
ЕЛЕНА ГОРЕТКИНА

Корпорация IBM покупает у ком-
пании AT&T подразделение Ster-
ling Commerce за 1,4 млрд. долл.

наличными. За счет данного поглощения
IBM собирается расширить присутствие
на рынке средств взаимодействия между

предприятиями (Business-to-
Business, B2B). Аналитики по-

лагают, что эта сделка может вызвать и у
других крупных ИТ-игроков всплеск ин-
тереса к рынку B2B.

Sterling Commerce, основанная в
1970-х, специализируется на ПО и услу-
гах для безопасного обмена электронны-
ми документами и выполнения транзак-
ций через Интернет. У компании более
18 тыс. клиентов, которые используют ее
технологии для деловых операций с за-
казчиками, поставщиками и партнерами.
На рынке B2B компания Sterling занима-
ется второе место после фирмы GXS, вы-
полняя в год порядка 1 млрд. транзакций.

Для IBM это самая крупная сделка с
2007-го после покупки Cognos. Но ана-
литики находят ее весьма выгодной. Дело
в том, что во времена интернет-бума на-
чала 2000-х, когда технология B2B счита-
лась основой новой экономики, Sterling
была на подъеме и ее купила за 3,9 млрд.
долл. фирма SBC Communications, кото-
рая в 2005-м вошла в состав AT&T. Одна-
ко теперь AT&T сфокусировалась на
своем основном телекоммуникационном
бизнесе, и Sterling оказалась в стороне от
главных интересов материнской ком-
пании. Хотя AT&T не сообщает от-

дельно ее финансовых результатов, из-
вестно, что направление, в которое
входит Sterling, обеспечило в 2009-м
порядка 1,2 млрд. долл. дохода.

Рассматривая причины данной сдел-
ки, наблюдатели отмечают, что отноше-
ние IBM к рынку B2B время от времени
менялось. В эпоху интернет-бума Голу-
бой гигант, как и многие другие, заинте-
ресовался перспективами электронной
коммерции, но в середине прошлого де-
сятилетия охладел к этой новинке, по-
считав, что из-за высокой конкуренции
B2B-бизнес становится слишком мало-
прибыльным.

Возрождение внимания к B2B корпо-
рация объясняет изменением ситуации
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Довольно парадоксальная ситуация:
вопросы разработки ПО уже давно
не входят в список приоритетных

тем отечественного ИТ-рынка и не вы-
зывают особого интереса даже у специа-
лизированных СМИ, но в то же время

почему-то именно
“программистские”

мероприятия предпочитают посещать
высокопоставленные руководители Mi-
crosoft во время своих визитов в России.
И тут можно довольно четко выделить
интерес топ-менеджеров корпорации к
московской конференции Web-разработ-
чиков ReMIX, которая проходит в нашей
стране в рамках международной серии
таких встреч, ежегодно открываемых
проведением в США головного меро-
приятия Microsoft MIX. Так, на первых
двух ReMIX выступал CEO Microsoft
Стив Балмер. На прошедшей 21 мая ны-
нешней, третьей по счету, ReMIX’10 он
ограничился телеобращением к участни-
кам, а в очном порядке руководство
штаб-квартиры корпорации представлял
старший вице-президент Microsoft по
технологической стратегии Эрик Раддер.
Именно в названии должности нынеш-
него специального гостя конференции
можно увидеть причину интереса к ней
стратегов корпорации: в значительной
степени как раз от поддержки со сторо-

ны независимых разработчиков приклад-
ного ПО зависит развитие конкурентной
ситуации на уровне платформ.

Характеризуя в целом ReMIX’2010,
нужно отметить смещение интереса от

обсуждения специализированных вопро-
сов Web-разработки (причем с акцентом
на клиентскую часть проблематики) в
сторону всего комплекса вопросов соз-
дания прикладного ПО для частных и
корпоративных пользователей. И это
вполне понятно: граница между созда-
нием приложений для Web и не-Web и
раньше носила довольно условный ха-
рактер, но сейчас, в перспективе широ-

кого использования модели облачных
вычислений, может просто исчезнуть.
Поэтому говоря о Web-платформе Mi-
crosoft, Эрик Раддер продемонстрировал
слушателям фактически всю систему
платформенного ПО корпорации (см.
рисунок).

В рамках конференции были впервые
представлены средства разработки для
Windows Phone 7, возможности Internet
Explorer 9 и Silverlight 4, а также новшест-
ва технологии создания игр XNA. Но все
же главный акцент в выступлении топ-
менеджера корпорации был сделан на
перспективах использования облачной
системы Windows Azure и демонстрации
новой версии пакета Visual Studio 2010.
На ReMIX было, в частности, объявлено
о реализации российского сервиса для
доступа к Azure на портале компании
Softkey. Кроме того, все желающие при-
глашены к участию в более детальном
изучении этой системы в рамках Techni-
cal Coordination Program.

Важным событием стала также первая
презентация русской версии Visual Stu-
dio 2010. Напомним, что первым полно-
стью локализованным инструментом
разработки зарубежного поставщика
стал Visual Studio 2008. Но тогда (осенью
2009 г.) русский вариант пакета вышел
спустя более года после выпуска англий-
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Выступая 19 мая в Сан-Франциско
на конференции I/O, президент и
CEO VMware Пол Мариц заявил о

начале технологического сотрудничества
его компании с Google с целью разработ-
ки решений, которые позволят более эф-

фективно создавать и развора-
чивать корпоратив-

ные приложения внутри лю-
бой облачной среды (внутрен-
ней, внешней и смешанной), а
также управлять ими. Пока
этот проект представлен в до-
вольно общих чертах, но из со-
вместных деклараций видно,
что в его задачи входит обеспе-
чение Java-разработчикам воз-
можности создавать Web-при-
ложения с насыщенным поль-
зовательским интерфейсом
(RIA) с помощью средств Google и
VMware, специально оптимизированные
для совместного применения.

Кроме того, обещана поддержка Java-
приложений на базе Spring в среде
Google App Engine. Таким образом, ис-
пользуя инструменты SpringSource Tool
Suite для платформы Eclipse, разработ-
чики смогут создавать приложения эф-
фективным и привычным для них спосо-
бом и свободно разворачивать их в
любой среде — будь то внутренняя ин-
фраструктура на базе VMware vSphere,

ресурсы провайдеров, входящих в
VMware vCloud, или платформа Google
App Engine. Сообщается также, что
VMware и Google работают над объеди-
нением возможностей инновационного
инструментария Spring Roo и преиму-
ществ Google Web Toolkit для разработки
RIA-приложений, которые смогут в пол-

ной мере использовать функ-
ции современных браузерных
технологий, таких как AJAX и
HTML. Благодаря этому поль-
зователи смогут работать с
приложениями как на смарт-
фонах, так и на компьютерах.

Еще одним направлением
сотрудничества компаний ста-
нет интеграция технологии
контроля производительности
Spring Insight (используемой в
SpringSource tc Server applica-

tion server) с Speed Tracer от Google, ко-
торая позволит полностью контролиро-
вать работу облачных приложений,
созданных с помощью Spring и Google
Web Toolkit.

Если посмотреть на этот альянс со сто-
роны VMware, то тут видно продолже-
ние отчетливой линии на широкое отрас-
левое сотрудничество в деле освоения
качественно новой для себя сферы под-
держки разработчиков прикладных ре-
шений, причем сразу в рамках облачной

VMware и Google: создание 
совместной облачности
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МАКСИМ БУКИН

Еще толком не построив сети
третьего поколения сотовой свя-
зи, российские операторы связи

начинают осторожно изучать вопрос
развития в сторону LTE. Правда, даль-
ше научно-технических изысканий, тес-

тирования оборудо-
вания и услуг дело

пока не идет по чисто прагматичным
причинам: у компаний есть мобильные
сети, оборудование ко-
торых сначала надо оку-
пить полностью. Поэто-
му, как отмечали экс-
перты бизнес-форума
“Эволюция сетей мо-
бильной связи — LTE
Russia & CIS 2010”, в
LTE-сегменты, осто-
рожное строительство
которых намечается не
ранее конца 2011 г., бу-
дут “переводить” только
“тяжелых” абонентов: тех, кто готов
считать трафик гигабайтами и соответ-
ственно платить за эти объемы.

