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АНДРЕЙ КОЛЕСОВ

Вслед за дебютом своего смартфо-
на Z3 в Индии компания Samsung 
представила эту новинку в Мо-

скве: данный анонс стал центральным 
событием на прошедшем 15 октября 
форуме Samsung Enterprise Mobility Fo-

rum 2015. Директор по 
взаимодействию с госу-

дарственными органами российского 
отделения Samsung Electronics Марат 
Гуриев отметил особую значимость 
момента: именно в России компа-
ния намерена начать продвиже-
ние своих смартфонов на базе 
открытой ОС Tizen в сегмент 
корпоративных заказчиков, 
а затем распространить по-
лученный опыт на другие 
страны. Он сообщил, что 
компания в будущем намерена начать 
продвижение устройств на базе Tizen в 
ряде европейский стран (Великобрита-
ния, Германия, Польша).

Важность события для нашей страны 
заключается еще и в том, что российские 
специалисты впервые приняли участие 
в адаптации зарубежного смартфона к 
условиям отечественного корпоратив-
ного рынка в плане обеспечения требо-
ваний по ИБ. По мнению наблюдателей, 

в рамках данного проекта заложен фун-
дамент более широкого сотрудничества 
Samsung c российскими разработчиками 
по реализации открытых проектов в сфе-
ре мобильной техники.

Главной особенностью но-
вого смартфона является ис-

пользование в 
нем Tizen. Эта 
ОС, созданная 

на базе ядра Linux 
для процессоров 

архитектуры ARM 
и x86, уже несколько 

лет разрабатывается в 
рамках международно-

го консорциума во главе 
с Intel и Samsung и рассматривается 

сегодня как одна из возможных аль-
тернатив доминирующей на мобильном 
рынке ОС Android. До недавнего вре-
мени Samsung использовала Tizen как 
встраиваемое ПО только в своей бытовой 
технике (телевизоры, часы и пр.), но в 
начале 2015-го выпустила первый смар-
тфон на Tizen — бюджетный Z1, кото-
рый распространялся в Индии и ряде 
соседних с ней стран в основном в рамках 
сотрудничества с местными сотовыми 
операторам и с ориентацией на частных 
потребителей. Представленный сейчас 

Z3 существенно мощнее своего предше-
ственника (5-дюймовый дисплей с раз-
решением 1280х720, четырехъ ядерный 
1,3- ГГц процессор Spreadtrum, ОЗУ 1 

Гб, флэш-память 8 Гб с воз-
можностью подключения карт 
microSD емкостью до 128 Гб, 
две камеры — основная 8-Мп 
со светодиодной вспышкой 
и фронтальная 5-Мп, акку-
мулятор на 2600 мАч, две 
SIM-карты), хотя также пози-
ционируется как бюджетная 
модель по цене 130 долл.

В России Samsung Z3 из-
начально ориентирована на 
местный корпоративный ры-

нок и будет распространяться по кон-
трактам с заказчиками. Первая партия 
устройств поступит в нашу страну в 
ноябре, однако, кто станет их первыми 
пользователями, пока неизвестно, хотя 
Марат Гуриев сообщил о наличии уже 
подписанных соглашений. Ключевая осо-
бенность устройства — полное соответст-
вие российским требованиям по ИБ, что 
исключает риск утечки конфиденциаль-
ной информации и доступ к ней третьих 
лиц, в том числе за счет использования 
сертифицированных криптографических 

ВАЛЕРиЙ ВАСиЛьЕВ

Фонд развития интернет-инициа-
тив (ФРИИ) инициировал про-
ект, нацеленный на венчурное 

инвестирование стартапов, специализи-
рующихся на тематике информационной 
безопасности (ИБ).

Директор ФРИИ Кирилл 
Варламов пояснил, что акти-
визация работы Фонда в на-
правлении ИБ продиктована 
ростом киберпреступности 
в мире и в России, ущерб от 
которой в нашей стране в 
прошлом году превысил 2,5 
млрд. долл. и быстро увели-
чивается год от года. По его 
словам, свою задачу ФРИИ в 
новом акселераторе видит в 
том, чтобы связывать коман-
ды отобранных стартапов с 
крупными компаниями. В 
треке нового технологиче-
ского акселератора, старту-
ющего в январе следующе-
го года, это будут компании 
“Ай-Теко” и “РТ-Информ”. 
Согласно планам, совместные инвести-
ции партнеров составят в течение двух 
ближайших лет около 1 млрд. рублей. 
Минкомсвязи обе щает поддержать про-
ект как регулятор. Помимо инвестиро-
вания эти компании намерены вместе с 

представителями Минкомсвязи провести 
с участниками акселератора несколько 
мастер-классов и консультаций.

Поскольку направление ИБ жестко 
регулируется, в том числе и государст-
вом, нельзя, как подчеркнул г-н Варла-
мов, преуменьшать роль Минкомсвязи 

в работе акселератора как 
мощного инструмента со-
вершенствования регулиро-
вания области ИБ (в рамках 
полномочий этого министер-
ства). С развитием ИКТ от-
крываются новые рыночные 
ниши, например в медицине, 
финансовом бизнесе, к регу-
лированию которых с пози-
ций ИБ следует подходить 
как можно раньше, начиная 
с этапа их зарождения, что 
как раз и позволяет формат 
акселератора.

Как подчеркнул глава 
Минкомсвязи Николай Ни-
кифоров, ФРИИ и его парт-
неры по совместным про-
ектам не просто получают 

возможность участвовать в процессах 
акселерации перспективных технологи-
ческих направлений ИБ, но также имеют 
возможность сформировать и донести 
до первых лиц государства консолидиро-

ЕЛЕНА ГОРЕтКиНА

Современный ИТ-мир стал настоль-
ко диверсифицированным, что 
зачастую заказчики используют 

привычный набор продуктов и не знают, 
что их вендор делает в других сегментах. 
Для решения этой проблемы компания 

Canon каждые пять лет про-
водит выставку, представляя в 

разных странах самые свежие продукты, 
перспективные разработки и будущие 
технологии. В этом году Canon EXPO 

проходит поочередно в Нью-Йорке, Па-
риже, Токио и Шанхае.

В Париже в огромном выставочном 
центре Canon показала в октябре ши-

рокий спектр отраслевых технологий и 
решений, все из которых так или иначе 
связаны с изображениями. Разнообразие 
экспонатов, многие из которых еще не 
вышли на стадию производства, а являют-
ся прототипами будущих продуктов, го-
ворит о том, что компания активно ищет 
новые направления для роста в условиях 
резкого спада спроса на потребительские 
камеры и принтеры, вызванного массо-
вым распространением смартфонов. За-
нимаясь этим уже несколько лет, Canon 

выходит на новые рынки, 
не жалея средств на иссле-
дования и разработки, а 
также на покупку других 
компаний.

Реорганизация
Выступая на открытии вы-
ставки, главный исполни-
тельный директор Canon 
Фуджио Митараи уделил 
особое внимание Интер-
нету вещей (Internet of 
Things, IoT). Он подчерк-
нул связь между техноло-
гиями работы с изобра-
жениями и IoT, отметив, 
что вскоре почти все вещи 

в мире станут “умными” устройствами, 
способными взаимодействовать друг с 
другом, обмениваясь данными, получен-
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МОБиЛьНОСть

БизНЕС

Марат Гуриев

Николай Никифоров: “Биз-
нес и регуляторы должны 
находиться в постоян-
ном диалоге, чтобы, где 
требуется, либерализовать 
регулирование, а где-то, 
наоборот, “закрутить 
гайки”

Samsung Z3

ГАЗЕТА ДЛЯ КОРПОРАТИВНЫХ ПОЛЬЗОВАТЕЛЕЙ ИНФОРМАЦИОННЫХ ТЕХНОЛОГИЙ И РЕШЕНИЙ



АНДРЕЙ КОЛЕСОВ

Председатель правительства Рос-
сии Дмитрий Медведев подпи-
сал 7 октября Распоряжение 

1995-р, которым утверждается подго-
товленная Минкомсвязью концепция 
перевода обработки и хранения государ-
ственных информационных ресурсов, 
не содержащих сведения, составляющие 
государственную тайну, в систему фе-
деральных и региональных центров об-
работки данных (СФР ЦОД). При этом 
на министество возлагаются задачи ме-
тодической поддержки процесса миг-
рации информационных госресурсов. В 
распоряжении правительства ничего не 
говорится о финансировании проекта по 
созданию СФР ЦОД, а также о степени 
обязательности такой миграции, но под-
черкивается, что реализация концепции 
осуществляется заинтересованными фе-
деральными органами исполнительной 
власти в пределах установленной прави-
тельством предельной численности их 
работников и бюджетных ассигнований, 
предусмотренных соответствующим ор-
ганам в федеральном бюджете на руко-
водство и управление в сфере установ-
ленных функций.

Основная идея концепции заключа-
ется в необходимости консолидации 
 ИТ-госресурсов, которые сегодня разбро-
саны по множеству различных площадок 
(находящихся в собственности заказчи-
ков, арендуемых, используемых в облач-
ном варианте и пр.) в единой СФР ЦОД, 
которая должна находиться под управле-
нием единого оператора (какого именно 
— в документе не говорится) и контроли-
роваться Минкомсвязью. Предполагает-
ся, что СФР ЦОД будет использоваться 
не только для нужд государственных ор-
ганов разного уровня (федеральные, ре-
гиональные, муниципальные), но также 
государственных корпораций и открытых 
акционерных обществ с государственным 
участием.

По мнению авторов концепции, реа-
лизация такого проекта позволит решить 
следующие основные задачи:

• повысить эффективность деятель-
ности пользователей системы центров 
обработки данных за счет обеспече-
ния их надежной и производительной 
 ИКТ-инфраструктурой;

• усилить уровень защиты информа-
ционной безопасности государственных 
информационных систем и персональ-
ных данных граждан РФ;

• существенно повысить надежность 
и катастрофоустойчивость ИКТ-ин-
фраструктуры;

• повысить эффек-
тивность расходов бюд-
жетной системы на 
 ИКТ-услуги в условиях 
их оптимизации;

• реализовать по-
тенциал сокращения 
бюджетных затрат на 
основе централизации 
закупок товаров, работ, 
услуг для обеспечения госу-
дарственных и муниципаль-
ных нужд.

Согласно расчетам Минком-
связи, за счет постепенного отказа 
от закупки оборудования и сниженной 
себестоимости услуг системы ЦОДов 
удастся добиться снижения нагрузки 
на бюджеты всех уровней до 10% в год. 
Только по федеральным органам испол-
нительной власти в период 2015—2017 гг. 
экономия средств федерального бюджета 
может составить около 10,2 млрд. рублей.

СФР ЦОД должна будет представлять 
собой систему дата-центров, связанных 
резервированными магистральными 
каналами связи высокой пропускной 
способности в единый катастрофо-
устойчивый кластер, в котором защита 
от компьютерных атак должна быть ре-
ализована с использованием надежных 
программно-аппаратных средств при со-
блюдении принципа невыхода трафика 
указанного кластера за пределы России. 
Все ЦОДы должны иметь резервиро-
вание и надежность на уровне не ниже 
TIER III по классификации стандарта 
TIA EIA 942.

Вместе с тем, согласно терминологии 
концепции, под ЦОДом понимается “зда-
ние или часть здания, предназначенные 
для размещения технических и техноло-
гических средств, обеспечивающих обра-
ботку данных”, но при этом в документе 
не прописано — кто же будет отвечать 
за создание инженерно-технической и 
ИКТ-инфраструктуры. Там лишь го-
ворится, что единый оператор может 

“создавать базовую информационно-
телекоммуникационную 

инфраструктуру систе-
мы центров обработки 
данных за счет собст-
венных средств, а так-
же привлекать мощно-
сти иных организаций 
для работы в такой си-

стеме согласно заранее 
утвержденным техниче-

ским требованиям”. Кро-
ме того, оператор может 
привлекать свободные 

ресурсы созданных с при-
влечением государственной под-

держки за счет средств федераль-
ного и региональных бюджетов крупных 
ЦОДов, существующих в государствен-
ных органах власти и подведомственных 
организациях, при условии финансовой 
обоснованности. Планируется, что СФР 
ЦОД будет также использоваться для раз-
вертывания в них ИТ-систем поставщи-
ков облачных услуг.

Общий контроль за работой СФР ЦОД 
возлагается на Минкомсвязи, которое бу-
дет выполнять следующие функции:

• осуществление контроля качества 
деятельности оператора;

• определение средств объективного 
контроля качества функционирования 
СФР ЦОД;

• ведение каталога услуг оператора и 
фонда алгоритмов и программ;

• аккредитация поставщиков облач-
ных услуг;

• экспертиза финансово-экономиче-
ских обоснований стоимости услуг опе-
ратора системы ЦОДов;

• аттестация программно-технических 
решений, используемых оператором и 
поставщиками облачных услуг, на соот-
ветствие установленным требованиям;

• учет размещаемых в системе центров 
обработки данных информационных ре-
сурсов и систем, а также потребляемых 
ИТ-ресурсов;

• обеспечение функционирования си-
туационного центра контроля и поддер-
жки принятия решений СФР ЦОД.

Для выработки требований и методо-
логий при переходе пользователей на ис-
пользование системы центров обработки 
данных предполагается создание некото-
рого коллегиального органа с участием 
представителей организаций, переходя-
щих на использование СФР ЦОД, кото-
рый в том числе будет заниматься одо-
брением предельных тарифов на услуги 
оператора системы.

Из текста концепции не очень понятно, 
насколько обязательным для государст-
венных пользователей ИТ является пере-
ход в СФР ЦОД, но при этот зафиксиро-
вано то, что в случае реализации такого 
сценария федеральные органы испол-
нительной власти должны будут пере-
дать в Минкомсвязи соответствующие 
финансовые средства, выделенные им из 
федерального бюджета на создание, мо-
дернизацию и развитие государственных 
информационных ресурсов.

В приложении к концепции имеется 
план ее реализации, который, в частно-
сти, обязывает Минкомсвязи в декабре 
этого года представить в правительство 
предложения по оператору СФР ЦОД, а 
уже через месяц после этого ввести сеть в 
промышленную эксплуатацию. К июню 
следующего года в рамках пилотного 
проекта в систему должны быть переве-
дены информационные ресурсы не менее 
трех органов государственной власти.

Хотя утверждение правительством 
конкретного плана дальнейшего пере-
вода информационных систем и ресур-
сов пользователей в СФР ЦОД намече-
но только на декабрь 2016 г., основные 
вехи этого процесса определены уже 
сейчас. Так в 2017—2019 гг. должен 
быть выполнен перевод ИТ-ресурсов 
госорганов, не являющихся собствен-
никами ЦОДов, в 2018—2020 гг. — гос-
органов, являющихся собственниками 
ЦОДов, в 2019—2021 гг. — государст-
венных корпораций и компаний с госу-
дарственным участием.� :

Государственные ИТ-ресурсы 
переведут в подконтрольную сеть ЦОДов

ВАЛЕРИЙ ВАСИЛьЕВ

Количество подключенных к Ин-
тернету устройств к 2020 г., со-
гласно данным некоторых ком-

паний, превысит 50 млрд., 
а объем рынка Интернета 
вещей (Internet of Things, 
IoT), по данным IDC, к этому 
времени достигнет 1,7 трлн. 
долл. Направление IoT ста-
новится все более привлека-
тельным для мировых лидеров 
ИКТ-индустрии.

На традиционном еже-
годном международном ме-
роприятии Huawei Network 
Conference (в этом году оно 
впервые состоялось также 
и в Москве) компания Huawei 
представила свою обновлен-
ную разработку для поддер-
жки IoT — решения Huawei 
Agile IoT Solution.

Эта разработка, как по-
яснил директор по продажам и стратеги-
ческому развитию бизнеса и заместитель 
генерального директора Huawei Enter-
prise Business Group в России Александр 
Столяров, направлена на решение задач, 
связанных с экспоненциальным ростом 
сетевого трафика и объема данных, свой-

ственных для IoT. Решение поддержи-
вает взаимодействие по сети широкого 
класса устройств между собою и с поль-
зователями — датчиков, сенсоров, счет-

чиков, выключателей, ви-
деокамер, других приборов 
и механизмов, а также авто-
матизирует сбор и обработку 
данных от них.

Huawei Agile IoT Solution 
построено на архитектуре 
SDN и разделяется на четыре 
основных уровня:

• терминальный уровень, 
включающий периферийные 
сенсоры, мониторы, датчики, 
выключатели и пр., здесь Hua-
wei не производит собствен-
ных продуктов, но, используя 
открытые протоколы, рас-
считывает на со труд ни  чество 
с вендорами терминалов;

• уровень первичной обра-
ботки данных от терминалов, 

край агрегации, на котором с помощью 
продуктов Huawei может производиться 
до 70% вычислений IoT;

• уровень контроллера SDN, на кото-
ром выделяется трафик, который должен 
передаваться для дальнейшей обработки 
на уровень приложений;

• собственно уровень приложений 
IoT.

Huawei Agile IoT Solution строится 
из трех компонентов:

• LiteOS — операционная систе-
ма с открытым кодом для 
IoT-терминалов, занимающая 
в памяти менее 10 Кб, содер-
жащая функционал обеспе-
чения информационной без-
о пас  ности, поддерживающая 
режим снижения электропо-
требления, со временем от-
клика на обращение, не пре-
вышающем 10 мкс;

• Agile IoT Gateways — 
шлюзы, сочетающие функции 
коммутаторов и маршрутиза-
торов, предназначенные для 
передачи данных от термина-
лов в сеть и поддерживающие 
различные протоколы обмена 
данными;

• Agile Controller — плат-
форма SDN, построенная 
на архитектуре ODL-“мозга” для ор-
ганизации центра унифицированного 
управления IoT-терминалами, шлюзами, 
компьютерными ресурсами, приложе-
ниями и данными в архитектуре SDN. 
Отличительной особенностью контрол-

лера является поддержка большого ко-
личества устройств — от терминальных 
устройств до систем хранения данных.

По словам консультанта по сетевым 
решениям в российском представитель-

стве Huawei Сергея Аксено-
ва, устройства Huawei для IoT 
рассчитаны на применение 
в широком спектре бизнес-
сценариев как на стацио-
нарных, так и на мобильных 
объектах, имеют повышен-
ную защиту от климатических 
и механических воздействий. 
Поставляемый вместе с но-
вым оборудованием инстру-
ментарий для разработчиков 
позволяет интегрировать но-
вые устройства с действующи-
ми индустриальными техноло-
гиями и протоколами, такими 
как MoPAS, PLC,   RFID и др.

Он отметил, что большая 
часть IoT-оборудования Hua-
wei может использоваться для 

приближенных к объектам локальных 
периферийных вычислений по модели 
“туманных” вычислений, что позволя-
ет повысить качество предоставляемых 
сервисов и внедрить новые, разгрузить 
магистральные сети связи.� :

Huawei Agile IoT Solution — SDN-решение для IoT

Александр Столяров: 
“Открытость платформы 
Huawei для IoT позволит 
ускорить появление 
решений IoT для раз-
личных вертикальных 
рынков”

Сергей Аксенов: “Agile 
Controller располагает 
возможностью гибкого 
администрирования 
с разделением полномо-
чий администраторов”
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АНДРЕЙ КОЛЕСОВ

Председатель правительства Рос-
сии Дмитрий Медведев подпи-
сал 7 октября Распоряжение 

1995-р, которым утверждается подго-
товленная Минкомсвязью концепция 
перевода обработки и хранения государ-
ственных информационных ресурсов, 
не содержащих сведения, составляющие 
государственную тайну, в систему фе-
деральных и региональных центров об-
работки данных (СФР ЦОД). При этом 
на министество возлагаются задачи ме-
тодической поддержки процесса миг-
рации информационных госресурсов. В 
распоряжении правительства ничего не 
говорится о финансировании проекта по 
созданию СФР ЦОД, а также о степени 
обязательности такой миграции, но под-
черкивается, что реализация концепции 
осуществляется заинтересованными фе-
деральными органами исполнительной 
власти в пределах установленной прави-
тельством предельной численности их 
работников и бюджетных ассигнований, 
предусмотренных соответствующим ор-
ганам в федеральном бюджете на руко-
водство и управление в сфере установ-
ленных функций.

Основная идея концепции заключа-
ется в необходимости консолидации 
 ИТ-госресурсов, которые сегодня разбро-
саны по множеству различных площадок 
(находящихся в собственности заказчи-
ков, арендуемых, используемых в облач-
ном варианте и пр.) в единой СФР ЦОД, 
которая должна находиться под управле-
нием единого оператора (какого именно 
— в документе не говорится) и контроли-
роваться Минкомсвязью. Предполагает-
ся, что СФР ЦОД будет использоваться 
не только для нужд государственных ор-
ганов разного уровня (федеральные, ре-
гиональные, муниципальные), но также 
государственных корпораций и открытых 
акционерных обществ с государственным 
участием.

По мнению авторов концепции, реа-
лизация такого проекта позволит решить 
следующие основные задачи:

• повысить эффективность деятель-
ности пользователей системы центров 
обработки данных за счет обеспече-
ния их надежной и производительной 
 ИКТ-инфраструктурой;

• усилить уровень защиты информа-
ционной безопасности государственных 
информационных систем и персональ-
ных данных граждан РФ;

• существенно повысить надежность 
и катастрофоустойчивость ИКТ-ин-
фраструктуры;

• повысить эффек-
тивность расходов бюд-
жетной системы на 
 ИКТ-услуги в условиях 
их оптимизации;

• реализовать по-
тенциал сокращения 
бюджетных затрат на 
основе централизации 
закупок товаров, работ, 
услуг для обеспечения госу-
дарственных и муниципаль-
ных нужд.

Согласно расчетам Минком-
связи, за счет постепенного отказа 
от закупки оборудования и сниженной 
себестоимости услуг системы ЦОДов 
удастся добиться снижения нагрузки 
на бюджеты всех уровней до 10% в год. 
Только по федеральным органам испол-
нительной власти в период 2015—2017 гг. 
экономия средств федерального бюджета 
может составить около 10,2 млрд. рублей.

СФР ЦОД должна будет представлять 
собой систему дата-центров, связанных 
резервированными магистральными 
каналами связи высокой пропускной 
способности в единый катастрофо-
устойчивый кластер, в котором защита 
от компьютерных атак должна быть ре-
ализована с использованием надежных 
программно-аппаратных средств при со-
блюдении принципа невыхода трафика 
указанного кластера за пределы России. 
Все ЦОДы должны иметь резервиро-
вание и надежность на уровне не ниже 
TIER III по классификации стандарта 
TIA EIA 942.

Вместе с тем, согласно терминологии 
концепции, под ЦОДом понимается “зда-
ние или часть здания, предназначенные 
для размещения технических и техноло-
гических средств, обеспечивающих обра-
ботку данных”, но при этом в документе 
не прописано — кто же будет отвечать 
за создание инженерно-технической и 
ИКТ-инфраструктуры. Там лишь го-
ворится, что единый оператор может 

“создавать базовую информационно-
телекоммуникационную 

инфраструктуру систе-
мы центров обработки 
данных за счет собст-
венных средств, а так-
же привлекать мощно-
сти иных организаций 
для работы в такой си-

стеме согласно заранее 
утвержденным техниче-

ским требованиям”. Кро-
ме того, оператор может 
привлекать свободные 

ресурсы созданных с при-
влечением государственной под-

держки за счет средств федераль-
ного и региональных бюджетов крупных 
ЦОДов, существующих в государствен-
ных органах власти и подведомственных 
организациях, при условии финансовой 
обоснованности. Планируется, что СФР 
ЦОД будет также использоваться для раз-
вертывания в них ИТ-систем поставщи-
ков облачных услуг.

Общий контроль за работой СФР ЦОД 
возлагается на Минкомсвязи, которое бу-
дет выполнять следующие функции:

• осуществление контроля качества 
деятельности оператора;

• определение средств объективного 
контроля качества функционирования 
СФР ЦОД;

• ведение каталога услуг оператора и 
фонда алгоритмов и программ;

• аккредитация поставщиков облач-
ных услуг;

• экспертиза финансово-экономиче-
ских обоснований стоимости услуг опе-
ратора системы ЦОДов;

• аттестация программно-технических 
решений, используемых оператором и 
поставщиками облачных услуг, на соот-
ветствие установленным требованиям;

• учет размещаемых в системе центров 
обработки данных информационных ре-
сурсов и систем, а также потребляемых 
ИТ-ресурсов;

• обеспечение функционирования си-
туационного центра контроля и поддер-
жки принятия решений СФР ЦОД.

Для выработки требований и методо-
логий при переходе пользователей на ис-
пользование системы центров обработки 
данных предполагается создание некото-
рого коллегиального органа с участием 
представителей организаций, переходя-
щих на использование СФР ЦОД, кото-
рый в том числе будет заниматься одо-
брением предельных тарифов на услуги 
оператора системы.

Из текста концепции не очень понятно, 
насколько обязательным для государст-
венных пользователей ИТ является пере-
ход в СФР ЦОД, но при этот зафиксиро-
вано то, что в случае реализации такого 
сценария федеральные органы испол-
нительной власти должны будут пере-
дать в Минкомсвязи соответствующие 
финансовые средства, выделенные им из 
федерального бюджета на создание, мо-
дернизацию и развитие государственных 
информационных ресурсов.

В приложении к концепции имеется 
план ее реализации, который, в частно-
сти, обязывает Минкомсвязи в декабре 
этого года представить в правительство 
предложения по оператору СФР ЦОД, а 
уже через месяц после этого ввести сеть в 
промышленную эксплуатацию. К июню 
следующего года в рамках пилотного 
проекта в систему должны быть переве-
дены информационные ресурсы не менее 
трех органов государственной власти.

Хотя утверждение правительством 
конкретного плана дальнейшего пере-
вода информационных систем и ресур-
сов пользователей в СФР ЦОД намече-
но только на декабрь 2016 г., основные 
вехи этого процесса определены уже 
сейчас. Так в 2017—2019 гг. должен 
быть выполнен перевод ИТ-ресурсов 
госорганов, не являющихся собствен-
никами ЦОДов, в 2018—2020 гг. — гос-
органов, являющихся собственниками 
ЦОДов, в 2019—2021 гг. — государст-
венных корпораций и компаний с госу-
дарственным участием.� :

Государственные ИТ-ресурсы 
переведут в подконтрольную сеть ЦОДов

ВАЛЕРИЙ ВАСИЛьЕВ

Количество подключенных к Ин-
тернету устройств к 2020 г., со-
гласно данным некоторых ком-

паний, превысит 50 млрд., 
а объем рынка Интернета 
вещей (Internet of Things, 
IoT), по данным IDC, к этому 
времени достигнет 1,7 трлн. 
долл. Направление IoT ста-
новится все более привлека-
тельным для мировых лидеров 
ИКТ-индустрии.

На традиционном еже-
годном международном ме-
роприятии Huawei Network 
Conference (в этом году оно 
впервые состоялось также 
и в Москве) компания Huawei 
представила свою обновлен-
ную разработку для поддер-
жки IoT — решения Huawei 
Agile IoT Solution.

Эта разработка, как по-
яснил директор по продажам и стратеги-
ческому развитию бизнеса и заместитель 
генерального директора Huawei Enter-
prise Business Group в России Александр 
Столяров, направлена на решение задач, 
связанных с экспоненциальным ростом 
сетевого трафика и объема данных, свой-

ственных для IoT. Решение поддержи-
вает взаимодействие по сети широкого 
класса устройств между собою и с поль-
зователями — датчиков, сенсоров, счет-

чиков, выключателей, ви-
деокамер, других приборов 
и механизмов, а также авто-
матизирует сбор и обработку 
данных от них.

Huawei Agile IoT Solution 
построено на архитектуре 
SDN и разделяется на четыре 
основных уровня:

• терминальный уровень, 
включающий периферийные 
сенсоры, мониторы, датчики, 
выключатели и пр., здесь Hua-
wei не производит собствен-
ных продуктов, но, используя 
открытые протоколы, рас-
считывает на со труд ни  чество 
с вендорами терминалов;

• уровень первичной обра-
ботки данных от терминалов, 

край агрегации, на котором с помощью 
продуктов Huawei может производиться 
до 70% вычислений IoT;

• уровень контроллера SDN, на кото-
ром выделяется трафик, который должен 
передаваться для дальнейшей обработки 
на уровень приложений;

• собственно уровень приложений 
IoT.

Huawei Agile IoT Solution строится 
из трех компонентов:

• LiteOS — операционная систе-
ма с открытым кодом для 
IoT-терминалов, занимающая 
в памяти менее 10 Кб, содер-
жащая функционал обеспе-
чения информационной без-
о пас  ности, поддерживающая 
режим снижения электропо-
требления, со временем от-
клика на обращение, не пре-
вышающем 10 мкс;

• Agile IoT Gateways — 
шлюзы, сочетающие функции 
коммутаторов и маршрутиза-
торов, предназначенные для 
передачи данных от термина-
лов в сеть и поддерживающие 
различные протоколы обмена 
данными;

• Agile Controller — плат-
форма SDN, построенная 
на архитектуре ODL-“мозга” для ор-
ганизации центра унифицированного 
управления IoT-терминалами, шлюзами, 
компьютерными ресурсами, приложе-
ниями и данными в архитектуре SDN. 
Отличительной особенностью контрол-

лера является поддержка большого ко-
личества устройств — от терминальных 
устройств до систем хранения данных.

По словам консультанта по сетевым 
решениям в российском представитель-

стве Huawei Сергея Аксено-
ва, устройства Huawei для IoT 
рассчитаны на применение 
в широком спектре бизнес-
сценариев как на стацио-
нарных, так и на мобильных 
объектах, имеют повышен-
ную защиту от климатических 
и механических воздействий. 
Поставляемый вместе с но-
вым оборудованием инстру-
ментарий для разработчиков 
позволяет интегрировать но-
вые устройства с действующи-
ми индустриальными техноло-
гиями и протоколами, такими 
как MoPAS, PLC,   RFID и др.

Он отметил, что большая 
часть IoT-оборудования Hua-
wei может использоваться для 

приближенных к объектам локальных 
периферийных вычислений по модели 
“туманных” вычислений, что позволя-
ет повысить качество предоставляемых 
сервисов и внедрить новые, разгрузить 
магистральные сети связи.� :

Huawei Agile IoT Solution — SDN-решение для IoT

Александр Столяров: 
“Открытость платформы 
Huawei для IoT позволит 
ускорить появление 
решений IoT для раз-
личных вертикальных 
рынков”

Сергей Аксенов: “Agile 
Controller располагает 
возможностью гибкого 
администрирования 
с разделением полномо-
чий администраторов”
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­НОВОСТИ
1	 Глава	Canon	планирует реорганизовать 

структуру компании, создав сеть под­
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Проблемы обновления Android как издержки 
свободного ПО
Владимир Безмалый,
pcweek.ru/security/blog

Сегодня на рынке Android присутствует 
более тысячи производителей различных 
смартфонов и планшетов. Вместе с тем 
есть данные о том, что 87% устройств под 
управлением Android небезопасны! Произ­
водители просто не в состоянии обеспечить 
обновление их системы защиты.

Как показало новое исследование, про­
веденное специалистами Кембриджского 
университета, 87% устройств имеют раз­
личные уязвимости, что позволяет ата­
ковать их с помощью различных вредо­
носных приложений. И виноваты в этом 
производители.

Несмотря на то что Google выпускает 
обновления, большинство устройств оста­
ются все же необновленными. Почему?

Android изначально позиционируется 
как свободное ПО. А это значит, что вер­
сия 4.2 от Samsung будет отличаться от вер­
сии 4.2 компании LG и уж тем более обе 
версии будут совершенно иными, нежели 
версия какого­то китайского производите­
ля. Следовательно, каждый производитель 
может и должен разрабатывать свою вер­
сию обновлений. Более того, обновления 
для одного смартфона могут в корне отли­
чаться от обновлений другого смартфона 
того же самого производителя.

В результате мы имеем огромное коли­
чество смартфонов, которые не просто 
сложно обновлять — обновить их просто 
невозможно! Мало того, Google заявила, 
что не будет обновлять смартфоны и план­
шеты, выпущенные более двух лет назад. 
Таким образом, вам, уважаемые пользова­
тели, предлагают покупать модели, кото­
рые устареют за два года настолько, что вам 
придется купить себе другие.

Почему я считаю всё это следствием 
того, что Android — свободное ПО? Да по­
тому что по причине свободы у Android нет 
понятия стандарта операционной системы. 
А значит, нет возможностей для изготов­
ления и распространения единообразных 
обновлений независимо от конкретного 
производителя “железа”.

iOS 9 взломана
Сергей Стельмах,
pcweek.ru/security/blog

Китайские хакеры Pangu Team подго­
товили первый непривязанный джейл­
брейк для всех публичных версий “девят­
ки”, включая iOS 9.0, iOS 9.0.1 и iOS 9.0.2. 
Джейлбрейк работает на всех устройствах 
с этой системой, в том числе на iPhone 6s 
и iPhone 6s Plus.

Как пишет издание IBT, торговля уяз­
вимостями — дело в наше время очень 
прибыльное, поэтому компания Zerodium 
предлагала миллион долларов тому, кто 
передаст ей все инструменты для взлома, 

но хакеры Pangu отказались от такого пред­
ложения.

На данный момент доступна версия 
только для компьютеров под управлением 
операционной системы Windows. Разра­
ботчики обещают выпустить утилиту и для 
Mac, но точных дат её релиза пока не огла­
шают. Установочный файл для джейлбрей­
ка весит 73,3 Мб. Пользователям перед 
установкой советуют отключить функцию 
“Найти iPhone” и защиту паролем.

Благодаря взлому iOS можно бесплатно 
устанавливать взломанные приложения, 
а также различные твики. Но у джейлбрей­
ка есть несколько минусов. Во­первых, это 
потеря гарантии. Во­вторых, никто не га­
рантирует успешный взлом устройства, по­
этому всегда рекомендуется делать резерв­
ную копию. Ну и самое главное, придётся 
ждать выхода джейлбрейка для новых вер­
сий iOS, если вы захотите своё устройство 
обновить.

M2M: “Стрижи” в ЖКХ
Петр Чачин,
pcweek.ru/idea/blog

Межмашинный обмен данными (М2М) 
является одним их самых быстроразви­
вающихся направлений телекоммуника­
ций в России. По оценке аналитической 
компании J’Son & Partners Consulting, 
в 2014 г. в РФ насчитывалось около 6 млн. 
 М2М­подключений (SIM­карт) в корпо­
ративном секторе, что на 15% превышает 
показатель 2013­го.

Между тем есть еще большие сегменты 
М2М­рынка, которые пока не получили 
должного развития, в частности сектор жи­
лищно­коммунального хозяйства (ЖКХ). 
Более десяти лет в крупных городах стра­
ны идет внедрение приборов персональ­
ного учета потребления воды в ЖКХ. Эти 
приборы в принципе могут обслуживаться 
дистанционно, но о массовой автоматиза­
ции учета показаний миллионов счетчиков 
речь пока не идет, поскольку устанавливае­
мые механические узлы не были укомплек­
тованы соответствующей электроникой.

Впрочем, и здесь есть некоторые под­
вижки — появились первые ласточки 
М2М­автоматизации в ЖКХ, точнее, пер­
вые “Стрижи”. Но давайте по порядку. 
Не так давно прозвучало сообщение, что 
на Арзамасском приборостроительном за­
воде (АПЗ), работающем под эгидой ВПК, 
выпущена первая партия счетчиков воды 
с радиомодулем. Проект реализован сов­
местно с компанией “Стриж Телематика”, 
специализирующейся на беспроводной пе­
редаче данных.

Особенность нового счетчика 
АПЗ/“Стриж” состоит в том, что он осна­
щен радиомодулем “Стриж”, который 
обеспечивает передачу информации о ко­
личестве потребленной воды в систему 
верх него уровня без ретрансляторов не­
посредственно на приемную антенну. При 

этом нет необходимости устанавливать 
этажные и подъездные концентраторы, 
а также общедомовые контроллеры.

Система “Стриж” подходит для сбора 
небольших объемов информации от сотен 
тысяч различных устройств по радиокана­
лу. Её модемы могут передавать информа­
цию в городских условиях на расстояние 
до 10 км и до 40 км на открытой местно­
сти. Сетью “Стриж Телематика” покрыты 
Москва, Санкт­Петербург, Казань, Пермь, 
Екатеринбург, Калуга и ряд других горо­
дов. Все данные системы “Стриж” обраба­
тываются и хранятся в облаке.

В общем очевидно, что есть решение, ко­
торое позволяет сдвинуть с мертвой точки 
многие застарелые проблемы автоматиза­
ции в системе ЖКХ и в городском хозяй­
стве. То есть мы довольно близко подошли 
к тому, что внедрено в передовых странах 
чуть ли не повсеместно и что делает жизнь 
людей более комфортной. Вот только по­
явится ли у наших мэрий и управляющих 
компаний желание этим заниматься и най­
дутся ли средства на подобную модерни­
зацию?

IoT. Степень неготовности
Валерий Васильев,
pcweek.ru/iot/blog

Много говорено про потенциальные уг­
розы, готовые вывалиться на нас из IoT. 
Однако сейчас хотелось бы обратиться 
не к проблемам ИБ Интернета вещей, 
а к иным, более, так сказать, первичным 
из тех, что свойственны состоянию IoT 
в нашей стране и в мире. Сошлюсь на па­
нельную дискуссию, состоявшуюся в Мо­
скве на Huawei Network Conference’2015.

Главной нерешенной проблемой рос­
сийского IoT доктор экономических наук 
 РАЕН Валерий Тихвинский считает отсут­
ствие развитой системы правового и техни­
ческого регулирования этого направления 
и национальной технической стандартиза­
ции IoT.

IoT может работать как через ведом­
ственные (в том числе технологические) 
сети, так и через сети общего пользования. 
Российские операторы связи сообщают, 
что доля SIM­карт, приходящихся на або­
нентов категории IoT, в нашей стране 
пока не превышает 2,5% от общего их чи­
сла, т. е. живые пользователи SIM­карт 
у нас все еще существенно преобладают. 
И пока не появятся заинтересованные 
стороны, задачами IoT по­прежнему за­
ниматься будут мало, считает Валерий 
Тихвинский.

Он указывает на то, что для IoT надо 
обеспечить доступность частот и сетево­
го адресного пространства. Нужны также 
правила применения устройств и сетевых 
компонентов IoT, которые обеспечили 
бы функционирование IoT в сетях общего 
пользования. При этом следует выделить 
в специальную категорию взаимодействие 

M2M, что поможет преодолеть барьеры 
для поддержки M2M в этих сетях.

Данные задачи ложатся на плечи регуля­
торов в области связи и организации, зани­
мающихся стандартизацией. А для этого 
им нужна финансовая и экспертная под­
держка представителей индустрии связи, 
в первую очередь ИКТ­производителей 
и провайдеров услуг.

Поскольку система технического регу­
лирования в нашей стране построена, как 
выразился Валерий Тихвинский, на иници­
ативном процессе стандартизации, участ­
никам отрасли предстоит эти инициативы 
проявить. Начать можно, например, с вве­
дения понятий IoT и взаимодействия M2M 
в закон “О связи”. Следует определитьcя, 
по правилам и законам каких сетей рабо­
тает IoT — телекоммуникационных или 
производственных. Это определит подходы 
к его техническому регулированию.

Huawei вслед за Xiaomi может выйти 
на рынок ноутбуков
Сергей Стельмах,
pcweek.ru/business/blog

Huawei Device разрабатывает гибрид­
ный ноутбук под управлением ОС Win­
dows, пишет портал DigiTimes со ссылкой 
на тайваньских производителей из канала 
поставок электронных компонентов. Пред­
полагается, что сборкой лаптопа займет­
ся компания­соотечественница, а выход 
устройства на рынок ожидается в 2016 г.

Huawei недавно зарегистрировала тор­
говую марку MateBook. Некоторые СМИ 
предположили, что под ней будут произво­
диться портативные компьютеры. Причём 
китайский гигант может освоить выпуск 
не только традиционных ноутбуков, но и, 
считает Gizchina, гибридов.

Если слухи подтвердятся, Huawei ста­
нет вторым производителем смартфонов 
из КНР, решившим попробовать силы 
на рынке ноутбуков. Ранее такая же инфор­
мация появилась в отношении Xiaomi. Пер­
вые ноутбуки под этой маркой могут посту­
пить в продажу в период с января по март 
2016 г. Размер их дисплея, вероятно, составит 
около 15 дюймов по диагонали, поскольку 
именно такие устройства пользуются наи­
большим спросом на китайском рынке.

Что касается вопроса, зачем брендам, 
которые никогда не выпускали ноутбуки, 
входить в этот бизнес, то можно предпо­
ложить, что делают они это не от хорошей 
жизни. Дело в том, что в КНР начал резко 
снижаться спрос на смартфоны, рынок пе­
ренасыщен, поэтому вендоры ищут новые 
источники доходов.

Выход Xiaomi и Huawei на рынок ПК со­
здаст дополнительные трудности для дру­
гих производителей лаптопов, но сильнее 
всего появление таких конкурентов может 
навредить Lenovo, под контролем которой 
находится около 25% рынка ноутбуков 
Поднебесной.
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Интернет настолько плотно 
вошел в нашу жизнь, что 
многие уже не представ‑

ляют себе дня без Всемирной 
сети. Если еще лет пять назад 
ее возможности использовали 
в основном для поиска инфор‑
мации или переписки по e‑mail, 
то с широким распространением 
социальных сетей 
пользователи пе‑
решли на гораздо 
более активное 
общение с загрузкой 
фотографий и видео. 
Количество трафика 
увеличилось много‑
кратно — сыграла 
роль и адаптация та‑
рифов за мобильную 
передачу данных 
от ведущих опера‑
торов. Позволить 
себе пару гигабайт 
мобильного интерне‑
та теперь может каждый — зна‑
чит, вы в любое время и в любом 
месте можете выложить фотог‑
рафию в Instagram или проверить 
ленту новостей Facebook.

Однако в отдельные дни и в от‑
дельных локациях пользователи 
испытывают проблемы с до‑
ступом: к примеру, попробуйте 
загрузить что‑либо во время 
массовых шествий или спор‑
тивных мероприятий. Мощности 
мобильных операторов в каждой 
зоне обслуживания рассчитаны 
на среднестатистическую на‑
грузку, и, когда она возрастает 
многократно, пропускной способ‑
ности канала просто не хватает 
на всех пользователей. Пожалуй, 
единственным выходом в такой 
ситуации может стать подклю‑
чение дополнительных каналов 
беспроводной связи именно 
в пиковые моменты — разуме‑
ется, речь идет уже не о каналах 
сотовой связи, а о доступе через 
точки Wi‑Fi. Но и здесь возни‑
кают сложности: представьте, 
что на территории в несколько 
сотен квадратных метров нужно 
обеспечить доступом до 80 тыс. 
пользователей (именно столь‑
ко умещает на своих трибунах 
современный стадион). Огромное 
количество оборудования (в том 
числе смартфоны и планшеты 
зрителей) непременно будет 
создавать помехи, поэтому 
банальным размещением точек 
доступа по всей площади здесь 
не обойтись.

Ведущие ИТ‑компании разра‑
батывают комплексные решения, 
позволяющие не только обес‑
печить пользователей необхо‑
димым трафиком, но и управ‑
лять им. К примеру, компания 
Huawei успешно реализовала 
более десятка подобных проек‑
тов на стадионах Европы, Азии, 
Латинской Америки. Решение 
Huawei Agile Stadium позволяет 
учитывать все особенности кон‑
кретного стадиона (в частности, 
его конфигурацию и типы мате‑
риалов, из которых он построен) 
для радиопланирования и выбора 
мест установки беспроводных 

точек доступа. Одна из главных 
особенностей подобного осна‑
щения — использование антенн 
с узкой диаграммой направлен‑
ности. В отличие от всенаправ‑
ленных такие антенны позволяют 
“обслужить”, скажем, конкретную 
трибуну с 200‑300 болельщика‑
ми. Соответственно взаимное 

влияние точек будет 
минимальным, что 
практически гаран‑
тирует отсутствие 
помех и равномер‑
ное распределение 
нагрузки. Беспро‑
водная сеть высо‑
кой плотности дает 
еще одно важное 
преимущество — 
возможность гео‑
позиционирования. 
Владелец смартфо‑
на или планшета 
сможет видеть 

на экране свое местоположение 
и без проблем ориентироваться 
на стадионе, даже если он по‑
пал на него впервые: ему проще 
будет найти свое место на трибу‑
не или какую‑то общественную 
зону (кафе, туалет, магазины 
фирменной символики). В рамках 
собственного локального ресурса 
стадион получает возможность 
реализовать очень интересные 
для болельщиков интерактивные 
функции: к примеру, сделать до‑
ступными моментальный повтор 
голов и других ключевых момен‑
тов матча, получить подробную 
статистику о командах и игроках, 
организовать комьюнити по инте‑
ресам и так далее.

Конечно, организация ши‑
рокополосного беспроводно‑
го доступа в интернет — это 
не только забота о комфорте 
зрителей, которые, в первую 
очередь, получают возмож‑
ность делиться впечатлениями 
в режиме онлайн. Комплексное 
решение, разработанное Huawei, 
представляет большой интерес 
и для владельцев спортивных 
сооружений. Покрытие высокой 
плотности и сетевую структуру 
стадион может использовать для 
организации передовых си‑
стем без о пас ности, а также для 
управления сооружением. Кроме 
того, становится просто нала‑
дить более плотный контакт с по‑
сетителями, что сулит дополни‑
тельную коммерческую выгоду. 
Для получения доступа в интер‑
нет все владельцы мобильных 
устройств проходят несложную 
аутентификацию на внутреннем 
портале стадиона (например, 
по номеру мобильного телефона 
или паспорта). Система авто‑
матически определяет статус 
пользователя и присваивает ему 
одну из политик обслуживания: 
к примеру, зрителям VIP‑трибун 
обеспечивает более высокую 
скорость доступа в интернет или 
предлагает ряд дополнитель‑
ных сервисов, мотивируя таким 
образом к покупке дорогих 
билетов. Имея точные данные 
о местоположении мобильного 

устройства (и соответственно 
его владельца), нетрудно будет 
наладить и такой вид платного 
сервиса, как доставка еды и на‑
питков по заказу непосредствен‑
но на трибуну. А можно ли найти 
лучшее время для продажи 
клубной символики или биле‑
тов на следующие матчи, чем 
текущее спортивное событие? 
Болельщику достаточно выбрать 
нужный товар на ресурсе, прио‑
брести или забронировать его, 
а после игры забрать уже под‑
готовленный заказ в кассе или 
в магазине.

Нет сомнений, что технология 
широкополосного беспроводно‑
го доступа в интернет, предло‑
женная Huawei, имеет большие 
перспективы. Конечно, оснаще‑
ние существующих стадионов 
необходимым оборудованием 
потребует определенных вло‑
жений, но многие владельцы 
спортивных объектов в России 
уже оценили все преимущества 
программы и выразили готов‑
ность к инвестициям.

“Первой ласточкой” в нашей 
стране может стать недавно 
построенный стадион “Спартак” 
в Москве, значительную часть 
информационно‑коммуникацион‑
ной инфраструктуры для кото‑
рого поставила именно Huawei. 
Начальник отдела снабжения 
стадиона “Спартак” Александр 
Зарубин рассказал о трудностях, 
с которыми столкнулась компа‑
ния во время строительства, о со‑
труд ни честве с Huawei, а также 
прокомментировал результаты 
работы.

“Наша компания являлась за‑
казчиком строительства стади‑
она для одноименной команды. 
Одной из задач отдела снабже‑
ния является выбор поставщиков 
оборудования, а также выбор 
подрядчиков на проведение стро‑
ительно‑монтажных работ.

После получения рабочей 
документации на создание сети 
передачи данных стадиона 
мы начали искать подрядчика 
на проведение работ по созда‑
нию ИТ‑инфраструктуры стадио‑

на. Поскольку речь шла о стади‑
оне мирового уровня, наиболее 
современном из всех московских 
стадионов на момент его стро‑
ительства, ИТ‑инфраструктура 
должна была отвечать следую‑
щим требованиям:

• ИТ‑системы должны быть ми‑
рового уровня при минимальной 
цене;

• ИТ‑инфраструктура должна 
обеспечивать операторский уро‑
вень надежности, быть простой 
и недорогой в обслуживании;

• ИТ‑инфраструктура должна 
легко масштабироваться.

Был проведен тендер среди 
всех компаний, которые пред‑
ставлены на российском рынке. 
В результате по соотношению 
многих параметров, в частности 
полноты представленного пред‑
ложения, соотношения “цены‑ка‑
чества”, сроков поставки, была 
выбрана компания Huawei.

Эксперты компании Huawei 
представили нам презентацию, 
где рассказали о своем опыте 
решения аналогичной задачи 
в Германии на стадионе Borussia 
Dortmund вместимостью 80 тыс. 
человек. Этот опыт также повли‑
ял на принятие решения о выбо‑
ре компании Huawei в качестве 
поставщика.

Компания Huawei предложила 
законченное высокопроизво‑
дительное решение, которое 
включало в себя полную линей‑
ку оборудования для создания 
ИТ‑инфраструктуры стадиона: 
серверы, активное коммутаци‑
онное оборудование, источники 
бесперебойного питания, си‑
стемы хранения данных и точки 
доступа Wi‑Fi. Практически все 
ИТ‑оборудование, используемое 
на стадионе, произведено ком‑
панией Huawei. Важной особен‑
ностью решения является резер‑
вирование всех узлов системы, 
что сводит к нулю вероятность 
потери данных, и практически 
все системы, работающие на ста‑
дионе, для передачи данных 
используют активное коммутаци‑
онное оборудование Huawei.

Сроки строительства стадио‑
на были сжатые, и реализация 
ИТ‑инфраструктуры заняла 
меньше года. Я считаю крайне 
важным, что сроки поставки, 
заявленные Huawei, были соблю‑
дены, и это позволило нам сдать 
стадион вовремя. Представители 
сервисной службы Huawei по‑
могали нам с развертыванием 
ИТ‑инфраструктуры и оператив‑
ным решением всех возникаю‑
щих вопросов прямо на стадионе. 
В результате мы имеем успешно 
работающий стадион, каких‑либо 
проблем в период гарантийной 
эксплуатации не возникало.

Теперь спортивные матчи стали 
для болельщиков качественно 
другими мероприятиями: более 
интересными, содержательными 
и комфортными для просмотра. 
Мы довольны, что выбрали в ка‑
честве поставщика ИТ‑оборудо‑
вания компанию Huawei, и плани‑
руем работать с ней дальше”.
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Huawei автоматизирует стадионы

Александр Зарубин, начальник 
отдела снабжения ООО “Стадион 
“Спартак”

Стадион “Спартак”, арена “Открытие”, Москва
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Проблемы обновления Android как издержки 
свободного ПО
Владимир Безмалый,
pcweek.ru/security/blog

Сегодня на рынке Android присутствует 
более тысячи производителей различных 
смартфонов и планшетов. Вместе с тем 
есть данные о том, что 87% устройств под 
управлением Android небезопасны! Произ­
водители просто не в состоянии обеспечить 
обновление их системы защиты.

Как показало новое исследование, про­
веденное специалистами Кембриджского 
университета, 87% устройств имеют раз­
личные уязвимости, что позволяет ата­
ковать их с помощью различных вредо­
носных приложений. И виноваты в этом 
производители.

