
ВЛАДИМИР МИТИН

Группа компаний “Аквариус” объя-
вила сенсационные итоги кризис-
ного 2009 г. Сенсация заключается в

том, что в условиях, когда продажи на-
стольных ПК в России за год сократились,
по данным IDC, на 30% (c 4 614 265 шт. в

2008 г. до 3 246 685 шт. в 2009-м),
а по предварительным оцен-

кам ITResearch — на 33%, продажи ГК
“Аквариус” в долларах увеличились на
31%. Ещё выше этот рост составил в руб-
лях. А уж если сравнивать второе полуго-
дие 2009 г. со вторым полугодием 2008-го,
то прирост получился и вовсе заоблач-
ным — в несколько раз. Правда, весьма
существенная его часть достигнута за
счет включения в решения, поставлен-
ные “Аквариусом”, оборудования разли-
чных отечественных и зарубежных парт-
неров компании. По итогам 2009 г. доля
такого оборудования в общем обороте
“Аквариуса” составила около 25%, что
примерно в пять раз выше аналогичного
показателя 2008 г.

Об общей ситуации на рынке отечест-
венных настольных ПК президент ГК
“Аквариус” Александр Калинин говорит
так: “Я думаю, что позиции локальных
сборщиков настольных ПК повсеместно
укрепляются. В том числе и в России. Так
что глобальные бренды рано или поздно
должны если не свернуть полностью, то
сильно уменьшить производство такого
рода машин. Какой смысл тащить отно-
сительно несложный продукт неизвестно
откуда, когда его можно собрать в мест-

ных условиях. Причем в правильной
конфигурации — именно в той, которая
нужна конкретному заказчику. Особен-
но когда речь идет о защищенных кон-
фигурациях ПК, удовлетворяющих тре-
бованиям различных нормативных ак-
тов. Мы на такого рода компьютеры в
зависимости от пожеланий заказчика
ставим либо “Соболь”, либо Аккорд”.
Это программно-аппаратные средства
защиты информации. Ну сами подумай-
те, как зарубежные вендоры в заводских
условиях могут поставить данные систе-
мы на свои машины?” Тут, однако, необ-
ходимо отметить, что около 70% оборота
ГК “Аквариус” ныне обеспечивают го-
сударственные учреждения различного
уровня (остальные 30% продаж прихо-
дятся на крупные и средние коммерче-
ские структуры). Группа не запрещает
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СЕРГЕЙ СВИНАРЕВ

Очередной этап серии конферен-
ций SAP World Tour ‘2010 мог бы
остаться рядовым, пусть и весь-

ма важным для самого лидера мирового
рынка ERP, мероприятием, если
бы он не проходил сразу вслед за

неожиданной сменой руко-
водства компании: на пост

CEO, который прежде занимал
Лео Апотекер, пришли два равно-
правных преемника — Билл Мак-
дермот и Джим Хагманн Снабе
(до этого первый отвечал за прода-
жи, второй — за разработку про-
граммных продуктов). По сути это
было их первое публичное появле-
ние перед заказчиками, партнера-
ми и прессой, организованное к
тому же в рамках выставки CeBIT,
где ждали разъяснений по многим
позициям, очерченным в ходе
смены топ-менеджеров главным акцио-
нером и идеологом SAP AG Хассо Плат-
нером. Ставя задачи перед новым руко-
водящим тандемом, он, в частности,
говорил о необходимости вернуть утра-
ченное доверие, придать дополнитель-
ный импульс технологическим иннова-
циям и вообще сделать компанию
счастливой. Не удивительно, что на
пресс-конференции один из журнали-
стов не удержался от ехидного вопроса:

“Обязательно ли для того, чтобы стать
счастливой, компании нужно иметь двух
исполнительных директоров?”.

В истории SAP уже были успешные
примеры подобного двоевластия, но по-

скольку такая модель чревата внутрен-
ними противоречиями, новые CEO вся-
чески старались подчеркнуть, что у
каждого из них есть своя зона ответст-
венности и обширный круг не пересе-
кающихся задач, а кроме того, они всегда
прекрасно ладили друг с другом. Попыт-
ки выяснить, какое именно доверие кли-
ентов было утрачено, ничего особенно
нового не принесли: как правило, упоми-
налась известная коллизия с обязатель-

ным переводом крупных заказчиков, по-
лучавших стандартную техподдержку, на
более дорогую корпоративную. Как из-
вестно, проблема эта на ближайшие годы
снята, поскольку данная акция SAP была

приостановлена, однако, по мет-
кому замечанию г-на Снабе:
“Доверие — это такая субстанция,
которую трудно создать, но очень
легко разрушить”.

А вот относительно инноваций
определенные намеки все же
прозвучали. Прежде всего было
отмечено, что скорость, с кото-
рой новые решения выводятся на
рынок и приносят ощутимую
пользу заказчикам, следует суще-
ственно увеличить. Один из ша-
гов в этом направлении — пере-
ход на более оперативную модель
разработки ПО, в рамках кото-
рой формируются небольшие ко-

манды, действующие в тесном контакте
с клиентами и учитывающие их реаль-
ные потребности. По словам г-на Сна-
бе, впервые такая модель начала при-
меняться в прошлом году. Группы,
включающие до десяти разработчиков,
успевают делать очередную итерацию
каждые четыре недели. Сегодня подоб-
ным образом программируют 20% спе-
циалистов SAP, но со временем так ста-
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SAP AG: новые руководители или новый курс?

ДЕНИС ВОЕЙКОВ

Первого марта Центр антикорру-
пционных исследований и ини-
циатив “Трансперенси Интер-

нешнл — Р” (Центр ТИ-Р) объявил о
том, что начинает мониторинг эффектив-
ности и прозрачности осуществления

Ф Ц П
“Элек-

тронная Россия”. Специали-
сты центра, в частности, наме-
рены пристально отслеживать
адекватное наполнение едино-
го портала госуслуг и регуляр-
но доводить до сведения пре-
зидента страны, насколько
скорость этого наполнения со-
ответствует утвержденному
правительством плану.

В настоящий момент в Цен-
тре ТИ-Р уже зафиксировали
первые явные признаки отста-
вания от графика и выражают
озабоченность тем, что отрыв
реальности от планов в дальнейшем мо-
жет увеличиться.

Между тем в Минкомсвязи РФ, отве-
чающем за развитие портала, уверены,
что пока все идет по плану.

Общественный контроль
Центр ТИ-Р представляет собой неком-
мерческую общественную организацию,
на протяжении 10 лет занимающуюся ан-

тикоррупционной деятельностью. При-
чина, по которой “Электронная Россия”,
существующая примерно столько же, по-
пала в поле его зрения именно сейчас, по
уверению руководства заключается в том,
что до этого в федеральной программе
было слишком мало конкретики. Как от-

мечает заместитель директора
центра Иван Ниненко, четкий
план внедрения госуслуг на
госпортале (а к слову сказать,
в Минкомсвязи его называют
не иначе как витриной фор-
мирования так называемого
“электронного правительст-
ва” — важнейшей составляю-
щей “Электронной России”)
появился лишь 17 октября
прошлого года. И именно те-
перь, когда есть план, который
одобрил президент Дмитрий
Медведев, под которым под-
писался председатель прави-
тельства Владимир Путин и

принятие которого приветствовал глава
Минкомсвязи Олег Щеголев, у общест-
венности появились все основания к то-
му, чтобы требовать от чиновников его
исполнения.

Разумеется, ни о каком мониторинге
речи и не шло бы, если бы у центра бы-
ла уверенность, что программа будет
реализовываться и без его назойливого
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Иван Ниненко: “По нашим
ощущениям наполнение
портала отстает от графи*
ка где*то месяца на два*
три, если не больше”

Сенсационный рост “Аквариуса”

Владимир Шибанов: “В 2009 г. произошло смеще*
ние интересов заказчиков в сторону более деше*
вых продуктов”

Новые CEO компании SAP AG Билл Макдермот (слева) и Джим Хагманн
Снабе готовы руководить ею совместно
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ЛЕВ ЛЕВИН

Не дожидаясь официального анон-
са процессора Intel Nehalem-EX
для старших моделей серверов

стандартной архитектуры, корпорация
IBM представила 2 марта три свои систе-
мы, построенные на базе нового поколе-

ния Intel Xeon. Главной осо-
бенностью серверов, получив-

ших название ex5, является использование
чипсета собственной разработки на осно-
ве фирменной архитектуры X-Architec-
ture. Эта технология, которую IBM ис-
пользует с начала нынешнего десятилетия
уже в нескольких поколениях своих четы-
рехпроцессорных стоечных серверов Sys-
tem x3850, позволяет объединить до четы-
рех серверов в одну систему с одной ОС и
таким образом получить 16-процессорный
сервер стандартной архитектуры, который
корпорация позиционирует как альтерна-
тиву Unix-серверам других вендоров.

В новом, пятом поколении X-Architec-
ture появилась возможность масштаби-
ровать и память сервера. Для этого инже-
неры из IBM разработали специальный
одноюнитовый модуль расширения па-
мяти Max5, оборудованный 32 слотами
для модулей памяти DIMM. В настоящее
время для серверов используются моду-
ли DIMM емкостью от 2 до 16 Гб, а кор-

пус новой версии сервера System x3850
X5 вмещает до 64 DIMM-слотов, поэто-
му с модулем Max5 оперативная память
одного сервера может достигать 1,5 Тб.

Как пояснил менеджер IBM по System X
и BladeCenter Илья Крутов, увеличение
объема оперативной памяти сверх 64
слотов сервера может понадобиться при
развертывании на нем большого количе-
ства виртуальных машин, которые обыч-
но создают относительно небольшую на-
грузку на процессоры, а также при
обслуживании больших баз данных.

Голубой гигант пытается расширить
и сферу применения X-Architecture:
чип ex5 используется не только в четы-
рехпроцессорном System x3850 X5, но и
в двухпроцессорном двуюнитовом сто-
ечном сервере System x3690 X5 с 32 сло-
тами DIMM или в двухпроцессорном
лезвии BladeCenter HX5 с 16 DIMM-
слотами. Оба этих сервера на базе Ne-
halem-EX также поддерживают расши-
рение оперативной памяти с помощью
модулей Max5, правда, в лезвии исполь-
зуется версия Max5 на 24 слота DIMM.
В стоечных серверах серии ex5 преду-
смотрена возможность установки бло-
ков восьми твердотельных дисков
eXFlash, которые, как утверждает IBM,
способны увеличить производитель-
ность локальной базы данных до 200
крат и обеспечить число операций вво-
да-вывода в секунду (IOPS) на уровне
внешнего массива жестких дисков кор-
поративного класса с несколькими сот-
нями шпинделей. Еще одна новинка
ex5 — технология аппаратных разделов,
позволяющая динамически объединять
два сервера в одну систему.

IBM не сообщает точных сроков посту-
пления новых серверов на рынок (Илья
Крутов заявил, что это произойдёт в те-
чение года) и какой-либо информации об

их ценах, хотя обещает, что за счет боль-
ших объемов ОЗУ владельцы ex5 могут
сэкономить на лицензировании VMware
и базы данных Oracle, поскольку на од-
ном сервере можно будет запускать ин-
фраструктуры виртуальных машин и
СУБД большого объема, для которых
раньше требовалось несколько серверов.
Кроме того, пока System x3850 X5 мас-
штабируется только до двух четырехпро-
цессорных модулей, в то время как его
предшественник System x3850 M2 в мак-
симальной конфигурации насчитывает
16 процессоров Xeon 7400.

Оценить конкурентные преимущест-
ва System X5 можно будет после появле-
ния на рынке систем старшего класса на
базе Nehalem-EX компаний Hewlett-
Packard, Dell, Fujitsu и других серверных
вендоров (как ожидается, официальный
анонс этих продуктов состоится 16 мар-
та, вместе с презентацией Nehalem-EX).
По-видимому, большинство этих серве-
ров будут использовать стандартный
чипсет Intel, разработанный под Ne-
halem-EX, и смогут масштабироваться
от 8 до 32 процессорных конфигураций
с помощью технологии Quick Path Inter-
connect, хотя в них не будет поддержи-
ваться расширение памяти, аналогич-
ное Max5. 4

Новые возможности масштабирования IBM X�Architecture

СЕРВЕРЫ 

Поставки серверов IBM System X5 начнутся в тече�
ние года

ИЛЬЯ КОТ

ВМоскве 4 марта состоялся пятый
форум “IT в нефтегазовом ком-
плексе”, в ходе которого можно

было отследить некоторые тенденции со-
временного развития информационных
систем на нефтегазовых предприятиях.

Одна из таких тенденций — передача
ИТ-услуг внешним подрядчикам с тем,
чтобы сократить издержки и повысить эф-
фективность основного бизнеса, а заодно
и обзавестись активом, который
можно выставить на продажу
или IPO. Например, компании
“СИБУР Холдинг” и “Газпром
нефть” создали совместное
предприятие ИТСК — “Ин-
формационно-технологическая
сервисная компания” и с про-
шлой весны на протяжении го-
да выводили в неё ИТ-службы
своих структур. Сегодня ИТСК
имеет штат порядка 4000 чело-
век и годовую выручку 3,7 млрд.
руб. Как рассказал заместитель
генерального директора по
стратегии и развитию ИТСК
Сергей Овчинников, за непол-
ный 2009 г. затраты предприятий холдин-
га на ИТ-сервис снизились более чем на
10%, то есть на 100 млн. руб. Численность
персонала в газоперерабатывающем хол-
динге, по его выражению, была оптимизи-
рована на 13%. Следует заметить, что не
все сотрудники ИТ-служб были переведе-
ны в ИТСК. Часть осталась в СИБУРе, в
службе заказчика по ИТ. И когда им при-
шлось заниматься не только технология-
ми, но и договорами, сроками, оценкой ка-
чества услуг, они стали работать гораздо
осознанней и ответственней. Заметно
улучшился их контакт и взаимопонимание
с бизнес-подразделениями предприятий.

Обслуживая два с половиной десятка
промышленных предприятий, ИТСК за
четыре месяца унифицировала в них
процессы управления ИТ. Без аутсорсин-
га, по мнению Сергея Овчинникова, эта
задача выполнялась бы несколько лет.

В процессе перехода на ИТ-аутсорсинг
обнаружились многочисленные пробле-
мы, в том числе психологические. Напри-
мер, стало ясно, что полное выполнение
соглашения об уровне услуг со стороны

ИТСК само по себе еще не гарантирует
удовлетворенности пользователя. В ка-
кой-то момент возникла двойственность
восприятия в ИТСК: некоторые люди в
этой компании чувствовали себя не под-
рядчиками, а заказчиками и даже пыта-
лись действовать в этом ключе.

Для СИБУРа дальнейшее развитие
проекта, по словам Сергея Овчинникова,
предполагает мультисорсинг, то есть
привлечение лучших (каждый в своей

сфере) поставщиков услуг.
Это значит, что компании
ИТСК предстоит работать в
весьма конкурентной рыноч-
ной среде.

Виталий Суховский, дирек-
тор по продажам в России
компании VMware, со ссыл-
кой на данные Gartner объя-
вил о смене технологических
приоритетов в умах директо-
ров информационных служб
предприятий. В 2010 г. наи-
большей популярностью у них
пользуются “лёгкие” (очевид-
но, для бюджета) технологии,
а именно виртуализация и об-

лачные вычисления. Отметим, что еще
год назад эти технологии были соответст-
венно на 3-м и 14-м местах. Прежний фа-
ворит, Business Intelligence, всего за год
опустился с первого места на шестое.

В качестве иллюстрации г-н Суховский
привел пример компании ТНК-BP, кото-
рая в последние годы была вынуждена
прибегнуть к широкому применению
систем виртуализации. Иначе объем по-
мещений в московском ЦОДе компании
был бы исчерпан еще в 2007 г., а в
Нижневартовском — в 2008-м. Помимо
экономии пространства и электроэнер-
гии получено кардинальное сокращение
времени развёртывания новой системы
по ИТ-проектам: с 2—2,5 мес. до трех ра-
бочих дней.

Виталий Суховский отметил, что по
мере роста виртуальной структуры кри-
тическое значение приобретает пра-
вильная организация учета виртуальных
мощностей. Важно также не допускать
отставания развития инфраструктуры
систем хранения от развития виртуали-
зации. 4

ЕЛЕНА ГОРЕТКИНА

Как утверждают прогнозы, 2010-й
станет годом слияний и погло-
щений. В качестве доводов при-

водится начало возрождения экономи-
ки, предполагаемый рост расходов на
ИТ, оживление на рынке капитала и

признаки пробуждения ин-
вестиционных фондов от

прошлогодней спячки. Однако до по-
следнего времени эти прогнозы не оп-
равдывались.

