-сервисов у операто-
ров связи во главе угла стоят 
три основных бизнес-задачи. 
Первая — повышение доход-
ности, подразумевающее рост 
 ARPU (Average Revenue Per 
User), стоимости удельной 
единицы полосы пропускания 
для Flat-Rate-тарифов, единицы объема 
данных и получение прибыли со смеж-
ных рынков (OTT, Internet Advertizing).

Вторая — снижение расходов, т. е. 
уменьшение себестоимости передачи 
данных и исключение возможности пере-
грузки сети (потери трафика). В условиях 
контролируемой перегрузки необходимо 
управлять приоритетами трафика или об-
легчить работу перегруженного участка. 
И, наконец, третья, но при этом не менее 
важная задача — повышение лояльности 
и удержание абонентов (Churn Control). 

Для этого необходимо расширение набо-
ра каналов взаимодействия с абонентом, 
предоставление ему полезной информа-
ции, получение от него обратной связи.

На решение этих бизнес-задач и будет 
направлена работа  ЦТПР. В нём будет 
аккумулирована экспертиза по решениям 
для операторов связи. Центр теперь от-
вечает за формирование и продвижение 
продуктового портфеля для телеком-опе-
раторов, а также за развитие отношений 
с вендорами. Все проекты предполага-

ется реализовывать в тесной 
связке с под раз де лениями 
технического центра компа-
нии по различным технологи-
ческим направлениям, таким 
как сетевые решения, дата-
центры, информационная без-
о пас ность и т. д.

На базе  ЦТПР развернут 
полнофункциональный, эму-
лирующий инфраструктуру 
интернет-провайдера стенд, 
на котором демонстрируют-
ся возможности собственных 
продуктов, в том числе по ин-
теграции с решениями вендо-
ров. На нем реализованы та-
кие кейсы, как приоритезация 

и категоризация трафика, обеспечение 
двусторонней связи между абонентом 
и провайдером для предоставления тар-
гетированных услуг.

В  ЦТПР созданы рабочие и тестовые 
зоны, в которых идет разработка и разви-
тие решений, апробируются новые про-
дукты и комплексные системы, прово-
дится их нагрузочное тестирование. Для 
пилотных интеграций с инфраструкту-
рой заказчика и “боевой” демонстрации 
решений собраны специализированные 
мобильные комплексы.

DPI-cистемы повышают 
эффективность сети

Абоненты пользуются разными типами 
приложений, которые делятся на две 
основные категории: требовательные 
к полосе пропускания (Peer-2-Peer, Video 
Streaming и др.) и чувствительные к ми-
нимальным задержкам (online-игры, 
Skype и т. д.). Для эффективной отдачи 
от вложенного капитала необходимо, 
с одной стороны, максимально задейст-
вовать полосу пропускания существую-
щих каналов, а другой — поддерживать 
высокий уровень удовлетворенности кли-
ентов. С этих позиций и выстраивается 
уровень приоритетов для различных ви-
дов сообщений.

Решение операторских бизнес-задач 
требует реализации комплексных систем 
управления трафиком с использованием 
целого ряда средств. И здесь на первый 
план выходят DPI-решения (Deep Packet 
Inspection). Они осуществляют глубокий 
анализ трафика (в частности, накопление 
статистических данных, проверку и филь-
трацию сетевых пакетов по их содержи-
мому) и управление им в соответствии 
с поставленными задачами.

Российский рынок DPI-систем еще мо-
лод. Драйвером его развития стала при-
нятая ассоциацией 3GPP (3-rd Generation 
Partnership Project) концепция развития 
сетей 3G и 4G, неотъемлемым элемен-
том которой являются системы DPI. 
В РФ подъему интереса к этим системам 
полтора-два года назад способствовало 
отечественное законодательство, потре-
бовавшее от операторов ограничить до-
ступ абонентов к противоправному кон-
тенту в Интернете.

Аппаратно-программные DPI-решения 
позволяют обрабатывать в реальном мас-
штабе времени огромные потоки инфор-

мации со скоростями 100—300 Гбит/с. 
Это действительно решения оператор-
ского класса, и стоимость систем каждого 
из трех основных игроков российского 
DPI-рынка (Allot Communications, Pro-
cera Networks и Sandvine) исчисляется 
сотнями тысяч долларов для крупных 
операторов. Но поскольку грань между 
продуктами для операторов связи и для 
крупных корпоративных структур не-
велика, то можно предположить скорое 
проникновение таких решений и в сети 
корпоративных заказчиков.

DPI-решения Jet Subscriber 
Manager и Jet Toolbar

“Решение операторских задач требует 
внедрения систем управления трафиком 
с использованием целого ряда средств, 
при этом каждое из них должно быть 
встроено внутри самого комплекса и со-
вместимо с существующими системами 
оператора, — сказала Елена Фоминская, 
директор  ЦТПР компании “Инфоси-
стемы Джет”. — Опыт работы с систе-
мами управления трафиком, развитие 
DPI-тематики, понимание логики теле-
коммуникационного бизнеса и послужи-
ли драйверами для разработки собствен-
ных продуктов, отвечающих насущным 
потребностям операторов”.

Наличие таких продуктов позволяет 
усилить и обогатить интеграторский по-
тенциал, получить кастомизированные 
под конкретного заказчика бизнес-кей-
сы и обеспечить необходимую эконо-
мическую эффективность внедрений. 
“В нашем активе множество вендорских 
продуктов, — отметила г-жа Фомин-
ская. — Мы знаем их ограничения и вне-
дряем только те из них, которые действи-
тельно необходимы заказчику, собирая 

 рЕШЕниЯ

Восемь новшеств  ABBYY FineReader 12.0

Телеком-продукты “Инфосистемы Джет”

Елена Фоминская: 
“наличие собственных 
продуктов позволяет нам 
решать такие бизнес-
задачи клиентов, как 
повышение доходности 
и снижение затрат”

Григорий липич: “Чаще 
всего приложение  ABBYY 
FineReader используют для 
создания новых докумен-
тов”

Внешний вид стартового окна “Задачи” в 12-й версии 
ABBYY FineReader Professional
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EIM спешит на смену ECM
Андрей Колесов,
pcweek.ru/ecm/blog

Признаться, не очень уверен в абсо‑
лютной новизне термина Enterprise 
Information Managament, но в последнее 
время он порой используется вместо 
знакомого и даже весьма популярного 
в нашей стране (но при этом во многом 
до конца не очень понятного) Enterprise 
Content Management.

Идея EIM сейчас активно продвигается 
компанией Open Text, которая работает 
в тесной связке с SAP. Сам термин озна‑
чает комплексное использование всех ин‑
формационных источников на предпри‑
ятии — структурированных (числовых) 
и неструктурированных (нечисловых), 
соответственно ECM при этом выступает 
как часть EIM, т. е. можно сказать, что 
EIM = ECM + управление ERP‑данными.

Трудно прогнозировать, приживется 
ли аббревиатура и как будет воспринята 
сама концепция, но своя логика в этом, 
конечно, есть. В конце концов, дело 
не в терминах (тут всегда есть очень боль‑
шой налет маркетинга), а в сути. А суть 
такова: былые различия между “читае‑
мой” и “считаемой” информацией бы‑
стро стираются…

Станет ли Windows бесплатной?
Сергей Свинарев,
pcweek.ru/business/blog

Этот вопрос поставил ведущий анали‑
тик Bradley Strategy Group Тони Брэдли. 
Вряд ли Microsoft начнет даром разда‑
вать базовые лицензии, но регулярные 
апдейты и переход со старых на новые 
версии, вероятно, могут стать бесплат‑
ными. Причин здесь несколько. Во‑пер‑
вых, руководство вендора явно удручает 
медленное расставание пользователей 
с очень старой Windows XP. Сегодня око‑
ло трети из них продолжает работать под 
XP, причем 37% не собираются расста‑
ваться с любимой ОС даже после прекра‑
щения официальной поддержки со сто‑
роны вендора, и для 20% таких упрямцев 
основным препятствием является как 
раз цена перехода на последнюю версию 
Windows. Если для ОС Microsoft она со‑
ставляет порядка 100 долл., то для конку‑
рирующей Mac OS X — это 30 долл. (при 
стоимости базовой лицензии 40 долл.). 
Более того, последний апгрейд на Mac 
OS X 10.9 (Mavericks) Apple проводит во‑
обще бесплатно. Во‑вторых, благодаря 
в основном той же Apple клиенты уже 
привыкли получать новые версии мобиль‑

ных OC бесплатно и переходят на них 
весьма охотно. На выпущенную осенью 
iOS 7 к январю было переведено 80% на‑
ходящихся на руках гаджетов Apple.

По мнению Тони Брэдли, если Microsoft 
намерена сохранить доминирующие по‑
зиции своей настольной ОС, ей придется 
отказаться от взимания платы за обнов‑
ление версий Windows. Разумеется, это 
будет сопровождаться снижением дохо‑
дов, но сохранение нынешней лицензи‑
онной политики чревато в отдаленной 
перспективе еще большими потерями. 
Каким образом окупать затраты на раз‑
витие Windows? Продажами дополни‑
тельных продуктов и сервисов, привязан‑
ных к данной платформе. У Microsoft есть 
“великий и могучий” Office, а также ряд 
других популярных программных про‑
дуктов, привязанных к Windows…

Как обстоят дела с госуслугами на Западе?
Андрей Колесов,
pcweek.ru/its/blog

Честно скажу — я не очень понимаю, 
что у нас в стране происходит с созданием 
некой системы “электронные госуслуги”? 
Этот ИТ‑проект почему‑то напоминает 
мне проект “Сочи 2014” по возведению 
чего‑то глобального и очень дорогого, 
но, кажется, одноразового применения…

Создаются какие‑то монстроподобные, 
сложные в использовании порталы (гос‑
услуги). Там появляются какие‑то “услу‑
ги”, которые зачастую на поверку ока‑
зываются банальной и не очень удачной 
“перелицовкой” бумажных вариантов 
услуг. Вместо понятных и простых меха‑
низмов, вроде электронной почты, начи‑
нается реализация каких‑то гигантских 
защищенных информационно‑коммуни‑
кационных систем, напоминающих “про‑
ект века” под названием БАМ (в общем, 
так до сих пор и не законченный).

Короче говоря, пару дней назад я по‑
просил двух знакомых рассказать, как 
они производили последний раз обмен 
своих паспортов. Один это делал в Мо‑
скве через портал госуслуг, а другой (дру‑
гая) где‑то в дебрях Британии.

Вот их ответы.
“Паспорт я получал в 2012‑м. Докумен‑

ты заполнял на сайте госуслуг (туда после 
заполнения следует почаще заглядывать: 
если у них есть замечания, нужно сра‑
зу поправить). После того как примут, 
нужно ждать приглашения. Получив 
его, совершаешь первый очный визит, 
в ходе которого они фотографируют тебя 
и дают подписать анкету. Затем ждешь 

следующего приглашения уже на полу‑
чение паспорта. Т. е. у меня в сумме было 
два очных визита”.

“Когда подходит возраст и надо менять 
паспорт, заполняешь анкету и потом 
по почте ее посылаешь. Оплата через 
Интернет. По почте присылают новый 
паспорт”.

Думаю, читатели без труда поймут, где 
ответ из Москвы, а где из Британии…

Рынок Big Data увеличился в полтора раза
Сергей Бобровский,
pcweek.ru/idea/blog

Несмотря на завистливые причитания 
скептиков, рынок больших данных де‑
монстрирует впечатляющие темпы ро‑
ста. В 2013‑м он составил 18,6 млрд. долл. 
и в сравнении с 2012 г. прибавил аж 58%. 
И эти уверенные темпы сохранятся 
и в обозримом будущем — к 2017‑му его 
объём превысит 50 млрд. долл.

Интересна структура доходов: основ‑
ной вклад внесли услуги, и в этом плане 
Big Data напоминают СПО, что, впро‑
чем, немудрено: в технологическом плане 
большие данные — это прежде всего сво‑
бодный Hadoop и множество сопутству‑
ющих открытых расширений. Примерно 
по 5% составили бизнесы на SQL‑ и об‑
лачных системах, около процента пока 
приходится на NoSQL‑решения.

Вот текущие тренды:
• корпоративные пользователи стали 

доверять продуктам и услугам Big Data;
• сами продукты и услуги Big Data 

достигли зрелости, позволяющей этому 
доверию соответствовать (на что, в част‑
ности, позитивно повлиял выпуск Ha‑
doop 2.0/ YARN);

• активно развиваются механизмы без‑
о пас ности, конфиденциальности, управ‑
ляемости, резервного копирования и вос‑
становления;

• растет число партнерских соглаше‑
ний на этом рынке, включая взаимодейст‑
вие между поставщиками SQL‑ и NoSQL‑
систем...

Автономная жизнь мобильников
Валерий Васильев,
pcweek.ru/security/blog

Любопытными результатами исследо‑
ваний на тему без о пас ности мобильных 
устройств поделилась компания “Инфо‑
текс” на “ТБ Форуме 2014”. Ее специа‑
листы провели наблюдение за трафиком 
оставленного на сутки на подзарядке 
и подключенного к Интернету iPad’а.

Результаты. Через канал подключения 

за сутки прошло примерно 150 Мб данных. 
Из них незашифрованных оказалось 70% — 
это было общение с сервисами iTunes, сер‑
висами регистрации, активации, обнов‑
лений, геоинформационными сервисами. 
В зашифрованном виде с использованием 
протокола TLS было передано 30% данных. 
Адресатами были серверы компаний Apple, 
Adobe и Akamai Technologies (говорят, что 
она занимается очисткой трафика).

На мобильных устройствах непрозрач‑
ны для пользователя файловая система 
и исполняемые процессы, а интерфей‑
сов обмена данными много, и они слабо 
защищены. Если хотите оставить свои 
устройства бесконтрольными, можете 
не применять никаких средств защиты. 
Правда, если захотите применять их как 
рабочие места, придется сделать поправ‑
ку на мнение по этому вопросу корпора‑
тивных специалистов по ИБ.

Для организации защищенного рабо‑
чего места на мобильном устройстве, ре‑
комендуют эксперты, должны быть уста‑
новлены антивирус, межсетевой экран, 
VPN‑клиент, компонент криптопровай‑
дера для шифрования данных и поддер‑
жки электронной подписи. Для личного 
использования можно ограничиться дву‑
мя первыми компонентами…

Криптомодули для YotaPhone
Петр Чачин,
pcweek.ru/mobile/blog

На днях Андрей Зверев, генеральный 
директор холдинга “Росэлектроника”, 
входящего в госкорпорацию “Ростех”, 
в интервью  ИТАР‑ТАСС сообщил, что 
его холдинг готов провести разработку 
и наладить производство криптомодулей 
для шифрования данных, которые можно 
использовать в российском смартфоне 
YotaPhone.

На российском рынке такой телефон 
с возможностью шифрования разговора 
может быть достаточно востребован, счи‑
тает г‑н Зверев. В первую очередь он бу‑
дет интересен управленцам госкомпаний 
и со труд ни кам спецслужб.

Разработчиком YotaPhone является 
компания Yota Devices. Известно, что 
за два месяца продаж было реализовано 
всего около 12 тыс. российских смартфо‑
нов. Пожалуй, не очень триумфальный 
результат для девайса, который носили 
на показ премьер‑министру. И если вдруг 
новый проект суждено будет воплотить 
в жизнь, то тогда с участием госзаказа 
может быть, наконец, и удастся резко по‑
высить продажи YotaPhone?…
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сы, которые достигают этой 
планки, обладают невероят-
ной ценностью, — проком-
ментировал сделку основатель 
и гендиректор Facebook Марк 
Цукерберг. — Я давно знаком 
с Яном [Коумом, сооснователем 
и гендиректором WhatsApp] 
и с нетерпением жду начала со-
труд ни чества с ним и его коман-
дой, чтобы сделать мир более 
открытым и коммуникабель-
ным”. По его словам, вся коман-
да разработчиков мессенджера 
перейдет работать в Facebook, 
а гендиректор станет членом со-
вета директоров соцсети.

По словам Цукерберга, Whats-
App и программа Facebook Mes-
senger дополнят друг друга, так 
как первый используется для об-
мена сообщениями между дру-
зьями в соцсети, а второй — для 
общения с людьми из телефон-
ного списка контактов. Он от-
метил, что общение в Facebook 
Messenger зачастую асинхронно, 
а WhatsApp может стать заме-
ной SMS-сообщений.

WhatsApp не слишком изве-
стен в США, хотя и разработан 
в Калифорнии. При этом созда-
тели приложения активно нара-
щивают географическую экспан-
сию и ведут набор переводчиков 
на 25 языков мира. Коум и вто-
рой сооснователь сервиса Бра-
йан Актон принципиально отка-
зались от размещения рекламы, 
но WhatsApp все же прибылен: 

первый год мессенджер работа-
ет бесплатно, затем взимается 
1 долл. за подписку.

Слухи об интересе интернет-
гигантов к WhatsApp регуляр-
но появлялись в прессе. В част-
ности, предложение о покупке 
сервиса за 1 млрд. долл. в 2013 г. 
якобы делала Google. Впрочем, 
официально эта информация 
так и не была подтверждена.

Японская Rakuten купила 
мессенджер Viber 
за 900 млн. долл.

14 февраля японский интернет-
конгломерат Rakuten объявил 
о приобретении компании Viber 
Media, владеющей популярным 
сервисом VoIP-звонков и мгно-
венных сообщений Viber. Стои-
мость сделки составляет 900 млн. 
долл., сообщает Reuters. Viber 
Media — частная компания, 
основанная в декабре 2010 г. 
и зарегистрированная на Кипре. 
В 2013 г. пользовательская база 
Viber возросла на 120% по от-
ношению к 2012 г. и составляет 
более чем 300 млн. человек. Сей-
час в компании работает около 
50 человек, включая тех, кто 
находится в центрах разработок 
в Минске и Бресте.

Сервис Viber, фактически 
представляющий собой конку-
рента Skype, был первоначаль-
но запущен на iPhone. Сейчас 
данная служба работает на плат-
формах Android, BlackBerry OS, 
iOS, Symbian, Windows Phone, 
Bada, а также Windows, Mac 
OS X и Linux. Система позволя-
ет совершать бесплатные звон-

ки через Интернет, передавать 
текстовые сообщения и обмени-
ваться изображениями. Viber до-
ступен примерно на 30 языках, 
в том числе на русском. Недавно 
компания запустила услугу Viber 
Out, позволяющую недорого 
звонить на городские и мобиль-
ные номера.

Корпорации Rakuten при-
надлежат один из крупнейших 
в Азии онлайн-гипермаркетов, 
объединяющий множество бо-
лее мелких магазинов, а также 
интернет-банк и туристический 
бизнес. По данным Forbes, Ra-
kuten входит в десятку самых ин-
новационных компаний в мире, 
а владелец компании Хироси 
Микитани является третьим 
по величине состояния милли-
ардером в Японии, которое оце-
нивается в 9,2 млрд. долл. Вы-
ручка Rakuten в прошлом году 
составила 5,1 млрд. долл., а при-
быль — 421,5 млн. долл. Пред-
полагается, что Viber поможет 
японскому игроку расширить 
перечень услуг, предлагаемых 
пользователям, а также увели-
чить аудиторию, завоевав новые 
сегменты рынка. Ранее, видимо, 
реализуя ту же стратегию, япон-
ский интернет-гигант приобрел 
производителя электронных 
книг Kobo, а также сингапур-
ский интернет-кинотеатр Viki, 
позиционирующий себя как гло-
бальная альтернатива американ-
ским Hulu или Netflix.

Как отмечает TechCrunch, по-
купка Viber поможет Rakuten 
конкурировать на местном рын-
ке с сервисом Line, который 

к концу 2014 г. планирует уве-
личить пользовательскую базу 
до 500 млн. человек. Как и Viber, 
Line предлагает пользователям 
возможность добавлять в свои 
сообщения стикеры — красоч-
ные рисунки. Преимущество 
Line заключается в наличии 
многопользовательских игр. 
Микитани сообщил, что в пла-
ны Rakuten входит добавление 
такой функции в Viber.

Ранее сообщалось, что Viber 
Media ведет переговоры с по-
тенциальными покупателя-
ми из Китая. Вероятная стои-
мость сделки тогда оценивалась 
на уровне 300 млн. долл. Извест-
но, что еще летом 2013 г. Viber 
обратилась к инвестиционному 
банку Goldman Sachs с просьбой 
помочь в поиске покупателя.

Сделки происходят на фоне 
роста популярности интернет-
мессенджеров, которые с пе-
реходом интернет-аудитории 
на мобильные устройства стано-
вятся универсальным средством 
коммуникации. За последние 
годы многомиллионные поль-
зовательские базы аккумули-
ровали американские Snapchat 
и WhatsApp, китайский We-
Chat и японский Line. Распро-
странение служб IP-телефонии 
подрывает доходы сотовых опе-
раторов. По данным Strategy 
Analytics, доходы мировых сото-
вых операторов от SMS в 2013 г. 
сократились впервые за всю 
историю этой службы: выручка 
снизилась на 4%, до 104 млрд. 
долл., к 2017 г. показатель сни-
зится на 20%.� :

ется привлекать в России и СНГ 
других партнеров по обучению 
технологиям IBM. Но это не ка-
сается образовательных услуг 
по продуктам других вендоров. 
Global Knowledge планирует 
расширить свое присутствие 
на российском рынке и сейчас 
ведет переговоры с рядом учеб-
ных центров, таких как “Сетевая 
академия Ланит” и “Академия 
АйТи”.

“ КУДИЦ” собирается вос-
пользоваться переменами в по-
литике IBM. “Наше со труд-
ни чество с Global Knowledge 
не ограничивается одной лишь 
авторизацией на продвижение 
услуг обучения IBM. Это — 
стратегическое партнерство, на-
правленное на то, чтобы пере-
нимать у этой компании лучшие 
практики в области обучения, 
создавать новые образователь-
ные материалы и пулы учебных 
ресурсов, использовать инструк-
торов Global Knowledge у нас 
и привлекать наших преподава-
телей к обучению специалистов 
за границей”, — объяснил Миха-
ил Солохин.

Кроме того, “ КУДИЦ” видит 
новые возможности для роста 
своего бизнеса. Один из спосо-
бов — повышение доступности 
обучения в регионах России 
и странах СНГ за счет развития 
дистанционных форматов и раз-
вития сети представительств. 
“Мы хотим дать людям воз-
можность учиться за местах 
и сократить расходы на коман-
дировки”, — сказал Михаил 
Солохин. Так, у компании уже 
есть представительства в Киеве 

и Алматы. В планах расшире-
ние их числа и увеличение штата 
преподавателей.

Цель состоит в том, чтобы 
привлечь небольшие компа-
нии. Хотя, по словам Михаила 
Солохина, крупные заказчики, 
такие как “Сбербанк” и РЖД, 
продолжают приобретать услуги 
обучения, в качестве точек роста 
бизнеса “ КУДИЦ” видит имен-
но СМБ.

Дополнительные перспекти-
вы для привлечения небольших 
компаний открывают ваучеры 
на обучение и программа You 
Pass We Pay, позволяющие воз-
мещать затраты на образова-
тельные услуги.

Ваучеры, которые получает 
компания при покупке оборудо-
вания IBM, позволяют обучить 
двух-трех человек в авторизо-
ванном УЦ, а IBM потом возвра-
щает учебному центру полную 
стоимость обучения. По словам 
Дмитрия Павлова, коммерче-
ского директора “ КУДИЦ”, 
сейчас главная задача состоит 
в том, чтобы информировать как 
можно больше таких компаний 
о возможностях, предоставляе-
мых ваучерами.

Дело в том, что зачастую эти 
компании просто не ничего про 
это знают. Так, по оценке IBM, 
в прошлом году по всему миру 
лишь примерно 30% ваучеров 
были использованы для обучения.

Но если ваучеры продви-
гаются уже давно, то вторая 
программа — You Pass We Pay, 
предназначенная для софтвер-
ных продуктов IBM, появилась 
в России только сейчас. Идея 
состоит в том, что партнер 
IBM платит учебному центру 
за обучение своего специали-
ста, и если он в течение опре-

деленного времени проходит 
сертификацию, то IBM возме-
щает компании эти расходы. 
“Это — хорошая возможность 
для небольших региональных 
компаний повысить квалифи-
кацию своих со труд ни ков без 
каких-либо затрат, — сказал 
Михаил Солохин. — Даже если 
компания не является партне-
ром IBM, то может без труда 
заключить партнерское со-
глашение начального уровня. 
Мы стараемся донести до них 
эту информацию и помогаем 
с оформлением бумаг”.

Эта программа не являет-
ся новинкой, но раньше она 
не была реализована в России, 

так как из-за российского зако-
нодательства были проблемы 
с получением компенсации с ва-
лютного счета. Теперь, в связи 
с переменами в образовательной 
политике IBM, эти препятствия 
удалось устранить.

Что касается российского 
рынка ИТ-обучения, то по мне-
нию Михаила Солохина, после 
кризиса он постоянно растет: 
“В тяжелые времена в первую 
очередь режут бюджеты на об-
учение. Но по нашим данным, 
после кризиса кривая спроса 
пошла вверх и идет до сих пор 
примерно под одним и тем 
же углом. Так что рост стабиль-
ный”.� :

возможность корректировать 
формат текста — например, из-
менять начертание шрифта или 
индекс символа.

8. Обеспечен быстрый до-
ступ к облачным хранилищам. 
Он позволяет быстро сохра-
нить результат распо знавания 
в используемое вами облачное 
хранилище. Можно также опе-
ративно сохранить результаты 
распо знавания в Microsoft Share-
Point или Office 365.

Из других новшеств упомя-
нем такое: в FR12 пользователь 
может выбрать один из двух ре-
жимов распо знавания — с прио-
ритетом скорости или качества. 
В первом режиме документы бу-
дут обрабатываться на величину 
до 50% быстрее.

Можно также добавить, 
что новый  ABBYY Fine-
Reader распо знает документы 

на 190 мировых языках и любых 
их комбинациях, причем для 
48 языков предусмотрена сло-
варная поддержка. Системные 
требования к компьютеру тако-
вы: тактовая частота процессора 
1 ГГц или выше; ОС Microsoft 
Windows 8/8.1/7/Vista/XP; ОЗУ 
не менее 1024 Мб; видеокарта 
и монитор с разрешением не ме-
нее 1280×1024.