В целом создание LTE-сети с нуля
практически нереально, уверен Виктор
Топор, технический директор “Телеком
Балтии”: “окупаемость такого проекта в
любых условиях превышает шесть лет,
что в текущих экономических условиях
совершенно нереально. LTE имеет
смысл только в том случае, если у вас уже
есть готовая инфраструктура — тогда
сроки окупаемости меньше на пару лет.
Причем такие базовые станции можно
ставить только там, где уровень мобиль-
ного трафика крайне высок — оборудо-
вание дорогое, а “поднимать” именно в
LTE всю мобильную “беспроводку”
просто нерационально: с точки зрения
экономики будет работать сочетание
CDMA/LTE или UMTS/LTE. Кстати, оп-
тимально строить LTE-сеть в диапазоне

800 МГц и добавлять 2,5—2,7 ГГц только
для расширения емкости сети”.

Кроме того, строительство LTE в со-
временном мегаполисе просто невоз-
можно без крайне развитой ШПД-ин-
фраструктуры. Причем ВОЛС придется
подводить не только к каждой базовой
станции. “Учитывая уровень распростра-
нения радиосигнала, проводной канал
связи надо подводить и к большинству
многоэтажных домов и офисных цен-
тров, — уверен Алексей Ганицев, руко-
водитель бизнес-направления компании
Insol Telecom, — чтобы достичь нормаль-
ного уровня сигнала с помощью распре-
делительной антенной системы для
LTE”. В этой связи, конечно, выигрыва-
ют те операторы связи, которые уже об-
ладают ШПД-активами и могут похва-
статься “оптикой до каждого дома”, —
кроме расстановки базовых станции и
грамотного планирования радиопокры-
тия для улучшения качества связи им на-
до будет добавить в жилые здания и де-
ловые центры совсем немного оконечно-
го “железа”.

“С самого начала запуск нашей LTE-
сети немного напоминал мне разверты-
вание технологии Wi-Fi, — вспоминает
Мэтт Ландбег, директор по стратегии и
архитектуре сетей мобильной связи Telia-
Sonera по Северной Европе и Прибалти-
ке. — Мы запускали даже не “острова”, а
отдельные точки связи по всему центру
города. Позже базовых станций, конеч-
но, стало гораздо больше, и мы смогли
обеспечить качественный сигнал для мо-

бильных абонентов”.
Кстати, испытания Telia-
Sonera в Стокгольме
продемонстрировали ин-
тересные результаты. К
примеру, отклик LTE-се-
ти действительно мень-
ше как минимум в пять
раз, чем в сетях 3G:
24 мс. Кроме того, связь
устанавливается практи-
чески мгновенно, отме-
чается высокая скорость

выгрузки (uplink) и стабильно высокая
скорость загрузки (downlink) данных из
Сети (см. таблицу).

В любом случае у отечественных опе-
раторов мобильной связи вполне есть
время для выбора поставщиков и рабо-
чих частот. Тем более что пауза в данном
случае может сэкономить им до полови-
ны бюджета развития LTE-сети. Чем
дальше, тем больше такие вендоры, как
Alcatel-Lucent, Ericsson, NSN и Huawei,
будут готовы снижать цены на базовые
станции LTE, оборудование ядра сети,
включая MME и HSS, системы OSS, а
также сервисные платформы.

На первом этапе развития LTE-сетей
операторы обычно предлагают пользо-
вателям только USB-модемы, причем
часто — работающие исключительно в
4G-сети. Правда, на рынке уже можно
найти устройства 2/3/4G, которые актив-
но переключаются из одной сети в дру-
гую и могут мигрировать между различ-
ными диапазонами. Именно за такими
абонентскими терминалами будущее —
учитывая тот факт, что они питаются от
батареи мобильных ПК, проблем с энер-
госбережением у них нет. В любом слу-
чае большинство LTE-сетей самого бли-
жайшего будущего будут реализовывать-
ся без “голосовой” составляющей: в них
будет поддерживаться только передача
данных. Тем более что и широкого спек-
тра голосовых терминалов с поддержкой
LTE нет.

В едва построенных сегментах россий-
ских сетей 3G 20% пользователей “безли-
митки” создают 85% пакетного тра-
фика — операторам “большой тройки”
приходится нести дополнительные затра-
ты на транспортную сеть. “Однако такие
инвестиции вполне закономерны, по-
скольку помегабайтные предложения на-
чали стагнировать — выручка от них не
увеличивается”, — отметил Сергей Се-
менов, технический директор СЗФ ОАО
“МегаФон”. Следовательно, провайдеры
связи начинают осторожно нащупывать
не только наиболее адаптивные модели
тарификации, но и их стоимостные пара-
метры.

“Базовый пакет в LTE-сети стоит у нас
60 евро: за эти деньги абонент получает
30 Гб трафика, — сказал Мэтт Ланд-
бег. — В 3G-сети аналогичный объем тра-
фика стоит в три раза меньше, но в LTE-
сети больше скорость, нет никаких задер-
жек и это свободная сеть”. Кроме того,
там куда как больше услуг, чем в преды-
дущей мобильной “беспроводке”. Но та-
кие цены для России вряд ли подойдут —
ведь, как отмечает управляющий дирек-
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Измерения скорости при мобиль�
ной передаче данных LTE/HSPA

ПОКАЗАТЕЛЬ DOWNLINK,
МБИТ/С

UPLINK,
МБИТ/С

ВРЕМЯ ОТ�
КЛИКА, МС

Минимальный
результат 2,32/0,97 2,33/0,11 24,0/126,0

Максималь�
ный результат

35,71/2,8
9

5,97/0,36 35,0/321,0

Среднее зна�
чение

12,73/
2,22

4,75/0,34 28,5/138,0

Источник: данные компании TeliaSonera — LTE�сеть в

Стокгольме, ширина полосы 10 МГц.
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ДЕНИС ВОЕЙКОВ

То, что современный образователь-
ный процесс в XXI веке не может
существовать, как шутят в высшей

школе, в рамках технологии МДТ (мел-
доска-тряпка), понятно каждому.

О том, какими средствами визуализа-
ции учебной ин-
формации сегодня

располагает рынок, и о степени го-
товности вузов интегрировать в
свой образовательный процесс нов-
шества не так давно достаточно
подробно обсуждалось на двух те-
матических мероприятиях компа-
нии AUVIX в рамках ее проекта
“Инновации в высшем образова-
нии: технологии будущего”. Первое
из них (II международная практи-
ческая конференция) прошло в
Московском государственном
строительном университете. Вто-
рое (международный семинар-
практикум) — в Московском госу-
дарственном университете путей
сообщения (МИИТ).

Как можно было понять из доклада за-
местителя директора по технической по-
литике департамента системной интегра-
ции AUVIX Алексея Самохина, в
принципе рынок сегодня способен пред-
ложить образовательной среде аудиови-
зуальные технологии без преувеличения
на любой вкус. Это дисплейные техноло-
гии (панорамные проекции, гибкие экра-
ны и т. д.), интерактивные multitouch-
системы различного характера, в том
числе с обратной связью — моделирова-
нием тактильных ощущений, цифровые
планетарии и сферы с проецируемыми
на них бесшовными изображениями за-
данной формы, персональные мобиль-
ные дисплеи, системы распределенного
информирования (электронные расписа-
ния, анонсы, навигация), системы корпо-
ративного телевидения. Это, разумеется,
и 3D-технологии во всем их разнообра-
зии. (Как уверяет г-н Самохин, в 3D уже
полностью созданы курсы по всем
школьным предметам; с вузовскими кур-
сами сложнее — учебные программы
университетов дублируют друг друга
лишь отчасти). Наверное, уже сложно
найти какую-либо “смелую” преподава-
тельскую идею, которую нельзя было бы
реализовать с помощью существующих
технологий.

Тем не менее, отмечает г-н Самохин, в
целом по России большая часть этих тех-
нологий изрядно опережает готовность
вузов к их использованию. (Очевидность
отсутствия потока заказов отражалась в
том, насколько мало опытных образцов
последних разработок было представле-

но на мероприятиях на обозрение пуб-
лике.)

Первая причина, которая закономер-
но приходит на ум, — недостаточное ма-
териальное обеспечение вузов. Ка-
кие бы технологии ни предлагал
рынок, для их покупки нужны соот-
ветствующие средства. (В AUVIX
не отрицают, что самые продвину-
тые аудиовизуальные разработки
совсем не дешевы.)

Что касается высшей школы, то в
докризисную пору самым масштаб-
ным источником ее финансовой
подпитки был национальный при-
оритетный проект “Образование”, в
рамках которого в 2006—2007 гг.
57 вузов оказались победителями в
двух конкурсах инновационных об-
разовательных программ и получи-
ли из госбюджета на их реализацию
5 млрд. руб. в 2006 г., 15 млрд. в
2007-м и 20 млрд. в 2008-м.