Несмотря на то что Google выпускает 
обновления, большинство устройств оста­
ются все же необновленными. Почему?

Android изначально позиционируется 
как свободное ПО. А это значит, что вер­
сия 4.2 от Samsung будет отличаться от вер­
сии 4.2 компании LG и уж тем более обе 
версии будут совершенно иными, нежели 
версия какого­то китайского производите­
ля. Следовательно, каждый производитель 
может и должен разрабатывать свою вер­
сию обновлений. Более того, обновления 
для одного смартфона могут в корне отли­
чаться от обновлений другого смартфона 
того же самого производителя.

В результате мы имеем огромное коли­
чество смартфонов, которые не просто 
сложно обновлять — обновить их просто 
невозможно! Мало того, Google заявила, 
что не будет обновлять смартфоны и план­
шеты, выпущенные более двух лет назад. 
Таким образом, вам, уважаемые пользова­
тели, предлагают покупать модели, кото­
рые устареют за два года настолько, что вам 
придется купить себе другие.

Почему я считаю всё это следствием 
того, что Android — свободное ПО? Да по­
тому что по причине свободы у Android нет 
понятия стандарта операционной системы. 
А значит, нет возможностей для изготов­
ления и распространения единообразных 
обновлений независимо от конкретного 
производителя “железа”.

iOS 9 взломана
Сергей Стельмах,
pcweek.ru/security/blog

Китайские хакеры Pangu Team подго­
товили первый непривязанный джейл­
брейк для всех публичных версий “девят­
ки”, включая iOS 9.0, iOS 9.0.1 и iOS 9.0.2. 
Джейлбрейк работает на всех устройствах 
с этой системой, в том числе на iPhone 6s 
и iPhone 6s Plus.

Как пишет издание IBT, торговля уяз­
вимостями — дело в наше время очень 
прибыльное, поэтому компания Zerodium 
предлагала миллион долларов тому, кто 
передаст ей все инструменты для взлома, 

но хакеры Pangu отказались от такого пред­
ложения.

На данный момент доступна версия 
только для компьютеров под управлением 
операционной системы Windows. Разра­
ботчики обещают выпустить утилиту и для 
Mac, но точных дат её релиза пока не огла­
шают. Установочный файл для джейлбрей­
ка весит 73,3 Мб. Пользователям перед 
установкой советуют отключить функцию 
“Найти iPhone” и защиту паролем.

Благодаря взлому iOS можно бесплатно 
устанавливать взломанные приложения, 
а также различные твики. Но у джейлбрей­
ка есть несколько минусов. Во­первых, это 
потеря гарантии. Во­вторых, никто не га­
рантирует успешный взлом устройства, по­
этому всегда рекомендуется делать резерв­
ную копию. Ну и самое главное, придётся 
ждать выхода джейлбрейка для новых вер­
сий iOS, если вы захотите своё устройство 
обновить.

M2M: “Стрижи” в ЖКХ
Петр Чачин,
pcweek.ru/idea/blog

Межмашинный обмен данными (М2М) 
является одним их самых быстроразви­
вающихся направлений телекоммуника­
ций в России. По оценке аналитической 
компании J’Son & Partners Consulting, 
в 2014 г. в РФ насчитывалось около 6 млн. 
 М2М­подключений (SIM­карт) в корпо­
ративном секторе, что на 15% превышает 
показатель 2013­го.

Между тем есть еще большие сегменты 
М2М­рынка, которые пока не получили 
должного развития, в частности сектор жи­
лищно­коммунального хозяйства (ЖКХ). 
Более десяти лет в крупных городах стра­
ны идет внедрение приборов персональ­
ного учета потребления воды в ЖКХ. Эти 
приборы в принципе могут обслуживаться 
дистанционно, но о массовой автоматиза­
ции учета показаний миллионов счетчиков 
речь пока не идет, поскольку устанавливае­
мые механические узлы не были укомплек­
тованы соответствующей электроникой.

Впрочем, и здесь есть некоторые под­
вижки — появились первые ласточки 
М2М­автоматизации в ЖКХ, точнее, пер­
вые “Стрижи”. Но давайте по порядку. 
Не так давно прозвучало сообщение, что 
на Арзамасском приборостроительном за­
воде (АПЗ), работающем под эгидой ВПК, 
выпущена первая партия счетчиков воды 
с радиомодулем. Проект реализован сов­
местно с компанией “Стриж Телематика”, 
специализирующейся на беспроводной пе­
редаче данных.

Особенность нового счетчика 
АПЗ/“Стриж” состоит в том, что он осна­
щен радиомодулем “Стриж”, который 
обеспечивает передачу информации о ко­
личестве потребленной воды в систему 
верх него уровня без ретрансляторов не­
посредственно на приемную антенну. При 

этом нет необходимости устанавливать 
этажные и подъездные концентраторы, 
а также общедомовые контроллеры.

Система “Стриж” подходит для сбора 
небольших объемов информации от сотен 
тысяч различных устройств по радиокана­
лу. Её модемы могут передавать информа­
цию в городских условиях на расстояние 
до 10 км и до 40 км на открытой местно­
сти. Сетью “Стриж Телематика” покрыты 
Москва, Санкт­Петербург, Казань, Пермь, 
Екатеринбург, Калуга и ряд других горо­
дов. Все данные системы “Стриж” обраба­
тываются и хранятся в облаке.

В общем очевидно, что есть решение, ко­
торое позволяет сдвинуть с мертвой точки 
многие застарелые проблемы автоматиза­
ции в системе ЖКХ и в городском хозяй­
стве. То есть мы довольно близко подошли 
к тому, что внедрено в передовых странах 
чуть ли не повсеместно и что делает жизнь 
людей более комфортной. Вот только по­
явится ли у наших мэрий и управляющих 
компаний желание этим заниматься и най­
дутся ли средства на подобную модерни­
зацию?

IoT. Степень неготовности
Валерий Васильев,
pcweek.ru/iot/blog

Много говорено про потенциальные уг­
розы, готовые вывалиться на нас из IoT. 
Однако сейчас хотелось бы обратиться 
не к проблемам ИБ Интернета вещей, 
а к иным, более, так сказать, первичным 
из тех, что свойственны состоянию IoT 
в нашей стране и в мире. Сошлюсь на па­
нельную дискуссию, состоявшуюся в Мо­
скве на Huawei Network Conference’2015.

Главной нерешенной проблемой рос­
сийского IoT доктор экономических наук 
 РАЕН Валерий Тихвинский считает отсут­
ствие развитой системы правового и техни­
ческого регулирования этого направления 
и национальной технической стандартиза­
ции IoT.

IoT может работать как через ведом­
ственные (в том числе технологические) 
сети, так и через сети общего пользования. 
Российские операторы связи сообщают, 
что доля SIM­карт, приходящихся на або­
нентов категории IoT, в нашей стране 
пока не превышает 2,5% от общего их чи­
сла, т. е. живые пользователи SIM­карт 
у нас все еще существенно преобладают. 
И пока не появятся заинтересованные 
стороны, задачами IoT по­прежнему за­
ниматься будут мало, считает Валерий 
Тихвинский.

Он указывает на то, что для IoT надо 
обеспечить доступность частот и сетево­
го адресного пространства. Нужны также 
правила применения устройств и сетевых 
компонентов IoT, которые обеспечили 
бы функционирование IoT в сетях общего 
пользования. При этом следует выделить 
в специальную категорию взаимодействие 

M2M, что поможет преодолеть барьеры 
для поддержки M2M в этих сетях.

Данные задачи ложатся на плечи регуля­
торов в области связи и организации, зани­
мающихся стандартизацией. А для этого 
им нужна финансовая и экспертная под­
держка представителей индустрии связи, 
в первую очередь ИКТ­производителей 
и провайдеров услуг.

Поскольку система технического регу­
лирования в нашей стране построена, как 
выразился Валерий Тихвинский, на иници­
ативном процессе стандартизации, участ­
никам отрасли предстоит эти инициативы 
проявить. Начать можно, например, с вве­
дения понятий IoT и взаимодействия M2M 
в закон “О связи”. Следует определитьcя, 
по правилам и законам каких сетей рабо­
тает IoT — телекоммуникационных или 
производственных. Это определит подходы 
к его техническому регулированию.

Huawei вслед за Xiaomi может выйти 
на рынок ноутбуков
Сергей Стельмах,
pcweek.ru/business/blog

Huawei Device разрабатывает гибрид­
ный ноутбук под управлением ОС Win­
dows, пишет портал DigiTimes со ссылкой 
на тайваньских производителей из канала 
поставок электронных компонентов. Пред­
полагается, что сборкой лаптопа займет­
ся компания­соотечественница, а выход 
устройства на рынок ожидается в 2016 г.

Huawei недавно зарегистрировала тор­
говую марку MateBook. Некоторые СМИ 
предположили, что под ней будут произво­
диться портативные компьютеры. Причём 
китайский гигант может освоить выпуск 
не только традиционных ноутбуков, но и, 
считает Gizchina, гибридов.

Если слухи подтвердятся, Huawei ста­
нет вторым производителем смартфонов 
из КНР, решившим попробовать силы 
на рынке ноутбуков. Ранее такая же инфор­
мация появилась в отношении Xiaomi. Пер­
вые ноутбуки под этой маркой могут посту­
пить в продажу в период с января по март 
2016 г. Размер их дисплея, вероятно, составит 
около 15 дюймов по диагонали, поскольку 
именно такие устройства пользуются наи­
большим спросом на китайском рынке.

Что касается вопроса, зачем брендам, 
которые никогда не выпускали ноутбуки, 
входить в этот бизнес, то можно предпо­
ложить, что делают они это не от хорошей 
жизни. Дело в том, что в КНР начал резко 
снижаться спрос на смартфоны, рынок пе­
ренасыщен, поэтому вендоры ищут новые 
источники доходов.

Выход Xiaomi и Huawei на рынок ПК со­
здаст дополнительные трудности для дру­
гих производителей лаптопов, но сильнее 
всего появление таких конкурентов может 
навредить Lenovo, под контролем которой 
находится около 25% рынка ноутбуков 
Поднебесной.
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Интернет настолько плотно 
вошел в нашу жизнь, что 
многие уже не представ‑

ляют себе дня без Всемирной 
сети. Если еще лет пять назад 
ее возможности использовали 
в основном для поиска инфор‑
мации или переписки по e‑mail, 
то с широким распространением 
социальных сетей 
пользователи пе‑
решли на гораздо 
более активное 
общение с загрузкой 
фотографий и видео. 
Количество трафика 
увеличилось много‑
кратно — сыграла 
роль и адаптация та‑
рифов за мобильную 
передачу данных 
от ведущих опера‑
торов. Позволить 
себе пару гигабайт 
мобильного интерне‑
та теперь может каждый — зна‑
чит, вы в любое время и в любом 
месте можете выложить фотог‑
рафию в Instagram или проверить 
ленту новостей Facebook.

Однако в отдельные дни и в от‑
дельных локациях пользователи 
испытывают проблемы с до‑
ступом: к примеру, попробуйте 
загрузить что‑либо во время 
массовых шествий или спор‑
тивных мероприятий. Мощности 
мобильных операторов в каждой 
зоне обслуживания рассчитаны 
на среднестатистическую на‑
грузку, и, когда она возрастает 
многократно, пропускной способ‑
ности канала просто не хватает 
на всех пользователей. Пожалуй, 
единственным выходом в такой 
ситуации может стать подклю‑
чение дополнительных каналов 
беспроводной связи именно 
в пиковые моменты — разуме‑
ется, речь идет уже не о каналах 
сотовой связи, а о доступе через 
точки Wi‑Fi. Но и здесь возни‑
кают сложности: представьте, 
что на территории в несколько 
сотен квадратных метров нужно 
обеспечить доступом до 80 тыс. 
пользователей (именно столь‑
ко умещает на своих трибунах 
современный стадион). Огромное 
количество оборудования (в том 
числе смартфоны и планшеты 
зрителей) непременно будет 
создавать помехи, поэтому 
банальным размещением точек 
доступа по всей площади здесь 
не обойтись.

Ведущие ИТ‑компании разра‑
батывают комплексные решения, 
позволяющие не только обес‑
печить пользователей необхо‑
димым трафиком, но и управ‑
лять им. К примеру, компания 
Huawei успешно реализовала 
более десятка подобных проек‑
тов на стадионах Европы, Азии, 
Латинской Америки. Решение 
Huawei Agile Stadium позволяет 
учитывать все особенности кон‑
кретного стадиона (в частности, 
его конфигурацию и типы мате‑
риалов, из которых он построен) 
для радиопланирования и выбора 
мест установки беспроводных 

точек доступа. Одна из главных 
особенностей подобного осна‑
щения — использование антенн 
с узкой диаграммой направлен‑
ности. В отличие от всенаправ‑
ленных такие антенны позволяют 
“обслужить”, скажем, конкретную 
трибуну с 200‑300 болельщика‑
ми. Соответственно взаимное 

влияние точек будет 
минимальным, что 
практически гаран‑
тирует отсутствие 
помех и равномер‑
ное распределение 
нагрузки. Беспро‑
водная сеть высо‑
кой плотности дает 
еще одно важное 
преимущество — 
возможность гео‑
позиционирования. 
Владелец смартфо‑
на или планшета 
сможет видеть 

на экране свое местоположение 
и без проблем ориентироваться 
на стадионе, даже если он по‑
пал на него впервые: ему проще 
будет найти свое место на трибу‑
не или какую‑то общественную 
зону (кафе, туалет, магазины 
фирменной символики). В рамках 
собственного локального ресурса 
стадион получает возможность 
реализовать очень интересные 
для болельщиков интерактивные 
функции: к примеру, сделать до‑
ступными моментальный повтор 
голов и других ключевых момен‑
тов матча, получить подробную 
статистику о командах и игроках, 
организовать комьюнити по инте‑
ресам и так далее.

Конечно, организация ши‑
рокополосного беспроводно‑
го доступа в интернет — это 
не только забота о комфорте 
зрителей, которые, в первую 
очередь, получают возмож‑
ность делиться впечатлениями 
в режиме онлайн. Комплексное 
решение, разработанное Huawei, 
представляет большой интерес 
и для владельцев спортивных 
сооружений. Покрытие высокой 
плотности и сетевую структуру 
стадион может использовать для 
организации передовых си‑
стем без о пас ности, а также для 
управления сооружением. Кроме 
того, становится просто нала‑
дить более плотный контакт с по‑
сетителями, что сулит дополни‑
тельную коммерческую выгоду. 
Для получения доступа в интер‑
нет все владельцы мобильных 
устройств проходят несложную 
аутентификацию на внутреннем 
портале стадиона (например, 
по номеру мобильного телефона 
или паспорта). Система авто‑
матически определяет статус 
пользователя и присваивает ему 
одну из политик обслуживания: 
к примеру, зрителям VIP‑трибун 
обеспечивает более высокую 
скорость доступа в интернет или 
предлагает ряд дополнитель‑
ных сервисов, мотивируя таким 
образом к покупке дорогих 
билетов. Имея точные данные 
о местоположении мобильного 

устройства (и соответственно 
его владельца), нетрудно будет 
наладить и такой вид платного 
сервиса, как доставка еды и на‑
питков по заказу непосредствен‑
но на трибуну. А можно ли найти 
лучшее время для продажи 
клубной символики или биле‑
тов на следующие матчи, чем 
текущее спортивное событие? 
Болельщику достаточно выбрать 
нужный товар на ресурсе, прио‑
брести или забронировать его, 
а после игры забрать уже под‑
готовленный заказ в кассе или 
в магазине.

Нет сомнений, что технология 
широкополосного беспроводно‑
го доступа в интернет, предло‑
женная Huawei, имеет большие 
перспективы. Конечно, оснаще‑
ние существующих стадионов 
необходимым оборудованием 
потребует определенных вло‑
жений, но многие владельцы 
спортивных объектов в России 
уже оценили все преимущества 
программы и выразили готов‑
ность к инвестициям.

“Первой ласточкой” в нашей 
стране может стать недавно 
построенный стадион “Спартак” 
в Москве, значительную часть 
информационно‑коммуникацион‑
ной инфраструктуры для кото‑
рого поставила именно Huawei. 
Начальник отдела снабжения 
стадиона “Спартак” Александр 
Зарубин рассказал о трудностях, 
с которыми столкнулась компа‑
ния во время строительства, о со‑
труд ни честве с Huawei, а также 
прокомментировал результаты 
работы.

“Наша компания являлась за‑
казчиком строительства стади‑
она для одноименной команды. 
Одной из задач отдела снабже‑
ния является выбор поставщиков 
оборудования, а также выбор 
подрядчиков на проведение стро‑
ительно‑монтажных работ.

После получения рабочей 
документации на создание сети 
передачи данных стадиона 
мы начали искать подрядчика 
на проведение работ по созда‑
нию ИТ‑инфраструктуры стадио‑

на. Поскольку речь шла о стади‑
оне мирового уровня, наиболее 
современном из всех московских 
стадионов на момент его стро‑
ительства, ИТ‑инфраструктура 
должна была отвечать следую‑
щим требованиям:

• ИТ‑системы должны быть ми‑
рового уровня при минимальной 
цене;

• ИТ‑инфраструктура должна 
обеспечивать операторский уро‑
вень надежности, быть простой 
и недорогой в обслуживании;

• ИТ‑инфраструктура должна 
легко масштабироваться.

Был проведен тендер среди 
всех компаний, которые пред‑
ставлены на российском рынке. 
В результате по соотношению 
многих параметров, в частности 
полноты представленного пред‑
ложения, соотношения “цены‑ка‑
чества”, сроков поставки, была 
выбрана компания Huawei.

Эксперты компании Huawei 
представили нам презентацию, 
где рассказали о своем опыте 
решения аналогичной задачи 
в Германии на стадионе Borussia 
Dortmund вместимостью 80 тыс. 
человек. Этот опыт также повли‑
ял на принятие решения о выбо‑
ре компании Huawei в качестве 
поставщика.

Компания Huawei предложила 
законченное высокопроизво‑
дительное решение, которое 
включало в себя полную линей‑
ку оборудования для создания 
ИТ‑инфраструктуры стадиона: 
серверы, активное коммутаци‑
онное оборудование, источники 
бесперебойного питания, си‑
стемы хранения данных и точки 
доступа Wi‑Fi. Практически все 
ИТ‑оборудование, используемое 
на стадионе, произведено ком‑
панией Huawei. Важной особен‑
ностью решения является резер‑
вирование всех узлов системы, 
что сводит к нулю вероятность 
потери данных, и практически 
все системы, работающие на ста‑
дионе, для передачи данных 
используют активное коммутаци‑
онное оборудование Huawei.

Сроки строительства стадио‑
на были сжатые, и реализация 
ИТ‑инфраструктуры заняла 
меньше года. Я считаю крайне 
важным, что сроки поставки, 
заявленные Huawei, были соблю‑
дены, и это позволило нам сдать 
стадион вовремя. Представители 
сервисной службы Huawei по‑
могали нам с развертыванием 
ИТ‑инфраструктуры и оператив‑
ным решением всех возникаю‑
щих вопросов прямо на стадионе. 
В результате мы имеем успешно 
работающий стадион, каких‑либо 
проблем в период гарантийной 
эксплуатации не возникало.

Теперь спортивные матчи стали 
для болельщиков качественно 
другими мероприятиями: более 
интересными, содержательными 
и комфортными для просмотра. 
Мы довольны, что выбрали в ка‑
честве поставщика ИТ‑оборудо‑
вания компанию Huawei, и плани‑
руем работать с ней дальше”.
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Huawei автоматизирует стадионы

Александр Зарубин, начальник 
отдела снабжения ООО “Стадион 
“Спартак”

Стадион “Спартак”, арена “Открытие”, Москва
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ными от встроенных сенсоров 
или камер. В результате, по мне-
нию Фуджио Митараи, Интер-
нет вещей будет в сильной сте-
пени зависеть от изображений 
вещей (Imaging of Things).

Чтобы подготовить компанию 
к такому будущему, Фуджио Ми-
тараи планирует реорганизовать 
структуру Canon, создав сеть 

подразделений в разных стра-
нах мира. Судя по тому, что он 
назвал новую структуру сетью 
компаний, эти подразделения 
будут довольно независимыми. 
Глава Canon выразил надежду, 
что такой подход будет способ-
ствовать развитию инновации и 
привлечению творческих людей 
из разных регионов. Это потре-
бует изменений в управлении 
инвестициями, которые будут 
распределяться более локаль-
но, чем сейчас, когда основным 
источником инноваций компа-
нии является Япония.

По мнению Фуджио Митараи, 
такая реорганизация позволит 
реализовать региональную неза-
висимость и международное со-
трудничество. В каждом регионе 
штаб-квартира будет управлять 
локальными разработками, про-
изводством, сервисом и поддер-
жкой местных заказчиков. Так, 
в Европе подразделение Canon 
сфокусируется на технологи-
ях печати и видеонаблюдения. 
Глава Canon считает, что новая 
стратегия и прочные позиции в 
области фототехники позволят 
компании стать крупнейшим в 
мире игроком на рынках печати 
и видеонаблюдения.

Сетевые системы 
видеонаблюдения

На этот рынок Canon вышла 
недавно, купив сначала дат-
скую Milestone Systems, а затем 
шведскую Axis. Canon возлагает 
большие надежды на этот ры-
нок, который, по прогнозу IHS, 
к 2018-му достигнет в регионе 
EMEA 18 млрд. евро. На выстав-
ке было показано несколько но-
винок в этой области, включая 
высокочувствительную сетевую 
камеру со сверхдлиннофоку-
сным объективом, который в во-
семь раз превосходит по яркости 
обычные объективы и позволяет 
вести съемку ночью без инфра-
красной подсветки.

Печать
Оборудование для печати зани-
мало на выставке больше всего 
места, видимо, потому, что ли-
нейка продуктов Canon охваты-
вает практически все сегменты 
этой области — от офисных 
прин теров и МФУ до 3D-при-
нтеров и печатных машин.

В сегменте промышленной 
печати Canon работает на раз-

личных рынках, включая произ-
водство упаковки, печать книг, 
печать на текстиле, изготовле-
ние декоративных материалов, 
рекламы для почтовой рассыл-
ки и другое. Такие решения, как 
Infinistream, ImageStream 3500 и 
2400, ColorWave 910 и VarioPrint 
i300, были разработаны под кон-
кретные отраслевые требования. 
Также была показана новая си-
стема цветной цифровой печати 
ImagePRESS C10000VP с произ-
водительностью 100 стр./мин, а 

также высокоскоростная 
машина для печати пла-
катов Oce Colorwave 910.

Что касается 3D-печа-
ти, то компания еще толь-
ко собирается выйти на 
этот рынок, который, по 
прогнозу главы европей-
ского подразделения Can-
on Рокуса ван Иперена, к 
2018-му достигнет 3 млрд. 
евро. В качестве первого 
шага Canon заключила в 
Европе партнерское со-
глашение с компанией 

3D Systems. Идея состоит в том, 
чтобы предлагать решения для 
интеллектуального согласова-
ния данных при формирова-
нии и выводе 3D-изображений 
клиентам в таких отраслях, как 
промышленное производство, 
архитектура, образование и ин-
женерные разработки.

Кроме того, Canon нашла до-
вольно неожиданную нишу меж-
ду 2D- и 3D-печатью, которую 
можно назвать 2,5D. Речь идет 
о воспроизведении текстуры 
материалов, например, напри-
мер ткани. Особенно эффектно 
выглядят отпечатки картин, на-
писанных маслом, на которых 
полностью воспроизводятся все 
выпуклые мазки краски.

Решения  
для корпоративных клиентов

Для организации рабочих про-
цессов, взаимодействия отдель-
ных групп и сокращения бумаж-
ной работы Canon предлагает 
целый ряд решений. На выстав-
ке были показаны прототипы 
самых свежих разработок.

Автоматическая классифика-
ция отсканированных докумен-
тов использует фирменные тех-
нологии создания и обработки 
изображений для сбора данных 
из отсканированных докумен-
тов. Автоматическое распозна-
вание и сохранение сведений 
о характеристиках документов 
позволяют распределять их по 
предварительно созданным се-
тевым папкам.

Система Rich Collaboration 
позволяет сотрудникам, на-
ходящимся в разных уголках 
мира, совместно работать над 
проектами. Камеры и проек-
торы, оснащенные техноло-
гией Microsoft Kinect, 
дают возможность всем 
участникам видеосессии 
видеть одни и те же ма-
териалы, а также аватар 
собеседника в режиме 
реального времени. Изо-
бражение проецируется 
на любую поверхность 
и при этом имеет инте-
рактивные свойства для 
управления. Оба участ-
ника видеосессии могут 
редактировать докумен-
ты, снабжать их приме-
чаниями и выделениями, 
а также обсуждать их в 
режиме реального вре-

мени так, будто находятся в од-
ном помещении.

Система Versatile Collaboration 
служит для работы над проекта-
ми и взаимодействия с помощью 
специализированного устройства 
с интуитивным управлением. По-
мимо цифровой камеры и встро-
енного проектора эта система 
оснащена датчиком расстояния, 
который распознает движения и 
реагирует на них. Камера пред-
назначена для съемки изображе-
ния в двухмерном и трехмерном 
режимах, проектор высокого раз-
решения подходит для работы с 
большими поверхностями для 
групповых презентаций. Если 
поверхность, на которую прое-
цируется изображение, обладает 
сложным рельефом, проводится 
3D-картографирование. Благо-
даря специальному интерфейсу 
управление системой произ-
водится при помощи обычных 
жестов. Versatile Collaboration 
можно подключить к принтеру 
или СУБД либо использовать ав-
тономно в качестве портативного 
устройства.

Для защиты печатной инфор-
мации предназначена система с 
функцией распознавания лиц и 
отслеживания событий. Когда 
после авторизации пользователь 
отправляет задания на печать, 
система отследит его манипуля-
ции и сообщит, если он забудет 
забрать распечатку, а если ее за-
берет кто-то другой, то выдаст 
уведомление.

Камеры, дисплеи и проекторы
На выставке Canon впервые 
показала технику со сверхвы-
соким разрешением — 8K. Так, 
видеокамера 8K, являющаяся 
частью системы CINEMA EOS, 
позволяет создавать видео с 
разрешением 8192x4320 и часто-
той до 60 кадр./с. Дисплей 8K с 
пиксельной плотностью более 
300 ppi имеет небольшой размер 
и подходит для использования 
в качестве настольного, обес-
печивая качество изображения 
с повышенной детализацией и 
цветопередачей.

Чтобы попасть на выставке в 
кинотеатр 8K, нужно было по-
стоять в очереди, но это того 
стоило. Это чудо техники созда-
но путем объединения четырех 
4K-видеопроекторов последне-
го поколения, подключенных к 
мощным компьютерам, позво-
ляющим гибко настраивать па-
раметры для просмотра видео, 
снятого с помощью 8K-камер 
Canon.

Также к будущему относится 
и CMOS-датчик с разрешением 
250 Мп, позволяющий снимать 
высоко детализированное фото 
и видео. Высокоскоростная 
технология обработки изобра-
жений помогает использовать 
цифровой зум без ущерба для 
разрешения. Изображение от-
личается такой четкостью, что 
можно прочесть буквы на рас-
стоянии 15 км. В качестве обла-
стей применения датчика Canon 
приводит системы безопасности 
и видеонаблюдения, астроно-
мию, авиацию и другие сферы.

Все это — концептуальные 
технологии, которые вряд ли бу-
дут в ближайшее время реали-
зованы в потребительском или 
профессиональном оборудова-
нии. В более близкой перспек-
тиве можно ожидать появление 
техники 4K. Новый проектор 
для воспроизведения изображе-
ние в формате 4K с разрешени-
ем 4096х2400 пикселей нового 
поколения отличается компак-
тным дизайном и небольшим 
весом и очень четкой картин-
кой. Благодаря LCOS-панелям 
(Liquid Crystal on Silicon) изобра-
жение воспроизводится с улуч-
шенной цветопередачей, плав-
ными переходами тонов, может 
проецироваться как на плоские, 
так и изогнутые поверхности, а 
благодаря высокой яркости мо-
жет использоваться при ярком 
освещении.

Дисплей 4K HDR дополнен 
фирменной технологией расши-
ренного динамического диапа-
зона яркости, которая позволяет 
повысить качество изображения 
с высокой детализацией и улуч-
шить цветопередачу. В Canon 
считают, что он особенно приго-
дится в графической индустрии.

Дополненная реальность
Погрузиться в виртуальный 
мир всегда интересно, и Canon 
предоставила эту возможность 
всем желающим, отведя под де-
монстрацию системы MREAL 
центральную часть павильона, 
где каждый мог примерить ви-
деошлем, снабженный двумя 
устройствами записи видео с 
полным круговым обзором. 
Шлем проецирует полученное с 
их помощью живое видео вместе 
с контентом, сгенерированным 
интерактивным дисплеем. Эта 

новинка, выпуск которой 
запланирован на ближай-
шее будущее, предназна-
чена не для развлечений. 
В Canon считают, что она 
пригодится дизайнерам, 
инженерам, архитекто-
рам, строителям, врачам 
и т. д.

Кроме того, на Canon 
EXPO 2015 было показа-
но немало других реше-
ний для потребительского 
рынка, здравоохранения, 
киноиндустрии и даже ас-
трономии, а также, конеч-
но, всевозможные фото- и 
видеокамеры.� :

Canon EXPO 2015...
 ПРОДОЛЖЕНИЕ СО C. 1

Дополненная реальность в качестве автомо-
бильного тренажера

Результат 3D-печати — копия кубка 
мирового чемпионата по регби

Система Versatile Collaboration в действии — выбор 
рисунка для майки
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Д аже в условиях экономиче-
ского спада в стране, силь-
но отражающегося на со-

стоянии российского рынка ИТ, 
направление коммерческих цен-
тров обработки данных не толь-

ко не проявляет 
признаков стагна-

ции, но сохраняет высокие тем-
пы развития. Как сообщает 
J’son & Partners Consulting, рост 
индустрии дата-центров в Рос-
сии сегодня примерно в 20 раз 
превышает рост ИТ-рынка в це-
лом. Согласно данным iKS-Con-
sulting, рынок коммерческих 
ЦОДов в России за 2014 г. вырос 
по объему на 28%.

Руководитель направления 
“Коммерческие центры обра-
ботки данных” под раз де ления 
IT Business компании Schneider 
Electric Александр Аносов рас-
сказал научному редактору 
PC Week/RE Валерию Василье-
ву о современных особенностях 
проектирования и эксплуата-
ции инженерной инфраструк-
туры ЦОДов в России, а также 
об основных рыночных тенденци-
ях на российском рынке ЦОДов.

PC Week: Как вы оцениваете рыноч-
ную ситуацию в области строительства 
 ЦОДов в России?
АлеКсАнДР  АнОсОв:  На  мой 
взгляд, за пару прошедших лет 
в этой области поведение ключе‑
вых заказчиков не изменилось: 
те из них, кто строили ЦОДы, 
продолжают их строить, а те, кто 
заявляли о намерениях постро‑
ить ЦОД, все так же продолжа‑
ют заявлять об этом.

Несколько лет назад началось 
сокращение числа проектов, свя‑
занных со строительством корпо‑
ративных ЦОДов на фоне увели‑
чения количества коммерческих. 
Этот тренд сохраняется и поныне 
с тем отличием, что на него нало‑
жились кризисные проявления 
в ИТ‑отрасли. Однако сокраще‑
ние  продаж  ИТ‑оборудования 
для корпоративных ЦОДов ком‑
пенсируется ростом заказов для 
ЦОДов коммерческих (так было 
и в кризис 2008 г.), поскольку все 
большее число компаний начина‑
ет рассматривать варианты сто‑
ронней коммерческой ЦОД‑пло‑
щадки как основной для себя.

По  наблюдениям  Schneider 
Electric, сегмент российских ком‑
мерческих ЦОДов ежегодно рас‑
тет примерно на 25%. Постепенно 
увеличивается количество круп‑
ных объектов, которых в стране 
пока еще очень мало. Так, в нача‑
ле текущего года в эксплуатацию 
были сданы ЦОДы планируемой 
мощностью 20 и 16 МВт.

Новым стимулом развития рос‑
сийского  рынка  ЦОДов  станет 
(скорее всего) вступление в силу 
1 сентября законодательных тре‑
бований первоначального хране‑
ния и обработки персональных 
данных граждан на серверах, фи‑
зически размещенных на террито‑
рии России. По нашим оценкам, 
речь идет о миграции нескольких 
сотен стоек, т. е. драматического 
влияния этот процесс на рынок 
все‑таки не окажет.

Вместе  с  тем  традиционно 
не  спешащие  (в  большинстве 
своем) исполнять законы россий‑

ские  компании  к  выполнению 
новых требований подталкивает 
материальная выгода, связанная 
с ростом стоимости ЦОД‑услуг 
за рубежом из‑за высокого курса 
иностранных валют,  тем более 
что технологически российские 
площадки  заметно  прибавили 
за последнее время. Сегодня уве‑
ренно можно говорить о том, что 
уровень технологической зрело‑
сти дата‑центров, размещенных 
на территории России (прежде 
всего  в  Московском  регионе), 
ни в чем не уступает, а зачастую 
превосходит уровень ЦОДов на‑
ших соседей‑европейцев.

Для  стран  СНГ  (например, 
Белоруссии,  Казахстана)  ста‑
ло  привычной  практикой  об‑
ращаться за опытом в области 
проектирования  и  строитель‑
ства ЦОДов в Россию, потому 
что при европейских стандар‑
тах качества  Россия  предлага‑
ет приемлемые цены. Сегодня 
к странам СНГ присоединяются 
страны Восточной Европы (на‑
пример, страны Балтии), где ры‑
нок  ЦОДов уступает по зрелости 
российскому.

PC Week: Каких технологических стра-
тегий в построении инженерной инфра-
структуры  ЦОДов  придерживаются 
российские заказчики? Как они раз-
личаются у владельцев коммерческих 
и корпоративных ЦОДов?
А. А.: Самое главное различие в вы‑
боре стратегии связано с опытом, 
который у первых и вторых раз‑
личается принципиально.

Самостоятельное построение 
с нуля крупного современного 
корпоративного ЦОДа для заказ‑
чика зачастую оказывается непо‑
сильной задачей, что он довольно 
быстро осознает. Он вынужден 
обращаться к внешним исполни‑
телям проекта, ими, как правило, 
оказываются системные интег‑
раторы,  с  которыми  привыкла 
работать ИТ‑служба заказчика. 
У этих системных интеграторов, 
возможно, и есть опыт проекти‑
рования объектов, но вот опыта 
эксплуатации ЦОДов, тем более 
крупных, чаще всего не бывает.

У  владельцев  же  коммерче‑
ских ЦОДов необходимый опыт 
(если не проектирования, то точ‑
но эксплуатации) есть. Они, как 
правило, строят не один ЦОД, 
эксплуатация  ЦОДа  является 
для  них  основным  бизнесом, 
им понятны потребности клиен‑
тов, и потому подходы к постро‑
ению инженерной инфраструк‑
туры у них более зрелые.

Даже если они не проектиру‑
ют объект сами, они в  состоя‑

нии грамотно сформулировать 
техническое задание, в то время 
как проектантам, выполняющим 
заказ проектирования корпора‑
тивного ЦОДа, зачастую прихо‑
дится долго убеждать заказчика 
в  нецелесообразности  тех  или 
иных  заявляемых  требований 
к будущему дата‑центру. Поэто‑
му современным трендом стало 
все более частое обращение кор‑
поративных  заказчиков  к  вла‑
дельцам коммерческих ЦОДов 
с предложением не только спро‑
ектировать объект, но и взять его 
на обслуживание или наладить 
работу службы эксплуатации.

Коммерческие ЦОДы строят‑
ся с расчетом на максимально 
быстрый ввод в эксплуатацию, 
на  готовность  подстраивать‑
ся  под  изменения  рыночной 
ИКТ‑конъюнктуры.  Корпо‑
ративные заказчики  (если они 
обладают  собственной  коман‑
дой специалистов и не отдают 
все на откуп системным интег‑
раторам, которым важен опре‑
деленный запас по надежности, 
чтобы  не  провалить  проект) 
могут позволить себе жесткую 
оптимизацию  инженерных  си‑
стем  под  вполне  конкретную 
ИКТ‑инфраструктуру.

Конечно,  технологические 
стратегии, выбор конкретных ре‑
шений сильно завязаны на про‑
филь владельца ЦОДа. Можно 
сказать,  что  средний  и  малый 
бизнес во главу угла ставят цену 
решения, для них вопросы вы‑
сокой  надежности,  энергоэф‑
фективности,  гибкой  масшта‑
бируемости,  технологического 
долголетия и т. п. отодвигаются 
на второй план. Для крупного 
бизнеса  зачастую  важнейшим 
параметром становится надеж‑
ность, и заказчик корпоративно‑
го ЦОДа в отличие от заказчика 
коммерческого ЦОДа может, на‑
пример, исключить как целевой 
показатель  стоимость  объекта 
в переводе на стоимость одного 
стойко‑места.

Однако говорить об однознач‑
ных предпочтениях заказчиков 
того или иного профиля не сто‑
ит. Ту же высокую надежность, 
кстати, можно получить как по‑
строением очень дорогого ЦОДа 
уровня   TIER  IV,  так  и  пары 
менее  дорогих  ЦОДов  уровня 
 TIER III. Главное — разумный 
подход на этапе технико‑эконо‑
мического обоснования при вы‑
боре технических решений.

Нельзя не принимать во вни‑
мание и изменения в экономи‑
ческой  ситуации.  Например, 
из‑за  резкого  увеличения  раз‑
рыва между рублем и ведущими 
иностранными валютами сроки 
окупаемости энергосберегающих 
систем охлаждения выросли при‑
мерно вдвое. Это привело к тому, 
что  стало  больше  заказчиков, 
готовых поступиться энергоэф‑
фективностью в пользу меньшей 
стоимости проекта на старте.

PC Week: в чем заключаются различия 
в стратегиях эксплуатации инженерной 
инфраструктуры коммерческих и кор-
поративных ЦОДов?
А. А.: С коммерческими ЦОДами 
все понятно: их служба эксплу‑
атации  должна  работать  пре‑

дельно четко. Не прописанные 
или не исполняемые (пусть даже 
частично) регламенты обслужи‑
вания, если и не приведут к от‑
казу  в  обслуживании  и  потере 
клиентов, то уж точно чреваты 
репутационными рисками. Оп‑
тимальная укомплектованность 
и постоянные тренинги службы 
эксплуатации — постоянная за‑
бота владельцев коммерческого 
ЦОДа. Действует международная 
система сертификации, с помо‑
щью которой через независимый 
внешний аудит можно оценить 
квалификацию ее специалистов 
и использовать полученный сер‑
тификат в конкурентной борьбе.

В  корпоративном  ЦОДе  ка‑
чество  функционирования 
службы  эксплуатации  сильно 
зависит от квалификации ее ру‑
ководства. Ее работа, как пра‑
вило, закрыта для посторонних, 
информация о сбоях не афиши‑
руется.  Квалифицированных 
специалистов  для  нее  найти 
трудно, затратно поддерживать 
их на должном уровне и трудно 
удерживать в компании.

Поскольку крупные объекты 
эксплуатировать очень сложно, 
все более популярными для кор‑
поративных ЦОДов становятся 
сервисы  уровня  Lifecycle  Ma‑
nagement, предоставляемые как 
поставщиками  оборудования 
и  решений  для  дата‑центров, 
так  и  владельцами  коммерче‑
ских ЦОДов. Есть провайдеры, 
которые берут на обслуживание 
инженерную  инфраструктуру 
полностью.  Такая  услуга  есть, 
например, у Schneider Electric.

PC Week: Какими современными техно-
логиями, решениями, организационны-
ми мерами Schneider Electric рекомен-
дует реализовывать упомянутые выше 
стратегии построения и эксплуатации 
инженерной инфраструктуры?
А. А.:  Годится  все,  что  делает 
работу  инфраструктуры более 
надежной  и  менее  затратной: 
тщательная проработка тестов 
инфраструктуры  и регулярное 
их проведение; постоянное со‑
вершенствование методик тести‑
рования; комплексное тестиро‑
вание с привлечением внешних 
специалистов  от  подрядчиков 
и вендоров; разработка деталь‑
ных  инструкций  для  службы 
эксплуатации,  определяющих 
порядок действий максимально 
широкого спектра ситуаций, на‑
чиная от типичных и заканчивая 
обеспечивающими  непрерыв‑
ность  функционирования  при 
катастрофах;  введение  в  пра‑
ктику  обучающих  семинаров 
и тренингов для специалистов 
службы эксплуатации.

Сейчас  в  открытом  доступе 
можно найти документы, разъ‑
ясняющие, по каким критериям 
и  методикам  международные 
организации оценивают работу 
служб  эксплуатации  дата‑цен‑
тров. С ними очень полезно озна‑
комиться. Не стоить пренебрегать 
консультациями и советами круп‑
ных вендоров и коллег из других 
ЦОДов. Это взаимодействие мож‑
но построить как на контрактной 
основе, так и в формате разовых 
обращений  за  информацией 
о лучших практиках.

Не стоит замыкаться в стенах 
своего ЦОДа — нужно повышать 
свою социальную активность как 
специалистов. Увы, пока для спе‑
циалистов ЦОДов более харак‑
терна разобщенность. Диалогов 
между этими профессионалами 

явно не хватает. Если такие диа‑
логи все‑таки случаются, то они 
проходят  всегда  очень  живо 
и с большой пользой для бизнеса 
его участников.

PC Week: Какие узкие места в инженер-
ной инфраструктуре вы наблюдаете 
сегодня? Что можно рекомендовать 
для их расшивки?
А. А.:  Почему‑то  сегодня  заказ‑
чики, особенно корпоративные, 
стали  пренебрегать  планами 
и  методиками  испытаний  при 
сдаче  объектов  (как  правило, 
их должны разрабатывать про‑
ектировщики).

Важно  также,  чтобы  техно‑
логическое партнерство между 
производителем оборудования 
и заказчиком не заканчивалось 
гарантийными обязательствами. 
Нельзя упускать задачи серви‑
сного обслуживания в процессе 
эксплуатации  ЦОДа:  устано‑
вить, какие компании для это‑
го будут привлечены,  сколько, 
каких и какого уровня потребу‑
ется специалистов, какие требо‑
вания следует внести в договор 
об уровне обслуживания…

PC Week: Можно ли говорить сегодня 
о стандартизации в построении инженер-
ной инфраструктуры ЦОДов в России?
А. А.: Пожалуй, можно говорить 
о  стандартизации  каких‑то  от‑
дельных компонентов инженер‑
ной инфраструктуры, не более. 
Например, о стандартах в одно‑
линейных схемах электроснабже‑
ния — мне известны компании, 
у которых такие схемы остава‑
лись неизменными в нескольких 
построенных  в  разное  время 
ЦОДах. Некую стандартизацию 
на уровне отдельных подсистем 
привносят  проектировщики. 
Отталкиваясь от личного опыта, 
они рекомендуют или не реко‑
мендуют заказчикам те или иные 
решения. Элементы стандарти‑
зации  в  строительстве  ЦОДов 
проявляются  в  поставках  про‑
дукции высокой заводской готов‑
ности (prefabricated). Но в целом 
о стандартизации в инженерной 
инфраструктуре  дата‑центров 
говорить не  стоит  — слишком 
быстро  меняются  технологии. 
Я уверен, что лет через пять стро‑
ить ЦОДы будут принципиально 
иначе, нежели сегодня.

PC Week: Какие из современных тех-
нологических инноваций оказывают 
наибольшее влияние на инженерную 
инфраструктуру ЦОДов?
А. А.: Основные инновации, спо‑
собные оказать сильное влияние 
на  инженерию  дата‑центров, 
происходят в ИТ‑инфраструк‑
туре,  прежде  всего  это  рост 
допустимого  верхнего  темпе‑
ратурного рабочего порога для 
ИТ‑оборудования.  Сегодня 
по  стандартам   ASHRAE  это 
27  °C,  а  в  дальнейшем  ожида‑
ется 40—45 °С. Это сильно сни‑
жает нагрузку на систему охла‑
ждения — фактически остается 
только  поддержка  влажности 
и фильтрация воздуха.

Другим перспективным техно‑
логическим направлением может 
стать утилизация тепла ЦОДов. 
Необходимые технологии суще‑
ствуют. Нужно подождать, когда 
температура внутри ЦОДов до‑
стигнет нужных величин. Тогда 
и начнется переход от одиночных 
пилотных попыток к привычным 
типовым реализациям.

PC Week: Благодарю за беседу.� :

Строительство и эксплуатация коммерческих 
и корпоративных ЦОДов: общее и различия
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ными от встроенных сенсоров 
или камер. В результате, по мне-
нию Фуджио Митараи, Интер-
нет вещей будет в сильной сте-
пени зависеть от изображений 
вещей (Imaging of Things).

Чтобы подготовить компанию 
к такому будущему, Фуджио Ми-
тараи планирует реорганизовать 
структуру Canon, создав сеть 

подразделений в разных стра-
нах мира. Судя по тому, что он 
назвал новую структуру сетью 
компаний, эти подразделения 
будут довольно независимыми. 
Глава Canon выразил надежду, 
что такой подход будет способ-
ствовать развитию инновации и 
привлечению творческих людей 
из разных регионов. Это потре-
бует изменений в управлении 
инвестициями, которые будут 
распределяться более локаль-
но, чем сейчас, когда основным 
источником инноваций компа-
нии является Япония.

По мнению Фуджио Митараи, 
такая реорганизация позволит 
реализовать региональную неза-
висимость и международное со-
трудничество. В каждом регионе 
штаб-квартира будет управлять 
локальными разработками, про-
изводством, сервисом и поддер-
жкой местных заказчиков. Так, 
в Европе подразделение Canon 
сфокусируется на технологи-
ях печати и видеонаблюдения. 
Глава Canon считает, что новая 
стратегия и прочные позиции в 
области фототехники позволят 
компании стать крупнейшим в 
мире игроком на рынках печати 
и видеонаблюдения.

Сетевые системы 
видеонаблюдения

На этот рынок Canon вышла 
недавно, купив сначала дат-
скую Milestone Systems, а затем 
шведскую Axis. Canon возлагает 
большие надежды на этот ры-
нок, который, по прогнозу IHS, 
к 2018-му достигнет в регионе 
EMEA 18 млрд. евро. На выстав-
ке было показано несколько но-
винок в этой области, включая 
высокочувствительную сетевую 
камеру со сверхдлиннофоку-
сным объективом, который в во-
семь раз превосходит по яркости 
обычные объективы и позволяет 
вести съемку ночью без инфра-
красной подсветки.

Печать
Оборудование для печати зани-
мало на выставке больше всего 
места, видимо, потому, что ли-
нейка продуктов Canon охваты-
вает практически все сегменты 
этой области — от офисных 
прин теров и МФУ до 3D-при-
нтеров и печатных машин.

В сегменте промышленной 
печати Canon работает на раз-

личных рынках, включая произ-
водство упаковки, печать книг, 
печать на текстиле, изготовле-
ние декоративных материалов, 
рекламы для почтовой рассыл-
ки и другое. Такие решения, как 
Infinistream, ImageStream 3500 и 
2400, ColorWave 910 и VarioPrint 
i300, были разработаны под кон-
кретные отраслевые требования. 
Также была показана новая си-
стема цветной цифровой печати 
ImagePRESS C10000VP с произ-
водительностью 100 стр./мин, а 

также высокоскоростная 
машина для печати пла-
катов Oce Colorwave 910.

Что касается 3D-печа-
ти, то компания еще толь-
ко собирается выйти на 
этот рынок, который, по 
прогнозу главы европей-
ского подразделения Can-
on Рокуса ван Иперена, к 
2018-му достигнет 3 млрд. 
евро. В качестве первого 
шага Canon заключила в 
Европе партнерское со-
глашение с компанией 

3D Systems. Идея состоит в том, 
чтобы предлагать решения для 
интеллектуального согласова-
ния данных при формирова-
нии и выводе 3D-изображений 
клиентам в таких отраслях, как 
промышленное производство, 
архитектура, образование и ин-
женерные разработки.

Кроме того, Canon нашла до-
вольно неожиданную нишу меж-
ду 2D- и 3D-печатью, которую 
можно назвать 2,5D. Речь идет 
о воспроизведении текстуры 
материалов, например, напри-
мер ткани. Особенно эффектно 
выглядят отпечатки картин, на-
писанных маслом, на которых 
полностью воспроизводятся все 
выпуклые мазки краски.

Решения  
для корпоративных клиентов

Для организации рабочих про-
цессов, взаимодействия отдель-
ных групп и сокращения бумаж-
ной работы Canon предлагает 
целый ряд решений. На выстав-
ке были показаны прототипы 
самых свежих разработок.

Автоматическая классифика-
ция отсканированных докумен-
тов использует фирменные тех-
нологии создания и обработки 
изображений для сбора данных 
из отсканированных докумен-
тов. Автоматическое распозна-
вание и сохранение сведений 
о характеристиках документов 
позволяют распределять их по 
предварительно созданным се-
тевым папкам.

Система Rich Collaboration 
позволяет сотрудникам, на-
ходящимся в разных уголках 
мира, совместно работать над 
проектами. Камеры и проек-
торы, оснащенные техноло-
гией Microsoft Kinect, 
дают возможность всем 
участникам видеосессии 
видеть одни и те же ма-
териалы, а также аватар 
собеседника в режиме 
реального времени. Изо-
бражение проецируется 
на любую поверхность 
и при этом имеет инте-
рактивные свойства для 
управления. Оба участ-
ника видеосессии могут 
редактировать докумен-
ты, снабжать их приме-
чаниями и выделениями, 
а также обсуждать их в 
режиме реального вре-

мени так, будто находятся в од-
ном помещении.

Система Versatile Collaboration 
служит для работы над проекта-
ми и взаимодействия с помощью 
специализированного устройства 
с интуитивным управлением. По-
мимо цифровой камеры и встро-
енного проектора эта система 
оснащена датчиком расстояния, 
который распознает движения и 
реагирует на них. Камера пред-
назначена для съемки изображе-
ния в двухмерном и трехмерном 
режимах, проектор высокого раз-
решения подходит для работы с 
большими поверхностями для 
групповых презентаций. Если 
поверхность, на которую прое-
цируется изображение, обладает 
сложным рельефом, проводится 
3D-картографирование. Благо-
даря специальному интерфейсу 
управление системой произ-
водится при помощи обычных 
жестов. Versatile Collaboration 
можно подключить к принтеру 
или СУБД либо использовать ав-
тономно в качестве портативного 
устройства.

Для защиты печатной инфор-
мации предназначена система с 
функцией распознавания лиц и 
отслеживания событий. Когда 
после авторизации пользователь 
отправляет задания на печать, 
система отследит его манипуля-
ции и сообщит, если он забудет 
забрать распечатку, а если ее за-
берет кто-то другой, то выдаст 
уведомление.

Камеры, дисплеи и проекторы
На выставке Canon впервые 
показала технику со сверхвы-
соким разрешением — 8K. Так, 
видеокамера 8K, являющаяся 
частью системы CINEMA EOS, 
позволяет создавать видео с 
разрешением 8192x4320 и часто-
той до 60 кадр./с. Дисплей 8K с 
пиксельной плотностью более 
300 ppi имеет небольшой размер 
и подходит для использования 
в качестве настольного, обес-
печивая качество изображения 
с повышенной детализацией и 
цветопередачей.