Первой ласточкой стало предложение
о покупке, которое компания Novell по-
лучила от инвестиционного фонда Elliott
Associates. Сумма сделки — 2 млрд. долл.
Фонд Elliott, который уже владеет 8,5%-
ной долей Novell, готов заплатить за ак-
ции на 21% больше их стоимости. Руко-
водство Novell обещало обсудить это
предложение со своими консультантами
из компании J. P. Morgan и дать ответ в
ближайшее время.

Но наблюдатели уже активно строят
предположения об исходе этой сделки.
Некоторые считают предложенную сум-
му заниженной по сравнению с другими
сделками на рынке корпоративного ПО
и прогнозируют рост ставок. Тем более,
что могут появиться и другие желающие
купить Novell. В качестве возможных
претендентов называются компании HP,
SAP и IBM. Некоторые аналитики упо-
минают также и Microsoft, однако другие
считают такое слияние маловероятным
из-за возможных проблем с антимоно-
польными органами.

Но большинство наблюдателей со-
гласно с тем, что невысокая цена обу-
словлена теми проблемами, с которыми
Novell столкнулась в последнее время.
Не случайно в 2009-м ее оборот сокра-
тился на 10%.

А между тем Novell — это знаменитая
компания, основанная в 1979 г., которая
практически создала рынок сетевого ПО,
так как ее ОС NetWare, появившаяся в
1983-м, быстро стала стандартом де-фак-
то в этой области. Однако постепенно
NetWare сдала позиции, не выдержав
конкуренции со стороны Microsoft Win-
dows. Но Novell не сидела сложа руки, а
активно искала новые пути для роста
бизнеса. С середины 1990-х она соверши-

ла ряд стратегических покупок, напри-
мер приобрела у Borland редактор Word-
Perfect и электронные таблицы Quattro
Pro, чтобы противостоять наступлению
Microsoft Office, купила у AT&T подраз-
деление Unix Systems Laboratories ради
конкуренции с Windows, в 2001-м вышла
на рынок консалтинга, поглотив компа-
нию Cambridge Technology Partners, а в
2003-м присоединила к себе SUSE Linux,
став игроком номер два на рынке Open
Source.

Казалось бы, такая активная стратегия
должна принести плоды. Однако ожидае-
мого роста не последовало. По некото-
рым оценкам, начиная с 2001-го Novell
потратила на покупки порядка 1 млрд.
долл., но пока она не получила предло-
жение от Elliott, вызвавшее повышение
курса акций, ее рыночная капитализация
составляла 1,6 млрд. долл.

Сложным положением компании ре-
шил воспользоваться фонд Elliott. “В те-
чение многих лет Novell пыталась дивер-
сифицировать свой бизнес и изменить
стратегию, тем не менее эти попытки не
увенчались успехом”, — говорится в за-
явлении Elliott. Фонд считает, что из-за
таких проблем акции Novell котируются
недостаточно высоко. Так, за прошлый
год их курс вырос на 52%, в то время как
у Red Hat (главного конкурента на рын-
ке Open Source) он более чем удвоился.

Кроме того, из-за диверсификации у
Novell сейчас довольно сложный бизнес,
который состоит из ряда слабо связан-
ных между собой направлений: под-
держка NetWare приносит более трети
дохода, но этот поток постепенно исся-
кает, вторая треть дохода поступает от
средств системного управления, однако
почти не растет, зато на подъеме —
управление безопасностью и Open
Source.

Аналитики сомневаются, что найдется
ИТ-компания, заинтересованная во всех
этих видах деятельности. Например, IBM
могла бы купить направление Linux, а
CA — подразделение NetWare. Поэтому
аналитики полагают, что если сделка с
Elliott все же состоится, то скорее всего
фонд не будет управлять компанией са-
мостоятельно, потому что не имеет тако-
го опыта, а продаст по частям. 4

ИС в нефтегазовом секторе

БИЗНЕС 

Сергей Овчинников: “Вы�
деленное из СИБУРа под�
разделение имеет огром�
ные резервы по снижению
стоимости своих услуг”

Novell покупают?
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ДЕНИС ВОЕЙКОВ

Всередине февраля ком-
пания “АйТи” провела
научно-практическую

конференцию “Актуальные во-
просы использования СПО в
госсекторе”. Одним из основ-

ных тезисов
выступления

генерального директора “Ай-
Ти” Тагира Яппарова стало ут-
верждение о том, что вопрос
“использовать СПО в принципе
или нет” уже не актуален. И су-
дя по числу участников меро-
приятия, это действительно со-
ответствует реалиям времени.
Конференцию посетило более
170 представителей федераль-
ных и региональных органов
госвласти, а также предприятий
бюджетной сферы из 43 горо-
дов России — в арендованном
зале всем просто не хватило
места, но чиновники покорно
стояли в проходах и даже в ко-
ридоре.

Причины подобного ажиота-
жа г-н Яппаров отчасти объяс-
нил в своем выступлении. По
его мнению, сейчас вполне чет-
ко сформулированы цели госу-
дарства в области движения к
СПО, а борьба с пиратством
разрушила существовавшую с
начала 90-х годов ушедшего ве-
ка иллюзию “бесплатности”
проприетарного ПО. При этом,
как считает г-н Яппаров, по-
требностям госсектора в наи-
большей степени отвечают
именно СПО-решения, для ко-
торых характерны надежность,
безопасность, отсутствие избы-
точности функционала и т. д.

В подтверждение этих слов
были приведены данные из не-
скольких зарубежных источни-

ков, указывающих на то, что
уровень проникновения СПО
в информационные системы
организаций госсектора во
многих развитых странах уже
весьма высок. Так, в 2009 г. во
Вьетнаме он соста-
вил 40%, в Евро-
союзе в целом —
70, в Малайзии и
Дании — по 95, во
Франции — 96%.

В России ситуа-
ция пока иная. Во
многом, как счита-
ет г-н Яппаров, из-
за ограниченности,
по сравнению с
проприетарным
ПО, набора реше-
ний и недостаточ-
ной развитости
рынка их поддерж-
ки и сопровожде-
ния — нехватки ка-
дров. Впрочем, в
“АйТи” уверены,
что критическая масса СПО-
приложений уже достигнута (на
рынке есть ОС, СУБД, офисные
пакеты, СЭД, средства разработ-
ки и широкий набор прикладных
систем), число обладающих
СПО-компетенциями ИТ-ком-
паний неуклонно растет, и глав-
ная их задача на сегодня — за-
пуск и успешная реализация
крупных СПО-проектов.

Опытом конкретных внедре-
ний СПО с присутствующими
поделился генеральный дирек-
тор компании “ПингВин Соф-
твер” (входит в группу компаний
“АйТи”) Дмитрий Комиссаров.
С первых слов он попытался до-
нести до аудитории несколько
важных мыслей, пытаясь разве-
ять ряд мифов об СПО, которые

уже успели возникнуть в чинов-
ничьей среде.

Как подчеркнул г-н Комис-
саров, свободное ПО отнюдь
не означает бесплатное. Во-
первых, его необходимо под-

держивать, и вне
зависимости от
того, будет ли сер-
вис осуществлять-
ся внешним под-
рядчиком или
внутренними уси-
лиями, — это сто-
ит денег. Во-вто-
рых, при переходе
на новое ПО тре-
буется переучи-
вать сотрудников,
что опять-таки
связано с затрата-
ми, пусть и одно-
разовыми.

При этом ны-
нешнее положение
вещей таково, что
полный переход на

СПО сейчас практически невоз-
можен. Свободное ПО сущест-
вует не для всех областей ПО.
И если говорить, например, об
обработке 3D-графики или из-
дательских системах, то здесь
СПО-аналоги проприетарного
ПО зачастую отсутствуют. По-
этому необходимо учитывать,
что даже при массовом перехо-
де какой-либо организации на
СПО формируется некая гете-
рогенная среда, в которой будут
присутствовать различные опе-
рационные системы и приклад-
ные программы.

СПО нужно применять там,
где оно эффективно, считает 
г-н Комиссаров. И гарантиро-
ванный эффект достигается на
так называемых типовых рабо-

чих местах. Для них характерен
строго определенный набор
ПО (не слишком сложного), где
пользователь обычно не имеет
права самостоятельно изменять
состав и функционал программ,
т. е. не обладает правами адми-
нистратора. На типовых рабо-
чих местах, как правило, задей-
ствован персонал с низким и в
лучшем случае средним уров-
нем владения ПК (т. е. важной
задачей при переходе является
минимизация усилий по пере-
обучению людей), и в идеале на
этих местах существуют четкие
выработанные требования к
информационной безопасно-
сти: ограничения на использо-
вание внешних носителей, за-
преты на посещение ненадеж-
ных интернет-ресурсов и пр.
В общем, нетрудно понять, что
весьма значительная часть ра-
бочих мест в госсекторе как раз
под определение типовых и
подпадает.

Продолжая речь об эффектив-
ности, г-н Комиссаров отметил,
что она во многом зависит от
экономической целесообразно-
сти. При переходе от лицензион-
ного ПО к свободному в “Пинг-
Вин Софтвер” строят модель эф-
фективности, которая основана
на некоторых тезисах. Первый из
них — внутри конкретной орга-
низации цикл жизни лицензион-
ной ОС (до ее полной замены)
составляет примерно пять лет.
Несмотря на то что после выпус-
ка Windows XP в 2001 г. Windows
Vista вышла в 2007-м, а Windows
7 в 2009-м, опыт общения компа-
нии с крупными заказчиками
подтверждает правомерность
именно такого срока. То есть

СПО в госсекторе: от сомнений к внедрениям

КОНФЕРЕНЦИИ 

Дмитрий Комиссаров: “Основ�
ной подход, который мы
декларируем — это сосущест�
вование различных моделей
ПО. Оно уже происходит и про�
длится очень долго”

АНДРЕЙ КОЛЕСОВ

Microsoft считает облач-
ную модель вычисле-
ний (Cloud Computing)

одним из стратегических на-
правлений развития современ-
ных ИТ, представляющим собой

огромное поле
для инноваций и

возможностей для всех участни-
ков рынка — как заказчиков, так
и ИТ-поставщиков. Об этом зая-
вил CEO Microsoft Стив Балмер,
выступая перед журналистами и
блогерами в начале марта в Цен-
тре компьютерных наук и разра-
боток Пола Аллена (одного из
соучредителей Microsoft) в уни-
верситете штата Вашингтон
(Сиэтл, США). Он подчеркнул
также, что его компания не-
сколько лет назад сделала ставку
именно на движение в сторону
облаков и потому уже сейчас мо-
жет предложить заказчикам и
партнерам представительный
портфель облачных решений и
услуг. “В корпорации около со-
рока тысяч сотрудников заняты
разработкой ПО. Из них 70% за-
нимаются проектами, связанны-
ми с облачными вычислениями,
а в следующем году этот показа-
тель вырастет до 90%”, — отме-
тил глава Microsoft.

Несмотря на, казалось бы, час-
тое использование термина

Cloud в профессиональных
СМИ, выясняется, что многие
ИТ-профессионалы не очень хо-
рошо представляют его реаль-
ный смысл. Указав на этот
факт, Стив Балмер посето-
вал на то, что и молодые,
которым придется “жить в
облаках”, пока довольно
слабо ориентируются в
этих вопросах. В качестве
примера он привел ре-
зультаты экспресс-опроса
нескольких десятков сту-
дентов местного универ-
ситета: выяснилось, что
термин “облачные вычис-
ления” не очень понятен
или вовсе не знаком боль-
шинству из них.

Руководитель Microsoft
заверил собравшихся, что все ве-
дущие продукты компании, в
том числе Windows, Office, Xbox,
Azure, Bing и Windows Phone, в
той или иной степени будут ис-
пользовать облачную концеп-
цию. Правда, он признал, что
Windows 7 еще не реализует эти
идеи в сколь-нибудь заметной
мере, но уже в версии Microsoft
Office 2010, которая должна вый-
ти в начале нынешнего лета, бу-
дут широко использоваться тех-
нологии облачных вычислений.
Кстати, говоря о перспективах
недавно анонсированной систе-

мы Windows Phone 7, Стив Бал-
мер косвенно признал ошибки
стратегии корпорации в направ-
лении мобильных решений и по-

обещал, что в лице Microsoft
компания Apple будет иметь
очень серьезного конкурента.

Говоря о преимуществах об-
лачных вычислений, CEO Mi-
crosoft обратил внимание ауди-
тории на пять ключевых, по его
мнению, моментов:

2 Cloud — это отличная техно-
логическая концепция, позво-
ляющая реализовать инновации
как предприятиям, так и част-
ным лицам;

2 она реализует на новом ка-
чественном уровне возможно-
сти групповой работы людей;

2 эта технология стирает
функциональные различия ме-
жду разными типами устройств;

2 облака позволяют пользова-
телям экономить деньги, время
и материальные ресурсы;

2 Cloud изменит представле-
ние клиентов о работе с ПО

Microsoft, позволив им в
полной мере применять
идеи S+S.

Кроме того, Стив Бал-
мер особо отметил, что об-
лачная модель вычислений
поможет разработчикам
ПО с открытым исходным
кодом в решении проблем
коммерциализации своих
продуктов.

По ходу выступления ге-
неральный директор Mi-
crosoft с помощью своих
коллег продемонстриро-
вал примеры использова-
ния потенциала облачных

вычислений. Аудитория могла
увидеть новую версию сервиса
Bing maps, в котором использу-
ются данные, автоматически со-
бираемые из самых разных ис-
точников (в том числе блогов,
социальных сетей, фото- и ви-
деохостингов) с привязкой ин-
формации ко времени и геогра-
фическому расположению. Был
показан и Xbox с сервисом Sky
Player, включающим самые раз-
ные формы современных раз-
влечений, в том числе игры, те-
левидение, видео, музыку и
общение. 4

Облачность – это отличная погода для ИТ

ТЕХНОЛОГИИ 

Стив Балмер: “Наша компания уже давно сделала ставку
на облака!”
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участия. Однако, как нетрудно догадать-
ся, пока у наблюдателей доминируют
пессимистические настроения. Иван
Ниненко настаивает на том,
что портал госуслуг разви-
вается в крайне непрозрач-
ном режиме. И, например,
на фоне полностью откры-
того к диалогу Департа-
мента экономической безо-
пасности МВД, с которым
Центр ТИ-Р не первый год
плотно работает по вопро-
сам, связанным с развитием
антикоррупционного зако-
нодательства в России,
Минкомсвязи выглядит со-
вершенно непубличной ор-
ганизацией.

Если вы зайдете на сайт
министерства или портал госуслуг, уверя-
ет г-н Ниненко, то найти на них план вне-
дрения вам будет очень сложно. При
этом сам этот план составлен таким обра-
зом, что бегло за пять минут обычному
человеку разобраться, когда и какая услу-
га должна появиться на сайте, не удастся.
Тут следует особо отметить, что даже зная
дату и номер правительственного распо-
ряжения, утвердившего план (1555-р),
найти его на официальном сайте прави-
тельства через поисковую систему невоз-
можно. По крайней мере первые сто
предложенных ссылок (а всего их не-
сколько сотен) ведут на тексты других до-
кументов.

Как вынуждены констатировать в
центре, опираясь на соответствующие
разделы плана, уже сейчас со своими
первыми задачами не справилось МВД,
которое должно было в феврале реали-
зовать на госпортале возможность
подачи документов на техосмотр в
электронном виде, и Минкомсвязи с

Роскомнадзором, которым было пред-
писано ввести подачу документов на
лицензирование деятельности по изго-
товлению экземпляров аудиовизуаль-
ных произведений.

В марте по плану нас ожидают десятки
внедрений, в том числе таких актуаль-

ных, как подача документов
на оформление паспорта и
загранпаспорта, однако в
Центре ТИ-Р опасаются,
что сделано ничего не будет.
По ощущениям г-на Нинен-
ко, отставание от графика
сейчас находится на уровне
двух-трех месяцев (а может,
и больше). Внедрение услуг
требует множества ведомст-
венных согласований, при-
нятия внутренних регламен-
тов и составления массы
нормативно-правовых ак-
тов. А о них пока ничего не
слышно, хотя г-н Ниненко и

допускает, что какие-то документы уже
существуют, просто чиновники не счита-
ют нужным ставить общественность об
этом в известность.