Как отмечают эксперты, речь по сути
шла о переоснащении материально-тех-
нической базы университетов, однако
тратить деньги на тумбочки и шкафы
они не имели права — финансирование
предназначалось именно для закупки
высокотехнологичного оборудования и
его установки, так что поставщикам хай-

тека, что называется, было где развер-
нуться.

К 2009-му — кризисному году большая
часть контрактов в инновационных ву-
зах уже была реализована, однако тут как
нельзя кстати (и для самих вузов, и для
технологических компаний) подоспели

программы федеральных и нацио-
нальных исследовательских универ-
ситетов.

Первые два федеральных универ-
ситета появились еще в 2007 г., и до
2009 г. их финансирование состави-
ло приблизительно по 6 млрд. руб. на
каждый. В конце 2009 г. было приня-
то решение создать еще пять подоб-
ных же образований (все — на базе
существовавших ранее вузов), и, по
словам первых лиц государства, уже в
этом году они могут получить по
400 млн. руб.; такие же суммы в по-
следующие несколько лет станут вы-
деляться ежегодно.

Категория национального исследо-
вательского университета появилась
в 2008 г., когда президент страны спе-

циальным указом наделил таким стату-
сом первые два вуза. Дальнейшее рас-
пределение званий произошло на
конкурсной основе. В 2009 г. его удостои-

лись 12 университетов, а совсем недавно,
26 апреля текущего года, — еще 15. Все
они в десятилетней перспективе могут
рассчитывать на финансирование своих
программ в размере до 1,8 млрд. руб.

Как можно было заключить из беседы
с Алексеем Самохиным, теперь от вузов
имеет смысл ожидать гораздо более тру-

доемких заказов, связанных не столько с
самим оборудованием, сколько с его ин-
теграцией в образовательную и исследо-
вательскую среду.

По всей видимости, эта тенденция
справедлива и для российского ИТ-рын-
ка в целом (динамичной его части), где за
последние годы приоритеты все больше
смещаются от дистрибуции в сторону
системной интеграции. Новоявленным
исследовательским университетам ком-
пании как раз и должны будут продемон-
стрировать свою зрелость и готовность
предлагать и реализовывать сложные ин-
тегрированные решения. По словам
Алексея Самохина, многие вузы-победи-
тели пока толком не знают, что же имен-
но они собираются делать с федеральны-
ми деньгами (концепции развития есть, а
конкретики технического воплощения
еще нет). Поэтому системных интеграто-
ров сейчас, очевидно, ожидает масса тен-
деров, где им и предстоит себя проявить.

Впрочем, к одним лишь деньгам сво-
дить вопрос внедрения новейших аудио-
визуальных разработок в российскую об-
разовательную среду, наверное, не сто-
ит. Несмотря на то что профессорско-
преподавательский состав, по мнению
г-на Самохина, уже давно адаптировал-

ся к новым реалиям и воспринима-
ет ИТ как естественную часть мира,
полностью менталитет наших со-
граждан пока изменить так и не
удалось. И яркий тому пример —
откровенная убогость большей час-
ти презентаций, с которыми пред-
ставители вузов выступали на меро-
приятиях AUVIX. То есть попро-
буйте себе представить: в зале на
протяжении многих часов звучат
слова об инновациях, информати-
зации, модернизации и т. д., а про-
износить их на кафедру раз за ра-
зом поднимаются люди, не удосу-
жившиеся нормально освоить воз-
можности PowerPoint (не говоря
уже о чем-то более интересном).

В общем, пока вузовские айтиш-
ники будут рассказывать об “инноваци-
онных 3D-технологиях”, демонстрируя
при этом слайд-шоу (даже не презента-
ции) из расфокусированных фотогра-
фий, сделанных едва ли не на мобильный
телефон, рассуждать о реалистичности
повсеместного внедрения технологий
завтрашнего дня как-то странно. 4

Визуализация в образовании: возможности и реалии

КОНФЕРЕНЦИИ 

Уровень новейших аудиовизуальных технологий пока опережает
общую готовность российских вузов к их использованию

Участник конференции управляет изображением на экране с помо/
щью лазерного сканера движений
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Распространение

модели. Напомним, что за три
недели до данного объявления
VMware заключила похожее со-
глашение (но с более четкими
организационными формами) с
Salesforce.com по созданию со-
вместного глобального облач-
ного сервиса VMforce. Однако
в случае с Google есть один
очень интересный стратегиче-
ский момент.

Дело в том, что, с одной сторо-
ны, деловые интересы VMware
и Google до сих пор вроде бы не
пересекались и в этом плане их

сотрудничество выглядит взаи-
модополняющим, а потому
вполне естественным. Но с
другой — они до сих пор высту-
пали как принципиальные
идеологические противники в
вопросах облачного ИТ-буду-
щего. Можно вспомнить, что
еще в начале 2009 г. Пол Ма-
риц, выступая на конференции
VMworld ’2009 Europe, сделал
особый акцент на методологи-
ческих аспектах реализации
модели облачных вычислений.
Как известно, основа бизнеса
VMware — технологии виртуа-
лизации. Но нужно иметь в ви-
ду, что виртуализация — не
единственный вариант создания

облака. Этот тезис, в частности,
активно в тот момент продвига-
ли Google и Amazon, подчерки-
вая, что использование виртуа-
лизации необходимо только для
поддержки приложений, напи-
санных для традиционной схе-
мы организации вычислитель-
ных центров. А для реализации
настоящих современных обла-
ков нужно создавать системы на
качественно новых архитектур-
ных принципах, и в этом случае
никакая виртуализация не нуж-
на в принципе.

Позиция же VMware была
принципиально иной: без вир-
туализации решить задачи мас-
штабирования и доступности
ресурсов в любом случае не уда-
стся. Фактически Пол Мариц
предложил тогда всему сообще-
ству поставщиков средств вир-
туализации объединиться во-
круг данного тезиса. И созда-

лось даже впечатление, что ру-
ководитель VMware считал в
тот момент своим главным со-
перником не Microsoft, а именно
Google.

Но время расставило рыноч-
ные приоритеты по своим мес-
там. Сейчас понятно, что сбли-
жающих моментов для VMware
и Google все больше и больше
(чему способствует рост роли
той же Microsoft в сфере как
виртуализации, так и облачных
вычислений). Для первой ну-
жен опыт Google по созданию и
продвижению облачных серви-
сов, для второй — крепкие по-
зиции VMware на корпоратив-
ном рынке. А что касается
концептуальных технологиче-
ских разногласий, то их относи-
тельность была видна изначаль-
но: в деле освоения облаков
нужны оба (дополняющих друг
друга) подхода. 4

VMware и Google...
ПРОДОЛЖЕНИЕ СО С. 1

на этом рынке. По словам пред-
ставителей IBM, сейчас пред-
приятия расширяют объем со-
вместных бизнес-процессов с
поставщиками, заказчиками и
партнерами, и роль B2B воз-
растает.

К тому же, отмечают наблю-
датели, в течение последнего
десятилетия IBM старается уве-
личить прибыль, концентриру-
ясь на направлениях с высокой
маржой, таких как ПО и услуги.
Достаточно вспомнить покупку
подразделения PwC Consulting
у PricewaterhouseCoopers и про-
дажу ПК-бизнеса компании
Lenovo.

Что касается выбора для по-
глощения именно компании
Sterling, то IBM мотивирует это
значительным расширением ее
портфеля продуктов и услуг по
сравнению с тем, который был у
нее в 2004-м, когда все ограни-
чивалось простым обменом
электронными данными. Кор-
порация намерена усилить ин-
теграцию между средствами об-
работки транзакций и другими
частями корпоративной ИТ-ин-
фраструктуры.

Эта сделка усилит консолида-
цию в области B2B, тем более
что лидер этого рынка ком-
пания GXS недавно объявила
о поглощении игрока номер
три — фирмы Inovis и сейчас
ожидает одобрения со стороны
регулирующих органов. Анали-
тики полагают, что основные
конкуренты IBM — Oracle и
HP — не захотят оставаться в
стороне и тоже приобретут уча-
стников рынка B2B.

Но IBM также не собирается
прекращать поглощения. На-
против, недавно корпорация
объявила о намерении потра-
тить на покупку компаний
20 млрд. долл. в течение бли-
жайших пяти лет. Это — гораз-
до больше ее предыдущих рас-
ходов на эти цели. Ведь за
последние восемь лет она инве-
стировала в поглощения около
14 млрд. долл., купив порядка
70 компаний, причем основные
расходы пришлись на послед-
ние три года. Так что следует
ожидать дальнейшего усиления
тенденции к слияниям и погло-
щениям.