Чтобы попасть на выставке в 
кинотеатр 8K, нужно было по-
стоять в очереди, но это того 
стоило. Это чудо техники созда-
но путем объединения четырех 
4K-видеопроекторов последне-
го поколения, подключенных к 
мощным компьютерам, позво-
ляющим гибко настраивать па-
раметры для просмотра видео, 
снятого с помощью 8K-камер 
Canon.

Также к будущему относится 
и CMOS-датчик с разрешением 
250 Мп, позволяющий снимать 
высоко детализированное фото 
и видео. Высокоскоростная 
технология обработки изобра-
жений помогает использовать 
цифровой зум без ущерба для 
разрешения. Изображение от-
личается такой четкостью, что 
можно прочесть буквы на рас-
стоянии 15 км. В качестве обла-
стей применения датчика Canon 
приводит системы безопасности 
и видеонаблюдения, астроно-
мию, авиацию и другие сферы.

Все это — концептуальные 
технологии, которые вряд ли бу-
дут в ближайшее время реали-
зованы в потребительском или 
профессиональном оборудова-
нии. В более близкой перспек-
тиве можно ожидать появление 
техники 4K. Новый проектор 
для воспроизведения изображе-
ние в формате 4K с разрешени-
ем 4096х2400 пикселей нового 
поколения отличается компак-
тным дизайном и небольшим 
весом и очень четкой картин-
кой. Благодаря LCOS-панелям 
(Liquid Crystal on Silicon) изобра-
жение воспроизводится с улуч-
шенной цветопередачей, плав-
ными переходами тонов, может 
проецироваться как на плоские, 
так и изогнутые поверхности, а 
благодаря высокой яркости мо-
жет использоваться при ярком 
освещении.

Дисплей 4K HDR дополнен 
фирменной технологией расши-
ренного динамического диапа-
зона яркости, которая позволяет 
повысить качество изображения 
с высокой детализацией и улуч-
шить цветопередачу. В Canon 
считают, что он особенно приго-
дится в графической индустрии.

Дополненная реальность
Погрузиться в виртуальный 
мир всегда интересно, и Canon 
предоставила эту возможность 
всем желающим, отведя под де-
монстрацию системы MREAL 
центральную часть павильона, 
где каждый мог примерить ви-
деошлем, снабженный двумя 
устройствами записи видео с 
полным круговым обзором. 
Шлем проецирует полученное с 
их помощью живое видео вместе 
с контентом, сгенерированным 
интерактивным дисплеем. Эта 

новинка, выпуск которой 
запланирован на ближай-
шее будущее, предназна-
чена не для развлечений. 
В Canon считают, что она 
пригодится дизайнерам, 
инженерам, архитекто-
рам, строителям, врачам 
и т. д.

Кроме того, на Canon 
EXPO 2015 было показа-
но немало других реше-
ний для потребительского 
рынка, здравоохранения, 
киноиндустрии и даже ас-
трономии, а также, конеч-
но, всевозможные фото- и 
видеокамеры.� :

Canon EXPO 2015...
 ПРОДОЛЖЕНИЕ СО C. 1

Дополненная реальность в качестве автомо-
бильного тренажера

Результат 3D-печати — копия кубка 
мирового чемпионата по регби

Система Versatile Collaboration в действии — выбор 
рисунка для майки

www.pcweek.ru6|экспертиза
PC WEEK/RE • № 18 • 27 ОКТЯБРЯ, 2015

Д аже в условиях экономиче-
ского спада в стране, силь-
но отражающегося на со-

стоянии российского рынка ИТ, 
направление коммерческих цен-
тров обработки данных не толь-

ко не проявляет 
признаков стагна-

ции, но сохраняет высокие тем-
пы развития. Как сообщает 
J’son & Partners Consulting, рост 
индустрии дата-центров в Рос-
сии сегодня примерно в 20 раз 
превышает рост ИТ-рынка в це-
лом. Согласно данным iKS-Con-
sulting, рынок коммерческих 
ЦОДов в России за 2014 г. вырос 
по объему на 28%.

Руководитель направления 
“Коммерческие центры обра-
ботки данных” под раз де ления 
IT Business компании Schneider 
Electric Александр Аносов рас-
сказал научному редактору 
PC Week/RE Валерию Василье-
ву о современных особенностях 
проектирования и эксплуата-
ции инженерной инфраструк-
туры ЦОДов в России, а также 
об основных рыночных тенденци-
ях на российском рынке ЦОДов.

PC Week: Как вы оцениваете рыноч-
ную ситуацию в области строительства 
 ЦОДов в России?
АлеКсАнДР  АнОсОв:  На  мой 
взгляд, за пару прошедших лет 
в этой области поведение ключе‑
вых заказчиков не изменилось: 
те из них, кто строили ЦОДы, 
продолжают их строить, а те, кто 
заявляли о намерениях постро‑
ить ЦОД, все так же продолжа‑
ют заявлять об этом.

Несколько лет назад началось 
сокращение числа проектов, свя‑
занных со строительством корпо‑
ративных ЦОДов на фоне увели‑
чения количества коммерческих. 
Этот тренд сохраняется и поныне 
с тем отличием, что на него нало‑
жились кризисные проявления 
в ИТ‑отрасли. Однако сокраще‑
ние  продаж  ИТ‑оборудования 
для корпоративных ЦОДов ком‑
пенсируется ростом заказов для 
ЦОДов коммерческих (так было 
и в кризис 2008 г.), поскольку все 
большее число компаний начина‑
ет рассматривать варианты сто‑
ронней коммерческой ЦОД‑пло‑
щадки как основной для себя.

По  наблюдениям  Schneider 
Electric, сегмент российских ком‑
мерческих ЦОДов ежегодно рас‑
тет примерно на 25%. Постепенно 
увеличивается количество круп‑
ных объектов, которых в стране 
пока еще очень мало. Так, в нача‑
ле текущего года в эксплуатацию 
были сданы ЦОДы планируемой 
мощностью 20 и 16 МВт.

Новым стимулом развития рос‑
сийского  рынка  ЦОДов  станет 
(скорее всего) вступление в силу 
1 сентября законодательных тре‑
бований первоначального хране‑
ния и обработки персональных 
данных граждан на серверах, фи‑
зически размещенных на террито‑
рии России. По нашим оценкам, 
речь идет о миграции нескольких 
сотен стоек, т. е. драматического 
влияния этот процесс на рынок 
все‑таки не окажет.

Вместе  с  тем  традиционно 
не  спешащие  (в  большинстве 
своем) исполнять законы россий‑

ские  компании  к  выполнению 
новых требований подталкивает 
материальная выгода, связанная 
с ростом стоимости ЦОД‑услуг 
за рубежом из‑за высокого курса 
иностранных валют,  тем более 
что технологически российские 
площадки  заметно  прибавили 
за последнее время. Сегодня уве‑
ренно можно говорить о том, что 
уровень технологической зрело‑
сти дата‑центров, размещенных 
на территории России (прежде 
всего  в  Московском  регионе), 
ни в чем не уступает, а зачастую 
превосходит уровень ЦОДов на‑
ших соседей‑европейцев.

Для  стран  СНГ  (например, 
Белоруссии,  Казахстана)  ста‑
ло  привычной  практикой  об‑
ращаться за опытом в области 
проектирования  и  строитель‑
ства ЦОДов в Россию, потому 
что при европейских стандар‑
тах качества  Россия предлага‑
ет приемлемые цены. Сегодня 
к странам СНГ присоединяются 
страны Восточной Европы (на‑
пример, страны Балтии), где ры‑
нок  ЦОДов уступает по зрелости 
российскому.

PC Week: Каких технологических стра-
тегий в построении инженерной инфра-
структуры  ЦОДов  придерживаются 
российские заказчики? Как они раз-
личаются у владельцев коммерческих 
и корпоративных ЦОДов?
А. А.: Самое главное различие в вы‑
боре стратегии связано с опытом, 
который у первых и вторых раз‑
личается принципиально.

Самостоятельное построение 
с нуля крупного современного 
корпоративного ЦОДа для заказ‑
чика зачастую оказывается непо‑
сильной задачей, что он довольно 
быстро осознает. Он вынужден 
обращаться к внешним исполни‑
телям проекта, ими, как правило, 
оказываются системные интег‑
раторы,  с  которыми  привыкла 
работать ИТ‑служба заказчика. 
У этих системных интеграторов, 
возможно, и есть опыт проекти‑
рования объектов, но вот опыта 
эксплуатации ЦОДов, тем более 
крупных, чаще всего не бывает.

У  владельцев  же  коммерче‑
ских ЦОДов необходимый опыт 
(если не проектирования, то точ‑
но эксплуатации) есть. Они, как 
правило, строят не один ЦОД, 
эксплуатация  ЦОДа  является 
для  них  основным  бизнесом, 
им понятны потребности клиен‑
тов, и потому подходы к постро‑
ению инженерной инфраструк‑
туры у них более зрелые.

Даже если они не проектиру‑
ют объект сами, они в  состоя‑

нии грамотно сформулировать 
техническое задание, в то время 
как проектантам, выполняющим 
заказ проектирования корпора‑
тивного ЦОДа, зачастую прихо‑
дится долго убеждать заказчика 
в  нецелесообразности  тех  или 
иных  заявляемых  требований 
к будущему дата‑центру. Поэто‑
му современным трендом стало 
все более частое обращение кор‑
поративных  заказчиков  к  вла‑
дельцам коммерческих ЦОДов 
с предложением не только спро‑
ектировать объект, но и взять его 
на обслуживание или наладить 
работу службы эксплуатации.

Коммерческие ЦОДы строят‑
ся с расчетом на максимально 
быстрый ввод в эксплуатацию, 
на  готовность  подстраивать‑
ся  под  изменения  рыночной 
ИКТ‑конъюнктуры.  Корпо‑
ративные заказчики  (если они 
обладают  собственной  коман‑
дой специалистов и не отдают 
все на откуп системным интег‑
раторам, которым важен опре‑
деленный запас по надежности, 
чтобы  не  провалить  проект) 
могут позволить себе жесткую 
оптимизацию  инженерных  си‑
стем  под  вполне  конкретную 
ИКТ‑инфраструктуру.

Конечно,  технологические 
стратегии, выбор конкретных ре‑
шений сильно завязаны на про‑
филь владельца ЦОДа. Можно 
сказать,  что  средний  и  малый 
бизнес во главу угла ставят цену 
решения, для них вопросы вы‑
сокой  надежности,  энергоэф‑
фективности,  гибкой  масшта‑
бируемости,  технологического 
долголетия и т. п. отодвигаются 
на второй план. Для крупного 
бизнеса  зачастую  важнейшим 
параметром становится надеж‑
ность, и заказчик корпоративно‑
го ЦОДа в отличие от заказчика 
коммерческого ЦОДа может, на‑
пример, исключить как целевой 
показатель  стоимость  объекта 
в переводе на стоимость одного 
стойко‑места.

Однако говорить об однознач‑
ных предпочтениях заказчиков 
того или иного профиля не сто‑
ит. Ту же высокую надежность, 
кстати, можно получить как по‑
строением очень дорогого ЦОДа 
уровня   TIER  IV,  так  и  пары 
менее  дорогих  ЦОДов  уровня 
 TIER III. Главное — разумный 
подход на этапе технико‑эконо‑
мического обоснования при вы‑
боре технических решений.

Нельзя не принимать во вни‑
мание и изменения в экономи‑
ческой  ситуации.  Например, 
из‑за  резкого  увеличения  раз‑
рыва между рублем и ведущими 
иностранными валютами сроки 
окупаемости энергосберегающих 
систем охлаждения выросли при‑
мерно вдвое. Это привело к тому, 
что  стало  больше  заказчиков, 
готовых поступиться энергоэф‑
фективностью в пользу меньшей 
стоимости проекта на старте.

PC Week: в чем заключаются различия 
в стратегиях эксплуатации инженерной 
инфраструктуры коммерческих и кор-
поративных ЦОДов?
А. А.: С коммерческими ЦОДами 
все понятно: их служба эксплу‑
атации  должна  работать  пре‑

дельно четко. Не прописанные 
или не исполняемые (пусть даже 
частично) регламенты обслужи‑
вания, если и не приведут к от‑
казу  в  обслуживании  и  потере 
клиентов, то уж точно чреваты 
репутационными рисками. Оп‑
тимальная укомплектованность 
и постоянные тренинги службы 
эксплуатации — постоянная за‑
бота владельцев коммерческого 
ЦОДа. Действует международная 
система сертификации, с помо‑
щью которой через независимый 
внешний аудит можно оценить 
квалификацию ее специалистов 
и использовать полученный сер‑
тификат в конкурентной борьбе.

В  корпоративном  ЦОДе  ка‑
чество  функционирования 
службы  эксплуатации  сильно 
зависит от квалификации ее ру‑
ководства. Ее работа, как пра‑
вило, закрыта для посторонних, 
информация о сбоях не афиши‑
руется.  Квалифицированных 
специалистов  для  нее  найти 
трудно, затратно поддерживать 
их на должном уровне и трудно 
удерживать в компании.

Поскольку крупные объекты 
эксплуатировать очень сложно, 
все более популярными для кор‑
поративных ЦОДов становятся 
сервисы  уровня  Lifecycle  Ma‑
nagement, предоставляемые как 
поставщиками  оборудования 
и  решений  для  дата‑центров, 
так  и  владельцами  коммерче‑
ских ЦОДов. Есть провайдеры, 
которые берут на обслуживание 
инженерную  инфраструктуру 
полностью.  Такая  услуга  есть, 
например, у Schneider Electric.

PC Week: Какими современными техно-
логиями, решениями, организационны-
ми мерами Schneider Electric рекомен-
дует реализовывать упомянутые выше 
стратегии построения и эксплуатации 
инженерной инфраструктуры?
А. А.:  Годится  все,  что  делает 
работу  инфраструктуры более 
надежной  и  менее  затратной: 
тщательная проработка тестов 
инфраструктуры и регулярное 
их проведение; постоянное со‑
вершенствование методик тести‑
рования; комплексное тестиро‑
вание с привлечением внешних 
специалистов  от  подрядчиков 
и вендоров; разработка деталь‑
ных  инструкций  для  службы 
эксплуатации,  определяющих 
порядок действий максимально 
широкого спектра ситуаций, на‑
чиная от типичных и заканчивая 
обеспечивающими  непрерыв‑
ность  функционирования  при 
катастрофах;  введение  в  пра‑
ктику  обучающих  семинаров 
и тренингов для специалистов 
службы эксплуатации.

Сейчас  в  открытом  доступе 
можно найти документы, разъ‑
ясняющие, по каким критериям 
и  методикам  международные 
организации оценивают работу 
служб  эксплуатации  дата‑цен‑
тров. С ними очень полезно озна‑
комиться. Не стоить пренебрегать 
консультациями и советами круп‑
ных вендоров и коллег из других 
ЦОДов. Это взаимодействие мож‑
но построить как на контрактной 
основе, так и в формате разовых 
обращений  за  информацией 
о лучших практиках.

Не стоит замыкаться в стенах 
своего ЦОДа — нужно повышать 
свою социальную активность как 
специалистов. Увы, пока для спе‑
циалистов ЦОДов более харак‑
терна разобщенность. Диалогов 
между этими профессионалами 

явно не хватает. Если такие диа‑
логи все‑таки случаются, то они 
проходят  всегда  очень  живо 
и с большой пользой для бизнеса 
его участников.

PC Week: Какие узкие места в инженер-
ной инфраструктуре вы наблюдаете 
сегодня? Что можно рекомендовать 
для их расшивки?
А. А.:  Почему‑то  сегодня  заказ‑
чики, особенно корпоративные, 
стали  пренебрегать  планами 
и  методиками  испытаний  при 
сдаче  объектов  (как  правило, 
их должны разрабатывать про‑
ектировщики).

Важно  также,  чтобы  техно‑
логическое партнерство между 
производителем оборудования 
и заказчиком не заканчивалось 
гарантийными обязательствами. 
Нельзя упускать задачи серви‑
сного обслуживания в процессе 
эксплуатации  ЦОДа:  устано‑
вить, какие компании для это‑
го будут привлечены,  сколько, 
каких и какого уровня потребу‑
ется специалистов, какие требо‑
вания следует внести в договор 
об уровне обслуживания…

PC Week: Можно ли говорить сегодня 
о стандартизации в построении инженер-
ной инфраструктуры ЦОДов в России?
А. А.: Пожалуй, можно говорить 
о  стандартизации  каких‑то  от‑
дельных компонентов инженер‑
ной инфраструктуры, не более. 
Например, о стандартах в одно‑
линейных схемах электроснабже‑
ния — мне известны компании, 
у которых такие схемы остава‑
лись неизменными в нескольких 
построенных  в  разное  время 
ЦОДах. Некую стандартизацию 
на уровне отдельных подсистем 
привносят  проектировщики. 
Отталкиваясь от личного опыта, 
они рекомендуют или не реко‑
мендуют заказчикам те или иные 
решения. Элементы стандарти‑
зации  в  строительстве  ЦОДов 
проявляются  в  поставках  про‑
дукции высокой заводской готов‑
ности (prefabricated). Но в целом 
о стандартизации в инженерной 
инфраструктуре  дата‑центров 
говорить не  стоит  — слишком 
быстро  меняются  технологии. 
Я уверен, что лет через пять стро‑
ить ЦОДы будут принципиально 
иначе, нежели сегодня.

PC Week: Какие из современных тех-
нологических инноваций оказывают 
наибольшее влияние на инженерную 
инфраструктуру ЦОДов?
А. А.: Основные инновации, спо‑
собные оказать сильное влияние 
на  инженерию  дата‑центров, 
происходят в ИТ‑инфраструк‑
туре,  прежде  всего  это  рост 
допустимого  верхнего  темпе‑
ратурного рабочего порога для 
ИТ‑оборудования.  Сегодня 
по  стандартам   ASHRAE  это 
27  °C,  а  в  дальнейшем  ожида‑
ется 40—45 °С. Это сильно сни‑
жает нагрузку на систему охла‑
ждения — фактически остается 
только  поддержка  влажности 
и фильтрация воздуха.

Другим перспективным техно‑
логическим направлением может 
стать утилизация тепла ЦОДов. 
Необходимые технологии суще‑
ствуют. Нужно подождать, когда 
температура внутри ЦОДов до‑
стигнет нужных величин. Тогда 
и начнется переход от одиночных 
пилотных попыток к привычным 
типовым реализациям.

PC Week: Благодарю за беседу.� :

Строительство и эксплуатация коммерческих 
и корпоративных ЦОДов: общее и различия

Александр Аносов
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О том, как ИТ изменяют мир, ста-
новясь сами незаметными, рас-
сказывает Виталий Фридлянд, 

вице-президент Fujitsu, генеральный ди-
ректор Fujitsu в России и странах СНГ. 
Эти изменения носят не локальный, 

а глобальный, эволюционный 
характер, и нам еще, навер-

ное, предстоит осознать, насколько они 
фундаментальны.

ит — незаметные, но вездесущие
Когда появляется новая технология, о ней снача‑
ла все говорят восторженно, обсуждают всюду 
и везде. А потом просто начинают пользоваться. 
Так было с электричеством, радио, автомобилем, 
самолетом… Сегодня пришла очередь ИТ попол‑
нить ряды незаметных технологий.

Я думаю, что это принципиально важ-
но: перейти к тому, чтобы в развитии 
информационных технологий поставить 
в центр человека. Мы в Fujitsu называем 
этот подход “human-centric” — человеко-
центричный, и пусть это не совсем глад-
ко звучит по-русски, зато отражает суть: 
ведь 95% населения не знает, как устро-
ен телевизор или холодильник, но поль-
зуется ими вовсю. Также и с ИТ: для 
обыкновенного человека в его повсед-
невной жизни они незаметны, при том 
что абсолютно необходимы. Попробуйте 
обратиться к тинэйджеру и сказать, что 
вы его лишите мобильного Интернета, 
что он не сможет через свой смартфон 
зайти во ВКонтакте или Фейсбук, осо-
бенно на уроке, который он хочет про-
гулять. Для него это практически невоз-
можно, это вошло уже в его жизнь, как 
холодильник для поколения наших ба-
бушек и телевизор для поколения наших 
родителей.

Конечно, незаметные технологии удобны для 
пользователей: лампочка горит, связь работает, 
заказы доставляются. Но на чем будут зараба‑
тывать ИТ‑компании в мире незаметного ИТ? Кто 
же заплатит за то, чего не видно?

Они будут зарабатывать на создании 
этих незаметных ИТ.

Как вы думаете, завод по производству 
телевизоров или холодильников не за-
рабатывает? Или конструктор конди-
ционера, он не зарабатывает на этом? 
Но вы же не задумываетесь, когда вы са-
дитесь в машину, что у вас работают ка-
кие-то кондиционеры. Мы уже привыкли 
к этим удобствам и воспринимаем их как 
должное. Значит, их поставщики будут 
зарабатывать на создании новых архитек-
тур, новых приложений, их внедрении, 
на конвергенции технологий, на погра-
ничных технологиях.

То есть это будет некая чисто инженерная дисци‑
плина, невидимая конечному пользователю...

Любая дисциплина — инженерная, 
если под инженерией понимать систем-
ный и технологический подход к произ-
водству чего-либо или оказанию услуг. 
В 1980-х, в начале моей карьеры в ИТ, 
трудно было представить, что, напри-
мер, крупный завод по производству 
молочных продуктов будет управляться 
в дежурной смене тремя людьми, из ко-
торых один — на всякий случай! Если 
 что-то остановится, если будет какая-
то нештатная ситуация и т. д. Но это так!

как не потеряться в изобилии сервисов
Облака и мобильность сделали информационные 
технологии более доступными, кардинальным 
образом изменив модель доставки. Теперь поль‑
зователь, в том числе и для своих бизнес‑задач, 
сам выбирает удобный сервис. Но уже сейчас 
в AppStore более 1,5 млн. приложений — как в этом 

изобилии выбрать подходящие инструменты для 
продуктивной работы?

Это вопрос языка. Мы все являемся 
читателями художественной литературы. 
Поток этой литературы весьма диверси-
фицирован: начиная от детских книжек, 
от бульварных романов, дешевых детек-
тивов и заканчивая классикой или древ-
ней литературой. Но у каждого есть свои 
предпочтения, что и помогает нам в вы-
боре. То есть это вопрос дефиниций: как 
только человек начнет общаться с ИТ-ре-
шениями на нормальном языке и выби-
рать продукты для своих задач по ка-
ким-то понятным критериям, то внутри 
ИТ будет происходить определение того, 
что вам нужно. Потому что когда я захо-
жу в интернет-магазин художественной 
литературы, то я иду по ссылке “жанры”. 
Допустим, сегодня у меня настроение 
прочитать Чехова — значит, перехожу 
в раздел классики. То есть я осуществляю 
поиск на своем языке. Точно так же будет 
происходить выбор ИТ-сервисов для пер-
сонального использования и для бизнеса.

Отличная аналогия! Но мы со школы знаем, что 
есть Чехов, и есть детективы, и есть приключения. 
А откуда пользователь узнает, что есть средства 
дедупликации, например?

Категоризация должна быть на есте-
ственном, а не на птичьем языке. И этот 
механизм уже есть! Когда я ищу в интер-
нет-магазине по категориям нужный мне 
товар, поисковая машина мне подсказы-
вает, что можно выбрать.

Управление процессами 
выходит на первый план

Компьютеры начали применяться в бизнесе с мо‑
мента своего появления в середине XX века. Од‑
нако все средства автоматизации играли роль 
некоего вспомогательного инструмента, вычисли‑
теля. В наши дни ситуация изменилась: ИТ тран‑
сформируют бизнес.

В бизнесе ИТ должны стимулировать 
развитие, конструирование процессов. 
Сейчас вместо CIO в глобальных компа-
ниях появилась должность CPO — Chief 
Processing Officer, это человек, который 
определяет стратегию и те процессы, ко-
торые должны протекать в настоящий 
момент в существующей ИТ-инфра-
структуре и появиться в будущем.

И это очень серьезный тренд: неза-
метность вовсе не означает, что на пред-
приятиях и в организациях не будет ИТ. 
Просто сапоги должен тачать сапож-
ник, а пироги печь пирожник. Бизнесу 
не надо заниматься серверами, сетями, 
СХД и даже отдельными приложения-

ми. Вместо этого надо научиться строить 
свои процессы из доступных сервисов 
и компонентов, поэтому роль ИТ-архи-
тектора, владельца и дизайнера процес-
сов на предприятии и роль ИТ-аудитора 
будет только возрастать.

С одной стороны, ИТ “асфальтируют бюрокра‑
тию”, т. е. воссоздают в автоматизированном 
виде устаревшие, неэффективные процессы, 
а с другой — помогают построить новые органи‑
зационные формы, новые сценарии взаимодей‑
ствия. Какая тенденция в итоге победит? Станут 
ли ИТ эдаким катком, намертво закрепляющим 
старое, или позволят расцвести росткам новых 
бизнес‑процессов?

Я думаю, будет и то, и другое.

Это от кого зависит? От самих заказчиков или 
от айтишников?

Я редко видел, чтобы и асфальта 
не было, и ростков не было. Как прави-
ло, и то, и то присутствует практически 
в любых системах, проектах. Это зависит 
от потребностей бизнеса, государства, 
людей. Однозначно сказать невозможно, 
с моей точки зрения.

Глобальные вендоры и формирование 
российского ит‑рынка

ИТ‑индустрия весьма молода по историческим 
меркам и не имела глубоких корней в советском 
прошлом. Она росла и развивалась вместе с форми‑
рованием рыночной экономики в России, поэтому ло‑
гично, что структура отрасли выстраивалась с огляд‑
кой на опыт западных вендоров. (Здесь мы говорим 
именно про экономику, а не про технологии и науч‑
ные школы, которые, конечно, в  СССР были.)

Как вы можете оценить роль представи‑
тельств западных компаний в формиро‑
вании российского ИТ‑рынка? В пере‑
носе культуры и бизнес‑процессов 
на российскую почву?

Мне довелось рабо-
тать в первом россий-
ском представительстве 
первой ИТ-компании 
— Digital Equipment 
Corporation. Первый 
призыв, первые двадцать 
человек. Как раз многие 
из нас стали потом руко-
водителями других западных 
компаний, когда они пришли 
в Россию.

Я очень не люблю, когда мажут чер-
ной краской все то, что было в Советском 
Союзе. Работая в институтах, которые 
занимались автоматизацией, я наблю-
дал, как западная культура ложилась 
на культуру советскую, так что нынеш-
ний российский ИТ-бизнес есть результат 
взаимного проникновения двух культур. 
Вы думаете, что компании  ЛАНИТ, IBS, 
 КРОК, “Техносерв” — они родились, по-
тому что — вдруг раз! — и появились 
какие-то неведомые в  СССР айтишники? 
Нет, мы все вышли из штанов завлабов. 
Вот перед вами сидит бывший началь-
ник лаборатории крупного научно-ис-
следовательского закрытого института, 
я 14 лет занимался АСУ ТП в атомной 
промышленности, прежде чем перейти 
в ИТ-бизнес.

Может быть, когда уйду на пенсию лет 
через 40—50, я напишу об этом. Потому 
что было очень много интересных со-
бытий, процессов, которые происходи-
ли на моих глазах и в которых довелось 
участвовать. Но это уже история. Сейчас 
любой крупный российский системный 
интегратор — это высококультурней-
шая с точки зрения организации бизнеса 
ИТ-компания, уровень их не просто соиз-
мерим, а часто гораздо выше, чем у мно-
гих западных системных интеграторов. 

Они менее забюрократизированы, они 
очень инновационны.

Да, есть какая-то определенная наци-
ональная особенность, ментальность. 
Стиль переговоров, уровень доверия 
друг к другу — он изменился за послед-
ние годы, но он, конечно, специфично 
российский. И когда я веду переговоры 
с заказчиками или с партнерами, это 
переговоры двух россиян. Мне, конеч-
но, сложно хвалиться, но я надеюсь, что 
мои коллеги это подтвердят, что если 
мы о чем-то договариваемся по телефо-
ну, то это уже вопрос моей репутации. 
Это, кстати, во многих бизнесах сейчас 
произошло. Да, мы потом оформляем 
всякие формальные бумажки, договора, 
контракты, но слово есть слово. Да, этика 
западных компаний, конечно, сюда при-
внесла определенное влияние.

канал: вендор — дистрибьютор — партнер
В середине 1990-х появилось понятие 
“канал”, все стали говорить о канале. 
Одно из изданий вашего издательского 
дома внесло очень серьезный вклад в это 
(я имею в виду Computer Reseller News). 
Появились определенные понятия: ре-
селлер, системный интегратор, дистри-
бьютор. Я считаю, что роль дистрибью-
торов, таких как OCS,  ЛАНИТ, Verysell, 
в построении канала была огромна. Ко-
нечно, это делалось с учетом особенно-
стей поставок от западных вендоров — 
от нас, Fujitsu, от Hewlett-Packard, IBM, 
Siemens и т. д. Но это была улица с дву-
сторонним движением — многое прихо-
дилось делать с учетом российских реа-
лий, чисто механически бизнес-модели 
в другую страну переносить нельзя.

Это было очень интересное время, 
но я еще не готов к интервью мемуарно-
го типа. Но поверьте, когда мы все встре-
чаемся на собраниях нашей ассоциации 
 АПКИТ, мы понимаем друг друга с полу-
взгляда, с полуслова, с одного намека! Там 
столько было интересного, столько было 

забавного и смешного! Мы были моло-
ды, авантюристичны. И я думаю, 

что некоторые вещи, кото-
рые мы делали, например, 

в 1990-х и даже в начале 
2000-х, сейчас бы мне 
показались по меньшей 
мере странными:) Но... 
времена не выбирают, 
в них живут и умирают.

Судьба “красной сборки”
Во времена бума персоналок 

работал известный экономиче‑
ский постулат — если приблизить 

производство к потребителю, то мож‑
но сократить издержки и повысить рента‑

бельность бизнеса. Поэтому крупные поставщики 
компьютеров запускали сборку своих изделий 
в России. Активно на этом поле играли и локаль‑
ные компании, часто в партнерстве с мировыми 
брендами.

Есть ли сегодня смысл собирать персональные 
компьютеры в России?

Нет, конечно. Персоналки в том виде, 
в котором они были раньше, вообще не-
актуальны. Сейчас нужны ПК другого 
типа. Понимаете, разница в стоимости 
рабочей силы стала не так велика — 
в Китае, в России, в Америке. Это общая 
тенденция, тренд. Стоимость материа-
лов тоже везде одинакова. Гораздо более 
ощутимая доля в стоимости компьютера 
приходится на интеллектуальную собст-
венность и ПО.

Сегодня ценность создания компьюте-
ра может быть только в том случае, если 
он представляет собой технологически 
ориентированное устройство. Это могут 
быть серверы, системы хранения данных, 
это могут быть даже персональные кли-
ентские устройства, но это должны быть 
устройства, совмещенные с приложения-
ми, т. е. интегрированные решения. Вот 
их — да, имеет смысл делать.

Значит ли это, что сама модель бизнеса на основе 
сборки ПК устарела, осталась там, в 1990‑х?

 интЕрвЬЮ
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П остоянная модернизация 
и усложнение ИТ‑инфраструктуры 
предприятий, увеличение объема 

обрабатываемой информации и ко‑
личества контролируемых системных 
параметров обуславливают необходи‑
мость в регулярном обучении обслужи‑
вающего ее ИТ‑персонала. Это хорошо 
понимают в компании “Диона Холдинг”, 
имеющей уникальный опыт круглосу‑
точного мониторинга информационных 
систем крупнейшего частного банка — 
Альфа‑Банка. Недавно компания 
завершила масштабный совместный 
проект по повышению квалификации 
своих со труд ни ков и специалистов 
банка, задействованных в мониторинге 
работы банковских ИТ‑систем. О нем 
рассказали Дмитрий Тархов, замести‑
тель директора технического центра 
“Диона Холдинг”, и Артем Шахвердян, 
начальник управления Центра техниче‑
ской экспертизы блока информацион‑
ных технологий Альфа‑Банкa.

Какие ИТ‑системы Альфа‑Банка 
сегодня находятся под мониторингом 
специалистов “Диона Холдинг”? 
Как распределяются задачи между 
специалистами компании и ИТ‑со труд‑
ни ками банка?

Д. Т.: Специалисты дежурной смены 
“Диона Холдинг” по мониторингу 
в круглосуточном режиме обеспечи‑
вают контроль параметров произво‑
дительности и надежности работы 
ИТ‑инфраструктуры банка — от со‑
стояния аппаратного обеспечения 
и работы системного ПО до функци‑
онирования прикладных програм‑
мных систем. Важнейшие объекты 
мониторинга — оборудование вычи‑
слительных центров, включая WAN, 
LAN и SAN, системная программная 
среда серверов IBM System i и AIX, 
среда WBI, серверы приложений 
WAS и среда MQ. Дежурная смена 
сообщает обо всех нештатных ситу‑

ациях в работе продуктовых систем, 
обеспечивает требуемую реакцию 
на них, выполняет широкий спектр 
регламентных работ, сопровождает 
плановые остановки оборудования, 
установку программных обновлений, 
работу тестовых систем.

А. Ш.: ИТ‑со труд ни ки банка совмест‑
но с дежурной сменой и сервисными 
под раз де лениями вендоров исправ‑
ляют возникшие нештатные ситуации 
и разбирают их причины, разрабаты‑
вают инструкции для дежурной смены, 
анализируют замеченные недочеты 
в работе систем, сопровождают управ‑
ление изменениями (change manage‑
ment), а также настраивают системы 
автоматического и полуавтоматиче‑
ского мониторинга информационных 
комплексов.

Чем была вызвана необходимость 
обу чения со труд ни ков компании и бан‑
ка в мае‑июне нынешнего года?

Д. Т.: Сотрудники нашей компании 
регулярно проходят обучение, а в не‑
обходимых случаях — и сертифика‑
цию. В этом году начался массовый 

переход на серверы с процессором 
нового поколения POWER8, обнов‑
ляются версии операционных систем 
и ПО промежуточного слоя. Хотя 
операционные системы IBM обладают 
очень высокой степенью совместимо‑
сти с предыдущими версиями и ранее 
приобретенные навыки не теряют 
своей актуальности, в последующих 
версиях ОС появляется новый, важный 
и полезный функционал, требующий 
внимательного изучения. ПО проме жу‑
точного слоя меняется еще сильнее. 
В связи с этим для нас было важно 
освежить и углубить познания.

А. Ш.: Также важно привести 
“к общему знаменателю” знания у всей 
группы специалистов — и банка, 
и компании‑партнера, задейство‑
ванных в мониторинге. При выборе 
направления для обучения главным 
критерием являлись практические 
результаты мониторинга реальных 
сис тем, когда выясняется, каких имен‑
но знаний не хватает.

Кто проводил обучение и каким 
образом составлялась его программа? 

Какие задачи при этом отрабатыва‑
лись?

Д. Т.: Программа обучения 
составлялась с учетом используе‑
мого в Альфа‑Банке оборудования 
и ПО IBM для критически важных 
бизнес‑систем. Велось оно по сер‑
верам IBM  POWER Systems и новым 
версиям ОС для них, по програм‑
мному обеспечению для управления 
резервным копированием, по си‑
стемам управления базами данных 
и программным продуктам семейства 
WebSphere, по используемым в банке 
решениям для обеспечения катастро‑
фоустойчивости и непрерывности 
бизнеса. При выборе курсов обучения 
учитывались ограничения каталога 
имеющихся курсов и уровень знаний 
специалистов.

А. Ш.: Было решено обратиться 
в сертифицированный центр обучения 
IBM, а также дополнительно пригла‑
сить экспертов вендора по решениям 
высокой доступности. Цель состояла 
в том, чтобы дать специалистам 
конкретные навыки по управлению 
продуктами и их настройке, повысить 
оперативность и точность реакции 
на проблемы, а в конечном счете — 
свести простои систем к запланирован‑
ному минимуму.

В чем, по‑вашему, заключается основ‑
ная сложность в реализации таких 
проектов?

Д. Т.: Основная сложность была 
в том, что невозможно отвлечь 
от текущей напряженной работы сразу 
несколько специалистов. Кроме того, 
такой проект предполагает большой 
объем планирования и оптимиза‑
ции. Было необходимо согласовать 
расписания курсов с графиком работы 
тренеров, адаптировать программы 
к уровню знаний и опыта инженеров. 
Всё это тоже непросто и требует мно‑
гократных корректировок, деятельного 
участия всех сторон — иначе трудно 
рассчитывать на успех.

Как вы оцениваете итоги проекта и его 
эффективность?

А. Ш.: Постоянная модернизация 
и усложнение ИТ‑инфраструктуры 
банка, увеличение объемов обработки 
информации, количества объектов, 
параметров и методов мониторинга, 
безусловно, требуют от всех со труд ни‑
ков, задействованных в мониторинге, 
высочайшей квалификации. Благодаря 
проведенному систематическому обу‑
чению со труд ни ков партнера, а также 
привлечению персонала  Альфа‑Банка 
к практическим семинарам по реше‑
ни ям высокой доступности все 
спе циалисты расширенной команды 
усовершенствовали и получили новые 
знания, выполнили полезные практи‑
ческие упражнения.

Д. Т.: Нашим со труд ни кам удалось 
также успешно пройти сертификацион‑
ные тесты по ПО высокой доступности. 
Все это позволит повысить надежность 
и производительность ИТ‑инфраструк‑
туры банка, более эффективно исполь‑
зовать новые технологии, в целом — 
усилить конкурентоспособность банка. 
Наш расчет на улучшение работы 
по обслуживанию ИТ‑инфраструктуры 
и повышение качества ее планирования 
вполне оправдался, и мы, несомненно, 
продолжим обучение и повышение 
квалификации со труд ни ков, особенно 
по наиболее актуальным, значимым 
направлениям текущих проектов.

Информация о банке:
Альфа‑Банк основан в 1990 году, 

является универсальным банком, 
осуществляющим все основные виды 
банковских операций, представленных 
на рынке финансовых услуг, включая 
обслуживание частных и корпора‑
тивных клиентов, инвестиционный 
банковский бизнес, лизинг, факторинг 
и торговое финансирование.

В Альфа‑Банке обслуживается око‑
ло 160 тыс. корпоративных клиентов 
и 11,5 млн физических лиц. В России 
и за рубежом открыто 804 отделений 
и филиалов, в том числе дочерний 
банк в Нидерландах и финансовые 
дочерние компании в США, Велико‑
британии и на Кипре.
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“От качества знаний — к качеству сервиса”

Нет, кто-то еще пытается что-то делать, 
но для Fujitsu это стало уже неактуаль-
ным. Да даже взять хорошо известные 
российские бренды, давайте я всех упомя-
ну: Depo, “Аквариус”, Kraftway — они все 
наши партнеры, им гораздо интереснее 
работать с западным вендором, произво-
дить интегрированную локализацию или 
делать интегрированные решения, как 
те же инфокиоски от Kraftway.

То есть нужна какая‑то добавленная стоимость…
Конечно! Сергей Мацоцкий в панельной 

дискуссии на конференции Fujitsu World 
Tour упоминал, что автосборочное произ-
водство во всем мире убыточно. Ну работа-
ет там во всем этом петербургском кластере 
несколько тысяч рабочих. Да, создание ра-
бочих мест... Но бизнес совсем в другом!

С персоналками это просто случилось раньше, да? 
Еще где‑то в 1990‑х?

Нет, я бы сказал в начале 2000-х, ближе 
к 2005-му. Я не открою большого секрета, 
если скажу, что на ноутбуках все вендоры 
зарабатывали меньше 10—12%, на хоро-
ших ноутбуках — и того меньше. А сей-
час мне вообще этот бизнес неинтересен.

ЭВМ пятого поколения в Японии: 
взгляд из сегодняшнего дня

Говорят, что программа создания ЭВМ пятого по‑
коления, развернутая в Японии в 1980‑е, опереди‑
ла свое время. Хотя поставленных амбициозных 
целей достичь не удалось, зато как побочный эф‑
фект в стране появилось большое число специа‑
листов в ИТ, заработали модели частно‑государ‑
ственного партнерства, развилась ИТ‑индустрия. 
Получается, что даже неуспешные госпрограммы 
могут дать полезный побочный эффект.

Развитие ИТ — это эволюционный 
процесс, нельзя точно сказать, где про-
ходит граница между пятым, четвертым, 
третьим, вторым, первым поколением, — 
это все очень условно.

Зато объективно есть другая сторона: 
в Японии высоки расходы на R&D в об-
ласти ИТ. Только мы, Fujitsu, инвестируем 
в разработки 2 млрд. долл. в год, наш кон-
курент — Hitachi — тоже тратит немалые 
деньги. Это, в свою очередь, приводит 
к созданию инновационных продуктов. 
В частности, количество патентов, кото-
рые выдаются сейчас в Японии, соизме-
римо с американскими. Например, если 
взять системы хранения данных, наше 
новое решение Software Defined Connect-
ed Network и типичную СХД три года 
назад, — это как сравнить мобильный 
телефон Motorola с выдвижной антенной 
и сегодняшний iPhone. А прошло-то все-
го два-три года!

Япония имеет свою ИТ‑индустрию, которая вполне 
способна конкурировать с американской. И Fujitsu, 
пожалуй, единственная неамериканская ИТ‑ком‑
пания, сопоставимая с гигантами индустрии 
HP и IBM. Почему больше нигде в мире, кроме США 
и Японии, нет ИТ‑компаний подобного масштаба?

В каждой стране есть своя специфика. 
И поэтому, когда мы говорим: “Давайте 
создадим собственную национальную 
ИТ-индустрию!”, нужно говорить очень 
аккуратно. Во-первых, российская 
ИТ-индустрия есть. Во-вторых, изоли-
ровать ее от мировой — абсолютно бес-
смысленно. Потому что мир глобален. 
Отключить Интернет? Но это невоз-
можно! Что нас тогда ждет — цифровой 
изоляционизм? Будем вариться в своем 
соку, повторяя чужое или делая что-
то свое, но с отставанием? Или все-та-
ки Россия может стать одним из лиде-
ров инноваций в открытом мире? Этот 
вопрос стоит перед нами, и придется 
на него ответить.

ИТ будущего: матрица или город Солнца?
Говоря об ИТ, нельзя избежать разговора о буду‑
щем — к чему приведет развитие технологий и как 

скоро это может произойти. Сегодня на нашем го‑
ризонте актуальны такие понятия, как искусствен‑
ный интеллект, Интернет вещей, большие данные, 
как это всё повлияет на нашу жизнь?

Впервые я столкнулся с искусственным 
интеллектом, когда получил доступ к за-
падным журналам в Ленинке во время 
работы над диссертацией. И там были 
искусственный интеллект первого рода, 
второго рода и т. д. У меня уже тогда вы-
зывало вопрос, что это такое, — мне ка-
залось, что это какая-то искусственная 
терминология, которую придумывают 
люди, чтобы оправдать свою значимость. 
Про искусственный интеллект всё давно 
Айзеком Азимовым написано в четырех 
законах робототехники.

Интернет вещей — это некое понятие, 
которое удобно использовать, чтобы объ-
яснить взаимосвязанность вещей, пред-
метов, людей, информации. Ну, хорошо, 
пусть Интернет вещей. Но я бы заменил 
слово “вещи” на “предметы”: Интернет 
предметов. Потому что человек тоже 
в этом присутствует как предмет.

После Интернета вещей наступит Интернет лю‑
дей?

Но он и так Интернет людей. Мне ка-
жется (я могу ошибаться), что всё-таки 
то, с чего мы начали, — незаметность ИТ, 
человекоцентричность, когда во главу 
угла ставится человек, и необходимость 
создания добавленной стоимости как 
самими ИТ, так и процессами, которые 
генерируют ИТ, их адаптивность, — вот 
это будущее. Если в центре этого большо-
го круга, который называется Интернет 
вещей, в 2020 г. возникнет человек, то мы, 
наверное, придем к абсолютно революци-
онным изменениям в Интернете.

Вот эта digitalization, или цифровиза-
ция (очень мне не нравится это слово, 
но ничего другого не придумано), приво-
дит к большим изменениям в методах по-

требления, трансформации производства 
и к эре новых вызовов, которая обяза-
тельно возникнет и создаст совершенно 
другой тип отношений между людьми. 
И надо иметь открытый взгляд, не прово-
дить страусиную политику. Да, мы столк-
немся в современном мире с новым ти-
пом угроз. Поэтому Fujitsu занимается 
информационной без о пас ностью, пы-
таясь предотвратить те угрозы, которые 
видны уже сейчас.

Вы в целом скорее верите в позитивную роль 
ИТ или возможен какой‑то апокалипсический сце‑
нарий?

Я вообще человек позитивный. Я па-
тологический оптимист. Я прекрасно 
понимаю, что технологии пока развива-
ются по Лему, по его прогнозам в “Сумме 
технологий”. Технологии должны созда-
вать новые технологии. В конечном ито-
ге сумма технологий приведет общество 
к расцвету. Здесь ИТ — это просто один 
из кирпичиков, больше ничего.

Это выглядит немного утопично, как 
у Кампанеллы, но, может быть, челове-
чество сегодня подошло как раз к тому 
Городу Солнца, который хочет на опреде-
ленном этапе создать каждое поколение. 
ИТ этому могут только способствовать. 
Могут способствовать и обратному, к со-
жалению. Но я думаю, что в массе своей 
ИТ-сообщество в мире и в России настро-
ено на позитивный лад.

У PC Week/RE юбилей в этом году — двадцать 
лет. Не восемьдесят, как Fujitsu, но все‑таки… Что 
можете пожелать читателям в связи с юбилеем?

Двадцать лет профессионального из-
дания на рынке — это дорогого стоит. 
Это говорит не просто о качестве. Это го-
ворит о правильной фокусировке в этом 
быстро меняющемся ИТ-мире. Читайте, 
радуйтесь! Это очень профессиональное 
издание.� :

Дмитрий Тархов Артем Шахвердян
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СтаниСлав Макаров

О том, как ИТ изменяют мир, ста-
новясь сами незаметными, рас-
сказывает Виталий Фридлянд, 

вице-президент Fujitsu, генеральный ди-
ректор Fujitsu в России и странах СНГ. 
Эти изменения носят не локальный, 

а глобальный, эволюционный 
характер, и нам еще, навер-

ное, предстоит осознать, насколько они 
фундаментальны.

ит — незаметные, но вездесущие
Когда появляется новая технология, о ней снача‑
ла все говорят восторженно, обсуждают всюду 
и везде. А потом просто начинают пользоваться. 
Так было с электричеством, радио, автомобилем, 
самолетом… Сегодня пришла очередь ИТ попол‑
нить ряды незаметных технологий.

Я думаю, что это принципиально важ-
но: перейти к тому, чтобы в развитии 
информационных технологий поставить 
в центр человека. Мы в Fujitsu называем 
этот подход “human-centric” — человеко-
центричный, и пусть это не совсем глад-
ко звучит по-русски, зато отражает суть: 
ведь 95% населения не знает, как устро-
ен телевизор или холодильник, но поль-
зуется ими вовсю. Также и с ИТ: для 
обыкновенного человека в его повсед-
невной жизни они незаметны, при том 
что абсолютно необходимы. Попробуйте 
обратиться к тинэйджеру и сказать, что 
вы его лишите мобильного Интернета, 
что он не сможет через свой смартфон 
зайти во ВКонтакте или Фейсбук, осо-
бенно на уроке, который он хочет про-
гулять. Для него это практически невоз-
можно, это вошло уже в его жизнь, как 
холодильник для поколения наших ба-
бушек и телевизор для поколения наших 
родителей.

Конечно, незаметные технологии удобны для 
пользователей: лампочка горит, связь работает, 
заказы доставляются. Но на чем будут зараба‑
тывать ИТ‑компании в мире незаметного ИТ? Кто 
же заплатит за то, чего не видно?

Они будут зарабатывать на создании 
этих незаметных ИТ.

Как вы думаете, завод по производству 
телевизоров или холодильников не за-
рабатывает? Или конструктор конди-
ционера, он не зарабатывает на этом? 
Но вы же не задумываетесь, когда вы са-
дитесь в машину, что у вас работают ка-
кие-то кондиционеры. Мы уже привыкли 
к этим удобствам и воспринимаем их как 
должное. Значит, их поставщики будут 
зарабатывать на создании новых архитек-
тур, новых приложений, их внедрении, 
на конвергенции технологий, на погра-
ничных технологиях.

То есть это будет некая чисто инженерная дисци‑
плина, невидимая конечному пользователю...

Любая дисциплина — инженерная, 
если под инженерией понимать систем-
ный и технологический подход к произ-
водству чего-либо или оказанию услуг. 
В 1980-х, в начале моей карьеры в ИТ, 
трудно было представить, что, напри-
мер, крупный завод по производству 
молочных продуктов будет управляться 
в дежурной смене тремя людьми, из ко-
торых один — на всякий случай! Если 
 что-то остановится, если будет какая-
то нештатная ситуация и т. д. Но это так!

как не потеряться в изобилии сервисов
Облака и мобильность сделали информационные 
технологии более доступными, кардинальным 
образом изменив модель доставки. Теперь поль‑
зователь, в том числе и для своих бизнес‑задач, 
сам выбирает удобный сервис. Но уже сейчас 
в AppStore более 1,5 млн. приложений — как в этом 

изобилии выбрать подходящие инструменты для 
продуктивной работы?

Это вопрос языка. Мы все являемся 
читателями художественной литературы. 
Поток этой литературы весьма диверси-
фицирован: начиная от детских книжек, 
от бульварных романов, дешевых детек-
тивов и заканчивая классикой или древ-
ней литературой. Но у каждого есть свои 
предпочтения, что и помогает нам в вы-
боре. То есть это вопрос дефиниций: как 
только человек начнет общаться с ИТ-ре-
шениями на нормальном языке и выби-
рать продукты для своих задач по ка-
ким-то понятным критериям, то внутри 
ИТ будет происходить определение того, 
что вам нужно. Потому что когда я захо-
жу в интернет-магазин художественной 
литературы, то я иду по ссылке “жанры”. 
Допустим, сегодня у меня настроение 
прочитать Чехова — значит, перехожу 
в раздел классики. То есть я осуществляю 
поиск на своем языке. Точно так же будет 
происходить выбор ИТ-сервисов для пер-
сонального использования и для бизнеса.

Отличная аналогия! Но мы со школы знаем, что 
есть Чехов, и есть детективы, и есть приключения. 
А откуда пользователь узнает, что есть средства 
дедупликации, например?

Категоризация должна быть на есте-
ственном, а не на птичьем языке. И этот 
механизм уже есть! Когда я ищу в интер-
нет-магазине по категориям нужный мне 
товар, поисковая машина мне подсказы-
вает, что можно выбрать.

Управление процессами 
выходит на первый план

Компьютеры начали применяться в бизнесе с мо‑
мента своего появления в середине XX века. Од‑
нако все средства автоматизации играли роль 
некоего вспомогательного инструмента, вычисли‑
теля. В наши дни ситуация изменилась: ИТ тран‑
сформируют бизнес.

В бизнесе ИТ должны стимулировать 
развитие, конструирование процессов. 
Сейчас вместо CIO в глобальных компа-
ниях появилась должность CPO — Chief 
Processing Officer, это человек, который 
определяет стратегию и те процессы, ко-
торые должны протекать в настоящий 
момент в существующей ИТ-инфра-
структуре и появиться в будущем.