Так или иначе, в Центре ТИ-Р надеют-
ся, что мониторинг сможет ситуацию из-
менить. Как уточняет пресс-секретарь
центра Глеб Гавриш, суть их деятельно-
сти заключается в попытке инициализа-
ции общественной поддержки. Есть не-
кий парадокс: проект, который начался с
акта высокой политической воли, сейчас
нуждается в участии рядовых граждан —
СМИ, сетевых блогеров и т. д.

Впрочем, только лишь на силу общест-
венного мнения в Центре ТИ-Р, похоже,
не полагаются. Отчеты о результатах мо-
ниторинга будут формироваться ежеме-
сячно, и уже в апреле их выпуски могут
оказаться на столе первого лица государ-
ства. Директор центра Елена Панфилова
входит в состав Совета при президенте
по содействию развитию институтов гра-
жданского общества и правам человека,

ближайшее заседание которого состоит-
ся в апреле.

Вести из Минкомсвязи
О том, как видят ситуацию чиновники из
профильного министерства, удалось уз-
нать девятью днями позже, на пресс-кон-
ференции по случаю первого всероссий-
ского совещания “Приоритетные задачи
по переходу на оказание государствен-
ных и муниципальных услуг в электрон-
ном виде”.

Выяснилось, что директор Департа-
мента государственной политики в об-
ласти информатизации и информацион-
ных технологий Артем Ермолаев,
очевидно, сам того не ведая, оказался
солидарен с Центром ТИ-Р в том, что
отслеживать ситуацию с внедрением го-
сударственных услуг проще всего имен-
но через соответствующий портал. Од-
нако трактовка пунктов графика его
наполнения в Минкомсвязи оказалась
несколько иной.

По убеждению советника министра
Ильи Массуха, портал сейчас работает в
четком соответствии с графиком. План
перехода к электронному правительству
включает пять стадий. В настоящий мо-
мент сайт работает на первых двух — ин-
формирование и выдача электронных
бланков заявлений. Следующий этап —
предоставление гражданам возможности
подать эти заявления — является уже ин-
терактивным, и для перехода к нему тре-
буется легитимная идентификация чело-
века. Для этих целей к концу марта
министерство планирует запустить на
сайте так называемый личный кабинет,
после чего в апреле и начнет предостав-
лять, как выразился г-н Массух, наибо-
лее востребованные услуги. По его сло-
вам, им известно, чем именно чаще всего
интересуются сейчас посетители порта-
ла, так что речь в первую очередь пойдет
о документах, связанных с пенсиями, на-
логами и пр. (Кстати, как добавил г-н Ер-
молаев, по данным ведомственного call-

центра, одним из явных лидеров спроса у
наших соотечественников являются до-
кументы, связанные с алиментами.)

Слова советника несколько удивляют.
Если в Минкомсвязи и в Сети циркули-
рует один и тот же план, то в нем четко
прописано, что первые фазы упомянутой
третьей стадии (тот самый интерактив-
ный этап) должны начаться в феврале и
марте. И перечень этих конкретных услуг
был определен еще в прошлом году: кор-
ректировать его на основании каких-ли-
бо данных о приоритетной востребован-
ности уже поздно.

Артём Ермолаев на эту тему высказал-
ся более обтекаемо. Он также выразил
уверенность в том, что проект реализует-
ся в рамках графика. Правда, при этом
добавил, что, возможно, есть некое расхо-
ждение “в плюс-минус две-три недели”,
но это связано с объективной реально-
стью — начинали очень активно, не все-
гда удается сохранить такие же темпы.

В завершение, наверное, стоит отме-
тить, что волокита с внедрением электрон-
ных услуг в каком-то смысле длится уже не
первый год. Так что если сейчас счет по-
шел всего на месяцы, а то и недели (очень
уж хочется верить в эту единицу измере-
ний), то, возможно, до сдвига с мертвой
точки ждать осталось не так и долго. 4

За “Электронной...
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Илья Массух: “Портал напол�
няется по плану; мы идем по
графику”

Специальный календарь на текущий год, разрабо�
танный Центром ТИ�Р для того, чтобы граждане
могли легко разобраться в графике наполнения
портала и имели возможность следить за его со�
блюдением

нут трудиться все 12 тыс. разработчи-
ков корпорации.

Одной из наиболее вероятных причин
ухода в отставку Лео Апотекера аналити-
ки считают 8%-ное снижение
доходов SAP в прошедшем го-
ду. Новые CEO обещают 4—
8%-ный рост уже в нынешнем
году и выход на двузначную (в
процентах) положительную
динамику к 2012-му. Вопрос
лишь в том, за счет чего дан-
ный рост будет обеспечен. Су-
дя по сделанным на пресс-кон-
ференции акцентам, основные
надежды возлагаются на пред-
приятия среднего и малого
бизнеса (СМБ). Как считает
Билл Макдермот, потенциаль-
ная клиентская база из секто-
ра СМБ исчисляется миллио-
нами предприятий.

Согласно информации, представлен-
ной Хансом-Питером Клаем — вице-пре-
зидентом SAP AG, отвечающим за этот
сегмент, — сегодня у компании 73 тыс.
клиентов данной категории (включая и
тех, что развернули BI-решения Business
Objects). Из них 45% — малый бизнес (до
100 сотрудников и менее 100 млн. евро
дохода), 40% — нижний слой средних
предприятий (менее 1000 сотрудников и
500 млн. евро) и 15% — его верхняя стра-
та (до 2500 сотрудников и 1 млрд. евро).
Традиционно более крупным заказчикам
компания предлагает преднастроенное
решение SAP Business All-in-One, а не-
большим предприятиям — SAP Business
One. Оба они построены в обычной архи-
тектуре, предполагающей развертывание
на площадке клиента. Около трех лет на-

зад на рынок был выведен продукт SAP
Business ByDesign, предоставляемый как
услуга по модели SaaS. Однако, несмотря
на многочисленные обещания, круг
стран, где доступен данный прикладной
сервис, остается довольно ограниченным:
их всего шесть, и Россия в этот список не
входит. Думаю, в ближайшее время мож-

но ожидать решительных ша-
гов в этом направлении. Во
всяком случае г-н Макдермот
недвусмысленно заявил, что
продукт этот способен создать
компании колоссальные ры-
ночные возможности. А Джим
Хагманн Снабе указал на ос-
новную проблему: “Это совер-
шенно другая бизнес-модель,
которую нужно тщательно
изучить и добавить к привыч-
ной нам модели развертыва-
ния on-premise”.

“Из общения с клиентами я
сделал вывод, что они хотели
бы сохранить за собой право

выбора: развертывать ИС на своей пло-
щадке или получать ее как услугу, —
заявил Роберт Феттер, вице-президент
SAP, отвечающий за продвижение сис-
тем Business All-in-One. — Нередко они
сами до конца не понимают, какая мо-
дель подойдет им лучше. И мы предла-
гаем возможность выбора. Скажем, раз-
вернув основную ERP-систему в своем
дата-центре, они могут использовать
модуль CRM в виде SaaS-услуги”. В бе-
седе с г-ном Феттером я выразил сомне-
ние в том, что такой выбор обеспечива-
ется клиентам SAP в полной мере. Ведь
если говорить о СМБ-предприятиях, то
они могут получить либо одну из “ло-
кальных” систем (Business All-in-One,
Business One), либо облачную Business
byDesign. А поскольку кодовая база у
этих продуктов разная, переход с одно-

го на другой сопряжен с дополнитель-
ными усилиями по переносу данных,
прикладной логики и бизнес-процессов
и требует отдельного консалтингового
проекта.

“Действительно, единственным SaaS-
решением, которое мы предлагаем пред-
приятиям СМБ, остается Business byDe-
sign, — соглашается Роберт Феттер. —
Но мы просто не видим у наших заказчи-
ков особого желания переходить с облач-
ной системы Business byDesign на локаль-
ные Business All-in-One или Business One.
Другое дело, что предприятие, эксплуа-
тирующее Business All-in-One, может за-
хотеть, к примеру, с помощью Business
byDesign автоматизировать удаленные
офисы. В таких случаях мы предлагаем
им специальные средства для интегра-
ции и обеспечения взаимодействия этих
систем. Теоретически возможен еще
один вариант: создать на основе Business

byDesign традиционную, не облачную,
версию продукта и предоставить воз-
можность простого перехода от одной
модели развертывания к другой. Однако
в настоящее время у нас нет подобных
планов, да и спроса на такое решение мы
пока не отмечаем”.

О пристальном интересе к облачным
решением свидетельствует и появление в
портфеле компании целого ряда новых
продуктов такого рода. Это и аналитиче-
ская система на базе технологий Business
Objects, и среда коллективной работы по
принятию решений 12sprints (находится
на этапе бета-тестирования), и CRM-ре-
шение для мобильных устройств iPhone и
Windows Mobile, и средства поддержки
бизнес-процессов, доступные через ин-
терфейс почтового клиента Gmail и Out-
look. Думается, в ближайшие месяцы мы
узнаем о новых подобных инициативах
SAP AG. 4

Роберт Феттер: “Единст�
венным SaaS�решением,
которое мы предлагаем
предприятиям СМБ, оста�
ется Business byDesign”

SAP AG...
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сравнивать затраты на лицензионную мо-
дель проприетарного ПО, по мнению г-на
Комиссарова, нужно со стоимостью тех-
нической поддержки СПО за соответст-
вующий период.

Остальные параметры эффективности
в основном зависят от профиля органи-
зации, и полный их анализ занимает от-
чет объемом порядка 80—100 стр.

Саму миграцию в крупных организа-
циях (особенно территориально распре-
деленных) целесообразно начинать с
создания так называемой пилотной зо-
ны. Сначала перевод осуществляется в
рамках одного подразделения или
региона — 5—10% компьютеров от об-
щего парка. Далее порядка 3—6 мес

проходит опытная эксплуатация и оце-
ниваются все риски, после чего подво-
дятся итоги и принимается решение о
продолжении миграции. В случае пози-
тивных выводов перевод остальных под-
разделений/регионов может занять от 6
до 12 мес.

Как уверяет г-н Комиссаров, в среднем
на пятилетнем отрезке времени эконо-
мия средств от перехода на СПО состав-
ляет 50% (иногда больше). Однако с уче-
том концентрации вложений именно в
первый год (затраты на миграцию и обу-
чение персонала) с точки зрения финан-
сового потока экономия начинает чувст-
воваться только с середины второго года
(в лучшем случае через 12—15 мес.).

Остается лишь надеяться, что госсек-
тор к такой отсрочке окажется готов да-
же в условиях кризисного финансиро-
вания. 4

СПО в госсекторе...
ПРОДОЛЖЕНИЕ СО С. 6



МАКСИМ БУКИН

Недавнее заседание Клуба экспер-
тов Intel оставило ощущение лег-
кой недосказанности. Судя по все-

му, корпорация рассчитывает на весьма
бурный рост числа WiMAX-подключе-
ний, причем в самом ближайшем буду-

щем. Определенные основания
для этого есть: на конец 2009 г. в

Японии местный оператор мобильного
WiMAX покрывал своими сетями терри-
торию, на которой проживает 45 млн. по-
тенциальных клиентов (реальных клиен-
тов пока несколько сотен тысяч). В России
на территории действия именно мобиль-
ных WiMAX-сетей живет 25 млн. человек,
в США — на 10 млн. больше, на Тайване
их 3 млн. В середине 2010 г. к этим странам
должны прибавиться Ирландия, Никара-
гуа и Малайзия.

К концу 2010 г. в зоне действия
WiMAX-сетей — с учетом их строитель-
ства в “старых” странах — будет нахо-
диться, по оптимистичным прогнозам In-
tel, 281 млн. потенциальных клиентов.
Правда, выйти на уровень даже в 1 млн.
подключенных абонентов ни одному
оператору мобильного WiMAX к тому
времени вряд ли удастся.

Одна из причин (наряду с нестабиль-
ным покрытием, меняющимся тарифооб-
разованием, высокой, местами, стоимо-
стью клиентского оборудования и
активной конкуренцией со стороны опе-
раторов 3G) — странное маневрирование
фонда Intel Capital, который дотирует вен-
доров в части их работы с клиентским
оборудованием, особенно со встроенны-
ми WiMAX-чипами в мобильные ПК.
Российский рынок в этой связи показате-
лен: именно здесь “Скартел” смог с помо-
щью Intel Capital достаточно оперативно

“продавить” производителей ПК для вы-
пуска со своим предустановленным ПО
Yota Access нескольких десятков моделей,
оснащенных именно такими модулями.
Но в недавнем анонсе ноутбуков Samsung,
странное дело, не оказалось ни одного с
модулем мобильного WiMAX. И это при
том, что раньше этот производитель был
одним из первых, кто устанавливал
WiMAX-чипы в свою продукцию.

А вот новые модели Sony такие модули
как раз получили, причем они находятся в
более дорогой ценовой категории, что, по-
нятно, уменьшает число абонентов, кото-
рым может быть интересно такое предло-
жение. Чудеса, да и только. Кроме того,
представители Intel и “Скартела” так и не
смогли внятно ответить, по какой причине
подобные странности на российском рын-
ке происходят.

Между тем, если отбросить политиче-
ские и маркетинговые моменты, с точки
зрения технологии всё может получить-
ся — Intel примерно так же когда-то
продвигала Wi-Fi, и сейчас этот модуль
в устройствах воспринимается как стан-
дартный компонент.

Самый новый адаптер для WiMAX у
Intel кодируется как Intel Centrino ad-
vanced-N wimax 6250 и поддерживает как
диапазоны 2,3—2,4 ГГц, 2,5—2,7 ГГЦ,
3,4—3,6 ГГц, так и пригодные для Европы
5,1—5,8 ГГц. Фактически его можно при-
менять в любой WiMAX-сети, работаю-
щей по протоколу 802.16e. Операторам ос-
тается только определиться с тем, по
какой модели они будут реализовывать та-
кие устройства, и сделать заказ вендорам
на новые комплектации мобильных ПК
(хотя рассматривается возможность уста-
новки таких чипов и в неттопы). Кроме
того, для ближней радиосвязи в этом чипе

используется адаптер, поддерживающий
802.11n, — давно ожидаемый и даже стан-
дартизированный протокол, способный
“прокачивать” данные со скоростью в сот-
ни мегабит в секунду. 

Надо также сказать, что весьма скоро
мы можем увидеть чип следующего поко-
ления под индексом 3200, где помимо
WiMAX и Wi-Fi  будут смонтированы еще
Bluetooth и GPS. Фактически это дает раз-
работчикам оборудования и приложений
возможность предложить пользователю
самые разнообразные решения по инте-
грации его персонального устройства в
миниатюрную цифровую вселенную в
масштабах дома или офиса либо глобаль-
ной Сети в целом.

Для ближней радиосвязи Intel продви-
гает даже не программу, а идеологию In-
tel My Wi-Fi Technology, с помощью ко-
торой к мобильному ПК не по Bluetooth,
а именно по Wi-Fi (там выше скорость
передачи данных) будут “цепляться” раз-
личные периферийные устройства для
передачи информации: к примеру, фото-
и видеокамеры, принтеры, а также SD-
карты, для которых есть специальные
адаптеры с поддержкой Wi-Fi (всего это
ПО способно единовременно “держать”
до восьми разных устройств). То есть об-
щеизвестная концепция “интеллектуаль-
ного дома” без проводов постепенно об-
ретает варианты своего воплощения.

Кстати, тот же 802.11n уже использу-
ется для передачи информации между
компьютером и телевизором с помощью
технологии Intel Wireless Display. Речь
идет о давно известной “связке” дисплея
компьютера и внешнего терминала, ког-
да на них демонстрируется одна и та же
информация. Только на этот раз без про-
водов и с расстояния в 10—15 м. 4
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Многофункциональные чипы Intel

WIMAX 

ПЕРИФЕРИЯ

В формате Full HD
Специалисты Samsung Electronics пола-
гают, что уже к концу нынешнего года
половина представленных на россий-
ском рынке ЖК-мониторов будет снаб-
жена светодиодной подсветкой. К тако-
вым относится и новая модель Samsung
SyncMaster PX2370 с 23-дюймовым эк-
раном и разрешением Full HD

(1980×1020 пик-
селов), которая в
скором времени
будет доступна в
России. Помимо
100%-ного охва-
та цветового
пространства
sRGB данный
монитор приме-

чателен тем, что в нем реализована тех-
нология Smart Sensor, обеспечивающая
автоматическую настройку яркости мо-
нитора в зависимости от уровня осве-
щенности на рабочем месте.