После завершения сделки
2500 сотрудников Sterling будут
работать в подразделении Web-
Sphere, которое входит в состав
IBM Software Group. 4
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ской версии. На этого раз такой
выпуск состоялся спустя немно-
гим более месяца после всемир-
ной премьеры данного инстру-
ментария. На ReMIX’10 были
оглашены некоторые подробно-
сти данного проек-
та. В совокупности
было переведено
свыше 20 млн. слов,
для решения этой
задачи к проекту
было привлечено
около 1500 лингвис-
тов и ИТ-специали-
стов, в том числе из
российского сооб-
щества разработчи-
ков и сферы высше-
го образования. Было также
сказано, что с момента выпуска
английской версии Visual Studio
2010 в России было сделано по-
рядка 25 тыс. загрузок этого ПО.

Конечно же, не была обделе-
на вниманием и технология Sil-

verlight, предназначенная для
создания Web-приложений с на-
сыщенным интерфейсом (Rich
Internet Applications, RIA) с под-
держкой различных платформ и
браузеров. Вышедшая в апреле
2010 г. ее версия 4.0 предлагает
разработчикам приложений но-
вые возможности создания ин-
терактивных приложений, в том

числе бизнес-приложений, инте-
грацию с локальным компьюте-
ром, работу вне браузера. На
конференции был представлен
ряд российских проектов, реа-
лизованных на базе платформы
Silverlight. 4
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ЛЕВ ЛЕВИН

Компания Hewlett-Pac-
kard в середине мая
представила две новые

модели своих стоечных процес-
соров HP ProLiant DL с новей-
шим шестиядерным чипом Intel

Xeon 5600. Одно-
юнитовый HP Pro-

Liant DL360 Generation 7 (G7) и
двухъюнитовый HP ProLiant
DL380 G7 представляют собой
модификацию выпущенных
около года назад аналогичных
моделей HP ProLiant DL
шестого поколения, в ко-
торых вместо четырехъ-
ядерного Xeon 5500 уста-
новлен новейший про-
цессор Intel, полностью
совместимый с предшест-
венником по разъемам.
Кроме того, ProLiant
DL360 G7 оборудован но-
вым четырехпортовым сетевым
контроллером вместо двухпор-
тового. Hewlett-Packard надеет-
ся, что новые серверы привле-
кут внимание тех ее клиентов, у
которых подходит к концу жиз-
ненный цикл приобретенных в
середине нынешнего десятиле-

тия машин, — как утверждает
компания, один HP ProLiant
DL380 G7 благодаря использо-
ванию многоядерных процессо-
ров и других новых серверных
технологий способен заменить
до 20 HP ProLiant DL380 G4 и
повысить до 27-кратной величи-
ны соотношение производи-
тельности на ватт мощности по
сравнению с устаревшими сер-
верами.

Одновременно HP предста-
вила и новую версию пакета

средств удаленного управления
Integrated Lights-Out Advanced
(iLO), предназначенного для ад-
министрирования серверов HP
ProLiant 300-й и 500-й серий.
Консоль iLO Advanced 3 работа-
ет в восемь раз быстрее, чем iLO
Advanced 2, и поддерживает до

шести пользователей. Кроме то-
го, улучшилась скорость работы
так называемых виртуальных
компакт-дисков (virtual media),
применяемых для дистанцион-
ной инсталляции на серверы
драйверов и обновлений ПО.

В США начальная конфигура-
ция HP ProLiant DL360 и DL380
G7 стоит 2279 и 2229 долл. соот-
ветственно. Лицензия на пакет
iLO Advanced 3 обойдется вла-
дельцу сервера HP ProLiant в
сумму от 399 долл.

Xeon 5600 используется в но-
вом двухпроцессорном стоеч-
ном System x3620 M3, который
IBM ориентирует на растущие
компании, заинтересованные в
недорогих серверах с большой
емкостью дисковой подсистемы.
Этот сервер IBM высотой 2U

поддерживает до 96 Гб опера-
тивной памяти RDIMM и до
восьми 3,5-дюймовых жестких
дисков SATA/SAS. Диски серве-
ра можно объединять в RAID-
массив нулевого уровня с помо-
щью встроенного ПО либо в
RAID уровня 0, 1, 10, 5 и 6 при
использовании опционального
аппаратного RAID-контролле-
ра. Сервер оборудован двумя се-
тевыми портами, а для установ-
ки плат расширения в нем пре-
дусмотрены два слота x8 PCIe

Gen II и один слот x4
PCIe Gen II.

IBM System x3620
M3 способен рабо-
тать под управлением
ОС Windows Server
2008/2003, RedHat En-
terprise Linux, SuSE
Linux Enterprise Serv-
er и VMware ESXi 4.0.

В США этот сервер в начальной
однопроцессорной конфигура-
ции с оперативной памятью
12 Гб стоит 4609 долл. (при ис-
пользовании процессора Xeon
5500 начальная стоимость сер-
вера с ОЗУ 2 Гб снижается до
1849 долл.). 4
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Вмае в России были оглашены ито-
ги ежегодного исследования IDC
по масштабам использования кон-

трафактного ПО. Согласно этим данным,
в 2009 г. уровень компьютерного пират-
ства у нас составил 67%, что на 1% ниже

аналогичного показателя
2008 г. (см. диаграмму). Сниже-

ние темпов падения уровня компьютер-
ного пиратства в нашей стране директор
по консалтингу “IDC Россия и
СНГ” Тимур Фарукшин объяс-
няет влиянием мирового кризи-
са и снижением платежеспо-
собности многих российских
предприятий.

“Да, в 2009 г. проявилось влия-
ние экономического кризиса на
возможности компаний по пере-
ходу к использованию легально-
го ПО, — соглашается с ним
председатель российского коми-
тета BSA Екатерина Громова. —
Но в первую очередь это сказа-
лось на объемах единовремен-
ных закупок программного обес-
печения, в то время как количество запро-
сов на легализацию ПО было на уровне
предыдущего года. Кроме того, в прошлом
году мы наблюдали заметный рост сооб-
щений, направленных в адрес BSA и пра-
вообладателей бывшими сотрудниками
компаний-пиратов, о фактах использова-
ния нелицензионного ПО”.

Что касается стран Европы, то здесь, по
данным IDC, Россия и сейчас выглядит не
самым законопослушным государством:
по уровню пиратства она превосходит За-
падную Европу (WE), где данный показа-
тель составляет всего 34%, а также Цен-
тральную и Восточную Европу (64%).
Утешает лишь то, что в нашей стране уро-
вень пиратства ниже, чем на Украине
(85%) и в регионе БРИК (Бразилия, Рос-
сия, Индия, Китай) в целом (71%).

Тимур Фарукшин отмечает, что, по
оценкам IDC, в минувшем году в России
потери правообладателей от действий пи-
ратов всех мастей составили 2,613 млрд.
долл. (коммерческая стоимость нелицен-
зионного ПО, инсталлированного в

2009 г.), что сильно ниже аналогичного
показателя 2008 г. (около 4,5 млрд. долл.).
Почти двукратное снижение потерь пра-
вообладателей в абсолютном выражении
г-н Фарукшин объясняет падением заку-
пок ПК и, тем самым, снижением потреб-
ностей пользователей в приобретении
для них программного обеспечения.

По данным IDC, в 2009 г. в нашей стра-
не поставки ПК (в штуках) в корпора-
тивный сегмент упали на 47%. Правда,

при этом продажи компьюте-
ров в домашний сегмент вы-
росли на 6%. В результате
“сложения” двух данных фак-
торов общий парк используе-
мых ПК в России увеличился
примерно на 5% — c 33 млн. в
2008 г. до 34,5 млн. в 2009-м.
Аналитики ITResearch также
считают, что в минувшем году
в нашей стране было
закуплено примерно
столько же компью-
теров, сколько было
выведено из эксплуа-
тации по причине их

полного морального или физи-
ческого износа. Однако общий
парк используемых ПК в Рос-
сии они оценивают несколько
выше — приблизительно в 40
млн. штук. Но то, что в минув-
шем году под влиянием кризиса
в нашей стране корпоративно-
ориентированные сегменты
ИТ-рынка пострадали больше
сегментов, нацеленных преиму-
щественно на домашний рынок, отмеча-
ют и эксперты ITResearch.