Для полноты картины необ-
ходимо отметить, что  ABBYY 
FineReader 12 поставляется 
в двух редакциях — Profes-
sional и Corporate. Редакция 
Professional предназначена 
для индивидуальных пользо-
вателей и небольших компа-
ний. Её можно приобрести 
в виде коробочной версии 
(за 4990 руб.) и версии для 
скачивания (4490 руб.). Для 
корпоративных пользователей 
предусмотрены пакеты лицен-
зий. При обновлении с преды-
дущих версий программы пре-
доставляется скидка 40%.� :

Неделя охоты...
ПРОДОЛЖЕНИЕ CO C. 1

IBM меняет...
ПРОДОЛЖЕНИЕ CO C. 1

Восемь...
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О рганизация управления ИТ в круп‑
ном холдинге, объединяющем 
совершенно не похожие друг 

на друга бизнесы, — задача непростая, 
требующая от руководителя ИТ‑службы 
наличия опыта и знаний в разных пред‑

метных областях. О пу‑
тях решения этой задачи, 

а также о том, как правильно наладить 
взаимодействие с представителями биз‑
неса и ИТ‑директорами дочерних пред‑
приятий, очередной гость нашей тради‑
ционной рубрики “Кто он, современный 
ИТ‑руководитель?” ИТ‑директор груп‑
пы компаний “Новард” Антон Левиков 
рассказал научному редактору PC Week/
RE Ольге Павловой.

PC Week: Для начала расскажите, пожалуйста, 
о том, как вы пришли в ИТ.
АнТон ЛевИков: Я работаю на предприяти-
ях холдинга уже двадцать лет, практически 
с самого начала его становления. Тогда 
это была небольшая компания “Экони-
ка”, куда я пришел, еще будучи студентом 
Московского института управления. Для 
меня это было очень удобно, поскольку 
компания  находилась  в  том  же  здании 
и не надо было тратить время на дорогу, 
чтобы совмещать работу и учебу на ве-
чернем факультете. Так что по первому 
образованию я — экономист, а уже затем 
получил степень MBA в области ИТ.

С  течением  времени  “Эконика”  ме-
нялась и развивалась, и сейчас в состав 
группы компаний “Новард” входят по-
мимо неё также девелоперская компания 
“Сити-XXI век”, компания “Рутектор”, 
занимающаяся  продажей  промышлен-
ного  и  строительного  оборудования, 
и управляющая коммерческой недвижи-
мостью компания “Новард Эстейт”. А я, 
постепенно поднимаясь по  служебной 
лестнице, вырос до ИТ-директора группы 
компаний.

PC Week: каким образом сегодня организовано 
управление ИТ в таком сложном многопрофиль‑
ном холдинге?
А. Л.:  У  нас  в  каждом  бизнесе  имеется 
свой  ИТ-директор,  который  функцио-
нально подчиняется мне, а организаци-
онно — генеральному директору. Согла-
сно нашей ИТ-стратегии ИТ-директора 
компаний имеют значительную степень 
самостоятельности,  выбирая необходи-
мые для автоматизации своих бизнесов 
системы автоматизации. В ИТ-стратегии 
группы компаний прописаны ограниче-
ния их свободы, в частности — необхо-
димость  использования  общекорпора-
тивных систем, таких как корпоративный 
портал и система электронного докумен-
тооборота.

Лично я занимаюсь вопросами управ-
ления  ИТ-под раз де лениями,  участвую 
в  разработке  ИТ-стратегий  компаний 
группы, стандартов и правил, осуществ-
ляю контроль исполнения работ, помо-
гаю в формировании коллективов. А тех-
нологиями автоматизации я занимаюсь 
в  значительно меньшей степени. С ка-
кого-то момента я полностью перестал 
программировать, разрабатывать систе-
мы  и  не  испытываю  стремления  к  та-
кой работе. Но если оглянуться вокруг, 
то ИТ-директора, как правило, “привязы-
ваются” рынком к какой-нибудь системе 
автоматизации — к SAP, Oracle или MBS, 
хотя проблемы внедрения систем и уме-
ние их решать обычно не имеют отноше-
ния к их названию. В этом и заключает-
ся определенная специфика должности 
“ИТ-директор”.

PC Week: какие же тогда задачи решает возглав‑
ляемая вами ИТ‑служба?

А. Л.: Моя команда, которая, кстати, весь-
ма невелика, занимается ИТ-поддержкой 
управляющей компании, корпоративных 
сервисов, а также обеспечением без о пас-
ности в сфере ИТ. Так сложилось, что 
в  группе  компаний  обеспечение  без о-
пас ности бизнеса является прерогативой 
управляющей компании;  соответствен-
но обеспечение информационной без-
о пас ности также централизовано, хотя 
и в меньшей степени.

До последнего времени в нашей службе 
без о пас ности не было человека, который 
бы занимался работой в области ИТ-без о-
пас ности, и это было возложено на меня. 
Почему  ИТ-департаменту  не  годится 
“в одиночку” заниматься данным вопро-
сом? Причин тому несколько. Во-первых, 
структура,  которая  сама  что-то делает 
и сама же себя проверяет, не оптималь-
на; во-вторых, такая структура порождает 
дополнительные риски; и в-третьих, ряд 
вопросов, находящихся на стыке областей 
ИТ и без о пас ности, вообще уходит из-под 
контроля — например, содержательный 
контроль интернет-трафика. ИТ-специ-
алисты занимаются этим с формальной 
точки зрения (ограничивая доступ и со-
кращая объем), а у со труд ни ков службы 
без о пас ности нет необходимого ресурса. 
Аналогичная ситуация и с ИТ-инциден-
тами, когда ИТ-специалисты фиксируют 
их с большой неохотой  (особенно ког-
да быстро справились  и есть надежда, 
что никто не заметил), а у службы без о-
пас ности нет ресурсов для организации 
контроля за фиксированием инцидентов.

PC Week: в чём заключается ИТ‑стратегия группы 
компаний, о которой вы говорили выше?
А. Л.:  Следует  выделить  две  составля-
ющие ИТ-стратегии  на уровне  группы 
компаний. Первая — это общие прави-
ла  взаимодействия  управляющей  ком-
пании и дочерних компаний в области 
ИТ. Они прописаны уже давно и не под-
вержены изменениям. Вторая же состав-
ляющая — это ИТ-инициативы уровня 
группы компаний, которые служат реа-
лизации целей какого-то отдельного биз-
неса или всех бизнесов. Таких инициатив 
несколько, и они, как правило, рассчи-
таны не на один год, т. е. поддерживают 
определенные  развивающиеся  бизнес-
процессы. Например, в разные периоды 
возникает необходимость поддерживать 
блок маркетинга, продаж или проектный 
блок  (если  речь  идет  о девелоперской 
компании). В рамках реализации такой 
инициативы ИТ-директор дочерней ком-
пании формирует планы реализации (ка-
кие системы автоматизации применить, 
насколько нужно их дорабатывать, в ка-

кой степени они охватят бизнес-процес-
сы, как организовать проект внедрения 
и т. д.).

Конечно, не только ИТ-специалисты 
продвигают внедрение новых технологий 
в компании, но тем не менее наша роль 
довольно значительна. И это как раз тот 
случай, когда фактически ИТ-директор 
выступает в роли инициатора, убеждая 
заказчиков, что данная конкретная техно-
логия позволит им улучшить свою работу 
и сократить затраты, а главное — им бу-
дет предоставлена актуальная информа-
ция для принятия решения.

PC  Week:  А  как  при  этом  у  вас  формируется 
ИТ‑бюджет?
А. Л.: Я рассматриваю ИТ-бюджет как итог 
процесса бизнес-планирования, резуль-
тат понимания и договоренностей с биз-
несом о том, что нужно сделать.

Надо отметить, что здесь у холдинго-
вой структуры есть определенная спе-
цифика. Наши бизнесы самостоятельны 
в вопросах формирования своих бизнес-
стратегий  и  планов,  но  планирование 
целей  верхнего  уровня  на длительный 
период проходит под управлением управ-
ляющей компании, поскольку основные 
установки идут от акционеров и являют-
ся обязательными для всех бизнесов.

В  процессе  ИТ-бюджетирования 
управляющая компания также дает опре-
деленные установки дочерним компани-
ям. Причем речь идет не только о каких-
то конкретных суммах и мероприятиях 
для включения в бюджеты, но и об ар-
гументированных посылах к внедрению 
новых технологий (“Посмотрите на под-
готовленное обоснование для внедрения, 
например, IP-телефонии”). Важно отме-
тить, что такие посылы не носят прину-
дительный характер, поскольку сложно 
заставить  людей,  которые  зарабатыва-
ют деньги, сделать что-то, на их взгляд, 
бесполезное. Наиболее разумный путь 
здесь — убеждение.

В целом же мы придерживаемся пра-
вила  —  семь  раз  переговорить,  один 
раз  приказать.  Это  обусловлено  и  на-
шей корпоративной культурой, хотя для 
ИТ не во всех случаях этот подход явля-
ется наилучшим. Так, он не годится для 
задач, где решение нужно принимать бы-
стро. Но на большом промежутке време-
ни его значимость возрастает.

PC Week: Бизнес часто рассматривает ИТ‑под раз‑
де ления в холдинге как вспомогательные и об‑
служивающие. А могут ли они стать равноправ‑
ными? И могут ли вообще ИТ приносить деньги 
компании?
А. Л.: Я  сторонник  эффективных  ИТ, 
поэтому  в  установках  нашим  дочер-
ним компаниям исхожу из того, что все 
ИТ-проекты должны начинаться с оцен-
ки их эффективности. При этом ИТ-спе-
циалисты  должны  нести  в  бизнес  два 
основных момента. Первый— необходи-
мо объяснять, как окупаются вложения 
в ИТ, и второй — самим генерировать 
эффективные  бизнес-процессы,  поро-
ждающие конкурентные преимущества. 
То есть ИТ-директор компании должен 
не только слушать, кто и о чём его попро-
сит, и затем выполнять эти пожелания, 
но и сам предлагать бизнесу какие-то тех-
нологические, а может, и бизнес-иници-
ативы.

У  нас  в  компаниях  примером  такой 
активной  позиции  ИТ-службы  стали 
BI-технологии, которые пришли в бизнес 
с подачи ИТ-департамента (в частности, 
в  обувной  сети  “Эконика”).  Начинали 
с  отечественной  системы  Smart,  затем 
перешли  на QlickView.  Бизнес  оценил 
целесообразность их использования, и се-

годня мы обеспечиваем интенсивное раз-
витие в этой области.

PC Week: Бытует мнение, что эффективность ин‑
вестиций в ИТ посчитать очень сложно. Более того, 
полученные при этом цифры недостаточно полно 
и достоверно отражают результаты ИТ‑преобра‑
зований. Поэтому правильнее говорить о качест‑
венных показателях внедрения ИТ. каково ваше 
мнение?
А. Л.:  Я  считаю,  что  только  на  уровне 
компании, да и то не всегда, можно ко-
личественно посчитать эффективность 
вложений в ИТ. Но это еще не повод для 
отказа от проведения расчетов на уровне 
ИТ-службы компании.

Ценность  расчетов  заключается 
не в том, чтобы просчитать всё до копей-
ки, а в  том, чтобы именно этот способ 
обоснования и согласования с бизнесом 
необходимости вложений в ИТ наиболее 
убедителен. Я считаю, что без заказчика 
ИТ-специалист никогда не может кор-
ректно обозначить эффективность. Это, 
можно сказать, плод совместных усилий.

Безусловно, здесь уместны условности 
и договоренности “по месту”. Скажем, 
конкретная система признается эффек-
тивной потому, что определенная опе-
рация в ней выполняется быстрее,  со-
кращается какой-то ресурс, уменьшается 
трудоемкость. Но в жизни не всегда слу-
чается так, как предполагалось. Точный 
“арифметический”  эффект  от  внедре-
ния в ИТ можно рассчитать только в тех 
компаниях,  где ИТ являются основным 
бизнес-процессом. А там, где ИТ исполь-
зуются  для  поддержки  бизнеса,  следу-
ет принимать во внимание  условности 
и помнить, что эффективность принятия 
управленческих решений не всегда зави-
сит от их поддержки ИТ.

PC Week: А как добиться взаимопонимания между 
бизнесом и ИТ? С какими сложностями вам прихо‑
дится сталкиваться на этом пути?
А. Л.: Одна из ключевых проблем, которую 
нам приходится решать, — каким обра-
зом удовлетворить потребности бизнеса: 
от использования одной системы для всех 
компаний, входящих в холдинг, до ин-
теграции нескольких систем на уровне 
одной компании. Нужно отметить, что 
сегодня  бизнесы-процессы  компаний 
сложны и могут быть охвачены “моно-
системой” только верхнего уровня (SAP 
или  Oracle). А системы уровнем ниже 
не могут в полной мере обеспечить не-
обходимую функциональность и так или 
иначе нуждаются в интеграции со специ-
ализированными продуктами.

Например,  исторически  сложилось 
так, что в компании “Эконика” использу-
ются две системы — Microsoft Dynamics 
АХ и “1С”. Это, несомненно, порождает 
трудности, связанные с их интеграцией, 
что в результате влияет и на доступность 
информации,  и  на  скорость  отраже-
ния операций. Время от времени у ру-
ководства возникает вопрос, а не стоит 
ли перейти к одной системе: “Мы хотим 
получать эти данные в “1С”, поскольку 
так быстрее”. Я доволен тем, как органи-
зована интеграция, так что приходится 
доказывать, что такая совокупность си-
стем на данном этапе развития компании 
вполне эффективна и покрывает ее по-
требности. Хотя, конечно, мечта любого 
ИТ-специалиста — внедрить одну систе-
му “для всего” и не иметь дела с интег-
рацией.

PC Week: Что‑нибудь еще стоит на пути достиже‑
ния полного взаимопонимания между бизнесом 
и ИТ?
А. Л.: К числу серьезных проблем, с моей 
точки зрения, можно также отнести же-

“Если результат не прописан, а срок не определен,
то система не заработает никогда”

­ИНТЕРВЬЮ

Антон­Левиков
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В связи с растущим объемом разра-
батываемого  ПО  проблема  без-
о пас ности  становится  все  более 

актуальной. Одним из вариантов ее ре-
шения может стать применение без о пас-
ного цикла создания продуктов, вклю-
чая  планирование,  проектирование, 
разработку, тестирование. Такой подход 
позволяет на выходе получить решение 
с продуманной системой без о пас ности, 
которое не придется затем многократно 
“латать” из-за имеющихся уязвимостей.

В  данной  статье  речь  пойдет  об  од-
ной из важных практик, применяемых 
на этапе тестирования, — статическом 
анализе кода.

Если при динамическом анализе кода 
программа  анализируется  в  процессе 
её  исполнения,  то  при  статическом  — 
в  отсутствие  такового.  В  большинстве 
случаев под статическим подразумевают 
анализ, осуществляемый с помощью ав-
томатизированных инструментов исход-
ного или исполняемого кода.

Исторически  первые  инструменты 
статического  анализа  (часто  в  их  на-
звании используется слово “lint”) при-
менялись  для  поиска  простейших  де-
фектов программы. Они использовали 
простой  поиск  по  сигнатурам,  то  есть 
обнаруживали  совпадения  с  имеющи-
мися  сигнатурами  из  базы  проверок. 
Такие инструменты применяются до сих 
пор и позволяют определять “подозри-
тельные” конструкции в коде, которые 
могут вызвать падение программы при 
её выполнении.

Недостатков у  этого  метода немало. 
Основной состоит в том, что множество 
“подозрительных”  конструкций  в коде 
не всегда являются дефектами. В боль-
шинстве случаев такой код может быть 
синтаксически правильным и работать 
корректно. Соотношение “шума” и ре-
альных  дефектов  в  больших  проектах 
может достигать 100:1. Таким образом, 
разработчику приходится тратить мно-
го  времени  на  отсеивание  шума,  что 
отменяет  плюсы автоматизированного 
поиска.

Тем не менее, несмотря на недостат-
ки, инструменты данного типа исполь-
зуются и сегодня благодаря их простоте 
и низкой стоимости.

Инструменты  статического  анализа 
второго поколения в дополнение к про-
стому поиску совпадений по шаблонам 
оснащены  технологиями  анализа,  ко-
торые  до  этого  применялись  в  компи-
ляторах  для  оптимизации  программ. 
Эти  методы  позволяли  по  анализу  ис-
ходного  кода  составлять  граф  потока 
управления и граф потока данных, пред-
ставляющие собой модель выполнения 
программы и модель  зависимостей  пе-
ременных от других переменных. Распо-
лагая данными, графы можно моделиро-
вать, определяя, как будет выполняться 
программа  (по какому пути и  с каким 
данными).

Поскольку программа состоит из мно-
жества  функций  и  процедур  модулей, 
которые могут  зависеть друг от друга, 
недостаточно  анализировать  каждый 
файл по отдельности. Для полноценного 
межпроцедурного анализа необходимы 
все файлы программы и зависимости.

Основными достоинствами этого типа 
анализаторов являются меньшее коли-
чество “шума” за счет частичного моде-
лирования выполнения программ и воз-
можность обнаружения более сложных 
дефектов.

Для иллюстрации приведем процесс 
поиска  уязвимостей  инъекции  кода 
и SQL-инъекции. Для их обнаружения 
находятся места в программе, откуда по-
ступают недоверенные данные, напри-
мер GET-запрос протокола   HTTP. Пе-
ременная,  в  которой  хранятся  данные 
из  GET-запроса,  помечается.  В  даль-
нейшем,  если  значения  этой  перемен-
ной присваиваются другой переменной 
(или проходит схожая операция), то эта 
другая  переменная  тоже  помечается. 
Таким образом, в графе потока данных 
помечаются  все  переменные,  которые 
зависят  от  недоверенного  источника. 
Если  помеченная  переменная  попада-
ет  в  критичную  системную  функцию, 
которая отвечает за выполнение коман-
ды операционной системы  (например, 
Runtime.exec в Java) или делает запрос 
к  базе данных,  то  это  означает потен-
циальную возможность внедрения кода 
или SQL-запроса.

Возможна  и  обратная  ситуация, 
когда  из  доверенного  источника,  на-
пример  от  переменных  окружения, 

данные  поступают  в  недоверенный 
источник,  например  в  генерируемую 
 HTML-страницу.  Это  может  означать 
потенциальную утечку информации.

Одним из недостатков такого анализа 
является  то,  что  на  пути  выполнения 
программ сложно определить функции, 
которые осуществляют фильтрацию или 
валидацию  значений.  Поэтому  боль-
шинство анализаторов включает набор 
стандартных системных функций филь-
трации для языка и возможность  зада-
вать такие функции самостоятельно.

Нет общего мнения по поводу обяза-
тельного функционала третьего поколе-
ния инструментов статического анализа. 
Некоторые вендоры предлагают  более 
тесную интеграцию в процесс разработ-
ки, использование SMT-решателей для 
точного определения пути выполнения 
программы в зависимости от данных.

Появилась  также  тенденция  добав-
лять гибридный анализ, т. е. совмещен-
ные  функции  статического  и  динами-
ческого  анализа.  У  данного  подхода 
есть  несомненные  плюсы:  например, 
можно  проверять  существование  уяз-
вимости, найденной с помощью стати-
ческого  анализа,  путем  эксплуатации 
этой уязвимости. Недостатком же здесь 
может быть следующая ситуация. В слу-
чае ошибочной корреляции места,  где 
не было доказано уязвимостей с помо-
щью динамического анализа, возможно 
появление  ложноотрицательного  ре-
зультата. Другими словами, уязвимость 
есть, но анализатор ее не находит.

Если  говорить  о  результатах,  то  для 
оценки  работы  статического  анализа-
тора  используются  понятия  и  метода, 
и  статистики.  Как  и  в  статистике,  ре-
зультаты  анализа  делятся  на  положи-
тельные,  отрицательные,  ложноотри-
цательные (дефект есть, но анализатор 
его не находит) и ложноположительные 
(дефекта нет, а анализатор нашёл его).

Для  реализации  эффективного  про-
цесса устранения дефектов важно отно-
шение  количества  истинных  дефектов 
ко всем найденным дефектам. Данную 
величину называют точностью. При не-
высокой точности соотношение истин-
ных  и  ложноположительных дефектов 
оказывается большим, что так же, как 
и  в  ситуации  с  большим  количеством 

шума,  требует от разработчиков много 
времени на анализ результатов и факти-
чески нивелирует плюсы автоматизиро-
ванного анализа кода.

Аналогично, для поиска уязвимостей 
особенно важно отношение найденных 
истинных  уязвимостей  ко  всем  най-
денным  —  этот  показатель  и  принято 
считать полнотой. Ненайденные уязви-
мости  опаснее  ложноположительного 
результата,  так как могут нанести пря-
мой ущерб бизнесу.

Довольно сложно в одном решении со-
четать хорошую полноту и точность ана-
лиза. Инструменты первого поколения, 
работающие по  простому совпадению 
шаблонов, могут показывать хорошую 
полноту анализа, но  при этом  низкую 
точность из-за ограничения технологий 
анализа. Благодаря тому, что второе по-
коление анализаторов может определять 
зависимости  и  пути  выполнения  про-
граммы, обеспечивается более высокая 
точность анализа при такой же полноте.

Несмотря на то что технологии разви-
ваются  непрерывно,  автоматизирован-
ные инструменты до сих пор не заменя-
ют полностью ручной аудит кода. Такие 
категории  дефектов,  как  логические, 
архитектурные уязвимости и проблемы 
с производительностью, могут быть об-
наружены только экспертом. Однако ин-
струменты работают быстрее, позволяют 
автоматизировать процесс и стоят дешев-
ле, чем работа аудитора. При внедрении 
статического анализа кода можно исполь-
зовать ручной аудит для первичной оцен-
ки, поскольку это позволяет обнаружи-
вать серьезные проблемы с архитектурой. 
Автоматизированные же инструменты 
должны применяться для быстрого ис-
правления дефектов. Например, при по-
явлении новой версии ПО.

Существует множество решений для 
статического  анализа  исходного  кода. 
Выбор продукта зависит от поставлен-
ных  задач. Если необходимо повысить 
качество кода, то вполне можно приме-
нять  анализаторы  первого  поколения, 
использующие поиск по шаблонам. Если 
же нужно найти уязвимости в ходе реа-
лизации цикла без о пас ной разработки, 
логично использовать инструменты, ана-
лизирующие  поток  данных.  Ну  а  если 
опыт  внедрения  средств  статического 
и динамического анализа уже имеется, 
можно попробовать инструменты, осно-
ванные на гибридном анализе.� :

Автор статьи — старший исследо‑
ватель департамента анализа кода 
в ERPScan (дочерняя компания Digital 
Security).

Современные методы статического анализа 
исходного кода для поиска уязвимостей

лание заказчика постоянно “дорабаты-
вать” свои ожидания. Заказчику неудоб-
на ситуация, когда ИТ от него требуют 
постановки конечных требований к ав-
томатизации  того или иного процесса. 
Однако чтобы эти требования реализо-
вать, крайне желательно в какой-то мо-
мент поставить точку и зафиксировать 
и требования, и организационный кон-
тур  их  реализации  и  приемки.  Естест-
венно, что бизнес постоянно меняется, 
да и заказчик тоже развивается в своем 
понимании того, как лучше и эффектив-
нее работать. При этом желание ИТ-спе-
циалиста  поставить  точку  существен-
ным  образом  ограничивает  заказчика. 
Я считаю, что это — вечная проблема, 
которая радикального решения не име-
ет. И все, кто работает в сфере ИТ, пос-
тоянно  с  нею  сталкиваются  — просто 
в зависимости от специфики бизнеса она 
имеет разный масштаб. Там,  где  заказ-
чик  “силен”,  он  способен  бесконечно 
долго “упражняться” с изменением ожи-
даний. Но на пользу дела это не идет, 
поскольку основной вопрос и к заказчи-
ку, и к ИТ — это срок и результат. Если 
результат не прописан, а срок не обозна-
чен, то начинать автоматизацию смысла 
не имеет.

PC Week: какие из наиболее популярных сегодня 
технологий вы уже внедрили или собираетесь 
внедрить?
А. Л.: Мы постоянно отслеживаем все но-
винки, появляющиеся на рынке, и пы-
таемся примерять их  на  себя. Так, не-
давно мы внимательно изучали системы 
управления мобильными устройствами 
(MDM-системы) и в результате пришли 
к выводу, что на нашем масштабе бизнеса 
они пока не принесут весомого эффекта. 
Когда приходится управлять десятками 
тысяч устройств, данная технология име-
ет право на жизнь, но для небольшого ко-
личества (сотни устройств) использовать 
ее пока что слишком накладно.

Кроме того, эти технологии пока могут 
усложнить жизнь пользователям. Пред-
положим, мы внедрили MDM-систему, 
и тогда наши со труд ни ки должны само-
стоятельно подключать свои устройства. 
Однако я еще не видел таких систем, где 
толково и “по-русски” написано, что надо 
делать. Более того, пользователю надо 
установить на свое устройство пару-трой-
ку программ, которые потом удалить са-
мостоятельно (несмотря на все заверения 
разработчиков) он уже не сможет. Таким 
образом, ИТ-специалисты, внедряя по-
добные системы, реально облегчают себе 

жизнь, но одновременно создают слож-
ности для пользователей.

Надо сказать, что эти проблемы в зна-
чительной степени связаны с “битвой” 
мобильных ОС, которая идет в настоя-
щее время и в которой все мы вынужде-
ны участвовать. Вся “прелесть” ситуации 
с  немобильной  ИТ-инфраструктурой 
состоит в том, что есть Windows и мож-
но считать, что нет альтернатив. А вот 
для мобильных устройств такого един-
ства нет. Философия  iPad не ориенти-
рована  на  корпоративное  использова-
ние, то же можно сказать и про Android. 
А  устройств,  работающих  на  Windows 
Phone,  сейчас у пользователей не мно-
го. Эта ситуация какое-то время, скорее 
всего, будет сохраняться, и в конечном 
итоге, как я полагаю, Android победит. 
Хотя Windows Phone еще рано списывать 
со счетов.

PC Week: в заключение поделитесь, какой по‑
лезный опыт вы извлекли за годы своей работы 
на посту ИТ‑директора.
А. Л.: Анализируя  причины,  от  чего  за-
висит успех или неуспех ИТ-проектов, 
я  пришел  к  мысли,  что  это  не  вопрос 
технологий как таковых, а всегда вопрос 
тех  людей,  которые  ими  занимаются. 

И  в  этом  смысле  для  всех  участников 
проекта одна и та же ситуация может вы-
глядеть абсолютно по-разному — и про-
вальной, и выигрышной — в зависимости 
от того, как люди ее понимают. Причин 
здесь несколько. Прежде всего в сфере 
ИТ велика  степень неопределенности, 
в результате не все участники правиль-
но понимают, как работает внедряемая 
технология,  каковы  ее  тонкости,  осо-
бенности. Существует также языковой 
барьер,  поскольку  используется  очень 
много  западных технологий, но не все 
свободно могут понимать по-английски. 
Кроме того, большинство ИТ-специали-
стов оторвано от тех задач, которые ре-
шаются в компании. И хотя они хорошо 
разбираются в той или иной технологии, 
но не могут рассказать о ней простыми 
словами.