Одновременно с PX2370 компания
Samsung представила и 22-дюймовый
сенсорный монитор SyncMaster LD220Z
(также с разрешением Full HD), воз-
можности которого наиболее полно рас-
крываются в среде Windows 7, поддер-
живающей функции мультитач-управле-
ния. В Samsung полагают, что новинка
найдет применение не только среди до-
машних пользователей, но и в бизнес-
сегменте, где такой монитор можно при-
менять в качестве контроллера для про-
ведения презентаций, интерактивного
каталога продукции, медиагалереи или
компьютера общего доступа. Благодаря
специальной подставке монитор сохра-
няет устойчивость при прикосновениях,
а встроенные трёхваттные стереодина-
мики позволяют обойтись без дополни-
тельных компонентов для воспроизведе-
ния звука. И. Л.

НОВОСТИ

SyncMaster LD220Z



АНДРЕЙ КОЛЕСОВ

Вполном соответствии с законами
жанра PR-ажиотаж вокруг Win-
dows 7 после пика в момент выхо-

да ее на рынок пошел на спад, и одновре-
менно уже появились первые признаки
следующего информационного вала по

поводу очередной версии
настольной ОС Microsoft.

Всё идет как обычно, но только в отличие
от предыдущих подобных ситуаций сама
Microsoft пока не произнесла кодовое
название этого проекта, так что наблю-
датели и журналисты используют соб-
ственный вариант, весьма банальный:
Windows 8.

Впервые упоминание о Windows 8 в
СМИ появилось в апреле 2009-го: ниче-
го конкретного, кроме общих рассужде-
ний. Через полгода, 9 октября, руково-
дитель Microsoft Стив Балмер сообщил о
том, корпорация уже ведет работы над
новой версией настольной ОС (не име-
нуя её), но такую информацию трудно
назвать новостью — было бы сенсацией
(в которую никто не поверил бы), если
бы он сообщил нечто противоположное.
А за сутки до этого откровения в част-
ном блоге одного из сотрудников корпо-
рации проскользнуло (и тут же исчезло!)
упоминание о работах по совместимости
128-разрядной архитектуры (в том числе
Intel Architecture, IA 128) с ядром Win-
dows 8.

По слухам, имя Windows 8 всплывало в
презентациях Professional Developer Con-
ference ‘2009, проходившей в середине
ноября в Лос-Анджелесе (США). В Сети
даже появились изображения двух слай-
дов с графиками планов выпуска следую-
щих версий ОС, где для Windows 8 была
обозначена дата 2012-й. Но подлинность
одного слайда вызывает большие сомне-
ния (там не упомянута Windows Vista на
временной оси от 2003 г.), а на другом
речь скорее всего идет только о сервер-
ных ОС.

И вот еще одна, последняя по време-
ни, утечка информации: в зарубежных
СМИ появились сведения о том, что два
сотрудника Microsoft “проговорились”
в Сети (причем эти записи также сразу
исчезли) относительно будущей Win-
dows 8. Но и эти данные вряд ли можно
назвать информативными: один пред-
ставитель компании сообщил, что Win-
dows 8 будет потрясающей, другой пове-
дал, что Windows.next полностью
изменит способы использования персо-
нальных компьютеров, равно как и от-
ношение к ПК.

Чтобы сформировать полную карти-
ну о Windows 8, можно привести ин-
формацию из соответствующей записи,
уже появившейся в русской Википе-
дии: “...внимание будет уделено систе-
ме распознавания голоса и голосовому
управлению, будет улучшена виртуали-
зация, реализована тесная интеграция
с мобильной версией ОС, поддержка
распознавания жестов, усовершенство-
вана система восстановления, появят-
ся новые функции обеспечения безо-
пасности”.

Обобщая сказанное, можно сделать
вполне очевидный вывод: о будущей
Windows неизвестно ничего такого, что
не мог бы сформулировать даже не са-
мый “продвинутый” пользователь ПК.
Официальная же позиция Microsoft,
обозначенная ее московским офисом,
такова: “ Про Windows 8 мы коммента-
риев не даем” (позиция вполне понят-
ная, как довольно очевидно и то, что
упомянутые выше “утечки” не являют-
ся случайными). И тем не менее содер-
жательный разговор о Windows 8 уже
вполне можно начинать, используя
простой метод ретроспективного ана-
лиза. В этом плане стоит напомнить,
что Windows занимает совершенно

уникальное положение на ИТ-рынке,
имея очень представительный “времен-
ной ряд наблюдений” длиной более чем
двадцать лет.

Основываясь на таком анализе, можно
прежде всего уверенно заявить: никакой
новой настольной Windows в 2012-м не
появится. И что любую сегодняшнюю
информацию о будущих новшествах сис-
темы нужно “делить пополам” или даже
“на четыре”.

Заглянем в недавнюю историю. Пер-
вая информация о следующей версии
ОС под кодовым названием Longhorn
появилась спустя два года после выхода
Windows XP, в октябре 2003-го. Но нуж-
но обратить внимание на то, что широко
объявленные тогда инновации к конеч-
ному варианту под именем Vista отноше-
ния не имели. Часть из них (WinFX) бы-
ла реализована в виде автономного
программного слоя .NET Framework,
доступного и в Windows XP, а некоторые
(например, новая файловая система) во-
обще не появились. О главных же нов-
шествах Vista (усиление системы безо-
пасности и нарушение совместимости с
XP) разговоры начались лишь за год до
выхода системы. Кстати, в 2003-м обеща-
ли выпустить Longhorn через два года, но
на самом деле она вышла полутора года-
ми позже.

Про Windows 7 заговорили раньше —
за месяц до выхода Vista. Тогда она назы-
валась Vienna и позиционировалась как
обновление текущей версии — Vista Re-
lease 2; при этом говорилось о возмож-
ном ее выходе в 2008-м. Но спустя полго-
да Microsoft уже вполне официально
сообщила, что новая ОС выйдет в 2010-м.
Еще через полтора года на конференции
PDC ‘2008 система получила свое ны-
нешнее название, а через шесть месяцев
корпорация объявила, что выход состо-
ится с заметным опережением ранее объ-
явленных графиков.

Отметим, что об архитектурно-техно-
логических инновациях Vienna вообще
почти ничего не говорилось, что вполне
понятно, так как это должно быть имен-
но обновление текущей версии. Тут
можно вспомнить, что в кулуарах PDC
‘2008 (в момент предварительного объ-
явления Windows 7) ходил такой ком-
ментарий: “Microsoft решила выпустить

очередной пакет обновления Vista под
названием Windows 7”. Кстати, из воз-
можных новшеств Vienna в самом нача-
ле ее истории называлась поддержка
только 64-разрядной версии, но потом
об этом перестали вспоминать. Теперь
эти же предположения делаются приме-
нительно к Windows 8.

Отслеживая долгую историю Windows,
наблюдатели давно уже вывели эмпири-
ческий закон: “Удачные версии получа-
ются через одну”, — отмечая в качестве
успешных вариантов Windows 3.1 (1992),
Windows 98 (рабочий номер версии 4.1;
1998), Windows XP (NT 5.1; 2001). Есть
все основания полагать, что Windows 7
(NT 6.1; 2009) продолжит этот ряд. Обра-
тим внимание на то, что все “удачные”
версии имеют номер x.1.

Анализируя временной ряд выпусков
Windows, можно предположить, что
Windows.Next (наверное, лучше исполь-
зовать такое обозначение, чтобы не пу-
таться с нумерацией) получит рабочий
номер версии 7.0 и будет сопровождать-
ся какими-то архитектурными иннова-
циями. Наверное, спустя некоторое вре-
мя Microsoft (как это было в случае
перехода от XP к Vista) сообщит о них,
но к таким первым сведениям нужно от-
носиться очень осторожно (помня о том
же примере).

По времени такая Windows.Next долж-
на появиться не ранее, чем через три-че-
тыре года. И дело тут даже не в цикле
разработки, а в том, что такой продукт
просто не нужен на рынке — потенциал
Windows 7 достаточно высок, чтобы
обеспечить нужный уровень продаж.
(Напомним, что, по оценкам самой Mi-
crosoft, к моменту выхода Windows 7 бо-
лее 80% пользователей ПК работали с
Windows XP и более ранними версиями
ОС.) Можно также предполагать, что
Windows.Next, делая шаг в технологиче-
ском плане, вряд ли станет “рыночным
хитом” (опять же вспомним о Vista), ус-
пех придет с выпуском следующей вер-
сии Next.1.

Впрочем, нужно понимать и то, что у
Windows нет монополии на вечное ли-
дерство. Более того, до сих пор ее ры-
ночный путь был весьма тернистым,
временами казалось, что провал неизбе-
жен. Надо отдать должное Microsoft, ко-

торая продемонстрировала незаурядное
мастерство в преодолении всех этих
проблем. Несомненно, что график вы-
пуска Windows постоянно корректиру-
ется в зависимости от рыночной конъ-
юнктуры, изменения конкурентной
ситуации (для Vista сроки были отодви-
нуты, для Windows 7 — приближены).
Возможно, Microsoft придется ускорить
выпуск нового продукта, но тогда наи-
более вероятным видится появление ва-
рианта типа Windows 7 Release 2 (как
это было, например, в случае с Windows
ME, версия 4.9; 2000).

Если говорить об архитектурных
новшествах Windows.Next, то пока
можно отметить лишь появившиеся
сведения об использовании IA 128.
Проблема тут только в том, что никто
не может сказать, что именно здесь
имеется в виду (сам этот термин в ин-
тернет-публикациях используется ис-
ключительно в новостях о Windows 8).
Создается впечатление, что разработ-
чики процессоров сами пока еще не в
курсе того, что им нужно всерьез за-
няться этим направлением. По этому
поводу в одном из блогов прозвучал та-
кой комментарий: “Microsoft уже нача-
ла продажу билетов, теперь Intel’у ни-
чего не остается делать, как готовить
новый спектакль”.

Вполне вероятно, что основой Win-
dows.Next станет 64-разрядная архитек-
тура (в Windows 7 все же базовой являет-
ся 32-разрядная), но вряд ли Microsoft
прекратит поддержку 32-разрядного ва-
рианта (это она обещала сделать для бу-
дущих версий серверных ОС, но
“обещать — еще не жениться”).

Нужно вспомнить также, что на рубе-
же веков Microsoft осуществила непро-
стую операцию по слиянию двух ветвей
Windows (для частных и корпоративных
пользователей), и тогда это отразилось
на ускоренном переходе от Windows 98 к
XP. Очень может быть, что сейчас подо-
шло время сделать обратный ход, разде-
лив одну линейку на две, причем именно
на архитектурном уровне. На принятие
подобного решения может повлиять по-
явление новых промежуточных классов
клиентских компьютеров (например,
iPad — Tablet PC).

Так или иначе, но уверенно можно го-
ворить одно: выпуск Windows 7 перевел
этот продукт из разряда “инноваций” в
“рутину” и открыл новый инновацион-
ный этап в развитии клиентских ОС. 4
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Какой будет следующая Windows? И когда?

ПРОГНОЗЫ 

ДЭРРИЛ ТАФТ

Как утверждает Microsoft, плат-
форма для разработки приложе-
ний для Windows Phone 7 Series

будет сильно отличаться от предшеству-
ющих — настолько сильно, что ранее со-
зданные приложения для Windows Mo-
bile не смогут работать в новой среде.
Пожалуй, это главная мысль в сообще-
нии, которое Чарли Киндел опубликовал
4 марта в своем блоге, посвященном Win-
dows Phone 7 Series.

Киндел — менеджер подразделения
Microsoft Partner Group Program, отвеча-
ющий за платформу для разработки при-
ложений на базе Windows Phone. В своем
сообщении он употребил глагол “отли-
чаться” не менее девяти раз, выделяя его
при этом жирным шрифтом. Тем самым
он подчеркивал, что и пользователям, и
разработчикам при переходе на Windows
Phone 7 Series придется всё начинать с
чистого листа. По словам Киндела, раз-
работчикам .NET-приложений переход
на новую систему позволит улучшить их
навыки программирования. Другая важ-
ная мысль в его тексте состоит в том, что

неотъемлемыми компонентами Windows
Phone 7 Series станут технологии Mi-
crosoft Silverlight и XNA.

Вот как в общих чертах обрисовал
Киндел отличия новой мобильной плат-
формы Microsoft: “Мы совершили пере-
ход от просто хорошего к великолепному
ценой полного разрыва с прошлым. Что-
бы добиться того фантастического ка-
чества, которое можно увидеть в демо-
версиях Windows Phone 7 Series, нам
пришлось отказаться от прошлых нара-
боток. Чтобы оправдать ожидания раз-
работчиков, связанные с новой платфор-
мой, мы были вынуждены изменить
принципы написания программ для мо-
бильных телефонов. Одним из результа-
тов этого стала невозможность запускать
прежние мобильные приложения для
Windows Mobile в среде Windows Phone 7
Series”.

Правда, Киндел не стал подробно ос-
танавливаться на том, что же следует де-
лать разработчикам для создания мо-
бильных приложений нового поколения
и каким образом все компоненты систе-
мы будут сочетаться друг с другом. Та-

кую информацию, по его словам, можно
будет получить, участвуя в конференции
для разработчиков MIX10, которую Mi-
crosoft проводит в Лас-Вегасе (США) с
15 марта. Те, кто туда не попадет, смогут
по крайней мере смотреть блоги и веб-
трансляции с этого мероприятия.

Киндел продолжает: “Накопленный
ранее опыт и знакомство с прежними
технологиями не пропадут даром. Если
вы сегодня создаете приложения в .NET,
то многое из ваших навыков и наработок
можно будет развивать и далее. Если же
вы уже работаете с Silverlight или XNA,
то вам просто повезло. Программисты,
начинающие работать с новой платфор-
мой, увидят хорошо выстроенный, про-
думанный интерфейс API в сочетании со
сверхэффективным инструментарием”.

Кроме того, по словам Киндела, Mi-
crosoft опрашивала разработчиков с це-
лью узнать их потребности и в результа-
те сформулировала в связи с выпуском
платформы Windows Phone 7 Series сле-
дующие три главные цели:

— обеспечить конечным пользовате-
лям возможность индивидуализировать
работу с телефоном благодаря обширной
коллекции инновационных и привлека-
тельных игр и приложений;

— обеспечить разработчикам возмож-
ность получать прибыль;

— обеспечить развитие концепции
“три экрана плюс облако”. 4

Windows Phone 7 не позволит запускать
приложения Windows Mobile



АНДРЕЙ КОЛЕСОВ

Отеме ERP, которая была с середи-
ны 90-х годов одной из основных
в отечественной ИТ-отрасли в те-

чение почти десятилетия, в последние не-
сколько лет вспоминают фактически
лишь раз в году в связи с выходом оче-

редного отчета IDC
с кратким представ-

лением результатов развития российско-
го ERP-рынка. При этом основное вни-
мание общественности сосредоточено на
рейтинге поставщиков и распределении
их долей. Считается, что вопрос — что
такое ERP-системы и для чего они нуж-
ны предприятиям — уже давно решен, а
проблемы их внедрения и использования
перешли в разряд рутинных процессов.
Хотя на самом деле, такое представление
довольно далеко от истины.

Насколько широко и эффективно ис-
пользуются ERP-системы в России?
С этим вопросом решило разобраться
российское отделение Microsoft Business
Solutions (MBS, действующее под торго-
вой маркой Dynamics), призвав на по-
мощь аналитиков IDC и консультантов
KPMG. В конце февраля эта
объединенная команда пред-
ставила результаты своего ис-
следования уровня зрелости
ERP в России на основе инди-
катора Microsoft Dynamics
ERP Index. Сразу обратим вни-
мание: создание этой методи-
ки является оригинальной ра-
ботой местных отделений MBS
и IDC, не имеющих прямых
аналогов в мире.

Методика 
и основные результаты

Ключевая идея методики —
расчет индекса зрелости ERP-
внедрения в отдельной компа-
нии, который рассчитывается
как произведение двух коэф-
фициентов — проникновения
и эффективности ERP-систем,
вычисляемых на основе пер-
вичной информации, собран-
ной в ходе опроса компаний-
заказчиков (см. врезку).

Исследование в ноябре —
декабре 2009 г. проводило
IDC, были опрошены 150 биз-
нес-руководителей и ИТ-ме-
неджеров из 120 компаний с
оборотом от 50 млн. до 500
млн. долл., относящиеся к
сегменту среднего бизнеса.
52% респондентов представ-
ляли Москву, остальные —

регионы. Структура выборки в целом
соответствует общеотраслевой структу-
ре заказчиков: розничная торговля —
22%, промышленное производство —
20%, производство продуктов пита-
ния — 15%, дистрибуция — 16%, тран-
спорт — 14%, телекоммуникации и
СМИ — 13%. Авторы проекта уверили,
что на отбор участников опроса не
влияло использование ими решения то-
го или иного производителя, в выборку
вошли пользователи практически всех
основных систем управления предпри-
ятием, присутствующих на российском
рынке.