В то же время в Минэкономразвития
рисуют достаточно радужную картину.
По данным этого ведомства, к концу ми-
нувшего года общее количество исполь-
зуемых в нашей стране компьютеров дос-
тигло 52,3 млн. шт., что на 10,5% выше
аналогичного показателя конца 2008-го.
“Оценка Минэкономразвития, в принци-
пе, имеет право на существование, — го-
ворит Тимур Фарукшин. — Но я не
знаю, как они ее получают. Мы оценива-
ем время службы ПК — обычно оно на-

ходится в диапазоне от трех до пяти лет.
Все, что старее, не учитывается. И это, на
наш взгляд, правильно, ведь для произ-
водителей ПО компьютеры старше пяти
лет не представляют интереса, поскольку
новый софт на них поставить проблема-
тично. Но ведь нередко компьютеры ис-
пользуются в течение десяти и более лет.
В школах, например, или где-то еще. Ес-
ли считать все это, то, наверное, парк бу-
дет больше, чем считаем мы”.

Известно, что под влиянием кризиса в
развитых странах мира падение как ИТ-
рынка в целом, так и его основных сег-
ментов было существенно ниже, чем у
нас. Этот факт нашел отражение и в “пи-
ратских” оценках IDC, согласно которым,
к примеру, в США абсолютные потери
правообладателей (не только членов
BSA) упали не почти вдвое, как в России,
а лишь на 8,5% — c 9,1 млрд. долл. в 2008

г. до 8,39 млрд. долл. в 2009-м.
Екатерина Громова отмеча-

ет, что в минувшем году отече-
ственные компании-пираты в
рамках возбужденных против
них гражданских дел выплати-
ли компаниям, являющимся
членами BSA, 54 млн. руб. В
2008 г. эта цифра была значи-
тельно выше (в силу больших
объемов легализации ПО, не-
жели в кризисный 2009 г.), но
чему именно она была равна, в
российском комитете BSA ска-
зать затрудняются.

По мнению г-на Фарукши-
на, в нынешнем году уровень

пиратства в России сохранится примерно
на том же уровне, что и в прошлом, но в
денежном выражении потери от компь-
ютерного пиратства вырастут вследствие
того, что инсталлированная компьютер-
ная база увеличится как в домашнем сек-
торе, так и в корпоративном. Во всяком
случае, итоги I квартала 2010 г. (Q1/2010)
обнадеживают. По данным IDC, в Рос-
сию за этот период было поставлено око-
ло 2,16 млн. настольных и портативных
ПК. Данная цифра на 107,6% превышает
результаты Q1/2009. При этом объем по-
ставок ноутбуков, по оценкам IDC, дос-

тиг 1,31 млн. штук, что почти в три раза
превышает результаты I квартала 2009 г.
“Российский рынок ПК окончательно
ожил после сложного периода, вызван-
ного кризисом, — считает старший ана-
литик IDC по рынку персональных ком-
пьютеров России и СНГ Зарина Камыт-
баева. — Объемы поставок ПК в
I квартале 2010 г. оказались больше про-
гнозируемых”.

Можно ожидать, что вслед за оживле-
нием компьютерного рынка оживится и
борьба против компьютерных пиратов.
Впрочем, она и так не затухала. По дан-
ным BSA, в минувшем году к уголовной
ответственности были привлечены де-
сятки директоров и ИТ-специалистов
российских компаний, изобличенных в
использовании контрафактного ПО.
Правда, реальные сроки заключения ни-
кто из них не получил, но штрафы, как
отмечает Екатерина Громова, порой бы-
ли весьма существенными.

“Уровень пиратства, находящийся на
отметке 67%, говорит о том, что в России
существует много компаний, которые ли-
бо не подозревают о рисках, связанных с
использованием нелицензионного про-
граммного обеспечения, либо пренебре-
гают ими, — говорит директор BSA по
Восточной и Центральной Европе, Ближ-
нему Востоку и Африке Георг Херрнле-
бен (Georg Herrnleben). — По мере выхо-
да из самого серьезного за последние 20
лет экономического кризиса мы будем
продолжать взаимодействие с правитель-
ственными структурами, бизнесом и
пользователями, направленное на реше-
ние этой проблемы, сохранение в России
положительной динамики и снижение
уровня компьютерного пиратства”. 4
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Минувший год для продавцов пе-
чатающих устройств в России
сложился не самым удачным об-

разом. По данным IDC, в 2009-м в нашу
страну было завезено около 3 млн. уст-
ройств печати, что примерно на 30% ни-

же аналогичного показа-
теля 2008-го, который, в

свою очередь, был хуже 2007 г. на 16,4%.
Похожие цифры называют и аналитики

из ITResearch. По их оценкам, в 2009 г.
общий объем продаж принтеров и на-
стольных МФУ в нашей стране составил
3,2 млн. штук, что почти на треть меньше,
чем в 2008-м. При этом динамика рынка в
начале и в конце года существенно разли-
чалась: если в первой его половине спад
достигал 45%, то во второй — только 20%.
В денежном выражении объем рынка
уменьшился по сравнению с 2008 г. почти
на 40%, составив 632 млн. долл. Хотя в
целом по рынкам принтеров и настоль-
ных МФУ динамика оказалась почти оди-
наковой, в отдельных категориях уст-
ройств она различалась. Так, в лазерном
сегменте продажи многофункциональных
устройств сократились сильнее, чем прин-
теров, в то время как в струйном сегменте
картина обратная: принтеры “пострада-
ли” больше, чем МФУ. Единственными
категориями устройств, продажи которых
по сравнению с 2008 г. несколько возрос-

ли, оказались, по оценкам ITResearch, вы-
сокопроизводительные монохромные ла-
зерные принтеры и МФУ.

В то же время, по данным IDC, в ми-
нувшем году лазерный сегмент россий-
ского рынка печатающих
устройств пострадал силь-
нее струйного: если первый
сократился на 31,4% (в
штучном выражении и по
сравнению с 2008 г.), то
второй — лишь на 28%.

Представители одного из
лидеров этого рынка, ком-
пании HP, динамику своих
продаж в России не раскры-
вают, а ограничиваются
лишь заявлениями качест-
венного порядка. “По дан-
ным IDC, на начало 2009 г.
прогнозировалось более
сильное сокращение поставок в струйном
(домашнем) сегменте по сравнению с
корпоративным (лазерным), так как ожи-
далось, что пользователи домашних ПК
(основная группа покупателей струйных
принтеров) больше сократят свои расхо-
ды на печатную продукцию, чем корпо-
ративные пользователи (покупатели ла-
зерной продукции), — говорит руководи-
тель отдела устройств лазерной печати и
корпоративных решений подразделения
устройств печати и цифровой обработки

изображений “HP Россия” Игорь Пасю-
ков. — Однако кризис скорректировал
бюджет государственных заказчиков и
крупных компаний в меньшую сторону,
что способствовало замедлению роста в

этом сегменте; спрос на де-
шевые струйные устройства
остался прежним, а в сегмен-
те SoHo был замечен рост
спроса на струйные устрой-
ства. Прогнозировавшееся в
России увеличение спроса на
МФУ, рост спроса на аппа-
раты для больших рабочих
групп и развитие альтерна-
тивных схем продаж (аренда
оборудования, постранич-
ные контракты и т. д.), к со-
жалению, не состоялось, хо-
тя имело место в других стра-
нах EMEA”.

Игорь Пасюков отмечает также, что в
условиях кризиса в погоне за сиюминут-
ным экономическим эффектом при вы-
боре оборудования заказчики делают ак-
цент не на общую стоимость владения, а
на первоначальную цену устройства.
Впрочем, такой же ход событий предска-
зывали и аналитики из IDC. Можно
предположить, что в нашей стране по-
добный сценарий (приоритет стартовой
цены перед общей стоимостью владе-
ния) усугубляется повсеместным “вне-

дрением сверху” открытых электронных
аукционов, где во главу угла ставится
вполне определенная стоимость лота, а
не непонятно как вычисляемая общая
стоимость владения.

Что будет дальше? Согласно кратко-
срочным прогнозам IDC, в нашей стране
в течение трех оставшихся кварталов объ-
емы продаж устройств печати (в штуч-
ном выражении) будут постепенно нарас-
тать и практически точно соответство-
вать поквартальным объемам продаж
2009-го. При этом во втором квартале ны-
нешнего года этот объем будет несколько
ниже, чем в первом (аналогичная карти-
на наблюдалась и в 2009 г.).

Что касается долгосрочных прогнозов,
то в нашей стране превышения уровня
докризисных продаж как струйных, так и
лазерных устройств (в штучном выраже-
нии и по отношению к благополучному
2007-му) аналитики из IDC ожидают лишь
по итогам 2013 г. При этом в корпоратив-
ном сегменте основными движущими фак-
торами развития рынка они считают дли-
тельный отложенный спрос и изношен-
ность установленного парка оборудования.