И  наконец,  успешность  любого 
ИТ-проекта всегда определяется нали-
чием людей, которые хотят действовать. 
Если таких людей нет  со стороны ИТ, 
то обязательно должен быть кто-то в биз-
несе. В противном случае проект либо ум-
рет сразу, либо поживет немного, но в ко-
нечном итоге всё равно умрет.

PC Week: Спасибо за беседу.� :
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ВАЛЕРИй­АНдРЕЕВ,­ИгоРЬ­коРчАгИН,­­
ЮРИй­кРАВцоВ

В последнее время с полным на то осно-
ванием можно говорить о переходе 
от индустриального информацион-

ного общества к глобальному, по крайней 
мере в рамках развитых стран двадцатки. 
Сегодня  информация  является  столь 
же важной составляющей мировой эко-
номики, как материальные или энерги-
ческие ресурсы. И это несмотря на то, 
что сам по себе термин “информацион-
ные ресурсы” до сих пор воспринима-
ется  по-разному.  Расплывчатость  тер-
мина  “информация”,  охватывающего 
сведения  о  лицах,  предметах,  фактах, 
событиях,  явлениях  и  процессах  неза-
висимо  от  формы  их  представления, 
приводит к тому, что всякий раз необ-
ходимо  вводить  ее  практическую  реа-
лизацию — информационные ресурсы 
и уже потом осуществлять с ней какие-
то действия.

В  таком  случае  непременным  атри-
бутом информации является ее доступ-
ность.  Оборотная  сторона  этой  меда-
ли  —  ее  защищенность,  являющаяся, 
впрочем,  эффективным  показателем 
уже  упомянутого  атрибута.  При  этом 
один из атрибутов, доступность, преду-
сматривает определенную “открытость” 
ресурса,  а  другой,  защищенность,  — 
напротив,  “закрытость”. Эти атрибуты 
являются объектами пристального вни-
мания со стороны не только владельцев 
информационных ресурсов, регуляторов 
рынка информационной без о пас ности, 
но и потенциальных и реальных наруши-
телей. При этом совершенно не обяза-
тельно, чтобы оба атрибута были полно-
стью комплементарны друг другу. Часто 
полная доступность информации обес-
печивается серьезными мероприятиями 
по информационной без о пас ности (ИБ), 
иногда — полная её недоступность во-
все обходится без необходимых средств 
ИБ (например, технических).

Как  бы  то  ни  было,  но  вопросы 
ИБ встают в полный рост перед любым 
владельцем информационных ресурсов. 
Именно для этого проводятся меропри-
ятия по защите информации на объек-
тах  таких владельцев. Целями защиты 
информации в общем случае являются:

•  предотвращение  несанкциониро-
ванного доступа к охраняемым сведени-
ям, их разглашения и утечки;

•  предотвращение  противоправных 
действий по уничтожению, модифика-
ции, искажению, копированию, блоки-
рованию информации;

•  предотвращение  других  форм  не-
законного  вмешательства  в  информа-
ционные  ресурсы  и  информационные 
системы, обеспечение правового режима 
документированной  информации  как 
объекта собственности;

•  защита  конституционных  прав 
граждан  на  сохранение  личной  тайны 
и  конфиденциальности  персональных 
данных, имеющихся в информационных 
системах;

•  сохранение государственной тайны, 
конфиденциальности документирован-
ной информации в соответствии с зако-
нодательством;

•  обеспечение  прав  субъектов  в ин-
формационных  процессах  и  при  раз-
работке,  производстве  и  применении 
информационных  систем,  технологий 
и средств их обеспечения.

На бытовом уровне обеспечение без-
о пас ности  информации  является  ин-
туитивно  понятным  процессом. А  как 
обстоит дело в сфере реального произ-
водства? Чем выделяются объекты ТЭК 
по  сравнению  с  реальным  сектором 
в целом? Часто именно тем, о чем  го-
ворилось выше, — полным отсутствием 
комплементарности  информационных 
атрибутов. А кроме того, еще и не впол-

не  отчетливым  пониманием  важности 
обрабатываемой  на  этих  объектах  ин-
формации. И только в последнее время 
ситуация стала несколько меняться…

Обычно произвольный объект автома-
тизации в реальном секторе (например, 
в ТЭК) имеет развернутую вычислитель-
ную  сеть,  подключение  к  центрально-
му объекту, Интернету и пр. В типовой 
топологии вычислительной сети такого 
предприятия выделяют три зоны (рис. 1):

•  корпоративная  —  сегмент  сети, 
занимающийся  процессами  жизнеде-
ятельности  самого  предприятия  и  его 
должностных лиц, —  АСУП;

•  исполнительная  —  сегмент  сети, 
обеспечивающий непосредственное вы-
полнение  технологических  процессов 
(ТП) предприятия, —  АСУТП;

•  зона  диспетчеризации  —  сегмент 
сети управления  АСУТП, непосредствен-
но влияющий на ход выполнения ТП.

Заметим,  что  информация,  обраба-
тываемая в рамках указанных зон, раз-
лична;  она  относится  к  разным  видам 
деятельности  человека,  имеет  разные 
атрибуты, регулируется различной нор-
мативно-правовой базой и требует раз-
ных подходов к проведению мероприя-
тий по ИБ.

Рассмотрим эти зоны с точки зрения 
требований к обеспечению ИБ.

Информация, циркулирующая в кор-
поративной  зоне,  имеет  непосредст-
венное отношение к бизнес-процессам 
предприятия. Именно зона  АСУП имеет 
подключение к  центральному объекту 
владельца  ресурсов  через  доверенную 
инфокоммуникационную среду (напри-
мер, “наложенную” на Интернет). В ка-
честве ПО здесь широко используются 
ОС  семейства  MS  Windows,  офисные, 
бухгалтерские  и  справочные  пакеты. 
Ограничения  по  времени  на  доставку 
информации  в  этой  зоне  практически 
отсутствуют, а требования к уровню за-
щиты максимальны. Основное внимание 
уделяется  защите  конфиденциальной 
(в  том числе коммерческой) информа-
ции, а также персональным данным со-
труд ни ков предприятия.

Можно выделить следующие меропри-
ятия по обеспечению без о пас ности ин-
формации (ОБИ) в такой корпоративной 
зоне:  защита  от  несанкционированно-
го доступа (НСД) для предотвращения 
утечки информации, от внедрения по-
сторонней информации извне, от моди-
фикации информации, от сетевых втор-
жений и антивирус ная защита.

Любое несанкционированное вмеша-
тельство  в  информационные  ресурсы 
 АСУП может привести к экономическо-
му  ущербу  для  предприятия  в  резуль-
тате  снижения доступности  (простоя), 
к утечке информации (нарушение кон-
фиденциальности) и пр.

Исполнительная зона. Зона, в которой 
происходит  генерация,  сбор,  хранение 
и  обработка  специализированной  ин-
формации от разнообразных промыш-
ленных  устройств,  задействованных 
в производственном процессе. Эта зона 

обеспечивает средства управления про-
мышленными  устройствами. Здесь  ча-
сто используются  специализированное 
ПО и протоколы; как правило, одна или 
несколько систем функционируют в ре-
жиме реального времени. В связи с этим 
в данной зоне очень высоки требования 
к  надежности  функционирования  ин-
формационной системы. Никакого вза-
имодействия с “внешним миром” такой 
системе не нужно. Однако же информа-

ция сама по себе до недавнего времени 
считалась открытой, то есть считалось, 
что  нарушителю  нет  никого  смысла 
обладать  ею,  поскольку  практической 
ценностью  вне  стен  предприятия  она 
не  обладает.  А  значит,  уровень  защи-
щенности должен быть минимальным. 
Но это совершенно не так!

Можно  выделить  следующие  меро-
приятия по ОБИ в такой корпоративной 
зоне:

•  защита от НСД для предотвращения 
изменения (модификации) информации;

•  защита от внедрения посторонней ин-
формации извне.

Зона  диспетчеризации  “вплотную 
примыкает” к исполнительной зоне, по-
скольку должностные лица предприятия 
(операторы) со своих автоматизирован-
ных рабочих мест  (АРМ) воздействуют 
на производственные процессы в испол-
нительной зоне посредством вынесенных 
из нее интерфейсов. Отличие в том, что 
требования к вероятностно-временным 
характеристикам по обработке инфор-
мации здесь ниже, чем в исполнитель-
ной зоне. Это различие не столь сущест-
венно, и поэтому зоны исполнительную 
и диспетчеризации часто рассматривают 
совместно,  как  зону  обеспечения  ТП. 
В дальнейшем будем говорить о ней как 
о единой   АСУТП с двумя технологиче-
скими сегментами — функционирования 
и управления.

В зоне   АСУТП любой ценой обеспе-
чивается непрерывность производства, 
защищать  здесь  как  будто  бы  нечего. 
Связь с “внешним миром” практически 
отсутствует,  сетевые  подключения  ми-
нимальны, протокольная составляющая 
специфична. Но должностные лица ра-
ботают,  поэтому  можно  выделить  вид 
защиты  информации  в  зоне   АСУТП 
от НСД, от внедрения посторонней ин-
формации  извне,  от  модификации  ин-

формации извне, а также антивирусную 
защиту.

Раньше считалось, что  АСУТП ввиду 
уникальности аппаратно-программной 
конфигурации  и  их  обособленности 
вовсе  не  подвержены  несанкциониро-
ванным вторжениям. Пока не по явился 
Stuxnet. Сегодня считается, что инфор-
мационное  вмешательство  в   АСУТП 
может привести к аварийной ситуации, 
зачастую  с  масштабными  последстви-
ями.  Поэтому   АСУТП  (целиком  или 
отдельные её части) являются объекта-
ми  ключевой  системы  информацион-
ной  инфраструктуры  ( КСИИ).  Такие 
информационные  ресурсы  подпадают 
под  действие  руководящих  докумен-
тов  (РД)   ФСТЭК  РФ.  В  соответствии 
с этими РД под  КСИИ следует понимать 
информационно-управляющую или ин-
формационно-телекоммуникационную 
систему,  которая  осуществляет  либо 
управление критически важным объек-
том (процессом), либо информационное 
обеспечение управления таким объек-
том (процессом), либо официальное ин-
формирование  граждан и в результате 
деструктивных  информационных  воз-
действий на которую может сложиться 
чрезвычайная ситуация или будут нару-
шены выполняемые системой функции 
управления со значительными негатив-
ными последствиями.

Если оставаться в чисто экономиче-
ской плоскости,  то в результате несан-
кционированных информационных воз-
действий на  КСИИ убытки предприятия 
(страны в целом) могут быть колоссаль-
ными.

особенности­оБИ­в­­АсУТП
При создании подсистемы обеспечения 
без о пас ности информации технологиче-
ских сегментов  АСУТП (далее —  ПОБИ 
ТС) необходимо соблюсти разумный ба-
ланс: не создать помех для выполнения 
ТП и обеспечить требуемый уровень ин-
формационной без о пас ности.

В состав типовой  АСУТП обычно вхо-
дят три основных компонента:

•  система диспетчеризации ( SCADA);
•  телеметрическая подсистема;
•  инфраструктура  коммуникации 

на базе доступных промышленных про-
токолов передачи данных.

(Зачастую  в  зарубежной  литературе 
термин  “ АСУТП”  опускают,  говоря 
только о системах  SCADA, но важно по-
нимать, что диспетчеризация не позво-
ляет интерактивно управлять процессом 
всей системы управления.)

Для   АСУТП  характерна  ярко  выра-
женная программная и аппаратная не-
однородность. В типовую технологиче-
скую  сеть  предприятия,  как  правило, 
входят серверы  SCADA под управлени-
ем Windows либо Linux, серверы  СУБД 
(MS  SQL  Server  либо  Oracle),  множе-
ство  программируемых  логических 
контроллеров (PLC) различных произ-
водителей,  панели  оператора  (HMI), 
интеллектуальные  датчики,  а  также 
интерфейс  взаимодействия  с  система-
ми  бизнес-уровня  (ERP).  Отдельные 
программы   АСУТП  работают  в режи-
ме реального времени и не допускают 
никаких временных  задержек. Все это 
ПО поставляется вместе с аппаратными 
средствами,  рассчитано  на  эксплуата-
цию  в  течение  10—20  лет  и,  как  пра-
вило,  не  подлежит  модификации.  Раз-
работчики “технологического” ПО для 
 АСУТП  не  являются  специалистами 
по  защите  информации,  а  задача  сов-
местной работы перед ними как не ста-
вилась никогда раньше, так не ставится 
и сегодня. Таким образом, не представ-
ляется  возможным  просто  встроить 
в  АСУТП компоненты системы ИБ из-
за  отсутствия  каких-либо  механизмов 
интеграции.

Особенности реализации ИБ‑мероприятий на объектах ТЭК

Рис.­1.­Типовая­топология­вычислительной­сети­предприятия­ТЭк

Часто полная доступность 
информации обеспечивается 
серьезными мероприятиями 

по информационной  
без о пас ности (ИБ), иногда — 
полная её недоступность вовсе 

обходится без необходимых 
средств ИБ (например, 

технических).
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Кроме того, в силу разных причин се-
годня идут не очень упорядоченные про-
цессы по модернизации  АСУТП на объ-
ектах  реального  сектора,  приводящих 
к тому, что:

•  порождаются дополнительные гете-
рогенные сегменты сетей;

•  для управления   АСУТП в первую 
очередь  применяются  удаленные  воз-
действия, в результате чего ресурсы се-
тей управления производством подклю-
чаются к другим сетевым сегментам или 
даже к сетям общего пользования;

•  увеличивается  число  точек  входа 
в систему;

•  снижается средний уровень подго-
товки конечного пользователя и обслу-
живающего персонала;

•  внедряются  импортные  системы 
управления без исходных кодов и даже 
порой без сервиса поддержки со сторо-
ны разработчика.

Всё  это  однозначно  усложняет  за-
дачу  защиты  информации  в  совре-
менных   АСУТП.  Кроме  того,  со-
гласно  последнему  действующему 
ФЗ  (№  256  от  21.07.2011),  вся  инфор-
мация  на  объектах  ТЭК,  ранее  от-
носившаяся  к   КСИИ,  теперь  прохо-
дит  под  грифом  “конфиденциально”, 
что  подпадает  под  действие  друго-
го  ФЗ  (№  149  от  27.06.2008).  А  если 
еще  вспомнить  о  существовании 
 АСУП,  то  требуется  провести  меро-
приятия  по  ОБИ  в  части  исполнения 
ФЗ № 153 о персональных данных.

Конечно, идеальным вариантом в та-
кой ситуации явилось бы создание отече-
ственной промышленной платформы ор-
ганизации ТП на базе протокола  SCADA 
с учетом наработанных технологий без-
о пас ной разработки ПО и проведения 
самых жестких сертификационных ис-
пытаний  на  НСД,  НДВ  (недеклариро-
ванные возможности) и  РДВ  (реально 
декларированные возможности). Ясно, 
что это серьезная работа, сопряженная 
с большими вложениями в разработку, 
тестирование,  отладку,  подготовку  до-
кументации и обучение персонала. Ны-
нешняя  ситуация  характерна  тем,  что 
разработчиков ПО этого класса не так 
много, стоимость платформ велика, од-
нако же наличие ряда стандартов в этой 
отрасли может гарантировать достаточ-
но устойчивую работу будущей системы. 
Тогда встраивание элементов ИБ в систе-
му вполне возможно и даже необходимо.

Второй вариант — встраивание эле-
ментов  системы  защиты  информации 
внутрь  сегмента   АСУТП.  Его  можно 
рассматривать только теоретически, по-
тому что на практике невероятно трудно 
добиться “невлияния” средств  защиты 
на вероятностно-временные характери-
стики  АСУТП.

Третий вариант — построить защит-
ную стену вокруг   АСУТП, создать  то, 
что называется “защищенным периме-
тром”. Этот вариант выглядит наиболее 
привлекательным, так как позволяет со-
блюсти баланс интересов.

“Требования   ФСТЭК  таковы,  что 
 КСИИ не может быть объединена с си-
стемой низшего класса защиты, то есть 
имеется  всего  два  пути:  либо  всё  объ-
единять  в  одну  большую   КСИИ,  либо 
 АСУТП дробить внутри на сегменты, за-
щищенные друг от друга и сами от себя. 
Естественно, что это недопустимо”, — 
считает начальник управления инфор-
мационной без о пас ности ОАО “РусГи-
дро” Денис Мареев.

Следует  подчеркнуть,  что  здесь 
мы  не  рассматриваем  вариант  воздей-
ствия  на  информационные  ресурсы 
 АСУТП “изнутри” — т.  е.  абстрагиру-
емся от существования внутреннего на-
рушителя  (по  незнанию,  недомыслию 
или злому умыслу). Это тема отдельного 
разговора.

Вариант­построения­­ПоБИ­Тс
Рассмотрим своего рода идеальную кон-
струкцию подсистемы обеспечения без-

о пас ности информации технологических 
сегментов   АСУТП  и  ключевые требо-
вания к ее элементам и их взаимодейст-
вию.  Конечно,  здесь  приведена  упро-
щенная  схема,  однако  надо  отметить, 
что она уже прошла всестороннюю про-
верку в реальном проекте, выполненном 
нашим предприятием в 2012 г. на одном 
из объектов ТЭК. В ходе проекта реали-
зована идея построения “защищенного 
периметра”  для   АСУТП.  При  подоб-
ном подходе комплекс   ПОБИ ТС ока-
зывает минимальное влияние на техно-
логические  процессы  внутри   АСУТП 
и в то же время позволяет контролиро-
вать  информационные  потоки  между 
 АСУТП и внешними пользователями.

Комплекс средств  защиты информа-
ции указанных подсистем представляет 
собой систему, наложенную на сущест-
вующие программно-технические реше-
ния, которые применяются на подлежа-
щих защите информационных ресурсах 

 АСУТП. Кроме того, сразу подчеркнем, 
что рассматриваемая схема, не привязы-
вая заказчика к какому-либо конкретно-
му набору продуктов  или поставщику, 
может быть успешно реализована с ис-
пользованием  любых  продуктов,  если 
они отвечают определенным требовани-
ям и могут взаимодействовать в составе 
единого программно-аппаратного ком-
плекса  ПОБИ ТС.

В  общем  случае   ПОБИ  ТС   АСУТП 
состоит из следующих подсистем: меж-
сетевого взаимодействия; обнаружения 
вторжений;  управления  доступом;  ре-
гистрации и учета; обеспечения целост-
ности;  антивирусной  защиты;  анализа 
защищенности;  управления  информа-
ционной  без о пас ностью.  Рассмотрим 
их подробнее.

Подсистема­­
межсетевого­взаимодействия

В соответствии с требованиями обеспече-
ния без о пас ности и лучшей управляемо-
сти инфраструктура сетей предприятия 
разделена на несколько выделенных сег-
ментов (зон), градированных по уровню 
критичности и соответственно защищен-
ности. Выделенный сегмент (зона) — это 
физически или логически отдельная сеть, 
доступ к которой конт ролируется средст-
вами  ПОБИ ТС.

Инфраструктура сетей  АСУТП и  АСУП 
предприятия состоит из трех сегментов: 
информационного  сегмента   АСУТП 
и   АСУП  (в  котором  находятся  АРМ 
 АСУП),  сегмента   АСУТП  и  DMZ 
 АСУТП  (демилитаризованная  зона, 
в которой находятся серверы  АСУТП).

Программно-технический  комплекс 
 ПОБИ ТС обеспечивает защиту сегмен-
та   АСУТП путем создания вокруг него 
некой защитной оболочки (защищенно-
го периметра). Сегментирование должно 
быть проведено таким образом, чтобы 
исключить  возможность  прямого  до-
ступа из сегментов с меньшим уровнем 
защищенности  в  сегменты  с  большим 
уровнем защищенности.

При таком подходе выполнено главное 
условие — отсутствие влияния на работу 
сегмента АСУ ТП (рис. 2).

Точки межсегментного взаимодейст-
вия  представляют  собой  защищенные 
стыки  согласно  требованиям   ФСТЭК 

к   КСИИ. И здесь нужно использовать 
межсетевые экраны (МЭ), причём край-
не  желательно,  чтобы  средства  защи-
ты  от  несанкционированного  доступа 
на сетевом уровне имели действующие 
сертификаты  ФСТЭК (Гостехкомиссии) 
России согласно требованиям РД Гостех-
комиссии  “Средства  вычислительной 
техники.  Межсетевые  экраны.  Защита 
от НСД к информации. Показатели за-
щищенности  от  НСД  к  информации” 
по классу защищенности для межсетевых 
экранов не ниже четвёртого. Но и в этом 
случае наряду с физическим разделением 
сетей целесообразно использовать техно-
логию  VLAN в качестве дополнительно-
го средства защиты.

Подсистема  управления  доступом 
также должна быть реализована с помо-
щью сертифицированных программных 
и аппаратных средств защиты от НСД, 
сигнализации и регистрации. При этом 
не входящие в ядро операционной си-
стемы специальные программные и про-
граммно-аппаратные  средства  защиты 
самих ОС,  СУБД и прикладных программ 
выполняют  функции,  направленные 
на исключение или затруднение выпол-
нения несанкционированных действий 
пользователей либо нарушителей. И еще 
в эту подсистему нужно встроить сред-
ства  предотвращения  несанкциониро-
ванного доступа посторонних лиц к ре-
сурсам защищаемого АРМ пользователя 
 ПОБИ ТС, а также разграничения досту-
па к информационным ресурсам АРМ 
 ПОБИ ТС и   АСУТП и контроля дейст-
вий пользователей.

Подсистема регистрации и учета фик-
сирует события, связанные с информа-
ционной  без о пас ностью.  Одна  часть 
этих  функций  осуществляется  специ-
ализированными  ИБ-решениями,  дру-
гая — механизмами регистрации и уче-
та событий ИБ, встроенными в ОС АРМ 
и серверов  ПОБИ ТС и АСУ ТП. Отме-
тим,  что  происходящие  в  системе  со-
бытия  регистрируются  в  соответству-
ющих  локальных  журналах,  при  этом 
используемые продукты  должны  в  ка-
ждой  записи  фиксировать  достаточно 
подробную информацию, чтобы можно 
было провести содержательный анализ 
событий. События, происходящие в ОС, 
также  регистрируются  встроенными 
механизмами  аудита  и  записываются 
в  соответствующие  журналы.  Крайне 
важно, чтобы данные из всех журналов 
регистрации событий ИБ своевременно 
и  автоматически  передавались  в  под-
систему  мониторинга  для  дальнейшей 
централизованной обработки — консо-
лидации и анализа.

Важно также, чтобы состав регистри-
руемых в журнале событий определялся 
централизованно  —  через  параметры 
действующей политики без о пас ности.

Подсистема  обеспечения  целостно-
сти отвечает за контроль и предотвра-
щение  несанкционированного  изме-
нения  целостности  подконтрольных 
ресурсов. Ее работа основана на расче-
те контрольных сумм и формировании 
уведомлений о сбоях в передаче паке-
тов данных.

Обязательный элемент комплекса — 
эффективная  система  антивирусной 
защиты корпоративного уровня, обна-
руживающая различные виды вредоно-
сного ПО, хорошо управляемая в мас-
штабах организации и поддерживающая 
все используемые версии MS Windows 
и  Linux.  Минимальные  требования 
к этой подсистеме:

•  обнаружение  и  блокирование  де-
структивных  вирусных  воздействий 
на общесистемное и прикладное ПО;

•  обнаружение и удаление “неизвест-
ных” вирусов  (т.  е.  вирусов,  сигнатуры 
которых еще не внесены в антивирусные 
базы данных);

•  обеспечение самоконтроля (предот-
вращение  инфицирования)  самого ан-
тивирусного  средства  при  его  запуске 
и функционировании.

Подсистема  анализа  защищенности 
предназначена для контроля настроек 
защиты операционных систем на АРМ 
пользователей  и  серверах.  Эта  подси-
стема  должна  позволять  оценить  воз-
можность  проведения  нарушителями 
атак на сетевое оборудование, а  также 
контролировать без о пас ность програм-
много обеспечения. Здесь целесообразно 
применять средства сканирования сети 
с целью исследования ее топологии, пои-
ска незащищенных или несанкциониро-
ванных сетевых подключений, проверки 
настроек межсетевых экранов и т. п. Дан-
ный инструмент должен проводить ана-
лиз защищенности, обобщать сведения 
об обнаруженных уязвимостях и форми-
ровать отчеты, которые специалист легко 
может осмыслить.

Подсистема обнаружения вторжений 
выявляет  угрозы  НСД  при  межсете-
вом взаимодействии. Удобнее, если эти 
функции встроены в межсетевой экран, 
как  и  механизмы  обнаружения  втор-
жений.  Полезно,  если  эта  подсистема, 
обнаружив  нарушение  без о пас ности, 
не только оставит соответствующую за-
пись в журнале, но и отправит сигналы 
на консоль и администратору по элек-
тронной почте.

Подсистема управления информаци-
онной без о пас ностью решает совершен-
но иную задачу — осуществляет мони-
торинг и предоставление данных с точки 
зрения  рабочих  процессов,  поддержа-
ния их работоспособности. Здесь важно 
иметь следующий набор функций:

•  сбор  событий  информационной 
без о пас ности от различных источников 
в сети;

•  корреляция и отображение событий 
ИБ, чтобы  администратор  по без о пас-
ности мог проанализировать собранную 
информацию;

•  архивирование собираемых данных 
для дальнейшего ретроспективного ана-
лиза.

•  Внедрение подсистемы управления 
ИБ позволяет:

•  уменьшить время реакции обслужи-
вающего  персонала  на  возникновение 
аварийных ситуаций;

•  автоматизировать прокладку новых 
каналов в сети и внедрение новых услуг;

•  анализировать производительность 
сети и предупреждать неисправности;

•  наладить учет и оптимизировать ис-
пользование имеющихся ресурсов сети;

•  грамотно  планировать  развитие 
сети;

•  управлять настройками;
•  создавать отчеты об используемом 

оборудовании;
•  осуществлять  настройку  без о пас-

ности сети;
•  осуществлять  модернизацию  про-

граммного обеспечения.
В  заключение  отметим,  что  описан-

ные  методический  подход,  система 
мероприятий  по   ПОБИ  и  комплекс 
средств  защиты  могут  служить  осно-
вой  не  только  того  или  иного  техни-
ческого  проекта  конкретной  системы, 
но и типизированных решений. Более 
того,  его  можно  рассматривать  как 
эскиз  отраслевого  стандарта.  Однако 
вопросы  остаются…  Так,  не  в  полной 
мере  проработаны  техники  примене-
ния РД  ФСТЭК РФ в части обработки 
информации  ограниченного  досту-
па,  недостаточно  развиты  политики 
ИБ  и  распределение  ответственности 
за  защищаемые  информационные  ре-
сурсы и пр. Словом, работы еще много. 
Надеемся,  что  наша  статья  поможет 
привлечь  к  рассмотренной  проблеме 
специалистов,  чтобы  совместными 
усилиями устранить комплементарный 
парадокс между доступностью и защи-
щенностью информационных ресурсов 
технологических  сегментов  промыш-
ленных объектов автоматизации.� :

Авторы статьи — со труд ни ки компа‑
нии ИВК.