Исследование показало, что среднее
значение индекса зрелости ERP-рынка
составило 55% (наименьший результат
20%, наивысший — 95%, см. рис. 1), при
значениях коэффициентов проникнове-
ния и эффективности соответственно 68
и 81%. Отрадно, что с течением срока ре-
ализации проекта (развитие в ходе экс-
плуатации) значение обоих коэффици-
ентов растет (рис. 2).

55% — это много или мало на фоне
ситуации в мире, в развитых ИТ-стра-
нах или по сравнению с ситуацией в на-
шей стране несколько лет назад? Такие
же вопросы можно задать относитель-
но структуры использования той или
иной функциональности систем, уровня
доработки типовых решений и пр. Авто-
ры проекта не смогли дать ответы на эти
вопросы в количественном выражении,
сославшись на уникальность исследова-

ния и отсутствие нужных сведений во
временном и в географическом разре-
зах. Но на качественном уровне было
высказано мнение, что прогресс в плане
эффективности использования ERP в
России, безусловно, имеется, но достиг-
нутый сегодня уровень еще далек от
“лучших мировых показателей”.

Однако, на наш взгляд, в любом случае
не стоит абсолютизировать значимость
полученного отраслевого индекса. В по-
яснение этого тезиса нужно высказать
несколько принципиальных замечаний.

Во-первых, приветствуя инициативу
местных отделений всемирно известных
компаний, нужно сказать, что отсутствие
опыта применения данной методики и ее
отраслевой апробации заставляет отно-
ситься к полученным результатам до-
вольно осторожно. Не говоря уже о та-
ком непростом вопросе — насколько
репрезентативной является использован-
ная выборка? Простое пояснение к ска-
занному: по результатам исследования
виден довольно значительный разброс
полученных коэффициентов для разных
предприятий. Но что на самом деле отра-
жает такой разброс: реальное состояние
систем или погрешности в исходных дан-
ных? (Проще говоря: каков будет раз-
брос результатов по одному и тому же
проекту, если опросить разных предста-
вителей компании?)

Во-вторых, сама идея отразить состоя-
ние некоторого объекта в виде одного
интегрального параметра выглядит
очень привлекательно, но для достаточ-
но сложных систем (какими и являются
системы управления предприятием) и
применительно к отрасли в целом она
практически нереализуема. Это хорошо
известно из общей теории математичес-
кого моделирования.

Эти моменты нужно иметь в виду авто-
рам и пользователям данной методики,
если они захотят провести сравнитель-
ный анализ результатов разных исследо-
ваний на ее основе.

Все это сказано к тому, что главная цен-
ность проведенного исследования заклю-
чается не в вычисленном обобщенном ин-
дексе, а в весьма интересном исходном
фактическом материале, который собрали
сотрудники IDC и на основе которого ав-

торы смогли сделать целый
ряд интересных выводов.

Так, выделено 24 функцио-
нальные области, которые по-
тенциально могут быть авто-
матизированы с помощью ин-
тегрированной системы
управления предприятием.
Средняя степень освоения
функциональности достаточ-
но высока — 50%. Но тут ва-
жно посмотреть на то, какие
именно средства востребова-
ны заказчиками и что ими
применяется в меньшей сте-
пени. Анализ собранных дан-
ных показывает, что задачи,
которые компании решают
при помощи ERP, зачастую
носят тактический характер,
основными целями проектов
остается автоматизация упра-
вления бухгалтерией, финан-
сами, персоналом, расчетом
заработной платы (рис. 3).
Лишь немногие компании пы-
таются решать стратегичес-
кие проблемы, менее полови-
ны опрошенных применяют
финансовый и стратегичес-
кий анализы, бизнес-анали-
тику, управление проектами
(рис. 4). Правда, нужно отме-
тить, что заметная доля заказ-
чиков намечает расширять со-
став используемой функцио-

нальности на следующих этапах развития
проектов (рис. 5).

Характерно и то, что лишь у 27% пред-
приятий система управления вообще не
используется для принятия решений выс-
шим руководством. Наверное, именно
этот показатель отражает одну из ключе-
вых проблем использования ERP в нашей

стране: сегодня в большинстве своем оте-
чественные заказчики относятся к вне-
дрению ERP как к сугубо техническим, а
не деловым проектам.

Хотя задачи управления документами
не входят в ведение ERP-систем, но все
же вопрос автоматизации документообо-
рота также присутствовал в исследова-
нии. Выяснилось, что лишь четверть ком-
паний смогли полностью отказаться от
бумажного документооборота, еще 50%
организаций сделали это частично. Ис-
следование показало довольно заметное
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Рис. 1. Распределение индекса зрелости ERP"сис"
тем российских предприятий

Рис. 4. Внедренная функциональность

Рис. 5. Функциональность, планируемая к внедре"
нию в будущем

Рис. 2. Зависимость коэффициентов проникновения
и зрелости от возраста проектов

Рис. 3. Основные цели ERP"проектов

Коэффициенты проникновения 
и эффективности ERP�систем
Коэффициент проникновения учитывает
полноту внедрения функциональности,
степень интеграции решения в ИТ�инфра�
структуру предприятий, охват пользова�
тельской аудитории, удобство работы,
стоимость владения и степень использова�
ния решений топ�менеджерами компаний.
Он вычислялся на основе нескольких фак�
торов, таких как число внедренных функ�
циональных модулей ИСУП, число рабочих
мест, подключенных к системе, наличие
неиспользованных лицензий, степень инте�
грации различных модулей системы, сте�
пень доработки решения, использование
системы для принятия решений и пр.

Коэффициент эффективности отражает
полноту достижения целей внедрения ре�
шений. Он рассчитывлся на основе отве�
тов респондентов на вопрос о том, какие
цели ставились перед началом проекта
внедрения и в какой мере каждая из них
была достигнута.

Среднее значение коэффициента по
рынку в целом рассчитывалось с учетом
веса каждой из компаний, зависящего от
числа ее сотрудников.



Данная цитата представляется доволь-
но двусмысленной. Из нее можно сделать,
в частности, вывод, что в 2009-м спада
продаж ERP-решений не было, а начиная
с нынешнего года ожидается небольшой
рост. На самом же деле все обстоит со-
всем иначе. Дело в том, что распростра-
ненное сейчас высказывание — это фраза
из отчета “IDC Russia Enterprise Applica-
tion Software 2009—2013 Forecast and 2008
Vendor Share”, выпущенного в сентябре
прошлого года. И “ближайшие пять” лет
начинаются не в 2010-м, а в 2009-м.

Что ж, на какой уровень выйдет ERP-
рынок в 2013 г. — это, конечно, любопыт-
но (а именно от этой точки рассчитывает-
ся средний рост за пять лет), но гораздо
интереснее понять, как этот рынок пере-
жил тяжелый 2009-й и что его ожидает в
более краткосрочной перспективе. Даже
простейший анализ на интуитивном
уровне не позволяет тешить себя иллю-
зиями о том, что ERP-рынок миновал
кризисный период без заметных потерь.

Действительно, в частных беседах пред-
ставители IDC говорят сейчас о падении
объема продаж ERP-решений в России в
2009 г. примерно на 30% (компа-
ния оценивает падение софтвер-
ного рынка в целом как 35—40%-
ное), подтверждая при этом свой
прогноз относительно развития
ситуации на пять лет вперед.
С учетом всех этих сведений ста-
новится понятно, что обещанный
устойчивый рост рынка будет идти
не по линейному графику, а в виде
довольно сложных (или даже дра-
матических) “зигзагов”, при этом
восстановления докризисного
уровня 2008-го следует ожидать
примерно в 2012 г. Однако вполне
очевидно, что в подобных “нару-
шенных” условиях развития про-
цесса говорить с какой-то опреде-
ленностью об абсолютных показателях в
перспективе даже на два-три года — это
всё равно, что гадать на кофейной гуще.

Попробуем все же оценить текущую си-
туацию на основе иных имеющихся сведе-
ний. Их, впрочем, немного. Единственная
компания среди игроков ERP-рынка, оз-
вучившая (впрочем, как обычно) общие
итоги своей работы в прошедшем году в
количественных показателях, — “1С”.
Фирма сообщила о падении продаж сво-
его экономического ПО в 2009 г. на 32%.
Но снижение по платформе 8.x (решения
на базе 7.7 IDC не учитывает в своих под-
счетах) составило 21%. Правда, тут тоже
не все продукты попадают в класс ERP, и
есть основания полагать, что у “тяжелого”
ПО спад был более значительным, поэто-
му в качестве ориентира можно принять
величину 25%. Если сопоставить это зна-
чение с оценкой IDC, то получается, что

“1С” по итогам 2009 г. увеличит свою до-
лю на ERP-рынке с 18,7% как минимум до
20—21%.

Но за счет кого? Российское отделение
Microsoft Business Solutions (MBS) о сво-
ем бизнесе официально ничего не гово-
рит, но в частных беседах его сотрудники
уверяют, что компания увеличивает до-
лю своего присутствия на рынке, назы-
вая в качестве основного ее конкурента
немецкую SAP. Этот ERP-гигант, в свою
очередь, не раскрывает свои итоговые
результаты в России, но и ему есть куда
двигаться: динамика последних лет ука-
зывает на неуклонное сокращение при-
сутствия в этом сегменте бизнес-прило-
жений Oracle, да и всех остальных
участников рынка.

А каковы перспективы восстановления
докризисных показателей рынка? “1С”
еще два месяца назад сообщила о пере-

крытии показателей 2008-го по
итогам ноября-декабря 2009-го.
MBS также осторожно говорит о
выходе на докризисные рубежи в
первой половине текущего года.
Учитывая это, можно предполо-
жить, что планка 2008 г. рынком в
целом будет преодолена если и не
в нынешнем, то уж точно в сле-
дующем году, т. е. все же раньше,
чем это прогнозирует IDC.

Впрочем, вполне вероятно,
аналитики компании подкор-
ректируют свое видение теку-
щей ситуации и перспектив ее
развития. Посмотрим, что IDC
скажет в своем очередном офи-
циальном отчете по итогам рос-

сийского 2009 ERP-года, ждать осталось
уже недолго — всего лишь шесть-семь
месяцев. 4

ЕЛЕНА ГОРЕТКИНА

Корпорация Oracle выпустила но-
вый комплект аналитических
приложений Oracle Financial Ser-

vices Analytical Applications (OFSAA),
предназначенный для управления эф-
фективностью работы финансовых ком-

паний.
Новинка представля-

ет собой результат развития набора реше-
ний Oracle Financial Services Applications
(OFSA) и его объединения с технология-
ми поглощенных компаний, такими как
Mantas, Hyperion, PeopleSoft EPM и Rev-
eleus. OFSAA работает на еди-
ной интегрированной плат-
форме, построенной на базе
унифицированной модели
данных Oracle Financial Ser-
vices Analytical Data Model, и
включает ряд приложений,
предназначенных для автома-
тизации различных направле-
ний деятельности финансо-
вых организаций: Profitability
Management (управление при-
быльностью), Profitability (ана-
лиз прибыльности), Funds
Transfer Pricing (трансферт-
ное ценообразование), Pricing
Management (управление це-
нообразованием), Asset Lia-
bility Management (управле-
ние активами и пассивами), Asset Liabili-
ty Management Analytics (аналитическое
решение для управления активами и пас-
сивами), Balance Sheet Planning (планиро-
вание баланса).

Как утверждает Ишил Киллинг, ме-
неджер по развитию бизнеса в финансо-
вом секторе из “Oracle Восточная Евро-
па и СНГ”, с помощью OFSAA на основе
единой модели данных, специально раз-
работанной с учетом специфики финан-
совой отрасли, решаются практически
все задачи банков, как глобальные, так и
локальные. Например, теперь банк мо-
жет на общей аналитической платформе
управлять и рисками, и производитель-

ностью работы, благодаря модульной ар-
хитектуре OFSAA внедрять комплект
постепенно, по мере роста требований и
возможностей, а с помощью заранее на-
строенных витрин данных (data mart) ис-
пользовать наборы готовых отчетов и по-
казателей.

В Oracle надеются, что новый ком-
плект будет пользоваться спросом. Сти-
вен Скробала, директор по финансо-
вым сервисам Oracle EMEA, объяснил
это изменениями в финансовой отрас-
ли: “Сейчас банки обвиняют в том, что
они вызвали кризис, поэтому отноше-

ние к ним меняется и их
роль в экономике пересмат-
ривается. В свою очередь
банки стараются удержать
клиентов и ищут новые кон-
цепции развития и продви-
жения услуг”. По его сло-
вам, вместе с правилами
игры меняются и ИТ-инст-
рументы, так как теперь
больше внимания уделяется
доказательству надежности,
защите от рисков, измере-
нию ликвидности и возврату
инвестиций.

Это мнение разделяют
аналитики. Как рассказала
Ольга Стерхова, младший
партнер компании McKin-

sey, в России этот сегмент отличается
быстрым темпом роста (по крайней ме-
ре, до кризиса), но сильно отстает от
других стран по уровню автоматизации
и выработке на одного сотрудника
(этот показатель у нас в разы меньше,
чем за рубежом). В McKinsey считают,
что для решения этих проблем нужно
повышать степень централизации ИТ,
увеличивать эффективность бизнес-
процессов за счет автоматизации и со-
кращения непроизводительных потерь
времени, усиливать интеграцию ком-
понентов ИТ-архитектуры для сквоз-
ной обработки операций, активизиро-
вать управление рисками с помощью

аналитических инструментов и систем
электронного документооборота.

В качестве одного из доказательств за-
висимости между качеством ИТ-архи-
тектуры и результатами бизнеса Ольга
Стерхова привела результаты опроса
российских банков, которые указывают
на то, что лучше работают те из них, у
которых меньше приложений, т. е. более
высокий уровень интеграции систем.
Они быстрее выводят продукты на ры-
нок и получают больше отдачи от ИТ.

McKinsey советует банкам обновлять
и оптимизировать ИТ-инфраструктуру,
но обязательно делать это при участии и
ИТ-специалистов, и бизнес-пользовате-
лей. Необходим комплексный подход, ко-
торый подразумевает создание бизнес-
модели и последующую разработку
архитектуры приложений и основных
сервисов.

Oracle не скрывает своего интереса к
российскому рынку банковского ПО. По
словам Стивена Скробала, в регионе
Восточной и Центральной Европы ком-
пания получает от финансовых сервисов
примерно 21% дохода, причем главным
образом в России.

Однако он отметил, что работать в на-
шей стране нелегко. Основные сложно-
сти связаны со спецификой отчетности в
российских банках, которая сильно отли-
чается от международной, с большим
числом временных зон и неоднородным
уровнем развития банковских услуг в
разных регионах.

Для работы с российским банковским
сектором Oracle обеспечивает локализа-
цию своих решений. Система OFSA
(предыдущая версия нового комплекта
OFSAA) уже локализована партнерами
Oracle, которые разработали дополнения
для российской отчетности с учетом тре-
бований ЦБ, МСФО и налоговых орга-
нов. Эти дополнения с некоторой адапта-
цией будут перенесены в OFSAA.

Что касается перехода с OFSA на OF-
SAA, то в Oracle считают, что перенос
накопленных данных не должен вызы-
вать сложности, поскольку структура баз
данных не изменилась, а для миграции
приложений предусмотрена специаль-
ная методика. 4
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различие оценок результатов внедрения
ERP-систем с точки зрения бизнес-поль-
зователей и ИТ-подразделений. Полно-
стью удовлетворенными итогами проек-
тов оказались только 16% руководителей
бизнеса, а 32% — частично удовлетворе-
ны. В то же время представители ИТ
склонны переоценивать эффект от вне-
дрения. Так, почти половина из них счи-
тает, что скорость получения информа-
ции возросла в несколько раз, а
представителей бизнеса, согласных с ни-
ми, в два раза меньше.