Впрочем, прогнозы — дело исключи-
тельно неблагодарное. К примеру, пред-
сказывали эксперты из IDC увеличение
спроса на МФУ (устройства класса “всё в
одном”), а эти прогнозы не сбылись. “На
практике мы наблюдаем отказ от много-
функциональности и доминирующий
спрос на печатающие устройства, — го-
ворит Игорь Пасюков. — Функция копи-
рования мало кому нужна”. 4

Игорь Пасюков: “Да, многие
прогнозы IDC не сбылись, но
это не означает, что мы не бу�
дем учитывать их при состав�
лении наших бизнес�планов”

АНАЛИТИКА 

Бизнес�аспекты рынка печатающих устройств

ПРАВО 

Сокращение компьютерного пиратства замедлилось

Тимур Фарукшин: “Ме�
тодики IDC по оценке
пиратства одинаковы
для всех стран и не ме�
няются уже семь лет
подряд”

Екатерина Громова:
“Мы надеялись, что
уровень пиратства в
России снизится на
бо �льшую величину”

Динамика снижения уровня пиратства в России





Мировая практика борьбы с ком-
паниями, использующими нели-
цензионное ПО, отличается от

российской. Вот что рассказала нашему
обозревателю Владимиру Митину юри-
дический представитель BSA в России,

старший юрист ООО
“Балтийское Юридиче-

ское Бюро” Анна Петрова.

PC Week: Интересы скольких компаний защи�
щает BSA в России?
АННА ПЕТРОВА: Участниками BSA в Рос-
сии являются 26 компаний. А в целом в
настоящее время 32 производителя про-
граммного и аппаратного обеспечения
являются участниками BSA на глобаль-
ном уровне (их интересы BSA отстаива-
ет повсюду, где официально распростра-
няется их продукция), и еще 62 фирмы
участвуют в различных программах BSA
регионального уровня (то есть BSA дей-
ствует от их имени только в определен-
ном регионе мира). В ближайшее время
мы сообщим о вступлении в BSA на гло-
бальном уровне ещё одной крупной рос-
сийской софтверной компании.

Юридические представители BSA рабо-
тают в пяти городах: Москва, Санкт-Пе-
тербург, Ростов-на-Дону, Екатеринбург и
Новосибирск. Однако каждый представи-
тель, находящийся в том или ином городе,
отвечает за определенный регион. Так что
можно сказать, что в общей зоне их внима-
ния находятся практически все города
России. Следует также отметить, что от-
дельные участники BSA имеют собствен-
ных юридических представителей в три-
дцати с лишним городах России.

PC Week: Какие меры предпринимает BSA для
снижения уровня компьютерного пиратства в
России?
А. П.: Важным направлением работы BSA
является профилактика и противодейст-
вие использованию нелегального ПО
юридическими лицами в своей коммерче-
ской деятельности. Меры, которые на-
правлены на снижение уровня пиратства,
носят комплексный характер. Можно вы-
делить такие, например, как рассылка ин-
формационных и предупредительных пи-
сем в адрес организаций, образователь-
ные и просветительские инициативы,
участие в семинарах правоохранитель-
ных органов, выявление фактов исполь-
зования нелегального ПО и передача ин-
формации в правоохранительные органы
для инициирования проверок. Только в
прошлом году информационные письма
были разосланы в адреса более чем 15
тыс. предприятий. Кроме того, около 120
предприятий получили предупредитель-
ные письма от юристов BSA. Информа-
ционные письма сообщают о преимуще-
ствах использования лицензионных про-
грамм, о необходимости управлять
программными активами (Software asset
management), а также о рисках использо-
вания пиратского ПО. Примерно 10%
информационных писем направляются
на государственные предприятия.

В предупредительных письмах юристы
BSA сообщают об ответственности за не-
законное использование ПО и рекомен-
дуют провести аудит программ компании
и устранить нарушения, если таковые бу-
дут выявлены в результате аудита.

PC Week: На основании каких данных форми�
руются списки компаний, которым направля�
ются предупредительные письма?
А. П.: При составлении списка адресатов
предупредительных писем BSA во внима-
ние принимается оперативная информа-
ция правоохранительных органов, дан-
ные, поступающие от правообладателей, а
также сообщения бывших сотрудников
компаний-пользователей и действующих
сотрудников, которые по тем или иным
причинам передают подробную информа-

цию о фактах нарушений на предприятии
работодателя. Зачастую это либо уволен-
ные сотрудники, либо те, кому задержива-
ют или не платят заработную плату, либо
те, кто сталкивается с грубыми наруше-
ниями условий их труда. Мы получаем как
анонимные сообщения, так и письма с
контактными данными информатора.

PC Week: Как выглядит динамика статистики
раскрываемости и наказуемости компьютер�
ных преступлений в нашей стране?
А. П.: В 2009 г. в компаниях и учреждениях,
подозреваемых в незаконном использова-
нии программ участников BSA, было про-
ведено 689 проверок. В подавляющем
большинстве случаев проверки выявили
незаконное использование. На конец про-
шлого года в 117 случаях были возбужде-
ны уголовные дела и по 55 делам судебны-
ми органами РФ вынесены приговоры, в
соответствии с которыми к уголовной от-
ветственности были привлечены директо-
ра либо ИТ-специалисты компаний. По
части проверок вопрос о возбуждении
уголовных дел еще рассматривается,
часть проверок завершились рассмотре-
нием дел и споров в административном и
арбитражном/гражданском судопроиз-
водстве. Аналогичные показатели 2008 г.:
499, 154 и 71, а 2007-го — 599, 264 и 85.

PC Week: C чем связано увеличение количест�
ва такого рода дел?
А. П.: Мы предполагаем, что количество
уголовных дел, возбужденных против
должностных лиц предприятий-пиратов
увеличилось за счет новых регионов, в
которых правоохранительные органы и
правообладатели стали более активны.
Однако и в регионах, где работа ведется
давно, — в Москве, Санкт-Петербурге,
Поволжье, Сибири — число таких дел
продолжало расти.

PC Week: Как оценивается ущерб, причинен�
ный правообладателю в результате использо�
вания контрафактного ПО?
А. П.: С правовой точки зрения правиль-
нее использовать термин “размер нару-
шения/деяния”. Чаще всего размер на-
рушения рассчитывается на основе цен,
публикуемых в “Справочнике цен на ли-
цензионное программное обеспечение”.
Эти справочники регулярно издаются
Некоммерческим партнерством постав-
щиков программных продуктов и содер-
жат информацию о среднерыночных це-
нах на широко распространенные про-
граммные продукты. Сведения о
среднерозничных ценах на редко исполь-
зуемое ПО предоставляют правооблада-
тели или их дистрибьюторы.

PC Week: Какие виды наказаний преоблада�
ют среди уголовных дел, возбужденных в

2009 г. против должностных лиц предпри�
ятий�пиратов?
А. П.: По итогам дел, рассмотрение кото-
рых завершилось в 2009 г., реальные сро-
ки заключения никто из должностных
лиц не получил. В нашей практике случа-
ев приговора с реальным сроком лише-
ния свободы за использование нелицен-
зионного ПО на предприятии не было.
Такие приговоры иногда выносятся в от-
ношении распространителей контрафак-
та. Чаще всего это факты повторного на-
рушения авторских прав. Примерно по
30% обвинительных приговоров 2009 г.
было назначено наказание в виде штра-
фа размером до 200 тыс. руб. В осталь-
ных случаях — наказание в виде условно-
го лишения свободы сроком от шести ме-
сяцев до двух лет с назначением
испытательного срока, равного сроку
применения основного вида наказания
или немного превышающего его.

PC Week: Как обстоят дела со взысканием штра�
фов за использование контрафактного ПО?
А. П.: Мы такой статистикой не располага-
ем. Взысканием штрафов в пользу госу-
дарства занимается Федеральная служба
судебных приставов. В то же время пра-
вообладатель вправе подать в Арбитраж-
ный суд иск к предприятию-пирату о
взыскании компенсации за нарушение
авторских прав, равной двойной стоимо-
сти контрафактных продуктов. Право-
обладатель также может заявить гра-
жданский иск к должностному лицу ком-
пании в суд общей юрисдикции о
возмещении вреда. Впрочем, на практи-
ке большинство фирм-пиратов предпо-
читают легализовать имеющееся у них
контрафактное ПО, подписать мировое
соглашение с BSA и не доводить дело до
арбитражных или гражданских исков.
Мировые соглашения в исключительных
случаях возможны и в ходе расследова-
ния уголовных дел.