Рис.­2.­организация­защищенного­периметра­­АсУТП
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Н едавно нам представилась уни‑
кальная возможность познако‑
миться с опытом использования 

ИТ в компании, представляющей шинный 
рынок Южно‑Африканской Республики. 
Мы очень мало знаем об этой стране, 

и поэтому нам интересно 
было узнать, как небольшая 

фирма, относящаяся к сектору среднего 
и малого бизнеса (СМБ), организует у себя 
управление ИТ, какое место занимают 
технологии в ее деятельности и как при‑
менение современных ИТ‑решений влияет 
на прибыльность бизнеса. Эти и другие во‑
просы стали предметом беседы финансо‑
вого директора Lombard Tyres Шона Крю-
гера и директора по развитию бизнеса 
4most, партнера SAP, работающего в ряде 
стран на юге африканского континента, 
Юджина Оливьера с научным редактором 
PC Week/RE Ольгой Павловой.

PC Week: Шон, для начала расскажите нам, чем 
занимается ваша компания.
Шон крюгер: Lombard Tyres ведет свою 
историю с 1983 г., и с тех пор она пре-
вратилась  в  разветвленную  сеть  торго-
во-сервисных  центров,  разбросанных 
по большой территории, начиная от го-
рода Клерксдорп на северо-западе стра-
ны и заканчивая Преторией на востоке. 
Наши тридцать центров, в которых рабо-
тает 350 со труд ни ков, оказывают широкий 
спектр услуг по продаже и обслуживанию 
шин всемирно известных марок, а также 
производят шиномонтажные и баланси-
ровочные работы. Соответственно нам 
приходится иметь дело с огромными объ-
емами информации, обработать которые 
вручную, без использования современных 
технологий, просто невозможно. Так, в на-
ших базах данных хранится информация 
о 1500 лицевых счетах клиентов, 15 000 но-
менклатурных позиций, а ежегодно у нас 
проводится 500 000 транзакций.

PC Week: кто отвечает за использование ИТ в ва‑
шей  компании?  есть  ли  у  вас  собственная 
ИТ‑служба?
Ш. к.: Lombard Tyres относится к среднему 
бизнесу, а в компаниях подобного уровня 
отдельного ИТ-под раз де ления, как пра-
вило, не существует. Именно поэтому для 
нас так важно иметь надежного и квали-
фицированного  партнера,  который  де-
лился бы с нами опытом и полезными со-
ветами. Около года назад мы объединили 
свои усилия с компанией 4most, ведущим 
поставщиком SAP ERP-решений, и уже 
получили от них несколько рекомендаций 
по организации нашей ИТ-инфраструк-
туры. Мы очень довольны этим со труд ни-
чеством, и теперь у нас нет необходимости 
ни в собственном ИТ-директоре, ни в соб-
ственном ИТ-отделе.

PC Week: в чём вы видите специфику использова‑
ния ИТ в шинном бизнесе?
Ш. к.: С моей точки зрения, во главу угла 
деятельности  компании,  работающей 
на шинном рынке, должно ставиться об-
служивание клиентов. Именно поэтому 
самое важное для нас — удержать клиен-
та, получить преимущество над конкурен-
том, а единственным способом добиться 
этого служит умение лучше позициони-
ровать товар. При этом надо отметить, 
что товаром у нас по сути является обслу-
живание, а не сами шины. Важно прокон-
сультировать клиента о типах шин, пред-
ложить различные варианты и объяснить, 
как их следует использовать. Такой сервис 
и есть нечто дополнительное, чего не дела-
ют наши конкуренты, собственно он и от-
личает Lombard Tyres от других компаний. 
Мы надеемся, что в следующий раз, когда 
клиенту понадобятся шины, он сразу при-
дет к нам.

Исходя из такого подхода первостепен-
ное значение для нас имеет мобильность 
со труд ни ков.  Нам  важно,  чтобы  у  них 

имелся доступ ко всем информационным 
ресурсам компании, где бы они ни находи-
лись. Так, благодаря возможности исполь-
зовать  iPad в работе в качестве базового 
инструмента я могу, находясь в команди-
ровке, по-прежнему иметь доступ к нашим 
сервисам и получать информацию с помо-
щью мобильного приложения.

PC Week: каким образом была реализована данная 
возможность? какое По используется для этой 
цели?
Ш. к.: Всё началось с поисков новой про-
граммы  для  управления  финансами. 
И в результате в августе 2012 г. Lombard 
Tyres с помощью нашего консультанта, 
компании 4most, внедрила ERP-систему 
SAP  Business  One,  обеспечившую  нам 
возможность сквозного управления клю-
чевыми функциями бизнеса в единой ин-
тегрированной среде в режиме реально-
го времени. Реализация проекта заняла 
около четырех месяцев, и к настоящему 
времени  67  со труд ни ков  компании  ис-
пользуют  это  решение  в  своей  работе. 
Но мы не останавливаемся на этом и вслед 
за  внедрением  на  уровне  руководства 
делаем теперь это решение доступным 
на других уровнях.

Приятным бонусом данного решения 
явилось наличие мобильного приложения, 
которое мы стали развертывать уже в ходе 
проекта по внедрению SAP Business One.
юДжИн оЛИвьер: Со своей стороны, я хотел 
бы отметить удобство установки мобиль-
ного приложения из состава SAP Busi-
ness One. Приложение просто загружается 
на мобильное устройство, где указываются 
необходимый IP-адрес и порт, а на сторо-
не ERP-системы задаются идентификатор 
устройства, имя пользователя и пароль. 
И всё — можно начинать работать. То есть 
настройка устройства занимает буквально 
15—20 минут.

PC Week: решение SAP Business One специально 
разработано в соответствии с потребностями ма‑
лого и среднего бизнеса. однако у нас в россии 
компании, относящиеся к сектору СМБ, обычно 
предпочитают продукты других вендоров, объяс‑
няя это тем, что системы SAP чересчур дороги. Чем 
вы руководствовались, выбрав данное решение?
Ш. к.: Раньше мы тоже думали, что реше-
ния SAP нам не по карману, и когда нам 
предложили  поближе  познакомиться 
с SAP Business One, мы были уверены, 
что сразу откажемся по причине слишком 
высокой цены. Однако на деле оказалось, 
что данный продукт представляет собой 
весьма  экономичный  вариант.  Внима-
тельно изучив, каких затрат требует его 
внедрение и какие оно приносит преиму-
щества, мы поняли, что фактически оно 
легко себя окупает. Я считаю, что посколь-
ку SAP Business One нацелено на малый 
и средний бизнес, в нем продумана такая 
структура издержек, что компании из сек-

тора СМБ — такие же, как и мы, — могут 
позволить себе приобрести это решение.

PC Week: Чтобы понять, какие преимущества при‑
носит внедрение той или иной системы, необходимо 
рассчитать окупаемость инвестиций. как отмечают 
российские ИТ‑руководители, такие расчеты — 
весьма непростая задача. к тому же они носят ско‑
рее теоретический, нежели практический характер. 
А что вы думаете на сей счет?
Ш. к.: На мой взгляд, окупаемость инвести-
ций — это зачастую несколько абстракт-
ная величина. Мы нашли информацию 
об уже реализованных проектах внедре-
ния SAP Business One и выяснили, какие 
конкретно преимущества оно дает. При-
чем если в описаниях данного решения 
заявлялось, что окупаемость составила 
20%, мы сознательно занижали эту цифру 
и исходили из того, что получим не больше 
5%. Поэтому я убежден, что показатель 
окупаемости инвестиций крайне умозри-
телен до момента реального развертыва-
ния решения, и только тогда его действи-
тельно можно измерить.
ю. о.: Я хотел бы дополнить Шона с точки 
зрения отдела продаж. Общаясь с клиен-
тами по вопросам внедрения SAP Business 
One, мы в первую очередь обращаем вни-
мание на особенности их бизнеса, пыта-
емся определить ключевые моменты для 
клиента. Обычно продажа представляет 
собой логистический процесс, состоящий 
из двенадцати-четырнадцати этапов, по-
этому выгода от исключения лишних эта-
пов очевидна. Благодаря развертыванию 
решения SAP Business One сделка про-
ходит всего в четыре этапа. Сокращается 
и время работы со труд ни ка: мобильное 
приложение позволяет вычесть из про-
цесса время на дорогу в офис и ручную 
работу, причем получаемую экономию 
можно измерить. Другими словами, минус 
два часа пути, и за ту же зарплату можно 
эффективнее использовать время работ-
ника для работы с клиентами.

PC Week: Могут ли ИТ, с вашей точки зрения, яв‑
ляться двигателем инноваций и роста бизнеса?
ю. о.:  Приведу  соображения,  которые 
не являются исключительной особенно-
стью шинной отрасли. Если с помощью 
новых технологий удается вести бизнес бо-
лее эффективно, то вы получаете возмож-
ность высвободить значительные средст-
ва. А если у вас есть свободные средства 
(которые, как известно, не так-то легко 
и  найти),  то  появляются  возможности 
для гораздо более быстрого расширения 
и развития. Существует всеобщее заблу-
ждение, что снижение цен и повышение 
доступности информации и технологий 
уничтожает рабочие места. С моей точки 
зрения, это неверно. Надо держать в го-
лове следующее: “Если я очень хорошо 
поработаю, то вместо тридцати филиалов 
сегодня завтра у меня будет шестьдесят”. 

Но это никогда не будет достигнуто, если 
не иметь прочного фундамента.
Ш. к.: Мы в Lombard Tyres с помощью но-
вой технологии смогли лучше управлять 
запасами и значительно снизили их по-
тери. Это позволило высвободить часть 
средств, так как мы сократили хранимые 
запасы; в итоге мы получили в свое рас-
поряжение  немалые  дополнительные 
средства.  Вот  отличный  пример  того, 
как важно создать фундамент, о котором 
говорил  Юджин.  Мы  оптимизировали 
свою деятельность и теперь получаем вы-
году в виде дополнительных денежных 
средств.

PC Week: Сегодня много говорят о том, что трудно 
найти специалистов нужной квалификации в об‑
ласти ИТ. в вашем регионе эта проблема также 
существует? в россии она ощущается очень остро.
ю. о.: Мне представляется, что Южная Аф-
рика в этом плане еще более уникальна, 
нежели Россия. У нас уровень образован-
ности — это настоящая проблема. Любая 
система должна быть простой и макси-
мально  понятной,  чтобы  пользоваться 
ею мог кто угодно, чтобы ее не боялись. 
А если говорить с точки зрения бизнеса, 
то здесь ценна каждая минута — отсюда 
и мобильные приложения для планшетов. 
С таким  приложением  может  работать 
даже ребенок, выбирая нужные кнопки, 
и эта легкость использования очень по-
могает.

Еще  одна  сложность  связана  со  спе-
циалистами  в  области  ИТ.  Вот  вроде 
бы только вырастили такого специалиста, 
вложили в его обучение немалые день-
ги, а он получает выгодное предложение 
от израильской, канадской или англий-
ской фирмы и уезжает. К счастью, нашей 
компании везет: нам удается сохранять 
ключевые ресурсы. Кроме того, исполь-
зуемые  нами  технологии  не  настолько 
редки, чтобы нельзя было найти замену 
ресурсам. Языки разработки Business One 
SDK — это C++ и Java, свободно доступ-
ные в отличие от специфического языка 
 ABAP, который используется в решении 
SAP ECC 6.0. Очевидно, что разработчи-
ков, которые знают C++ и Java, не так 
уж мало, однако в целом удержание со-
труд ни ков сегодня — настоящая пробле-
ма, особенно если учитывать влияние гло-
бализации. Ведь молодые часто выбирают 
работу за рубежом.

PC Week: в россии специалисты, работающие с тех‑
нологиями SAP, относятся к разряду самых высоко‑
оплачиваемых. У вас такая же ситуация?
ю. о.: Южную Африку трудно сравнивать 
с другими странами, наша ситуация гора-
здо сложнее. Тем не менее в нашей ком-
пании консультант по SAP Business One 
получает примерно ту же зарплату, что 
и другие консультанты. Мы не можем по-
зволить, чтобы их себестоимость возросла, 
иначе клиенты перестанут пользоваться 
нашими услугами.

PC Week: какие из популярных сегодня техноло‑
гий наиболее актуальны для южноафриканских 
компаний?
ю. о.:  В  настоящее  время  мы  работа-
ем по нескольким направлениям. Одно 
из них — это внедрение облачных техно-
логий. В первую очередь мы рассматри-
ваем открытые проекты, не требующие 
значительных инфраструктурных вложе-
ний, например Citrix и Remedy. Другое 
направление, которое нам действительно 
кажется перспективным, — это внедре-
ние платформы  HANA. Четверо наших 
клиентов уже используют данную плат-
форму, к этому их привела необходимость 
обработки больших данных. Кроме того, 
она обладает широкими возможностями 
анализа,  что  представляется  привлека-
тельным для финансовых консультантов.

PC Week: Спасибо за беседу.� :

“Для нас первостепенное значение имеет мобильность со труд ни ков”

­ИНТЕРВЬЮ

Шон­крюгер Юджин­оливьер
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С овременный ИТ‑мир в последние 
годы переживает сложный этап 
трансформации, связанной с пе‑

реходом от традиционной онпремис‑
модели использования ИТ к примене‑
нию разного рода облачных схем. Как 

это ни странно, но в та‑
кой ситуации, наверное, 

самые большие сложности испытыва‑
ют ИТ‑гиганты. Казалось бы, имею‑
щийся огромный опыт работы и ко‑
лоссальный запас прочности должны 
помочь им успешно преодолеть “эпоху 
перемен”, но на самом деле именно эти 
обстоятельства создают проблемы 
в случае необходимости разворота 
создаваемой десятилетиями бизнес‑
махины на новый курс развития. Труд‑
ности усугубляются тем, что бизнес 
ИТ‑корпораций имеет международный 
характер и перестройку своей рабо‑
ты на местах нужно вести с учетом 
национальных особенностей разных 
стран и регионов мира. О том, как 
идет этот процесс трансформации 
Microsoft в нашей стране, обозрева‑
телю PC Week/RE Андрею Колесову 
рассказал президент российского пред‑
ставительства корпорации Николай 
Прянишников.

PC Week: в январе исполняется ровно пять лет, 
как вы находитесь у руля “Microsoft россии”. 
как в целом вы охарактеризовали бы этап раз‑
вития бизнеса компании за этот период? на‑
сколько вы сами удовлетворены проделанной 
работой?
нИкоЛАй  ПрянИШнИков:  Я  считаю,  что 
за  эти  пять  лет  мы  изменились  весь-
ма  существенно.  Прежде  всего  сам 
объем  бизнеса вырос  в  разы. Я  лично 
этим очень доволен еще и потому, что 
именно такую цель видел перед собой, 
когда пришел в  Microsoft. Правда, ре-
ализации  этих  планов  серьезно  поме-
шал кризис, который пришелся как раз 
на начало моей работы, это был очень 
сложный этап, но мы его успешно пре-
одолели.

Произошли  и  качественные  измене-
ния  в  нашем  бизнесе,  и  тут  предмет 
особой  гордости  представляет  собой 
тот факт,  что  сегодня Microsoft  в Рос-
сии  —  это  уже  не  только  организа-
ция  по  продажам  и  предоставлению 
ИТ-услуг, но и центр по исследованиям 
и  разработкам.  Существует  Microsoft 
Development  Center,  и  сегодня  можно 
говорить, что часть продуктов Microsoft 
сделана  в  России.  Собственно,  у  нас 
есть  два  исследовательских  под раз де-
ления. Первое является структурой на-
правления Microsoft Business Solutions, 
оно начиналось в свое время с локали-
зации  и  разработки  решений  Dynam-
ics AX и NAV для России и Восточной 
Европы, а сейчас разработчики центра 
участвуют  именно  в  создании  новых 
продуктов, которые продаются во всем 
мире. Второе под раз де ление занимает-
ся задачами передачи мультимедийного 
контента и поддержки коммуникации, 
их  результаты  также  используются 
в  продуктах  корпорации.  Важный  ре-
зультат для этой команды — создание 
решения  для  обмена  видеосообщени-
ями,  которое  планируется  интегриро-
вать в ряд продуктов Microsoft. Кроме 
того, мы реализуем еще ряд инициатив-
ных  исследований, которые в  ближай-
шие годы могут вырасти в полноценные 
продукты.

И  наконец,  нужно  сказать,  что  рос-
сийское  отделение,  как  и  вся  корпо-
рация,  находится  сейчас  в  стадии  се-
рьезной  трансформации  в  компанию 
устройств  и  услуг.  Реализация  страте-
гии требует времени. Этот процесс еще 
не закончен, мы еще в пути, но динами-
ка  изменений  достаточно  велика.  Уже 
сегодня вместе с партнерами мы пред-

лагаем  разнообразные  устройства 
и  сервисы,  из  которых  пользователи 
могут выбрать именно то, что наилуч-
шим  образом  подходит  для  решения 
как бизнес-, так и персональных задач. 
Мы  предоставляем  полноценные  об-
лачные  сервисы,  такие  как  Office  365, 
Azure  и  Dynamics  CRM  Online,  кото-
рые  можно  быстро  развернуть  в  зави-
симости  от  потребностей  конкретного 
бизнеса. Мне самому движение в этом 
направлении  очень  интересно,  в  том 
числе потому, что я мог применить на-
копленный в телекоме опыт, где я зани-
мался, в частности, сервисами и устрой-
ствами.

PC Week: А что вы думаете о ситуации на рос‑
сийском ИТ‑рынке?
н. П.:  Мы  отчетливо  видим,  что  темпы 
развития  российского  ИТ-рынка  не-
сколько замедлились. Думаю, причина 
в том, что снизилась динамика эконо-
мики страны в целом. Но я все равно 
уверен, что рынок обладает очень хо-
рошим  потенциалом  для  роста,  в  лю-
бом случае ИТ будут развиваться бы-
стрее  экономики,  их  доля  в  валовом 
продукте  страны  будет  повышаться. 
Перед  Россией  стоит  задача  увеличе-
ния  производительности  труда  и  по-
вышения  конкурентоспособности, 
а этого сегодня невозможно добиться 
без широкого и эффективного исполь-
зования ИТ.

Уверен,  что  будет  расти  количество 
новых  ИТ-предприятий,  чему  должно 
способствовать  наличие  квалифици-
рованных молодых кадров. Мы в этом 
деле занимаем активную позицию, ра-
ботая  сразу  в  нескольких  направлени-
ях: глобальная инициатива Youth Spark 
включает в себя больше 25 различных 
программ в России. Это и курсы, про-
водимые по всех стране для молодежи 
и школьников, и специальные програм-
мы для студентов. Упомяну о проводи-
мых  уже  более  десяти  лет  конкурсах 
Imagine  Cup,  в  ходе  которых  студен-
ческие  команды  учатся  делать  проек-
ты,  порой  перерастающие  в  реальный 
бизнес. В прошлом году финал между-
народного  конкурса  прошел  в  нашей 
стране,  победители  получили  призы 
на  общую  сумму  1  млн.  долл.  И  нако-
нец,  у  нас  есть  программа  поддержки 
стартапов, в том числе путем выделения 
грантов:  к  настоящему  времени  Фонд 
посевного  финансирования  Microsoft 
выделил гранты на сумму 1,3 млн. долл. 
тридцати  пяти  российским  стартапам. 
Таким образом, мы помогаем развитию 
ИТ-кадров  начиная  со  школьной  ска-
мьи — и фактически до создания биз-
неса.  Разумеется,  мы  постоянно  зани-
маемся  развитием  нашей  партнерской 
экосистемы  (а  это  более  9  тыс.  ком-

паний  по  всей  стране),  которая  также 
перестраивается на облачно-сервисные 
рельсы.

Но говоря о нашем развитии, я хочу 
подчеркнуть, что у  нас  нет цели  заво-
евать весь рынок. Да, мы хотим повы-
шать свою долю, но главный наш инте-
рес — увеличение бизнеса за счет роста 
рынка в целом. Мы крупный игрок, нам 
важнее всего, чтобы он развивался, по-
этому  мы  будем  в  этом  направлении 
работать и дальше.

PC Week: но если речь идет о развитии рынка 
в целом, то возникает вопрос, кто и как должен 
создавать условия для увеличения темпов ро‑
ста. речь, в частности, идет о проблемах регу‑
лирования и стимулирования такого развития. 
кому тут принадлежит решающая роль — госу‑
дарственным структурам или самой отрасли?
н. П.: Я считаю, что отрасли надо помо-
гать. Мое глубокое убеждение состоит 
в  том,  что  государство  должно  прояв-
лять активную позицию. Приятно, что 
сейчас имеет место именно такой под-
ход.  Руководство  Министерства  связи 
и массовых коммуникаций занимается 
созданием  и  реализацией  стратегий 
ИТ-развития  страны.  Результаты  этой 
работы уже видны: появились разного 
рода  документы,  планы,  программы. 
Отрадно  отметить,  что  данная  работа 
ведется в со труд ни честве с представи-
телями отрасли.

Но  поскольку  ИТ  являются  как 
бы кровеносной системой страны, при-
сутствуя  во  всех  сферах  нашей  жизни 
и  на  всех  ее  этапах,  то  очень  важно, 
чтобы  работа  министерства  синхро-
низировалась  с  другими  ведомствами 
и  структурами.  И  тут  особо  следует 
сказать  о  системе  подготовки  кадров: 
и  здесь  идет  речь  не  только  об  обра-
зовании ИТ-специалистов, но и об об-
учении  основам  ИТ  всего  населения 
страны.

В  целом  можно  позитивно  оценить 
уровень и динамику со труд ни чества от-
расли  и  правительственных  структур. 
Но  в  своем  развитии  ИТ-рынок  стол-
кнулся с рядом объективных, не завися-
щих от него проблем, в том числе речь 
идет и  об  ухудшении экономики в  це-
лом, и о демографической яме, из-за ко-
торой выпускников вузов у нас сейчас 
в два раза меньше, чем еще несколько 
лет  назад.  Поэтому  очень  важно  на-
ращивать  совместные  усилия  отрасли 
и министерства по решению возникаю-
щих сложностей.

PC Week: Давайте от стратегических тем пе‑
рейдем к более краткосрочным вопросам. Что, 
на ваш взгляд, интересного произошло в про‑
шедшем году на ИТ‑рынке в целом и в жизни 
Microsoft в россии?
н. П.: Прежде всего нужно сказать о том, 
что облачные технологии стали реаль-
ностью  именно  в  прошлом  году.  Если 
раньше  мы  говорили  об  облаках  как 
о некой тенденции, то сейчас стали за-
ниматься  конкретными  делами  в  этом 
направлении,  произошел  перелом,  об-
лака из разговоров стали реальностью. 
Мы этом видим на примере реализации 
собственных предложений. Например, 
для  нас  очень  важно  стратегическое 
партнерство в развитии облачного на-
правления  бизнеса  и  проведения  пи-
лотных  проектов  по  размещению  ре-
шений  “1С”  на  облачной  платформе 
Microsoft.

Второе изменение на рынке — суще-
ственный  шаг в  сторону  мобильности, 
который совершили как компании, так 
и частные лица. Раньше мы видели до-
вольно четкую границу между исполь-
зованием  телефонов  и  смартфонов, 
с  одной  стороны,  и  ноутбуков  и  ПК, 
с  другой.  Сегодня  она  фактически ис-
чезла  за  счет  применения  планшетов 

и  разного  рода  трансформеров.  Эти 
изменения  произошли  во  всем  мире, 
и здесь Россия не отстает.

Что  касается  Microsoft,  то  важная 
и  весьма  сложная  задача  для  нас  — 
обеспечить  стабильность  развития 
нашего  бизнеса  в  условиях  его  транс-
формации.  Не  стоит  забывать  о  росте 
объемов  продаж  традиционных  про-
дуктов.  И  все  же  основное  внимание 
сейчас будет уделяться задаче прорыва 
в сфере устройств и сервисов. Для этого 
мы  усиливаем  нашу  команду  специа-
листами в этих областях, наняли много 
профессионалов  по  продажам  пользо-
вательских устройств.

Большое  внимание  мы  уделяем  на-
правлению  корпоративных  сервисов. 
Здесь  также  идет  переориентация  со-
труд ни ков  в  сторону  сервисной  моде-
ли  работы с  партнерами и  клиентами, 
отличающейся  от  знакомых  схем  про-
дажи  софта.  Это  раньше  можно  было 
продать ПО, закрыть контакт и забыть 
о нем. Но сервисная модель — это по-
стоянная работа с клиентом в режиме 
24 часа в сутки. Это требует от со труд-
ни ков  иной  квалификации,  иной  мен-
тальности.  Именно  в  таком  направле-
нии мы усиливаем нашу команду.

PC Week: Со стороны мне казалось, что страте‑
гические интересы Microsoft в последний год 
были связаны с продвижением Azure, Office 365, 
Windows Phone и конечно же Windows 8. как 
вы оцениваете результаты за прошлый год?
н. П.:  Я  сказал  бы  так:  в  целом  мы  до-
вольны результатами по всем этим про-
дуктам в прошлом году. Мы выполнили 
планы  по  продажам,  более  того,  даже 
перевыполнили  их. Мы выпустили об-
новление Windows 8.1. Это улучшенная 
версия, в которой были учтены многие 
пожелания  как  частных,  так  и бизнес-
пользователей.  Также  мы  запустили 
Cloud OS, платформу, которая позволя-
ет клиентам использовать любые виды 
облаков,  в  зависимости  от  задач  биз-
неса.

Я  не  совсем  доволен  темпами  роста 
продаж  наших  планшетов  в  России. 
Здесь мы хотим усилить работу. Совмес-
тно с партнерами мы предлагаем рынку 
разнообразие  устройств  на  Windows. 
Для нас важно, чтобы устройства рабо-
тали на нашей платформе, на них был 
установлен  Office  и  другие  продукты 
и сервисы. Ведь ПО — это все же наше 
основное направление бизнеса.

PC  Week:  Мне  кажется,  важным  событием 
в жизни Microsoft в прошлом году стало реше‑
ние о приобретении мобильного бизнеса Nokia. 
С нынешнего года вы будете работать вместе. 
как это будет выглядеть в россии?
н. П.:  Мы  давно  со труд ни чаем  с  Nokia 
и  очень довольны этим партнерством. 
И  очень  ждем,  когда  наши  партнеры 
из Nokia  станут  членами  семьи  Micro-
soft. Однако сделка еще не  завершена, 
и любые комментарии преждевременны.