В отчете IDC затронут также очень ва-
жный вопрос соответствия выбранного
базового технологического решения це-
лям и задачам проекта и возможности его
развития в будущем. Именно в таком кон-
тексте нужно рассматривать проблему до-
работки продуктов под конкретные тре-
бования заказчиков. По мнению IDC,
средний уровень доработки, составляю-
щий, по данным исследователей, 51%,
чрезмерно высок и свидетельствует о двух
проблемах российского рынка: возможно,
компании ошибаются в выборе поставщи-
ка решения, и, вероятно, предприятия не
используют изначально “зашитую” в сис-
темы логику бизнес-процессов (зачастую
основанную на лучших мировых практи-
ках), предпочитая переписывать системы
под себя. Так или иначе, но лишь 7% ком-
паний практически не прибегали к дора-
ботке систем в ходе внедрения.

Отметим, что прояснить ситуацию с
правильностью сделанного выбора базо-
вых технологий мог бы сравнительный
анализ значений ERP Index для различ-
ных ERP-продуктов, но в данном случае
авторы исследования решили не делиться
этой информацией с широкой публикой.

Впрочем, в ряде компаний одновре-
менно используются системы различных
производителей, и потому для заказчи-
ков весьма актуальной является пробле-
ма интеграции функциональных моду-
лей. Опрос выявил, что у большинства
респондентов (67%) обмен данными
происходит в режиме реального време-
ни, еще у 23% — с определенной перио-
дичностью. Лишь 10% компаний счита-
ют задачу интеграции нерешенной на
момент проведения опроса. 4

Oracle – финансовой отрасли

ПРИЛОЖЕНИЯ 

Стивен Скробала: “Мы рас"
сматриваем российский
финансовый рынок как
важнейший. Это — потен"
циальный источник расши"
рения нашего бизнеса”

АНДРЕЙ КОЛЕСОВ: КОЛОНКА ОБОЗРЕВАТЕЛЯ

Российский ERP-рынок: 
что было и что будет

Прогноз динамики развития российского ERP"рынка; по данным IDC

Враспространенном на одной из пресс-конференций в кон-
це февраля пресс-релизе содержится такая оценка IDC об-
щей ситуации на российском ERP-рынке: “Наши исследо-

вания показывают, что российский рынок ERP-систем, который
до 2009 г. рос рекордными темпами, под влиянием кризиса суще-
ственно замедлил, но не остановил свой рост. В ближайшие пять
лет он будет ежегодно увеличиваться в среднем на 2,1%”.
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ОЛЬГА ПАВЛОВА

Наступление нового года традици-
онно связывается с надеждами на
изменения к лучшему. А как будут

обстоять дела в ИТ-сфере? Чтобы прояс-
нить ситуацию, издание CIO Insight обра-
тилось к ИТ-директорам четырех крупных

американских и междуна-
родных компаний с прось-

бой рассказать, каким, по их мнению, ста-
нет нынешний год и в чём будут заклю-
чаться их стратегические приоритеты в
области ИТ. Редакция PC Week/RE так-
же решила выяснить, что думают россий-
ские ИТ-руководители на данную тему.

Ожидания и перспективы
Все опрошенные изданием CIO Insight
зарубежные ИТ-директора были едино-
душны в мнении, что нынешний год прак-
тически ничем не будет отличаться от
предыдущего. А это означает, что их глав-
ными задачами по-прежнему останутся
снижение затрат, повышение производи-
тельности и удовлетворение возросших
требований к ИТ. “В 2009 г. деятельность
каждого CIO была в основном связана с
управлением затратами, и эта ситуация
останется такой же и в наступившем го-
ду, — заявил ИТ-директор международной
страховой компании Marsh & McLennan
(MMC) Билл Кривошик. — Я думаю,
спектр задач, стоящих перед CIO в 2010-м,
можно охарактеризовать так: «назад в бу-
дущее»”.

Примечательно, что аналогичную оцен-
ку перспектив, по сообщению CIO In-
sight, дают и другие исследования, прове-
денные на данную тему.

А вот по мнению российских коллег,
2010 г. будет отличаться от предшествую-
щего и, возможно, даже значительно.
“Большинство банков преодолело кризис
и приобрело некую надежду на дальней-
шую относительную стабильность. И с
этим будет связана общая тенденция к
увеличению инвестиций в ИТ. Кроме то-
го, кризис заставил многих пересмотреть
стратегические планы, выделить новые
направления бизнеса, изменить подход к
ведению дел, что соответственно приведет
к изменению как ИТ-процессов, так и ин-
струментов, служащих базисом для любо-
го современного банка”, — считает ди-
ректор департамента ИТ КМБ-Банка Ан-
дрей Эзрохи. Он ожидает оживления
интеграционных проектов и проектов по
развитию ИТ-систем с целью оптимизации
ресурсов, ускорения и улучшения качест-
ва существующих процессов, что, как след-
ствие, оживит и рынок оборудования.

Эту точку зрения разделяет и заместитель
генерального директора и руководитель
центра управления проектами инжини-
ринговой компании “Группа Е4” Фёдор
Крутых, который полагает, что активная
фаза подъема ИТ-рынка начнется во вто-
ром полугодии, если восточно-азиатский
рынок не приподнесет новый “сюрприз”
мировой экономике. Отличие же от 2009 г.,
по его мнению, будет заключаться в том,
что компании начнут увеличивать финан-
сирование ИТ-технологий и переходить на
более современные платформы. “Я имею в
виду те компании, которые заглядывают в
будущее”, — подчеркнул он.

Об отличиях 2010 г. говорит и руково-
дитель управления организационного раз-
вития компании “Детский мир — Центр”
Ольга Щепунова. По ее словам, с точки
зрения бизнеса произойдет еще более
резкое расслоение компаний на те, кото-
рые выжили и начали развиваться, и те,
которые совсем уйдут “на дно”. При этом
часть ИТ-проектов возобновится, а также
появятся новые. Возможно усиление фи-
нансирования в госструктурах под феде-
ральные программы. “В целом все и вся
будут двигаться в разные стороны, — убе-
ждена Ольга Щепунова. — Но общий
вектор всё равно останется направлен-

ным на режим жесткой экономии — раз
выжили в прошлый год, значит, и в ны-
нешнем году выживут. А это может отри-
цательно сказаться на состоянии ИТ-
служб организаций”.

Стратегические приоритеты
Опрос, проведенный CIO Insight, показал,
что ИТ-директора предлагают разные ре-
цепты решения задач, которые стоят пе-
ред ИТ-подразделениями в новом году.

По мнению Билла Кривошика, все CIO
должны уделять больше внимания обос-
нованию ИТ-затрат перед руководством
своих компаний: им следует тщательно
анализировать коэффициент окупаемости
инвестиций перед тем, как представить
начальству смету на развитие ИТ. Не ме-
нее важно: они должны убедиться, что в
компании правильно организованы все
процессы, и тогда можно будет оценить
успешность инвестиций. “Сегодня суще-
ствует большая потребность в том, чтобы
по-новому взглянуть на основы эффектив-
ного управления ИТ-подразделением. Не-
сомненно, CIO должны знать техноло-
гии, но эти технологии служат лишь осно-
вой тех процессов, которые действительно
дают конкурентное преимущество. Это
как раз то, что я называю «управление ИТ
как бизнесом»”, — пояснил он.

Билл Кривошик убежден, что если три
основных приоритета CEO заключаются
в увеличении доходов, расширении доли
рынка и выпуске новых продуктов и услуг,
то для достижения этих целей недостаточ-
но одних лишь технологических знаний
CIO. Здесь требуются управленческие и
руководящие навыки CIO, но обязатель-
но основанные на глубоком понимании
ИТ — как с помощью ИТ можно решать
поставленные бизнесом задачи. “И такая
роль CIO, я считаю, будет актуальна не
только в 2010 г., но и в будущем”, — ска-
зал Билл Кривошик.

Со своей стороны CIO одной из круп-
нейших американских аптечных сетей
CVS Caremark Стюарт Мак-Гуген полага-
ет, что ИТ должны являться движущей си-
лой построения новой бизнес-модели.
Для этого ИТ-команде необходимо разби-
раться в глубинных основах бизнеса: не
просто знать стратегию развития, а хо-
рошо ориентироваться в процессах, что,
в свою очередь, требует значительную
часть времени отводить на общение с ру-
ководителями и бизнес-группами.

“Самое важное, что надо понимать ру-
ководителям компании, которая присту-
пает к реализации новой бизнес-модели,
заключается в том, что ИТ сами по себе не
делают ничего сверхъестественного, —
пояснил он. — ИТ просто дают возмож-
ность бизнесу выполнять те вещи, кото-
рые он уже делает, быстрее, лучше и де-
шевле. А это уже дело ИТ-директоров и
ИТ-специалистов выяснить, как техно-
логически реализовать ускорение, улуч-
шение и удешевление бизнес-процессов,
а также какую бизнес-метрику им следу-
ет изменить. Но обязательно им следует
помнить, что всё, что они делают, нераз-
рывно связано с этими бизнес-целями”.

При этом Стюарт Мак-Гуген уверен,
что если ИТ-директора будут следовать
данным правилам, то им не понадобятся
дополнительные ресурсы и поддержка.

CIO Insight также приводит мнение ди-
ректора по ИТ компании Cisco Ребекки
Джакоби, которая считает, что одной из
наиболее важных задач ИТ-руководите-
лей должно стать более эффективное
взаимодействие с бизнесом. Она выделя-
ет пять направлений для такого взаимо-
действия. Первое связано с выравнивани-
ем стратегий ИТ и бизнеса, в результате
чего необходимо достигнуть стратегиче-
ского понимания бизнес-партнерства, т. е.
ИТ-директора должны знать главные уст-
ремления бизнес-заказчиков, их кратко-
срочные и среднесрочные приоритеты, а

также стратегические императивы каж-
дой бизнес-группы. А со своей стороны
руководителям ИТ-подразделений надо
продемонстрировать бизнесу, какие тех-
нологии могут помочь в достижении этих
целей.

Второе направление — обсуждение воз-
можностей использования данных техно-
логий. Здесь речь должна идти о стоимо-
сти, рисках и управлении изменениями.
Это как раз то, что называется “планиро-
вание ИТ-портфолио”. “Мы всегда вели
такие разговоры, но они изменились суще-
ственным образом в последнее время в
связи с возросшей популярностью виртуа-
лизации и доступностью сервисов”, —
рассказала Ребекка Джакоби.

В-третьих, следует обязательно еже-
квартально обсуждать, действительно ли
ИТ-подразделения делают то, что обе-
щали, или нет. Такое обсуждение будет
включать оперативный обзор ИТ-серви-
сов с точки зрения их стоимости, качест-
ва и воздействия на бизнес-метрику, а
также статус работы программ и проведе-
ния изменений.

Четвертым направлением обсуждения
должно стать то, как ИТ-подразделения
вносят свой вклад в бизнес-сотрудничест-
во и как ИТ-стратегия (особенно связан-
ная с ИТ-инфраструктурой) помогает по-
лучать прибыль наиболее быстрым и эф-
фективным для компании способом.
Благодаря таким обсуждениям ИТ-руко-
водители могут определиться, в какой об-
ласти им следует внедрять нововведения
и соответственно вкладывать средства,
чтобы способствовать движению вперед
всей компании в целом. Это также помо-
жет лучше разобраться с тиражировани-
ем технологий — как решения, реализо-
ванные для одной группы, могут исполь-
зоваться в других бизнес-процессах.

И наконец, пятое направление связано
с планированием ежегодного бюджета.
ИТ-руководителям следует продемонст-
рировать бизнесу ценность ИТ как мето-
дологии и тем самым обосновать необхо-
димость дальнейших ИТ-инвестиций.

Ребекка Джакоби убеждена, что подоб-
ные обсуждения позволят ИТ-руководи-
телям получить всеобъемлющие знания о
деятельности компании, откроют пути
взаимодействия с бизнесом и продемон-
стрируют возможности ИТ, а также по-
служат высокоэффективным механизмом
для понимания собственных сильных сто-
рон и недостатков. “И это хороший ре-
цепт для любого CIO, который поможет
ему добиться успехов в 2010 г.”, — сказа-
ла она.

И наконец, четвертый участник опроса
CIO Insight — ИТ-директор компании
Avaya Лори Бакингем — видит основную
задачу ИТ-руководителя на 2010 г. в том,
чтобы способствовать трансформации
корпоративных технологических опера-
ций. При этом она предупреждает, что
при решении данной задачи CIO следует
помнить следующие основные моменты.
В первую очередь, необходимо учиты-
вать, что даже если у ИТ-директора есть
опыт проведения подобных преобразо-
ваний, это еще не означает, что у него
есть ответы на все вопросы. “Мы часто го-
ворим об использовании успешного
опыта — что можно повторно реализо-
вать то, что уже работает где-то в другом
месте. Однако данный подход не годится
для большинства крупных проектов
трансформации. Каждая компания уни-
кальна, обладает персональными размера-
ми, организационной структурой и сфе-
рой деятельности, а также собственной
корпоративной культурой. Более того, ка-
ждая компания ставит разные цели и стал-
кивается с разными препятствиями”, —
подчеркнула она.

Именно поэтому Лори Бакингем счита-
ет, что не существует единого рецепта
для проведения успешного преобразова-

ния бизнеса. Чтобы выяснить, что будет
требоваться в каждом конкретном слу-
чае, CIO необходимо провести некото-
рое исследование: понять, как работает
бизнес, какое место занимает сейчас ком-
пания и в какую сторону движется, а са-
мое главное — каков объем проблем, с ко-
торыми столкнется как бизнес, так и ИТ-
отдел в ходе трансформации.

ИТ-директорам также следует понять,
каковы сильные и слабые стороны бизне-
са, ИТ-подразделения и — может быть,
это самое сложное — самих себя. “После
того, как вы всё это выяснили, вам следу-
ет убедить совет директоров в том, что ва-
ши действия несомненно позволят компа-
нии добиться поставленных целей. Вы
должны быть откровенны, спокойны и
открыты, поскольку самое плохое, что вы
можете сделать при реализации подобно-
го проекта, — это отправить всех в путе-
шествие плохо подготовленными”, — зая-
вила Лори Бакингем.

Мнения российских ИТ-руководителей
относительно стратегических приорите-
тов своей деятельности на предстоящий
год также отличались разнообразием. Так,
Фёдор Крутых своими основными задача-
ми считает всестороннее внедрение новых
продуктов и расширение возможностей
использования уже имеющихся с целью
повышения эффективности бизнеса и
предоставления заказчику всей необходи-
мой информации. Такой подход, по его
мнению, будет способствовать созданию
понятного и прозрачного процесса со-
трудничества и управления проектами.

А вот Андрей Эзрохи убежден, что
2010-й станет годом развертывания и ста-
билизации тех ИТ-решений, которые бы-
ли внедрены и запущены в период неста-
бильности: “Если многие компании при-
нимали тактику пережидания этого
периода, то наш банк, напротив, увидел
для себя открывшиеся возможности захва-
та доли рынка за счет расширения продук-
товой линейки и существенного повыше-
ния качества наших услуг “. Он рассказал,
что в последние два года в КМБ-Банке бы-
стрыми темпами шел процесс сближения
бизнеса и ИТ-службы и это уже принес-
ло заметные результаты в виде укрепле-
ния доверия и партнерства. Главными си-
лами сближения, по его словам, были про-
зрачность внутренних процессов в
ИТ-подразделениях, измеримые результа-
ты и — как ни банально — оправдание
ожиданий бизнес-заказчика. “Очевидно,
что эффективное использование ИТ мо-
жет оказаться сейчас существенным кон-
курентным преимуществом в банковском
бизнесе, а следовательно, роль ИТ в новой
бизнес-модели будет только усиливать-
ся”, — считает он.

Одновременно с этим процессом, как
рассказал Андрей Эзрохи, идет постоян-
ное изменение роли CIO, и 2010 г. не ста-
нет здесь исключением: “Всё больше ор-
ганизаций воспринимают ИТ-директора
как бизнес-партнера, а не просто руково-
дителя сопровождающего подразделе-
ния. CIO не только выполняет задачи биз-
неса, но и проактивно предвидит его по-
требности, опираясь на все доступные
ему технологии и возможности. Уверен,
что эта тенденция сохранится”.

О перспективах изменения роли ИТ-ди-
ректора говорит и Ольга Щепунова. Од-
нако подобные перемены, отмечает она,
не происходят быстро — это длительный
процесс. С одной стороны, усилится от-
четливо наблюдаемая тенденция объеди-
нения функций ИТ и поддержки бизнес-
процессов, в результате чего CIO стано-
вится директором по процессам (CPO).
С другой стороны, появляется тенденция
слияния части функций ИТ-специали-
стов (поддержка и эксплуатация) с экс-
плуатационниками в целом (электрики,
телефонисты и пр.), и тогда CIO превра-
щается в технического директора.