И это очень серьезный тренд: неза-
метность вовсе не означает, что на пред-
приятиях и в организациях не будет ИТ. 
Просто сапоги должен тачать сапож-
ник, а пироги печь пирожник. Бизнесу 
не надо заниматься серверами, сетями, 
СХД и даже отдельными приложения-

ми. Вместо этого надо научиться строить 
свои процессы из доступных сервисов 
и компонентов, поэтому роль ИТ-архи-
тектора, владельца и дизайнера процес-
сов на предприятии и роль ИТ-аудитора 
будет только возрастать.

С одной стороны, ИТ “асфальтируют бюрокра‑
тию”, т. е. воссоздают в автоматизированном 
виде устаревшие, неэффективные процессы, 
а с другой — помогают построить новые органи‑
зационные формы, новые сценарии взаимодей‑
ствия. Какая тенденция в итоге победит? Станут 
ли ИТ эдаким катком, намертво закрепляющим 
старое, или позволят расцвести росткам новых 
бизнес‑процессов?

Я думаю, будет и то, и другое.

Это от кого зависит? От самих заказчиков или 
от айтишников?

Я редко видел, чтобы и асфальта 
не было, и ростков не было. Как прави-
ло, и то, и то присутствует практически 
в любых системах, проектах. Это зависит 
от потребностей бизнеса, государства, 
людей. Однозначно сказать невозможно, 
с моей точки зрения.

Глобальные вендоры и формирование 
российского ит‑рынка

ИТ‑индустрия весьма молода по историческим 
меркам и не имела глубоких корней в советском 
прошлом. Она росла и развивалась вместе с форми‑
рованием рыночной экономики в России, поэтому ло‑
гично, что структура отрасли выстраивалась с огляд‑
кой на опыт западных вендоров. (Здесь мы говорим 
именно про экономику, а не про технологии и науч‑
ные школы, которые, конечно, в  СССР были.)

Как вы можете оценить роль представи‑
тельств западных компаний в формиро‑
вании российского ИТ‑рынка? В пере‑
носе культуры и бизнес‑процессов 
на российскую почву?

Мне довелось рабо-
тать в первом россий-
ском представительстве 
первой ИТ-компании 
— Digital Equipment 
Corporation. Первый 
призыв, первые двадцать 
человек. Как раз многие 
из нас стали потом руко-
водителями других западных 
компаний, когда они пришли 
в Россию.

Я очень не люблю, когда мажут чер-
ной краской все то, что было в Советском 
Союзе. Работая в институтах, которые 
занимались автоматизацией, я наблю-
дал, как западная культура ложилась 
на культуру советскую, так что нынеш-
ний российский ИТ-бизнес есть результат 
взаимного проникновения двух культур. 
Вы думаете, что компании  ЛАНИТ, IBS, 
 КРОК, “Техносерв” — они родились, по-
тому что — вдруг раз! — и появились 
какие-то неведомые в  СССР айтишники? 
Нет, мы все вышли из штанов завлабов. 
Вот перед вами сидит бывший началь-
ник лаборатории крупного научно-ис-
следовательского закрытого института, 
я 14 лет занимался АСУ ТП в атомной 
промышленности, прежде чем перейти 
в ИТ-бизнес.

Может быть, когда уйду на пенсию лет 
через 40—50, я напишу об этом. Потому 
что было очень много интересных со-
бытий, процессов, которые происходи-
ли на моих глазах и в которых довелось 
участвовать. Но это уже история. Сейчас 
любой крупный российский системный 
интегратор — это высококультурней-
шая с точки зрения организации бизнеса 
ИТ-компания, уровень их не просто соиз-
мерим, а часто гораздо выше, чем у мно-
гих западных системных интеграторов. 

Они менее забюрократизированы, они 
очень инновационны.

Да, есть какая-то определенная наци-
ональная особенность, ментальность. 
Стиль переговоров, уровень доверия 
друг к другу — он изменился за послед-
ние годы, но он, конечно, специфично 
российский. И когда я веду переговоры 
с заказчиками или с партнерами, это 
переговоры двух россиян. Мне, конеч-
но, сложно хвалиться, но я надеюсь, что 
мои коллеги это подтвердят, что если 
мы о чем-то договариваемся по телефо-
ну, то это уже вопрос моей репутации. 
Это, кстати, во многих бизнесах сейчас 
произошло. Да, мы потом оформляем 
всякие формальные бумажки, договора, 
контракты, но слово есть слово. Да, этика 
западных компаний, конечно, сюда при-
внесла определенное влияние.

канал: вендор — дистрибьютор — партнер
В середине 1990-х появилось понятие 
“канал”, все стали говорить о канале. 
Одно из изданий вашего издательского 
дома внесло очень серьезный вклад в это 
(я имею в виду Computer Reseller News). 
Появились определенные понятия: ре-
селлер, системный интегратор, дистри-
бьютор. Я считаю, что роль дистрибью-
торов, таких как OCS,  ЛАНИТ, Verysell, 
в построении канала была огромна. Ко-
нечно, это делалось с учетом особенно-
стей поставок от западных вендоров — 
от нас, Fujitsu, от Hewlett-Packard, IBM, 
Siemens и т. д. Но это была улица с дву-
сторонним движением — многое прихо-
дилось делать с учетом российских реа-
лий, чисто механически бизнес-модели 
в другую страну переносить нельзя.

Это было очень интересное время, 
но я еще не готов к интервью мемуарно-
го типа. Но поверьте, когда мы все встре-
чаемся на собраниях нашей ассоциации 
 АПКИТ, мы понимаем друг друга с полу-
взгляда, с полуслова, с одного намека! Там 
столько было интересного, столько было 

забавного и смешного! Мы были моло-
ды, авантюристичны. И я думаю, 

что некоторые вещи, кото-
рые мы делали, например, 

в 1990-х и даже в начале 
2000-х, сейчас бы мне 
показались по меньшей 
мере странными:) Но... 
времена не выбирают, 
в них живут и умирают.

Судьба “красной сборки”
Во времена бума персоналок 

работал известный экономиче‑
ский постулат — если приблизить 

производство к потребителю, то мож‑
но сократить издержки и повысить рента‑

бельность бизнеса. Поэтому крупные поставщики 
компьютеров запускали сборку своих изделий 
в России. Активно на этом поле играли и локаль‑
ные компании, часто в партнерстве с мировыми 
брендами.

Есть ли сегодня смысл собирать персональные 
компьютеры в России?

Нет, конечно. Персоналки в том виде, 
в котором они были раньше, вообще не-
актуальны. Сейчас нужны ПК другого 
типа. Понимаете, разница в стоимости 
рабочей силы стала не так велика — 
в Китае, в России, в Америке. Это общая 
тенденция, тренд. Стоимость материа-
лов тоже везде одинакова. Гораздо более 
ощутимая доля в стоимости компьютера 
приходится на интеллектуальную собст-
венность и ПО.

Сегодня ценность создания компьюте-
ра может быть только в том случае, если 
он представляет собой технологически 
ориентированное устройство. Это могут 
быть серверы, системы хранения данных, 
это могут быть даже персональные кли-
ентские устройства, но это должны быть 
устройства, совмещенные с приложения-
ми, т. е. интегрированные решения. Вот 
их — да, имеет смысл делать.

Значит ли это, что сама модель бизнеса на основе 
сборки ПК устарела, осталась там, в 1990‑х?

 интЕрвЬЮ
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П остоянная модернизация 
и усложнение ИТ‑инфраструктуры 
предприятий, увеличение объема 

обрабатываемой информации и ко‑
личества контролируемых системных 
параметров обуславливают необходи‑
мость в регулярном обучении обслужи‑
вающего ее ИТ‑персонала. Это хорошо 
понимают в компании “Диона Холдинг”, 
имеющей уникальный опыт круглосу‑
точного мониторинга информационных 
систем крупнейшего частного банка — 
Альфа‑Банка. Недавно компания 
завершила масштабный совместный 
проект по повышению квалификации 
своих со труд ни ков и специалистов 
банка, задействованных в мониторинге 
работы банковских ИТ‑систем. О нем 
рассказали Дмитрий Тархов, замести‑
тель директора технического центра 
“Диона Холдинг”, и Артем Шахвердян, 
начальник управления Центра техниче‑
ской экспертизы блока информацион‑
ных технологий Альфа‑Банкa.

Какие ИТ‑системы Альфа‑Банка 
сегодня находятся под мониторингом 
специалистов “Диона Холдинг”? 
Как распределяются задачи между 
специалистами компании и ИТ‑со труд‑
ни ками банка?

Д. Т.: Специалисты дежурной смены 
“Диона Холдинг” по мониторингу 
в круглосуточном режиме обеспечи‑
вают контроль параметров произво‑
дительности и надежности работы 
ИТ‑инфраструктуры банка — от со‑
стояния аппаратного обеспечения 
и работы системного ПО до функци‑
онирования прикладных програм‑
мных систем. Важнейшие объекты 
мониторинга — оборудование вычи‑
слительных центров, включая WAN, 
LAN и SAN, системная программная 
среда серверов IBM System i и AIX, 
среда WBI, серверы приложений 
WAS и среда MQ. Дежурная смена 
сообщает обо всех нештатных ситу‑

ациях в работе продуктовых систем, 
обеспечивает требуемую реакцию 
на них, выполняет широкий спектр 
регламентных работ, сопровождает 
плановые остановки оборудования, 
установку программных обновлений, 
работу тестовых систем.

А. Ш.: ИТ‑со труд ни ки банка совмест‑
но с дежурной сменой и сервисными 
под раз де лениями вендоров исправ‑
ляют возникшие нештатные ситуации 
и разбирают их причины, разрабаты‑
вают инструкции для дежурной смены, 
анализируют замеченные недочеты 
в работе систем, сопровождают управ‑
ление изменениями (change manage‑
ment), а также настраивают системы 
автоматического и полуавтоматиче‑
ского мониторинга информационных 
комплексов.

Чем была вызвана необходимость 
обу чения со труд ни ков компании и бан‑
ка в мае‑июне нынешнего года?

Д. Т.: Сотрудники нашей компании 
регулярно проходят обучение, а в не‑
обходимых случаях — и сертифика‑
цию. В этом году начался массовый 

переход на серверы с процессором 
нового поколения POWER8, обнов‑
ляются версии операционных систем 
и ПО промежуточного слоя. Хотя 
операционные системы IBM обладают 
очень высокой степенью совместимо‑
сти с предыдущими версиями и ранее 
приобретенные навыки не теряют 
своей актуальности, в последующих 
версиях ОС появляется новый, важный 
и полезный функционал, требующий 
внимательного изучения. ПО проме жу‑
точного слоя меняется еще сильнее. 
В связи с этим для нас было важно 
освежить и углубить познания.

А. Ш.: Также важно привести 
“к общему знаменателю” знания у всей 
группы специалистов — и банка, 
и компании‑партнера, задейство‑
ванных в мониторинге. При выборе 
направления для обучения главным 
критерием являлись практические 
результаты мониторинга реальных 
сис тем, когда выясняется, каких имен‑
но знаний не хватает.

Кто проводил обучение и каким 
образом составлялась его программа? 

Какие задачи при этом отрабатыва‑
лись?

Д. Т.: Программа обучения 
составлялась с учетом используе‑
мого в Альфа‑Банке оборудования 
и ПО IBM для критически важных 
бизнес‑систем. Велось оно по сер‑
верам IBM  POWER Systems и новым 
версиям ОС для них, по програм‑
мному обеспечению для управления 
резервным копированием, по си‑
стемам управления базами данных 
и программным продуктам семейства 
WebSphere, по используемым в банке 
решениям для обеспечения катастро‑
фоустойчивости и непрерывности 
бизнеса. При выборе курсов обучения 
учитывались ограничения каталога 
имеющихся курсов и уровень знаний 
специалистов.

А. Ш.: Было решено обратиться 
в сертифицированный центр обучения 
IBM, а также дополнительно пригла‑
сить экспертов вендора по решениям 
высокой доступности. Цель состояла 
в том, чтобы дать специалистам 
конкретные навыки по управлению 
продуктами и их настройке, повысить 
оперативность и точность реакции 
на проблемы, а в конечном счете — 
свести простои систем к запланирован‑
ному минимуму.

В чем, по‑вашему, заключается основ‑
ная сложность в реализации таких 
проектов?

Д. Т.: Основная сложность была 
в том, что невозможно отвлечь 
от текущей напряженной работы сразу 
несколько специалистов. Кроме того, 
такой проект предполагает большой 
объем планирования и оптимиза‑
ции. Было необходимо согласовать 
расписания курсов с графиком работы 
тренеров, адаптировать программы 
к уровню знаний и опыта инженеров. 
Всё это тоже непросто и требует мно‑
гократных корректировок, деятельного 
участия всех сторон — иначе трудно 
рассчитывать на успех.

Как вы оцениваете итоги проекта и его 
эффективность?

А. Ш.: Постоянная модернизация 
и усложнение ИТ‑инфраструктуры 
банка, увеличение объемов обработки 
информации, количества объектов, 
параметров и методов мониторинга, 
безусловно, требуют от всех со труд ни‑
ков, задействованных в мониторинге, 
высочайшей квалификации. Благодаря 
проведенному систематическому обу‑
чению со труд ни ков партнера, а также 
привлечению персонала  Альфа‑Банка 
к практическим семинарам по реше‑
ни ям высокой доступности все 
спе циалисты расширенной команды 
усовершенствовали и получили новые 
знания, выполнили полезные практи‑
ческие упражнения.

Д. Т.: Нашим со труд ни кам удалось 
также успешно пройти сертификацион‑
ные тесты по ПО высокой доступности. 
Все это позволит повысить надежность 
и производительность ИТ‑инфраструк‑
туры банка, более эффективно исполь‑
зовать новые технологии, в целом — 
усилить конкурентоспособность банка. 
Наш расчет на улучшение работы 
по обслуживанию ИТ‑инфраструктуры 
и повышение качества ее планирования 
вполне оправдался, и мы, несомненно, 
продолжим обучение и повышение 
квалификации со труд ни ков, особенно 
по наиболее актуальным, значимым 
направлениям текущих проектов.

Информация о банке:
Альфа‑Банк основан в 1990 году, 

является универсальным банком, 
осуществляющим все основные виды 
банковских операций, представленных 
на рынке финансовых услуг, включая 
обслуживание частных и корпора‑
тивных клиентов, инвестиционный 
банковский бизнес, лизинг, факторинг 
и торговое финансирование.

В Альфа‑Банке обслуживается око‑
ло 160 тыс. корпоративных клиентов 
и 11,5 млн физических лиц. В России 
и за рубежом открыто 804 отделений 
и филиалов, в том числе дочерний 
банк в Нидерландах и финансовые 
дочерние компании в США, Велико‑
британии и на Кипре.

 СП
ЕЦ

П
РО

ЕК
Т 

 КО
М

П
АН

И
И

 “
 Д

И
О

Н
А 

 ХО
Л

Д
И

Н
Г”

“От качества знаний — к качеству сервиса”

Нет, кто-то еще пытается что-то делать, 
но для Fujitsu это стало уже неактуаль-
ным. Да даже взять хорошо известные 
российские бренды, давайте я всех упомя-
ну: Depo, “Аквариус”, Kraftway — они все 
наши партнеры, им гораздо интереснее 
работать с западным вендором, произво-
дить интегрированную локализацию или 
делать интегрированные решения, как 
те же инфокиоски от Kraftway.

То есть нужна какая‑то добавленная стоимость…
Конечно! Сергей Мацоцкий в панельной 

дискуссии на конференции Fujitsu World 
Tour упоминал, что автосборочное произ-
водство во всем мире убыточно. Ну работа-
ет там во всем этом петербургском кластере 
несколько тысяч рабочих. Да, создание ра-
бочих мест... Но бизнес совсем в другом!

С персоналками это просто случилось раньше, да? 
Еще где‑то в 1990‑х?

Нет, я бы сказал в начале 2000-х, ближе 
к 2005-му. Я не открою большого секрета, 
если скажу, что на ноутбуках все вендоры 
зарабатывали меньше 10—12%, на хоро-
ших ноутбуках — и того меньше. А сей-
час мне вообще этот бизнес неинтересен.

ЭВМ пятого поколения в Японии: 
взгляд из сегодняшнего дня

Говорят, что программа создания ЭВМ пятого по‑
коления, развернутая в Японии в 1980‑е, опереди‑
ла свое время. Хотя поставленных амбициозных 
целей достичь не удалось, зато как побочный эф‑
фект в стране появилось большое число специа‑
листов в ИТ, заработали модели частно‑государ‑
ственного партнерства, развилась ИТ‑индустрия. 
Получается, что даже неуспешные госпрограммы 
могут дать полезный побочный эффект.

Развитие ИТ — это эволюционный 
процесс, нельзя точно сказать, где про-
ходит граница между пятым, четвертым, 
третьим, вторым, первым поколением, — 
это все очень условно.

Зато объективно есть другая сторона: 
в Японии высоки расходы на R&D в об-
ласти ИТ. Только мы, Fujitsu, инвестируем 
в разработки 2 млрд. долл. в год, наш кон-
курент — Hitachi — тоже тратит немалые 
деньги. Это, в свою очередь, приводит 
к созданию инновационных продуктов. 
В частности, количество патентов, кото-
рые выдаются сейчас в Японии, соизме-
римо с американскими. Например, если 
взять системы хранения данных, наше 
новое решение Software Defined Connect-
ed Network и типичную СХД три года 
назад, — это как сравнить мобильный 
телефон Motorola с выдвижной антенной 
и сегодняшний iPhone. А прошло-то все-
го два-три года!

Япония имеет свою ИТ‑индустрию, которая вполне 
способна конкурировать с американской. И Fujitsu, 
пожалуй, единственная неамериканская ИТ‑ком‑
пания, сопоставимая с гигантами индустрии 
HP и IBM. Почему больше нигде в мире, кроме США 
и Японии, нет ИТ‑компаний подобного масштаба?

В каждой стране есть своя специфика. 
И поэтому, когда мы говорим: “Давайте 
создадим собственную национальную 
ИТ-индустрию!”, нужно говорить очень 
аккуратно. Во-первых, российская 
ИТ-индустрия есть. Во-вторых, изоли-
ровать ее от мировой — абсолютно бес-
смысленно. Потому что мир глобален. 
Отключить Интернет? Но это невоз-
можно! Что нас тогда ждет — цифровой 
изоляционизм? Будем вариться в своем 
соку, повторяя чужое или делая что-
то свое, но с отставанием? Или все-та-
ки Россия может стать одним из лиде-
ров инноваций в открытом мире? Этот 
вопрос стоит перед нами, и придется 
на него ответить.

ИТ будущего: матрица или город Солнца?
Говоря об ИТ, нельзя избежать разговора о буду‑
щем — к чему приведет развитие технологий и как 

скоро это может произойти. Сегодня на нашем го‑
ризонте актуальны такие понятия, как искусствен‑
ный интеллект, Интернет вещей, большие данные, 
как это всё повлияет на нашу жизнь?

Впервые я столкнулся с искусственным 
интеллектом, когда получил доступ к за-
падным журналам в Ленинке во время 
работы над диссертацией. И там были 
искусственный интеллект первого рода, 
второго рода и т. д. У меня уже тогда вы-
зывало вопрос, что это такое, — мне ка-
залось, что это какая-то искусственная 
терминология, которую придумывают 
люди, чтобы оправдать свою значимость. 
Про искусственный интеллект всё давно 
Айзеком Азимовым написано в четырех 
законах робототехники.

Интернет вещей — это некое понятие, 
которое удобно использовать, чтобы объ-
яснить взаимосвязанность вещей, пред-
метов, людей, информации. Ну, хорошо, 
пусть Интернет вещей. Но я бы заменил 
слово “вещи” на “предметы”: Интернет 
предметов. Потому что человек тоже 
в этом присутствует как предмет.

После Интернета вещей наступит Интернет лю‑
дей?

Но он и так Интернет людей. Мне ка-
жется (я могу ошибаться), что всё-таки 
то, с чего мы начали, — незаметность ИТ, 
человекоцентричность, когда во главу 
угла ставится человек, и необходимость 
создания добавленной стоимости как 
самими ИТ, так и процессами, которые 
генерируют ИТ, их адаптивность, — вот 
это будущее. Если в центре этого большо-
го круга, который называется Интернет 
вещей, в 2020 г. возникнет человек, то мы, 
наверное, придем к абсолютно революци-
онным изменениям в Интернете.

Вот эта digitalization, или цифровиза-
ция (очень мне не нравится это слово, 
но ничего другого не придумано), приво-
дит к большим изменениям в методах по-

требления, трансформации производства 
и к эре новых вызовов, которая обяза-
тельно возникнет и создаст совершенно 
другой тип отношений между людьми. 
И надо иметь открытый взгляд, не прово-
дить страусиную политику. Да, мы столк-
немся в современном мире с новым ти-
пом угроз. Поэтому Fujitsu занимается 
информационной без о пас ностью, пы-
таясь предотвратить те угрозы, которые 
видны уже сейчас.

Вы в целом скорее верите в позитивную роль 
ИТ или возможен какой‑то апокалипсический сце‑
нарий?

Я вообще человек позитивный. Я па-
тологический оптимист. Я прекрасно 
понимаю, что технологии пока развива-
ются по Лему, по его прогнозам в “Сумме 
технологий”. Технологии должны созда-
вать новые технологии. В конечном ито-
ге сумма технологий приведет общество 
к расцвету. Здесь ИТ — это просто один 
из кирпичиков, больше ничего.

Это выглядит немного утопично, как 
у Кампанеллы, но, может быть, челове-
чество сегодня подошло как раз к тому 
Городу Солнца, который хочет на опреде-
ленном этапе создать каждое поколение. 
ИТ этому могут только способствовать. 
Могут способствовать и обратному, к со-
жалению. Но я думаю, что в массе своей 
ИТ-сообщество в мире и в России настро-
ено на позитивный лад.

У PC Week/RE юбилей в этом году — двадцать 
лет. Не восемьдесят, как Fujitsu, но все‑таки… Что 
можете пожелать читателям в связи с юбилеем?

Двадцать лет профессионального из-
дания на рынке — это дорогого стоит. 
Это говорит не просто о качестве. Это го-
ворит о правильной фокусировке в этом 
быстро меняющемся ИТ-мире. Читайте, 
радуйтесь! Это очень профессиональное 
издание.� :

Дмитрий Тархов Артем Шахвердян
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Валерий ВасильеВ

Эксплуатировать ИКТ‑устройства 
и системы невозможно без на‑
дежного и эффективного элек‑

тропитания. Между тем ситуацию на 
российском рынке систем бесперебой‑
ного питания (СБП) скорее можно 

охарактеризовать как труд‑
нопрогнозируемую. С одной 

стороны, согласно данным аналитиче‑
ской компании ITResearch, продажи 
источников бесперебойного питания 
(ИБП), составляющих основу таких си‑
стем, во втором квартале нынешнего 
года по сравнению с первым выросли 
существенно больше, нежели росли 
в предыдущие годы (на 45% в штучном 
выражении и на 29% в долларовом ис‑
числении), а с другой — они оказались 
значительно ниже (на 30,6% в штуках 
и на 26,8% в деньгах), чем в аналогич‑
ном квартале прошлого года.

В нашем обзоре мы постарались про‑
анализировать причины столь противоре‑
чивых характеристик, основные факторы 
влияния и тенденции развития, определя‑
ющие нынешнее состояние российского 
рынка решений для электрообеспечения 
ИКТ‑отрасли и его перспективы.

Для этого мы дали слово основным 
участникам данного направления — про‑
изводителям, дистрибьюторам, интегра‑
торам, независимым экспертам, а также 
заказчикам соответствующих решений.

состояние рынка
Неопределенность и нестабильность ны‑
нешней ситуации на российском рынке 
ИБП, связанная со сложностями состо‑
яния мировой и российской экономики, 
подтверждается разносторонними, а по‑
рой даже противоречивыми его оценка‑
ми, которые приводят наши эксперты.

По словам руководителя департамен‑
та систем бесперебойного питания ком‑
пании Landata Дениса Андреева, рынок 
ИБП так или иначе связан с другими сег‑
ментами ИТ‑рынка, поэтому общие тен‑
денции рынка ИТ в целом, как и рынка 
ИБП, считает он, примерно одинаковы. 
Денис Андреев указывает на то, что на‑
чавшееся в 2014 г. падение рынка ИБП 
продолжается. По оценкам, которые 
он приводит, в текущем году это паде‑
ние в долларовом исчислении составило 
в разных сегментах от 25 до 50%.

“Мы были готовы к существенному 
снижению закупок ИБП, подстраивали 
под него стратегию своих продаж, со‑
стояние складских запасов, — сообщил 
Денис Андреев. — В том числе изме‑
нили систему ценообразования, пред‑
ложив более гибкие условия для наших 
партнеров, чтобы они, в свою очередь, 
могли оперативно подстраиваться под 
потребности заказчиков. Landata ста‑
ла также предлагать более широкий 
спектр дополнительных услуг наряду 
с более простыми и дешевыми конфи‑
гурациями ИБП”.

Денис Андреев обратил также внима‑
ние на неожиданно, по его мнению, слож‑
ную ситуацию на рынке ИБП, сложившу‑
юся в июне — августе этого года, когда, 
по его наблюдениям, спрос на ИБП резко 
снизился. “Было такое впечатление, — 
говорит он, — будто у заказчиков просто 
закончились деньги на закупку вообще 
чего‑либо. Низким продажам способство‑
вал и сильный скачок курса иностранных 
валют, из‑за чего, к сожалению, развали‑
лись бюджеты многих заказчиков. Одна‑
ко ближе к осени общая ситуация на рын‑
ке начала постепенно стабилизироваться, 
наметился подъем продаж. И все же про‑

гнозировать дальнейшее её развитие се‑
годня сложно”.

В Landata отмечают сильное просе‑
дание сегмента “тяжелых” ИБП и ин‑
фраструктурных решений, строящихся 
на их основе. Подобное оборудование 
обы чно закупают для реализации крупных 
проектов — оснащения ЦОДов, промыш‑
ленных зданий, других масштабных со‑
оружений. Но в кризис количество таких 
проектов снизилось. Денис Андреев го‑
ворит о сильном падении спроса на ИБП 
также и в банковском секторе, поскольку 
многие банки тяжело переживают кризис 
и балансируют, по его оценкам, на грани 
выживания. Поэтому ИТ‑бюджеты в этом 
году у них крайне низкие.

В связи с упомянутыми негативны‑
ми рыночными тенденциями в Landata 
скорректировали модель дистрибуции. 
“Мы продолжаем поддерживать на скла‑
де всю линейку ИБП и вместе с тем стали 
делать упор на небольшие онлайновые 
ИБП и ИБП среднего сегмента мощно‑
стью до 100 кВ∙А. Именно в этом сегмен‑
те в 2015 г. и проходят наши основные 
продажи. Поскольку основной бизнес 
Landata в области ИБП и раньше был 
сконцентрирован в среднем сегменте, это 
позволило нам сохранить довольно ком‑
фортные позиции на рынке”, — сообщил 
Денис Андреев.

Технический директор департамен‑
та интеллектуальных зданий компании 
 КРОК Александр Ласый тоже тесно увя‑
зывает состояние рынка ИБП с рынком 
строительства ЦОДов, поскольку на‑
иболее часто решения бесперебойного 
электропитания используются в электро‑
снабжении подобных объектов, а рынок 
строительства дата‑центров, по его оцен‑
кам, во время кризиса упал одним из пер‑
вых, ведь потребители сейчас направляют 
средства на модернизацию существую‑
щей инфраструктуры и её поддержку, 
а не на новые проекты. Для рынка ИБП 
в настоящее время актуально направле‑
ние инвестиций на обслуживание систем 
бесперебойного электропитания, сервис, 
замену отработанных батарей и мелкий 
ремонт.

Анализируя ситуацию на рынке 
 ЦОДов, заместитель директора депар‑
тамента ЦОДов и инженерных систем 
зданий и сооружений компании RedSys 
Виктор Беззубик отмечает, что сильнее 
всего сократился рынок “тяжелых” ИБП, 
мощностью более 500 кВ∙А. По его мне‑
нию, это обусловлено не только финан‑
совой ситуацией в стране, но и измене‑
нием проектных подходов к созданию 
ЦОДов. “Наиболее распространенным 
на текущий момент является модульный 
подход к созданию дата‑центров с выде‑
лением модулей по 100—200 стоек, что 
позволяет реализовывать оптимальную 
СБП с любым уровнем резервирования, 
оперируя при этом ИБП мощностью 
250—500 кВ∙А”, — сказал он.

В целом, по словам экспертов, сокра‑
тились все сегменты рынка СБП. Разде‑
ляя рынок ИБП на две части — мало‑
мощные коробочные решения до 10 кВт 
и большие устройства для промышлен‑
ного использования, — Александр Ласый 
считает, что второй сегмент, а именно 
дорогостоящие решения, используемые 
для обслуживания крупных объектов 
промышленности, авиации, в больших 
ЦОДах, в банковской, финансовой и те‑
лекоммуникационной сферах, пострадал 
больше.

По мнению Виктора Беззубика, сегмен‑
та ИБП малой мощности (до 20 кВт) со‑
кращение коснулось в меньшей степени. 

Из компонентов СБП наименьший спад 
закупок и поставок в дальнейшем он про‑
гнозирует для аккумуляторных батарей, 
объясняя это необходимостью сервисной 
замены элементов питания ИБП и поста‑
вок аккумуляторных батарей в рамках 
любого проекта по системам СБП. “Если 
рыночный сегмент аккумуляторных бата‑
рей как элементов систем бесперебойно‑
го питания и снижается, то незначитель‑
но”, — отмечает он.

Примерное сохранение объема продаж 
ИБП малой мощности Виктор Беззубик 
увязывает в основном с потреблением 
в сегментах  SOHO, где превалируют 
ИБП мощностью до 3 кВ∙А, и в корпора‑
тивных серверных и офисных помещени‑
ях, в проектах для которых в основном ис‑
пользуются решения с ИБП 3—20 кВ∙А.

В то же время глава представительст‑
ва Powercom Андрей Маркин сообща‑
ет: “Наша компания достаточно хорошо 
представлена во всех сегментах рынка 
ИБП, и ее специалисты могут видеть кар‑
тину в динамике. Больше всего, как счи‑
тают в нашей компании, досталось роз‑
нице. Здесь наблюдается максимальный 
процент падения по отношению к прош‑
лым годам. ИБП для домашнего исполь‑
зования не относятся к предметам первой 
необходимости, и потому такую покупку 
с легкостью откладывают”. По его мне‑
нию, в настоящее время все еще очень 
трудно делать прогнозы, хоть сколько‑
то подтверждающиеся конкретными 
цифрами или фактами.

Довольно благополучную ситуацию 
Виктор Беззубик усматривает в сегменте 
динамических источников бесперебой‑
ного питания ( ДИБП): “На сегодняш‑
ний день такие решения встречаются 
реже, чем решения на статических ИБП. 
Но стоит обратить внимание на то, что 
интерес к этим решениям стабилен. 
На фоне относительно небольших про‑
даж  ДИБП на российском рынке в прош‑
лом можно сказать, что их доля практиче‑
ски не изменилась”.

Подчеркивая, что общая экономиче‑
ская ситуация крайне негативно повли‑
яла на российский рынок ИБП, дирек‑
тор департамента решений для ЦОДов 
компании Huawei в России Михаил 
Саликов делится такими наблюдения‑
ми: “В связи с экономическим спадом 
было остановлено множество крупных 
проектов. Однако уже к лету на рын‑
ке стало заметно оживление, и по ито‑
гам летнего периода наблюдается рост 
спроса со стороны заказчиков. Осенью 
были возобновлены некоторые проекты, 
стартовали новые. В связи с этим можно 
говорить о том, что, скорее всего, рынок 
все‑таки прошел свою нижнюю точку 
спада и начинает восстанавливаться”. 
В то же время он отмечает, что основная 
часть крупных комплексных проектов, 
в которых используются системы ИБП 
большой мощности, все еще остаются 
замороженными.

В корпоративном сегменте, в про‑
мышленной автоматике, по мнению 
Андрея Маркина, более актуальной за‑
дачей сегодня остается защита оборудо‑
вания и поддержка его бесперебойной 
работы, что зачастую напрямую свя‑
зано с обеспечением функционирова‑
ния компании, минимизации убытков 
от простоя оборудования. Наблюдае‑
мое сейчас оживление рынка главным 
образом, по его мнению, идет за счет 
корпоративных продаж. “Да, показатели 
продаж и закупок поползли вверх, а вме‑
сте с ними стал сокращаться процент 
падения в сравнении с прошлогодними 

показателями. Однако иллюзий по ча‑
сти завершения общего кризиса у нас 
нет. Мы взвешенно подходим к плани‑

рованию, гибко реагируя на наметив‑
шиеся положительные тренды спроса 
на рынке”, — пояснил он.

Руководитель направления “ИБП и мо‑
ниторы” компании “Марвел‑Дистрибу‑
ция” Сергей Ямов отмечает и некоторые 
позитивные признаки: во‑первых, прой‑
ден пик скачков курса валют, а во‑вторых, 
заказчики наконец‑то пересмотрели бюд‑
жеты и начинают выделять деньги на оп‑
тимизацию и развитие систем электропи‑
тания. “По крайней мере коммерческие 
структуры уже активизировали проведе‑
ние закупок и конкурсов. Мы ожидаем 
также рост запросов со стороны госсек‑
тора, традиционно увеличивающийся 
к концу года, — пояснил он.

По мнению менеджера по продук‑
ции направления “Качественное элек‑
тропитание” компании Eaton в России 
Сергея Амелькина, ситуация на рынке 
СБП в целом оставляет желать лучше‑
го. Глубинными причинами падения 
рынка он, как и другие наши эксперты, 
считает общий экономический кризис 
и влияние внешних факторов. На се‑

рынок систем бесперебойного питания 
в состоянии неопределенности
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годняшний день он предпочитает не го-
ворить о каких-то явных предпосылках 
оздоровления глобального рынка СБП. 
“Падение рынка ИБП было существен-
ным, и первые два квартала текуще-
го года оказались довольно тяжелыми 
и для производителей, и для продав-
цов всего ИКТ-сегмента. У рынка ИБП 
есть определенная сезонность, и, как 
правило, ежегодно в третьем квартале 
наблюдается существенное оживление: 
продажи повышаются, — поясняет 
он. — Поэтому пока можно говорить 
о восстановлении только в рамках 
именно такого сезонного фактора, 
но не рынка в целом”.

Виктор Беззубик, напротив, считает, 
что сегодня о предпосылках для роста 
продаж оборудования СБП говорить 
можно. В большинстве случаев, по его 
мнению, они обусловлены либо предыду-
щими контрактами, которые реализуются 
сейчас и связаны с поставками и пуско-
наладочными работами СБП, либо с кон-
трактами на регламентное обслуживание 
уже эксплуатируемых СБП.

Безусловно, положительным драй-
вером для рынка ИКТ, включая ры-
нок устройств СБП, как предполага-
ет Виктор Беззубик, будет подготовка 
спортивных объектов к крупным спор-
тивным событиям в нашей стране, наме-
ченным на 2017 и 2018 гг. Он отмечает 
также рост запросов на оборудование 
систем бесперебойного электропита-
ния со стороны военно-промышленно-
го комплекса страны и других структур, 
обеспечивающих национальную без о-
пас ность.

И конечно же, на его взгляд, спасатель-
ным кругом для отрасли оборудования 
СБП в России были и остаются ЦОДы 
разного масштаба и назначения, бум 
строительства которых в нашей стране, 
по его оценкам, еще не прошел. В дан-
ном сегменте в основном, считает он, 
сегодня преобладают как модульные, так 
и моноблочные ИБП мощностью 250—
500 кВ∙А.

Подводя итог, можно сказать, что при 
оценке ситуации на рынке ИБП необхо-
димо принимать во внимание внешнеэко-
номические и политические факторы — 
без определенности экономической 
ситуации говорить о начале устойчивого 
восстановления рынка не приходится. 
На этом сходятся все наши эксперты. Од-
нако это отнюдь не значит, что спроса 
на данном рынке нет, просто при нынеш-
них условиях российские заказчики более 
ориентированы на сохранение и оптими-
зацию своего бизнеса, а не на инвестиции 
в развитие, в том числе и ИКТ-инфра-
структуры, неотъемлемой частью кото-
рой является СБП.

Основные проблемы рынка
Конкретная практика, которая у наших 
экспертов различна, позволяет им взгля-
нуть на российский рынок ИБП под раз-
ными углами и указать на ряд переживае-
мых этим рынком проблем.

По мнению Андрея Маркина, негатив-
но на рынке ИБП и на всех его игроках 
сказывается отложенное финансирова-
ние. Виктор Беззубик считает, что в дан-
ный момент основным сдерживающим 
фактором восстановления и роста рын-
ка СБП является не отсутствие спроса 
на оборудование СБП и не экономиче-
ские санкции, а нестабильность валют-
ного рынка.

Наиболее острой проблемой для 
рынка ИБП Сергей Ямов считает уста-
ревший парк оборудования для распре-
деления и передачи электроэнергии 
и, как следствие, пропадание и скачки 
электропитания на потребительском 
входе. Это сказывается на бесперебой-
ной работе устройств, которые созда-
ются сегодня с использованием сов-
ременной элементной базы, а потому 
предъявляют определенные, довольно 
жесткие, требования к качеству элек-
тропитания.

Сергей Амелькин тоже видит пробле-
му (которая, по его мнению, не меняется 
уже на протяжении многих лет) в низ-
ком качестве сетевого электропитания. 
Энергетическая инфраструктура в стра-
не, по его наблюдениям, довольно сильно 
изношена, что ведет к регулярным паде-
ниям напряжения, заниженному уровню 
напряжений в сети… “Гарантий того, что 
входная электросеть не отключится, а на-
пряжение будет в норме, увы, нет”, — го-
ворит он. Всё это крайне отрицательно 
сказывается на оборудовании и процес-
сах непрерывного цикла.

Денис Андреев поддерживает мнение 
экспертов о том, что основной проблемой 
в области электрообеспечения для нашей 
страны по-прежнему остается невысокое 
качество электропитания, и после разва-
ла единой энергосистемы эта проблема, 
как он считает, только усугубилась.

Конечно, эксперты указывают на низ-
кое качество сетевого электропитания 
как на стимулирующее воздействие, 
заставляющее потребителей покупать 
ИБП. При этом бизнес-потребители, 
в отличие от массовых потребителей, ста-
раются не экономить на системах под-
держки бесперебойного электропитания, 
включая их в разряд первоочередных ин-
вестиционных направлений: они продол-
жают закупать ИБП в первую очередь, 
вместе с основным оборудованием.

Оптимистично смотрит на проблемати-
ку рынка ИБП Виктор Беззубик. “Сегод-
ня, — полагает он, — рынок СБП настоль-
ко разнообразен, что можно подобрать 
оптимальную конфигурацию устройства 
под любую ИКТ-систему, поэтому при 
разработке технических решений ни для 
заказчиков, ни для поставщиков проблем 
с этим нет. Что же касается проблем, воз-
можных в ходе сопровождения и эксплу-
атации СБП, то они вполне разрешимы 
путём корректного заключения и испол-
нения сервисных контрактов”.

К текущим проблемам, связанным 
с переживаемыми нашей страной эко-
номическими санкциями, эксперты 
относят потребности заказчиков в об-
новлении оборудования некоторых 
определённых вендоров: они считают, 
что в условиях санкций и нестабиль-
ных курсов валют такое обновление 
не всегда оптимально можно провести. 
То же самое относится к технической 
поддержке уже существующего парка 
оборудования у российских заказчиков, 
подпавших под санкции.

По мнению Александра Ласыго, перво-
очередная проблема рынка СБП заклю-
чается в росте стоимости энергоресурсов. 
“Только за 2015 г., — говорит он, — та-
рифы на тепло, электричество и пар для 
промышленности поднялись на 8,2%”. 
Компания  КРОК, которую он представ-
ляет, эту проблему предлагает решать 
с помощью автономной генерации элек-
троэнергии.

Изменения  
в составе игроков

Александр Ласый отмечает серьёзный 
дефицит отечественных производителей 
на российском рынке ИБП — их прода-
жами в России в основном занимались 
около двух десятков ключевых между-
народных производителей. Однако в по-
следнее время в нашей стране на этом 
рынке начали появляться и новые игроки. 
В большинстве своём это китайские ком-
пании, хотя есть производители и из дру-
гих стран, например Турции. В России 
также построено несколько заводов, где 
ИБП собирают из комплектующих, до-
ставляемых из-за границы.

Денис Андреев тоже считает, что 
кризис и санкции способствуют росту 
продаж недорогих ИБП азиатских про-
изводителей, чья доля по сравнению 
с продукцией западного производства 
постепенно растет. По его наблюдениям, 
наметился разворот ИКТ-рынка в целом 
в сторону китайских производителей. 
Он считает, что на сознание российских 

потребителей влияет в том числе и по-
литика сближения с Китаем и другими 
азиатскими странами, провозглашаемая 
нашим государством.

“Традиционные для России вендоры 
ИБП, — полагает Михаил Саликов, — 
начинают постепенно терять свои ры-
ночные доли, в то время как российские 
и восточные производители, напро-
тив, наращивают объемы поставок”. 
В то же время рынок ИБП достаточно 
инертен, считает он, и процесс этот идет 
медленно. Тем не менее тенденция эта 
видна, и она усиливается.

“Курс на импортозамещение, — гово-
рит Андрей Маркин, — вкупе с неста-
бильной экономической ситуацией при-
вели к смещению спроса в сторону менее 
дорогого, но при этом функционального 
и качественного оборудования”. На этом 
фоне он отмечает повышенный интерес 
к бюджетным новинкам.

Многие государственные заказчики се-
годня, действуя в рамках государственной 
программы на импортозамещение, дейст-
вительно стараются по мере возможности 
заменять импортное оборудование отече-
ственными аналогами. Однако на освое-
ние или разработку многих используемых 
в ИБП технологий, которые могли бы со-
ставить конкуренцию ведущим зарубеж-
ным вендорам, как утверждает Сергей 
Амелькин, требуется много времени и ре-
сурсов.

“Нельзя сказать, — говорит Сергей 
Ямов, — что курс на импортозамещение 
как-то серьезно повлиял на российский 
рынок ИБП (за исключением разве что 
сегмента однофазных устройств). Мощ-
ные же системы, требующие настройки, 
квалифицированного обслуживания, 
оперативного ремонта и быстрого реаги-
рования со стороны производителя, как 
правило, поставляются в нашу страну по-
прежнему из США и Европы”.

Стратегию замещения импортного 
электротехнического оборудования, от-
мечает Сергей Амелькин, в нашей стра-
не некоторые восприняли искаженно, 
замещая импорт из Европы и Северной 
Америки импортом же из Азии. Это, 
по его мнению, оборотная сторона им-
портозамещения, и он надеется, что 
она носит кратковременный характер. 
К тому же в большинстве случаев, по его 
наблюдениям, российские заказчики 
по-прежнему предпочитают использо-
вать оборудование ведущих мировых 
производителей, которые гарантируют 
высокое качество продукции и обслу-
живания.

Говорить об импортозамещении 
на российском рынке ИБП, по мне-
нию Дениса Андреева, можно с боль-
шой долей условности, поскольку хотя 
российские изделия и есть в продаже, 
но их очень мало, к тому же представ-
ленная под отечественными брендами 
продукция в основном является деше-
вым OEM-оборудованием из Китая для 
массового рынка, обычно из низшего це-
нового диапазона, что негативно влияет 
на работоспособность такого оборудо-
вания.

“Полагаю, — говорит Виктор Беззу-
бик, — что времени прошло еще немного, 
и о значимых показателях импортозаме-
щения в сфере ИБП говорить пока рано”. 
Устойчивый спрос на СБП отечествен-
ного производства на текущий момент 
сдерживают, по его мнению, следующие 
факторы:

• низкая информированность о про-
дукции ввиду традиционной ориентации 
российских заказчиков на зарубежных 
производителей;

• слабо проработанные сервисные 
и партнерские программы;

• узкий ассортимент устройств.
Вместе с тем Виктор Беззубик с оп-

тимизмом смотрит на результаты курса 
на импортозамещение для рынка СБП. 
По его мнению, серьезный рост доли оте-
чественных ИБП возможен в системах 
технической без о пас ности и автоматики. 

Доля отечественной продукции, считает 
он, безусловно, будет с каждым годом 
увеличиваться, и уже стоит отметить та-
ких отечественных производителей, как 
ГК “Штиль”, компании “Связь инжини-
ринг” и “Бастион”.

Точки возможного  
роста

Сегодня на рынке ИБП, по мнению 
Сергея Амелькина, поставщики имеют 
дело с отложенным спросом. Хотя жизнь 
в стране из-за экономического кризиса 
и не прекратилась и проекты, находя-
щиеся в стадии разработки, безусловно, 
есть — строятся и модернизируются 
предприятия телекоммуникационной, 
медицинской, банковской, промышлен-
ной и других отраслей, создаются ЦОДы, 
открываются новые офисы и т. п., — 
оздоровление рынка начнется тогда, 
когда станет улучшаться экономическая 
обстановка, когда компании снова смо-
гут брать кредиты и обретут уверенность 
в завтрашнем дне. Точки роста рынка, 
как он считает, зависят от стабилизации 
ситуации во всем мире.

По прогнозам Андрея Маркина, в бли-
жайшее время в тренде рынка ИБП оста-
нутся онлайновые устройства и смарт-
ИБП средней мощности. Кроме этого 
заказчики, по его мнению, все чаще об-
ращают внимание на возможность увели-
чения времени автономной работы ИБП 
за счет подключения дополнительных 
аккумуляторных блоков, что позволяет 
более гибко подходить к решению задач 
по защите оборудования.

Михаил Саликов полагает, что в пер-
вую очередь будет расти спрос на не-
большие и средние СБП. По мере раз-
мораживания отложенных проектов 
по строительству новых ЦОДов и модер-
низации действующих будет восстанавли-
ваться и рынок мощных ИБП.

Виктор Беззубик соглашается с тем, 
что в сегменте статических ИБП, скорее 
всего, будет увеличиваться доля продаж 
систем средней мощности, применяемых 
при построении ЦОДов и востребован-
ных также при создании инженерной 
и информационной инфраструктуры 
культурных и спортивных комплексов, 
объектов гостиничного хозяйства и дру-
гих инфраструктурных объектов мас-
штабов города и района. По его мнению, 
неплохой потенциал для увеличения сво-
ей рыночной доли имеют динамические 
ИБП, но при том условии, если на терри-
тории России большее развитие получат 
сервисные центры и при этом уменьшит-
ся начальная стоимость этих устройств.

Денис Андреев отмечает определен-
ную стабилизацию направления ИБП. 
Представляемая им компания-дистри-
бьютор продолжает политику поддер-
жки достаточных складских запасов ИБП 
различной мощности, чтобы адекватно 
соответствовать потребностям рынка 
и предоставить партнерам и заказчикам 
возможность выбора востребованных се-
годня решений.

Выражая надежду на стабилизацию 
экономической ситуации в течение не-
скольких ближайших лет, Александр 
Ласый ожидает роста продаж дизель-ди-
намических источников бесперебойно-
го питания ( ДДИБП) и энергоцентров. 
Постройка автономной электростанции 
на базе  ДДИБП — это, по его мнению, 
современная альтернатива классическо-
му решению, основанному на примене-
нии ИБП с аккумуляторными батареями, 
которые занимают большую площадь, 
нуждаются в обслуживании и крайне не-
экологичны. В то же время  ДДИБП уже 
активно используются в медицинских 
центрах для обеспечения бесперебойной 
работы оборудования в операционных, 
в авиакомпаниях для объектов диспетче-
ризации, в оборонной промышленности, 
на предприятиях легкой и тяжелой про-
мышленности с непрерывным циклом 
производства, а также в банках, офисных 
зданиях и т. п.� :
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Валерий ВасильеВ

Эксплуатировать ИКТ‑устройства 
и системы невозможно без на‑
дежного и эффективного элек‑

тропитания. Между тем ситуацию на 
российском рынке систем бесперебой‑
ного питания (СБП) скорее можно 

охарактеризовать как труд‑
нопрогнозируемую. С одной 

стороны, согласно данным аналитиче‑
ской компании ITResearch, продажи 
источников бесперебойного питания 
(ИБП), составляющих основу таких си‑
стем, во втором квартале нынешнего 
года по сравнению с первым выросли 
существенно больше, нежели росли 
в предыдущие годы (на 45% в штучном 
выражении и на 29% в долларовом ис‑
числении), а с другой — они оказались 
значительно ниже (на 30,6% в штуках 
и на 26,8% в деньгах), чем в аналогич‑
ном квартале прошлого года.

В нашем обзоре мы постарались про‑
анализировать причины столь противоре‑
чивых характеристик, основные факторы 
влияния и тенденции развития, определя‑
ющие нынешнее состояние российского 
рынка решений для электрообеспечения 
ИКТ‑отрасли и его перспективы.

Для этого мы дали слово основным 
участникам данного направления — про‑
изводителям, дистрибьюторам, интегра‑
торам, независимым экспертам, а также 
заказчикам соответствующих решений.

состояние рынка
Неопределенность и нестабильность ны‑
нешней ситуации на российском рынке 
ИБП, связанная со сложностями состо‑
яния мировой и российской экономики, 
подтверждается разносторонними, а по‑
рой даже противоречивыми его оценка‑
ми, которые приводят наши эксперты.

По словам руководителя департамен‑
та систем бесперебойного питания ком‑
пании Landata Дениса Андреева, рынок 
ИБП так или иначе связан с другими сег‑
ментами ИТ‑рынка, поэтому общие тен‑
денции рынка ИТ в целом, как и рынка 
ИБП, считает он, примерно одинаковы. 
Денис Андреев указывает на то, что на‑
чавшееся в 2014 г. падение рынка ИБП 
продолжается. По оценкам, которые 
он приводит, в текущем году это паде‑
ние в долларовом исчислении составило 
в разных сегментах от 25 до 50%.

“Мы были готовы к существенному 
снижению закупок ИБП, подстраивали 
под него стратегию своих продаж, со‑
стояние складских запасов, — сообщил 
Денис Андреев. — В том числе изме‑
нили систему ценообразования, пред‑
ложив более гибкие условия для наших 
партнеров, чтобы они, в свою очередь, 
могли оперативно подстраиваться под 
потребности заказчиков. Landata ста‑
ла также предлагать более широкий 
спектр дополнительных услуг наряду 
с более простыми и дешевыми конфи‑
гурациями ИБП”.

Денис Андреев обратил также внима‑
ние на неожиданно, по его мнению, слож‑
ную ситуацию на рынке ИБП, сложившу‑
юся в июне — августе этого года, когда, 
по его наблюдениям, спрос на ИБП резко 
снизился. “Было такое впечатление, — 
говорит он, — будто у заказчиков просто 
закончились деньги на закупку вообще 
чего‑либо. Низким продажам способство‑
вал и сильный скачок курса иностранных 
валют, из‑за чего, к сожалению, развали‑
лись бюджеты многих заказчиков. Одна‑
ко ближе к осени общая ситуация на рын‑
ке начала постепенно стабилизироваться, 
наметился подъем продаж. И все же про‑

гнозировать дальнейшее её развитие се‑
годня сложно”.