PC Week: Что вы можете сказать о планах рабо‑
ты в новом году, на какие рубежи вы нацелены 
выйти к его окончанию?
н. П.: В наших планах я бы выделил два 
основных  блока.  Первый  —  это  про-
должить  рост  нашего  бизнеса  вме-
сте  с  рынком,  немного  его  опережая. 
Второе  —  мы  хотим  обеспечить  рост 
продаж  по  устройствам  и  сервисам 
по экспоненте. Мы должны совершить 
прорыв в поставках устройств, достичь 
существенного прироста по нашим об-
лачным  сервисам,  в  первую  очередь 
Office  365  и  Azure,  а  также  добиться 
успеха в продвижении частных облаков 
в корпоративный сектор. Если мы это 
сделаем, я буду доволен годом.

PC Week: Спасибо за беседу.� :

“Облачные технологии стали реальностью в прошедшем году”

­ИНТЕРВЬЮ

Николай­Прянишников

www.pcweek.ru тенденции­и­перспективы
PC WEEK/RE • № 3 • 25 ФЕВРАЛЯ, 2014|13



оЛЬгА­ПАВЛоВА

В ноябре  2013  г.  Общество  ин-
формационного  менеджмен-
та  (Society  for  Information  Ma-

nagemement,  SIM  —  некоммерческая 
организация  экспертов  в  области 
ИТ)  обнародовало  результаты  сво-
его  34-го  ежегодного  исследования, 
посвященного  тенденциям  развития 
ИТ.  В  опросе  приняло  участие  около 
600  высших  ИТ-руководителей  из  ор-
ганизаций, чей доход в среднем состав-
ляет  чуть  свыше  4  млрд. 
долл. и в которых работает 
примерно  8,5  тыс.  со труд-
ни  ков.  Около  половины 
(49%) респондентов пред-
ставляют финансовую сфе-
ру  (14%  —  крупнейшие 
финансовые  учреждения), 
здравоохранение,  произ-
водство, образование и го-
сударственные структуры.

Исследование  показало, 
что  бо' льшая  часть  орга-
низаций увеличивает  свои 
ИТ-бюджеты,  число  со-
труд ни  ков и зарплаты (см. 
диаграммы).  Оно  также 
выявило, что средний срок 
пребывания  в  должно-
сти  CIO  продолжает  расти,  и  сегодня 
он достиг в среднем 5,2 года. Главным 
же  итогом,  как  считают  в  SIM,  стала 
констатация факта, что высшие ИТ-ру-
ководители и топ-менеджеры организа-
ций проявляют полное со-
гласие, когда дело касается 
первостепенной  задачи 
управления — выравнива-
ния  развития  ИТ  с  бизне-
сом.

Для  понимания  того, 
как  складывается  ситуа-
ция  в  России,  редакция 
PC Week/RE решила обра-
титься  к  опыту  наших  эк-
спертов  —  руководителей 
ИТ-служб ряда отечествен-
ных  компаний,  попросив 
их прокомментировать по-
следнее исследование SIM.

Начальник  отдела  ин-
формационной  без о пас  ности  КБ  “Ев-
рокапитал-Альянс”  Олег  Белов  от-
метил,  что  обзоры,  проводимые  SIM, 
всегда  интересны  благодаря  тому,  что 
охватывают  широкий  круг  вопросов 
и рассматривают их в динамике, пред-
сказывая  перспективы  развития.  Вме-
сте  с  тем,  по  мнению  г-на  Белова,  по-
лученные  выводы  хорошо  отражают 
ситуацию в малой европейской стране 
или стране со стабильной экономикой, 
но  применять  их  к  реалиям  России 
весьма сложно, поскольку здесь уже иг-
рают роль не столько “трудности пере-
вода”,  сколько  национальные  особен-
ности: “Так, с простой линейкой можно 
измерить  габариты  шкафа  и  комнаты 
и  на  основании  этих  данных  произве-
сти некоторые прогнозы. Однако с той 
же линейкой никак не удастся измерить 
засеянное поле — и размеры его вели-
ки, и очертания не прямолинейны. Как 
в  поле  требуются  иные  подходы,  так 
и анализ развития ИТ-индустрии в на-
шей  стране  имеет  существенно  боль-
шее число векторов воздействия, среди 
которых общая нестабильность эконо-
мики,  высокая  рискованность  долгос-
рочных  проектов,  серьезная  разница 
в  доходах разных уровней работников 
предприятий,  сильное  расслоение 
по  бюджетной  обеспеченности  проек-
тов коммерческих и проектов государ-
ственного заказа”.

В  дополнение  к  данной  точке  зре-
ния  бывший  ИТ-директор  компании 
Naumen Дмитрий Филатов подчеркнул, 

что в России в последние три года се-
рьезно  меняется  отношение  бизнеса 
к сути происходящей революции в сфе-
ре  ИТ.  Сегодня  человек  пользуется 
ИТ в любое время и в любом месте, и, 
как правило, по большей части окружа-
ющей  мир  более  дружелюбен  в  плане 
ИТ,  чем  собственная  корпоративная 
система  или  структура.  Следователь-
но,  бизнесу  требуется  новый  уровень 
решений,  не  операционный  контроль 
и  активность  в  конкурентных  войнах, 

а  формирование  целой 
“корпоративной религии”. 
Тем  не  менее,  по  словам 
г-на  Филатова,  ИТ-руко-
водитель  по-прежнему 
остается специалистом той 
поры, когда его главные за-
дачи  состояли  в  том,  что-
бы  проложить  километр 
витой  пары  и  объединить 
компьютеры  для  внедре-
ния  системы  электронно-
го  документооборота  или 
очередной  ERP-системы. 
“Ситуация  в  наши  дни 
меняется  в  сторону  эко-
систем,  —  убежден  он.  — 
Поэтому  современный 
ИТ-руководитель  должен 

уже  не  просто  понимать  задачи  биз-
неса  “на  сейчас”  и  являться  адептом 
абстрактных  технологий,  а  быть  чело-
веком  команды  стратегий  “на  завтра”. 
Выравнивание  развития  ИТ  с  бизне-

сом заключается в том, что 
генерация  нового  должна 
представлять  собой  по-
стоянный  процесс.  И  же-
лательно,  чтобы  ИТ-ру-
ководитель  имел  опыт 
реализации  нескольких 
проектов  в  разных  компа-
ниях,  а  не  вырастил  сам 
себя в рамках одной орга-
низации”.

А  вот  ИТ-директор 
группы  компаний  “Видео 
Интернешнл”  Алексей 
Свирский  особо  обратил 
внимание на тот факт, что 
доходы  ИТ-специалистов 

в  России  действительно  не  уменьша-
ются. Несмотря на кризисные явления 
в  экономике,  спрос  на  айтишников 
(особенно  талантливых)  продолжает 
превышать предложение, что подстеги-
вает рост заработных плат. 
“Гонка технических воору-
жений” в исполнении вен-
доров приводит к тому, что 
становится всё сложнее ра-
ботать с ИТ-платформами 
и  добиваться от  них  адек-
ватной  отдачи,  считает 
г-н  Свирский.  Десять-пят-
надцать лет назад выпуск-
ник вуза был по своим на-
выкам  практически  готов 
работать  сразу  после  сту-
денческой скамьи. Прило-
жения были однозвенными 
или двухзвенными, инстру-
менты разработки — сред-
не-  и  низкоуровневыми, 
серверы были просто серверами, а ин-
теграция систем была  незначительной 
и  осуществлялась  в  первую  очередь 
внутри организаций. Сейчас же прило-
жения  стали  многослойными,  причем 
надо  не  только  разложить  бизнес-ло-
гику  по  слоям,  но  и  правильно  орга-
низовать  взаимодействие  сервисов. 
“Специалист  по  серверам  и  хранили-
щам данных от компании HP окажется 
бессильным  перед  стойками  с  анало-
гичным  оборудованием  от  IBM,  при-
чем  среднего  уровня,  не  говоря  уже 
о  высшем,  —  утверждает  Алексей 

Свирский.  —  Более  того,  интеграция 
систем внутри организаций завершена, 
и  этот  процесс  вышел  за  пределы  те-
сных  корпоративных  рамок,  все  боль-
ше  охватывая  и  системы  партнеров. 
Плюс  новые  угрозы  без о пас  ности,  об-
лака,  проблемы  больших 
данных.  Одна  “мобилиза-
ция”  чего  стоит  —  новый 
перспективный  рынок 
приложений  и  услуг  для 
конечных  пользователей, 
требующий  соответствую-
щих специалистов. Так что 
можно  сказать  большое 
спасибо  вендорам  и  само-
му феномену ИТ: жить ста-
новится всё увлекательнее 
и интереснее, а доходы при 
этом продолжают расти”.

Три­главных­сюрприза
1. Приоритеты
По  мнению  экспертов 

SIM,  самым  неожиданным  результа-
том  проведенного  исследования  стала 
несогласованность  главных  приорите-
тов.  Так,  только  пять  из  числа  наибо-
лее  важных  задач,  которые  отметили 
высшие  ИТ-руководите-
ли,  вошли  в  соответству-
ющий  список  из  десяти 
вопросов,  наиболее  зна-
чимых  для  топ-менедже-
ров  организаций.  Задача 
выравнивания  развития 
ИТ с бизнесом стала един-
ственной,  которая  заняла 
первое место в обоих спи-
сках. Однако за этим мно-
гообещающим  выводом 
оценки  высших  ИТ-руко-
водителей  и  топ-менедже-
ров организаций начинают 
расходиться.  Обеспечение 
без о пас  ности  —  вторая 
по  важности  задача  для 
CIO — находится на седьмом месте для 
менеджеров  высшего  звена,  а  третья 
проблема,  вызывающая  наибольшее 
беспокойство  у  ИТ-руководителей,  — 
нехватка  талантливых  и  высококвали-
фицированных  специалистов  выходит 
лишь  на  16-е  место  в  списке  топ-ме-
неджеров.  Аналогичным  образом, 
четвертая  и  пятая  позиции  в  перечне 
задач  CIO  (обеспечение  непрерывно-
сти  бизнеса  и  приоритезация  процес-

сов  для  ИТ-проектов)  за-
нимают  соответственно 
14-ю и 11-ю строки  в  спи-
ске  управленцев высокого 
уровня.

Главный  вывод  о  несо-
гласованности  приори-
тетов  не  вызвал  удивле-
ния  у  опрошенных  нами 
экспертов.   Напротив, 
ИТ-директору  компании 
Efes Rus Василию Власюку 
показалось  странным,  что 
данный результат стал нео-
жиданностью для предста-
вителей SIM: “Я наблюдаю 
несогласованность  при-
оритетов  уже  несколько 

лет, и мне кажется, что  зерно пробле-
мы  заключается  в  разном  понимании 
роли ИТ, которое есть у руководителей 
бизнеса и ИТ-руководителей”.

Трансформация роли ИТ происходит 
постоянно, в мире идет противоборство 
двух идей. Одна из них состоит в том, 
что  ИТ  представляют  собой  просто 
технический  реализатор  направлений, 
выбранных  лидерами  бизнеса.  В  соот-
ветствии  со  второй  идеей  ИТ-службы 
являются  полноправным  участником 
процесса  принятия  решений,  предла-
гая  собственные  процессные  способы 

достижения  цели  или  даже  формируя 
новые  бизнес-направления  компании. 
“Когда взгляды на роль ИТ расходятся, 
это  выливается  в  различное  понима-
ние  приоритетов,  —  пояснил  г-н  Вла-
сюк.  —  ИТ-лидеры  часто  забывают, 

что  ИТ  —  это  не  вещь 
в  себе,  в  их  развитии  дол-
жен  быть  заинтересован 
не ИТ-руководитель, а ру-
ководитель  бизнеса.  Руко-
водители же бизнеса могут 
не  понимать,  что  ИТ-от-
дел  аккумулирует  в  себе 
со временем глубокое зна-
ние  процессов  компании 
и  может  быть  способен 
выдвигать инновационные 
идеи,  не  связанные  собст-
венно с техникой”.

Его поддерживает Дмит-
рий  Филатов,  отмечая, 
что  в  условиях  текущей 
экономической  ситуации 

в России необходимость выравнивания 
приоритетов  встает  наиболее  остро: 
“Бизнесу  не  нужны  терабайты,  гига-
байты  и  серверы,  облака  и  пр.  —  тех-
нологический  дракон,  пожирающий 

ресурсы  и  испепеляющий 
бюджет компании. Бизнесу 
нужна информированность 
и  польза  для  конкретного 
своего  клиента,  причем 
удержание  клиента  —  это 
задача,  успешность  реше-
ния которой определяется 
не тем, достаточно ли веж-
лив  оператор  call-центра 
и хорошо ли организована 
обратная  связь,  а  скоро-
стью  принятия  решений 
и способностью обеспечить 
отсутствие  проблем у кли-
ента. К сожалению, нужно 
признать,  что  ИТ  должны 
раствориться в общей реке 

бизнес-идей компании, а это значит — 
потерять  часть  корпоративной  власти 
и бюджета”.

Что  же  касается  без о пас  ности  биз-
неса,  сохранности  персональных  дан-
ных и прочих элементов без о пас  ности, 
то, по мнению г-на Филатова,  сегодня 
в юридической доктрине любой компа-
нии  это  означает  килограммы  бумаги 
без  конкретики  и,  главное,  без  ответа 
на основной вопрос — зачем это нуж-
но  клиенту,  который  своими  заказами 
и обеспечивает бизнес. Бизнес должен 
четко  понимать,  что  обеспечение  без-
о пас  ности  —  это  сквозная  и  важная 
часть операционной деятельности, убе-
жден  г-н  Филатов.  ИТ-руководители 
обеспокоены данным вопросом, так как 
взаимодействие  со  службой  без о пас -
ности в компании выстраивается очень 
сложно или даже трагично из-за куль-
турного  различия  со труд ни  ков  соот-
ветствующих  под раз де лений.  Именно 
по  этой  причине  2014-й  должен  стать 
годом  понимания  и  перехода  на  эко-
системы  бизнеса,  где  без о пас  ность  — 
часть общей системы.

В  продолжение  темы  несогласован-
ности  приоритетов  Олег  Белов  пред-
ложил  представить  себе  радугу,  у  ко-
торой две или три полосы будут шире 
остальных.  И если  начать  сжимать  та-
кую  радугу,  то  более  “тонкие”  цвета 
просто сольются в один, причем в но-
вый цвет. Именно это, по его мнению, 
и  происходит  с  ИТ-сектором,  когда 
полоски  с  названиями  “персональные 
данные”,  “без о пас  ность”  перестают 
быть  видимыми.  Отсюда  и  возникают 
курьезы  приоритетов  задач  бизнеса 
и CIO. Бизнес воспринимает мир в чер-
но-белом цвете: всё то, что формирует 
доходную часть бюджета — белое, всё 

Довольны ли ИТ‑руководители текущим положением дел
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остальное — черное. Вследствие этого 
в кредитном секторе преобладает уве-
ренный тренд на сокращение ИТ-пер-
сонала, на его универсализацию. Имен-
но с этим можно связать вывод о росте 
заработных плат, но по сути такой рост 
лишь компенсирует повышение нагруз-
ки на персонал.

По  словам  г-на  Белова,  эти  тенден-
ции могли бы стать разрушающими для 
основ бизнеса, но направление данно-
го  вектора  корректируется  законода-
тельными  требованиями  регуляторов 
кредитного сектора. Характерный при-
мер — введение закона о национальной 
платежной  системе.  Из  общих  поло-
жений  закона  вытекают  совершенно 
конкретные требования, обязательные 
к  исполнению  для  кредитных  органи-
заций  не  только  по  информационной 
без о пас  ности, но и по организации биз-
нес-процессов  в  целом.  Помимо  тре-
бований  закон  четко  регламентирует 
порядок  проведения  инспекций  и  са-
мооценок,  не  оставляя  лазеек  для  его 
невыполнения.

Со своей стороны, директор по ИТ ком-
пании Volvo Car Russia Андрей Сёмин 
считает, что сегодня и бизнес-, и ИТ-ру-
ководители  одинаково  понимают  зна-
чимость одновременного развития ин-
формационных  технологий  и  бизнеса, 
и это очень важно. Достаточно распро-
страненное отношение к ИТ как к об-
служивающей  структуре,  поддержке 
для  основного  бизнеса  сейчас  посте-
пенно  уходит  в  прошлое.  Кроме  того, 
г-н Сёмин находит справедливым вывод 
о  том,  что  “кадровый  голод”  в  сфере 
ИТ  —  по  крайней  мере  в  отдельных 
ИТ-секторах — с каждым годом только 
усугубляется.

В  отношении  же  нехватки  ИТ-спе-
циалистов  Олег  Белов  добавляет,  что 
в  ИТ-секторе  кредитных  организаций 
на  первое  место  выходит  именно  ква-
лификация, но не талант. По большей 
части  работа  айтишника  может  быть 
охарактеризована  как  монотонная, 
разноплановая рутина. А вот для CIO 
на  первом  месте  должен  быть  имен-
но  талант,  причем  талант  трансляции 
проблем  ИТ  в  бюджет  предприятия. 
“К чему удивляться, что на рынке труда 
недостаточно  работников,  —  задает-
ся  вопросом  г-н  Белов.  —  Они  есть, 
но  на  фоне  требования  универсализа-
ции и притока мигрантов рынок труда 
в ИТ-секторе начинает приобретать но-
вые  качества.  Не  проходят  бесследно 
и  отзывы  лицензий  у  банков  третьей 
и  даже  второй  сотен.  Высвобождаю-
щийся  трудовой  потенциал  является 
радикальным,  а  если  рассматривать 
миграционные  составляющие,  то  еще 
и весьма амбициозным и нередко завы-
шающим  свою  квалификацию. Поэто-
му нередко такие со труд ни  ки вытесня-
ют  кадры  со  “старым” академическим 
подходом, внося новую кровь, но повы-
шая интеллектуальную волатильность”.

И наконец, Алексей Свирский особо 
обратил  внимание  на  вопросы,  кото-
рые,  согласно  исследованию  SIM,  за-
нимают  в  опросе  менеджеров  высше-
го  звена  места  со  второго  по  шестое. 
Это  гибкость/подвижность  (2)  и  про-
дуктивность  (3)  бизнеса,  сокращение 
бизнес-затрат  (4)  и  затрат  на  ИТ  (5), 

время  вывода  продукта  на  рынок  (6). 
За  всеми  этими  вопросами  стоит  при-
мерно  одинаковый  сценарий,  считает 
г-н Свирский. Цель является благой — 
автоматизировать рутину, наладить от-
четность,  сократить  издержки  на  пер-
сонал  и  время  на  доставку  продукта 
до рынка. Да и сам продукт улучшить. 
Так  компания  “садится  на  ИТ-иглу”, 
с  которой  впоследствии  слезть  уже 
невозможно.  При  этом  людей  мень-
ше  не  становится  (а  если  становится, 
то  незначительно),  но  зато  увеличи-
вается  число  айтишников.  В  резуль-
тате  сложность  систем,  по множенная 
на  организационную  сложность  рабо-
ты  с  растущим  ИТ-коллективом,  сни-
жает  ту  самую  гибкость  и  производи-
тельность бизнеса. И затраты при этом 
не падают.

В  качестве  рецепта  Алексей  Свир-
ский  предлагает:  “Каждая  компания 
должна  найти  свой  баланс  между 
сложностью  ИТ-систем,  которые  она 
эксплуатирует, и гибкостью/скоростью 
процессов,  не  охваченных  автомати-
зацией.  То  есть  баланс  между  жест-
ким  (пусть  и  настраиваемым)  поряд-
ком и степенью свободы и творчества 
в  процессах  и  продуктах.  Тем  самым 

она решит задачу номер один — вырав-
нивание  потребностей  бизнеса  и  воз-
можностей ИТ”.

2. ИТ‑затраты
Вторым результатом, который удивил 

экспертов SIM, явилась возникшая в не-
давнее  время  тенденция,  что  бо'льшая 
часть ИТ-бюджетов расходуется на тех-
нические средства,  а не на людей. Это 
означает полную перемену господству-
ющего в последние годы курса, когда за-
траты на персонал превышали расходы 
на “железо”.

Опрошенные  нами  эксперты  также 
сочли данный результат удивительным. 
Так,  по  словам  Василия  Власюка,  это 
действительно странно, поскольку “же-
лезная” часть затрат, как и лицензион-
ная часть затрат на софт, должна деше-
веть.  По  его  мнению,  это  может  быть 
связано  с  общепринятой  тенденцией 
перехода на  аутсорсинг:  ведь  в  случае 
аутсорсинга  затраты  на  привлечение 
персонала могут включаться в затраты 
на сервис, учитываемые в статье техни-
ческих операционных затрат.

Его поддерживает Алексей Свирский, 
который  отмечает,  что  цена  вычисле-
ний и хранения информации снижается 
с  повышением  серверных  мощностей. 
“Облака,  виртуализация  —  все  они 
призваны  дополнительно  удешевлять 
стоимость  владения  железом,  —  под-
черкнул г-н Свирский. — Но при этом 
доход  специалистов  в  ИТ-службе  рас-
тет из года в год, как и их численность. 
И что получается,  согласно исследова-
нию SIM? Экспоненциальный рост по-
требностей в “железе”? Действительно, 
непонятно”.

Примечательно, что в компании “Ви-
део  Интернешнл”,  по  словам  Алексея 
Свирского,  подобные  тренды  не  на-
блюдаются,  а  доля  “железного”  бюд-
жета  планомерно  снижается  относи-
тельно доли расходов на  со труд ни  ков: 
“Мы  предпочитаем  инвестировать 
в собственных со труд ни  ков, а не в вен-
доров”.

С  точки  же  зрения  Андрея  Сёмина, 
данный  вывод  экспертов  SIM,  по-ви-
димому,  связан  с  отложенным  спро-
сом, т. е. после кризиса 2008 г. многие 
компании сократили расходы на новое 
оборудование, но  теперь, по прошест-
вии нескольких лет, вернулись к этому 
вопросу.

В продолжение темы Дмитрий Фила-
тов указал на то, что бюджеты на тех-
нологическое обучение или командные 
курсы  (столь  популярные  в  “тучные” 
годы), к сожалению, пока также пожи-
рают  бюджет.  По  его  словам,  в  пред-
ставлении  компании  любого  уровня 
ИТ-под раз де ление — это “склад” мало-
эффективного железа и компьютерщи-
ков, в отношении которых часто можно 
услышать, что они постоянно мешают 
работать. Бизнес совершенно правиль-
но для себя поставил равенство между 
обучением компьютерщика и покупкой 
сервера, хотя второе даже более пред-
почтительно — в случае необходимости 
сервер можно даже выставить как зало-
говое имущество.

3. Конфиденциальность
И  наконец,  третий  сюрприз,  кото-

рый преподнесло исследование, — это 
невысокий  приоритет  задачи  защиты 
персональных  данных  для  ИТ-руко-
водителей.  По  словам  экспертов  SIM, 
2013-й  стал  годом,  когда  произошло 
разделение задач обеспечения без о пас -
ности  и охранения  персональных  дан-
ных и в результате вопросы конфиден-
циальности  оказались  в  конце  списка 
высших приоритетов для CIO.

Комментируя  данный  вывод,  Дмит-
рий Филатов прежде всего отметил, что 
конфиденциальность  —  важнейший 
показатель  информационных  систем 
текущего  века,  и  требования  к  досто-
верности и  приватности данных будут 
только  повышаться  —  это  общемиро-
вая тенденция. В отношении же России 
он  находит  данное  утверждение  абсо-
лютно  верным.  К  настоящему  време-
ни в большинстве компаний основные 
мероприятия по защите персональных 
данных уже завершены, и бизнес пока 
не  получает  мотивационных  сигналов 
от  исполнительной  власти  или  каких-
либо  иных  побудительных  стимулов 
для  дальнейшего  совершенствования 
защиты.

Прогнозы­на­2014­год
Если говорить в целом, то в нынешнем 
году  ИТ-руководителей  должны  вол-
новать  все  вопросы,  связанные  с  раз-

витием технологий и бизнеса, считают 
эксперты  SIM.  Однако  самое  важное 
место  среди  них  должны  занять  пока-
затели  эффективности  использования 
ИТ и факторы, стимулирующие управ-
ление ИТ.

В  исследовании  говорится,  что  се-
годня  самым  распространенным  кри-
терием  эффективности  ИТ  являются 
операционные  показатели,  лишь  нем-
ногие организации применяют бизнес-
показатели и совсем редко — стратеги-
ческие.  Однако  сегодня  они  пока  еще 
не в полной мере обеспечивают реше-
ние такой важной задачи, как выравни-
вание развития ИТ с бизнесом.

По  мнению  Олега  Белова,  в  2014  г. 
придется  много  работать.  Появляет-
ся всё больше новых законодательных 
требований, совершенствуются методы 
контроля их выполнения. Всё бо'льшая 
доля учета бизнеса в электронных фор-
матах так или иначе заставляет бизнес 
видеть ИТ-задачи и учитывать их в соб-
ственных бюджетах, причем не только 
в  графе “расходы”, но и в  графе “раз-
витие”.

А вот с точки зрения Василия Власю-
ка,  ИТ-руководителей  всегда  должен 
волновать  в  первую  очередь  вопрос, 
как  принести  ценность  бизнесу.  Для 
этого  следует  привязываться  к  биз-
нес-целям  —  как  долгосрочным,  так 
и  краткосрочным,  поскольку  в  один 
конкретный  момент  компания  может 
быть заинтересована, например, в сни-
жении затрат, а в другой — в развитии 
бизнес-направлений.

“Важно, чтобы руководители бизнеса 
понимали,  что  ценность  для  бизнеса 
определяется  интересами  не  отдель-
но взятого человека,  а компании в це-
лом, — сказал г-н Власюк. — По этому 
нужно выстраивать прозрачную модель 
принятия  решений,  в  которой  будут 
устранены противоречия индивидуаль-
ных целей и выработан общий вектор. 
Это  может  быть  сложно  политически, 
но необходимо, чтобы все верили в то, 
что вектор правильный”.

Прогноз  Дмитрия  Филатова  состо-
ит в том, что в текущем году будет на-
блюдаться резкое деление ИТ-решений 
на  две  категории  и  трансформация 
ИТ-целей  в  зависимости  от  тактики 
выживания  компаний  в  сложных  эко-
номических  условиях  России,  причем 
это  никак  не  будет  зависеть  от  разме-
ров и  статуса  компаний.  Первая  часть 
ИТ-решений  (скорее  всего,  бо'льшая 
часть) будет поддерживать сокращение 
операционных  расходов  и  прекраще-
ние  “прожектов”  в  ИТ-сфере.  Вторая 
же часть позволит перейти от оптими-
зации ИТ-бюджетов к новой форме оп-
ределения  пользы  и  инвестиционного 
типа финансирования. “Формирование 
систем  самообслуживания  со труд ни -
ков  и  экосистем  бизнеса,  нацеленных 
на  извлечение  пользы  для  клиента, 
а  не  из  него,  станет  основной  задачей 
второго  лагеря,  и  я  осмелюсь  утвер-
ждать, что именно здесь начнется тран-
сформация роли ИТ в бизнесе”, — под-
черкнул г-н Филатов.