Интересно будет посмотреть через год,
сбудутся ли все эти предсказания, но уже
сейчас можно наблюдать, что начало им
положено. 4
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увидят когда-нибудь. Ей бы (тени) успо-
коиться, не тревожить живущих на ИТ-
рынке, но она все появляется и появляет-
ся. Но материализоваться не хочет...

Как обычно, эта новая ИТ-тема пришла
к нам с Запада, в случае SaaS это было
примерно года четыре назад, и первую па-
ру лет присутствовала в виде зарубеж-
ных новостей. Ее обсуждение примени-
тельно к российской действительности
началось лишь с середины 2008 г. и с тех
пор продолжается в виде эпизодических
всплесков PR-активности ИТ-компаний,
но, к сожалению, практически без демон-
страции какого-то реального прогресса.
Впрочем, нужно сказать, что и за рубежом
информационный накал по теме явно по-
шел на убыль. В чем дело: SaaS оказа-
лась очередным мыльным ИТ-пузырем?
Или это у нас страна такая, не очень при-
способленная для SaaS?

“Обещанного два года ждут”
Одной из первых в России про SaaS —
правда, в своей собственной интерпре-
тации S+S — начала говорить Microsoft (в
том числе на проводимых ею партнер-
ских конференциях). Но на протяжении
уже почти двух лет тема представляется
в основном в виде теоретических обсуж-
дений преимуществ данной модели, прак-
тически без подкрепления этих доводов
примерами из местной практики приме-
нения.

В течение последних полутора лет был
анонсирован ряд отечественных SaaS-про-
ектов (можно вспомнить о запуске в Рос-
сии программы S+S Incubation Center Pro-
gram в партнерстве с Parking.ru в конце
2008 г., о начале работы в этом направле-
нии компании Softkey летом 2009-го). Но
их авторы до сих пор явно не спешат с от-
четами о конкретных достижениях и весь-
ма уклончиво отвечают на прямые вопро-
сы по теме. Не очень пока заметны и успе-
хи в нашей стране мирового SaaS-лидера —
компании Salesforece.com.

В апреле 2009 г. прошла первая конфе-
ренция “SaaS в России”, где было сказа-
но, что в нашей стране действует около
трех десятков поставщиков SaaS-реше-
ний с суммарным доходом (по итогам
2008 г.) 1,8 млн. долл. (по прозвучавшим
там данным, в США в этой сфере трудит-
ся более тысячи компаний с общим объ-
емом продаж 4,6 млрд. долл.) В качестве
перспектив для России называлась в бли-
жайшие годы цифра в 130—400 млн. долл.
Сейчас, по прошествии почти года, пуб-
лично озвучить свои текущие оценки рын-
ка никто не решается, неофициально экс-
перты говорят о миллионах долларов, но
при этом не очень понятно, какие имен-
но услуги попадают в эти суммы. На той
же конференции было объявлено о созда-
нии российской SaaS-ассоциации, но с
тех пор об этой объединенной структуре
ничего не слышно.

В начале нынешнего года о запуске соб-
ственного SaaS-портала Softcloud объя-
вила компания Softline, назвав его первым
подобным российским проектом. На-
сколько обоснованным является это заяв-
ление о первенстве на рынке — вопрос
спорный (кроме перечисленных выше
проектов можно также упомянуть о похо-
жем проекте екатеринбургской компа-
нии “СКБ Контур”), но то, что это не
первое объявление о начале работы в
данной области, можно утверждать со-
вершенно точно. Кстати, отметим и то,
что первая фаза проекта Softcloud старто-
вала еще летом прошлого года, но вопрос

о результатах работы в течение полугодия
представители Softline оставили без вни-
мания.

Так что же происходит c SaaS?
Все же большинство экспертов считают,
что SaaS — это действительно перспек-
тивно и актуально, в том числе и для Рос-
сии. Но дорога к реальному использова-
нию этой бизнес-модели оказалась слож-
нее, чем представлялось ранее, причем
это относится и к миру в целом.

Прежде всего нужно отметить, что, го-
воря о рынке SaaS, нужно разделять сег-
менты домашних пользователей и пред-
приятий. В первом из них онлайновые
услуги находят все более широкое рас-
пространение, но в большинстве своем
они относятся к решению коммуникаци-
онных задач. Примечательно, что про-
гнозируемые перспективы замены тра-
диционных офисных приложений анало-
гичными интернет-средствами пока явно
не сбываются. Принципиально важным
является то, что подавляющая часть он-
лайновых услуг частным лицам предостав-
ляется бесплатно с окупаемостью по рек-
ламной бизнес-модели.

Анализ международного рынка SaaS в
корпоративном сегменте показывает, что
основная часть услуг приходится на реше-
ние задач CRM, коммуникаций (почта,
обмен мгновенными сообщениями, IP-
телефония) и поддержки групповой рабо-
ты. Другие прикладные проблемы пред-
приятия явно не спешат решать средства-
ми SaaS (хотя есть некоторый интерес к
таким функциям, как управление кадра-
ми и бухгалтерией, но только со стороны
малого и среднего бизнеса).

Однако, обсуждая количественные по-
казатели рынка SaaS, нужно довольно
четко понимать, что мы имеем в виду под
данным термином, который трактуется
порой довольно широко. В частности,
складывается впечатление, что увеличе-
ние оценок объемов рынка достигается за
счет того, что “тут в счет идет то, что
раньше не считалось”, т. е. учитывают ус-
луги, которые к SaaS прежде не относи-
лись. Мы этот вопрос уже обсуждали и от-
мечали, что эксперты сходятся во мне-
нии, что SaaS ассоциируется с
использованием бизнес-софта (иначе го-
воря, не с инфраструктурными, а с дело-
выми задачами предприятия). То есть ин-
тернет-аренда Web-серверов, почтовых
серверов, антивирусов и пр. к варианту
SaaS просто не относится (скорее всего,
такие сервисы входят в категорию Plat-
form as a Service, PaaS).

К SaaS явно не относится и размещение
компаниями своих бизнес-приложений
на арендуемых вычислительных ресур-
сах (такая модель называется Infrastructure
as a Service, IaaS). Вряд ли стоит зачислять
в SaaS и предоставление коммуникацион-
ных онлайновых услуг (в том числе и спе-
циального назначения, таких, например,
как, сдача организациями налоговой от-
четности) по той простой причине, что
альтернативы для решения этих задач
внутренними ИТ-средствами (только с
помощью соответствующего сервис-про-
вайдера) просто нет.

Трудности продвижения
Что касается России, то среди трудно-
стей на пути SaaS называли раньше и про-
должают часто называть и сейчас три
главные: общая неготовность заказчиков,
причем больше психологическая, к вос-
приятию новых бизнес-моделей, опасе-

ния по поводу безопасности за свои “кри-
тически важные” данные и слабая пропу-
скная способность Интернета. Эти про-
блемы действительно есть, и к ним еще
можно добавить целый комплекс юриди-
ческих вопросов (в том числе в плане за-
щиты персональных данных, оплаты зару-
бежных услуг, ответственности сторон).

Однако опыт прошедшего года выявил
главную трудность, о ней говорят почти
все участники реальных проектов, — реа-
лизация SaaS-проектов требует больших
инвестиций. Нужен качественно иной
уровень программных решений, обеспе-
чивающих работу сервисов, более высо-
кий уровень технической поддержки. На
важность этой проблемы мы, со своей
стороны, обращали внимание читателей
полтора года назад: создание SaaS-реше-
ний нуждается в использовании качест-
венно иных архитектурно-технологиче-
ских подходов по сравнению с традицион-
ным ПО, распространяемым в виде
продуктов. Речь, в частности, идет о необ-
ходимости применения многоарендной
(Multi-Tenant) архитектуры.

Еще год назад говорилось о том, что
крупные западные поставщики не очень
спешат выходить на российский SaaS-ры-
нок. Такая ситуация преподносилась то-
гда как потенциальное преимущество для
отечественных разработчиков, которые
могут продвигать свои решения, не опа-
саясь грозных конкурентов. Однако сей-
час видно, что такие предположения фак-
тически не оправдались: у местных ком-
паний не хватает ресурсов ни на создание
качественно нового ПО, ни на его марке-
тинговое продвижение. Сейчас россий-
ские авторы SaaS-решений все чаще гово-
рят о желательности активизации зару-
бежных гигантов в этом направлении (в
первую очередь Microsoft, Salesforece.com,
IBM), которые смогут реально повлиять
на настроение заказчиков, склонив их к
использованию новых бизнес-моделей.

Еще один важный момент. В самом на-
чале обсуждений будущего SaaS (еще три-
четыре года назад) у многих на рынке бы-
ло представление, что применение такой

сервисной модели позволит вендорам пе-
рейти к схемам прямых продаж клиентам
услуг, минуя традиционные каналы по-
ставок. Подобные перспективы явно не
устраивали партнеров поставщиков ПО, и,
надо сказать, та же Microsoft прикладыва-
ла тогда немало усилий, чтобы убедить
ИТ-компании в том, что партнерская сеть
не останется не у дел, подчеркивая при
этом, однако, что ей придется серьезно ме-
нять свое позиционирование на рынке.

Сейчас можно уже довольно уверенно
сказать, что посредники между поставщи-
ками и клиентами нужны, но их функ-
ции претерпевают серьезные изменения.
Это очень хорошо было видно еще год на-
зад на примере Salesforce.com, у которой
бизнес “напрямую” в России откровенно
не пошел (правда, во многом из-за на-
шей местной специфики), и она была вы-
нуждена делегировать более значитель-
ную часть полномочий своему местному
партнеру CT Consulting. Теперь мы можем
видеть, что и российские SaaS-вендоры
убедились в невозможности выйти на мас-
сового потребителя без профессиональ-
ных продавцов услуг, применяя только
методы интернет-маркетинга. Собствен-
но, появление порталов Softkey, Softline и
“СКБ Контур”, а также начало продаж
SaaS-услуг классическими софтверными
дистрибьюторами (в частности, MONT)
говорят именно об этом. Но эти же при-
меры подтверждают и то, что продавцам
нужно выходить на качественно новый
уровень работы, в том числе создавая и ис-
пользуя собственные хостинг-ресурсы с
применением современных промышлен-
ных средств создания облачных сред.

Итак, сегодня можно констатировать,
что представление (планы, иллюзии, опа-
сения) о быстрой победе SaaS на ИТ-рын-
ке оказались явно преувеличенными. В то
же время большинство экспертов не со-
мневается в том, что популярность этой
модели будет повышаться. Но о полном
вытеснении традиционных вариантов ис-
пользования ПО (с развертыванием его на
площадках заказчиков) не может быть и
речи, даже в отдаленной перспективе. 4
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АНДРЕЙ КОЛЕСОВ: КОЛОНКА ОБОЗРЕВАТЕЛЯ

Придет ли все же SaaS в Россию?

“Призрак бродит по Европе — призрак...”, нет, не “ком-
мунизма”, а SaaS (Software as a Service, бизнес-модель
предоставления функционала программных средств

в виде удаленных сервисов), и не по Европе (как там обстоят
дела — это отдельный разговор), а по России. Тут положение дел
с SaaS больше похоже на историю с тенью отца Гамлета: почти
все знают о ней, но мало кто видел и лишь немногие верят, что

при интенсивном использовании памяти
на ПК под управлением DOS. Я поддер-
живал аналогичный продукт под назва-
нием Referee — резидентную утилиту,
которая служила для эффективного ис-
пользования памяти ПК-приложениями
на базе DOS.

Поработав десять лет на эксплуатации
ИТ, я пришел в PC Week на должность
аналитика по технологиям и занялся плат-
формами сетевого и системного управ-
ления. Мне повезло войти в состав ко-
манды опытных специалистов, и я начал
трудиться под руководством Майкла Сер-
кана и Джона Ташека, овладевая навыка-
ми составления обзоров последних дости-
жений в области корпоративных центров
обработки данных и настольных вычисле-
ний. Хотя управляющие платформы, о
которых я писал, были крайне важны для
эксплуатации ЦОДов с минимальными
затратами на обслуживание, было ясно,
что я имею дело с сенсационными разра-
ботками.

Сегодня я освещаю технологии виртуа-
лизации, включая vSphere 4 компании
VMware, Hyper-V фирмы Microsoft и се-

мейство инструментов Xen. Методики,
положенные в основу этих продуктов,
продолжают традицию ранних проектов
виртуализации: устраняют физические
барьеры, снижающие производительность
компьютеров.

Наиболее интересная разработка, кото-
рая выделяет современную технологию
виртуализации, заключается в использо-
вании компьютеров массового спроса для
создания совокупности вычислительных
ресурсов. Другая выдающаяся особен-
ность нынешней виртуализации состоит
в потрясающей скорости перемен, кото-
рую она порождает.

Закон Мура похож на старинной эки-
паж, если сравнить описываемые им ско-
рость и масштаб изменений вычисли-
тельных возможностей компьютеров с
темпами совершенствования современ-
ной виртуальной инфраструктуры. И эти
темпы обеспечивают качественные изме-
нения в методах развертывания приложе-
ний, резервного копирования, восста-
новления в случае катастроф и даже
выводе устаревших приложений из экс-
плуатации. Если в современном ЦОДе не

КАМЕРОН СТАРДЕВАНТ: 25 ЛЕТ EWEEK

Влияние виртуализации 
охватывает десятилетия

Яначал работать в ИТ-отрасли в 1987 г. с поддержки
программ эмуляции на ПК, которые пришли на сме-
ну терминалам для систем Digital VAX (здесь буква

V означается “виртуальный”). Уже тогда я имел дело с рабо-
тающими на ПК утилитами для управления памятью, кото-
рые обеспечивали примитивные сервисы виртуализации.
Система Quarterdeck Extended Memory Management пред-
ставляла собой распространенное средство оптимизации
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ВАЛЕРИЙ ВАСИЛЬЕВ

Подводя итоги 2009-го по проекту
“Год безопасного Интернета в
России”, представители регистра-

торов сетевых ресурсов, операторов свя-
зи, хостинг- и интернет-провайдеров,
средств массовой информации, МВД Рос-

сии, некоммерческого
фонда “Дружествен-

ный Рунет” и Регионального обществен-
ного центра интернет-технологий (РО-
ЦИТ) обсудили на “Форуме дружествен-
ного Интернета” в формате круглого стола
тему участия этих структур в защите ком-
пьютерных пользователей от недружест-
венного и опасного цифрового контента.

Саморегулирование отрасли
Одним из факторов, заставляющих ин-
фотелекоммуникации двигаться в направ-
лении безопасности Интернета, является
отраслевое саморегулирование, происхо-
дящее, с одной стороны, вследствие про-
цессов построения информационного об-
щества, а с другой — под давлением уст-
рашающей динамики роста и объема
кибер-преступности, распространяющей-
ся на все категории населения и превра-
щающейся в бизнес-проблему для интер-
нет-профессионалов.

Похоже, профессионалы решили, что
настала пора для очередного акта самоор-
ганизации, на этот раз именно в сфере ин-
формационной безопасности. Оформлен-
ные в рабочую группу представители от-
расли выдвинули на широкое обсуждение
соглашение, формализующее процедуры
защиты населения, в первую очередь под-
растающего поколения, от недоброкаче-
ственного контента в Сети.

Александр Панов, управляющий парт-
нер активно участвующей в разработке
этого соглашения компании Hosting Com-
munity, сообщил, что суть предлагаемого
сообществу документа заключается в рег-
ламентации действий провайдеров при
обнаружении нежелательного контента,
в практической реализации алгоритма,
упрощающего и ускоряющего процедуры
пресечения его распространения, чтобы
в результате снизить количество недобро-
качественной информации в Рунете.

Источники недоброкачественного кон-
тента сегодня закрываются по решению
суда, который исходит из результатов су-
дебной экспертизы. Практикуется и иной
путь: подобный контент блокируется без
судебных разбирательств, без волокит-
ных объяснений причин клиенту — по

инициативе самого хостинг-провайдера,
если он сам сочтет такие действия обос-
нованными. Подобная возможность спе-
циально оговаривается при составлении
договоров с клиентами. При этом отклю-
чение клиентских ресурсов от Интернета
не означает, что хостинг-провайдер их
уничтожает — они сохраняются и могут
служить доказательной базой для воз-
можного дальнейшего судебного разбира-
тельства. Напомним, что по закону опера-
торы обязаны хранить архивы билинговых
систем (хотя бы эти данные) не менее
трех лет.