В Landata отмечают сильное просе‑
дание сегмента “тяжелых” ИБП и ин‑
фраструктурных решений, строящихся 
на их основе. Подобное оборудование 
обы чно закупают для реализации крупных 
проектов — оснащения ЦОДов, промыш‑
ленных зданий, других масштабных со‑
оружений. Но в кризис количество таких 
проектов снизилось. Денис Андреев го‑
ворит о сильном падении спроса на ИБП 
также и в банковском секторе, поскольку 
многие банки тяжело переживают кризис 
и балансируют, по его оценкам, на грани 
выживания. Поэтому ИТ‑бюджеты в этом 
году у них крайне низкие.

В связи с упомянутыми негативны‑
ми рыночными тенденциями в Landata 
скорректировали модель дистрибуции. 
“Мы продолжаем поддерживать на скла‑
де всю линейку ИБП и вместе с тем стали 
делать упор на небольшие онлайновые 
ИБП и ИБП среднего сегмента мощно‑
стью до 100 кВ∙А. Именно в этом сегмен‑
те в 2015 г. и проходят наши основные 
продажи. Поскольку основной бизнес 
Landata в области ИБП и раньше был 
сконцентрирован в среднем сегменте, это 
позволило нам сохранить довольно ком‑
фортные позиции на рынке”, — сообщил 
Денис Андреев.

Технический директор департамен‑
та интеллектуальных зданий компании 
 КРОК Александр Ласый тоже тесно увя‑
зывает состояние рынка ИБП с рынком 
строительства ЦОДов, поскольку на‑
иболее часто решения бесперебойного 
электропитания используются в электро‑
снабжении подобных объектов, а рынок 
строительства дата‑центров, по его оцен‑
кам, во время кризиса упал одним из пер‑
вых, ведь потребители сейчас направляют 
средства на модернизацию существую‑
щей инфраструктуры и её поддержку, 
а не на новые проекты. Для рынка ИБП 
в настоящее время актуально направле‑
ние инвестиций на обслуживание систем 
бесперебойного электропитания, сервис, 
замену отработанных батарей и мелкий 
ремонт.

Анализируя ситуацию на рынке 
 ЦОДов, заместитель директора депар‑
тамента ЦОДов и инженерных систем 
зданий и сооружений компании RedSys 
Виктор Беззубик отмечает, что сильнее 
всего сократился рынок “тяжелых” ИБП, 
мощностью более 500 кВ∙А. По его мне‑
нию, это обусловлено не только финан‑
совой ситуацией в стране, но и измене‑
нием проектных подходов к созданию 
ЦОДов. “Наиболее распространенным 
на текущий момент является модульный 
подход к созданию дата‑центров с выде‑
лением модулей по 100—200 стоек, что 
позволяет реализовывать оптимальную 
СБП с любым уровнем резервирования, 
оперируя при этом ИБП мощностью 
250—500 кВ∙А”, — сказал он.

В целом, по словам экспертов, сокра‑
тились все сегменты рынка СБП. Разде‑
ляя рынок ИБП на две части — мало‑
мощные коробочные решения до 10 кВт 
и большие устройства для промышлен‑
ного использования, — Александр Ласый 
считает, что второй сегмент, а именно 
дорогостоящие решения, используемые 
для обслуживания крупных объектов 
промышленности, авиации, в больших 
ЦОДах, в банковской, финансовой и те‑
лекоммуникационной сферах, пострадал 
больше.

По мнению Виктора Беззубика, сегмен‑
та ИБП малой мощности (до 20 кВт) со‑
кращение коснулось в меньшей степени. 

Из компонентов СБП наименьший спад 
закупок и поставок в дальнейшем он про‑
гнозирует для аккумуляторных батарей, 
объясняя это необходимостью сервисной 
замены элементов питания ИБП и поста‑
вок аккумуляторных батарей в рамках 
любого проекта по системам СБП. “Если 
рыночный сегмент аккумуляторных бата‑
рей как элементов систем бесперебойно‑
го питания и снижается, то незначитель‑
но”, — отмечает он.

Примерное сохранение объема продаж 
ИБП малой мощности Виктор Беззубик 
увязывает в основном с потреблением 
в сегментах  SOHO, где превалируют 
ИБП мощностью до 3 кВ∙А, и в корпора‑
тивных серверных и офисных помещени‑
ях, в проектах для которых в основном ис‑
пользуются решения с ИБП 3—20 кВ∙А.

В то же время глава представительст‑
ва Powercom Андрей Маркин сообща‑
ет: “Наша компания достаточно хорошо 
представлена во всех сегментах рынка 
ИБП, и ее специалисты могут видеть кар‑
тину в динамике. Больше всего, как счи‑
тают в нашей компании, досталось роз‑
нице. Здесь наблюдается максимальный 
процент падения по отношению к прош‑
лым годам. ИБП для домашнего исполь‑
зования не относятся к предметам первой 
необходимости, и потому такую покупку 
с легкостью откладывают”. По его мне‑
нию, в настоящее время все еще очень 
трудно делать прогнозы, хоть сколько‑
то подтверждающиеся конкретными 
цифрами или фактами.

Довольно благополучную ситуацию 
Виктор Беззубик усматривает в сегменте 
динамических источников бесперебой‑
ного питания ( ДИБП): “На сегодняш‑
ний день такие решения встречаются 
реже, чем решения на статических ИБП. 
Но стоит обратить внимание на то, что 
интерес к этим решениям стабилен. 
На фоне относительно небольших про‑
даж  ДИБП на российском рынке в прош‑
лом можно сказать, что их доля практиче‑
ски не изменилась”.

Подчеркивая, что общая экономиче‑
ская ситуация крайне негативно повли‑
яла на российский рынок ИБП, дирек‑
тор департамента решений для ЦОДов 
компании Huawei в России Михаил 
Саликов делится такими наблюдения‑
ми: “В связи с экономическим спадом 
было остановлено множество крупных 
проектов. Однако уже к лету на рын‑
ке стало заметно оживление, и по ито‑
гам летнего периода наблюдается рост 
спроса со стороны заказчиков. Осенью 
были возобновлены некоторые проекты, 
стартовали новые. В связи с этим можно 
говорить о том, что, скорее всего, рынок 
все‑таки прошел свою нижнюю точку 
спада и начинает восстанавливаться”. 
В то же время он отмечает, что основная 
часть крупных комплексных проектов, 
в которых используются системы ИБП 
большой мощности, все еще остаются 
замороженными.

В корпоративном сегменте, в про‑
мышленной автоматике, по мнению 
Андрея Маркина, более актуальной за‑
дачей сегодня остается защита оборудо‑
вания и поддержка его бесперебойной 
работы, что зачастую напрямую свя‑
зано с обеспечением функционирова‑
ния компании, минимизации убытков 
от простоя оборудования. Наблюдае‑
мое сейчас оживление рынка главным 
образом, по его мнению, идет за счет 
корпоративных продаж. “Да, показатели 
продаж и закупок поползли вверх, а вме‑
сте с ними стал сокращаться процент 
падения в сравнении с прошлогодними 

показателями. Однако иллюзий по ча‑
сти завершения общего кризиса у нас 
нет. Мы взвешенно подходим к плани‑

рованию, гибко реагируя на наметив‑
шиеся положительные тренды спроса 
на рынке”, — пояснил он.

Руководитель направления “ИБП и мо‑
ниторы” компании “Марвел‑Дистрибу‑
ция” Сергей Ямов отмечает и некоторые 
позитивные признаки: во‑первых, прой‑
ден пик скачков курса валют, а во‑вторых, 
заказчики наконец‑то пересмотрели бюд‑
жеты и начинают выделять деньги на оп‑
тимизацию и развитие систем электропи‑
тания. “По крайней мере коммерческие 
структуры уже активизировали проведе‑
ние закупок и конкурсов. Мы ожидаем 
также рост запросов со стороны госсек‑
тора, традиционно увеличивающийся 
к концу года, — пояснил он.

По мнению менеджера по продук‑
ции направления “Качественное элек‑
тропитание” компании Eaton в России 
Сергея Амелькина, ситуация на рынке 
СБП в целом оставляет желать лучше‑
го. Глубинными причинами падения 
рынка он, как и другие наши эксперты, 
считает общий экономический кризис 
и влияние внешних факторов. На се‑

рынок систем бесперебойного питания 
в состоянии неопределенности
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годняшний день он предпочитает не го-
ворить о каких-то явных предпосылках 
оздоровления глобального рынка СБП. 
“Падение рынка ИБП было существен-
ным, и первые два квартала текуще-
го года оказались довольно тяжелыми 
и для производителей, и для продав-
цов всего ИКТ-сегмента. У рынка ИБП 
есть определенная сезонность, и, как 
правило, ежегодно в третьем квартале 
наблюдается существенное оживление: 
продажи повышаются, — поясняет 
он. — Поэтому пока можно говорить 
о восстановлении только в рамках 
именно такого сезонного фактора, 
но не рынка в целом”.

Виктор Беззубик, напротив, считает, 
что сегодня о предпосылках для роста 
продаж оборудования СБП говорить 
можно. В большинстве случаев, по его 
мнению, они обусловлены либо предыду-
щими контрактами, которые реализуются 
сейчас и связаны с поставками и пуско-
наладочными работами СБП, либо с кон-
трактами на регламентное обслуживание 
уже эксплуатируемых СБП.

Безусловно, положительным драй-
вером для рынка ИКТ, включая ры-
нок устройств СБП, как предполага-
ет Виктор Беззубик, будет подготовка 
спортивных объектов к крупным спор-
тивным событиям в нашей стране, наме-
ченным на 2017 и 2018 гг. Он отмечает 
также рост запросов на оборудование 
систем бесперебойного электропита-
ния со стороны военно-промышленно-
го комплекса страны и других структур, 
обеспечивающих национальную без о-
пас ность.

И конечно же, на его взгляд, спасатель-
ным кругом для отрасли оборудования 
СБП в России были и остаются ЦОДы 
разного масштаба и назначения, бум 
строительства которых в нашей стране, 
по его оценкам, еще не прошел. В дан-
ном сегменте в основном, считает он, 
сегодня преобладают как модульные, так 
и моноблочные ИБП мощностью 250—
500 кВ∙А.

Подводя итог, можно сказать, что при 
оценке ситуации на рынке ИБП необхо-
димо принимать во внимание внешнеэко-
номические и политические факторы — 
без определенности экономической 
ситуации говорить о начале устойчивого 
восстановления рынка не приходится. 
На этом сходятся все наши эксперты. Од-
нако это отнюдь не значит, что спроса 
на данном рынке нет, просто при нынеш-
них условиях российские заказчики более 
ориентированы на сохранение и оптими-
зацию своего бизнеса, а не на инвестиции 
в развитие, в том числе и ИКТ-инфра-
структуры, неотъемлемой частью кото-
рой является СБП.

Основные проблемы рынка
Конкретная практика, которая у наших 
экспертов различна, позволяет им взгля-
нуть на российский рынок ИБП под раз-
ными углами и указать на ряд переживае-
мых этим рынком проблем.

По мнению Андрея Маркина, негатив-
но на рынке ИБП и на всех его игроках 
сказывается отложенное финансирова-
ние. Виктор Беззубик считает, что в дан-
ный момент основным сдерживающим 
фактором восстановления и роста рын-
ка СБП является не отсутствие спроса 
на оборудование СБП и не экономиче-
ские санкции, а нестабильность валют-
ного рынка.

Наиболее острой проблемой для 
рынка ИБП Сергей Ямов считает уста-
ревший парк оборудования для распре-
деления и передачи электроэнергии 
и, как следствие, пропадание и скачки 
электропитания на потребительском 
входе. Это сказывается на бесперебой-
ной работе устройств, которые созда-
ются сегодня с использованием сов-
ременной элементной базы, а потому 
предъявляют определенные, довольно 
жесткие, требования к качеству элек-
тропитания.

Сергей Амелькин тоже видит пробле-
му (которая, по его мнению, не меняется 
уже на протяжении многих лет) в низ-
ком качестве сетевого электропитания. 
Энергетическая инфраструктура в стра-
не, по его наблюдениям, довольно сильно 
изношена, что ведет к регулярным паде-
ниям напряжения, заниженному уровню 
напряжений в сети… “Гарантий того, что 
входная электросеть не отключится, а на-
пряжение будет в норме, увы, нет”, — го-
ворит он. Всё это крайне отрицательно 
сказывается на оборудовании и процес-
сах непрерывного цикла.

Денис Андреев поддерживает мнение 
экспертов о том, что основной проблемой 
в области электрообеспечения для нашей 
страны по-прежнему остается невысокое 
качество электропитания, и после разва-
ла единой энергосистемы эта проблема, 
как он считает, только усугубилась.

Конечно, эксперты указывают на низ-
кое качество сетевого электропитания 
как на стимулирующее воздействие, 
заставляющее потребителей покупать 
ИБП. При этом бизнес-потребители, 
в отличие от массовых потребителей, ста-
раются не экономить на системах под-
держки бесперебойного электропитания, 
включая их в разряд первоочередных ин-
вестиционных направлений: они продол-
жают закупать ИБП в первую очередь, 
вместе с основным оборудованием.

Оптимистично смотрит на проблемати-
ку рынка ИБП Виктор Беззубик. “Сегод-
ня, — полагает он, — рынок СБП настоль-
ко разнообразен, что можно подобрать 
оптимальную конфигурацию устройства 
под любую ИКТ-систему, поэтому при 
разработке технических решений ни для 
заказчиков, ни для поставщиков проблем 
с этим нет. Что же касается проблем, воз-
можных в ходе сопровождения и эксплу-
атации СБП, то они вполне разрешимы 
путём корректного заключения и испол-
нения сервисных контрактов”.

К текущим проблемам, связанным 
с переживаемыми нашей страной эко-
номическими санкциями, эксперты 
относят потребности заказчиков в об-
новлении оборудования некоторых 
определённых вендоров: они считают, 
что в условиях санкций и нестабиль-
ных курсов валют такое обновление 
не всегда оптимально можно провести. 
То же самое относится к технической 
поддержке уже существующего парка 
оборудования у российских заказчиков, 
подпавших под санкции.

По мнению Александра Ласыго, перво-
очередная проблема рынка СБП заклю-
чается в росте стоимости энергоресурсов. 
“Только за 2015 г., — говорит он, — та-
рифы на тепло, электричество и пар для 
промышленности поднялись на 8,2%”. 
Компания  КРОК, которую он представ-
ляет, эту проблему предлагает решать 
с помощью автономной генерации элек-
троэнергии.

Изменения  
в составе игроков

Александр Ласый отмечает серьёзный 
дефицит отечественных производителей 
на российском рынке ИБП — их прода-
жами в России в основном занимались 
около двух десятков ключевых между-
народных производителей. Однако в по-
следнее время в нашей стране на этом 
рынке начали появляться и новые игроки. 
В большинстве своём это китайские ком-
пании, хотя есть производители и из дру-
гих стран, например Турции. В России 
также построено несколько заводов, где 
ИБП собирают из комплектующих, до-
ставляемых из-за границы.

Денис Андреев тоже считает, что 
кризис и санкции способствуют росту 
продаж недорогих ИБП азиатских про-
изводителей, чья доля по сравнению 
с продукцией западного производства 
постепенно растет. По его наблюдениям, 
наметился разворот ИКТ-рынка в целом 
в сторону китайских производителей. 
Он считает, что на сознание российских 

потребителей влияет в том числе и по-
литика сближения с Китаем и другими 
азиатскими странами, провозглашаемая 
нашим государством.

“Традиционные для России вендоры 
ИБП, — полагает Михаил Саликов, — 
начинают постепенно терять свои ры-
ночные доли, в то время как российские 
и восточные производители, напро-
тив, наращивают объемы поставок”. 
В то же время рынок ИБП достаточно 
инертен, считает он, и процесс этот идет 
медленно. Тем не менее тенденция эта 
видна, и она усиливается.

“Курс на импортозамещение, — гово-
рит Андрей Маркин, — вкупе с неста-
бильной экономической ситуацией при-
вели к смещению спроса в сторону менее 
дорогого, но при этом функционального 
и качественного оборудования”. На этом 
фоне он отмечает повышенный интерес 
к бюджетным новинкам.

Многие государственные заказчики се-
годня, действуя в рамках государственной 
программы на импортозамещение, дейст-
вительно стараются по мере возможности 
заменять импортное оборудование отече-
ственными аналогами. Однако на освое-
ние или разработку многих используемых 
в ИБП технологий, которые могли бы со-
ставить конкуренцию ведущим зарубеж-
ным вендорам, как утверждает Сергей 
Амелькин, требуется много времени и ре-
сурсов.

“Нельзя сказать, — говорит Сергей 
Ямов, — что курс на импортозамещение 
как-то серьезно повлиял на российский 
рынок ИБП (за исключением разве что 
сегмента однофазных устройств). Мощ-
ные же системы, требующие настройки, 
квалифицированного обслуживания, 
оперативного ремонта и быстрого реаги-
рования со стороны производителя, как 
правило, поставляются в нашу страну по-
прежнему из США и Европы”.

Стратегию замещения импортного 
электротехнического оборудования, от-
мечает Сергей Амелькин, в нашей стра-
не некоторые восприняли искаженно, 
замещая импорт из Европы и Северной 
Америки импортом же из Азии. Это, 
по его мнению, оборотная сторона им-
портозамещения, и он надеется, что 
она носит кратковременный характер. 
К тому же в большинстве случаев, по его 
наблюдениям, российские заказчики 
по-прежнему предпочитают использо-
вать оборудование ведущих мировых 
производителей, которые гарантируют 
высокое качество продукции и обслу-
живания.

Говорить об импортозамещении 
на российском рынке ИБП, по мне-
нию Дениса Андреева, можно с боль-
шой долей условности, поскольку хотя 
российские изделия и есть в продаже, 
но их очень мало, к тому же представ-
ленная под отечественными брендами 
продукция в основном является деше-
вым OEM-оборудованием из Китая для 
массового рынка, обычно из низшего це-
нового диапазона, что негативно влияет 
на работоспособность такого оборудо-
вания.

“Полагаю, — говорит Виктор Беззу-
бик, — что времени прошло еще немного, 
и о значимых показателях импортозаме-
щения в сфере ИБП говорить пока рано”. 
Устойчивый спрос на СБП отечествен-
ного производства на текущий момент 
сдерживают, по его мнению, следующие 
факторы:

• низкая информированность о про-
дукции ввиду традиционной ориентации 
российских заказчиков на зарубежных 
производителей;

• слабо проработанные сервисные 
и партнерские программы;

• узкий ассортимент устройств.
Вместе с тем Виктор Беззубик с оп-

тимизмом смотрит на результаты курса 
на импортозамещение для рынка СБП. 
По его мнению, серьезный рост доли оте-
чественных ИБП возможен в системах 
технической без о пас ности и автоматики. 

Доля отечественной продукции, считает 
он, безусловно, будет с каждым годом 
увеличиваться, и уже стоит отметить та-
ких отечественных производителей, как 
ГК “Штиль”, компании “Связь инжини-
ринг” и “Бастион”.

Точки возможного  
роста

Сегодня на рынке ИБП, по мнению 
Сергея Амелькина, поставщики имеют 
дело с отложенным спросом. Хотя жизнь 
в стране из-за экономического кризиса 
и не прекратилась и проекты, находя-
щиеся в стадии разработки, безусловно, 
есть — строятся и модернизируются 
предприятия телекоммуникационной, 
медицинской, банковской, промышлен-
ной и других отраслей, создаются ЦОДы, 
открываются новые офисы и т. п., — 
оздоровление рынка начнется тогда, 
когда станет улучшаться экономическая 
обстановка, когда компании снова смо-
гут брать кредиты и обретут уверенность 
в завтрашнем дне. Точки роста рынка, 
как он считает, зависят от стабилизации 
ситуации во всем мире.

По прогнозам Андрея Маркина, в бли-
жайшее время в тренде рынка ИБП оста-
нутся онлайновые устройства и смарт-
ИБП средней мощности. Кроме этого 
заказчики, по его мнению, все чаще об-
ращают внимание на возможность увели-
чения времени автономной работы ИБП 
за счет подключения дополнительных 
аккумуляторных блоков, что позволяет 
более гибко подходить к решению задач 
по защите оборудования.

Михаил Саликов полагает, что в пер-
вую очередь будет расти спрос на не-
большие и средние СБП. По мере раз-
мораживания отложенных проектов 
по строительству новых ЦОДов и модер-
низации действующих будет восстанавли-
ваться и рынок мощных ИБП.

Виктор Беззубик соглашается с тем, 
что в сегменте статических ИБП, скорее 
всего, будет увеличиваться доля продаж 
систем средней мощности, применяемых 
при построении ЦОДов и востребован-
ных также при создании инженерной 
и информационной инфраструктуры 
культурных и спортивных комплексов, 
объектов гостиничного хозяйства и дру-
гих инфраструктурных объектов мас-
штабов города и района. По его мнению, 
неплохой потенциал для увеличения сво-
ей рыночной доли имеют динамические 
ИБП, но при том условии, если на терри-
тории России большее развитие получат 
сервисные центры и при этом уменьшит-
ся начальная стоимость этих устройств.

Денис Андреев отмечает определен-
ную стабилизацию направления ИБП. 
Представляемая им компания-дистри-
бьютор продолжает политику поддер-
жки достаточных складских запасов ИБП 
различной мощности, чтобы адекватно 
соответствовать потребностям рынка 
и предоставить партнерам и заказчикам 
возможность выбора востребованных се-
годня решений.

Выражая надежду на стабилизацию 
экономической ситуации в течение не-
скольких ближайших лет, Александр 
Ласый ожидает роста продаж дизель-ди-
намических источников бесперебойно-
го питания ( ДДИБП) и энергоцентров. 
Постройка автономной электростанции 
на базе  ДДИБП — это, по его мнению, 
современная альтернатива классическо-
му решению, основанному на примене-
нии ИБП с аккумуляторными батареями, 
которые занимают большую площадь, 
нуждаются в обслуживании и крайне не-
экологичны. В то же время  ДДИБП уже 
активно используются в медицинских 
центрах для обеспечения бесперебойной 
работы оборудования в операционных, 
в авиакомпаниях для объектов диспетче-
ризации, в оборонной промышленности, 
на предприятиях легкой и тяжелой про-
мышленности с непрерывным циклом 
производства, а также в банках, офисных 
зданиях и т. п.� :
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П овседневная деятельность совре‑
менных предприятий и организаций 
неразрывно связана с информацион‑

ными технологиями. При этом в ИТ‑инфра‑
структуре практически любого крупного 
предприятия можно выделить жизненно 
важные ИТ‑системы, требования к функци‑
онированию которых чрезвычайно высоки, 
поскольку их остановка чревата тяжелыми 
финансовыми или имиджевыми потерями 
для компании, а зачастую и поиском нового 
места работы для руководителей. Ключевая 
характеристика таких систем — высокая 
доступность. Как она обеспечивается, какие 
решения для таких систем предлагает ком‑
пания HP, как меняется ландшафт рынка 
решений высокой доступности — обо 
всём этом рассказывают Валерий Солоед, 
менеджер направления бизнес‑критичных 
серверных систем в департаменте корпора‑
тивных решений HP, и Дмитрий Рукавиш-
ников, руководитель отдела инфраструк‑
турных решений департамента системной 
интеграции “ ИНЛАЙН  ГРУП”.

ИТ‑решения высокой доступности — уже 
устоявшийся в ИТ‑индустрии термин. Это 
само по себе говорит о том, что такие 
решения имеют существенные отличия 
от традиционных, широко используемых 
в ИТ‑инфраструктуре предприятий и орга‑
низаций. В чем в общих чертах эти отличия 
заключаются?

ВалерИй Солоед: Когда мы говорим 
о решениях высокой доступности, то имеем 
в виду средства поддержки приложений 
и систем, которые относим к категории кри‑
тически важных. Важных в самых разных 
смыслах — для обеспечения непрерывно‑
сти бизнеса, осуществления финансовых 
операций, управления атомными станциями 
и полетами авиалайнеров, поддержки 
жизнедеятельности человека в целом… 
Соответственно и требования к таким 
решениям предъявляются существенно 
более жесткие, нежели к средствам поддер‑
жки обычных приложений. В реальности 
они заключаются в том, чтобы полностью 
исключить внеплановые простои критиче‑
ски важных систем и свести к минимуму 
плановые. Решить эту задачу с помощью 
традиционных тиражируемых продуктов, 
как правило, не представляется возмож‑
ным. Причин, которые могут привести 
к внеплановым простоям, очень много, 
а потому в таком решении все компоненты, 
все уровни архитектуры должны быть ори‑
ентированы на достижение цели и работать 
взаимосвязанно. Вот почему решение вы‑
сокой доступности — это всегда результат 
предварительного проектирования с целью 
удовлетворения конкретных требований 
заказчика по уровню доступности ис‑
пользуемых им приложений и данных, 
который, как правило, отражается в со‑
глашении об уровне предоставления услуг 
(SLA). Можно сказать, что это ИТ‑решение 
“с большой буквы”.

Можно ли как‑то обозначить границу уров‑
ня доступности приложений, выше которой 
уже приходится применять специализиро‑
ванные платформы и архитектуры?

дМИТрИй рукаВИшнИкоВ: Обозначить 
такую границу можно лишь с известной 
долей условности. Но из личного проект‑
ного опыта могу привести такой пример. 
Крупный заказчик, рассматривая вопрос 
об обеспечении доступности важных для 
него сервисов, после финансовых и мате‑

матических расчетов пришел к выводу, что 
для ряда сервисов с планируемым уровнем 
доступности 97% специальных решений 
высокой доступности ему не требуется — 
можно обойтись стандартным оборудова‑
нием, резервным копированием, виртуали‑
зацией… Если же соответствующее этой 
цифре допустимое время простоя сервиса 
неприемлемо для заказчика и должно быть 
сокращено, то необходимы дополнитель‑
ные меры.

как было сказано, высокая доступность 
ИТ‑системы обеспечивается совокупно‑
стью взаимосвязанных мер и технологий 
на разных уровнях архитектуры решения. 
Что можно выделить в качестве основных 
уровней и компонентов таких решений?

В. С.: Основная задача решений высокой 
доступности заключается в том, чтобы 
не допустить остановки приложения 
или сервиса из‑за разного рода ошибок, 
которые в стандартных системах приводят 
к аварийной остановке и перезагрузке 
операционной системы, и при этом гаран‑
тировать целостность данных. На протя‑
жении многих лет для такого класса задач 
использовались  RISC‑системы, которые 
в отличие от стандартных серверов на про‑
цессорах Intel х86 обладали расширенным 
встроенным функционалом для обнаруже‑
ния и коррекции ряда ошибок на уровне 
аппаратных компонентов и передачи этой 
информации на следующий уровень — 
системному микропрограммному обеспе‑
чению (firmware) и операционной системе. 
Специфическое для этой платформы 
“умное” firmware, учитывающее свойства 
отказоустойчивости процессора и ОС, явля‑
ется некой прослойкой между аппаратным 
обеспечением и операционной системой. 
На основе полученной информации о сбое 
и состоянии компонентов firmware момен‑
тально прерывает работу соответствующих 
процессов операционной системы, чтобы 
не допустить распространения ошибки 
и нарушения целостности данных, анали‑
зирует проблему, подготавливает систему 
к восстановлению и затем возвращает 
управление ОС. Таким образом, на уровне 
firmware инициируются процессы, которые 
ОС использует для восстановления после 
сбоя и продолжения работы. В большин‑
стве случаев это позволяет продолжить 

работу без перезагрузки, локализовать 
и исправить ошибку на уровне ОС, гиперви‑
зора или приложения. Например, это может 
предполагать рестарт отдельной вирту‑
альной машины, в то время как остальные 
продолжают работать, либо повторный 
запрос к базе данных, либо что‑то еще.

Недавно компания НР впервые в инду‑
стрии представила аналогичную отказо‑
устойчивую платформу, но уже на архитек‑
туре х86. Система Superdome X является 
пока единственной индустриально стандарт‑
ной бизнес‑критичной платформой на ос‑
нове процессора Intel Xeon Е7, максимально 
использующей его встроенные свойства 
отказоустойчивости и объединившей 
высокий уровень доступности из мира  UNIX 
с эффективностью стандартных технологий 
из мира х86. Это позволяет нашим заказчи‑
кам не только расширить спектр используе‑
мых приложений, но и значительно снизить 
стоимость владения окружением для 
поддержки критически важных задач.

Следующий уровень — это кластерное 
ПО, обеспечивающее отказоустойчивость 
на уровне всей инфраструктуры решения 
— сетевых компонентов, систем хранения 
данных, приложений. Это тоже обязатель‑
ный компонент, роль которого сродни роли 
системы курсовой устойчивости в автомо‑
биле. Кластерное ПО не участвует в штат‑
ной работе приложения, но в критические 
моменты, когда приложение “попадает 
в занос”, оно позволяет корректно и автома‑
тически быстро восстановить работу прило‑
жения на резервных компонентах. Поэтому 
не стоит экономить на кластерном ПО.

И последний уровень — это, конечно, 
сервисы. Без склада запчастей, без квали‑
фицированной службы поддержки не всегда 
можно гарантировать восстановление 
системы в приемлемый срок. Необходимо 
помнить, что помимо технологий есть еще 
люди, обученный на случай экстремальных 
ситуаций персонал, и есть процедуры — 
технической поддержки, восстановления си‑
стем и, конечно, отслеживания изменений.

Иногда заказчики говорят, что высокая 
стоимость таких решений определяется 
прежде всего маркетингом. На самом деле 
это не так, потому что в этих решениях 
используется целый ряд специальных 
технологий, которых нет в стандартных 
серверах. Эти технологии — результат 

многолетних исследований и разработок, 
вложений в подготовку персонала по вне‑
дрению и поддержке решений.

но всегда ли на практике решение высокой 
доступности включает полный стек?

д. р.: Не всегда. Нередко заказчик из‑
начально ориентируется на минимальный 
простой системы, но когда встает вопрос 
о цене, ему приходится задуматься, не за‑
вышены ли начальные требования. И может 
оказаться, что какие‑то задачи не столь 
критичны для бизнеса и можно сэкономить, 
например, на кластерном ПО, согласившись 
на некоторое увеличение допустимого 
времени простоя.

Иногда заказчики сознательно идут 
на упрощение архитектуры решения. Моти‑
вом для отказа, например, от кластерного 
ПО могут стать опасения, что оно как‑
то повлияет на функционирование важного 
и сложного приложения, работа с которым 
полностью отлажена, но в то же время нет 
людей, которые могли бы в случае необхо‑
димости обеспечить его функционирование 
в измененной рабочей среде. И в этом есть 
своя логика. Нам приходилось сталкивать‑
ся со случаями, когда отказоустойчивый 
кластер в критической ситуации “устойчиво 
отказывал” (и заказчик терял время и день‑
ги) только потому, что обслуживающий 
персонал никогда не тестировал это реше‑
ние и в принципе не умел с ним работать.

Все это, впрочем, только подтверждает 
сказанное: обеспечение функционирования 
системы — это совокупность технических 
решений и организационных мер.

Возвращаясь к вопросу о компонентах 
решения высокой доступности, хочу обра‑
тить внимание на такой важный элемент, 
как система мониторинга. Она не обяза‑
тельно должна быть внешней — мони‑
торинг может осуществляться на уровне 
самих программных компонентов решения. 
Например, ПО кластеризации HP Service‑
guard как раз отличается возможностью 
тонкой настройки мониторинга состояния 
процессов кластеризованных приложений. 
Средства мониторинга позволяют опера‑
тивно реагировать на нештатные ситуации, 
в том числе в автоматизированном режиме, 
что имеет огромное значение при обеспе‑
чении высокой доступности критически 
важных приложений.

Требования к ИТ‑системам поддержки 
критически важных приложений не ограни‑
чиваются их высокой доступностью. каким 
дополнительным требованиям должны 
удовлетворять такие решения?

В. С.: Помимо уровня доступности это, 
конечно, масштабируемость. В обычной 
ситуации, когда нужно увеличить ресурсы 
приложения, проблема решается заменой 
сервера, что связано с закупками, пере‑
носом приложений и данных, простоями, 
а потому подобный подход неприемлем для 
систем высокой доступности. Кроме того, 
хорошая масштабируемость позволяет на‑
растить ресурсы при минимальных затратах.

Еще одно важное требование — длитель‑
ный жизненный цикл компонентов решения 
по сравнению со стандартными, где обнов‑
ление платформы происходит в среднем 
раз в год. Возможность купить, например, 
дополнительный процессор должна быть 
обеспечена и через два, и через пять лет, 
что нереально для стандартных систем.

Наконец, такие решения должны иметь 
сбалансированную архитектуру,  чтобы 
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пропускная способность подсистем вво-
да-вывода соответствовала пропускной 
способности вычислительных компонентов 
подсистемы процессор — память и ни одна 
из этих подсистем не являлась бы узким 
местом.

ИТ‑решения высокой доступности совер‑
шенствовались на протяжении десятилетий. 
Какие тенденции определяют развитие 
данного направления сегодня? Чем они 
обусловлены?

В. C.: Сегменту решений высокой доступ-
ности присущи те же базовые тенденции, 
которые мы наблюдаем в ИТ-индустрии 
в целом. Важнейшая из них — переход 
к индустриальным стандартам, что вызвано 
стремлением снизить расходы и упростить 
инфраструктуру. Традиционно произво-
дители платформ для решений высокой 
доступности держали в своих руках все 
компоненты, включая  RISC-процессоры, 
серверы, ОС, систему мониторинга, 
кластерное ПО и сервисы. Это позволяло 
обеспечить тесную интеграцию на всех 
уровнях решения. Но в последние десять 
лет все участники рынка — и пользователи, 
и производители, и разработчики ПО — все 
больше внимания обращают на оптимиза-
цию расходов на владение, производство 
и разработку.  RISC-процессоры и коммер-
ческий  UNIX сегодня обходятся слишком 
дорого в силу небольших объемов продаж, 
разрабатывать и поддерживать ПО под раз-
личные версии коммерческого  UNIX тоже 
дороже, чем под Linux, и т. д.

По данным ИТ-аналитиков, в течение 
последних пяти-семи лет объемы продаж 
решений на платформах  RISC-UNIX снижа-
ются. Довольно четко прослеживается тен-
денция перехода заказчиков с ландшафта 
 RISC/ UNIX на архитектуру х86/Linux по раз-
ным причинам — с целью стандартизации 
инфраструктуры, для снижения стоимости 
владения, для расширения возможности 
выбора приложений и т. д. Но это совсем 
не означает уменьшения потребности 
в системах высокой доступности. В допол-
нение к традиционным бизнес-критичным 
задачам, работающим в окружениях  UNIX, 
все больше приложений под управлением 
Linux, Windows и VMware входят в разряд 
критически важных для бизнеса заказ-
чиков. Эти изменения вызваны рядом 
факторов, таких как изменение стиля ИТ, 
появление новых технологий — Cloud, 
Big Data, Mobility. Соответственно назрела 
необходимость в аппаратно-программной 
платформе, которая, с одной стороны, 
обеспечивала бы уровень доступности, 
соизмеримый с классическими решениями 
 RISC-UNIX, а с другой — базировалась 
на индустриальном стандарте, в основе 
которого лежит архитектура x86. Компания 
HP первой начала движение в этом направ-
лении, результатом которого стал выход 
на рынок систем Superdome X и NonStop X.

Д. Р.: Данная тенденция в значительной 
степени обусловлена также увеличением 
объемов обрабатываемой информации 
и пропускной способности каналов связи. 
Набирают популярность реализованные 
на стандартных компонентах решения 
по распределенному хранению данных, где 
отказоустойчивость каждого отдельного 
компонента уже не так критична. Если 
в системе хранения задействовано порядка 
тысячи недорогих серверов, а данные 
многократно дублируются, обеспечить 
доступность данных и работоспособность 
приложений можно даже в случае выхода 
из строя десятков серверов.

Кроме того, все больше наработок для 
традиционных систем высокой доступно-
сти, включая технологии кластеризации 
и виртуализации ресурсов, сегодня пере-
носится в стандартные средства (примером 
могут служить современный функционал 

VMware vSphere, Microsoft Hyper-V и других 
систем виртуализации.

Перечень поставщиков аппаратно‑програм‑
мных платформ для построения решений 
высокой доступности сегодня невелик. 
Компания HP — один из таких поставщиков. 
Какое место в ее бизнесе, ориентированном 
на корпоративных заказчиков, занимают 
эти платформы?

В. С.: НР — не просто один из игро-
ков на серверном рынке, а бесспорный 
лидер с учетом сегодняшнего портфеля 
серверных решений, в том числе и бизнес-
критичных. HP-UX, OpenVMS, NonStop, 
 SLES,  RHEL, MS Windows — это перечень 
операционных окружений, под управлением 
которых НР предлагает свои решения вы-
сокой доступности. Можно смело сказать, 
что решения такого класса всегда являлись 
основой нашего серверного бизнеса, то, что 
называется core business. Этому направле-
нию HP уделяет большое внимание, и речь 
идет не только о серверах, но и обо всем 
спектре компонентов решений высокой 
доступности.

В чем заключаются основные преимуще‑
ства HP в сегменте решений высокой до‑
ступности по сравнению с конкурирующими 
поставщиками?

В. С.: Прежде всего в том, что НР пред-
лагает полный набор компонентов для 
построения решений любого уровня 
сложности — серверы, системы хранения, 
коммутационное оборудование, ПО, средст-
ва мониторинга и управления, сервисы раз-
личного уровня и направленности, включая 
финансирование проектов. Это значительно 
упрощает процессы приобретения, интег-
рации и последующей поддержки решения 
в целом, с единой точкой входа для устра-
нения всех возникающих проблем.

Помимо этого НР предлагает самый ши-
рокий портфель бизнес-критичных сервер-
ных решений. Он включает классические 
системы Integrity на базе процессора Intel 
Itanium под управлением ОС HP-UX и Open-
VMS (HP Integrity Blades, Superdome 2); 
высокомасштабируемое решение Non-
Stop на процессорах Itanium со своей 
операционной системой NonStop Kernal, 
обеспечивающее максимальный уровень 
отказоустойчивости и доступности, но уже 
на программном уровне (любой процесс 
операционной системы имеет свой бэкап). 
И, как я уже говорил, с недавних пор у нас 
появились решения NonStop Х и Superdome 
X, уже на процессоре Intel Xeon, которые 
компания IDC относит к категории mission-
critical x86.

В случаях, когда заказчику не требуются 
очень высокие показатели доступности 
приложений, для их поддержки можно 
рассматривать и кластерные конфигурации 
на базе стандартных серверов HP ProLi-
ant и ПО Serviceguard (оно работает и под 
HP-UX, и под Linux). Но при этом нужно 
понимать, что любая ошибка, приводящая 
к остановке сервера, инициирует процедуру 
восстановления работы приложения на ре-
зервном узле, а это уже простои, и часто 
довольно продолжительные.

Д. Р.: Нужно учитывать, что решения 
на базе  UNIX-систем развиваются на про-
тяжении трех десятилетий и за это время 
накоплен огромный опыт в работе с ними. 
Целый ряд предприятий с давних времен ис-
пользуют ОС Open VMS или совсем старые 
версии HP-UX — они умеют с этим рабо-
тать, и им нет смысла мигрировать на дру-
гую платформу. Там, где требуется высокая 
отказоустойчивость, масштабируемость 
и доступность приложения, которое рассчи-
тано на длительный срок службы, выбор 
в пользу традиционных решений остается 
предпочтительным в силу их стабильности. 
Linux-решения делают только первые шаги 

в данном сегменте, поэтому попытки порти-
ровать какие-то решения из мира коммерче-
ского  UNIX в Linux-среду не всегда бывают 
удачными и могут привносить дополнитель-
ные риски. Тем не менее сегодня мы видим 
активное развитие функционала высокой 
доступности для Linux (например, кластери-
зации), как коммерческого, так и свободно 
распространяемого.

Какие предприятия (из каких отраслей) 
сегодня являются в России основными 
потребителями решений для построения си‑
стем высокой доступности? Как изменился 
ландшафт этого рынка за последние годы?

В. С.: В целом ландшафт этого рынка 
практически не изменился. Это крупные 
организации из тех же отраслей, что и пре-
жде: финансовые компании, государствен-
ные структуры, нефтегазовые компании, 
телекоммуникационные, ритейл — все, кто 
имеет дело с ресурсоемкими транзакцион-
ными нагрузками.

Другое дело, что в связи с переходом 
на стандартные архитектуры решения 
становятся дешевле и соответственно 
доступнее для менее крупных заказчиков 
из тех же отраслей.

Какие проекты “ ИНЛАЙН  ГРУП” можно 
привести в качестве примеров внедрения 
современных решений высокой доступно‑
сти? Чем определялся выбор платформы 
и архитектуры решения в этих проектах?

Д. Р.: Один пример из практики нашей 
компании — проект в крупном государст-
венном банке, где наша задача состояла 
в том, чтобы объединить серверы про-
дуктивных баз данных  СУБД Oracle одной 
из критически важных банковских систем 
в кластер высокой доступности.

Отправной точкой для проектирования 
архитектуры решения послужил разра-
ботанный набор угроз, от которых тре-
бовалось защититься. Он включал массу 
возможных ситуаций, в том числе полный 
выход из строя стойки с серверами, диско-
вым массивом и коммутационным обору-
дованием, после чего кластеризуемое при-
ложение должно быть запущено на втором 
узле кластера в том же ЦОДе. Это пред-
определило несколько необычный выбор 
архитектуры решения — метрокластер для 
узлов, размещенных в соседних стойках 
(обычно метрокластер предполагает разне-
сение узлов на большое расстояние).

Большим плюсом этого решения явилось 
то, что оно полностью строилось на про-
дуктах одного производителя: в качестве 
кластерного ПО применен продукт HP Ser-
viceguard совместно с ПО HP Metrocluster 
with Continuous Access, что позволило 
построить систему с полным резервирова-
нием компонентов комплекса; в качестве 
вычислительной подсистемы использова-
ны серверы HP Integrity под управлением 
ОС HP-UX, а в качестве дисковой подси-
стемы — СХД HP EVA с использованием 
дополнительного функционала данных СХД 
— средства аппаратной синхронной репли-
кации данных. Дополнительный функци-
онал по управлению репликацией данных 
разработан HP для собственного массива, 
поэтому нативно интегрируется в кластер. 
И, конечно, надо отметить реализованные 
в кластерном ПО HP широкие возможности 
гибкой настройки мониторинга компонен-
тов решения, чему было уделено особое 
внимание.

Специфика данного проекта заключа-
лась также в том, что серверы приложений 
работали под Linux в виртуальной среде 
VMware и для них пришлось отрабаты-
вать технологии взаимодействия обоих 
узлов кластера с точки зрения репликации 
данных между массивами и построения уже 
более сложного решения для гипервизоров 
среды виртуализации.

Впоследствии подобное решение по по-
строению метрокластеров среды виртуа-
лизации было нами применено в проекте 
с Трубной металлургической компанией 
(ТМК) для обеспечения надежного функци-
онирования уже не банковских приложе-
ний, а общего комплекса виртуализованных 
инфраструктурных сервисов.

Мы довольно давно работаем с ТМК. 
В свое время для нее разрабатывали 
и реализовывали концепцию ЦОД/резерв-
ный ЦОД, и решение высокой доступно-
сти для поддержки критически важных 
сервисов, к которым в компании относят 
в том числе Active Directory, “1С”, элек-
тронную почту, мы строили как метро-
кластер между двумя ЦОДами, но для 
среды виртуализации в целом. В качестве 
функционала, обеспечивающего катастро-
фоустойчивость, используется VMware 
Stretched Cluster, развернутый на функци-
онале VMware vSphere, интегрированном 
с аппаратными средствами синхронной 
репликации данных массивов HP Store-
Serv 7200. В случае аварии сервисы, 
находящиеся на виртуальной платформе, 
автоматически перемещаются из основно-
го ЦОДа в резервный.

Здесь все строилось на аппаратной 
платформе x86, а виртуализация использо-
валась как способ повышения утилизации 
ресурсов и обеспечения устойчивой работы 
сервисов на уровне серверов стандартной 
архитектуры, которые (это не секрет) 
гораздо менее устойчивы и надежны, чем 
специализированное оборудование. Но та-
кая среда была привычной для заказчика, 
а обеспечиваемые ею показатели доступно-
сти сервисов его вполне устроили.

В чем проявляются особенности внедрения 
и эксплуатации решений высокой доступ‑
ности? На что следует обращать особое 
внимание при выполнении таких проектов?

Д. Р.: Всегда нужно помнить, что высокая 
доступность — это комплекс мер. И все 
действия, предпринимаемые в рамках этого 
комплекса, включая организационные, 
должны быть, во-первых, регламентирова-
ны, а во-вторых, отработаны. Кроме того, 
нужно иметь в виду, что очень сложно 
реализовать проект, направленный на по-
вышение уровня доступности решения, 
если оно уже находится в эксплуатации, 
а необходимость в такого рода проектах 
возникает нередко.

Заказчики также довольно часто упу-
скают из виду то, что спроектированное 
и внедренное интегратором решение нужно 
поддерживать, следить за ним и оператив-
но реагировать на возникающие проблемы. 
Причиной таких проблем может стать и сам 
обслуживающий персонал, если он плохо 
подготовлен. Поэтому очень важно, чтобы 
специалисты заказчика привлекались 
к проекту еще на стадии проектирования 
решения, чтобы хорошо понимать, что 
и как будет реализовано, в чьей сфере 
ответственности будет находиться каждый 
компонент решения и что каждый будет 
делать в критических ситуациях. Только 
в этом случае можно рассчитывать на то, 
что проектные параметры доступности 
решения будут обеспечены.

Если же требования к уровню доступ-
ности приложений и сервисов особенно 
высоки, важную роль играет поддержка 
со стороны вендора. В этом плане HP пре-
доставляет весь необходимый комплекс 
услуг, включая обучение специалистов 
партнерских компаний и заказчиков, услуги 
своих сервисных центров, образующих 
сегодня развитую сеть по всей стране, 
а при необходимости и размещение склада 
с зарезервированными запчастями в не-
посредственной близи от заказчика, что 
позволяет оказать ему помощь в заранее 
оговоренный срок.
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П овседневная деятельность совре‑
менных предприятий и организаций 
неразрывно связана с информацион‑

ными технологиями. При этом в ИТ‑инфра‑
структуре практически любого крупного 
предприятия можно выделить жизненно 
важные ИТ‑системы, требования к функци‑
онированию которых чрезвычайно высоки, 
поскольку их остановка чревата тяжелыми 
финансовыми или имиджевыми потерями 
для компании, а зачастую и поиском нового 
места работы для руководителей. Ключевая 
характеристика таких систем — высокая 
доступность. Как она обеспечивается, какие 
решения для таких систем предлагает ком‑
пания HP, как меняется ландшафт рынка 
решений высокой доступности — обо 
всём этом рассказывают Валерий Солоед, 
менеджер направления бизнес‑критичных 
серверных систем в департаменте корпора‑
тивных решений HP, и Дмитрий Рукавиш-
ников, руководитель отдела инфраструк‑
турных решений департамента системной 
интеграции “ ИНЛАЙН  ГРУП”.

ИТ‑решения высокой доступности — уже 
устоявшийся в ИТ‑индустрии термин. Это 
само по себе говорит о том, что такие 
решения имеют существенные отличия 
от традиционных, широко используемых 
в ИТ‑инфраструктуре предприятий и орга‑
низаций. В чем в общих чертах эти отличия 
заключаются?

ВалерИй Солоед: Когда мы говорим 
о решениях высокой доступности, то имеем 
в виду средства поддержки приложений 
и систем, которые относим к категории кри‑
тически важных. Важных в самых разных 
смыслах — для обеспечения непрерывно‑
сти бизнеса, осуществления финансовых 
операций, управления атомными станциями 
и полетами авиалайнеров, поддержки 
жизнедеятельности человека в целом… 
Соответственно и требования к таким 
решениям предъявляются существенно 
более жесткие, нежели к средствам поддер‑
жки обычных приложений. В реальности 
они заключаются в том, чтобы полностью 
исключить внеплановые простои критиче‑
ски важных систем и свести к минимуму 
плановые. Решить эту задачу с помощью 
традиционных тиражируемых продуктов, 
как правило, не представляется возмож‑
ным. Причин, которые могут привести 
к внеплановым простоям, очень много, 
а потому в таком решении все компоненты, 
все уровни архитектуры должны быть ори‑
ентированы на достижение цели и работать 
взаимосвязанно. Вот почему решение вы‑
сокой доступности — это всегда результат 
предварительного проектирования с целью 
удовлетворения конкретных требований 
заказчика по уровню доступности ис‑
пользуемых им приложений и данных, 
который, как правило, отражается в со‑
глашении об уровне предоставления услуг 
(SLA). Можно сказать, что это ИТ‑решение 
“с большой буквы”.

Можно ли как‑то обозначить границу уров‑
ня доступности приложений, выше которой 
уже приходится применять специализиро‑
ванные платформы и архитектуры?

дМИТрИй рукаВИшнИкоВ: Обозначить 
такую границу можно лишь с известной 
долей условности. Но из личного проект‑
ного опыта могу привести такой пример. 
Крупный заказчик, рассматривая вопрос 
об обеспечении доступности важных для 
него сервисов, после финансовых и мате‑

матических расчетов пришел к выводу, что 
для ряда сервисов с планируемым уровнем 
доступности 97% специальных решений 
высокой доступности ему не требуется — 
можно обойтись стандартным оборудова‑
нием, резервным копированием, виртуали‑
зацией… Если же соответствующее этой 
цифре допустимое время простоя сервиса 
неприемлемо для заказчика и должно быть 
сокращено, то необходимы дополнитель‑
ные меры.

как было сказано, высокая доступность 
ИТ‑системы обеспечивается совокупно‑
стью взаимосвязанных мер и технологий 
на разных уровнях архитектуры решения. 
Что можно выделить в качестве основных 
уровней и компонентов таких решений?

В. С.: Основная задача решений высокой 
доступности заключается в том, чтобы 
не допустить остановки приложения 
или сервиса из‑за разного рода ошибок, 
которые в стандартных системах приводят 
к аварийной остановке и перезагрузке 
операционной системы, и при этом гаран‑
тировать целостность данных. На протя‑
жении многих лет для такого класса задач 
использовались  RISC‑системы, которые 
в отличие от стандартных серверов на про‑
цессорах Intel х86 обладали расширенным 
встроенным функционалом для обнаруже‑
ния и коррекции ряда ошибок на уровне 
аппаратных компонентов и передачи этой 
информации на следующий уровень — 
системному микропрограммному обеспе‑
чению (firmware) и операционной системе. 
Специфическое для этой платформы 
“умное” firmware, учитывающее свойства 
отказоустойчивости процессора и ОС, явля‑
ется некой прослойкой между аппаратным 
обеспечением и операционной системой. 
На основе полученной информации о сбое 
и состоянии компонентов firmware момен‑
тально прерывает работу соответствующих 
процессов операционной системы, чтобы 
не допустить распространения ошибки 
и нарушения целостности данных, анали‑
зирует проблему, подготавливает систему 
к восстановлению и затем возвращает 
управление ОС. Таким образом, на уровне 
firmware инициируются процессы, которые 
ОС использует для восстановления после 
сбоя и продолжения работы. В большин‑
стве случаев это позволяет продолжить 

работу без перезагрузки, локализовать 
и исправить ошибку на уровне ОС, гиперви‑
зора или приложения. Например, это может 
предполагать рестарт отдельной вирту‑
альной машины, в то время как остальные 
продолжают работать, либо повторный 
запрос к базе данных, либо что‑то еще.