По его словам, 2014 г. обязательно 
предоставит возможность увидеть два 
вида  такой  трансформации.  Первый 
из них — переход ИТ исключительно 
в  хозяйственный  тип  для  обслужи-
вания  операционной  деятельности, 
с  жесткой  оптимизацией  издержек. 
Второй  вид  —  это  растворение 
ИТ  внутри  бизнеса,  где  будет  фор-
мироваться  новая  точка  для  роста 
осознания,  что  цель  бизнеса  состоит 
в том, чтобы нести пользу, понятную 
для клиента. Именно последний путь 
будет  наиболее  сложен,  но  он  будет 
генерировать новые подходы в бизне-
се и, возможно, в маркетинге, и имен-
но здесь фактор конфиденциальности 
данных будет выходить на определя-
ющий уровень, убежден Дмитрий Фи-
латов.� :

Изменение­ИТ­бюджетов­организаций­в­2013­г.

Изменение­численности­персонала­организаций­
в­2013­г.

Изменение­заработной­платы­со­труд­ни­­ков­орга­
низаций­в­2013­г.
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Как  известно,  вопросы  энерго-
эффективности  сейчас  явля-
ются  темой  номер  один  в  су-

перкомпьютинге  (НРС).  И  чем  ближе 
отрасль  подходит  к  достижению  за-
ветной  (психологически  важной)  про-

изводительности 
экзафлопсного 

уровня, чем масштабнее становятся си-
стемы,  тем  острее  всеми  воспринима-
ется  проблема  экономии 
ресурсов. Эти ресурсы раз-
личны  по  своей  природе, 
и способы их сбережения, 
как выясняется, также раз-
личаются.

Не претендуя на полноту 
исследования,  рассмотрим 
отдельные стороны дости-
жения энергоэффективно-
сти в HPC. К тому же (па-
триотический момент) как 
минимум по одному из по-
казателей  отечественная 
компания  РСК  недавно 
вырвалась  в  абсолютные 
лидеры.

RSC­PetaStream
Еще  пару  лет  назад  РСК 
позиционировала  себя 
как  разработчик  и  интегратор  супер-
компьютерных  решений  на  основе 
прямого  жидкостного охлаждения для 
систем, построенных с использованием 
архитектуры x86 — массово доступных 
на рынке стандартных компонентов. Но, 
как  сейчас  подчеркивает  генеральный 
директор компании “РСК Технологии” 
Александр  Московский,  для  создания 
по-настоящему  эффективных  разра-
боток  одного  только  жидкостного  ох-
лаждения  явно  недостаточно.  Проект 
должен  быть  комплексным  —  необхо-
димо тщательно продумать все, начиная 
от подводки электричества и заканчивая 
блоками питания и пр.

На  крупнейшей  мировой  супер-
компьютерной  выставке  SC’2013,  про-
шедшей в ноябре прошлого года в аме-
риканском  Денвере,  на  стенде  РСК 

посетители  могли  видеть  компактный 
модуль,  объединяющий,  по  словам 
г-на Московского, до восьми вычисли-
тельных узлов с 60-ядерными сопроцес-
сорами Intel Xeon Phi 5120D с 8 Гб высо-
коскоростной памяти DDR5, подсистему 
ввода-вывода, включающую серверную 
плату Intel S1600JP с процессором Intel 
Xeon E5-2600 v2, до пяти твердотельных 
накопителей Intel SSD серий S3500 или 
S3700  и  сетевые  адаптеры,  такие  как 
Mellanox Connect-IB или хост-адаптеры 
Intel True Scale.

Одна  серверная  стойка  RSC  Peta-
Stream  площадью  1  м2  и  высотой 
2,2 м умещает до 128 модулей (1024 уз-
лов,  объединенных  высокоскоростны-

ми  соединениями  на  базе  технологии 
Infiniband  FDR)  и  обеспечивает  отвод 
более  400  кВт  тепловой  мощности. 
В компании уверяют, что это в четыре 
раза  выше  предыдущего  достижения 
РСК и является новым мировым рекор-
дом энергетической  плотности.  Кроме 
того,  совокупная  емкость  локального 
файлового  хранилища  узлов  в  стойке 
достигает 0,5 Пб,  а расчетная пиковая 
производительность — 1 Пфлопс (опять 

же явный мировой рекорд).
В  РСК  отмечают,  что 

новое решение предостав-
ляет  заказчикам  большую 
гибкость  выбора  типов 
интерконнекта за счет воз-
можности  подключения 
различных  карт  расшире-
ния,  а  также  возможность 
выбора  топологии  созда-
ваемой  сети.  Базовый  мо-
дуль RSC PetaStream осна-
щен  двумя  слотами  PCIe 
Gen3 x16 для подключения 
стандартных  и  нестандар-
тных карт коммуникацион-
ных интерфейсов, что обес-
печивает  по  четыре  порта 
Infiniband  FDR  или  QDR 
в дополнение к интегриро-
ванным  четырем  портам 

Gigabit-Ethernet. Каждый модуль имеет 
пропускную способность во внешнюю 
сеть, превышающую 200 Гбит/c, в случае 
использования двухпортового адаптера 
Mellanox Connect-IB.

Нетрудно заметить, что в  RSC Peta-
Stream  применяются  компоненты 
последнего  поколения;  как  отмеча-
ет  исполнительный  директор  группы 
компаний РСК Алексей Шмелев, “HPC 
не бывает второй свежести”. Это всегда 
все  самое-самое  актуальное  —  разра-
ботчики  делают  устройства  настолько 
хорошими,  насколько  им  это  позволя-
ет  текущий  технологический  уровень 
рынка. В новом решении РСК помимо 
передового  “железа”  компания  также 
сделала  ставку  на  ряд  прогрессивных 
подходов. В частности, по уверению тех-
нического директора “РСК Технологии” 

Егора  Дружинина, 
впервые в России для 
HPC-оборудования 
был  задействован 
отраслевой  стандарт 
электропитания  по-
стоянного  тока  с на-
пряжением  400  В. 
Как пояснил г-н Дру-
жинин, сейчас в мире 
явно прослеживается 
тенденция  к  умень-
шению  количест-
ва  преобразований 
энергии от источника 
к  потребителю.  Ка-
ждое преобразование 
(из переменного тока 
в постоянный, потом 
обратно  и  т.  д.)  сни-
жает  КПД  системы, 

и если от них удается отказаться, то воз-
никает весьма ощутимый кумулятивный 
эффект. Во-первых,  уменьшается  фак-
тическое  энергопотребление  на  дель-
ту  КПД  —  порядка  15%.  (Заявленная 
эффективность задействованных в RSC 
PetaStream источников питания Emer-
son Electric составляет 92%.) Во-вторых, 
снижается  необходимая  мощность  си-
стемы  охлаждения  на  те  же  15%  (это 
очень существенно). В-третьих, что осо-
бенно важно для больших мощных дата-
центров, имеет место переход на кабели 
меньшего диаметра, т. е. обеспечивается 
более высокая плотность монтажа.

Как  уверяет  г-н  Дружинин,  при  ис-
пользовании старых  (а по сути, дейст-

вующих)  стандартов  электропитания 
плотность энергии в PetaStream умень-
шилась бы примерно вполовину. И при 
этом  пришлось  бы  увели-
чивать систему охлаждения 
внутри  шкафа,  что  также 
имело бы многочисленные 
негативные последствия.

Из  других  прогрес-
сивных  новых  подходов 
г-н  Дружинин  выделяет 
использование технологии 
меникор  (некое  ее  новое 
прочтение)  —  примене-
ние  высокоскоростного 
интерконнекта  для  объе-
динения  огромного  числа 
больших  легких  ядер  ар-
хитектуры  х86  под  управ-
лением  ОС  Linux.  Также, 
не  вдаваясь  в  подробно-
сти,  г-н  Дружинин  упо-
минает  об  использовании 
весьма  “высокоинтеллек-
туальной” платы ввода-вывода (опять-
таки  на  Linux)  и  новую  технологию 
изготовления  охлаждающих  пластин 
(у РСК они традиционно целиком на-
крывают платы).

Несмотря на то что о конкретных кон-
трактах говорить пока рано, у RSC Peta-
Stream, по уверению Алексея Шмелева, 
достаточно  много  потенциальных 
заказчиков  в  совершенно 
разных областях (промыш-
ленность, финансы и пр.). 
Правда,  сейчас все они 
будут  ждать  первой 
реальной  инсталля-
ции,  которая  навер-
няка  произойдет 
в научной среде — 
в одной из органи-
заций,  разрабаты-
вающей  подходы 
к  экзафлопсу.  Г-н  Шмелев  считает, 
что  для  ученых  коллективов  новинка 
РСК  должна  быть  очень  интересным 
аппаратным  решением,  которое  по-
зволит разрабатывать новые архитек-
туры  как  на  аппаратном  уровне,  так 
и на уровне ПО.

Вычислительная­плотность
Как отмечают эксперты, на последних 
крупнейших  суперкомпьютерных  вы-
ставках  примерно  90%  прозвучавших 
докладов  так  или  иначе  затрагивали 
тему энергоэффективности. На готовых 
системах измерять ее можно по-разно-
му. Три основных подхода заключаются 
в  оценке  отношения  производитель-
ности машины к единице занимаемого 
ею объема, отношения производитель-
ности к количеству  затрачиваемой для 
ее получения энергии и отношения про-
изводительности к вкладываемой в соз-
дание  и  обслуживание  кластера  сум-
ме денег. В общем, Тфлопс/м, Тфлопс/
Вт и Тфлопс/долл.

Как правило, производители склонны 
апеллировать  к  первому  показателю, 
опосредованно выражая его через ука-
зание  производительности  одной  сер-
верной стойки. И вот здесь начинается 
маркетинговое лукавство. Разработчики 
регулярно заявляют о рекордном пока-
зателе по отношению к стойке,  “забы-
вая”  при  этом,  что  серверные  шкафы 
бывают разного размера — какого-либо 
четкого стандарта уже давно нет.

Из ярких примеров эксперты отмеча-
ют  претензии  на  лидерство  компании 
SGI — в ее решении 2013 г. ICE X для 
компании  Total  заявлено  183  Тфлопс 
на стойку, а также компании Eurotech, 
чья  машина  2013  г.  Tigon  для  центра 
Cineca  с  графическими  ускорителями 
Kepler K24 располагает и вовсе 430 Тф-
лопс на стойку. Так как речь здесь идет 

не  о  прототипах,  как  в  случае  с  RSC 
PetaStream,  а  о  реальных  установках, 
сравним их  с последней инсталляцией 

РСК  —  “Торнадо”  с  со-
процессорами  Intel  Xeon 
Phi  7100X,  развернутой 
в  Межведомственном  су-
перкомпьютерном  центре 
(МСЦ) РАН в конце 2012 г., 
с  заявленной  плотностью 
211,3 Тфлопс на стойку.

Попробуем  объективно 
сравнить  данные  проекты 
и,  взяв  требующиеся  дан-
ные из открытых источни-
ков,  приведем  значения 
плотности  вычислений 
к общему знаменателю.

SGI ICE X — шкаф име-
ет  размеры  24×54,75”х42U 
(61×139×200  см),  что  дает 
вычислительную плотность 
183  Тфлопс/1,7  м3,  или 
107 Тфлопс/м3.

Eurotech Tigon — шкаф имеет разме-
ры 110×150×240 см, что дает плотность 
430 Тфлопс/3,96 м3, или 108 Тфлопс/м3.

“РСК  Торнадо”  —  шкаф  имеет  раз-
меры 80×80×200 см, что дает плотность 
211,3 Тфлопс/1,28 м3, или 165 Тфлопс/м3.

Комментарии тут, как  говорится, из-
лишни.

Приведенные  при-
меры  “РСК  Торнадо”, 
Eurotech  Tigon  и  SGI 
ICE  X  стоят  в  одном 

ряду  в  плане  архитек-
туры: два процессора Intel 

на узел, два сопроцессора или 
ускорителя,  до  128  Гб  (у  Euro-

tech — 64 Гб) памяти на узел, сеть 
Infiniband FDR.
А  теперь  попробуем  понять,  что 

же  нам  предлагает  РСК  в  разработ-
ке  PetaStream.  При  размерах  стой-
ки  100×100×220  см  имеем  плотность 
1035  Тфлопс/2,2  м3,  или  470  Тфлопс/
м3.  То  есть  получается,  что  RSC  Peta-
Stream  —  это  решение  принципиаль-
но иного уровня. Разумеется, это пока 
только прототип, а разрыв между про-
тотипированием и реальными установ-
ками  —  весьма  больная  тема  в  супер-
компьютинге.  Так,  многие  уважаемые 
компании не один год раз за разом при-
возят  на  выставки  разработки  с  жид-
костным охлаждением, но о каких-либо 
контрактах  ничего  не  слышно,  и  зна-
чит, тестовые образцы либо так никогда 
и не пойдут в серию, либо пойдут с се-
рьезными видоизменениями.

Тем  не  менее  у  РСК,  как  отмечают 
эксперты, перспективы достаточно оп-
тимистичные. Для заказчика решающее 
значение имеет не только и не столько 
сущность разработки, сколько реальный 
опыт поставщика в инсталляциях анало-
гичного типа, причем достаточно боль-
ших — не 1—2 стойки, а хотя бы 5—10. 
И у РСК в этом плане все хорошо, сле-
довательно, шансы представить в  ско-
ром времени на суд общественности ре-
альные проекты весьма высоки.

Корректно  ли  говорить  о  том,  что 
РСК  в  разработке  PetaStream  оторва-
лась  от  своих  конкурентов  на  опреде-
ленный временной интервал? В каком-
то  смысле,  наверное,  да.  Дело  в  том, 
что,  по  мнению  ряда  экспертов,  если 
остальные  компании  на  текущем  обо-
рудовании (комплектующих) до сих пор 
ничего  подобного  сделать  не  успели, 
то,  скорее всего, каких-либо прорывов 
от них если и можно ожидать, то лишь 
с новым витком развития технологий — 
они сейчас станут его дожидаться, что-
бы  инвестиции  в  разработки  не  про-
пали  зря.  Соответственно  раз  новый 
существенный виток (по всем оценкам) 
ожидается  году  в  2015-м,  то  вот  этот 
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Происходящая сейчас цифровая 
трансформация влияет на саму 
суть подходов, с помощью кото-

рых компании взаимодействуют со сво-
ими  клиентами,  и  на  то,  как  клиенты 
воспринимают поставщиков, со своей 
стороны.  Огромные  технологические 
сдвиги,  происходящие  достаточно 
быстро,  питают  растущую  нестабиль-
ность в уже устоявшихся деловых эко-
системах.

Консьюмеризация  ИТ,  рост  приме-
нения  мобильных  приложений,  посто-
янно  возрастающая  роль  социальных 
сетей как двигателя торговли, а также 
выгоды от аналитики больших данных 
и  облачных  технологий  представляют 
собой  ключевые  факторы,  характери-
зующие  эту  динамичную  ИТ-среду. 
В результате управленцы высшего зве-
на  должны  постоянно  переоценивать 
свои  бизнес-модели,  чтобы  убедиться, 
что они правильно используют эти ин-
струменты для максимального удовлет-
ворения потребностей клиентов, опре-
деления возможных направлений роста 
бизнеса,  повышения  эффективности 
операций и расширения доли рынка.

Проведенный консалтинговой компа-
нией PwC 16-й ежегодный глобальный 
опрос  топ-менеджеров  подтверждает 
это  заключение: 74% опрошенных ру-
ководителей  технологических  компа-
ний  указали,  что  они  планируют  из-
менение стратегии своих предприятий 
в этом году.

Суть  процесса  принятия  решений 
включает  понимание  того,  как  ваша 
организация  действует  внутри  своей 
экосистемы  заказчиков,  партнеров, 
поставщиков  и  каналов  маркетинга. 
До цифровой революции бизнес-связи 
были  относительно  просты  и  основы-
вались  на  понятных  продуктовых  ли-
нейках  и  прямых  отношениях  между 
поставщиками  и  покупателями.  Од-
нако  компании  более  не  существуют 
независимо друг от друга, и их экоси-
стемы  постоянно  изменяются  и  пере-
плетаются.

На одном крае спектра поставщиков 
находятся  компании,  предлагающие 
только продукты, поскольку они не раз-
вили набор услуг или компетенцию, со-
путствующие  этим  продуктам, на  дру-
гом  —  организации,  фокусирующиеся 
исключительно на  продаже компетен-
ции в виде услуг, без продажи продук-
тов в каком-либо привычном смысле.

Между этими двумя крайностями рас-
полагается  значительный  набор  пред-

ложений с большим числом возможных 
вариаций. Некоторые компании начали 
добавлять  услуги  к  своим  продуктам; 
другие также продают свой опыт и ком-
петенцию (как правило, в виде поддер-
жки). Однако для того чтобы оставаться 
конкурентоспособными  на  быстроме-
няющемся  цифровом  ландшафте  биз-
неса,  всем  компаниям  необходимо 
предлагать  заказчикам  собственную 
компетенцию, если не сфокусироваться 
полностью на предложении услуг и ком-
петенций.

Компании,  которые  стараются  ис-
пользовать  прежнюю  модель  продаж 
на  основе  чистого  сбыта  продуктов, 
начнут постепенно отставать от жизни 
и  вытесняться  с  рынка  по  мере  того, 
как  их  конкуренты  будут  двигаться 
вперед.  Но  этот  тренд  необязательно 
рассматривать  как  плохие  новости. 
Переход на новую модель бизнеса мо-
жет открыть новые области для роста. 
Ключевое  условие  успеха  в  такой  си-
туации  —  предложение  [компанией 
своей]  исключительной  компетенции 
на  премиум-уровне,  отвечающей  из-
меняющимся  требованиям  продавца, 
в  сочетании  с  обеспечением  выгодно-
сти  такой  модели  с  точки  зрения  биз-
неса.

Ожидания заказчиков определяются 
совокупным впечатлением от таких ха-
рактеристик бизнеса, как удобство ин-
терактивного взаимодействия, уровень 
персонализации,  качество  цифрового 
представительства  [компании],  гиб-
кость и скорость реакции на запросы, 
ключевые  показатели  производитель-
ности  (KPI),  с  одной  стороны,  плюс 
ценность предложения рынку и посто-
янный  сбор  мнений  клиентов  через 
механизм обратной связи — с другой. 
В то же время развитие путей взаимо-
действия  усложняет  картину.  Компа-
нии  должны  рассмотреть  различные 
модели предоставления доступа к сво-
ей продукции и систем самообслужива-
ния,  задачи  синхронизации  облачных 
сервисов  и  возможность  совместной 
деятельности  в  исследованиях  и  до-
ставке.

Некоторые компании уже начали по-
лучать  первые  успешные  результаты 
за счет использования преимуществ но-
вой цифровой экосистемы. Вот только 
три примера.

Компания-разработчик программно-
го  обеспечения  для  расчета  и  уплаты 
налогов перешла от предложения про-
дуктов  и  сервисов  к  продаже  консал-
тинговых  услуг  и  продуктов.  На  этом 

конкурентном  рынке  компания  уже 
охватила  почти  всех  налогоплатель-
щиков,  самостоятельно  заполняющих 
вручную  свои  налоговые  документы, 
после чего решила выйти на новый для 
нее  рынок  профессиональных  налого-
вых консультантов. Для решения такой 
задачи ей было необходимо приспосо-
биться к требованиям новой цифровой 
эры. Новая целевая группа заказчиков 
ожидала  получения  таких  возможно-
стей, как совместная работа с докумен-
тами (аналогично функционалу Google 
Drive), согласованная работа на любых 
устройствах  (в  стиле  Netflix)  и  анали-

тический механизм оценки пожеланий 
заказчиков  (подобно  реализованному 
в Amazon).

Компания-разработчик  подошла 
к  этой  проблеме  как  к  возможности 
для  своего  развития  и  уже  получает 
преимущества от цифровой трансфор-
мации [своего бизнеса] за счет выбора 
альтернативных  моделей  дистрибуции 
(например,  своих  продуктов  для  про-
фессиональной  подготовки  налоговой 
отчетности).  Компания  также  расши-
рила  возможности  своих  продуктов, 
добавив  новые  функции,  лучшую  на-
стройку  на  желания  заказчика  и  ме-
ханизм  помощи  в  расчете  налогов, 
учитывающие  все  изложенные  выше 
требования.

Крупная  технологическая  компания 
находится  в  состоянии  похожего  пе-
рехода  от  модели  продаж  “продукты 
и  услуги”  к  концентрации  внимания 
на компетенции и продукты. Ее служ-
ба  поддержки  заказчиков  ежегод-
но  обрабатывает  более  12  млн.  звон-
ков  и  2  млрд.  обращений  через  свой 
сайт  поддержки  и  насчитывает  более 
5100  специалистов  в  57  странах,  хотя 
до сих пор компания напрямую контак-
тировала менее чем с 5% своих покупа-
телей. Компания решила найти способ 
выйти  на  остальные  95%  заказчиков, 

которые на тот момент обслуживались 
остальной частью ее партнерской сети.

В  результате  компания  приступила 
к  реализации  стратегии,  призванной 
предложить  клиентам  беспрецедент-
ную  компетенцию  и  опыт.  Эта  стра-
тегия  была  разработана  совместно 
со всеми партнерами, входящими в эко-
систему  компании,  и  сейчас  начинает 
проводиться в жизнь, в данный момент 
компания готовится представить новую 
инициативу своим заказчикам.

Компания,  работающая  в  области 
беспроводных  коммуникаций,  стол-
кнулась  с  трудностями  другого  сорта. 
Ее  платежная  система  испытывала 
серь  езные проблемы, поскольку в цен-
тре финансовых потоков между заказ-
чиками и поставщиками этой компании 
находились  промежуточные  организа-
ции. Компании было необходимо найти 
способ перестроить всю систему финан-
совых  потоков  и  замкнуть  на  себя  все 
платежи,  чтобы  помочь  в  управлении 
работой с клиентами, перевести на себя 
отношения с заказчиками и поставщи-
ками вместе с соответствующей инфор-
мацией, а также снизить издержки.

В  результате  компания  успешно  пе-
решла  на  новую  структуру  юридиче-
ских  лиц  и  новую модель налогообло-
жения,  внедрила  глобальный  сервис 
платежей  с  сопутствующими  возмож-
ностями и  процессами,  создала новую 
организацию  для  проведения  плате-
жей.  Первые  статистические  данные 
указывают  на  позитивные  результаты 
реформы  как  для  покупателей,  так 
и  для  поставщиков.  Бизнес  оказался 
способен быстрее расширять свою дея-
тельность на другие цифровые товары 
и  услуги,  а  показатель  прибыльности 
оценивается  в  30%,  что  должно  при-
нести  дополнительные  24  млн.  долл. 
в предстоящие два года.

Это всего несколько примеров солид-
ных компаний с популярными продук-
тами,  которые  обновляют  свои  моде-
ли  бизнеса,  чтобы  лучше  обслуживать 
своих  заказчиков  и  обеспечивать рост 
в новой цифровом мире.

Цифровая  трансформация  немину-
емо  повлияет  на  ваш  бизнес.  Един-
ственный  вопрос  заключается  в  том, 
адаптируетесь  ли  вы  к  изменениям, 
развивая  модель  бизнеса,  ориентиро-
ванную на сервис и/или компетенцию, 
которая  позволит  вашей  организа-
ции  двинуться  вперед,  или  вы  решите 
остаться с вашей проверенной и надеж-
ной  моделью  и  безнадежно  отстанете 
от конкурентов.� :

задел в 1,5—2 года и можно считать пра-
ктически  гарантированным  отрывом 
РСК от конкурентов.

Энергорасход­и­финансовые­затраты
Обратимся к оставшимся двум методи-
кам  оценки  энергоэффективности  су-
перкомпьютеров. Представление о том, 
кто лидирует по части экономии элек-
троэнергии  (по соотношению Тфлопс/
Вт),  наглядно  демонстрирует  рейтинг 
Green  500,  являющийся  тематическим 
дополнением к рейтингу Top 500.

Первую  строчку  в  нем  сейчас  зани-
мает  система  Tsubame-KFC  —  супер-
компьютер, разработанный в Научном 
информационно-вычислительном цен-
тре  (Global  Scientific  Information  and 
Computing  Center,   GSIC)  при  Токий-
ском  институте  технологий  совместно 
с NEC, Nvidia и другими национальны-
ми и зарубежными компаниями. Пока-
затель  энергоэффективности  машины 
находится на уровне 4,5 Гфлопс/Вт.

Система состоит из 40 вычислитель-
ных  узлов,  объединённых  сетью  FDR 
InfiniBand.  Каждый  вычислительный 

узел представляет собой сервер форм-
фактора  1U,  оснащённый  двумя  про-
цессорами  Intel  Xeon  E5-2620  v2  (Ivy 
Bridge  EP)  и  четырьмя  графическими 
процессорами Nvidia Tesla K20 X. В ка-
ждом компактном корпусе размещается 
40 узлов, погружённых в масло. Теоре-
тическая  пиковая  производительность 
системы достигает 217 Тфлопс.

Информацию о физических размерах 
стойки найти не удалось, но речь здесь 
в  любом  случае  идет  о  масле,  да  еще 
и  в  сочетании  с  внешним  воздушным 
охлаждением с использованием специ-
альных камер — дублирование системы 
охлаждения со всеми вытекающими по-
следствиями.

Рассмотренные  в  предыдущем  раз-
деле лидеры по части вычислительной 
плотности в Green 500, прямо скажем, 
великими  результатами  не  блещут. 
“РСК Торнадо” из МСЦ занимает лишь 
46-ю строчку с результатом 1,69 Гфлопс/
Вт. SGI ICE X из Total — 118-ю строчку 
с результатом 0,85 Гфлопс/Вт. На сайте 
компании Eurotech для системы Tigon 
заявлен  показатель  3,2  Гфлопс/Вт,  ко-

торый мог бы позволить машине занять 
четвертую строчку рейтинга, но в офи-
циальном списке Green 500 мы ничего 
такого даже близко не наблюдаем.

Являются ли подобные значения по-
водом  для  беспокойства  разработчи-
ков  —  вопрос  открытый.  Существует 
мнение, что лидеры “зеленого” рейтинга 
в реальности работают не слишком эф-
фективно.