PC Week: В каком случае виновным лицом яв�
ляется генеральный директор, а в каком — си�
садмин или руководитель информационной
службы?
А. П.: Виновным признается должностное
лицо, в отношении которого доказано,
что оно было осведомлено о том, что в
его компании используется нелицензи-
онное ПО, но ничего не предприняло
для прекращения нарушения. Если, к
примеру, сисадмин предупреждал гене-
рального директора, что не всё ПО, ис-
пользуемое в компании, является легаль-
ным и что уголовная ответственность за
это может быть возложена на должност-
ное лицо компании (такое предупрежде-
ние лучше сделать письменно, с распис-
кой о вручении), а тот не предпринял ни-
каких мер для исправления данной
ситуации, то виновным является гене-
ральный директор — как лицо, прини-
мающее в компании все управленческие
решения, в том числе и о выделении бюд-
жетов. Если же гендиректор не знал о си-
туации с ПО компании, то виновным мо-
жет быть признан руководитель инфор-
мационной службы. Возможна и такая
ситуация: директор по своей инициативе
дает сисадмину указание разобраться с
ПО, установленным на компьютерах
компании, и принять меры к его легали-
зации, а сисадмин это поручение не ис-
полняет вовсе или не исполняет надле-
жащим образом. Тогда на сисадмина ло-
жится вся ответственность за имеющееся
в компании пиратское ПО. Обратите
внимание: за все нелицензионные про-
граммы, сохраненные на жестких дисках
офисных компьютеров и серверах, а не
только за те, которые реально использу-
ются. Правовое и бытовое понятие ис-
пользования ПО различно: с точки зре-
ния закона хранение и запись ПО в памя-
ти ЭВМ является его воспроизведением

и, следовательно, использованием. Даже
если пиратское ПО реально никогда не
использовалось, но хранится в памяти
ЭВМ, считается, что оно использовалось.
Рискует сисадмин и в том случае, если
все указания о допустимости использова-
ния контрафактного ПО он получает от
вышестоящего руководства устно.

В зависимости от должностных инст-
рукций, действующих на конкретном
предприятии, виновными в совершении
деяний, предусмотренных ст. 146 УК, мо-
гут быть признаны и другие лица. Напри-
мер, финансовый директор или руково-
дитель филиала.

PC Week: Может ли штраф за нарушение ав�
торских прав накладываться не на физиче�
ское лицо, а на юридическое?
А. П.: Да, может, по административным де-
лам. Если размер нарушения менее 50
тыс. рублей, то к административной от-
ветственности может быть привлечено
юридическое лицо. Уголовную же ответ-
ственность согласно российскому законо-
дательству может нести лишь лицо физи-
ческое, применительно к ст. 146 УК РФ
признанное виновным в совершении тяж-
кого преступления или преступления не-
большой тяжести. Согласно действующей
редакции деяния, предусмотренные ч. 3
ст. 146 УК, признаются тяжкими, если
стоимость контрафактных экземпляров
произведений (в нашем случае — про-
грамм для ЭВМ) составляет 250 тыс. руб.
и более. Если размер деяния лежит в диа-
пазоне от 50 до 250 тыс. руб., оно квали-
фицируется как деяние небольшой тяже-
сти. За рубежом существуют и другие спо-
собы борьбы с предприятиями-пиратами
: в США и большинстве стран Европы
(кроме Германии) уголовную ответствен-
ность за преступления, связанные с нару-
шением авторского права, могут нести не
только физические, но и юридические ли-
ца. Кроме того, в западных странах широ-
ко используется практика так называемых
“гражданских проверок” (civil search).

PC Week: В чем эта практика состоит?
А. П.: Если у правообладателя есть доста-
точно веские основания подозревать то
или иное предприятие в незаконном ис-
пользовании его программных продук-
тов, то он (через своего представителя)
может обратиться в суд за решением о
проведении “гражданской проверки”.
Если суд вынесет решение о проведении
проверки, представитель правообладате-
ля вместе с судебным приставом и необ-
ходимыми специалистами проводят про-
верку непосредственно в офисе компа-
нии. В присутствии судебного пристава
проводится исследование на предмет то-
го, какие программы записаны на ком-
пьютерах, каково их количество, и вер-
сии сверяются с лицензиями компании.
Если будет выявлено несоответствие ме-
жду количеством программ и лицензий
или если лицензий вообще нет, то право-
обладатели могут взыскать убытки. Важ-
но отметить, что при этом суд не занима-
ется поиском конкретных виновных лиц.
Главное — что виновата компания в це-
лом. Суммы возмещения, взыскиваемые
с компании-пирата в пользу правообла-
дателя, за рубежом могут быть очень су-
щественными. Так, например, в про-
шлом году по делу BSA одной герман-
ской компании пришлось выплатить
правообладателям около 1,5 млн. долл. в
виде убытков и сумм за легализацию ПО.
К сожалению, в России практика “граж-
данских проверок” пока не сложилась,
хотя теоретически законодательные нор-
мы позволяют такую практику ввести.
Борьба с пиратством в нашей стране ве-
дётся в основном силами правоохрани-
тельных органов.

PC Week: Спасибо за беседу. 4
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Анна Петрова

ИНТЕРВЬЮ 

“Гражданские проверки” – эффективная альтернатива силовым акциям
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СЕРГЕЙ ГОЛУБЕВ

Девятого апреля на официальном
сайте дистрибутива MOPSLinux
появилось сообщение о выходе но-

вой версии этого продукта — MOPSLi-
nux 7.0 Final Release. Событие, безусловно,
отрадное. Но жизнь тут же продемонст-

рировала нам свою “полосатую”
сущность.

Практически сразу после этого извес-
тия нас огорошили крайне неприятной
новостью: этот выпуск стал последним в
истории системы. Дело в том, что НПО
“Сеть” отказалось от финансовой под-
держки дистрибутива, вследствие чего
были остановлены все работы над ним,
включая услугу техподдержки.

Однако “черная полоса” закончилась,
даже не успев начаться. Буквально на
следующий день украинская компания
“Линукс Саппорт” объявила о финанси-
ровании и поддержке всех этапов разра-
ботки дистрибутива MOPSLinux с целью
создания и продвижения нового бренда в
десктоп-сегменте рынка дистрибутивов.

Тем не менее в истории MOPSLinux
все же придется ставить точку. Продукта
с таким названием больше не будет. Де-
вятнадцатого апреля “Линукс Саппорт”
сообщила о поэтапном вводе в эксплуа-
тацию всех частей инфраструктуры но-
вого дистрибутива операционной систе-
мы GNU/Linux — AgiliaLinux.

Понятно, что новый продукт будет про-
должением старого. Дата выхода финаль-
ного релиза системы AgiliaLinux 10.4
Desktop уже объявлена: 22 апреля. Согла-
ситесь, написать к этому времени что-то
радикально новое вряд ли возможно —
так что, вероятнее всего, это будет немно-
го переделанный MOPSLinux 7.0 Final
Release.

Впрочем, не будем пока говорить о бу-
дущем. Тем более о таком близком. Луч-
ше посмотрим, что представляет собой
MOPSLinux 7.0. Хотя бы для того, чтобы
сравнить его с AgiliaLinux 10.4 Desktop
сразу после выхода последнего. Ну что
ж, приступим.

В программе установки MOPSLinux так
и не появился менеджер разделов с гра-
фическим интерфейсом (то есть такой,
чтобы можно было уверенно назвать его
дружественным к конечному пользовате-
лю в современном значении этого слова).
С одной стороны, ничего странного, ведь
дистрибутивы нужны всякие — рассчи-
танные как на опытного пользователя, так
и на новичка.

Однако еще 13 марта компания “Ли-
нукс Саппорт” объявляет о старте нового
проекта — “Внедрение свободного про-
граммного обеспечения в образователь-
ные учреждения Украины”. Одна из дек-
ларируемых целей этой программы —
внедрение операционной системы, изна-
чально спроектированной с учетом сис-
темных требований компьютеров, кото-
рые используются в украинских образова-
тельных учреждениях.

Не правда ли, что-то очень знакомое?
Все это весьма напоминает российский
проект по созданию госОС, оставшийся, к
счастью, на уровне нереализованной идеи.
Может быть, MOPSLinux столь быстро
превратился из российского в украинский

именно потому, что нашим соседям нужен
кандидат на роль отечественного дистри-
бутива?

Но все это только догадки. Важнее
сугубо техническая сторона вопроса.