Недавно компания НР впервые в инду‑
стрии представила аналогичную отказо‑
устойчивую платформу, но уже на архитек‑
туре х86. Система Superdome X является 
пока единственной индустриально стандарт‑
ной бизнес‑критичной платформой на ос‑
нове процессора Intel Xeon Е7, максимально 
использующей его встроенные свойства 
отказоустойчивости и объединившей 
высокий уровень доступности из мира  UNIX 
с эффективностью стандартных технологий 
из мира х86. Это позволяет нашим заказчи‑
кам не только расширить спектр используе‑
мых приложений, но и значительно снизить 
стоимость владения окружением для 
поддержки критически важных задач.

Следующий уровень — это кластерное 
ПО, обеспечивающее отказоустойчивость 
на уровне всей инфраструктуры решения 
— сетевых компонентов, систем хранения 
данных, приложений. Это тоже обязатель‑
ный компонент, роль которого сродни роли 
системы курсовой устойчивости в автомо‑
биле. Кластерное ПО не участвует в штат‑
ной работе приложения, но в критические 
моменты, когда приложение “попадает 
в занос”, оно позволяет корректно и автома‑
тически быстро восстановить работу прило‑
жения на резервных компонентах. Поэтому 
не стоит экономить на кластерном ПО.

И последний уровень — это, конечно, 
сервисы. Без склада запчастей, без квали‑
фицированной службы поддержки не всегда 
можно гарантировать восстановление 
системы в приемлемый срок. Необходимо 
помнить, что помимо технологий есть еще 
люди, обученный на случай экстремальных 
ситуаций персонал, и есть процедуры — 
технической поддержки, восстановления си‑
стем и, конечно, отслеживания изменений.

Иногда заказчики говорят, что высокая 
стоимость таких решений определяется 
прежде всего маркетингом. На самом деле 
это не так, потому что в этих решениях 
используется целый ряд специальных 
технологий, которых нет в стандартных 
серверах. Эти технологии — результат 

многолетних исследований и разработок, 
вложений в подготовку персонала по вне‑
дрению и поддержке решений.

но всегда ли на практике решение высокой 
доступности включает полный стек?

д. р.: Не всегда. Нередко заказчик из‑
начально ориентируется на минимальный 
простой системы, но когда встает вопрос 
о цене, ему приходится задуматься, не за‑
вышены ли начальные требования. И может 
оказаться, что какие‑то задачи не столь 
критичны для бизнеса и можно сэкономить, 
например, на кластерном ПО, согласившись 
на некоторое увеличение допустимого 
времени простоя.

Иногда заказчики сознательно идут 
на упрощение архитектуры решения. Моти‑
вом для отказа, например, от кластерного 
ПО могут стать опасения, что оно как‑
то повлияет на функционирование важного 
и сложного приложения, работа с которым 
полностью отлажена, но в то же время нет 
людей, которые могли бы в случае необхо‑
димости обеспечить его функционирование 
в измененной рабочей среде. И в этом есть 
своя логика. Нам приходилось сталкивать‑
ся со случаями, когда отказоустойчивый 
кластер в критической ситуации “устойчиво 
отказывал” (и заказчик терял время и день‑
ги) только потому, что обслуживающий 
персонал никогда не тестировал это реше‑
ние и в принципе не умел с ним работать.

Все это, впрочем, только подтверждает 
сказанное: обеспечение функционирования 
системы — это совокупность технических 
решений и организационных мер.

Возвращаясь к вопросу о компонентах 
решения высокой доступности, хочу обра‑
тить внимание на такой важный элемент, 
как система мониторинга. Она не обяза‑
тельно должна быть внешней — мони‑
торинг может осуществляться на уровне 
самих программных компонентов решения. 
Например, ПО кластеризации HP Service‑
guard как раз отличается возможностью 
тонкой настройки мониторинга состояния 
процессов кластеризованных приложений. 
Средства мониторинга позволяют опера‑
тивно реагировать на нештатные ситуации, 
в том числе в автоматизированном режиме, 
что имеет огромное значение при обеспе‑
чении высокой доступности критически 
важных приложений.

Требования к ИТ‑системам поддержки 
критически важных приложений не ограни‑
чиваются их высокой доступностью. каким 
дополнительным требованиям должны 
удовлетворять такие решения?

В. С.: Помимо уровня доступности это, 
конечно, масштабируемость. В обычной 
ситуации, когда нужно увеличить ресурсы 
приложения, проблема решается заменой 
сервера, что связано с закупками, пере‑
носом приложений и данных, простоями, 
а потому подобный подход неприемлем для 
систем высокой доступности. Кроме того, 
хорошая масштабируемость позволяет на‑
растить ресурсы при минимальных затратах.

Еще одно важное требование — длитель‑
ный жизненный цикл компонентов решения 
по сравнению со стандартными, где обнов‑
ление платформы происходит в среднем 
раз в год. Возможность купить, например, 
дополнительный процессор должна быть 
обеспечена и через два, и через пять лет, 
что нереально для стандартных систем.

Наконец, такие решения должны иметь 
сбалансированную архитектуру,  чтобы 
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пропускная способность подсистем вво-
да-вывода соответствовала пропускной 
способности вычислительных компонентов 
подсистемы процессор — память и ни одна 
из этих подсистем не являлась бы узким 
местом.

ИТ‑решения высокой доступности совер‑
шенствовались на протяжении десятилетий. 
Какие тенденции определяют развитие 
данного направления сегодня? Чем они 
обусловлены?

В. C.: Сегменту решений высокой доступ-
ности присущи те же базовые тенденции, 
которые мы наблюдаем в ИТ-индустрии 
в целом. Важнейшая из них — переход 
к индустриальным стандартам, что вызвано 
стремлением снизить расходы и упростить 
инфраструктуру. Традиционно произво-
дители платформ для решений высокой 
доступности держали в своих руках все 
компоненты, включая  RISC-процессоры, 
серверы, ОС, систему мониторинга, 
кластерное ПО и сервисы. Это позволяло 
обеспечить тесную интеграцию на всех 
уровнях решения. Но в последние десять 
лет все участники рынка — и пользователи, 
и производители, и разработчики ПО — все 
больше внимания обращают на оптимиза-
цию расходов на владение, производство 
и разработку.  RISC-процессоры и коммер-
ческий  UNIX сегодня обходятся слишком 
дорого в силу небольших объемов продаж, 
разрабатывать и поддерживать ПО под раз-
личные версии коммерческого  UNIX тоже 
дороже, чем под Linux, и т. д.

По данным ИТ-аналитиков, в течение 
последних пяти-семи лет объемы продаж 
решений на платформах  RISC-UNIX снижа-
ются. Довольно четко прослеживается тен-
денция перехода заказчиков с ландшафта 
 RISC/ UNIX на архитектуру х86/Linux по раз-
ным причинам — с целью стандартизации 
инфраструктуры, для снижения стоимости 
владения, для расширения возможности 
выбора приложений и т. д. Но это совсем 
не означает уменьшения потребности 
в системах высокой доступности. В допол-
нение к традиционным бизнес-критичным 
задачам, работающим в окружениях  UNIX, 
все больше приложений под управлением 
Linux, Windows и VMware входят в разряд 
критически важных для бизнеса заказ-
чиков. Эти изменения вызваны рядом 
факторов, таких как изменение стиля ИТ, 
появление новых технологий — Cloud, 
Big Data, Mobility. Соответственно назрела 
необходимость в аппаратно-программной 
платформе, которая, с одной стороны, 
обеспечивала бы уровень доступности, 
соизмеримый с классическими решениями 
 RISC-UNIX, а с другой — базировалась 
на индустриальном стандарте, в основе 
которого лежит архитектура x86. Компания 
HP первой начала движение в этом направ-
лении, результатом которого стал выход 
на рынок систем Superdome X и NonStop X.

Д. Р.: Данная тенденция в значительной 
степени обусловлена также увеличением 
объемов обрабатываемой информации 
и пропускной способности каналов связи. 
Набирают популярность реализованные 
на стандартных компонентах решения 
по распределенному хранению данных, где 
отказоустойчивость каждого отдельного 
компонента уже не так критична. Если 
в системе хранения задействовано порядка 
тысячи недорогих серверов, а данные 
многократно дублируются, обеспечить 
доступность данных и работоспособность 
приложений можно даже в случае выхода 
из строя десятков серверов.

Кроме того, все больше наработок для 
традиционных систем высокой доступно-
сти, включая технологии кластеризации 
и виртуализации ресурсов, сегодня пере-
носится в стандартные средства (примером 
могут служить современный функционал 

VMware vSphere, Microsoft Hyper-V и других 
систем виртуализации.

Перечень поставщиков аппаратно‑програм‑
мных платформ для построения решений 
высокой доступности сегодня невелик. 
Компания HP — один из таких поставщиков. 
Какое место в ее бизнесе, ориентированном 
на корпоративных заказчиков, занимают 
эти платформы?

В. С.: НР — не просто один из игро-
ков на серверном рынке, а бесспорный 
лидер с учетом сегодняшнего портфеля 
серверных решений, в том числе и бизнес-
критичных. HP-UX, OpenVMS, NonStop, 
 SLES,  RHEL, MS Windows — это перечень 
операционных окружений, под управлением 
которых НР предлагает свои решения вы-
сокой доступности. Можно смело сказать, 
что решения такого класса всегда являлись 
основой нашего серверного бизнеса, то, что 
называется core business. Этому направле-
нию HP уделяет большое внимание, и речь 
идет не только о серверах, но и обо всем 
спектре компонентов решений высокой 
доступности.

В чем заключаются основные преимуще‑
ства HP в сегменте решений высокой до‑
ступности по сравнению с конкурирующими 
поставщиками?

В. С.: Прежде всего в том, что НР пред-
лагает полный набор компонентов для 
построения решений любого уровня 
сложности — серверы, системы хранения, 
коммутационное оборудование, ПО, средст-
ва мониторинга и управления, сервисы раз-
личного уровня и направленности, включая 
финансирование проектов. Это значительно 
упрощает процессы приобретения, интег-
рации и последующей поддержки решения 
в целом, с единой точкой входа для устра-
нения всех возникающих проблем.

Помимо этого НР предлагает самый ши-
рокий портфель бизнес-критичных сервер-
ных решений. Он включает классические 
системы Integrity на базе процессора Intel 
Itanium под управлением ОС HP-UX и Open-
VMS (HP Integrity Blades, Superdome 2); 
высокомасштабируемое решение Non-
Stop на процессорах Itanium со своей 
операционной системой NonStop Kernal, 
обеспечивающее максимальный уровень 
отказоустойчивости и доступности, но уже 
на программном уровне (любой процесс 
операционной системы имеет свой бэкап). 
И, как я уже говорил, с недавних пор у нас 
появились решения NonStop Х и Superdome 
X, уже на процессоре Intel Xeon, которые 
компания IDC относит к категории mission-
critical x86.

В случаях, когда заказчику не требуются 
очень высокие показатели доступности 
приложений, для их поддержки можно 
рассматривать и кластерные конфигурации 
на базе стандартных серверов HP ProLi-
ant и ПО Serviceguard (оно работает и под 
HP-UX, и под Linux). Но при этом нужно 
понимать, что любая ошибка, приводящая 
к остановке сервера, инициирует процедуру 
восстановления работы приложения на ре-
зервном узле, а это уже простои, и часто 
довольно продолжительные.

Д. Р.: Нужно учитывать, что решения 
на базе  UNIX-систем развиваются на про-
тяжении трех десятилетий и за это время 
накоплен огромный опыт в работе с ними. 
Целый ряд предприятий с давних времен ис-
пользуют ОС Open VMS или совсем старые 
версии HP-UX — они умеют с этим рабо-
тать, и им нет смысла мигрировать на дру-
гую платформу. Там, где требуется высокая 
отказоустойчивость, масштабируемость 
и доступность приложения, которое рассчи-
тано на длительный срок службы, выбор 
в пользу традиционных решений остается 
предпочтительным в силу их стабильности. 
Linux-решения делают только первые шаги 

в данном сегменте, поэтому попытки порти-
ровать какие-то решения из мира коммерче-
ского  UNIX в Linux-среду не всегда бывают 
удачными и могут привносить дополнитель-
ные риски. Тем не менее сегодня мы видим 
активное развитие функционала высокой 
доступности для Linux (например, кластери-
зации), как коммерческого, так и свободно 
распространяемого.

Какие предприятия (из каких отраслей) 
сегодня являются в России основными 
потребителями решений для построения си‑
стем высокой доступности? Как изменился 
ландшафт этого рынка за последние годы?

В. С.: В целом ландшафт этого рынка 
практически не изменился. Это крупные 
организации из тех же отраслей, что и пре-
жде: финансовые компании, государствен-
ные структуры, нефтегазовые компании, 
телекоммуникационные, ритейл — все, кто 
имеет дело с ресурсоемкими транзакцион-
ными нагрузками.

Другое дело, что в связи с переходом 
на стандартные архитектуры решения 
становятся дешевле и соответственно 
доступнее для менее крупных заказчиков 
из тех же отраслей.

Какие проекты “ ИНЛАЙН  ГРУП” можно 
привести в качестве примеров внедрения 
современных решений высокой доступно‑
сти? Чем определялся выбор платформы 
и архитектуры решения в этих проектах?

Д. Р.: Один пример из практики нашей 
компании — проект в крупном государст-
венном банке, где наша задача состояла 
в том, чтобы объединить серверы про-
дуктивных баз данных  СУБД Oracle одной 
из критически важных банковских систем 
в кластер высокой доступности.

Отправной точкой для проектирования 
архитектуры решения послужил разра-
ботанный набор угроз, от которых тре-
бовалось защититься. Он включал массу 
возможных ситуаций, в том числе полный 
выход из строя стойки с серверами, диско-
вым массивом и коммутационным обору-
дованием, после чего кластеризуемое при-
ложение должно быть запущено на втором 
узле кластера в том же ЦОДе. Это пред-
определило несколько необычный выбор 
архитектуры решения — метрокластер для 
узлов, размещенных в соседних стойках 
(обычно метрокластер предполагает разне-
сение узлов на большое расстояние).

Большим плюсом этого решения явилось 
то, что оно полностью строилось на про-
дуктах одного производителя: в качестве 
кластерного ПО применен продукт HP Ser-
viceguard совместно с ПО HP Metrocluster 
with Continuous Access, что позволило 
построить систему с полным резервирова-
нием компонентов комплекса; в качестве 
вычислительной подсистемы использова-
ны серверы HP Integrity под управлением 
ОС HP-UX, а в качестве дисковой подси-
стемы — СХД HP EVA с использованием 
дополнительного функционала данных СХД 
— средства аппаратной синхронной репли-
кации данных. Дополнительный функци-
онал по управлению репликацией данных 
разработан HP для собственного массива, 
поэтому нативно интегрируется в кластер. 
И, конечно, надо отметить реализованные 
в кластерном ПО HP широкие возможности 
гибкой настройки мониторинга компонен-
тов решения, чему было уделено особое 
внимание.

Специфика данного проекта заключа-
лась также в том, что серверы приложений 
работали под Linux в виртуальной среде 
VMware и для них пришлось отрабаты-
вать технологии взаимодействия обоих 
узлов кластера с точки зрения репликации 
данных между массивами и построения уже 
более сложного решения для гипервизоров 
среды виртуализации.

Впоследствии подобное решение по по-
строению метрокластеров среды виртуа-
лизации было нами применено в проекте 
с Трубной металлургической компанией 
(ТМК) для обеспечения надежного функци-
онирования уже не банковских приложе-
ний, а общего комплекса виртуализованных 
инфраструктурных сервисов.

Мы довольно давно работаем с ТМК. 
В свое время для нее разрабатывали 
и реализовывали концепцию ЦОД/резерв-
ный ЦОД, и решение высокой доступно-
сти для поддержки критически важных 
сервисов, к которым в компании относят 
в том числе Active Directory, “1С”, элек-
тронную почту, мы строили как метро-
кластер между двумя ЦОДами, но для 
среды виртуализации в целом. В качестве 
функционала, обеспечивающего катастро-
фоустойчивость, используется VMware 
Stretched Cluster, развернутый на функци-
онале VMware vSphere, интегрированном 
с аппаратными средствами синхронной 
репликации данных массивов HP Store-
Serv 7200. В случае аварии сервисы, 
находящиеся на виртуальной платформе, 
автоматически перемещаются из основно-
го ЦОДа в резервный.

Здесь все строилось на аппаратной 
платформе x86, а виртуализация использо-
валась как способ повышения утилизации 
ресурсов и обеспечения устойчивой работы 
сервисов на уровне серверов стандартной 
архитектуры, которые (это не секрет) 
гораздо менее устойчивы и надежны, чем 
специализированное оборудование. Но та-
кая среда была привычной для заказчика, 
а обеспечиваемые ею показатели доступно-
сти сервисов его вполне устроили.

В чем проявляются особенности внедрения 
и эксплуатации решений высокой доступ‑
ности? На что следует обращать особое 
внимание при выполнении таких проектов?

Д. Р.: Всегда нужно помнить, что высокая 
доступность — это комплекс мер. И все 
действия, предпринимаемые в рамках этого 
комплекса, включая организационные, 
должны быть, во-первых, регламентирова-
ны, а во-вторых, отработаны. Кроме того, 
нужно иметь в виду, что очень сложно 
реализовать проект, направленный на по-
вышение уровня доступности решения, 
если оно уже находится в эксплуатации, 
а необходимость в такого рода проектах 
возникает нередко.

Заказчики также довольно часто упу-
скают из виду то, что спроектированное 
и внедренное интегратором решение нужно 
поддерживать, следить за ним и оператив-
но реагировать на возникающие проблемы. 
Причиной таких проблем может стать и сам 
обслуживающий персонал, если он плохо 
подготовлен. Поэтому очень важно, чтобы 
специалисты заказчика привлекались 
к проекту еще на стадии проектирования 
решения, чтобы хорошо понимать, что 
и как будет реализовано, в чьей сфере 
ответственности будет находиться каждый 
компонент решения и что каждый будет 
делать в критических ситуациях. Только 
в этом случае можно рассчитывать на то, 
что проектные параметры доступности 
решения будут обеспечены.

Если же требования к уровню доступ-
ности приложений и сервисов особенно 
высоки, важную роль играет поддержка 
со стороны вендора. В этом плане HP пре-
доставляет весь необходимый комплекс 
услуг, включая обучение специалистов 
партнерских компаний и заказчиков, услуги 
своих сервисных центров, образующих 
сегодня развитую сеть по всей стране, 
а при необходимости и размещение склада 
с зарезервированными запчастями в не-
посредственной близи от заказчика, что 
позволяет оказать ему помощь в заранее 
оговоренный срок.
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Владимир романченко

Сегодня, когда вездесущий Ин‑
тернет поселился даже в часах 
и градусниках, а проводными 

и беспроводными сетями охвачены уда‑
лённые на тысячи километров рабочие 
места, трудно себе представить, что 

всего лишь три десятилетия 
назад подобное казалось не‑

сбыточной фантастикой. Весь докумен‑
тооборот между несколькими офисны‑
ми компьютерами, например для вывода 
документа на печать с единственного 
подключенного к нему ПК, осуществ‑
лялся с помощью дискет, а такие по‑
вседневные удобства, как сетевой обмен 
данными, электронная почта и мессен‑
джеры, вероятно, только зарождались 
в умах наиболее смелых мечтателей.

Сетевая ИТ‑инфраструктура сов‑
ременного предприятия — это нечто 
гораздо большее, нежели линии и обо‑
рудование для передачи данных. Совре‑
менные сети “поумнели”, обогатились 
возможностями виртуализации и про‑
граммного конфигурирования, а сама 
индустрия коммуникаций развивает‑
ся семимильными шагами, составляя 
многомиллиард ный рынок повседневно 
используемых услуг.

В нашей сегодняшней беседе о заро‑
ждении и становлении отечественного 
бизнеса сетевых технологий, о его сегод‑
няшнем дне и о перспективах мы попро‑
сили принять участие экспертов из дей‑
ствующих в этой сфере компаний.

когда небо было голубее,  
а трава зеленее

Старт формирования в России рынка 
сетевых ИТ‑решений наши эксперты 
практически единодушно связывают 
с началом 1990‑х.

“Сегмент сетевых ИТ‑решений в Рос‑
сии начал формироваться немногим по‑
зже распада  СССР, когда количество 
ПК на предприятиях стало расти и тре‑
бовалось каким‑то образом наладить 
взаимодействие между ними, — вспо‑
минает Константин Парфенов, управ‑
ляющий директор компании  РАССЭ 
(ГК “Ай‑Теко”). — Фирмы, которые 
занимались перепродажей западно‑
го оборудования в России, обратили 
внимание, что становится востребо‑
ванным не только само оборудование 
и ПО, но и его техническое сопрово‑
ждение, поддержка, установка, создание 
и реализация комплексных проектов. 
В начале 90‑х стали появляться первые 
системные интеграторы. Достаточно по‑
смотреть на сегодняшний ТОП‑20 по‑
добных компаний, чтобы понять, что 
основная масса нынешних лидеров от‑
расли зарождалась именно в то время. 
К 1994—1996 гг. большинство крупных 
западных вендоров уже обратило вни‑
мание на быстрорастущий российский 
рынок. Простая “купля‑продажа” пе‑
реставала приносить необходимый уро‑
вень прибыли. Компаниям нужно было 
искать новые возможности для роста. 
Одни пытались нарастить объемы по‑
ставок техники и развивать сети дистри‑
буции, а другие стремились наладить 
контакт с клиентами, улучшая сервис 
и качество предоставляемых решений, 

стараясь комплексно подходить к про‑
блемам заказчиков”.

Конечно, не все компании — перво‑
проходцы этого рынка, включая запад‑
ные, и сегодня представлены на нем, 
констатирует Андрей Кузьмич, дирек‑
тор российского представительства 
Cisco по технологиям: “Многие перво‑
проходцы, например Wellfleet, остались 
в истории. Возможно, кто‑то ещё пом‑
нит и такие имена, как SCO Unix, Novell 
Netware, Cabletron”.

Формирование массовой потребно‑
сти объединять инсталлированную базу 
компьютеров в сети (хотя до этого уже 
существовали крупные сети на основе 
технологий X.25 и Frame Relay) Алексей 
Анастасьев, менеджер по развитию биз‑
неса компании “Инфосистемы Джет”, 
связывает с появлением новых задач 
в нефтегазовом, финансовом, государ‑
ственном и других секторах российского 
рынка. “Россия, несмотря на плачевное 
состояние экономики, удивляла весь 
мир, — констатирует он, — в первых 
рядах внедряя самые передовые на тот 
момент сетевые технологии (такие, на‑
пример, как  FDDI — TokenRing, работа‑
ющий на фантастических для тех времён 
скоростях 100 Мбит/с, и т. п.). Сетевые 
технологии тогда были в диковинку, ква‑
лифицированные специалисты — ред‑
костью, а маржинальность сделок — за‑
облачной”.

Иначе характеризует тот период Рус‑
лан Чиняков, вице‑президент OCS Dis‑
tribution: “Поначалу сегмент сетевых 
ИТ‑решений на 90% был представлен 
локальными сетями с отставанием от раз‑
витых стран на четыре‑пять лет. В то вре‑
мя разрыв в четыре года означал, что 
вы находитесь в предыдущей техноло‑
гической эпохе. На рынке преоблада‑
ли малоизвестные бренды, в основном 
тайваньские, многие из которых вскоре 
навсегда исчезли. Но некоторые, как, 
например, D‑Link, лишь на время поки‑
нули российский рынок, чтобы потом 
вернуться. В сегменте сетевого ПО флаг‑
маном стала Novell Netware. До начала 
2000‑х это имя было практически сино‑
нимом серверной сетевой ОС.

Во второй половине 1990‑х трендом 
стал Интернет — в то, о чем так дол‑
го говорили и писали, наконец можно 
было “войти”. И, как ни странно, ката‑
лизатором этого стало не развитие те‑
лекоммуникационного “железа”, а вы‑

ход Windows 95. С ее помощью, а также 
с установкой дополнительного ПО (по‑
скольку Microsoft в лице Билла Гейтса 
упорно “не замечала” существование 
Интернета) появилась возможность 
подключаться к Интернету обычным 
пользователям через модем или офи‑
сную сеть.

Работало это очень медленно, но зер‑
но было посеяно. И сети, на этот раз 
глобальные, мигом ворвались в хит‑па‑
рад ИТ и закрепились там на десятиле‑
тия, подобно альбому “Dark Side Of The 
Moon” Pink Floyd. Сети стали действи‑
тельно интересны и важны не только 
для крупных корпораций и “фидошни‑
ков” (техно‑гиков той поры), а практи‑
чески всем. Очень быстро интернет‑тех‑
нологии стали проникать и в локальные 
сети — не только как мода на “собст‑
венные сайты”, но и как методология 
построения корпоративных ИТ‑систем.

Вспомним, что тогда никакого поня‑
тия об “унифицированных коммуника‑
циях” не было, и телефонные сети, осо‑
бенно офисные, существовали в своей 
вселенной. Но и там назревали изме‑
нения: от аналоговых  УПАТ “народ” 
быстро переходил на гибридные. В этот 
момент имя Panasonic практически ста‑
ло нарицательным — синонимом теле‑
фонной станции для малого и среднего 
бизнеса. Заметим, что прошло уже более 
двадцати лет, а лидер в этом сегменте 
по сути тот же.

Во второй половине 1990‑х возникли 
и первые робкие, незрелые, не ко време‑
ни и потому не вышедшие на широкий 
рынок ВКС‑решения. Сначала поверх 
 ISDN (в шуточном разговорнике “тех‑
но‑гуру” эта аббревиатура переводилась 
как “It Still Does Nothing”, и это было 
весьма недалеко от истины), а немного 
погодя — передача голоса и даже видео 
поверх IP”.

Новые ИТ‑решения, как правило, 
возникают вслед за новым технологи‑
ческим витком, позволяющим реали‑
зовать идею, констатирует Владимир 
Мешалкин, директор центра вычисли‑
тельных комплексов RedSys. Из значи‑
мых вех в развитии сетевых ИТ‑решений 
он выделяет формирование в середине 
1990‑х лидирующей роли Ethernet как 
основного протокола канального уров‑
ня и начало повсеместного использова‑
ния коммутаторов не только на уровне 
ядра, но и на уровне под раз де лений, 
что наложило отпечаток на дальнейшее 
развитие отрасли.

Формирование к 2000 г. среды переда‑
чи данных со скоростью 1 Гбит/с и раз‑
витие технологий передачи голоса 
поверх IP позволило начать эру муль‑
тимедийного общения, построения 
офисных АТС на базе сетевых решений. 
Середина 2000‑х ознаменовалась взрыв‑
ным ростом услуг VoIP, достижением 
скорости передачи данных в 10 Гбит/с. 
К 2010‑му была покорена скорость 
40/100 Гбит/с, образовался термин кон‑
вергентной инфраструктуры и появи‑
лись законченные решения, такие как 
FlexPod, например. Широкое распро‑
странение получил протокол FCoE, что 
позволило значительно упростить и упо‑
рядочить инфраструктуру. Создание 

высокоскоростных беспроводных сетей 
подстегнуло отрасль мобильных поль‑
зовательских устройств и направление 
объединенных коммуникаций.

По мнению Алексея Анастасьева, 
бурное насыщение нашего рынка сете‑
выми решениями продолжалось с кон‑
ца 1990‑х вплоть до середины 2000‑х. 
Тогда на мировой арене наблюдалась 
борьба различных сетевых технологий: 
TDM (коммутация каналов), IP (па‑
кетная передача), ATM (коммутация 
ячеек), — которая в итоге завершилась 
мировой победой IP. Специфика рос‑
сийских просторов и устаревшая инфра‑
структура линий связи диктовали нам 
активное использование TDM в ведом‑
ственных и корпоративных сетях свя‑
зи. Вместе с тем на российском рынке 
шло бурное строительство локальных 
IP‑сетей и сетей связи на базе PDH‑, 
SDH‑ и xWDM‑технологий. В этот пери‑
од технологии становились доступнее, 
произошло естественное насыщение 
рынка квалифицированными специа‑
листами, конкуренция выросла, цены 
на сетевые решения стали рыночными.

2010‑е, по мнению Алексея Анастась‑
ева, ознаменованы переходом к плано‑
вому развитию и модернизации постро‑
енных сетей, что в основном связано 
с уходом от TDM и глобальным перехо‑
дом на IP‑технологии, внедрением но‑
вых стандартов управления качеством 
сервисов и новых стандартов скоростей, 
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Во второй половине 
1990‑х трендом стал 

Интернет — в то, 
о чем так долго говорили 
и писали, наконец можно  

было “войти”.  
И, как ни странно, 

катализатором этого 
стало не развитие 

телекоммуникационного 
“железа”, а выход Windows 95.

обусловленных общемировыми тен‑
денциями роста генерируемых и хра‑
нимых нами данных. Сетевые решения 
к тому времени давно перешли в разряд 
ординарных и типовых, конкуренция 
в данном секторе рынка стала высокой, 
а маржинальность понизилась.

о взлётах и падениях: рынок 
сетевых иТ‑инфраструктур 

в кризисные 1998 и 2008 гг.
Как вспоминает Андрей Кузьмич, оба 
кризиса не оказали особого влияния 
на бизнес его компании: “Я начал ра‑
ботать в Cisco в марте 1998 г. и хоро‑
шо помню тревожные ожидания после 
того, что случилось в августе 1998 г. 
К счастью и к моему удивлению, они 
не оправдались. В 1998‑м и в последу‑
ющие годы сетевая индустрия в нашей 
стране развивалась стремительно, что 
позитивно повлияло на бизнес. Кризис 
2008 г. мы также прошли достаточно 
гладко и уже в 2009‑м стали прораба‑
тывать возможность развёртывания ло‑
кального производства наших продук‑
тов, что и сделали два года спустя”.

Константин Парфенов уверен, что 
кризис — это всегда проверка на про‑
чность и необходимость пересмотреть/
оптимизировать свои расходы. После 
1998‑го клиенты рынка системной ин‑
теграции стали понимать, что эффек‑
тивное управление предприятием ми‑
нимизирует потери компании и может 
рассматриваться как серьезный анти‑
кризисный инструмент.

Большинство крупных игроков вы‑
стояло, пережив кризис 1998 г. Помо‑
гли ранее заключенные долгосрочные 
контракты и, несмотря на удешевление 
рубля, общая тенденция к снижению 
цены оборудования в долларовом выра‑
жении. Увеличилось также и количество 
проектов, выполняемых для промыш‑
ленных и экспортно‑ориентированных 
предприятий.

Кризис 2008‑го был несколько иного 
рода. Общая неопределенность в миро‑
вой экономике, по мнению Константина 
Парфенова, заставляла крупных заказ‑
чиков откладывать вложения в дорогие 
перспективные проекты. Многие стали 
искать возможность оптимизировать 
расходы на ИТ‑инфраструктуру, ста‑
раясь получить максимальную отдачу 
от уже реализованных проектов. Инте‑
рес клиентов сместился больше в сто‑
рону качественного сервиса, нежели 
к установке новых систем.

“Кризисы 1998 и 2008 гг. сетевой сег‑
мент пережил так же, как и основной 
ИТ‑рынок, — вспоминает Руслан Чи‑
няков, — на несколько месяцев “лёг 
на дно”, переждал самый тяжелый пе‑
риод, потом всплыл и почти сразу вошел 
в этап взрывного роста в 1999—2000 гг., 
а также в этап отыгрыша отложенно‑
го спроса в 2010‑м. Кризис 1998‑го стал 
своего рода фильтром как для некото‑
рых технологий (например, ускорил за‑
кат АТМ‑технологий и переход на про‑
токол IP как единый и единственный 
стандарт локальных и глобальных се‑
тей), так и для игроков рынка — вендо‑
ров и системных интеграторов. Именно 
во время кризиса 1998‑го роль правиль‑
ного Value‑Add‑дистрибьютора выросла 
в глазах многих сетевых вендоров в разы, 
если не на порядок. Вендоры оценили 
и управление финансовыми рисками, 
и умение с минимальными вложения‑
ми удерживать сжавшийся рынок, и по‑
мощь дистрибьютора в совместном про‑
рыве в послекризисный период. Можно 
сказать, что именно после 1998 г. класси‑
ческая модель дистрибуции полностью 
прижилась и в сетевом мире.

Кризис 2008‑го был феноменаль‑
но похож на кризис 1998‑го, несмотря 
на то что вызван совсем другим набором 
причин. Он был гораздо менее “интере‑
сным” с точки зрения подобных качест‑
венных изменений, но зато явно проде‑
монстрировал, “кто купался голышом”, 

а кто хорошо выучил уроки 1998‑го и, 
почувствовав признаки нового кризиса, 
быстро и эффективно к нему подгото‑
вился”.

По мнению Алексея Анастасьева, от‑
голоски кризиса 2008 г., который но‑
сил глобальный общемировой характер, 
мы ощущаем до сих пор. В результате 
него с сетевого рынка ушел, например, 
крупнейший производитель оборудо‑
вания Nortel Networks. Мировой ры‑
нок производителей сетевых решений 
претерпел ряд слияний и поглощений, 
которые продолжаются и по сей день. 
Российский ИТ‑рынок просел, по раз‑
ным оценкам, на 30—40%, но все ос‑
новные игроки этого рынка справились 
с кризисом. Положительными факто‑
рами в преодолении кризиса стало по‑
вышение эффективности ведения биз‑
неса, благоприятная для работодателя 
ситуация на рынке ИТ‑кадров, освоение 
новых технологических сегментов и ре‑
шений. В преддверии кризиса 2008 г. 
сегмент сетевых решений достиг в Рос‑
сии своего насыщения, поэтому помимо 
общего падения рынка кризис не внес 
значительных изменений в динамику 
развития данного сегмента.

“Так сложилось, что в кризис первым 
делом страдала сфера ИТ, поскольку до‑
стигнутый на тот момент порог зрелости 
компаний не давал возможности оце‑
нить вклад и потенциал ИТ в основной 
бизнес, — вспоминает Владимир Ме‑
шалкин. — Возникшая курсовая разница 
фактически поставила крест на полови‑
не ИТ‑бюджета, оставив в планах только 
наиболее необходимое. Для каждой ком‑
пании приоритеты были разными: у ко‑
го‑то хранение данных, без о пас ность, 
у кого‑то сетевые проекты; бюджет пе‑
рераспределялся в сторону наиболее 
острых потребностей. Нужно сказать, 
что кризис 2008 г., хотя и был общеми‑
ровым, для ИТ‑отрасли России оказался 
не слишком глубоким и продолжитель‑
ным, основной спад пришелся на 2009‑й, 
а ещё через год дно было пройдено и по‑
казатели покупательской способности 
начали расти и возвращаться к своим 
прежним значениям. Безусловно, многие 
задумки были заморожены, но в итоге 
не исключены из портфеля планируемых 
ИТ‑проектов, а лишь перенесены на бо‑
лее поздний срок”.

Сегодняшние реалии
Константин Парфенов оценивает те‑
кущее состояние сетевого сегмента как 
имеющее несколько схожих с 1998 г. 
черт. Как и тогда, нынешний кризис но‑
сит характер локального события. Де‑
шёвая национальная валюта и санкции, 
наложенные на отечественные финансо‑
вые организации, резко сокращают воз‑
можность кредитования бизнеса внутри 
России. Государство пытается помогать 
сфере информационных технологий уже 
проверенными методами: как и в случае 
с законом 97‑ФЗ в мае 1999‑го, нынеш‑
ний курс на импортозамещение при‑
зван помочь снизить затраты компаний 
в ИТ‑инфраструктуру и обеспечить рост 
российских компаний, разработчиков 
ПО и оборудования. Однако сложивша‑
яся ситуация имеет и свои особенности: 
сырьевые компании, отчасти обеспечив‑
шие заказами системных интеграторов 
в самом конце 1990‑х, теперь и сами пе‑
реживают не лучшие времена. В усло‑
виях стагнации интеграторам неоткуда 
ждать повышения спроса и роста при‑
были. Текущий период турбулентности 
может продлиться долго и стать суро‑
вым испытанием для рынка системной 
интеграции, требующим серьезного пе‑
ресмотра подходов к ведению бизнеса.

По мнению Павла Гаврилина, дирек‑
тора департамента “Сети и телеком‑
муникации” компании “Марвел‑Ди‑
стрибуция”, все изменения, которые 
происходят в сетевом и коммуникаци‑
онном сегменте, являются продолже‑
нием глобальных и технологических 

изменений ИТ‑рынка в целом. Увеличи‑
вающийся объём данных рождает спрос 
на обработку растущего трафика в сети, 
на системы хранения данных. Сейчас 
как никогда стал актуален вопрос без о‑
пас ности, особенно это касается корпо‑
ративных сетей.

“Уже понятно, чем этот кризис отли‑
чается от предыдущих, — говорит Рус‑
лан Чиняков. — Он будет затяжным, 
и выход из него, скорее всего, обернётся 
несколькими годами стагнации с воз‑
можными периодами рецессии. Ждать 
чуда в виде бурного роста или отложен‑
ного спроса не приходится по ряду при‑
чин. У всех “уже всё есть и по нескольку 
раз”. Заказчики, как корпоративные, так 

и частные, вполне могут два‑три года 
прожить без существенных обновлений 
своего ИТ‑парка, особенно сетевого”.

По мнению Константина Парфенова, 
в ближайшее время драйвером роста 
для интеграторов может стать только 
госсектор. При этом очевидна необхо‑
димость более тесного взаимодействия 
интеграторов с альтернативными про‑
изводителями оборудования и ПО. Ки‑
тайские производители уже обратили 
пристальное внимание на наш рынок се‑
тевого оборудования, пробуя развивать 
инфраструктуру сервисной поддержки 
и открывать представительства компа‑
ний. Их намерение понятно: занять ос‑
вобождающиеся ниши на рынке, ожидая 
значительного роста финансового обо‑
рота уже в этом году. Отечественным 
разработчикам также есть что предло‑
жить. Востребованность отечественно‑
го производства в области ИТ должна 
привести к его становлению и развитию. 
Доля российских производителей (даже 
если их производство ведется на арендо‑
ванных заводских мощностях в Китае) 
будет постоянно увеличиваться.

“По оценке IDC, доля расходов на се‑
тевые решения в ИТ‑проектах в России 
составляет порядка 16%, что в два раза 
больше доли, приходящейся на серверы 
и СХД, вместе взятые, — рассказыва‑
ет Владимир Мешалкин. — Это лиш‑
ний раз доказывает, что главным для 
нас является связь. При этом телеком‑
муникационная отрасль демонстриру‑
ет и самые высокие показатели роста. 
Стоит отметить, что сейчас мы факти‑
чески переживаем очередной кризис, 
где к классической для кризиса деваль‑
вации национальной валюты и умень‑
шению бюджетов добавилась важная 
деталь — санкции и, как следствие, 
курс на импортозамещение. Замещать 
что‑то значимое в ИТ нам пока рано, 
и мы наблюдаем тенденцию смещения 
от использования классических реше‑
ний крупных производителей сетевого 
оборудования к менее дорогим и “рас‑
крученным”, которые поставляются, как 
правило, из Юго‑Восточной Азии. Про‑
исходит смена лидеров рынка. В услови‑
ях финансового голода инвестиции пе‑
рераспределяются в сторону наиболее 
перспективных и эффективных техноло‑
гий. Вместо плановой экстенсивной мо‑
дернизации емкости зачастую практи‑
куется интенсивный подход с заменой 
технологической базы на новейшее и бо‑
лее функциональное оборудование”.

Руслан Чиняков полагает, что сей‑
час нет очевидных “прорывных” сете‑
вых технологий или продуктов, каким 
стал в свое время Интернет или недо‑
рогие 100‑мегабитные локальные сети. 
Да, продолжает развиваться виртуа‑
лизация — серверная, десктопная, се‑

тевая; да, потихоньку прокладывают 
себе дорогу в российскую реальность 
облака; много говорят о программно‑
конфигурируемых сетях, хранилищах 
и о “программно‑конфигурируемом 
всём”; и количество взаимодействую‑
щих через Сеть гаджетов перерастает 
в качество, начинает понемногу напо‑
минать о себе долгожданный Интернет 
вещей. Но с учетом российских реалий 
большинству людей и компаний пока 
не до этого.

Поэтому, считает Руслан Чиняков, 
можно сказать, что выработанные де‑
вяносто восьмым и две тысячи восьмым 
привычки и подходы уже не работают 
и не сработают, что “пересидеть” не по‑
лучится ни у кого. Всем необходимо ме‑
няться. Прежняя тактика “стать мень‑
ше или дешевле” недейственна. Надо 
на учиться быть эффективным и при‑
быльным на нерастущем низкомаржи‑
нальном рынке. Надо найти, придумать, 
создать, адаптировать новый набор цен‑
ностей для заказчика, сместить фокус 
позиционирования на эти ценности, по‑
нятные и важные ему. Тот, кто решит 
эту головоломку раньше других, станет 
лидером очень надолго.

“В настоящее время особый интерес 
вызывает направление программиру‑
емых сетей (SDN), — считает Андрей 
Кузьмич. — Недаром в сетевом сегменте 
наибольшее количество стартапов со‑
здается именно в этой области. Кроме 
того, наверное, надо упомянуть сегмент 
систем хранения, работающих напря‑
мую через IP. Переход на SDN позво‑
ляет сокращать сроки развёртывания 
новых приложений и автоматизировать 
управление сетью, значительно снижая 
при этом уровень возможных ошибок 
конфигурирования. Интеграция реше‑
ний по без о пас ности позволит более 
оперативно реагировать на возникаю‑
щие угрозы. В целом я оцениваю пер‑
спективы этого рынка достаточно вы‑
соко, даже несмотря на существующие 
объективные трудности”.

По мнению Алексея Анастасьева, сов‑
ременные мировые тенденции подталки‑
вают российский рынок к следующему 
качественному скачку — программно‑
определяемым сетям и виртуализации 
сетевых функций. Российский рынок 
пока присматривается к этим новшест‑
вам, которых ему конечно же не мино‑
вать. В результате сетевые технологии, 
скорее всего, утратят самостоятельность 
и независимость, став полноценным 
ресурсом программных приложений. 
То есть на базе типовых стандартизиро‑
ванных инфраструктурных элементов 
любого производителя можно будет по‑
строить архитектуру для решения лю‑
бых задач, определяемых и управляемых 
программным приложением.

“Будущее за программно‑определяе‑
мыми сетями, так как это продиктова‑
но развитием мобильности и облачных 
технологий”, — поддерживает мнение 
коллеги и Павел Гаврилин.

Каким бы продолжительным ни был 
кризисный период, жизнь не стоит на ме‑
сте, констатирует Владимир Мешалкин. 
Сегодняшние грандиозные и продолжа‑
ющие расти объемы мультимедийной 
информации, потребность в повсемест‑
ной и бесперебойной коммуникации, 
перевод услуг на облачную модель, эк‑
споненциальный рост количества мо‑
бильных устройств, создание Интернета 
вещей — всё это однозначно требует для 
своей работы высокоэффективной и ско‑
ростной среды передачи данных. Пер‑
спектива рынка сетевых ИТ‑решений 
видится в развитии широкополосной 
связи, в том числе нового поколения 5G 
и уже стандартного LTE, в обеспечении 
повсеместного и без о пас ного доступа 
с мобильных устройств к классическим 
корпоративным и облачным сервисам 
( BYOD, MDM), в развитии технологий 
сетевой виртуализации и программно‑
определяемых сетей (SDN).� :

Именно во время кризиса 
1998‑го роль правильного 
Value‑Add‑дистрибьютора 
выросла в глазах многих 
сетевых вендоров в разы,  

если не на порядок.
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Владимир романченко

Сегодня, когда вездесущий Ин‑
тернет поселился даже в часах 
и градусниках, а проводными 

и беспроводными сетями охвачены уда‑
лённые на тысячи километров рабочие 
места, трудно себе представить, что 

всего лишь три десятилетия 
назад подобное казалось не‑

сбыточной фантастикой. Весь докумен‑
тооборот между несколькими офисны‑
ми компьютерами, например для вывода 
документа на печать с единственного 
подключенного к нему ПК, осуществ‑
лялся с помощью дискет, а такие по‑
вседневные удобства, как сетевой обмен 
данными, электронная почта и мессен‑
джеры, вероятно, только зарождались 
в умах наиболее смелых мечтателей.

Сетевая ИТ‑инфраструктура сов‑
ременного предприятия — это нечто 
гораздо большее, нежели линии и обо‑
рудование для передачи данных. Совре‑
менные сети “поумнели”, обогатились 
возможностями виртуализации и про‑
граммного конфигурирования, а сама 
индустрия коммуникаций развивает‑
ся семимильными шагами, составляя 
многомиллиард ный рынок повседневно 
используемых услуг.

В нашей сегодняшней беседе о заро‑
ждении и становлении отечественного 
бизнеса сетевых технологий, о его сегод‑
няшнем дне и о перспективах мы попро‑
сили принять участие экспертов из дей‑
ствующих в этой сфере компаний.

когда небо было голубее,  
а трава зеленее

Старт формирования в России рынка 
сетевых ИТ‑решений наши эксперты 
практически единодушно связывают 
с началом 1990‑х.

“Сегмент сетевых ИТ‑решений в Рос‑
сии начал формироваться немногим по‑
зже распада  СССР, когда количество 
ПК на предприятиях стало расти и тре‑
бовалось каким‑то образом наладить 
взаимодействие между ними, — вспо‑
минает Константин Парфенов, управ‑
ляющий директор компании  РАССЭ 
(ГК “Ай‑Теко”). — Фирмы, которые 
занимались перепродажей западно‑
го оборудования в России, обратили 
внимание, что становится востребо‑
ванным не только само оборудование 
и ПО, но и его техническое сопрово‑
ждение, поддержка, установка, создание 
и реализация комплексных проектов. 
В начале 90‑х стали появляться первые 
системные интеграторы. Достаточно по‑
смотреть на сегодняшний ТОП‑20 по‑
добных компаний, чтобы понять, что 
основная масса нынешних лидеров от‑
расли зарождалась именно в то время. 
К 1994—1996 гг. большинство крупных 
западных вендоров уже обратило вни‑
мание на быстрорастущий российский 
рынок. Простая “купля‑продажа” пе‑
реставала приносить необходимый уро‑
вень прибыли. Компаниям нужно было 
искать новые возможности для роста. 
Одни пытались нарастить объемы по‑
ставок техники и развивать сети дистри‑
буции, а другие стремились наладить 
контакт с клиентами, улучшая сервис 
и качество предоставляемых решений, 

стараясь комплексно подходить к про‑
блемам заказчиков”.

Конечно, не все компании — перво‑
проходцы этого рынка, включая запад‑
ные, и сегодня представлены на нем, 
констатирует Андрей Кузьмич, дирек‑
тор российского представительства 
Cisco по технологиям: “Многие перво‑
проходцы, например Wellfleet, остались 
в истории. Возможно, кто‑то ещё пом‑
нит и такие имена, как SCO Unix, Novell 
Netware, Cabletron”.

Формирование массовой потребно‑
сти объединять инсталлированную базу 
компьютеров в сети (хотя до этого уже 
существовали крупные сети на основе 
технологий X.25 и Frame Relay) Алексей 
Анастасьев, менеджер по развитию биз‑
неса компании “Инфосистемы Джет”, 
связывает с появлением новых задач 
в нефтегазовом, финансовом, государ‑
ственном и других секторах российского 
рынка. “Россия, несмотря на плачевное 
состояние экономики, удивляла весь 
мир, — констатирует он, — в первых 
рядах внедряя самые передовые на тот 
момент сетевые технологии (такие, на‑
пример, как  FDDI — TokenRing, работа‑
ющий на фантастических для тех времён 
скоростях 100 Мбит/с, и т. п.). Сетевые 
технологии тогда были в диковинку, ква‑
лифицированные специалисты — ред‑
костью, а маржинальность сделок — за‑
облачной”.

Иначе характеризует тот период Рус‑
лан Чиняков, вице‑президент OCS Dis‑
tribution: “Поначалу сегмент сетевых 
ИТ‑решений на 90% был представлен 
локальными сетями с отставанием от раз‑
витых стран на четыре‑пять лет. В то вре‑
мя разрыв в четыре года означал, что 
вы находитесь в предыдущей техноло‑
гической эпохе. На рынке преоблада‑
ли малоизвестные бренды, в основном 
тайваньские, многие из которых вскоре 
навсегда исчезли. Но некоторые, как, 
например, D‑Link, лишь на время поки‑
нули российский рынок, чтобы потом 
вернуться. В сегменте сетевого ПО флаг‑
маном стала Novell Netware. До начала 
2000‑х это имя было практически сино‑
нимом серверной сетевой ОС.

Во второй половине 1990‑х трендом 
стал Интернет — в то, о чем так дол‑
го говорили и писали, наконец можно 
было “войти”. И, как ни странно, ката‑
лизатором этого стало не развитие те‑
лекоммуникационного “железа”, а вы‑

ход Windows 95. С ее помощью, а также 
с установкой дополнительного ПО (по‑
скольку Microsoft в лице Билла Гейтса 
упорно “не замечала” существование 
Интернета) появилась возможность 
подключаться к Интернету обычным 
пользователям через модем или офи‑
сную сеть.

Работало это очень медленно, но зер‑
но было посеяно. И сети, на этот раз 
глобальные, мигом ворвались в хит‑па‑
рад ИТ и закрепились там на десятиле‑
тия, подобно альбому “Dark Side Of The 
Moon” Pink Floyd. Сети стали действи‑
тельно интересны и важны не только 
для крупных корпораций и “фидошни‑
ков” (техно‑гиков той поры), а практи‑
чески всем. Очень быстро интернет‑тех‑
нологии стали проникать и в локальные 
сети — не только как мода на “собст‑
венные сайты”, но и как методология 
построения корпоративных ИТ‑систем.

Вспомним, что тогда никакого поня‑
тия об “унифицированных коммуника‑
циях” не было, и телефонные сети, осо‑
бенно офисные, существовали в своей 
вселенной. Но и там назревали изме‑
нения: от аналоговых  УПАТ “народ” 
быстро переходил на гибридные. В этот 
момент имя Panasonic практически ста‑
ло нарицательным — синонимом теле‑
фонной станции для малого и среднего 
бизнеса. Заметим, что прошло уже более 
двадцати лет, а лидер в этом сегменте 
по сути тот же.

Во второй половине 1990‑х возникли 
и первые робкие, незрелые, не ко време‑
ни и потому не вышедшие на широкий 
рынок ВКС‑решения. Сначала поверх 
 ISDN (в шуточном разговорнике “тех‑
но‑гуру” эта аббревиатура переводилась 
как “It Still Does Nothing”, и это было 
весьма недалеко от истины), а немного 
погодя — передача голоса и даже видео 
поверх IP”.

Новые ИТ‑решения, как правило, 
возникают вслед за новым технологи‑
ческим витком, позволяющим реали‑
зовать идею, констатирует Владимир 
Мешалкин, директор центра вычисли‑
тельных комплексов RedSys. Из значи‑
мых вех в развитии сетевых ИТ‑решений 
он выделяет формирование в середине 
1990‑х лидирующей роли Ethernet как 
основного протокола канального уров‑
ня и начало повсеместного использова‑
ния коммутаторов не только на уровне 
ядра, но и на уровне под раз де лений, 
что наложило отпечаток на дальнейшее 
развитие отрасли.