Напоследок рассмотрим третий спо-
соб  оценки  энергоэффективности  — 
денежный  (Тфлопс/долл.).  С  ним  все 
совсем  не  просто.  Бюджеты  больших 
систем часто не раскрываются или рас-
крываются только частично. При этом 
в стоимость инсталяции кроме стоимо-
сти компонентов входит маржа произво-
дителя, затраты на сервис, ПО, работы 
и пр. Кроме того, маржа иногда может 
быть  вообще  отрицательной:  произ-
водитель  теряет  деньги  на  внедрении 
конкретной системы, но компенсирует 
расходы из других  источников,  напри-
мер из госбюджета. В частности, такую 
практику  используют  компании  Cray 
и  IBM, продающие лидерские системы 

национальным лабораториям в убыток, 
при этом получая сотни миллионов дол-
ларов  в  год  грантов  от  различных  ве-
домств на НИР и  НИОКР.

Если же говорить о сугубо рыночных 
механизмах  формирования  стоимости 
изделия,  то  она  определяется  суммой 
расходов  на  используемые  компонен-
ты, которая, в свою очередь, во многом 
зависит  от  объемов  производства.  Ло-
гично предположить, что стандартный 
процессор  архитектуры х86  с набором 
инструкций может стоить дешевле, чем 
специализированный (и соответственно 
производимый меньшими объемами).

В общем, как бы ни привлекательна 
была метрика оценки энергоэффектив-
ности  по  финансовым  затратам,  в  ре-
альности ее применение фактически не-
возможно. Остаются вышеупомянутые 
две другие, которые, как мы уже отме-
чали,  пока  друг  с  другом  соотносятся 
слабо. По всей видимости, объективное 
соотнесение результатов Green 500 с по-
казателями  вычислительной  плотно-
сти — тема отдельного большого иссле-
дования.� :

Бизнес‑модель, которая соответствует ожиданиям заказчиков

Очень важно обеспечивать 
премиум‑уровень 

компетенции, соответствующий 
ожиданиям заказчиков, 

и в то же время гарантировать, 
что экономическая сторона 
такой модели имеет смысл 

с точки зрения вашего бизнеса.
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Андрей Колесов

Надо сразу пояснить, что речь в ста‑
тье пойдет не о ПО Microsoft Of‑
fice, а об ИТ‑системе поддержки 

офисной работы со труд ни ков (как в пер‑
сональном, так и в групповом режимах). 
Причем “офисная работа” — это тоже 

не очень точный по нынеш‑
ним временам термин, по‑

скольку сегодня персонал может трудить‑
ся не только на жестко зафиксированном 
в пространственных координатах месте. 
Короче говоря, мы обсудим проблему вы‑
бора между традиционной (онпремис) 
моделью использования офисного 
ПО и облачной схемой SaaS.

Наверное, не будет ошиб‑
кой сказать, что доля исполь‑
зования SaaS еще не очень 
велика (даже ведущие ми‑
ровые аналитики явно избе‑
гают давать тут какие‑то ко‑
личественные оценки, хотя 
по целому ряду соображений 
можно предположить, что 
доля эта находится в преде‑
лах 5—10%), но она неизмен‑
но возрастает, и этот тренд 
будет только усиливаться. 
При этом, как это ни па‑
радоксально, заказчикам 
приходится сталкиваться 
с несколько подзабытой для 
офисной тематики пробле‑
мой выбора: если в течение 
последних почти двадцати лет данное на‑
правление чуть ли не на 100% однозначно 
было связано с офисным ПО Microsoft, 
то теперь компаниям нужно выбирать 
не только между онпремис и SaaS, но и, 
во втором случае, между направлениями 
SaaS (правда, тут пока лишь два основ‑
ных варианта — Google Docs и Microsoft 
Office 365).

“1с-рарус” выбирает Google Docs
Компания “1С‑Рарус” хорошо известна 
на российском рынке: крупнейший пар‑
тнер фирмы “1С”, который занимается 
не только реализацией крупных проектов 
на базе “1С:Предприятия”, но и разра‑
боткой тиражных прикладных решений 
на этой платформе. В огромном “1С”‑со‑
обществе компания выделяется быстрым 
освоением новых ИТ‑идей, активно по‑
стигая облачное направление. Однако 
убеждать других в преимуществах ИТ‑об‑
лаков и использовать эти технологии са‑
мим — для многих поставщиков совсем 
не одно и то же. Директор “1С‑Рарус” 
Дмитрий Казачков признается, что даже 
хорошо зная теоретические доказатель‑
ства в пользу модели SaaS, ему как руко‑
водителю крупной коммерческой ком‑
пании (более двух тысяч со труд ни ков) 
три с половиной года назад не просто 
было дерзнуть на переход в офисное об‑
лако. Но решение было принято, и сей‑
час он с удовлетворением отмечает, что 
“собственный пример” на практике до‑
казал правильность облачной теории: 
в результате реализации этого проекта 
компания получила выигрыш, не толь‑
ко повысив эффективность управления 
и работы внутри своей организации, 
но и в том, что для нее открылись новые 
перспективные направления бизнеса. Так 
или иначе результат налицо: в “1С‑Рарус” 
выполнена одна из крупнейших в России 
инсталляций облачной системы Google 
Docs (1600 рабочих мест; как говорят зна‑
токи, больше развернуто только в сети 
“Ашан” — 8000), а в составе компании 
появилась новая дочерняя структура 
DaClouds.ru, занимающаяся продажами 
сервисов Google в России.

Сама постановка вопроса о смене офис‑
ной платформы возникла в “1С‑Рарус” 
довольно в типичной ситуации: в связи 
с ростом компании как по численности, 
так и по сложности внутренних коммуни‑

каций текущая система уже переставала 
справляться со своими задачами (в пер‑
вую очередь по нагрузке), и возникла про‑
блема — что делать? Был один очевидный 
вариант в виде наращивания серверных 
ресурсов, но при этом понятно было, что 
это лишь временное и частичное реше‑
ние. Альтернативой являлся выбор другой 
системы, которая лучше соответствовала 
бы новому этапу состояния и развития 
бизнеса, и тут как раз появилось предло‑
жение о сервисе Google Docs, который 
в 2009 г. был в России еще не очень прове‑
ренной в реальных делах новинкой.

Решение о переводе компании на ра‑
боту с облачным сервисом 
сопровождалось всеми обыч‑
ными процедурами: оценкой 
чисто экономической целе‑
сообразности, анализом по‑
лучаемых выгод для ведения 
основного бизнеса, в том 
числе для управляемости 
организации, просмотром 
демонстрационных приме‑
ров, изучением отраслевого 
опыта (зарубежного), пилот‑
ными внедрениями и пр. Все 
это можно обсуждать отдель‑
но, но главный итог данного 
ИТ‑проекта Дмитрий Казач‑
ков сформулировал четко: 
он очень доволен. Причем 
не только как руководитель, 
на уровне бизнеса в целом, 

но и просто как пользователь, выполняю‑
щий в компании определенный функции: 
“Мне стало намного удобнее работать, 
я чувствую, что это помогает мне луч‑
ше выполнять взятые на себя функции 
по руководству растущей компанией”. 
Помимо общих хорошо известных пре‑
имуществ модели SaaS (повышение на‑
дежности системы, в том числе в плане 
сохранности данных, обеспечение мо‑
бильности со труд ни ков) было отмечено 
появление качественно новых возможно‑
стей, таких как иной уровень поддержки 
коллективной работы с документами, ис‑
пользование социальных функций взаи‑
модействия, интеграция с другими облач‑
ными сервисами (например, поисковыми 
и геолокационными).

Конечно, актуальным вопросом явля‑
ется обеспечение информационной сов‑
местимости, поддержка различных фор‑
матов файлов, но, по мнению директора 
“1С‑Рарус”, как раз здесь заметных про‑
блем сегодня нет. Несколько особняком 
стоит тема использования электронных 
таблиц, поскольку Excel — признанный 
лидер по функциональным возможно‑
стям. Из пояснений Дмитрия Казачкова 
следует, что от этого продукта полностью 
отказаться не удалось, но теперь к его 
помощи ему лично приходится прибегать 
лишь в исключительных случаях.

опыт развертывания Office 365
Точных количественных оценок конку‑
рентной ситуации на рынке облачных 
офисных сервисов нет, но большинство 
экспертов считает, что здесь лидирует 
Google. Хотя тут надо учитывать, что 
данная сфера находится еще в стадии 
раннего формирования. И всем понятно, 
что, возможно, Microsoft немного и за‑
сиделась на старте, но такая задержка 
не является критичной для марафонско‑
го забега. Более того, некоторые анали‑
тики считают, что Редмонд специально 
пропустил своего молодого конкурента 
вперед, чтобы тот сделал трудную работу 
по убеждению клиентов в преимущест‑
вах облачных сервисов, а потом, когда 
рынок созреет, сделать выстрел из‑за его 
спины. Правда, оппоненты такой точ‑
ки зрения говорят, что Microsoft просто 
никак не может до конца определиться 
со своей офисной стратегией, поскольку 
онпремис‑модель ее объективно вполне 

устраивает, а переход к облачным схе‑
мам сулит компании лишь обострение 
конкуренции и снижение прибыльности 
офисного бизнеса.

Тем не менее кажется, что именно сей‑
час в России наступает момент, когда для 
Office 365 заканчивается период “первого 
знакомства” со стороны потенциальных 
заказчиков (прошло более двух с полови‑
ной лет с момента официального выхода 
сервиса на рынок) и начинается этап ре‑
альных внедрений. Такой точки зрения 
придерживается и Сергей 
Савинов, директор компа‑
нии ALW Group, которая 
в последнее время активно 
занимается продвижением 
облачных сервисов Micro‑
soft (в том числе Azure и Of‑
fice 365) в нашей стране.

По его мнению, Of‑
fice 365 представляет очень 
интересный вариант для 
заказчиков, особенно тех, 
кто видит стратегические 
перспективы своего разви‑
тия. Но чтобы получить вы‑
годы от этого комплексного 
сервиса, компаниям нужно 
решить некоторые важные 
вопросы и даже преодолеть 
препятствия. Определен‑
ные трудности начинаются уже на этапе 
выбора конкретного тарифного плана 
и модели развертывания — полностью 
облачной или гибридной, с использова‑
нием онпремис‑схемы. Опираясь на свой 
опыт, Сергей Савинов говорит, что ма‑
лые и средние заказчики больше тяго‑
теют в облачному варианту, крупные — 
к гибридному. Отдельно нужно сказать 
об оплате сервисов: во всем мире для 
этого применяются кредитные карты, 
но для России с ее специфической бух‑
галтерией предлагаются еще два вариан‑
та: безналичными рублями в Ирландию 
или любыми способами через российских 
партнеров корпорации.

Следующий шаг — перенос настро‑
ек и данных текущей системы в обла‑
ко. Здесь дается однозначный совет: 
предварительно полностью обновить 
используемую офисную систему (речь 
идет не об установке последних версий, 
а обо всех сервисных пакетах для теку‑
щей версии). Для проведения собствен‑
но переноса данных (в первую очередь 
тут идет речь о почтовых архивах и хра‑
нилищах SharePoint) имеются разные 
инструменты, можно использовать как 

автоматические методы, так 
и ручные. План действий за‑
висит от конкретного проек‑
та, но самое главное — такой 
план должен быть с самого 
начала. При этом компаниям 
нужно обратить внимание 
на то, что у Microsoft доволь‑
но регулярно появляются 
разные промопредложения 
по миграции, которые могут 
сократить время и затраты 
заказчиков.

Что является мотивацией 
для перехода компании в об‑
лако вообще и в облако Micro‑
soft в частности? Что касается 
общих мотивов, то тут называ‑
ют в целом довольно извест‑
ные вещи: необходимость 

наведения порядка в ИТ‑системах пред‑
приятия, задача повышения производи‑
тельности и масштабирования, сокраще‑
ние капитальных и операционных затрат, 
повышение надежности. Что касается вы‑
бора системы Microsoft, то тут в ее пользу 
говорят также известные факторы: знако‑
мые технологии и пользовательские ин‑
терфейсы, доверие как к долгосрочному 
партнеру, готовность учитывать нацио‑
нальные особенности рынка. Но из списка 
известных проектов видно, что первопро‑
ходцами сейчас являются в большинстве 
своем работающие в России иностранные 
компании, хотя примеров сугубо отечест‑
венных заказчиков также уже немало.� :
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Пора ли уже переходить на облачный офис?

дмитрий Казачков: 
“Я удовлетворен переходом 
в облачный офис и как 
бизнесмен, и как топ-ме-
неджер, и как конечный 
пользователь”

сергей савинов: “Мы сей-
час находимся на рубеже 
пробного освоения рынком 
облачных сервисов и начала 
их применения в промыш-
ленных масштабах”

“пазл” вокруг ядра собственных продук‑
тов. Такой подход позволяет нам успешно 
решать бизнес‑задачи операторов”.

“Jet Subscriber Manager и Jet Toolbar 
отвечают насущным потребностям опе‑
раторов и не имеют при этом недостатков 
коробочных решений, — считает Даниил 
Виняр, руководитель группы перспектив‑
ных разработок Центра сетевых решений 
компании “Инфосистемы Джет”. — Они 
отличаются платформенностью: внедре‑
ние на их базе любого нового сервиса 
не влияет на существующие бизнес‑про‑
цессы”.

Jet Subscriber Manager (JSM) — про‑
граммное решение класса  PCRF (Poli‑
cy & Charging Rules Function), которое 
является ядром, “мозговым центром” 
комплексного РСС‑решения (Policy and 
Charging Control). Модуль представляет 
собой набор программных компонентов, 
позволяющих обеспечить интеграцию 
DPI‑решения с системами оператора, 
реализовать сложные абонентские сце‑
нарии и различные схемы уведомления 
и тарификации абонентов.

Этот продукт может управлять трафи‑
ком на основании различных данных, на‑
пример о профиле абонента и доступных 
ресурсах сети. Его использование позво‑
лит оператору повысить гибкость тариф‑
ной политики, качество сервиса именно 
для тех услуг, приложений или ресурсов, 
которые востребованы абонентами в кон‑
кретный момент времени, реализовать 
дополнительные опции к тарифным пла‑
нам, подключаемые абонентами на вре‑

менной основе. JSM может поддерживать 
работу 1 млн. активных абонентов.

Но в условиях острой конкуренции 
на операторском рынке одного лишь по‑
вышения качества и разнообразия услуг 
недостаточно. Стоит задача персонали‑
зации этих сервисов, причем как при пре‑
доставлении существующих, так и при 
предложении и рекламе новых. При 
этом для самого оператора важна бы‑
страя обратная связь с абонентом, а для 
абонента выбор и подключение такой 
практически персональной услуги долж‑
ны быть очень удобными и максимально 
быстрыми.

Об этом и должен позаботиться про‑
дукт Jet Toolbar. Он предназначен для 
организации канала обратной связи 
оператора и абонента услуг передачи 
данных. Продукт может использоваться 
как на сетях проводной широкополо‑
сной передачи данных, так и для або‑
нентов мобильных сетей. Jet Toolbar 
позволяет оператору вставлять настра‑
иваемые элементы (виджеты) в любые 
веб‑страницы.

Включение Jet Toolbar в состав ком‑
плекса по управлению трафиком дает 
оператору возможность получить допол‑
нительный канал связи с абонентом для 
быстрой доставки персонифицирован‑
ной информации (предложений, рекламы 
и т. п.), а для абонентов ускорит и упро‑
стит доступ к наиболее актуальным для 
него сервисам. Такой канал может быть 
интерактивным и при необходимости 
позволяет пользователю быстро прику‑
пить дополнительный информационный 
ресурс или нажатием кнопки “Турбо” 
получить более широкополосный канал 
при перекачке видеоконтента.� :
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ЕлЕна ГорЕткина

На ИТ‑обучение влияют две основ‑
ные тенденции. Бурное развитие 
информационных  технологий, 

с  одной  стороны,  подстегивает  спрос 
на услуги обучения, так как специалистам 
нужно  постоянно  обновлять  знания, 

а  с  другой  —  ставит  перед 
учебными центрами (УЦ) но‑

вые вызовы, потому что благодаря Интер‑
нету людям становится доступна практи‑
чески любая информация, и на разных 
сайтах  есть  масса  бесплатных  курсов 
в удобном формате. Это серьезная конку‑
ренция для учебных центров, которым 
приходится доказывать свою полезность 
на таком фоне. О том, как им это удается, 
рассказывают эксперты из учебных цен‑
тров.

В ожидании кризиса
Помимо развития информационных тех‑
нологий на деятельность учебных цен‑
тров влияет общая ситуация в россий‑
ской экономике,  где явно наблюдаются 
негативные процессы. И хотя пока боль‑
шинство  УЦ не почувствовали  сниже‑
ния спроса на свои услуги, они готовятся 
к любому развитию событий, используя 
накопленный  опыт  работы  в  нелегких 
экономических условиях.

В некоторых учебных центрах, таких 
как УЦ “Информзащита”, УЦ   КУДИЦ, 
“Академия  информационных  систем” 
(АИС) и центрах сертифицированного 
обучения  компании  “1С”,  спада  пока 
не  наблюдается.  Видимо,  это  связано 
с  особенностями  специализации  этих 
учебных центров. Так, Илья Андреев, ру‑
ководитель отдела организации обучения 
фирмы “1С”, объяснил это тем, что спе‑
циалисты по системе “1С:Предприятие” 
востребованы даже в самые кризисные 
годы,  а  спрос  на обучение  в основном 
определяется выпуском новых версий си‑
стемы и решений на ее основе.

Однако большинство экспертов ожи‑
дают снижения инвестиций в обучение. 
По словам директора УЦ  РДТЕХ Андрея 
Чумакова, в связи с ожиданиями эконо‑
мического кризиса замораживание и об‑
нуление бюджетов на обучение наблю‑
далось еще с конца 2012 г. Он полагает, 
что в марте 2014‑го ситуация изменится, 
но в какую сторону — покажет время.

Юрий Малинин, ректор АИС, считает, 
что если обратиться к опыту кризисно‑
го 2008 г., то можно предположить, что 
в ближайшее время произойдет сокра‑
щение бюджетов, выделяемых в корпора‑
тивном секторе на обучение. Это, в свою 
очередь,  может  привести  к  снижению 
спроса на очное обучение и заметно по‑
высить  интерес  к обучению дистанци‑
онному.

Кроме того, эксперты надеются на рост 
спроса со стороны физических лиц, так 
как  высокая  конкуренция  среди  спе‑
циалистов,  попавших  под  сокращение 
в кризисный период, является сильней‑
шей мотивацией для повышения квали‑
фикации и получения дополнительных 
сертификатов.

Есть еще один нюанс, на который ука‑
зал Михаил Солохин, генеральный дирек‑
тор УЦ   КУДИЦ: “Рынок обучения, как 
и любого продукта с добавленной сто‑
имостью, реагирует на рост или стагна‑
цию экономики с небольшим опозданием 
и обычно не так уж сильно. Заказчик уже 
приобрел  оборудование  или  решение, 
ему требуются специалисты для их обслу‑
живания. Иначе вложения не окупятся. 
Поэтому,  возможно,  замедление  роста 
на нашем рынке проявится в большей 
степени в 2015 г.”.

Это мнение разделяет Дмитрий Гуд‑
зенко, директор УЦ “Специалист” при 
 МГТУ им. Н. Э. Баумана, который отме‑
тил, что хотя ситуация на рынке плохо 
сказывается  на ИТ‑обучении,  две  тен‑
денции подстегивают спрос: “Во‑первых, 
на рынке труда немало людей, которые 
осваивают новую профессию или совер‑
шенствуют имеющиеся знания, а во‑вто‑
рых, компании продолжают инвестиро‑
вать в обучение. Один из наших клиентов 
сказал: “Слишком расточительно иметь 
пять  посредственных  программистов. 
Я лучше обучу одного хорошего, который 
спокойно сделает всю их работу”.

Алексей Янкевский, менеджер по раз‑
витию бизнеса УЦ SmartLevel компании 
IBS  Platformix,  также  объясняет  рост 
спроса желанием руководства инвестиро‑
вать в обучение ради повышения квали‑
фикации персонала, чтобы, с одной сто‑
роны, увеличить эффективность работы 
компании, а с другой — удержать ценных 
со труд ни ков:  “Отрадно, что за послед‑
ние годы произошли существенные изме‑
нения в самих подходах к образованию: 
от экстренного латания дыр к последова‑
тельному и плановому обучению”.

новые технологии как двигатели спроса
Главный стимул к ИТ‑обучению — сами 
ИТ,  которые  постоянно  развиваются. 
В результате появляются спрос на спе‑
циалистов по новым технологиям и моти‑
вация к их освоению. В последнее время 
на первый план вышли такие новинки, 
как облачные, мобильные и социальные 
технологии, Big Data. Как в УЦ распре‑
деляется спрос между передовыми и тра‑
диционными направлениями?

По единодушному мнению экспертов, 
интерес к новинкам есть, но основны‑
ми  “кормящими”  направлениями  все 
же остаются традиционные программы 

обучения, что связано с  глубоким про‑
никновением определенных вендорских 
продуктов в ИТ‑инфраструктуру бизнеса 
предприятий.

По словам Дмитрия Гудзенко, новые 
технологии и курсы первыми  осваива‑
ют люди, которые являются новаторами: 
“Поскольку ИТ — отрасль сама по себе 
инновационная, таких новаторов здесь 
относительно много — порядка 20—25%. 
Именно они формируют спрос на учеб‑
ные  программы  по  самым  передовым 
технологиям”.

Учебные центры стараются привлечь 
таких новаторов. Так, УЦ “Специалист” 
открыл курсы этичного хакинга, учебные 
программы  по  облачным  технологиям 
и  разработке  мобильных  приложений, 
готовит курс по разработке для настоль‑
ной Mac OS, популярность которого рас‑
тет в связи с интересом к iOS. “Информ‑
защита”  также предлагает  новый курс 
по этичному хакингу, профпереподготов‑
ку по экономической без о пас ности.

В УЦ  РДТЕХ в 2013‑м стартовали кур‑
сы по Big Data и решениям для бизнес‑
аналитики. “Интерес к таким решениям 
растет, — отметил Андрей Чумаков. — 
Big Data — одно из самых актуальных 
направлений развития ИТ‑рынка на про‑
тяжении последних пяти лет, так как не‑
прерывно растущий объем информации 
требует новых подходов к обработке дан‑
ных”.

В  “1С”  запущен  курс  для  разработ‑
чиков мобильных приложений на плат‑
форме “1С:Предприятие 8.3”. По словам 
Ильи  Андреева,  этот  курс  пользуется 
спросом и поэтому проводится ежеме‑
сячно.

В УЦ  КУДИЦ обучение по новым тех‑
нологиям также становится все более во‑
стребованным. В качестве примера Ми‑
хаил Солохин привел курсы по облачным, 
социальным и мобильным технологиям, 
а также по Big Data: “Правда, пока эти 
курсы читались считанные разы, а из пе‑
речисленных выше технологий больше 
всего спрос на облака”.

Кроме того, УЦ постоянно расширяют 
набор  программ  по  другим  новым  на‑
правлением, пусть и не  столь модным, 
но зато востребованным. “Такая полити‑
ка помогает поддерживать высокий уро‑
вень преподавателей, стимулируя их всег‑
да самыми первыми изучать новейшие 
технологии,  а  также  позволяет  центру 
завоевывать новые сегменты рынка”, — 
сформулировал общую идею Дмитрий 
Гудзенко.

Хорошим стимулом к обучению явля‑
ется  получение  сертификата,  который 
служит индикатором уровня профессио‑
нальных знаний специалиста, своеобраз‑
ным показателем его ценности для ра‑

ботодателя. И хотя пока в нашей стране 
несертифицированных ИТ‑специалистов 
гораздо  больше,  чем сертифицирован‑
ных, некоторые эксперты отметили рост 
спроса на сертификацию.

Дмитрий Гудзенко объясняет это из‑
менениями в экономической ситуации: 
“В кризис спрос на сертификацию осо‑
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бенно растет, поскольку знания, подтвер‑
жденные международным стандартом, 
повышают шансы на трудоустройство 
в крупной западной компании. Это обще‑
мировая тенденция, и Россия не остается 
от нее в стороне”.

Юрий Малинин отметил, что важным 
стимулом к сертификации является рост 
требований работодателей к квалифи‑
кации соискателей. Но при этом спрос 
на сертификаты меняется в зависимо‑
сти от популярности тех или иных тем. 
А в качестве примера он привел востре‑
бованный раньше сертификат по стан‑
дарту Банка России, который сегодня 
практически не преподается в АИС. Его 
место заняло обучение вопросам инфор‑
мационной без о пас ности в националь‑
ной платежной системе.

Алексей Янкевский также отметил по‑
вышение заинтересованности в обуче‑
нии на курсах, которые подразумевают 
сертификацию, поскольку это напрямую 
отражается на рыночной стоимости спе‑
циалистов.

Но в целом, по мнению экспертов, 
спрос на ИТ‑сертификацию зависит 
от маркетинговой активности вендо‑
ров. В периоды акций поток слушателей 
на определенные курсы может возрасти 
в полтора‑два раза.

Новые форматы  
как стимул к обучению

Чтобы привлечь слушателей, учебные 
центры стараются расширить выбор раз‑
личных форм обучения. Это движение 
началось еще в кризис 2008‑го и продол‑
жается до сих пор. В результате в допол‑
нение к традиционному формату появи‑
лись разные дополнительные, такие как 
персональное, открытое и очно‑заочное 

обучение, вебинары. Новые форматы 
значительно повышают гибкость про‑
цесса образования и открывают доступ 
к курсам более широкому кругу слуша‑
телей.

Но несмотря на такое разнообра‑
зие подходов, все эксперты отметили, 
что наибольшим спросом пользуется 
традиционное обучение в классе. Так, 
в 2013‑м доля слушателей очных курсов 
в УЦ “Информзащита” составила 68%, 
в УЦ “Специалист” — 77%, а в УЦ IBS 
Platformix и в “1С” — более 90%.

В УЦ  РДТЕХ также преобладает спрос 
на традиционный формат. Андрей Чу‑
маков объясняет это тем, что целевая 
аудитория — со труд ни ки крупных ком‑
мерческих компаний и организаций гос‑
сектора: “Финансовые потери, связанные 
с некачественной работой ИТ‑специали‑
ста крупной компании, огромны, поэтому 
для таких заказчиков востребована имен‑
но очная форма обучения, когда гаранти‑
ровано качественное усвоение материала 
благодаря не только более тесному кон‑
такту с преподавателем, но и проводимой 
оценке полученных знаний по оконча‑
нию каждого курса”.

Тем не менее интерес к новым форма‑
там растет. Так, в УЦ  РДТЕХ спрос на ве‑
бинары и онлайн‑обучение по технологи‑
ям Oracle увеличился в 2013‑м в два‑три 
раза. В УЦ “Специалист” новые форматы 
выбрали 23% слушателей, при этом 8% 
спроса пришлось на вебинары, 10% — 
на открытое обучение и 5% — на оч‑
но‑заочный подход. Дмитрий Гудзенко 
отметил, что стабильный рост числа слу‑
шателей продолжается в первую очередь 
именно за счет развития новых направле‑
ний и форм обучения.