Для самостоятельного отключения кли-
ента у провайдера, разумеется, должны
быть основания. Поэтому первое, что он
делает в отношении абонента, заподозрен-
ного в размещении вредного контента,
проверяет его регистрационные данные.
“Если в договоре вместо паспортных све-
дений абонент ввел что-то некорректное,
сайт можно удалять, не боясь судебных
претензий — ожидать иска просто не от
кого. Поиски и удаление таких абонентов
у нас идут непрерывно. Значительно
сложнее, если данные окажутся правдопо-
добными. Их проверка на подлинность на-
ходится в ведении специальных правоох-
ранительных структур, а передать их ту-
да (на проверку) оператор может только
по специальному запросу с той стороны.
Следовательно, нужна инициализация
такого запроса”, — пояснил ситуацию
Александр Панов.

Чтобы реакция на обнаруженную не-
доброкачественную информацию была
более быстрой, в обоих упомянутых выше
вариантах инициаторы нового соглаше-
ния предлагают придать статус экспертов
тем общественным структурам, которые
принимают жалобы пользователей на
контент, анализируют и оценивают его,
причем такой статус, который обеспе-
чил бы официальное признание оценок в
судебном разбирательстве. Тем более, что
сами заниматься анализом и эксперти-
зой контента обслуживаемых сайтов хос-
тинг-провайдеры не могут. “Попытки ана-
лизировать контент сделают нас как хос-
теров неконкурентоспособными. Более
того, отказывая абонентам в размещении
ресурсов, мы рискуем по закону “О связи”
лишиться лицензии на свою основную
деятельность. Мы можем отключать вред-
ный контент на основании заключений
структур, экспертиза которых признает-
ся судом. Такая схема обеспечивает опе-
ративность нашего реагирования”, — ска-

зал Александр Панов. Эффективность
работы по такой схеме продемонстриро-
вал на примере “горячей линии” фонда
“Дружественный Рунет” проект “Год безо-
пасного Интернета”.

Корпоративная 
социальная ответственность

В ходе работы “Форума дружественного
Интернета”, анализирующего итоги про-
екта “Год безопасного Интернета”, была
подписана хартия операторов связи Рос-
сии по борьбе с детской порнографией.
Подписавшие хартию операторы обязуют-
ся включиться в борьбу и вести ее всеми
законными способами, в том числе содей-
ствовать пресечению распространения и
хранения порнографии, блокировать дос-
туп к ней, а также предоставлять пользо-
вателям техническую возможность само-
стоятельно защищать себя от противо-
правной информации. Иными словами,
хотя закон “О связи” и обязывает опера-
торов сохранять нейтральность по отно-
шению к передаваемому трафику, тем не
менее, как выразился Андрей Алексеев,
директор департамента сервисных сетей
группы компаний “Комстар”, нейтраль-
ность оператора не означает, что по сетям
можно транслировать что угодно — в сто-
рону контроля качества трафика помимо
юридических норм операторов заставля-
ет повернуться еще и корпоративная со-
циальная ответственность.

“Чтобы помогать добросовестным або-
нентам не потреблять ненужный и вред-
ный для них контент, мы как оператор
связи принимаем на себя определяемые
договорами дополнительные обязательст-
ва”, — сообщил г-н Алексеев. На своей сто-
роне оператор предлагает услугу фильтра-
ции трафика, на стороне абонента — кон-
троль доступа по URL-адресам. В основе
этих услуг лежит категоризация интернет-
ресурсов, которой занимаются специали-
зированные компании.

Г-н Алексеев сообщил, что в день “Ком-
стар” как оператор отсекает около 30 млн.
входящих спам-сообщений, и после этого
еще около 3 млн. сообщений маркируется
как спам на стороне пользователей. Суще-
ственный объем вредоносного трафика
регенерируется из-за большого числа зара-
женных пользовательских компьютеров —
по нескольку десятков абонентов прихо-
дится отключать от Интернета (при само-
стоятельном отключении абонента “Ком-
стар” использует описанный выше алго-
ритм) из-за того, что с их адресов
рассылается спам, зачастую именно из-за
заражения их компьютеров. По этой при-
чине оператор взял на себя еще и обучение
своих клиентов базовым навыкам безо-
пасного использования Интернета.

Социальная ответственность компа-
ний лежит в основе немалого числа полез-
ных и недешевых проектов. Так, Яро-
слав Быковский, директор по развитию
программы “Один ученик — один компь-
ютер” компании Intel, рассказал о проек-
те, поднимающем работу создания безо-
пасной контентной среды для школьни-
ков с уровня частной компании на
государственный. В целях реализации
этого проекта формируется каталог бес-
платных и платных образовательных ре-
сурсов для школ и частных лиц, доступ к
которым будет организован через компь-
ютеры и мультимедийные приставки к
цифровым ТВ-приемникам по sim-карте.
Ведутся переговоры с крупным россий-
ским 4G-провайдером, ресурсы которого
будут задействованы в этом проекте. Есть
планы показать в апреле результаты пред-
ставителям власти для закупки наработок
в регионы.

Намерения опубликованы. Что дальше?
Соглашение хостеров и хартия операто-
ров опубликованы. Впереди их обсужде-

ние, доработка, затем — цеховое и об-
щественное одобрение и внедрение в
жизнь. Участники круглого стола вырази-
ли понимание связанных с этим проблем.
Ведь чтобы документы реально заработа-
ли, нужно учесть интересы не только
пользователей. Если информационная
безопасность клиентов не будет выгод-
ной правообладателям контента, хосте-
рам, контент- и сервис-провайдерам, ес-
ли она останется ниже допустимых биз-
нес-рисков, дело не сдвинется дальше
провозглашения намерений. Мотивация
всех сторон признается экспертами клю-
чевой задачей. Впереди самое трудное —
организация необходимых бизнес-про-
цессов.

Некоторые из них уже очевидны. Так,
Марк Твердынин, председатель правле-
ния РОЦИТ, обратил внимание участни-
ков обсуждения на то, что борьбу управ-
ления “К” МВД с кибер-преступностью
следует объединить с работой департа-
ментов охраны общественного порядка и
уголовного розыска, чтобы выступать
против преступности единым фронтом, не
допуская конкуренции между структура-
ми, работающими на безопасность Ин-
тернета.

По общему мнению собравшихся, об-
щественных структур, работающих в ре-
жиме “горячих линий” и статусе эксперт-
ных советов, с учетом масштабов нашей
страны должно быть много, их еще при-
дется создавать, добиваться для них необ-
ходимого положения. Указав на пошат-
нувшееся доверие к общественным ор-
ганизациям (которые нередко
оказываются уличенными в “распилива-
нии” выделяемых средств), Александр
Панов предложил решать эту проблему
путем публикации в Интернете списков
тех из них, которым сообщество будет до-
верять. Интернет-рейтинги помогут под-
ключить к работе наиболее достойных и
уменьшить злоупотребления отключе-
ниями абонентов. Этому также должен
способствовать не обязательный, а реко-
мендательный характер взаимодействия
операторов с этими структурами.

Имеются на пути реализации задуман-
ного и более общие проблемы. Есть ли у
бизнес-сообщества ресурсы для намечен-
ной работы? Как установить границу ме-
жду цензурой и ответственностью про-
вайдеров? Нужно ли в Интернете сохра-
нить анонимность? Одобряя инициативы
операторов, Вячеслав Ефимов, представ-
ляющий на круглом столе управление
“К” МВД, ратовал, опираясь на свой
опыт, за ужесточение ответственности
за качество контента, за устранение ано-
нимности в регистрации: “Когда авторы
поймут, что анонимно разместить кон-
тент в Сети невозможно, что за вредный
контент придется жестко отвечать, не-
качественный контент либо начнет ис-
чезать вовсе, либо перемещаться туда,
где ему быть разрешено”.

Пока у нас Интернет анонимен, но про-
цедуры регистрации и пересылки данных
об абонентах уже сегодня нужно пере-
сматривать с позиций закона “О персо-
нальных данных”. И если, как сообщил
Александр Панов, в развитых странах по-
добные задачи решаются в рамках элек-
тронного документооборота, в России
это все еще невозможно: хотя и существу-
ет у нас закон об электронной цифровой
подписи, статуса электронного докумен-
та по-прежнему нет.

Вопросов пока больше, чем ответов.
Важно, чтобы при поиске ответов, как
сказал Евгений Беспалов, директор фон-
да “Дружественный Рунет”, никого ни к
чему не обязывали — предлагаемые доку-
менты дают возможность нам оценить
зрелость каждого участника рынка, уви-
деть, у каких компаний сегодня реально
есть социальная ответственность. 4
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используются эффективные инструмен-
ты управления виртуальной и физиче-
ской инфраструктурой он похож на “Ти-
таник”, который на всех парах плывет ме-
жду айсбергами.

Я совершенно уверен, что в ближай-
шие годы виртуализация будет приме-
няться для всех приложений ЦОДов.
Когда это произойдет, эффективные
средства управления физическими и
виртуальными ресурсами, которые ста-
ли частью преобразованного ЦОДа, зай-
мут центральное место в ряду самых
важных технологий.

История развития виртуализации на
платформе x86 показывает, почему реа-
лизация средств управления (и даже
безопасности) долго оставалась на зад-
нем плане. Простой запуск нескольких
виртуальных машин в чрезвычайно раз-
нородной среде компьютеров массово-
го спроса — очень сложная задача из-за
проблем с мониторингом такой среды.

Компании AMD и Intel упростили
управление виртуальными ресурсами,
добавив в процессоры аппаратные рас-
ширения. В процессорах Intel послед-
него поколения на базе Xeon 5500 (Ne-
halem) такая поддержка еще более усо-

вершенствована. Но эти разработки
лишь подчеркивают то, что до последне-
го времени со стороны инструментов
управления допускалось очень мало
“вмешательства” для обеспечения на-
дежной работы производственных при-
ложений на распространенных компью-
терах.

По мере того как виртуальные машины
быстро заменяют выделенные физиче-
ские системы, начинается бум в области
средств управления, охватывающих как
физические, так и виртуальные системы.
Самые известные игроки рынка ЦОДов
уже давно выпускают управляющие плат-
формы: BMC, CA, Dell, IBM и HP всегда
включали в свои предложения инстру-
менты управления, чтобы обеспечить вы-
сокую готовность компьютерной инфра-
структуры. Теперь к этим инструментам
добавятся программы для управления
виртуальными машинами.

В течение ближайших 25 лет ЦОДы бу-
дут напоминать своих предшественни-
ков 25-летней давности наличием физиче-
ской инфраструктуры. Однако благодаря
виртуализации современные ЦОДы стали
гораздо более гибкими и производитель-
ными. 4



своим партнерам продавать ПК
Aquarius в розницу, но сама на
этот рынок выходить не собира-
ется. “Практика показала, что
сборщики ПК федерального
уровня, значительная доля про-
даж которых была ориентиро-
вана на розничный рынок, пе-
режили нынешний кризис не
лучшим образом”, — утвержда-
ет Александр Калинин. А тех-
нический директор “Аквариу-
са” Евгений Чечеткин добавил:
“Если в каком-то городе у нас
появится партнер, который в
своем магазине станет активно
продавать компьютеры Aqua-
rius, то мы его будем только
приветствовать. Но сами зани-
маться организацией такого ма-
газина не будем. Мы все же ори-
ентированы на работу с дист-
рибьюторами и системными
интеграторами”.

Тем не менее, по данным мно-
гих аналитиков, доля отечест-
венных ПК на российском ИТ-
рынке неуклонно снижается.
Что будет в перспективе? Она
сократится до нуля? “Компью-
тер компьютеру рознь, — отме-
чает Евгений Чечеткин. — Если
говорить о бытовых устройст-
вах, зачастую приобретаемых
исключительно по критерию це-
ны или внешнего вида, то здесь
конкурировать с машинами, со-
бранными в Китае, в самом деле
трудно. Рано или поздно они за-
полнят соответствующий сег-
мент рынка. Если же говорить о
специализированных ПК, зато-
ченных под решение конкрет-
ных задач, то здесь спрос на рос-
сийскую сборку весьма велик.
Ведь клиенту нужен не просто
компьютер, а автоматизирован-
ное рабочее место с определен-
ным набором программ и спе-
цифическими требованиями к
производительности и функцио-
нальности. Количество сегмен-
тов рынка ПК неуклонно рас-
тет. При этом так называемые
“массовые сегменты” — это не
наш рынок. Говорить же о кор-
поративном рынке компьюте-
ров не совсем правильно: надо
говорить о корпоративном рын-
ке автоматизированных рабочих
мест”.

Однако утверждать, что ныне
главным вектором развития ГК
“Аквариус” является производ-
ство (под брендом Aquarius)
различных “одиночных” уст-
ройств (ПК, ноутбуков, серве-
ров, СХД, мониторов и так да-
лее) для оснащения автоматизи-

рованных рабочих мест, нельзя.
Диверсификация деятельности
группы (и повышение в ней до-
ли так называемой “интеллекту-
альной составляющей”) значи-
тельно более глубока. “Ещё в
2005-м мы начали заниматься
созданием типовых комплекс-
ных решений для нужд образо-
вания и здравоохранения, — от-
метил старший вице-президент
“Аквариуса” Владимир Шиба-

нов. — И это направление дея-
тельности у нас, c поправкой на
кризис, постоянно расширяет-
ся*. В 2008 г. мы взяли курс на
оказание услуг нового типа: раз-
работку и поставку уникальных
программно-технических ком-
плексов (ПТК), выполненных
по конкретным заказам. Это на-
правление деятельности, мы на-
зываем его комплексированием,
оказалось очень востребован-
ным, и мы считаем его исклю-
чительно перспективным. Про-
мышленное производство ПТК
целесообразно и экономически
оправдано при выполнении
крупных территориальнорас-
пределённых общефедеральных
проектов по созданию и разви-
тию ИТ-инфраструктуры заказ-
чика. Применение технологий
комплексирования в условиях
заводского производства в соот-
ветствии с согласованной с
партнером и заказчиком про-
ектной документацией обеспе-
чивает единообразие и высокую
степень готовности выпускае-
мых комплексов. А также позво-
ляет улучшить экономические
показатели проекта, сократить
сроки введения информацион-
ных систем в эксплуатацию”.

Цифр, характеризующих точ-
ную динамику распределения
доходов “Аквариуса” по этим
трем основным направлениям
деятельности, ГК не приводит.
Однако качественный вид соот-
ветствующих трендов виден из
диаграммы. В ней под традици-
онными услугами понимается

гарантийный и постгарантий-
ный сервис, а “салатовые” и
“бордовые” прослойки между
“зеленым” оборудованием,
“желтыми” комплексными ре-
шениями и “красными” услуга-
ми нового типа означают, что
оборудование, решения и услу-
ги, предлагаемые компанией, не
изолированы друг от друга, а в
определенной пропорции пере-
секаются между собой.

Как повлиял кризис на струк-
туру продаж оборудования
Aquarius? “В распределении
продаж по собственным продук-
товым линейкам в 2009 г. про-
изошло смещение в сторону бо-
лее дешевых продуктов, — го-
ворит Владимир Шибанов. —
Доля ПК увеличилась с 57,5% в
2008 г. до 68% в 2009-м при
относительно небольшом сокра-
щении доли серверного обору-
дования с 21,4 до 18,4%. На рос-
те продаж ПК Aquarius положи-
тельно сказался выход ОС
Windows 7. Но в какой именно
степени, сказать трудно, так как
это событие произошло лишь в
ноябре прошлого года. Вклад
ноутбуков в общий оборот ком-
пании снизился с 8,9 до 3,3%,
что напрямую связано с недос-
таточным государственным фи-
нансированием в 2009 г. сферы
образования, куда традиционно
поставлялись мобильные клас-
сы AquaCart на базе ноутбуков
Aquarius. Уменьшился также
вклад мониторов с 9,4 до 9,2% и
СХД — с 2,8 до 1,1%”.

На количество дистрибьюто-
ров и прямых партнеров ГК
“Аквариус” кризис не повли-
ял. Но доля дистрибьюторов в
общем обороте “Аквариуса”
снизилась, по данным компа-
нии, с 47% в 2008 г. до 45% в
2009-м. Уменьшилась (с 33 до
26%) и доля прямых партне-
ров. В то же время доля пря-
мых заказчиков компании уве-
личилась с 20 до 29%. Что
лишний раз свидетельствует о
превращении ГК из чистого
производителя ПК в постав-
щика комплексных услуг. 4
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Сенсационный...
ПРОДОЛЖЕНИЕ СО С. 1

Евгений Чечеткин: “Массовые ПК — это
не наш рынок”

Эволюция структуры доходов ГК “Аквариус”
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