Формирование к 2000 г. среды переда‑
чи данных со скоростью 1 Гбит/с и раз‑
витие технологий передачи голоса 
поверх IP позволило начать эру муль‑
тимедийного общения, построения 
офисных АТС на базе сетевых решений. 
Середина 2000‑х ознаменовалась взрыв‑
ным ростом услуг VoIP, достижением 
скорости передачи данных в 10 Гбит/с. 
К 2010‑му была покорена скорость 
40/100 Гбит/с, образовался термин кон‑
вергентной инфраструктуры и появи‑
лись законченные решения, такие как 
FlexPod, например. Широкое распро‑
странение получил протокол FCoE, что 
позволило значительно упростить и упо‑
рядочить инфраструктуру. Создание 

высокоскоростных беспроводных сетей 
подстегнуло отрасль мобильных поль‑
зовательских устройств и направление 
объединенных коммуникаций.

По мнению Алексея Анастасьева, 
бурное насыщение нашего рынка сете‑
выми решениями продолжалось с кон‑
ца 1990‑х вплоть до середины 2000‑х. 
Тогда на мировой арене наблюдалась 
борьба различных сетевых технологий: 
TDM (коммутация каналов), IP (па‑
кетная передача), ATM (коммутация 
ячеек), — которая в итоге завершилась 
мировой победой IP. Специфика рос‑
сийских просторов и устаревшая инфра‑
структура линий связи диктовали нам 
активное использование TDM в ведом‑
ственных и корпоративных сетях свя‑
зи. Вместе с тем на российском рынке 
шло бурное строительство локальных 
IP‑сетей и сетей связи на базе PDH‑, 
SDH‑ и xWDM‑технологий. В этот пери‑
од технологии становились доступнее, 
произошло естественное насыщение 
рынка квалифицированными специа‑
листами, конкуренция выросла, цены 
на сетевые решения стали рыночными.

2010‑е, по мнению Алексея Анастась‑
ева, ознаменованы переходом к плано‑
вому развитию и модернизации постро‑
енных сетей, что в основном связано 
с уходом от TDM и глобальным перехо‑
дом на IP‑технологии, внедрением но‑
вых стандартов управления качеством 
сервисов и новых стандартов скоростей, 
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Во второй половине 
1990‑х трендом стал 

Интернет — в то, 
о чем так долго говорили 
и писали, наконец можно  

было “войти”.  
И, как ни странно, 

катализатором этого 
стало не развитие 

телекоммуникационного 
“железа”, а выход Windows 95.

обусловленных общемировыми тен‑
денциями роста генерируемых и хра‑
нимых нами данных. Сетевые решения 
к тому времени давно перешли в разряд 
ординарных и типовых, конкуренция 
в данном секторе рынка стала высокой, 
а маржинальность понизилась.

о взлётах и падениях: рынок 
сетевых иТ‑инфраструктур 

в кризисные 1998 и 2008 гг.
Как вспоминает Андрей Кузьмич, оба 
кризиса не оказали особого влияния 
на бизнес его компании: “Я начал ра‑
ботать в Cisco в марте 1998 г. и хоро‑
шо помню тревожные ожидания после 
того, что случилось в августе 1998 г. 
К счастью и к моему удивлению, они 
не оправдались. В 1998‑м и в последу‑
ющие годы сетевая индустрия в нашей 
стране развивалась стремительно, что 
позитивно повлияло на бизнес. Кризис 
2008 г. мы также прошли достаточно 
гладко и уже в 2009‑м стали прораба‑
тывать возможность развёртывания ло‑
кального производства наших продук‑
тов, что и сделали два года спустя”.

Константин Парфенов уверен, что 
кризис — это всегда проверка на про‑
чность и необходимость пересмотреть/
оптимизировать свои расходы. После 
1998‑го клиенты рынка системной ин‑
теграции стали понимать, что эффек‑
тивное управление предприятием ми‑
нимизирует потери компании и может 
рассматриваться как серьезный анти‑
кризисный инструмент.

Большинство крупных игроков вы‑
стояло, пережив кризис 1998 г. Помо‑
гли ранее заключенные долгосрочные 
контракты и, несмотря на удешевление 
рубля, общая тенденция к снижению 
цены оборудования в долларовом выра‑
жении. Увеличилось также и количество 
проектов, выполняемых для промыш‑
ленных и экспортно‑ориентированных 
предприятий.

Кризис 2008‑го был несколько иного 
рода. Общая неопределенность в миро‑
вой экономике, по мнению Константина 
Парфенова, заставляла крупных заказ‑
чиков откладывать вложения в дорогие 
перспективные проекты. Многие стали 
искать возможность оптимизировать 
расходы на ИТ‑инфраструктуру, ста‑
раясь получить максимальную отдачу 
от уже реализованных проектов. Инте‑
рес клиентов сместился больше в сто‑
рону качественного сервиса, нежели 
к установке новых систем.

“Кризисы 1998 и 2008 гг. сетевой сег‑
мент пережил так же, как и основной 
ИТ‑рынок, — вспоминает Руслан Чи‑
няков, — на несколько месяцев “лёг 
на дно”, переждал самый тяжелый пе‑
риод, потом всплыл и почти сразу вошел 
в этап взрывного роста в 1999—2000 гг., 
а также в этап отыгрыша отложенно‑
го спроса в 2010‑м. Кризис 1998‑го стал 
своего рода фильтром как для некото‑
рых технологий (например, ускорил за‑
кат АТМ‑технологий и переход на про‑
токол IP как единый и единственный 
стандарт локальных и глобальных се‑
тей), так и для игроков рынка — вендо‑
ров и системных интеграторов. Именно 
во время кризиса 1998‑го роль правиль‑
ного Value‑Add‑дистрибьютора выросла 
в глазах многих сетевых вендоров в разы, 
если не на порядок. Вендоры оценили 
и управление финансовыми рисками, 
и умение с минимальными вложения‑
ми удерживать сжавшийся рынок, и по‑
мощь дистрибьютора в совместном про‑
рыве в послекризисный период. Можно 
сказать, что именно после 1998 г. класси‑
ческая модель дистрибуции полностью 
прижилась и в сетевом мире.

Кризис 2008‑го был феноменаль‑
но похож на кризис 1998‑го, несмотря 
на то что вызван совсем другим набором 
причин. Он был гораздо менее “интере‑
сным” с точки зрения подобных качест‑
венных изменений, но зато явно проде‑
монстрировал, “кто купался голышом”, 

а кто хорошо выучил уроки 1998‑го и, 
почувствовав признаки нового кризиса, 
быстро и эффективно к нему подгото‑
вился”.

По мнению Алексея Анастасьева, от‑
голоски кризиса 2008 г., который но‑
сил глобальный общемировой характер, 
мы ощущаем до сих пор. В результате 
него с сетевого рынка ушел, например, 
крупнейший производитель оборудо‑
вания Nortel Networks. Мировой ры‑
нок производителей сетевых решений 
претерпел ряд слияний и поглощений, 
которые продолжаются и по сей день. 
Российский ИТ‑рынок просел, по раз‑
ным оценкам, на 30—40%, но все ос‑
новные игроки этого рынка справились 
с кризисом. Положительными факто‑
рами в преодолении кризиса стало по‑
вышение эффективности ведения биз‑
неса, благоприятная для работодателя 
ситуация на рынке ИТ‑кадров, освоение 
новых технологических сегментов и ре‑
шений. В преддверии кризиса 2008 г. 
сегмент сетевых решений достиг в Рос‑
сии своего насыщения, поэтому помимо 
общего падения рынка кризис не внес 
значительных изменений в динамику 
развития данного сегмента.

“Так сложилось, что в кризис первым 
делом страдала сфера ИТ, поскольку до‑
стигнутый на тот момент порог зрелости 
компаний не давал возможности оце‑
нить вклад и потенциал ИТ в основной 
бизнес, — вспоминает Владимир Ме‑
шалкин. — Возникшая курсовая разница 
фактически поставила крест на полови‑
не ИТ‑бюджета, оставив в планах только 
наиболее необходимое. Для каждой ком‑
пании приоритеты были разными: у ко‑
го‑то хранение данных, без о пас ность, 
у кого‑то сетевые проекты; бюджет пе‑
рераспределялся в сторону наиболее 
острых потребностей. Нужно сказать, 
что кризис 2008 г., хотя и был общеми‑
ровым, для ИТ‑отрасли России оказался 
не слишком глубоким и продолжитель‑
ным, основной спад пришелся на 2009‑й, 
а ещё через год дно было пройдено и по‑
казатели покупательской способности 
начали расти и возвращаться к своим 
прежним значениям. Безусловно, многие 
задумки были заморожены, но в итоге 
не исключены из портфеля планируемых 
ИТ‑проектов, а лишь перенесены на бо‑
лее поздний срок”.

Сегодняшние реалии
Константин Парфенов оценивает те‑
кущее состояние сетевого сегмента как 
имеющее несколько схожих с 1998 г. 
черт. Как и тогда, нынешний кризис но‑
сит характер локального события. Де‑
шёвая национальная валюта и санкции, 
наложенные на отечественные финансо‑
вые организации, резко сокращают воз‑
можность кредитования бизнеса внутри 
России. Государство пытается помогать 
сфере информационных технологий уже 
проверенными методами: как и в случае 
с законом 97‑ФЗ в мае 1999‑го, нынеш‑
ний курс на импортозамещение при‑
зван помочь снизить затраты компаний 
в ИТ‑инфраструктуру и обеспечить рост 
российских компаний, разработчиков 
ПО и оборудования. Однако сложивша‑
яся ситуация имеет и свои особенности: 
сырьевые компании, отчасти обеспечив‑
шие заказами системных интеграторов 
в самом конце 1990‑х, теперь и сами пе‑
реживают не лучшие времена. В усло‑
виях стагнации интеграторам неоткуда 
ждать повышения спроса и роста при‑
были. Текущий период турбулентности 
может продлиться долго и стать суро‑
вым испытанием для рынка системной 
интеграции, требующим серьезного пе‑
ресмотра подходов к ведению бизнеса.

По мнению Павла Гаврилина, дирек‑
тора департамента “Сети и телеком‑
муникации” компании “Марвел‑Ди‑
стрибуция”, все изменения, которые 
происходят в сетевом и коммуникаци‑
онном сегменте, являются продолже‑
нием глобальных и технологических 

изменений ИТ‑рынка в целом. Увеличи‑
вающийся объём данных рождает спрос 
на обработку растущего трафика в сети, 
на системы хранения данных. Сейчас 
как никогда стал актуален вопрос без о‑
пас ности, особенно это касается корпо‑
ративных сетей.

“Уже понятно, чем этот кризис отли‑
чается от предыдущих, — говорит Рус‑
лан Чиняков. — Он будет затяжным, 
и выход из него, скорее всего, обернётся 
несколькими годами стагнации с воз‑
можными периодами рецессии. Ждать 
чуда в виде бурного роста или отложен‑
ного спроса не приходится по ряду при‑
чин. У всех “уже всё есть и по нескольку 
раз”. Заказчики, как корпоративные, так 

и частные, вполне могут два‑три года 
прожить без существенных обновлений 
своего ИТ‑парка, особенно сетевого”.

По мнению Константина Парфенова, 
в ближайшее время драйвером роста 
для интеграторов может стать только 
госсектор. При этом очевидна необхо‑
димость более тесного взаимодействия 
интеграторов с альтернативными про‑
изводителями оборудования и ПО. Ки‑
тайские производители уже обратили 
пристальное внимание на наш рынок се‑
тевого оборудования, пробуя развивать 
инфраструктуру сервисной поддержки 
и открывать представительства компа‑
ний. Их намерение понятно: занять ос‑
вобождающиеся ниши на рынке, ожидая 
значительного роста финансового обо‑
рота уже в этом году. Отечественным 
разработчикам также есть что предло‑
жить. Востребованность отечественно‑
го производства в области ИТ должна 
привести к его становлению и развитию. 
Доля российских производителей (даже 
если их производство ведется на арендо‑
ванных заводских мощностях в Китае) 
будет постоянно увеличиваться.

“По оценке IDC, доля расходов на се‑
тевые решения в ИТ‑проектах в России 
составляет порядка 16%, что в два раза 
больше доли, приходящейся на серверы 
и СХД, вместе взятые, — рассказыва‑
ет Владимир Мешалкин. — Это лиш‑
ний раз доказывает, что главным для 
нас является связь. При этом телеком‑
муникационная отрасль демонстриру‑
ет и самые высокие показатели роста. 
Стоит отметить, что сейчас мы факти‑
чески переживаем очередной кризис, 
где к классической для кризиса деваль‑
вации национальной валюты и умень‑
шению бюджетов добавилась важная 
деталь — санкции и, как следствие, 
курс на импортозамещение. Замещать 
что‑то значимое в ИТ нам пока рано, 
и мы наблюдаем тенденцию смещения 
от использования классических реше‑
ний крупных производителей сетевого 
оборудования к менее дорогим и “рас‑
крученным”, которые поставляются, как 
правило, из Юго‑Восточной Азии. Про‑
исходит смена лидеров рынка. В услови‑
ях финансового голода инвестиции пе‑
рераспределяются в сторону наиболее 
перспективных и эффективных техноло‑
гий. Вместо плановой экстенсивной мо‑
дернизации емкости зачастую практи‑
куется интенсивный подход с заменой 
технологической базы на новейшее и бо‑
лее функциональное оборудование”.

Руслан Чиняков полагает, что сей‑
час нет очевидных “прорывных” сете‑
вых технологий или продуктов, каким 
стал в свое время Интернет или недо‑
рогие 100‑мегабитные локальные сети. 
Да, продолжает развиваться виртуа‑
лизация — серверная, десктопная, се‑

тевая; да, потихоньку прокладывают 
себе дорогу в российскую реальность 
облака; много говорят о программно‑
конфигурируемых сетях, хранилищах 
и о “программно‑конфигурируемом 
всём”; и количество взаимодействую‑
щих через Сеть гаджетов перерастает 
в качество, начинает понемногу напо‑
минать о себе долгожданный Интернет 
вещей. Но с учетом российских реалий 
большинству людей и компаний пока 
не до этого.

Поэтому, считает Руслан Чиняков, 
можно сказать, что выработанные де‑
вяносто восьмым и две тысячи восьмым 
привычки и подходы уже не работают 
и не сработают, что “пересидеть” не по‑
лучится ни у кого. Всем необходимо ме‑
няться. Прежняя тактика “стать мень‑
ше или дешевле” недейственна. Надо 
на учиться быть эффективным и при‑
быльным на нерастущем низкомаржи‑
нальном рынке. Надо найти, придумать, 
создать, адаптировать новый набор цен‑
ностей для заказчика, сместить фокус 
позиционирования на эти ценности, по‑
нятные и важные ему. Тот, кто решит 
эту головоломку раньше других, станет 
лидером очень надолго.

“В настоящее время особый интерес 
вызывает направление программиру‑
емых сетей (SDN), — считает Андрей 
Кузьмич. — Недаром в сетевом сегменте 
наибольшее количество стартапов со‑
здается именно в этой области. Кроме 
того, наверное, надо упомянуть сегмент 
систем хранения, работающих напря‑
мую через IP. Переход на SDN позво‑
ляет сокращать сроки развёртывания 
новых приложений и автоматизировать 
управление сетью, значительно снижая 
при этом уровень возможных ошибок 
конфигурирования. Интеграция реше‑
ний по без о пас ности позволит более 
оперативно реагировать на возникаю‑
щие угрозы. В целом я оцениваю пер‑
спективы этого рынка достаточно вы‑
соко, даже несмотря на существующие 
объективные трудности”.

По мнению Алексея Анастасьева, сов‑
ременные мировые тенденции подталки‑
вают российский рынок к следующему 
качественному скачку — программно‑
определяемым сетям и виртуализации 
сетевых функций. Российский рынок 
пока присматривается к этим новшест‑
вам, которых ему конечно же не мино‑
вать. В результате сетевые технологии, 
скорее всего, утратят самостоятельность 
и независимость, став полноценным 
ресурсом программных приложений. 
То есть на базе типовых стандартизиро‑
ванных инфраструктурных элементов 
любого производителя можно будет по‑
строить архитектуру для решения лю‑
бых задач, определяемых и управляемых 
программным приложением.

“Будущее за программно‑определяе‑
мыми сетями, так как это продиктова‑
но развитием мобильности и облачных 
технологий”, — поддерживает мнение 
коллеги и Павел Гаврилин.

Каким бы продолжительным ни был 
кризисный период, жизнь не стоит на ме‑
сте, констатирует Владимир Мешалкин. 
Сегодняшние грандиозные и продолжа‑
ющие расти объемы мультимедийной 
информации, потребность в повсемест‑
ной и бесперебойной коммуникации, 
перевод услуг на облачную модель, эк‑
споненциальный рост количества мо‑
бильных устройств, создание Интернета 
вещей — всё это однозначно требует для 
своей работы высокоэффективной и ско‑
ростной среды передачи данных. Пер‑
спектива рынка сетевых ИТ‑решений 
видится в развитии широкополосной 
связи, в том числе нового поколения 5G 
и уже стандартного LTE, в обеспечении 
повсеместного и без о пас ного доступа 
с мобильных устройств к классическим 
корпоративным и облачным сервисам 
( BYOD, MDM), в развитии технологий 
сетевой виртуализации и программно‑
определяемых сетей (SDN).� :

Именно во время кризиса 
1998‑го роль правильного 
Value‑Add‑дистрибьютора 
выросла в глазах многих 
сетевых вендоров в разы,  

если не на порядок.
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СтаниСлав Макаров

От простого к сложному — таков 
закон развития систем, дейст‑
вие которого в полной мере про‑

слеживается  в индустрии ПО. Компа‑
ния   ABBYY за двадцать с лишним лет 
прошла путь от разработки словарей 

и  распознавания  текста 
до  создания  технологии 

понимания и анализа текстов,  в осно‑
ве которой искусственный интеллект. 
Возможно, эта сфокусированность на на‑
укоемких продуктах и объясняет столь 
пристальное и неослабевающее внимание 
к  ABBYY профессионалов ИТ‑рынка. По‑
этому мы встретились с Давидом Яном, 
председателем  Совета  директоров 
и основателем компании  ABBYY, чтобы 
узнать его мнение, в каком направлении 
сегодня идет развитие ИТ.

витрина российской индустрии По
­ABBYY­и­Kaspersky­—­самые­узнаваемые­за­ру-
бежом­российские­бренды­в­области­софта.­На-
сколько­адекватно­люди­в­России­воспринимают­
ваш­успех­в­мире?­Всё-таки­вы­занимаетесь­ни-
шевой­технологией.

С одной стороны, я согласен, что docu-
ment capture и information capture нише-
вые рынки. Однако в них заложен боль-
шой научный потенциал, они в научном 
плане сложнее многих других. Без всяких 
натяжек могу утверждать, что эти техно-
логии относятся к области искусственно-
го интеллекта — artificial intelligence.

Более того, эти технологии становятся 
всё умнее, расширяется область их при-
менения. Если раньше с их помощью 
занимались только извлечением данных 
из деловых текстов, то сегодня мы учим 
машину понимать смысл текста и извле-
кать структурированные знания из масси-
вов неструктурированных данных. Это всё 
еще нишевые технологии, но они стано-
вятся гораздо более интеллектуальными.

Можно­говорить,­что­этот­рынок­тоже­ожидает­
коммодитизация?

Конечно.

И­эта­технология­станет­инфраструктурной?
Конечно. Вот давайте посмотрим 

на Siri и другие электронные ассистен-
ты. Они есть почти в каждом телефоне, 
и уже каждый ребенок это попробовал. 
И чем дальше, тем эти технологии будут 
становиться всё умнее и умнее. Таким 
образом, область применения технологий 
искусственного интеллекта, связанных 
с естественным языком, будет стреми-
тельно расти.

Как­вы­сами­оцениваете­достижения­вашей­ком-
пании­в­глобальном­масштабе?

Я думаю, что в области обработки тек-
ста по интегральному параметру — коли-
честву поддерживаемых языков и каче-
ству распознавания — мы точно входим 
в число двух-трех ведущих компаний, 
и я не исключаю, что здесь мы по-преж-
нему занимаем лидирующие позиции. 
По крайней мере, в течение многих лет 
это подтверждали результаты междуна-
родных сравнительных тестов. По рыноч-
ной доле мы не первые, но, наверное, 
входим в число лидеров.

С­вашей­точки­зрения,­это­успех?­Или­где-то­не-
дожали?

Точно недожали. Потому что в прин-
ципе при том качестве продуктов и ко-
личестве поддерживаемых языков, ко-
торые у нас есть, мы должны были быть 
первыми.

Но у нас очень серьезные конкуренты, 
у них тоже сильные технологии. Кроме 

того, стартовая позиция у них изначально 
была существенно более сильной. Все эти 
годы мы отвоевывали у них свою рыноч-
ную нишу и до конца еще не отвоевали. 
Но сейчас это уже не так важно. Наша 
стратегия заключается в том, чтобы тран-
сформировать  ABBYY из разработчика 
технологии document capture в разра-
ботчика технологий information capture 
и knowledge capture. Если раньше наши 
технологии просто превращали изобра-
жение со сканера в информацию, кото-
рую можно где-то использовать, то при 
сегодняшних объемах данных этого не-
достаточно. Необходимо из этой инфор-
мации извлекать структурированные дан-
ные и знания.

То­есть,­говоря­языком­металлургов­и­нефтяни-
ков,­речь­идет­о­повышении­уровня­передела.­Чем­
он­выше,­тем­продукт­дороже.

В общем-то да. Раньше автоматизиро-
ванные средства для этого не применя-
лись. Этим занимались люди или никто. 
Объемы информации были не так вели-
ки, чтобы в промышленных масштабах 
извлекать структурированные знания 
из документов. Но сегодня только в од-
ной Налоговой службе России количест-
во документов, распознаваемых c помо-
щью наших технологий, составляет около 
500 млн. в год. Если сложить эту стопку 
бумаги вертикально, то получится столб 
высотой 60 км — это выше границы стра-
тосферы. При таком потоке документов 
извлечение из них знаний позволяет Рос-
сии экономить миллиарды рублей за счет 
повышения эффективности управления 
сбором налогов. Мне кажется, что даль-
ше основная битва будет уже не на уров-
не распознавания (в чем-то мы чуть луч-
ше, в чем-то наши конкуренты), а в том, 
что будет происходить с этой информа-
цией. И здесь у нас есть преимущество: 
мы предлагаем рынку превращение этой 
информации в полезные знания.

как российской компании 
пробиться на мировой рынок

У­нас­часто­говорят­стартапам:­берите­пример­
с­ ­ABBYY,­идите­на­мировой­рынок,­завоевывай-
те­его!­Но­вы-то­начинали­в­девяностых­совсем­
в­другой­обстановке.­Что­из­вашего­опыта­стар-
тапам­можно­взять­на­вооружение,­а­что­уже­не-
актуально?

На рынки других стран мы выходили 
через местные компании, уже добивши-
еся успеха в нашей же области. И этот 
опыт, думаю, актуален и сегодня.

Ведь­ Fine­ Reader­ продавался­ со­ сканерами,­
по­OEM-контрактам.

Да, но кто это сделал? Наш амери-

канский офис. Мы начали со труд ни чать 
с нашим прямым конкурентом, компа-
нией NewSoft, разработчиком системы 
распознавания Presto OCR, которая 
на американском рынке была третьей-
пятой по качеству оптического распо-
знавания символов. Увидев нашу систему, 
они поняли, что она сильнее не только 
их продукта, но и продуктов их конкурен-
тов, и предложили нам white label: чтобы 
мы под их брендом выпустили FineReader 
и начали его продавать. А затем они при-
няли наше предложение объединиться. 
Таким образом, объединившись с одним 
из наших американских конкурентов, 
мы вышли на рынок США.

Это была небольшая компания, до-
казавшая, что умеет создавать хорошие 
продукты и добиваться успеха на рынке. 
И наши технологии вкупе с ее умением 
работать на рынке позволили нашему 
совместному бизнесу активно расти. Дин 
Танг, руководитель NewSoft, возглавил 
наш североамериканский офис. При-
мерно таким же образом были открыты 
наши офисы в Германии и на Украине. 
В каждом случае мы прибегали к помощи 
успешной местной компании, которая до-
казала, что умеет продавать наш продукт 
и близка к нам по своему предпринима-
тельскому духу. В конечном счете эти 
компании становились частью  ABBYY.

То есть, если есть возможность сначала 
поработать с местным представителем, 
добившимся определенного успеха, име-
ет смысл воспользоваться этим.

То­есть­не­ждать,­пока­купят­тебя,­а­покупать­са-
мому?

Это зависит от капитализации — кто 
кого покупает. Тем не менее успешно 
выйти на зарубежный рынок своими 
силами без поддержки местного пред-
ставительства редко кому удается. Мест-
ная специфика рынка имеет значение. 
А открывать свой офис с нуля и само-
стоятельно нанимать в него людей — это 
риск, сравнимый с риском запуска самого 
стартапа.

Продажа софта: SaaS или все еще коробка?
Модель­ доставки­ софта­ сейчас­ изменилась.­
Мы­выбираем­софт­через­Интернет,­оплачиваем­
и­пользуемся­им.­Нужны­ли­еще­дистрибьюторы,­
дилеры,­коробки?­Как­долго­просуществует­этот­
канал?­И­что­вы­будете­делать­с­партнерской­се-
тью,­с­теми,­кто­был­просто­реселлером?

Насчет реселлеров не знаю, но есть 
партнеры, которые на базе наших техно-
логий создают свои, и они никуда не де-
нутся. Есть дилеры, которые занимались 
перепродажей коробок, но и здесь не все 
так однозначно.

Я был поражен тем, что, оказывается, 
в Японии Evernote продается коробоч-
ным образом. Недавно я разговаривал 
с основателем этой компании с оборо-
том 100 млн. долл., из которых 60% при-
ходится на Японию, и спросил, как они 
это делают — это же облачный сервис! 
И выясняется: люди приходят в магазин, 
получают консультацию и тут же им про-
дают Evernote — тоненькую такую коро-
бочку... А в ней просто номер лицензии. 
Платишь в магазине, вводишь, где нужно, 
этот номер, и вся сумма попадает на твой 
счет — таким образом открывается ак-
каунт. Но смысл всего этого в том, что 
в магазине есть человек, который оказы-
вает консультационную услугу, поясняет, 
что такое Evernote, как им пользоваться 
и т. д. То есть в Японии до сих пор это 
работает даже с облачными продуктами.

“Облака­в­розницу”­—­хорошо­звучит.
Да, облака в розницу. В Америке такого 

я не видел — видимо, есть какая-то куль-
турная специфика. В России у нас более 
60% продаж FineReader индивидуаль-
ным пользователям происходят в режиме 
онлайн. Я думаю, дело даже не в коробке, 
а в том, что речь идет о SaaS или постоян-
ной лицензии. В целом все уже сделали 
свой выбор в пользу SaaS, но не все хотят 
платить за такой сервис. Поэтому прихо-
дится придумывать сложные модели мо-
нетизации, позволяющие за небольшие 
деньги использовать ПО как сервис.

открыть ресторан и автоматизировать его
У­вас­есть­еще­второй­бизнес­—­iiko.­История­его­
появления­широко­известна:­была­потребность­
автоматизировать­ваши­рестораны.­А­дальше­как­
у­Михаила­Светлова­—­“когда­я­хочу­прочитать­
хорошее­стихотворение,­я­сажусь­и­пишу­его”.­
То­есть,­когда­вам­понадобился­хороший­софт,­
вы­написали­его­сами.­Что­сейчас­с­этим­проек-
том?­Цель­достигнута?

У нас была цель создать лучшую в мире 
систему управления ресторанным бизне-
сом — так мы полушутя говорили, вкла-
дывая первые деньги, и верили в успех. 
Позже, уже разработав часть своей си-
стемы, мы вдруг обнаружили, что на этом 
поле есть много очень сильных конкурен-
тов, но уже не останавливались. Сегодня 
на iiko работает почти 10 000 ресторанов 
в 20 странах, и по количеству вновь от-
крываемых ресторанов в России iiko, на-
верное, выйдет на первое место.

Сейчас­стартапы­говорят,­что­будут­отнимать­
долю­у­iiko,­что­они­лучше­знают,­как­все­сделать­
мобильным­и­удобным,­и­что­iiko­—­это­олдскуль-
ная­вещь.­Вас­собираются­потеснить­на­ресторан-
ном­рынке.

И потеснят, если мы ничего не бу-
дем делать. Так же, как в свое время 
мы потеснили наших уважаемых виза-
ви. Но мы не станем сидеть сложа руки 
и тоже предложим свои планшетные 
и иные решения. Доступ к рынку обеспе-
чивает значительную долю успеха, поэто-
му совершенно нормально, если процен-
тов 20 рынка получат новички, которые 
делают то, чего не делают старые игро-
ки. На начальном этапе так будет всегда. 
А дальше вопрос в том, смогут ли эти 
новички из своих 20% сделать 80%. Это 
бесконечный процесс.

­ABBYY­—­это­чисто­горизонтальная­технология,­
которая­инвариантна­к­отраслям,­а­iiko­—­это­ти-
пичное­вертикальное­решение.­И­едва­ли­можно­
продавать­ iiko­так­же,­как­FineReader.­Для­вас­
работа­на­горизонтальном­и­вертикальном­рын-
ках­—­это­два­разных­опыта?

Я не могу сказать, что для меня это была 
принципиально разная работа. Раньше 

Давид Ян: “область применения искусственного 
интеллекта будет стремительно расти”

Давид Ян
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С одной стороны,  
document capture и information 

capture нишевые рынки. 
Однако в них заложен 

большой научный потенциал, 
они в научном плане сложнее 

многих других. Без всяких 
натяжек могу утверждать, 

что эти технологии относятся 
к области искусственного 
интеллекта — artificial 

intelligence.
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FineReader продавался одним образом, 
сегодня — другим. Если говорить про 
B2B-часть  ABBYY, то наши базовые тех-
нологии вертикально интегрируются на-
шими партнерами. И в то же время техно-
логии и решения компании используются 
и в кроссиндустриальных сценариях.

Что касается iiko, то, конечно, внедрить 
такое решение из коробки можно толь-
ко в самом небольшом отдельно взятом 
ресторане с очень небольшим перечнем 
бизнес-процессов. Лишь в этом случае 
клиент может скачать софт и разобраться 
в нем самостоятельно. Поэтому продажи 
iiko происходят сегодня в основном через 
партнеров — это 200 компаний, которые 
работают в России и еще в 19 странах.

Сегодня iiko — это самая натуральная 
нишевая ERP-система. Это не просто 
управление складом и кассой, но и кон-
троль всех бизнес-процессов предпри-
ятия: от продаж до управления персо-
налом, финансами, видеонаблюдением, 
музыкой, поставщиками, расписаниями. 
Поддерживается объединение рестора-
нов в сети — iikoChain и т. д.

Но надо иметь в виду, что в ежеднев-
ной деятельности  ABBYY я не участво-
вал с 1997 г., т. е. уже почти восемнадцать 
лет. Поэтому, честно говоря, процесс эк-
спансии компании прошел мимо меня. 
Это сделали Сергей Андреев, Вадим Те-
рещенко, Константин Анисимович и дру-
гие люди.

И в iiko мое участие заключалось в том, 
что я нарисовал какие-то первые интер-
фейсы, сидел ночами, валидировал про-
дукт и т. д., но такое масштабирование 
компании, какое мы имеем сейчас, — это 
успех Романа Аврамова, Василия Ярцева 
и других людей из их команды. Это они 
вывели iiko на уровень десятков тысяч 
установок.

Поэтому мне трудно сравнивать эти 
истории.

Что общего и в чем различия в управлении 
ИТ‑компанией и рестораном?

Принципиальная разница здесь про-
является, пожалуй, в масштабируемости 
проектов. Если у тебя менее 10—15 ресто-
ранов, я вообще с трудом называл бы это 
бизнесом. Скорее это какое-то искусст-
во — инкрустация, вышивание крести-
ком... Нужно подбирать каждого чело-
века, работать со всеми деталями. И чуть 
отвернулся — всё поехало не так. Чтобы 
ресторан случился, владелец должен пер-
вый год физически в нем прожить каж-
дый день. И тогда есть шанс, что этот 
ресторан какое-то время будет более или 
менее неплохо существовать. Но он обя-
зательно загнется в какой-то момент, 
если не открыть еще 10—15 ресторанов 
и не создать систему повышения квали-
фикации, контроля качества, финансово-
го контроля, чтобы всё это стало систе-
мой. Это не просто, но когда ты видишь 
людей, которые говорят “спасибо”, это 
приятно. Хотя иногда бывают и звон-
ки в два часа ночи: люди жалуются, что 
им подали холодный суп.

Программы прекрасны по-другому. 
Ты делаешь нечто, и если получается, 
то в какой-то момент просыпаешься с со-
знанием, что у тебя уже тысяча пользова-
телей, потом десять тысяч, потом сто ты-
сяч. Такое масштабирование по-своему 
заводит и по-своему прекрасно…

То есть пока создаешь отдельно взя-
тый продукт, принципиальной разницы 
нет. Но возможности масштабирования 
бизнеса принципиально разные — чтобы 
открыть сто ресторанов, нужно сто раз 
проделать ту же самую работу.

Цифровая трансформация — 
по модели маркетплейса

Многие отрасли сейчас трансформируются по мо‑
дели маркетплейса. Чем это обусловлено?

Если под этим понимать “цифровую 
трансформацию”, то это действительно 
революция, которая, видимо, не могла 
бы случиться раньше. По разным причи-
нам. Но сейчас для нее наступил правиль-

ный момент, когда в бизнесе появляется 
масштабируемая сторона потребителей 
(demand side) и масштабируемая сторона 
по предоставлению услуг для этих по-
требителей (supply side). Чем отличается 
Uber от таксопарка? Тем, что масштаби-
руемый способ привлечения клиентов 
всегда аккуратно, динамично компен-
сируется масштабируемым количеством 
водителей. Если развивать что-то одно, 
ничего не выйдет — образуется замкну-
тый круг. Что мы и видим на примере 
многих сервисов — вначале они пережи-
вают стадию некоторой неустойчивости, 
связанной с тем, что нужно добиться ба-
ланса спроса и предложения. Создатели 
сервиса Airbnb сначала привлекли 
множество желающих сдавать 
жилье, но некому его было 
снимать. Потом реклама 
привлекла тех, кто хотел 
снять жилье, но к этому 
времени арендодатели, 
расстроившись, ушли. 
Очень сложно устро-
ить так, чтобы в какой-
то момент все это сов-
пало, но если это удается 
и все правильно организо-
вано, то demand side и sup-
ply side начинают расти вместе 
и дальше это превращается в са-
морегулирующийся механизм.

То есть не так‑то просто стать маркетплейсом.
Конечно, это очень не просто. Именно 

потому, что изначально supply side и de-
mand side никогда друг друга не урав-
новешивают. Нужно правильно выйти 
на рынок с правильным товаром и потом 
правильно удерживать клиентов и по-
ставщиков.

Возьмем, к примеру, demand side. 
Если удалось привлечь потребителей, 
но не удалось сделать так, чтобы они 
регулярно возвращались, никаких денег 
не хватит, чтобы приводить их бесконеч-
но. Это как ведро с дырками — если вода 
вытекает быстрее, чем ее наливают, ве-
дро всегда остается пустым.

В случае Uber очень важным элемен-
том стало подключение к сервису мо-
бильных платежей. Возможность выйти 
из машины, как бы ничего не заплатив, 
позволила обеспечить высочайший уро-

вень demand side — люди стали возвра-
щаться к сервису вновь и вновь. Один 
раз воспользовавшись услугами Uber, 
больше никогда не будешь пользоваться 
желтым такси. Никогда! Потому что жел-
тое такси — это всегда вопрос сдачи или 
ее отсутствия, это чаевые, это кошелек, 
который можно уронить или в котором 
может оказаться недостаточно денег. 
А если попытаешься заплатить карточ-
кой, на тебя так посмотрят, что мало 
не покажется. Короче, когда покидаешь 
обычное такси, это очень неприятный 
user experience. И все ровно наоборот, 
когда пользуешься Uber и тебе открыва-
ет дверь водитель в пиджаке и с черной 
бабочкой.

Вот этот эффект позволил создать сер-
вис с очень высоким показателем возвра-
та пользователей — ведро оказалось без 
дырок, и сколько воды в него не нальешь, 
она остается в нем, да еще и сама при-
бывает. И сразу появилась возможность 
расширять supply side, т. е. привлекать 
водителей.

Нечто подобное у вас происходит с iico.NET?
Теперь это называется Platius, и это 

что-то вроде Uber для ресторанов. Тот 
же прекрасный user experience: поесть 
в ресторане, встать и уйти — не дожи-
даясь официанта, не дожидаясь счета, 
не задумываясь о чаевых. Просто встал, 
нажал кнопку “Хочу оплатить” и ушел. 
Однажды заплатив в ресторане с помо-
щью Platius, люди больше никогда не пла-
тят наличными — настолько это удобно 
и приятно. Поэтому в Platius сейчас три 
миллиона человек. В первый год к нам 
пришло 10 тыс. человек, во второй — 
100 тыс., в третий — миллион, а в чет-
вертый год мы добавили два миллиона 

человек.
Platius — это не просто пла-
тежная система, это систе-

ма лояльности, которая 
приносит бизнесу боль-
ше посетителей или 
увеличивает средний 
чек. В магазине, кото-
рый подключен к Pla-
tius, с помощью этого 
приложения можно 

заплатить за товар, под-
неся телефон, часы или 

браслет к платежной си-
стеме или сфотографировав 

платежную карту, и при этом 
накапливать баллы. Это быстрее и удоб-
нее, чем доставать в общественном месте 
кошелек, рискуя его потерять.

На Санкт-Петербургском экономиче-
ском форуме этому была посвящена це-
лая панель, об этом уже давно говорят 
в Америке: там 18% продаж Starbucks 
уже идет через мобильные платежи. Одна 
сеть за другой начинают внедрять мо-
бильные платежи, потому что это очень 
удобно.

Открытость как бизнес-модель
Tesla открыла свои патенты, чтобы способство‑
вать более быстрому развитию экосистемы. Илон 
Маск хочет, чтобы стало больше электромобилей, 
тогда и Tesla тоже будет больше зарабатывать. 
Можно ли эту инициативу как‑то спроецировать 
на бизнес  ABBYY? Вы сейчас развиваете искусст‑
венный интеллект, один из его важных компонен‑
тов, и чем быстрее возникнет мощная экосистема, 
тем лучше будет и для вас, и для всех нас.

Искусственный интеллект — сейчас 
горячая тема, количество стартапов, за-
нимающихся этим в Кремниевой долине, 
огромно. Причем значительное количе-
ство их создано российскими ребятами. 
Но я не думаю, что патенты сейчас явля-
ются тормозом для кого-либо и для чего-
либо. И если мы откроем свои семьдесят 
патентов, мне кажется, это мало повлияет 
на развитие индустрии.

А в переходе к модели Open Source вы видите 
смысл?

На мой взгляд, Open Source — это пра-
вильное направление. Но мы бы сдела-
ли не совсем в Open Source. Доказали 
свою эффективность такие бизнес-мо-
дели, когда технология предоставляется 
бесплатно, но компания-производитель, 
понимая, кто ее использует и в каких ин-
дустриях она более востребована (по ста-
тистике), создает для этих индустрий спе-
циализированные решения, которые уже 
продает за деньги. Это не Open Source 
в чистом виде, но нечто похожее.

Смысл открывать свои технологии заключается 
в том, чтобы задать свои отраслевые стандарты. 
Кто первым это сделал, вокруг того и будет расти 
экосистема. Разве нет?

Вы правы. Но многое зависит от того, 
в какой точке вертикали технология 
открывается. Есть базовая технология, 
потом есть продукт, созданный на базо-
вой технологии, потом есть сервисы, со-
зданные на базе продукта, и, наконец, 
есть клиент. Если вы открываете совсем 
раннюю базовую технологию, то обычно 
этого недостаточно. Нужно создать так 
называемое референс-решение, рефе-
ренс-продукт. То есть вы разрабатываете 

технологию, а потом на ее базе создаете 
продукт с некоторой узкой функциональ-
ностью, но уже полезный для конечного 
пользователя. Иногда приходится созда-
вать не только референс-продукт, но еще 
и сервис на базе этого продукта, чтобы 
потребитель увидел для себя конкретную 
ценность. И уже когда выстроена полно-
стью завершенная вертикаль, вы можете 
открыть свою базовую технологию и го-
ворить — посмотрите, что можно сделать 
на ее основе! Давайте, делайте!

Многие примеры уже доказали эффек-
тивность такого подхода. Особенно удоб-
на такая модель для компании, которая 
впервые выходит на рынок, где уже есть 
мастодонты, есть сильные игроки. Если 
стартапу нужно получить поддержку 
со стороны потребителя, это хорошая 
стратегия. Большие компании в резуль-
тате оказываются в западне — как им от-
крывать свой продукт, если они продают 
его дорого и, пойдя тем же путем, риску-
ют получить падение продаж?

Я считаю, что если компания выхо-
дит на рынок, где есть большие игро-
ки, то стратегия выхода с бесплатным 
продуктом и платным сервисом поверх 
него — это очень правильная страте-
гия. Крупному игроку противостоять 
ей очень сложно.

Заглянем в будущее
Каким вам представляется дальнейшее развитие 
ИТ? Когда машины станут умнее человека? И во‑
обще, что нам несет будущее?

Я думаю, не за горами время, когда 
человек сможет отдать команду холо-
дильнику, а тот отправит квадрокоптер 
за продуктами. (Немножко шучу, но тем 
не менее.)

Главное, чтобы холодильник не командовал че‑
ловеком.

Может быть, и будет командовать в том 
смысле, чтобы ограничить потребление, 
например, жареного-соленого, если это 
противопоказано владельцу холодильни-
ка и задано им самим в настройках.

А потом придется упрашивать холодильник: ну по‑
жалуйста, еще кусочек!

Это совершенно нормально! В своей 
книге о питании я пишу, что человек дол-
жен договариваться — если сегодня рас-
слабился, завтра должен определенным 
образом это отработать.

Кстати, появилось такое словцо: cobots 
(collaborative robots). Роботы, которые договари‑
ваются с человеком и работают с ним в паре. 
Не только роботы помогают людям, им самим 
может быть нужна помощь.

Я не слышал этого термина, но, думаю, 
это вполне в тему. Вообще сейчас проис-
ходит конвергенция онлайна и офлайна, 
виртуальной и реальной жизни. По моим 
личным оценкам, в ближайшие пример-
но пять лет нас ожидают радикальные 
изменения с точки зрения характера по-
требления товаров и услуг, перемещения 
и т. д.

Вы планируете как‑то в этом поучаствовать?
В частности, с Platius. Сбербанк, ку-

пивший 51% Platius, намерен с помощью 
этого сервиса обеспечить половину всех 
мобильных платежей в России.

А как насчет холодильников, закупающих пра‑
вильную еду?

Сами холодильники мы, естественно, 
выпускать не будем. Но технологиями 
искусственного интеллекта, которые по-
зволят принимать решения, анализируя 
высказывания, переписку — то, что на-
зывается Sentiment Analysis, мы сейчас 
занимаемся. Есть технология Compreno, 
которую мы разрабатывали долгое время, 
и сейчас она выходит на рынок в облас-
тях, где необходимо на основании пере-
писки и документов принимать решение 
в ту или иную сторону. Так что мы на-
деемся внести свой небольшой вклад 
в наше интеллектуальное будущее.� :

Успешно выйти на зарубежный 
рынок своими силами 

без поддержки местного 
представительства редко кому 
удается. Местная специфика 

рынка имеет значение.
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СтаниСлав Макаров

От простого к сложному — таков 
закон развития систем, дейст‑
вие которого в полной мере про‑

слеживается  в индустрии ПО. Компа‑
ния   ABBYY за двадцать с лишним лет 
прошла путь от разработки словарей 

и  распознавания  текста 
до  создания  технологии 

понимания и анализа текстов,  в осно‑
ве которой искусственный интеллект. 
Возможно, эта сфокусированность на на‑
укоемких продуктах и объясняет столь 
пристальное и неослабевающее внимание 
к  ABBYY профессионалов ИТ‑рынка. По‑
этому мы встретились с Давидом Яном, 
председателем  Совета  директоров 
и основателем компании  ABBYY, чтобы 
узнать его мнение, в каком направлении 
сегодня идет развитие ИТ.

витрина российской индустрии По
­ABBYY­и­Kaspersky­—­самые­узнаваемые­за­ру-
бежом­российские­бренды­в­области­софта.­На-
сколько­адекватно­люди­в­России­воспринимают­
ваш­успех­в­мире?­Всё-таки­вы­занимаетесь­ни-
шевой­технологией.

С одной стороны, я согласен, что docu-
ment capture и information capture нише-
вые рынки. Однако в них заложен боль-
шой научный потенциал, они в научном 
плане сложнее многих других. Без всяких 
натяжек могу утверждать, что эти техно-
логии относятся к области искусственно-
го интеллекта — artificial intelligence.

Более того, эти технологии становятся 
всё умнее, расширяется область их при-
менения. Если раньше с их помощью 
занимались только извлечением данных 
из деловых текстов, то сегодня мы учим 
машину понимать смысл текста и извле-
кать структурированные знания из масси-
вов неструктурированных данных. Это всё 
еще нишевые технологии, но они стано-
вятся гораздо более интеллектуальными.

Можно­говорить,­что­этот­рынок­тоже­ожидает­
коммодитизация?

Конечно.

И­эта­технология­станет­инфраструктурной?
Конечно. Вот давайте посмотрим 

на Siri и другие электронные ассистен-
ты. Они есть почти в каждом телефоне, 
и уже каждый ребенок это попробовал. 
И чем дальше, тем эти технологии будут 
становиться всё умнее и умнее. Таким 
образом, область применения технологий 
искусственного интеллекта, связанных 
с естественным языком, будет стреми-
тельно расти.

Как­вы­сами­оцениваете­достижения­вашей­ком-
пании­в­глобальном­масштабе?

Я думаю, что в области обработки тек-
ста по интегральному параметру — коли-
честву поддерживаемых языков и каче-
ству распознавания — мы точно входим 
в число двух-трех ведущих компаний, 
и я не исключаю, что здесь мы по-преж-
нему занимаем лидирующие позиции. 
По крайней мере, в течение многих лет 
это подтверждали результаты междуна-
родных сравнительных тестов. По рыноч-
ной доле мы не первые, но, наверное, 
входим в число лидеров.

С­вашей­точки­зрения,­это­успех?­Или­где-то­не-
дожали?

Точно недожали. Потому что в прин-
ципе при том качестве продуктов и ко-
личестве поддерживаемых языков, ко-
торые у нас есть, мы должны были быть 
первыми.

Но у нас очень серьезные конкуренты, 
у них тоже сильные технологии. Кроме 

того, стартовая позиция у них изначально 
была существенно более сильной. Все эти 
годы мы отвоевывали у них свою рыноч-
ную нишу и до конца еще не отвоевали. 
Но сейчас это уже не так важно. Наша 
стратегия заключается в том, чтобы тран-
сформировать  ABBYY из разработчика 
технологии document capture в разра-
ботчика технологий information capture 
и knowledge capture. Если раньше наши 
технологии просто превращали изобра-
жение со сканера в информацию, кото-
рую можно где-то использовать, то при 
сегодняшних объемах данных этого не-
достаточно. Необходимо из этой инфор-
мации извлекать структурированные дан-
ные и знания.

То­есть,­говоря­языком­металлургов­и­нефтяни-
ков,­речь­идет­о­повышении­уровня­передела.­Чем­
он­выше,­тем­продукт­дороже.

В общем-то да. Раньше автоматизиро-
ванные средства для этого не применя-
лись. Этим занимались люди или никто. 
Объемы информации были не так вели-
ки, чтобы в промышленных масштабах 
извлекать структурированные знания 
из документов. Но сегодня только в од-
ной Налоговой службе России количест-
во документов, распознаваемых c помо-
щью наших технологий, составляет около 
500 млн. в год. Если сложить эту стопку 
бумаги вертикально, то получится столб 
высотой 60 км — это выше границы стра-
тосферы. При таком потоке документов 
извлечение из них знаний позволяет Рос-
сии экономить миллиарды рублей за счет 
повышения эффективности управления 
сбором налогов. Мне кажется, что даль-
ше основная битва будет уже не на уров-
не распознавания (в чем-то мы чуть луч-
ше, в чем-то наши конкуренты), а в том, 
что будет происходить с этой информа-
цией. И здесь у нас есть преимущество: 
мы предлагаем рынку превращение этой 
информации в полезные знания.

как российской компании 
пробиться на мировой рынок

У­нас­часто­говорят­стартапам:­берите­пример­
с­ ­ABBYY,­идите­на­мировой­рынок,­завоевывай-
те­его!­Но­вы-то­начинали­в­девяностых­совсем­
в­другой­обстановке.­Что­из­вашего­опыта­стар-
тапам­можно­взять­на­вооружение,­а­что­уже­не-
актуально?

На рынки других стран мы выходили 
через местные компании, уже добивши-
еся успеха в нашей же области. И этот 
опыт, думаю, актуален и сегодня.

Ведь­ Fine­ Reader­ продавался­ со­ сканерами,­
по­OEM-контрактам.

Да, но кто это сделал? Наш амери-

канский офис. Мы начали со труд ни чать 
с нашим прямым конкурентом, компа-
нией NewSoft, разработчиком системы 
распознавания Presto OCR, которая 
на американском рынке была третьей-
пятой по качеству оптического распо-
знавания символов. Увидев нашу систему, 
они поняли, что она сильнее не только 
их продукта, но и продуктов их конкурен-
тов, и предложили нам white label: чтобы 
мы под их брендом выпустили FineReader 
и начали его продавать. А затем они при-
няли наше предложение объединиться. 
Таким образом, объединившись с одним 
из наших американских конкурентов, 
мы вышли на рынок США.

Это была небольшая компания, до-
казавшая, что умеет создавать хорошие 
продукты и добиваться успеха на рынке. 
И наши технологии вкупе с ее умением 
работать на рынке позволили нашему 
совместному бизнесу активно расти. Дин 
Танг, руководитель NewSoft, возглавил 
наш североамериканский офис. При-
мерно таким же образом были открыты 
наши офисы в Германии и на Украине. 
В каждом случае мы прибегали к помощи 
успешной местной компании, которая до-
казала, что умеет продавать наш продукт 
и близка к нам по своему предпринима-
тельскому духу. В конечном счете эти 
компании становились частью  ABBYY.

То есть, если есть возможность сначала 
поработать с местным представителем, 
добившимся определенного успеха, име-
ет смысл воспользоваться этим.

То­есть­не­ждать,­пока­купят­тебя,­а­покупать­са-
мому?

Это зависит от капитализации — кто 
кого покупает. Тем не менее успешно 
выйти на зарубежный рынок своими 
силами без поддержки местного пред-
ставительства редко кому удается. Мест-
ная специфика рынка имеет значение. 
А открывать свой офис с нуля и само-
стоятельно нанимать в него людей — это 
риск, сравнимый с риском запуска самого 
стартапа.

Продажа софта: SaaS или все еще коробка?
Модель­ доставки­ софта­ сейчас­ изменилась.­
Мы­выбираем­софт­через­Интернет,­оплачиваем­
и­пользуемся­им.­Нужны­ли­еще­дистрибьюторы,­
дилеры,­коробки?­Как­долго­просуществует­этот­
канал?­И­что­вы­будете­делать­с­партнерской­се-
тью,­с­теми,­кто­был­просто­реселлером?