В УЦ “Информзащита” дистанцион‑
ное образование выбрали 32% слуша‑
телей. В УЦ IBS Platformix доля пер‑
сонального обучения составляет 3%, 
вебинаров — 5%, а очно‑заочного обуче‑

ния — 2%. В “1С” расширяется спектр 
интернет‑курсов и вебинаров по системе 
“1С:Предприятие”, которые проводят 
партнеры компании.

Но у дистанционных форматов есть 
свои недостатки, на которые указала 
Ольга Дыбова, заместитель директора 
УЦ “Информзащита”: “В удобстве ди‑
станционного обучения есть свои ло‑
вушки — никто не заставляет студента 
напрягаться, к тому же не предполага‑
ется, что ведущий курса всегда готов от‑
ветить на все вопросы. Таким образом, 
студент должен сам найти ответ. И хотя 
существуют форумы и сообщества, где 
можно решить проблему сообща, есть 
вероятность, что такая помощь окажется 
не очень компетентной. По нашим оцен‑
кам, люди, обучавшиеся дистанционно, 
сдают заключительные тесты на 20% 
хуже, чем слушатели очных курсов”.

По ее мнению, онлайн‑образование 
может служить палочкой‑выручалочкой, 
когда человек умеет правильно оценивать 
свои способности и предмет обучения. 
Если же предмет требует повышенного 
внимания и правильно расставленных 
преподавателем акцентов, стоит прослу‑
шать курс лекций в аудитории.

Более категорично по этому поводу вы‑
сказался Алексей Янкевский. Он счита‑
ет, что онлайн‑обучение возможно лишь 
по программам базового уровня, так как 
более глубокие знания требуют работы 
на реальном оборудовании.

Наряду с внедрением и освоением 
новых форматов обучения происходит 
и обновление используемых в их рамках 
технологий. Так, в связи с ростом попу‑
лярности мобильных устройств за ру‑
бежом уже используются технологии 
мобильного обучения. Наши УЦ также 
готовятся их применять или уже приме‑
няют.

В частности, в “1С” разработан ряд 
интернет‑курсов, адаптированных в том 
числе и для мобильных устройств. Поло‑
жительно оценивают перспективы мо‑
бильного обучения в УЦ “Информзащи‑
та”. “Мы относимся к этому методу так 
же, как и к любому онлайн‑курсу: если 
предмет требует повышенного внимания 
и правильно расставленных преподавате‑
лем акцентов, стоит подождать с новыми 
технологиями и найти время прослушать 
курс лекций в аудитории. Если слушатель 
сильно мотивирован на обучение, вла‑
деет навыками самоорганизации и т. п., 
то вполне можно поучиться посредством 
различных новых технологий”, — считает 
Ольга Дыбова.

В АИС есть курс по управлению про‑
ектами, обучение по которому предпо‑
лагает использование специального 
приложения для планшетов и смартфо‑
нов, представляющего собой симулятор 
реального проекта. “Такой подход по‑
зволяет полностью вовлечь слушателя 
в процесс обучения в любой точке плане‑
ты”, — отметил Юрий Малинин.

Однако для всех ли предметов прием‑
лемо мобильное обучение? По мнению 
Дмитрия Гудзенко, мобильные устройст‑
ва особенно хороши для просмотра учеб‑
ных пособий, но о полноценных образова‑
тельных программах с их использованием 
говорить пока рано: “Формат вебинара 
уже сейчас позволяет работать с приме‑
нением мобильных устройств: занимать‑
ся, к примеру, в парке или в кафе. Другое 
дело, что не все курсы для этого пригод‑
ны. Курс сборки ПК предполагает мак‑
симум практики, а для работы с  САПР 
и трехмерной графикой требуется мощ‑
ный компьютер. Даже в формате вебина‑
ра слушатели выполняют лабораторные 
работы на стационарных компьютерах, 
получая удаленный доступ к нашим сер‑
верам”.

Суммируя мнения экспертов относи‑
тельно дистанционных методов обуче‑
ния, можно сделать вывод, что у новинок 
есть большое преимущество — сниже‑
ние затрат как у клиента, так и у учеб‑
ного центра, а также возможность гибко 

подстраиваться к графикам слушателей 
и преподавателей. Поэтому хотя спрос 
на новые подходы еще не очень высок, 
будущее — за ними.

От Москвы  
до самых до окраин

В России основные центры авторизован‑
ного обучения в области ИТ сосредото‑
чены прежде всего в Москве и Санкт‑
Петербурге, но спрос на качественное 
обучение есть и в регионах, поэтому сто‑
личные УЦ не оставляют без внимания 
этот перспективный рынок.

Наиболее развитую региональную 
учебную сеть имеет компания “1С”. 
По словам Ильи Андреева, сейчас ак‑
тивно работает около 400 Центров серти‑
фицированного обучения “1С”, которые 
охватывают почти все регионы страны. 
В результате в 2013‑м на Москву и Санкт‑
Петербург пришлось менее половины 
слушателей — 30% и 15%, а остальное — 
на другие города.

Большинство экспертов отмечают 
рост спроса на ИТ‑обучение в регионах 
в 2013‑м по сравнению с предыдущим го‑
дом. Так, в УЦ IBS Platformix число таких 
слушателей выросло на 28%. В АИС так‑
же отметили оживление спроса на 20%, 
причем особенно активно в прошедшем 
году шло обучение на Дальнем Востоке 
и Севере страны. В УЦ  КУДИЦ приток 
региональных слушателей вырос на 40%.

Тем удаленным слушателям, которые 
хотят учиться очно, учебные центры 
предлагают выездное обучение с раз‑
вертыванием виртуальных лабораторий. 
Но все большей популярностью поль‑
зуются вебинары и другие онлайновые 
методы. “Раньше почти 100% слушате‑
лей приезжали в Москву из регионов 
на очное обучение, теперь же около 75% 
обучаются посредством вебинаров, — 
сказал Дмитрий Гудзенко. — Вебинары 
составляют около 8% наших учебных 
программ, и мы планируем постепенно 
довести их долю до 10%”.

УЦ  КУДИЦ, имеющий ряд филиа‑
лов в крупных городах России и СНГ, 
считает наращивание присутствия в ре‑
гионах своей стратегической задачей, 
надеясь компенсировать возможное 
замедление роста рынка ИТ‑обучения 
в 2015‑м за счет обеспечения доступно‑
сти обучения на всей территории России 
и стран СНГ, а также продвижения цен‑
ности авторизованного обучения и про‑
фессиональной сертификации.

Сейчас, по словам Михаила Солохина, 
УЦ  КУДИЦ предоставляет услуги по об‑
учению в любом городе по требованию 
заказчика либо очно с выездом препода‑
вателей, либо с помощью двух онлайн‑
форматов. Первый позволяет слушате‑
лю виртуально присутствовать на очном 
курсе в московском офисе и выполнять 
контрольные практические задания 
на удаленных машинах под наблюдением 
преподавателя, а второй дает возмож‑
ность изучать материал курса в любое 
удобное для слушателя время без привяз‑
ки к расписанию и выполнять контроль‑
ные задания.

Онлайновые курсы вендоров 
как подспорье для УЦ

В последние пару лет в области обуче‑
ния вообще и ИТ‑обучения в частности 
появилась тенденция, способная пере‑
вернуть весь мир образования. Это свя‑
зано с открытием массовых открытых 
онлайновых курсов (Massive Open Online 
Course,  MOOC).

ИТ‑вендоры подхватили это начина‑
ние и тоже стали создавать в Интернете 
открытые образовательные ресурсы. Так, 
Microsoft запустила обучающий портал 
Microsoft Virtual Academy (MVA), на ко‑
тором предлагается несколько сотен 
технических курсов на многих языках, 
в том числе и на русском, а Cisco создала 
портал Cisco Learning Network, откры‑
ла виртуальные лаборатории и начала 

Учебные центры...
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Ваше предприятие?

1. Энер ге ти ка �

2. Связь и те ле ком му ни ка ции �

3. Про из вод ст во, не свя зан ное
с вы числи тель ной тех ни кой
(до бы ва ю щие и пе ре ра ба ты ва -
ю щие от рас ли, ма ши но ст ро е -
ние и т. п.) �

4. Фи нан со вый сек тор
(кро ме бан ков) �

5. Бан ков ский сек тор �

6. Ар хи те к ту ра и стро и тель ст во �

7. Тор гов ля то ва ра ми, не свя зан -
ны ми с ин фор ма ци он ны ми
техно ло ги я ми �

8. Транс порт �

9. Ин фор ма ци он ные тех но ло гии 
(см. так же во прос 2) �

10. Рек ла ма и мар ке тинг �

11. На уч но�ис сле до ва тель ская 
де я тель ность (НИИ и ву зы) �

12. Го су дар ст вен но�ад ми ни с т ра -
тив ные струк ту ры �

13. Во ен ные ор га ни за ции �

14. Об ра зо ва ние �

15. Ме ди ци на �

16. Из да тель ская де я тель ность
и по ли гра фия �

17. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

2. Если основной профиль
Вашего предприятия –
информационные
технологии, то уточните,
пожалуйста, сегмент,
вкотором предприятие
работает:

1. Системная интеграция �

2. Дистрибуция �

3. Телекоммуникации �

4. Производство средств ВТ �

5. Продажа компьютеров �

6. Ремонт компьютерного 
оборудования �

7. Разработка и продажа ПО �

8. Консалтинг �

9. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

3. Форма собственности
Вашей организации
(отметьте только один
пункт)

1. Госпредприятие �

2. ОАО (открытое акционерное 
общество) �

3. ЗАО (закрытое акционерное 
общество) �

4. Зарубежная фирма �

5. СП (совместное
предприятие) �

6. ТОО (товарищество с ограни -
чен ной ответственностью) или
ООО (Общество с ограниченной
ответственностью) �

7. ИЧП (индивидуальное
частное предприятие) �

8. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

4. К какой категории
относится подразделение,
вкотором Вы работаете?
(отметьте только один пункт)

1. Дирекция �

2. Информационно�
аналитический отдел �

3. Техническая поддержка �

4. Служба АСУ/ИТ �

5. ВЦ �

6. Инженерно�конструкторский
отдел (САПР) �

7. Отдел рекламы и маркетинга �

8. Бухгалтерия/Финансы �

9. Производственное
подразделение �

10. Научно�исследовательское
подразделение �

11. Учебное подразделение �

12. Отдел продаж �

13. Отдел закупок/логистики �

14. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

5. Ваш должностной статус
(отметьте только один
пункт)

1. Директор / президент /
владелец �

2. Зам. директора /
вице�президент �

3. Руководитель подразделения �

4. Сотрудник / менеджер �

5. Консультант �

6. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

6. Ваш возраст
1. До 20 лет �

2. 21–25 лет �

3. 26–30 лет �

4. 31–35 лет �

5. 36–40 лет �

6. 41–50 лет �

7. 51–60 лет �

8. Более 60 лет �

7. Численность сотрудников
вВашей организации

1. Менее 10 человек �

2. 10–100 человек �

3. 101–500 человек �

4. 501–1000 человек �

5. 1001–5000 человек �

6. Более 5000 человек �

8. Численность компьютер -
ного парка Вашей
организации

1. 10–20 компьютеров �

2. 21–50 компьютеров �

3. 51–100 компьютеров �

4. 101–500 компьютеров �

5. 501–1000 компьютеров �

6. 1001–3000 компьютеров �

7. 3001–5000 компьютеров �

8. Более 5000 компьютеров �

9. Какие ОС используются
вВашей организации ?

1. DOS �

2. Windows 3.xx �

3. Windows 9x/МЕ �

4. Windows NT/2К/ХР/2003 �

5. OS/2 �

6. Mac OS �

7. Linux �

8. AIX �

9. Solaris/SunOS �

10. Free BSD �

11. HP/UX �

12. Novell NetWare �

13. OS/400 �

14. Другие варианты UNIX �

15. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

10. Ком му ни ка ци он ные воз -
мож но с ти ком пью те ров
Ва шей ор га ни за ции

1. Имеют выход в Интернет
по выделенной линии �

2. Объединены в intranet �

3. Объединены в extranet �

4. Подключены к ЛВС �

5. Не объединены в сеть �

6. Dial Up доступ в Интернет �

11. Име ет ли сеть Ва шей
орга ни за ции тер ри то ри -
аль но рас пре де лен ную
струк ту ру (ох ва ты ва ет
бо лее од но го зда ния)?
Да   � Нет   �

12. Со би ра ет ся ли Ва ше
пред при ятие ус та нав ли -
вать ин т ра се ти (intranet)
вбли жай ший год ?
Да   � Нет   �

13. Сколько серверов в сети
Вашей организации ?

_____________________________

14. Ес ли в Ва шей ор га ни за -
ции ис поль зу ют ся
мэйн фрей мы, тока кие
имен но?

1. ЕС ЭВМ �

2. IBM �

3. Unisys �

4. VAX �

5. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________
6. Не используются �

15. Компьютеры каких
фирм�изготовителей
используются на Вашем
предприятии?

“Аквариус” � � �
ВИСТ � � �
“Формоза” � � �
Acer � � �
Apple � � �
CLR � � �
Compaq � � �
Dell � � �
Fujitsu Siemens � � �
Gateway � � �
Hewlett�Packard � � �
IBM � � �
Kraftway � � �
R.&K. � � �
R�Style � � �
Rover Computers � � �
Sun � � �
Siemens Nixdorf � � �
Toshiba � � �
Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

16. Какое прикладное ПО
используется вВашей
организации? 

1. Средства разработки ПО �

2. Офисные приложения �

3. СУБД �

4. Бухгалтерские и складские 
программы �

5. Издательские системы �

6. Графические системы �

7. Статистические пакеты �

8. ПО для управления 
производственными
процессами �

9. Программы электронной
почты �

10. САПР �

11. Браузеры Internet �

12. Web�серверы �

13. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

17. Ес ли в Ва шей ор га ни за -
ции ус та нов ле но ПО
масшта ба пред при ятия,
то ка ких фирм�раз ра бот -
чи ков?

1. “1С” �

2. “АйТи” �

3. “Галактика” �

4. “Парус” �

5. BAAN �

6. Navision �

7. Oracle �

8. SAP �

9. Epicor Scala �

10. ПО собственной разработки �

11. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________
12. Не установлено никакое �

18. Су ще с т ву ет ли на Ва шем
пред при ятии еди ная кор -
по ра тив ная ин фор ма ци -
он ная си с те ма?
Да   � Нет   �

19. Если Ваша организация
не имеет своего
Web�узла, то собирается
ли она в ближайший год
завести его?
Да   � Нет   �

20. Ес ли Вы ис поль зу е те
СУБД в сво ей де я тель но -
с ти, то ка кие имен но?

1. Adabas �

2. Cache �

3. DB2 �

4. dBase �

5. FoxPro �

6. Informix �

7. Ingress �

8. MS Access �

9. MS SQL Server �

10. Oracle �

11. Progress �

12. Sybase �

13. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________
14. Не используем �

21. Как Вы оце ни ва е те свое
вли я ние на ре ше ние опо -
куп ке средств ин фор ма -
ци он ных тех но ло гий для
сво ей ор га ни за ции? (от -
меть те толь ко один пункт)

1. Принимаю решение о покупке 
(подписываю документ) �

2. Составляю спецификацию
(выбираю средства) и
рекомендую приобрести �

3. Не участвую в этом процессе �

4. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

22. На при об ре те ние ка ких
из пе ре чис лен ных групп
про дук тов или ус луг Вы
ока зы ва е те вли я ние
(поку па е те, ре ко мен ду е -
те, со став ля е те спе ци фи -
ка цию)?

Системы
1. Мэйнфреймы �

2. Миникомпьютеры �

3. Серверы �

4. Рабочие станции �

5. ПК �

6. Тонкие клиенты �

7. Ноутбуки �

8. Карманные ПК �

Сети
9. Концентраторы �

10. Коммутаторы �

11. Мосты �

12. Шлюзы �

13. Маршрутизаторы �

14. Сетевые адаптеры �

15. Беспроводные сети �

16. Глобальные сети �

17. Локальные сети �

18. Телекоммуникации �

Периферийное оборудование
19. Лазерные принтеры �

20. Струйные принтеры �

21. Мониторы �

22. Сканеры �

23. Модемы �

24. ИБП (UPS) �

Память
25. Жесткие диски �

26. CD�ROM �

27. Системы архивирования �

28. RAID �

29. Системы хранения данных �

Программное обеспечение
30. Электронная почта �

31. Групповое ПО �

32. СУБД �

33. Сетевое ПО �

34. Хранилища данных �

35. Электронная коммерция �

36. ПО для Web�дизайна �

37. ПО для Интернетa �

38. Java �

39. Операционные системы �

40. Мультимедийные
приложения �

41. Средства разработки 
программ �

42. CASE�системы �

43. САПР (CAD/CAM) �

44. Системы управления 
проектами �

45. ПО для архивирования �

Внешние сервисы
46. �

Ничего из вышеперечисленного
47. �

23. Ка ков на ивыс ший уро -
вень, для ко то ро го
Выока зы ва е те вли я ние
на по куп ку ком пью тер -
ных из де лий или ус луг
(служб)?

1. Более чем для одной
компании �

2. Для всего предприятия �

3. Для подразделения, распола га -
юще го ся в нескольких местах �

4. Для нескольких подразделений 
в одном здании �

5. Для одного подразделения �

6. Для рабочей группы �

7. Только для себя �

8. Не влияю �

9. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

24. Через каких провайдеров
в настоящее время Ваша
фирма получает доступ
винтернет и другие
интернет�услуги?

1. “Демос” �

2. МТУ�Интел �

3. “Релком” �

4. Combellga �

5. Comstar �

6. Golden Telecom �

7. Equant �

8. ORC �

9. Telmos �

10. Zebra Telecom �

11. Через других (каких именно)
_____________________________
_____________________________
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Да та за пол не ния    _________________________________________
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предоставлять открытый до-
ступ к электронной библиотеке 
с учебными материалами и дру-
гие образовательные услуги. Та-
кое развитие событий не могло 
не вызвать беспокойства у учеб-
ных центров, тем более что про-
граммы Microsoft и Cisco явля-
ются самыми востребованным 
на рынке авторизованного об-
учения.

Однако эксперты не теря-
ют оптимизма. Признавая, что 
бесплатные онлайновые курсы 
вендоров могут конкурировать 
с программами УЦ, они утвер-
ждают, что это справедливо 
только на начальном уровне об-
учения, а более высокие уровни 
подготовки требуют совместной 
работы с преподавателем. “Учи-
тывая, что обращающиеся к нам 
специалисты в первую очередь 
ориентируются на повышение 
квалификации, а не на постиже-
ние азов, мы не видим серьезной 
угрозы в онлайн-курсах, пред-
лагаемых производителями”, — 
сказал Алексей Янкевский.

По словам Юрия Малинина, 
бытует мнение, что скоро все об-
учение уйдет в онлайн, но в дей-
ствительности слушатели еще 
не готовы полностью отказаться 
от живого общения с препода-
вателем и присутствия в ауди-
тории. С ним согласен Дмитрий 
Гудзенко, который считает, 
что период бурного увлечения 
 MOOC постепенно проходит: 
“Стало ясно, что на такие курсы 
охотно записываются, но даже 
лучшие из них заканчивают 
не более 5% слушателей. Причи-
на — отсутствие эмоциональной 
связи с преподавателем и низ-
кая мотивация”. Он считает, что 
онлайн-курсы, опубликованные 
в Интернете, похожи на само-
учители, а для качественного 
обучения нужен живой препода-
ватель, который будет учитывать 
реальные интересы слушателей. 
Поэтому УЦ “Специалист” вне-
дряет смешанные формы, такие 
как очно-заочное обучение, 
дополняя возможности очного 
образования новыми технологи-
ческими и методическими сред-
ствами.

Компания “1С” разрабатыва-
ет и поддерживает бесплатные 
курсы и обучающие ресурсы, 
но, по словам Ильи Андреева, 
эти ресурсы не конкурируют 
с очным платным обучением, 
которые предлагают участники 
партнерской сети “1С”, а допол-
няют его: “Например, сервис 
“1С:Учебное тестирование” стал 
онлайн-тренажером для более 
чем 120 тыс. пользователей, ко-
торым он помог закрепить по-
лученные при обучении знания 
и подготовиться к экзамену”.

Некоторые эксперты даже 
считают, что бесплатные он-
лайновые курсы подстегивают 
рынок, так как способствуют 
росту интереса слушателей 
к обучению. “Проводя бесплат-
ные курсы, мы популяризиру-
ем вендоров, что, в свою оче-
редь, приводит к увеличению 
притока слушателей на очное 
обучение по более глубоким 
техническим программам”, — 
сказал Юрий Малинин и доба-
вил, что, например, реализация 
бесплатного дистанционного 

обучения по продуктам компа-
нии  КРИПТО-ПРО не привела 
к снижению спроса на очное об-
учение по этим технологиям.

Михаил Солохин также счи-
тает, что бесплатные онлай-
новые курсы вендоров носят 
скорее маркетинговый харак-
тер и не являются техническим 
обучением. К тому же многие 
из них представлены на англий-
ском языке, что также отчасти 
сужает их аудиторию. “Специ-
фика ИТ-обучения заключается 
именно в сложности преподава-
емого материала, особенно это 
касается решений нашего стра-
тегического партнера — компа-
нии IBM, — сказал он. — По-
этому мы развиваем онлайновые 
форматы, но это полноценное 
обучение, так как у слушателей 
есть возможность задать инте-
ресующие вопросы высококва-
лифицированным преподава-
телям, выполнить контрольные 
задания и разобрать ошибки”.

Перспективы роста
Несмотря на необходимость 
ИТ-обучения, рынок учебных 
услуг еще невелик. И хотя по-
сле последнего кризиса спрос 
на услуги УЦ идет вверх, есть 
ряд сдерживающих факторов.

По мнению Андрея Чумако-
ва, традиционным сдержива-
ющим фактором для развития 
ИТ-обучения является несовер-
шенство налогового и трудового 
законодательства: “Отсутству-
ет полноценная “ученическая” 
контрактная система, по кото-
рой работник несет ответст-
венность перед работодателем. 
Из-за этого работодатель не за-
щищен от риска потери ква-
лифицированного персонала 
и финансовых вложений в его 
дорогостоящее обучение”.

Еще одним немаловажным 
тормозящим фактором он счи-
тает то, что при оптимизации 
бюджетов руководством компа-
нии в первую очередь сокраща-
ются затраты на ИТ-обучение, 
так как результат от инвестиций 
в повышение квалификации со-
труд ни ков ощущается не сразу. 
Видимо, это связано с ментали-
тетом некоторых руководите-
лей, которые не понимают, что 
ИТ-специалисту нужно учиться 
постоянно, чтобы быть в кур-
се всего того, что происходит 
в ИТ-отрасли, и уметь приме-
нять передовые технологии.

Но и сами специалисты дале-
ко не всегда осознают важность 
обучения. “Иногда человек, 
прослушав парочку бесплатных 
вебинаров по какому-то направ-
лению и поучаствовав в семина-
рах или конференциях в рамках 
профессиональных выставок, 
думает, что он все знает по это-
му направлению. Но это далеко 
не так”, — подчеркнула Ольга 
Дыбова.

Илья Андреев напомнил, что 
наша страна переживает пери-
од демографического провала, 
во время которого развивать 
ИТ-обучение непросто. В та-
ких условиях важно повышать 
популярность профессии про-
граммиста: “В последние годы 
мы уделяем большое внимание 
подготовке не только студентов 
профильных вузов, но и школь-
ников. Чтобы получить положи-
тельный эффект от обучения, 
детей важно увлечь, пробудить 
интерес к специальности и по-

казать, что программист — это 
перспективная, интересная и хо-
рошо оплачиваемая профессия”.

По словам Ильи Андреева, 
проект обучения школьников 
активно развивается уже два 
года, все начиналось с 22 чело-
век, а осенью 2013 — уже более 
1600 школьников приступили 
к занятиям в “1С:Клубах про-
граммистов”, организованных 
на базе учебных центров фирмы 
“1С” и сети партнеров.

Но просветительскую работу 
нужно вести не только среди 
школьников, а также и в кругу 
руководителей компаний и от-
делов. “Корпоративный сектор, 
по сути, не заинтересован в вы-
делении бюджетов на обучение 
своих со труд ни ков, — сказал 
Юрий Малинин. — Есть ли у ру-
ководителей понимание необхо-
димости обучения? В крупном 
бизнесе — скорее да. В среднем 
и малом чаще всего закрывают 
“дыры” по оперативным зада-
чам в обучении, например, по-
лучением сертификации по вен-
дорскому продукту. А выгоды 
от инвестиций в профессиональ-
ное развитие со труд ни ков, на-
пример по управлению проек-
тами и т. д., для СМБ-компаний 
зачастую не ясны. Поэтому за-
дача учебных центров довести 
до руководителей простую исти-
ну: обучение — это не затраты, 
а инвестиции в более эффектив-
ную и качественную работу спе-
циалистов”.

Алексей Янкевский счита-
ет одним из тормозов спроса 
на ИТ-обучение отсутствие от-
раслевых стандартов и требо-
ваний к людям, принимаемым 
на работу в сфере ИТ. По его 
словам, подготовка, полученная 
в вузах, зачастую ничего общего 
с реальной практикой не име-
ет и выпускников приходится 
просто переучивать или, как 
минимум, систематизировать 
их знания.

Что касается стимулов к об-
учению, то, по мнению Алексея 
Янкевского, это может быть пер-
спектива работы за рубежом или 
переход на руководящие долж-
ности. Кроме того, спросу спо-
собствует сокращение бюджетов 
на закупку оборудования. В свя-
зи с этим возрастают требования 
со стороны бизнеса к повыше-
нию отдачи от существующей 
ИТ-инфраструктуры и развитию 
дополнительных сервисов, что 
невозможно без специалистов 
с глубокими знаниями.

Но главный стимул — моти-
вация самих людей. По мнению 
Дмитрия Гудзенко, в массовом 
сознании пока еще не созрело 
понимание, что для построе-
ния успешной карьеры нужно 
учиться всю жизнь: “Последний 
кризис наглядно продемонстри-
ровал, что легкие деньги в эко-
номике закончились, и если 
мы хотим жить, как на Западе, 
то нужно и учиться, как на За-
паде. Я говорю прежде всего 
о концепции Lifelong learning — 
обучения на протяжении всей 
жизни, в соответствии с которой 
строят свои образовательные 
программы ведущие зарубеж-
ные университеты и учебные 
центры. С развитием этого по-
нимания, которое неизбежно 
придет и в Россию, мы увидим 
новый образовательный бум. 
Полагаю, это вопрос ближайших 
пяти лет”.� :

Учебные центры...
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