Насчет реселлеров не знаю, но есть 
партнеры, которые на базе наших техно-
логий создают свои, и они никуда не де-
нутся. Есть дилеры, которые занимались 
перепродажей коробок, но и здесь не все 
так однозначно.

Я был поражен тем, что, оказывается, 
в Японии Evernote продается коробоч-
ным образом. Недавно я разговаривал 
с основателем этой компании с оборо-
том 100 млн. долл., из которых 60% при-
ходится на Японию, и спросил, как они 
это делают — это же облачный сервис! 
И выясняется: люди приходят в магазин, 
получают консультацию и тут же им про-
дают Evernote — тоненькую такую коро-
бочку... А в ней просто номер лицензии. 
Платишь в магазине, вводишь, где нужно, 
этот номер, и вся сумма попадает на твой 
счет — таким образом открывается ак-
каунт. Но смысл всего этого в том, что 
в магазине есть человек, который оказы-
вает консультационную услугу, поясняет, 
что такое Evernote, как им пользоваться 
и т. д. То есть в Японии до сих пор это 
работает даже с облачными продуктами.

“Облака­в­розницу”­—­хорошо­звучит.
Да, облака в розницу. В Америке такого 

я не видел — видимо, есть какая-то куль-
турная специфика. В России у нас более 
60% продаж FineReader индивидуаль-
ным пользователям происходят в режиме 
онлайн. Я думаю, дело даже не в коробке, 
а в том, что речь идет о SaaS или постоян-
ной лицензии. В целом все уже сделали 
свой выбор в пользу SaaS, но не все хотят 
платить за такой сервис. Поэтому прихо-
дится придумывать сложные модели мо-
нетизации, позволяющие за небольшие 
деньги использовать ПО как сервис.

открыть ресторан и автоматизировать его
У­вас­есть­еще­второй­бизнес­—­iiko.­История­его­
появления­широко­известна:­была­потребность­
автоматизировать­ваши­рестораны.­А­дальше­как­
у­Михаила­Светлова­—­“когда­я­хочу­прочитать­
хорошее­стихотворение,­я­сажусь­и­пишу­его”.­
То­есть,­когда­вам­понадобился­хороший­софт,­
вы­написали­его­сами.­Что­сейчас­с­этим­проек-
том?­Цель­достигнута?

У нас была цель создать лучшую в мире 
систему управления ресторанным бизне-
сом — так мы полушутя говорили, вкла-
дывая первые деньги, и верили в успех. 
Позже, уже разработав часть своей си-
стемы, мы вдруг обнаружили, что на этом 
поле есть много очень сильных конкурен-
тов, но уже не останавливались. Сегодня 
на iiko работает почти 10 000 ресторанов 
в 20 странах, и по количеству вновь от-
крываемых ресторанов в России iiko, на-
верное, выйдет на первое место.

Сейчас­стартапы­говорят,­что­будут­отнимать­
долю­у­iiko,­что­они­лучше­знают,­как­все­сделать­
мобильным­и­удобным,­и­что­iiko­—­это­олдскуль-
ная­вещь.­Вас­собираются­потеснить­на­ресторан-
ном­рынке.

И потеснят, если мы ничего не бу-
дем делать. Так же, как в свое время 
мы потеснили наших уважаемых виза-
ви. Но мы не станем сидеть сложа руки 
и тоже предложим свои планшетные 
и иные решения. Доступ к рынку обеспе-
чивает значительную долю успеха, поэто-
му совершенно нормально, если процен-
тов 20 рынка получат новички, которые 
делают то, чего не делают старые игро-
ки. На начальном этапе так будет всегда. 
А дальше вопрос в том, смогут ли эти 
новички из своих 20% сделать 80%. Это 
бесконечный процесс.

­ABBYY­—­это­чисто­горизонтальная­технология,­
которая­инвариантна­к­отраслям,­а­iiko­—­это­ти-
пичное­вертикальное­решение.­И­едва­ли­можно­
продавать­ iiko­так­же,­как­FineReader.­Для­вас­
работа­на­горизонтальном­и­вертикальном­рын-
ках­—­это­два­разных­опыта?

Я не могу сказать, что для меня это была 
принципиально разная работа. Раньше 

Давид Ян: “область применения искусственного 
интеллекта будет стремительно расти”

Давид Ян

 интЕрвЬЮ

С одной стороны,  
document capture и information 

capture нишевые рынки. 
Однако в них заложен 

большой научный потенциал, 
они в научном плане сложнее 

многих других. Без всяких 
натяжек могу утверждать, 

что эти технологии относятся 
к области искусственного 
интеллекта — artificial 

intelligence.
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FineReader продавался одним образом, 
сегодня — другим. Если говорить про 
B2B-часть  ABBYY, то наши базовые тех-
нологии вертикально интегрируются на-
шими партнерами. И в то же время техно-
логии и решения компании используются 
и в кроссиндустриальных сценариях.

Что касается iiko, то, конечно, внедрить 
такое решение из коробки можно толь-
ко в самом небольшом отдельно взятом 
ресторане с очень небольшим перечнем 
бизнес-процессов. Лишь в этом случае 
клиент может скачать софт и разобраться 
в нем самостоятельно. Поэтому продажи 
iiko происходят сегодня в основном через 
партнеров — это 200 компаний, которые 
работают в России и еще в 19 странах.

Сегодня iiko — это самая натуральная 
нишевая ERP-система. Это не просто 
управление складом и кассой, но и кон-
троль всех бизнес-процессов предпри-
ятия: от продаж до управления персо-
налом, финансами, видеонаблюдением, 
музыкой, поставщиками, расписаниями. 
Поддерживается объединение рестора-
нов в сети — iikoChain и т. д.

Но надо иметь в виду, что в ежеднев-
ной деятельности  ABBYY я не участво-
вал с 1997 г., т. е. уже почти восемнадцать 
лет. Поэтому, честно говоря, процесс эк-
спансии компании прошел мимо меня. 
Это сделали Сергей Андреев, Вадим Те-
рещенко, Константин Анисимович и дру-
гие люди.

И в iiko мое участие заключалось в том, 
что я нарисовал какие-то первые интер-
фейсы, сидел ночами, валидировал про-
дукт и т. д., но такое масштабирование 
компании, какое мы имеем сейчас, — это 
успех Романа Аврамова, Василия Ярцева 
и других людей из их команды. Это они 
вывели iiko на уровень десятков тысяч 
установок.

Поэтому мне трудно сравнивать эти 
истории.

Что общего и в чем различия в управлении 
ИТ‑компанией и рестораном?

Принципиальная разница здесь про-
является, пожалуй, в масштабируемости 
проектов. Если у тебя менее 10—15 ресто-
ранов, я вообще с трудом называл бы это 
бизнесом. Скорее это какое-то искусст-
во — инкрустация, вышивание крести-
ком... Нужно подбирать каждого чело-
века, работать со всеми деталями. И чуть 
отвернулся — всё поехало не так. Чтобы 
ресторан случился, владелец должен пер-
вый год физически в нем прожить каж-
дый день. И тогда есть шанс, что этот 
ресторан какое-то время будет более или 
менее неплохо существовать. Но он обя-
зательно загнется в какой-то момент, 
если не открыть еще 10—15 ресторанов 
и не создать систему повышения квали-
фикации, контроля качества, финансово-
го контроля, чтобы всё это стало систе-
мой. Это не просто, но когда ты видишь 
людей, которые говорят “спасибо”, это 
приятно. Хотя иногда бывают и звон-
ки в два часа ночи: люди жалуются, что 
им подали холодный суп.

Программы прекрасны по-другому. 
Ты делаешь нечто, и если получается, 
то в какой-то момент просыпаешься с со-
знанием, что у тебя уже тысяча пользова-
телей, потом десять тысяч, потом сто ты-
сяч. Такое масштабирование по-своему 
заводит и по-своему прекрасно…

То есть пока создаешь отдельно взя-
тый продукт, принципиальной разницы 
нет. Но возможности масштабирования 
бизнеса принципиально разные — чтобы 
открыть сто ресторанов, нужно сто раз 
проделать ту же самую работу.

Цифровая трансформация — 
по модели маркетплейса

Многие отрасли сейчас трансформируются по мо‑
дели маркетплейса. Чем это обусловлено?

Если под этим понимать “цифровую 
трансформацию”, то это действительно 
революция, которая, видимо, не могла 
бы случиться раньше. По разным причи-
нам. Но сейчас для нее наступил правиль-

ный момент, когда в бизнесе появляется 
масштабируемая сторона потребителей 
(demand side) и масштабируемая сторона 
по предоставлению услуг для этих по-
требителей (supply side). Чем отличается 
Uber от таксопарка? Тем, что масштаби-
руемый способ привлечения клиентов 
всегда аккуратно, динамично компен-
сируется масштабируемым количеством 
водителей. Если развивать что-то одно, 
ничего не выйдет — образуется замкну-
тый круг. Что мы и видим на примере 
многих сервисов — вначале они пережи-
вают стадию некоторой неустойчивости, 
связанной с тем, что нужно добиться ба-
ланса спроса и предложения. Создатели 
сервиса Airbnb сначала привлекли 
множество желающих сдавать 
жилье, но некому его было 
снимать. Потом реклама 
привлекла тех, кто хотел 
снять жилье, но к этому 
времени арендодатели, 
расстроившись, ушли. 
Очень сложно устро-
ить так, чтобы в какой-
то момент все это сов-
пало, но если это удается 
и все правильно организо-
вано, то demand side и sup-
ply side начинают расти вместе 
и дальше это превращается в са-
морегулирующийся механизм.

То есть не так‑то просто стать маркетплейсом.
Конечно, это очень не просто. Именно 

потому, что изначально supply side и de-
mand side никогда друг друга не урав-
новешивают. Нужно правильно выйти 
на рынок с правильным товаром и потом 
правильно удерживать клиентов и по-
ставщиков.

Возьмем, к примеру, demand side. 
Если удалось привлечь потребителей, 
но не удалось сделать так, чтобы они 
регулярно возвращались, никаких денег 
не хватит, чтобы приводить их бесконеч-
но. Это как ведро с дырками — если вода 
вытекает быстрее, чем ее наливают, ве-
дро всегда остается пустым.

В случае Uber очень важным элемен-
том стало подключение к сервису мо-
бильных платежей. Возможность выйти 
из машины, как бы ничего не заплатив, 
позволила обеспечить высочайший уро-

вень demand side — люди стали возвра-
щаться к сервису вновь и вновь. Один 
раз воспользовавшись услугами Uber, 
больше никогда не будешь пользоваться 
желтым такси. Никогда! Потому что жел-
тое такси — это всегда вопрос сдачи или 
ее отсутствия, это чаевые, это кошелек, 
который можно уронить или в котором 
может оказаться недостаточно денег. 
А если попытаешься заплатить карточ-
кой, на тебя так посмотрят, что мало 
не покажется. Короче, когда покидаешь 
обычное такси, это очень неприятный 
user experience. И все ровно наоборот, 
когда пользуешься Uber и тебе открыва-
ет дверь водитель в пиджаке и с черной 
бабочкой.

Вот этот эффект позволил создать сер-
вис с очень высоким показателем возвра-
та пользователей — ведро оказалось без 
дырок, и сколько воды в него не нальешь, 
она остается в нем, да еще и сама при-
бывает. И сразу появилась возможность 
расширять supply side, т. е. привлекать 
водителей.

Нечто подобное у вас происходит с iico.NET?
Теперь это называется Platius, и это 

что-то вроде Uber для ресторанов. Тот 
же прекрасный user experience: поесть 
в ресторане, встать и уйти — не дожи-
даясь официанта, не дожидаясь счета, 
не задумываясь о чаевых. Просто встал, 
нажал кнопку “Хочу оплатить” и ушел. 
Однажды заплатив в ресторане с помо-
щью Platius, люди больше никогда не пла-
тят наличными — настолько это удобно 
и приятно. Поэтому в Platius сейчас три 
миллиона человек. В первый год к нам 
пришло 10 тыс. человек, во второй — 
100 тыс., в третий — миллион, а в чет-
вертый год мы добавили два миллиона 

человек.
Platius — это не просто пла-
тежная система, это систе-

ма лояльности, которая 
приносит бизнесу боль-
ше посетителей или 
увеличивает средний 
чек. В магазине, кото-
рый подключен к Pla-
tius, с помощью этого 
приложения можно 

заплатить за товар, под-
неся телефон, часы или 

браслет к платежной си-
стеме или сфотографировав 

платежную карту, и при этом 
накапливать баллы. Это быстрее и удоб-
нее, чем доставать в общественном месте 
кошелек, рискуя его потерять.

На Санкт-Петербургском экономиче-
ском форуме этому была посвящена це-
лая панель, об этом уже давно говорят 
в Америке: там 18% продаж Starbucks 
уже идет через мобильные платежи. Одна 
сеть за другой начинают внедрять мо-
бильные платежи, потому что это очень 
удобно.

Открытость как бизнес-модель
Tesla открыла свои патенты, чтобы способство‑
вать более быстрому развитию экосистемы. Илон 
Маск хочет, чтобы стало больше электромобилей, 
тогда и Tesla тоже будет больше зарабатывать. 
Можно ли эту инициативу как‑то спроецировать 
на бизнес  ABBYY? Вы сейчас развиваете искусст‑
венный интеллект, один из его важных компонен‑
тов, и чем быстрее возникнет мощная экосистема, 
тем лучше будет и для вас, и для всех нас.

Искусственный интеллект — сейчас 
горячая тема, количество стартапов, за-
нимающихся этим в Кремниевой долине, 
огромно. Причем значительное количе-
ство их создано российскими ребятами. 
Но я не думаю, что патенты сейчас явля-
ются тормозом для кого-либо и для чего-
либо. И если мы откроем свои семьдесят 
патентов, мне кажется, это мало повлияет 
на развитие индустрии.

А в переходе к модели Open Source вы видите 
смысл?

На мой взгляд, Open Source — это пра-
вильное направление. Но мы бы сдела-
ли не совсем в Open Source. Доказали 
свою эффективность такие бизнес-мо-
дели, когда технология предоставляется 
бесплатно, но компания-производитель, 
понимая, кто ее использует и в каких ин-
дустриях она более востребована (по ста-
тистике), создает для этих индустрий спе-
циализированные решения, которые уже 
продает за деньги. Это не Open Source 
в чистом виде, но нечто похожее.

Смысл открывать свои технологии заключается 
в том, чтобы задать свои отраслевые стандарты. 
Кто первым это сделал, вокруг того и будет расти 
экосистема. Разве нет?

Вы правы. Но многое зависит от того, 
в какой точке вертикали технология 
открывается. Есть базовая технология, 
потом есть продукт, созданный на базо-
вой технологии, потом есть сервисы, со-
зданные на базе продукта, и, наконец, 
есть клиент. Если вы открываете совсем 
раннюю базовую технологию, то обычно 
этого недостаточно. Нужно создать так 
называемое референс-решение, рефе-
ренс-продукт. То есть вы разрабатываете 

технологию, а потом на ее базе создаете 
продукт с некоторой узкой функциональ-
ностью, но уже полезный для конечного 
пользователя. Иногда приходится созда-
вать не только референс-продукт, но еще 
и сервис на базе этого продукта, чтобы 
потребитель увидел для себя конкретную 
ценность. И уже когда выстроена полно-
стью завершенная вертикаль, вы можете 
открыть свою базовую технологию и го-
ворить — посмотрите, что можно сделать 
на ее основе! Давайте, делайте!

Многие примеры уже доказали эффек-
тивность такого подхода. Особенно удоб-
на такая модель для компании, которая 
впервые выходит на рынок, где уже есть 
мастодонты, есть сильные игроки. Если 
стартапу нужно получить поддержку 
со стороны потребителя, это хорошая 
стратегия. Большие компании в резуль-
тате оказываются в западне — как им от-
крывать свой продукт, если они продают 
его дорого и, пойдя тем же путем, риску-
ют получить падение продаж?

Я считаю, что если компания выхо-
дит на рынок, где есть большие игро-
ки, то стратегия выхода с бесплатным 
продуктом и платным сервисом поверх 
него — это очень правильная страте-
гия. Крупному игроку противостоять 
ей очень сложно.

Заглянем в будущее
Каким вам представляется дальнейшее развитие 
ИТ? Когда машины станут умнее человека? И во‑
обще, что нам несет будущее?

Я думаю, не за горами время, когда 
человек сможет отдать команду холо-
дильнику, а тот отправит квадрокоптер 
за продуктами. (Немножко шучу, но тем 
не менее.)

Главное, чтобы холодильник не командовал че‑
ловеком.

Может быть, и будет командовать в том 
смысле, чтобы ограничить потребление, 
например, жареного-соленого, если это 
противопоказано владельцу холодильни-
ка и задано им самим в настройках.

А потом придется упрашивать холодильник: ну по‑
жалуйста, еще кусочек!

Это совершенно нормально! В своей 
книге о питании я пишу, что человек дол-
жен договариваться — если сегодня рас-
слабился, завтра должен определенным 
образом это отработать.

Кстати, появилось такое словцо: cobots 
(collaborative robots). Роботы, которые договари‑
ваются с человеком и работают с ним в паре. 
Не только роботы помогают людям, им самим 
может быть нужна помощь.

Я не слышал этого термина, но, думаю, 
это вполне в тему. Вообще сейчас проис-
ходит конвергенция онлайна и офлайна, 
виртуальной и реальной жизни. По моим 
личным оценкам, в ближайшие пример-
но пять лет нас ожидают радикальные 
изменения с точки зрения характера по-
требления товаров и услуг, перемещения 
и т. д.

Вы планируете как‑то в этом поучаствовать?
В частности, с Platius. Сбербанк, ку-

пивший 51% Platius, намерен с помощью 
этого сервиса обеспечить половину всех 
мобильных платежей в России.

А как насчет холодильников, закупающих пра‑
вильную еду?

Сами холодильники мы, естественно, 
выпускать не будем. Но технологиями 
искусственного интеллекта, которые по-
зволят принимать решения, анализируя 
высказывания, переписку — то, что на-
зывается Sentiment Analysis, мы сейчас 
занимаемся. Есть технология Compreno, 
которую мы разрабатывали долгое время, 
и сейчас она выходит на рынок в облас-
тях, где необходимо на основании пере-
писки и документов принимать решение 
в ту или иную сторону. Так что мы на-
деемся внести свой небольшой вклад 
в наше интеллектуальное будущее.� :

Успешно выйти на зарубежный 
рынок своими силами 

без поддержки местного 
представительства редко кому 
удается. Местная специфика 

рынка имеет значение.

www.pcweek.ru тенденции и перспективы
PC WEEK/RE • № 18 • 27 ОКТЯБРЯ, 2015|17



Я хочу, чтобы моя организация получала PC Week/RE !
Название организации: ________________________________________________
Почтовый адрес организации:
Индекс: ____________  Область: ______________________________________
Город: ______________________________________________________________
Улица: _________________________________________  Дом: _______________
Фамилия, имя, отчество: _______________________________________________
____________________________________________________________________
Подразделение / отдел: _________________________________________________
Должность:___________________________________________________________
Телефон: _________________________ Факс: _____________________________
E�mail: ___________________________ WWW: ____________________________

Уважаемые  читатели! 
Толь ко по л но стью за пол нен ная ан ке та, рас счи тан ная на ру ко во ди те лей,
от ве ча ю щих за ав то ма ти за цию пред при я тий; спе ци а ли стов по ап па рат но -
му и про грамм но му обес пе че нию, те ле ком му ни ка ци ям, се те вым и ин фор -
ма ци он ным тех но ло ги ям из ор га ни за ций, име ю щих бо лее 10 ком пь ю те -
ров, да ет пра  во на бес плат ную по дпи с ку на га зе ту PC Week/RE в те че ние
го да с мо мен та по лу че ния ан ке ты. Вы также можете заполнить анкету на
сайте: www.pcweek.ru/subscribe_print/.
При ме ча ние. На домашний адрес еженедельник по бесплатной кор по ра тивной подписке не высылается. 
Данная форма подписки распространяется только на территорию РФ.

КОРПОРАТИВНАЯ ПОД ПИ С KА 

1. К какой отрасли относится
Ваше предприятие?

1. Энер ге ти ка �

2. Связь и те ле ком му ни ка ции �

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

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

5. Бан ков ский сек тор �

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

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

8. Транс порт �

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

10. Рек ла ма и мар ке тинг �

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

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

13. Во ен ные ор га ни за ции �

14. Об ра зо ва ние �

15. Ме ди ци на �

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

17. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. Системная интеграция �

2. Дистрибуция �

3. Телекоммуникации �

4. Производство средств ВТ �

5. Продажа компьютеров �

6. Ремонт компьютерного 
оборудования �

7. Разработка и продажа ПО �

8. Консалтинг �

9. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. Госпредприятие �

2. ОАО (открытое акционерное 
общество) �

3. ЗАО (закрытое акционерное 
общество) �

4. Зарубежная фирма �

5. СП (совместное
предприятие) �

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

7. ИЧП (индивидуальное
частное предприятие) �

8. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. Дирекция �

2. Информационно�
аналитический отдел �

3. Техническая поддержка �

4. Служба АСУ/ИТ �

5. ВЦ �

6. Инженерно�конструкторский
отдел (САПР) �

7. Отдел рекламы и маркетинга �

8. Бухгалтерия/Финансы �

9. Производственное
подразделение �

10. Научно�исследовательское
подразделение �

11. Учебное подразделение �

12. Отдел продаж �

13. Отдел закупок/логистики �

14. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

5. Ваш должностной статус
(отметьте только один
пункт)

1. Директор / президент /
владелец �

2. Зам. директора /
вице�президент �

3. Руководитель подразделения �

4. Сотрудник / менеджер �

5. Консультант �

6. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

6. Ваш возраст
1. До 20 лет �

2. 21–25 лет �

3. 26–30 лет �

4. 31–35 лет �

5. 36–40 лет �

6. 41–50 лет �

7. 51–60 лет �

8. Более 60 лет �

7. Численность сотрудников
вВашей организации

1. Менее 10 человек �

2. 10–100 человек �

3. 101–500 человек �

4. 501–1000 человек �

5. 1001–5000 человек �

6. Более 5000 человек �

8. Численность компьютер -
ного парка Вашей
организации

1. 10–20 компьютеров �

2. 21–50 компьютеров �

3. 51–100 компьютеров �

4. 101–500 компьютеров �

5. 501–1000 компьютеров �

6. 1001–3000 компьютеров �

7. 3001–5000 компьютеров �

8. Более 5000 компьютеров �

9. Какие ОС используются
вВашей организации ?

1. DOS �

2. Windows 3.xx �

3. Windows 9x/МЕ �

4. Windows NT/2К/ХР/2003 �

5. OS/2 �

6. Mac OS �

7. Linux �

8. AIX �

9. Solaris/SunOS �

10. Free BSD �

11. HP/UX �

12. Novell NetWare �

13. OS/400 �

14. Другие варианты UNIX �

15. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. Имеют выход в Интернет
по выделенной линии �

2. Объединены в intranet �

3. Объединены в extranet �

4. Подключены к ЛВС �

5. Не объединены в сеть �

6. Dial Up доступ в Интернет �

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

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

13. Сколько серверов в сети
Вашей организации ?

_____________________________

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

1. ЕС ЭВМ �

2. IBM �

3. Unisys �

4. VAX �

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

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

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

16. Какое прикладное ПО
используется вВашей
организации? 

1. Средства разработки ПО �

2. Офисные приложения �

3. СУБД �

4. Бухгалтерские и складские 
программы �

5. Издательские системы �

6. Графические системы �

7. Статистические пакеты �

8. ПО для управления 
производственными
процессами �

9. Программы электронной
почты �

10. САПР �

11. Браузеры Internet �

12. Web�серверы �

13. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. “1С” �

2. “АйТи” �

3. “Галактика” �

4. “Парус” �

5. BAAN �

6. Navision �

7. Oracle �

8. SAP �

9. Epicor Scala �

10. ПО собственной разработки �

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

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

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

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

1. Adabas �

2. Cache �

3. DB2 �

4. dBase �

5. FoxPro �

6. Informix �

7. Ingress �

8. MS Access �

9. MS SQL Server �

10. Oracle �

11. Progress �

12. Sybase �

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

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

1. Принимаю решение о покупке 
(подписываю документ) �

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

3. Не участвую в этом процессе �

4. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

Системы
1. Мэйнфреймы �

2. Миникомпьютеры �

3. Серверы �

4. Рабочие станции �

5. ПК �

6. Тонкие клиенты �

7. Ноутбуки �

8. Карманные ПК �

Сети
9. Концентраторы �

10. Коммутаторы �

11. Мосты �

12. Шлюзы �

13. Маршрутизаторы �

14. Сетевые адаптеры �

15. Беспроводные сети �

16. Глобальные сети �

17. Локальные сети �

18. Телекоммуникации �

Периферийное оборудование
19. Лазерные принтеры �

20. Струйные принтеры �

21. Мониторы �

22. Сканеры �

23. Модемы �

24. ИБП (UPS) �

Память
25. Жесткие диски �

26. CD�ROM �

27. Системы архивирования �

28. RAID �

29. Системы хранения данных �

Программное обеспечение
30. Электронная почта �

31. Групповое ПО �

32. СУБД �

33. Сетевое ПО �

34. Хранилища данных �

35. Электронная коммерция �

36. ПО для Web�дизайна �

37. ПО для Интернетa �

38. Java �

39. Операционные системы �

40. Мультимедийные
приложения �

41. Средства разработки 
программ �

42. CASE�системы �

43. САПР (CAD/CAM) �

44. Системы управления 
проектами �

45. ПО для архивирования �

Внешние сервисы
46. �

Ничего из вышеперечисленного
47. �

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

1. Более чем для одной
компании �

2. Для всего предприятия �

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

4. Для нескольких подразделений 
в одном здании �

5. Для одного подразделения �

6. Для рабочей группы �

7. Только для себя �

8. Не влияю �

9. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. “Демос” �

2. МТУ�Интел �

3. “Релком” �

4. Combellga �

5. Comstar �

6. Golden Telecom �

7. Equant �

8. ORC �

9. Telmos �

10. Zebra Telecom �

11. Через других (каких именно)
_____________________________
_____________________________

ПОТРАТИВ ВСЕГО 5 МИНУТ НА ЗАПОЛНЕНИЕ АНКЕТЫ, ВЫ БУДЕТЕ БЕСПЛАТНО ПОЛУЧАТЬ PC Week/RE 50 НЕДЕЛЬ
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ванные предложения по совер-
шенствованию регулирования 
области ИБ.

Соинвесторы информиро-
вали о том, что готовы внима-
тельно рассматривать все про-
екты, прошедшие первичный 
отбор, с требованиями кото-
рого можно ознакомиться на 
сайте ФРИИ. При этом они 
обещают гибкий подход к пре-
тендентам, что означает воз-
можность увеличения размера 
инвестиций в ходе проекта, 
причем без определения жест-
ких пропорций между соинве-
сторами.

Согласно планам, в акселера-
тор по теме ИБ будет отобрано 
около десяти команд, которые 
получат по 2 млн. руб. старто-
вых инвестиций. ФРИИ, как 

заявил г-н Варламов, не пла-
нирует выкупать контрольные 
пакеты стартапов 
и ограничится мак-
симумом 50% от их 
стоимости.

Бизнес-модель, в 
которой работает 
ФРИИ как венчур-
ный инвестор, рас-
считана примерно 
на 10% успешно на-
чавших свою жизнь 
стартапов. В то же 
время опыт первых 
лет работы Фонда 
демонстрирует, что 
этот показатель не 
опускается ниже 
20%. На более 
поздних стадиях инвестирова-
ния необходимое для самоо-
купаемости количество успеш-
но развивающихся команд не 
должно быть менее 40%. Не-
большой срок существования 

Фонда не дает возможности 
проверить, выполняется ли 

это требование на 
практике, однако у 
г-на Варламова есть 
уверенность, что и 
этот показатель бу-
дет превзойден.

Генеральный ди-
ректор компании 
“РТ Информ” Ка-
миль Газизов разъ-
яснил, что его ком-
пания планирует 
инвестировать в 
проект не столько 
деньгами, сколько 
спросом, т. е. вы-
ступать скорее как 
заказчик и вендор, 

располагающий серьезными 
наработками в области ИБ, ко-
торые могут быть реализованы 
как в закрытых сегментах рын-
ка ИБ, так и в сегментах массо-
вого спроса. “РТ Информ” так-

же готова помогать 
участникам акселе-
ратора развиваться 
в своих пилотных 
проектах.

Президент ком-
пании “Ай-Теко” 
Шамиль Шакиров 
выразил уверен-
ность в том, что 
российские ком-
пании способны 
создавать в обла-
сти ИБ достойные 
продукты между-
народного уровня, 
и руководство “Ай-
Теко” рассматри-
вает этот потенци-
ал как возможные 
точки развития сво-
ей компании. Свою 
роль в проекте ком-
пания понимает как 
проводника идей, 
способного напра-
вить идеи участни-
ков акселератора в 
актуальное русло, 
помочь развивать 
идеи, создать и 
поддержать диа-
лог с корпоратив-
ными заказчика-
ми, организовать 
взаимодействие с 
регуляторными органами, по-
делиться опытом, накоплен-
ным в области выполнения 

регуляторных тре-
бований, указать 
возможные подхо-
ды к монетизации 
и с п о л ь з о в а н и я 
средств обеспече-
ния ИБ.

По словам г-на 
Шакирова, его ком-
пания намерена 
относиться к рабо-
те в акселераторе 
как к творческому 
взаимодействию с 
командами акселе-
ратора, искать там 
людей, способных 
в том числе реали-
зовать идеи спе-
циалистов самой 
“Ай-Теко”, что в 
результате должно 
помочь получить 
востребованные 
рынком качествен-
ные продукты.

Набор в данный, 
восьмой акселера-
тор завершается 
23 октября. Време-
ни осталось мало, 
однако тем, кто не 
успевает к озна-
ченному сроку, не 
стоит сильно огор-
чаться, поскольку в 

мае-июне 2016 г. должен стар-
товать следующий, девятый ак-
селератор.� :
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Кирилл Варламов: “Объем 
каждой конкретной сделки 
индивидуален и опреде-
ляется заинтересован-
ностью в ней каждого из 
инвесторов”

Шамиль Шакиров: “Для 
хороших идей деньги най-
дутся всегда. Мы готовы 
рассматривать самые 
разные, даже дикие на 
первый взгляд, идеи”

Камиль Газизов: “Мы 
заинтересованы в долевом 
участии в успешных 
стартапах. Время покажет, 
какими могут быть эти 
доли”

средств, предназначенных для 
защиты информации, передава-
емой по каналам связи.

Механизм использования 
встроенных функций защиты 
также возможно использо-
вать для централизованного 
управления политиками без-
опасности на смартфонах. 
Управление всем парком мо-
бильных устройств при помо-
щи единой системы позволяет 
масштабировать проект без 
дополнительных расходов на 
сопровождение. В настоящее 

время успешно завершен пер-
вый этап сертификации по 
требованиям безопасности во 
ФСТЭК России. Вторым эта-
пом сертификации предпола-
гается экспертиза в ФСБ РФ.

Samsung намерена продви-
гать в нашей стране свою мо-
бильную продукцию на базе 
ОС Tizen, опираясь на широ-
кое сотрудничество с сообще-
ством российских разработ-
чиков, в том числе в рамках 
создаваемой сейчас россий-
ской ассоциации Tizen. Выго-
ды от такого партнерства для 
России заключаются не только 
в возможности прямого уча-
стия отечественных специа-

листов, включая ИБ-специа-
листов, в процессе адаптации 
устройств корейского произ-
водителя, но и в возможности 
создания собственных аппа-
ратных средств на базе этой 
открытой программной плат-
формы и продвижения их не 
только внутри страны, но и за 
рубежом. О перспективности 
такого варианта, в частности, 
заявил директор ИСП РАН 
Арутюн Аветисян, который 
отметил, что средства анализа 
программного года, разрабо-
танные его институтом, уже 
давно используются компа-
нией Samsung, в том числе и 
при создании Tizen.� :

Samsung Z3...
�ПРОДОЛЖЕНИЕ�СО�C.�1

АНДРЕЙ КОЛЕСОВ

Бытующие до сих пор 
представления об анта-
гонизме Microsoft и Open 

Source Software (OSS) и вос-
приятие Редмонда как “импе-
рии проприетарного зла” уже 
давно не соответствуют дейст-
вительности. По мнению не-

зависимых аналитиков, Micro-
soft сегодня является одним из 
основных членов сообщества 
Open Source, и это выражает-
ся не только в том, что компа-
ния финансово поддерживает 
и непосредственно участвует 
в деятельности открытых про-
ектов, использует принципы 
и подходы OSS в собственных 
разработках, но и в том, что — 
это, возможно, еще важнее — 
поменяла “образ мышления”, 
взяв на вооружение идейный 
дух OSS для реализации своей 
корпоративной стратегии раз-
вития.

Очередным подтверждением 
перехода от “холодной войны” 
к “сотрудничеству” стало учас-
тие технического руководителя 
облачной программы Micro-

soft Azure Марка Руссинови-
ча в конференции All Things 
Open, одном из крупнейших 
мероприятий в США по те-
матике Open Source и Linux. 
В своей речи он провозгласил 
основные принципы компании 
по отношению в открытому 
ПО: возможность использо-
вания, интеграция, участие в 
разработке, финансирование. 
Правда, стойкие приверженцы 
Linux, комментируя эти слова 
представителя Microsoft, пред-
ложили дополнить этот спи-
сок еще словом “подавление” 
(Extinguish), но Руссинович в 
последующем интервью ZDnet 
категорически отверг подоб-
ные подозрения.

Свои слова руководитель 
программы Azure подкрепил 
сугубо прагматическими со-
ображениями и конкретными 
примерами: “Если мы не будем 
поддерживать Linux в нашем 
облаке, то мы останемся толь-
ко Windows-сервисом, что не 
имеет практического смысла с 
точки зрения бизнеса. Azure, 
чтобы быть жизнеспособной 
облачной платформой, должна 
поддерживать Linux. Мы пони-
мали это изначально, поэтому 
начали работать в этом направ-
лении с момента первого объ-
явления Azure семь лет назад”. 
Он добавил, что Microsoft не 
только открывает собствен-
ные технологии, но и активно 
поддерживает десятки откры-
тых проектов, подчеркнув при 
этом, что речь идет совсем не 

о благотворительности, а о ре-
альных деловых интересах, т. е. 
процесс интеграции компании 
в открытое сообщество не зави-
сит о чьих-то личных позиций, 
а определяется объективными 
факторами. Комментируя эти 
слова, наблюдатели отметили, 
что смена высшего руководства 
Microsoft два года назад была 
в существенной мере связа-
на именно с необходимостью 
стратегической коррекции по-
литики компании в отношении 
Open Source.

Марк Руссинович привел кон-
кретные примеры поддержки 
открытых технологий в Azure: 
использование Yean и HDFS в 
HDInsight, реализация сервиса 
Hadoop-on-Azure для Ubuntu, 
применение OpenSSH для обес-
печения безопасности облаков. 
В целом, компания намерена 
одновременно расширять со-
трудничество с независимым 
сообществом OSS и развивать 
использование OSS-моделей в 
своей собственной работе. В 
подтверждение второго тезиса 
были приведены такие факты: 
Microsoft расширяет прием на 
работу Linux-программистов. 
На ресурсе GitHub, где компа-
ния публикует свои открытые 
коды, можно найти несколько 
сотен ее проектов. “Присылай-
те нам свои резюме, — обратил-
ся Руссинович к аудитории кон-
ференции (1700 участников). 
— Мы еще только осваиваем 
методы Open Source, и ваша по-
мощь нужна нам”.� :

Microsoft и Linux — братья навек!

Марк Руссинович
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КОРПОРАТИВНАЯ ПОД ПИ С KА 

1. К какой отрасли относится
Ваше предприятие?

1. Энер ге ти ка �

2. Связь и те ле ком му ни ка ции �

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

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

5. Бан ков ский сек тор �

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

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

8. Транс порт �

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

10. Рек ла ма и мар ке тинг �

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

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

13. Во ен ные ор га ни за ции �

14. Об ра зо ва ние �

15. Ме ди ци на �

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

17. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. Системная интеграция �

2. Дистрибуция �

3. Телекоммуникации �

4. Производство средств ВТ �

5. Продажа компьютеров �

6. Ремонт компьютерного 
оборудования �

7. Разработка и продажа ПО �

8. Консалтинг �

9. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. Госпредприятие �

2. ОАО (открытое акционерное 
общество) �

3. ЗАО (закрытое акционерное 
общество) �

4. Зарубежная фирма �

5. СП (совместное
предприятие) �

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

7. ИЧП (индивидуальное
частное предприятие) �

8. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. Дирекция �

2. Информационно�
аналитический отдел �

3. Техническая поддержка �

4. Служба АСУ/ИТ �

5. ВЦ �

6. Инженерно�конструкторский
отдел (САПР) �

7. Отдел рекламы и маркетинга �

8. Бухгалтерия/Финансы �

9. Производственное
подразделение �

10. Научно�исследовательское
подразделение �

11. Учебное подразделение �

12. Отдел продаж �

13. Отдел закупок/логистики �

14. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

5. Ваш должностной статус
(отметьте только один
пункт)

1. Директор / президент /
владелец �

2. Зам. директора /
вице�президент �

3. Руководитель подразделения �

4. Сотрудник / менеджер �

5. Консультант �

6. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

6. Ваш возраст
1. До 20 лет �

2. 21–25 лет �

3. 26–30 лет �

4. 31–35 лет �

5. 36–40 лет �

6. 41–50 лет �

7. 51–60 лет �

8. Более 60 лет �

7. Численность сотрудников
вВашей организации

1. Менее 10 человек �

2. 10–100 человек �

3. 101–500 человек �

4. 501–1000 человек �

5. 1001–5000 человек �

6. Более 5000 человек �

8. Численность компьютер -
ного парка Вашей
организации

1. 10–20 компьютеров �

2. 21–50 компьютеров �

3. 51–100 компьютеров �

4. 101–500 компьютеров �

5. 501–1000 компьютеров �

6. 1001–3000 компьютеров �

7. 3001–5000 компьютеров �

8. Более 5000 компьютеров �

9. Какие ОС используются
вВашей организации ?

1. DOS �

2. Windows 3.xx �

3. Windows 9x/МЕ �

4. Windows NT/2К/ХР/2003 �

5. OS/2 �

6. Mac OS �

7. Linux �

8. AIX �

9. Solaris/SunOS �

10. Free BSD �

11. HP/UX �

12. Novell NetWare �

13. OS/400 �

14. Другие варианты UNIX �

15. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. Имеют выход в Интернет
по выделенной линии �

2. Объединены в intranet �

3. Объединены в extranet �

4. Подключены к ЛВС �

5. Не объединены в сеть �

6. Dial Up доступ в Интернет �

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

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

13. Сколько серверов в сети
Вашей организации ?

_____________________________

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

1. ЕС ЭВМ �

2. IBM �

3. Unisys �

4. VAX �

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

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

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

16. Какое прикладное ПО
используется вВашей
организации? 

1. Средства разработки ПО �

2. Офисные приложения �

3. СУБД �

4. Бухгалтерские и складские 
программы �

5. Издательские системы �

6. Графические системы �

7. Статистические пакеты �

8. ПО для управления 
производственными
процессами �

9. Программы электронной
почты �

10. САПР �

11. Браузеры Internet �

12. Web�серверы �

13. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. “1С” �

2. “АйТи” �

3. “Галактика” �

4. “Парус” �

5. BAAN �

6. Navision �

7. Oracle �

8. SAP �

9. Epicor Scala �

10. ПО собственной разработки �

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

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

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

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

1. Adabas �

2. Cache �

3. DB2 �

4. dBase �

5. FoxPro �

6. Informix �

7. Ingress �

8. MS Access �

9. MS SQL Server �

10. Oracle �

11. Progress �

12. Sybase �

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

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

1. Принимаю решение о покупке 
(подписываю документ) �

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

3. Не участвую в этом процессе �

4. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

Системы
1. Мэйнфреймы �

2. Миникомпьютеры �

3. Серверы �

4. Рабочие станции �

5. ПК �

6. Тонкие клиенты �

7. Ноутбуки �

8. Карманные ПК �

Сети
9. Концентраторы �

10. Коммутаторы �

11. Мосты �

12. Шлюзы �

13. Маршрутизаторы �

14. Сетевые адаптеры �

15. Беспроводные сети �

16. Глобальные сети �

17. Локальные сети �

18. Телекоммуникации �

Периферийное оборудование
19. Лазерные принтеры �

20. Струйные принтеры �

21. Мониторы �

22. Сканеры �

23. Модемы �

24. ИБП (UPS) �

Память
25. Жесткие диски �

26. CD�ROM �

27. Системы архивирования �

28. RAID �

29. Системы хранения данных �

Программное обеспечение
30. Электронная почта �

31. Групповое ПО �

32. СУБД �

33. Сетевое ПО �

34. Хранилища данных �

35. Электронная коммерция �

36. ПО для Web�дизайна �

37. ПО для Интернетa �

38. Java �

39. Операционные системы �

40. Мультимедийные
приложения �

41. Средства разработки 
программ �

42. CASE�системы �

43. САПР (CAD/CAM) �

44. Системы управления 
проектами �

45. ПО для архивирования �

Внешние сервисы
46. �

Ничего из вышеперечисленного
47. �

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

1. Более чем для одной
компании �

2. Для всего предприятия �

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

4. Для нескольких подразделений 
в одном здании �

5. Для одного подразделения �

6. Для рабочей группы �

7. Только для себя �

8. Не влияю �

9. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. “Демос” �

2. МТУ�Интел �

3. “Релком” �

4. Combellga �

5. Comstar �

6. Golden Telecom �

7. Equant �

8. ORC �

9. Telmos �

10. Zebra Telecom �

11. Через других (каких именно)
_____________________________
_____________________________
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ванные предложения по совер-
шенствованию регулирования 
области ИБ.

Соинвесторы информиро-
вали о том, что готовы внима-
тельно рассматривать все про-
екты, прошедшие первичный 
отбор, с требованиями кото-
рого можно ознакомиться на 
сайте ФРИИ. При этом они 
обещают гибкий подход к пре-
тендентам, что означает воз-
можность увеличения размера 
инвестиций в ходе проекта, 
причем без определения жест-
ких пропорций между соинве-
сторами.

Согласно планам, в акселера-
тор по теме ИБ будет отобрано 
около десяти команд, которые 
получат по 2 млн. руб. старто-
вых инвестиций. ФРИИ, как 

заявил г-н Варламов, не пла-
нирует выкупать контрольные 
пакеты стартапов 
и ограничится мак-
симумом 50% от их 
стоимости.

Бизнес-модель, в 
которой работает 
ФРИИ как венчур-
ный инвестор, рас-
считана примерно 
на 10% успешно на-
чавших свою жизнь 
стартапов. В то же 
время опыт первых 
лет работы Фонда 
демонстрирует, что 
этот показатель не 
опускается ниже 
20%. На более 
поздних стадиях инвестирова-
ния необходимое для самоо-
купаемости количество успеш-
но развивающихся команд не 
должно быть менее 40%. Не-
большой срок существования 

Фонда не дает возможности 
проверить, выполняется ли 

это требование на 
практике, однако у 
г-на Варламова есть 
уверенность, что и 
этот показатель бу-
дет превзойден.

Генеральный ди-
ректор компании 
“РТ Информ” Ка-
миль Газизов разъ-
яснил, что его ком-
пания планирует 
инвестировать в 
проект не столько 
деньгами, сколько 
спросом, т. е. вы-
ступать скорее как 
заказчик и вендор, 

располагающий серьезными 
наработками в области ИБ, ко-
торые могут быть реализованы 
как в закрытых сегментах рын-
ка ИБ, так и в сегментах массо-
вого спроса. “РТ Информ” так-

же готова помогать 
участникам акселе-
ратора развиваться 
в своих пилотных 
проектах.

Президент ком-
пании “Ай-Теко” 
Шамиль Шакиров 
выразил уверен-
ность в том, что 
российские ком-
пании способны 
создавать в обла-
сти ИБ достойные 
продукты между-
народного уровня, 
и руководство “Ай-
Теко” рассматри-
вает этот потенци-
ал как возможные 
точки развития сво-
ей компании. Свою 
роль в проекте ком-
пания понимает как 
проводника идей, 
способного напра-
вить идеи участни-
ков акселератора в 
актуальное русло, 
помочь развивать 
идеи, создать и 
поддержать диа-
лог с корпоратив-
ными заказчика-
ми, организовать 
взаимодействие с 
регуляторными органами, по-
делиться опытом, накоплен-
ным в области выполнения 

регуляторных тре-
бований, указать 
возможные подхо-
ды к монетизации 
и с п о л ь з о в а н и я 
средств обеспече-
ния ИБ.

По словам г-на 
Шакирова, его ком-
пания намерена 
относиться к рабо-
те в акселераторе 
как к творческому 
взаимодействию с 
командами акселе-
ратора, искать там 
людей, способных 
в том числе реали-
зовать идеи спе-
циалистов самой 
“Ай-Теко”, что в 
результате должно 
помочь получить 
востребованные 
рынком качествен-
ные продукты.

Набор в данный, 
восьмой акселера-
тор завершается 
23 октября. Време-
ни осталось мало, 
однако тем, кто не 
успевает к озна-
ченному сроку, не 
стоит сильно огор-
чаться, поскольку в 

мае-июне 2016 г. должен стар-
товать следующий, девятый ак-
селератор.� :
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Кирилл Варламов: “Объем 
каждой конкретной сделки 
индивидуален и опреде-
ляется заинтересован-
ностью в ней каждого из 
инвесторов”

Шамиль Шакиров: “Для 
хороших идей деньги най-
дутся всегда. Мы готовы 
рассматривать самые 
разные, даже дикие на 
первый взгляд, идеи”

Камиль Газизов: “Мы 
заинтересованы в долевом 
участии в успешных 
стартапах. Время покажет, 
какими могут быть эти 
доли”

средств, предназначенных для 
защиты информации, передава-
емой по каналам связи.

Механизм использования 
встроенных функций защиты 
также возможно использо-
вать для централизованного 
управления политиками без-
опасности на смартфонах. 
Управление всем парком мо-
бильных устройств при помо-
щи единой системы позволяет 
масштабировать проект без 
дополнительных расходов на 
сопровождение. В настоящее 

время успешно завершен пер-
вый этап сертификации по 
требованиям безопасности во 
ФСТЭК России. Вторым эта-
пом сертификации предпола-
гается экспертиза в ФСБ РФ.

Samsung намерена продви-
гать в нашей стране свою мо-
бильную продукцию на базе 
ОС Tizen, опираясь на широ-
кое сотрудничество с сообще-
ством российских разработ-
чиков, в том числе в рамках 
создаваемой сейчас россий-
ской ассоциации Tizen. Выго-
ды от такого партнерства для 
России заключаются не только 
в возможности прямого уча-
стия отечественных специа-

листов, включая ИБ-специа-
листов, в процессе адаптации 
устройств корейского произ-
водителя, но и в возможности 
создания собственных аппа-
ратных средств на базе этой 
открытой программной плат-
формы и продвижения их не 
только внутри страны, но и за 
рубежом. О перспективности 
такого варианта, в частности, 
заявил директор ИСП РАН 
Арутюн Аветисян, который 
отметил, что средства анализа 
программного года, разрабо-
танные его институтом, уже 
давно используются компа-
нией Samsung, в том числе и 
при создании Tizen.� :

Samsung Z3...
�ПРОДОЛЖЕНИЕ�СО�C.�1

АНДРЕЙ КОЛЕСОВ

Бытующие до сих пор 
представления об анта-
гонизме Microsoft и Open 

Source Software (OSS) и вос-
приятие Редмонда как “импе-
рии проприетарного зла” уже 
давно не соответствуют дейст-
вительности. По мнению не-

зависимых аналитиков, Micro-
soft сегодня является одним из 
основных членов сообщества 
Open Source, и это выражает-
ся не только в том, что компа-
ния финансово поддерживает 
и непосредственно участвует 
в деятельности открытых про-
ектов, использует принципы 
и подходы OSS в собственных 
разработках, но и в том, что — 
это, возможно, еще важнее — 
поменяла “образ мышления”, 
взяв на вооружение идейный 
дух OSS для реализации своей 
корпоративной стратегии раз-
вития.

Очередным подтверждением 
перехода от “холодной войны” 
к “сотрудничеству” стало учас-
тие технического руководителя 
облачной программы Micro-

soft Azure Марка Руссинови-
ча в конференции All Things 
Open, одном из крупнейших 
мероприятий в США по те-
матике Open Source и Linux. 
В своей речи он провозгласил 
основные принципы компании 
по отношению в открытому 
ПО: возможность использо-
вания, интеграция, участие в 
разработке, финансирование. 
Правда, стойкие приверженцы 
Linux, комментируя эти слова 
представителя Microsoft, пред-
ложили дополнить этот спи-
сок еще словом “подавление” 
(Extinguish), но Руссинович в 
последующем интервью ZDnet 
категорически отверг подоб-
ные подозрения.

Свои слова руководитель 
программы Azure подкрепил 
сугубо прагматическими со-
ображениями и конкретными 
примерами: “Если мы не будем 
поддерживать Linux в нашем 
облаке, то мы останемся толь-
ко Windows-сервисом, что не 
имеет практического смысла с 
точки зрения бизнеса. Azure, 
чтобы быть жизнеспособной 
облачной платформой, должна 
поддерживать Linux. Мы пони-
мали это изначально, поэтому 
начали работать в этом направ-
лении с момента первого объ-
явления Azure семь лет назад”. 
Он добавил, что Microsoft не 
только открывает собствен-
ные технологии, но и активно 
поддерживает десятки откры-
тых проектов, подчеркнув при 
этом, что речь идет совсем не 

о благотворительности, а о ре-
альных деловых интересах, т. е. 
процесс интеграции компании 
в открытое сообщество не зави-
сит о чьих-то личных позиций, 
а определяется объективными 
факторами. Комментируя эти 
слова, наблюдатели отметили, 
что смена высшего руководства 
Microsoft два года назад была 
в существенной мере связа-
на именно с необходимостью 
стратегической коррекции по-
литики компании в отношении 
Open Source.

Марк Руссинович привел кон-
кретные примеры поддержки 
открытых технологий в Azure: 
использование Yean и HDFS в 
HDInsight, реализация сервиса 
Hadoop-on-Azure для Ubuntu, 
применение OpenSSH для обес-
печения безопасности облаков. 
В целом, компания намерена 
одновременно расширять со-
трудничество с независимым 
сообществом OSS и развивать 
использование OSS-моделей в 
своей собственной работе. В 
подтверждение второго тезиса 
были приведены такие факты: 
Microsoft расширяет прием на 
работу Linux-программистов. 
На ресурсе GitHub, где компа-
ния публикует свои открытые 
коды, можно найти несколько 
сотен ее проектов. “Присылай-
те нам свои резюме, — обратил-
ся Руссинович к аудитории кон-
ференции (1700 участников). 
— Мы еще только осваиваем 
методы Open Source, и ваша по-
мощь нужна нам”.� :

Microsoft и Linux — братья навек!

Марк Руссинович
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