Когда Общественный наблюдатель-
ный совет школьного проекта анали-
зировал проблемы, возникающие у
российских учителей при использова-
нии свободного программного обеспе-
чения (СПО), выяснилось, что в спи-
ске трудностей лидирует процедура
разбиения диска на разделы. И это при
том, что в тех дистрибутивах, которые
использовались в российских школах,
за данную операцию отвечает про-
грамма с дружественным графическим

интерфейсом.
С учетом вышесказанного

можно сделать вывод, что учи-
телям MOPSLinux просто не
подойдет. С текстовой про-
граммой разметки диска (язык
интерфейса, разумеется, анг-
лийский) самостоятельно спра-
вятся далеко не все. Поэтому
возникает резонный, хоть и ри-
торический, вопрос относи-
тельно перспектив массового
внедрения этого продукта у на-
ших ближайших соседей. Воз-
можно, ответ на него мы полу-

чим в первом выпуске AgiliaLinux.
Хотя не исключен и другой вариант

развития событий. Вдруг украинская
СПО-индустрия преподнесет обществу
еще один сюрприз, успешно внедрив Li-
nux в учебные заведения без всяких гос-
проектов по созданию особо друже-
ственной программной платформы?
И украинские учителя при этом не будут
придумывать предлоги, чтобы как-то из-
бежать перехода?

В сочетании с первым сюрпризом —
выпуском устройства для чтения элек-
тронных книг PocketBook — это будет
означать, что российская СПО-отрасль
может услышать в свой адрес немало не-
лестных, но, увы, вполне заслуженных
выражений. Ведь сравнивать ее будут не
с американской, имевшей серьезную фо-
ру, а с украинской, которая развивалась в
точно таких же постсоветских условиях.

Впрочем, все это пока только догадки
и фантазии. Вернемся к нашему герою —
дистрибутиву MOPSLinux.

Во время установки системы пользова-
телю предлагается выбрать рабочий
стол. Поддерживаются KDE, XFCE,

Openbox и LXDE. Поклонники интер-
фейса GNOME и на этот раз будут раз-
очарованы: данной оконной среды в спи-
ске нет. В чем причины такой нелюбви
разработчиков — неизвестно.

Множество доступных рабочих сто-
лов — несомненный плюс дистрибути-

ва. Ведь именно это его качество позво-
ляет установить систему практически на
любую машину — от небольших и сла-
бых нетбуков до мощных настольных
станций. Только странно, что режим по
умолчанию предусматривает инсталля-
цию всего ПО.

Конечно, если цель инсталляции за-
ключается в знакомстве с Linux, то это
оправданно. Но ведь времена, когда та-
кое было актуально, давно уже позади.
Сейчас, пожалуй, нет оснований гово-
рить о том, что какое-то более-менее зна-
чимое число пользователей нуждается в
ликбезе: информации по СПО очень
много, и кто хотел, тот давно уже вошел
в курс дела.

Таким образом, вряд ли разумно выби-
рать именно тот режим установки, кото-
рый рекомендует разработчик. Иметь не-
сколько оконных менеджеров на одной
машине попросту нецелесообразно.

Первое, что бросается в глаза сразу по-
сле инсталляции, — богатый выбор при-
кладных программ. В стандартном наборе
есть даже такие приложения, включение
которых заставляет усомниться в том, что
разработчики безукоризненно выполня-
ют все лицензионные требования право-
обладателей. Например, браузер Opera и
коммуникационная система Skype.

Разумеется, есть и обязательный
набор — Firefox, Thunderbird, OpenOf-
fice.org... В этом смысле никаких претен-
зий к разработчикам нет.

Но считать, что с прикладными про-
граммами все обстоит благополучно, по-
ка нельзя. Например, установленный из
официального репозитория консольный
аудиопроигрыватель moc не может быть
запущен по причине неудовлетворенных
зависимостей. Такое может быть, если
речь идет о пакете, взятом из какого-то

стороннего источника. Но то, что все
включенные в дистрибутив приложения
просто обязаны работать, сомнений ни у
кого не вызывает.

Неприятный сюрприз поджидает и
владельцев ноутбуков. Дело в том, что
тачпад работает наполовину — управ-

лять курсором можно, но на тап (удар
по тачпаду) никакой реакции не сле-
дует. Приходится вручную править
файл /etc/X11/xorg.conf. Это тоже ни-
как нельзя считать признаком друже-
ственности.

И, что уж совсем удивительно, —
ошибка при запуске почтового клиента
KMail. А ведь это штатная программа
KDE, которая должна безукоризненно
работать в этой пользовательской среде.

Тем не менее, несмотря на эти недос-
татки (кстати, устранимые при настрой-

ке системы), дистрибутив получился
весьма неплохой. Как и все продукты, ос-
нованные на системе Slackware, его от-
личает простота и предсказуемость.

Да и объясняются все проблемы, веро-
ятнее всего, обычной нервозностью раз-
работчиков. Наверняка они заранее зна-
ли, что финансовая поддержка НПО
“Сеть” закончится и дистрибутив ока-
жется “беспризорным”. Рассматривать
“конспирологическую” теорию о том,
что переход системы под крыло украин-
ской компании “Линукс Саппорт” был
спланирован заранее, наверное, не
стоит, — даже если какие-то переговоры
и велись, все равно окончательное реше-
ние было принято позже.

Разумеется, особой практической
ценности этот обзор не имеет: система
MOPSLinux 7.0 сейчас интересна разве
что энтузиастам и исследователям рынка
как отправная точка для дистрибутива,
который будет активно поддерживаться
и продвигаться на Украине. Если предпо-
ложить, что мы и наши ближайшие сосе-
ди принадлежим примерно к одинаковой
“весовой категории”, то появится хоро-
шая возможность для сравнения. 4

Прощание с MOPSLinux
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ИЛЬЯ КОТ

Компания Sony представила три
новых инсталляционных 3LCD-
проектора с разрешением XGA,

среди которых наибольший интерес у
системных интеграторов вызвала модель
VPL-FX500L со встроенной запасной

лампой, вышедшая на за-
мену VPL-FX52. В отли-

чие от двухламповых моделей других про-
изводителей проектор VPL-FX500L не
рассчитан на одновременное включение
обеих ламп. Однако его световой поток и
без того весьма велик (7000 ANSI-лм), при-
чем благодаря системе автоматического
переключения ламп их замена потребует-
ся через 8000 ч в нормальном режиме или
6000 ч в режиме повышенной мощности.

Менеджер по маркетингу презентаци-
онного оборудования из штаб-квартиры
Sony Утсуми Хироаки сообщил, что ком-
пания предусмотрела четырехслойный
электростатический воздушный фильтр,
который имеет тот же срок службы, что и
две лампы. Это позволяет до минимума
сократить число процедур обслуживания

проектора, совместив замену ламп с за-
меной фильтра. Пользователь или сис-
темный интегратор сможет сэкономить
и на том, что проектор VPL-
FX500L совместим с десятью
(!) разными объективами, соз-
данными для ранее выпущен-
ных компанией моделей PX30,
PX40, FX50 и FH300.

Новые одноламповые проек-
торы VPL-FX30 и VPL-FX35
(пришли на смену моделям
VPL-FX40 и FX41) характери-
зуются световым потоком соот-
ветственно 4200 и 5000 ANSI-лм
и тоже допускают замену опти-
ки. Их стандартные объективы
имеют 1,6-кратный зум, а срок
службы ламп достигает соот-
ветственно 5000 и 4000 ч в нор-
мальном режиме и 4000 и 3000 ч в режи-
ме повышенной мощности.

Инженеры Sony предполагают, что зри-
тели в аудитории, скорее всего, будут на-
ходиться от экрана дальше, чем проекто-
ры, поэтому сигнальные разъемы во всех

трех аппаратах размещены спереди. Лам-
пы и фильтры расположены под съемной
крышкой на боковой панели проектора.
Для их замены снимать устройство с пото-
лочного подвеса не потребуется.

С целью упрощения расчета систем
подвеса объектив во всех инсталляцион-

ных моделях располагается по
центру корпуса. Стремясь до-
биться гибкости в применении,
конструкторы постарались
обеспечить максимальное ме-
ханическое смещение картин-
ки по горизонтали и вертикали.
Так, для модели VPL-FX30 оно
доведено до +- 33 и +- 51% от раз-
мера экрана.

Из модных ныне “зеленых”
характеристик отметим, что в
новом режиме ожидания Low
power энергопотребление сни-
жено до 0,3 Вт для моделей
VPL-FX30 и FX35 и до 0,2 Вт —
для VPL-FX500L.

На примере новых моделей Sony видна
отрадная тенденция: производители ин-
сталляционных проекторов продолжают
повышать надежность своей продукции,
одновременно снижая эксплуатацион-
ные расходы. 4

Подключая резерв надежности
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Утсуми Хироаки: “Но%
вые инсталляционные
проекторы Sony созда%
ны с учетом запросов
дилеров и системных
интеграторов”

В штатный набор ПО входит браузер Opera

Программа KMail не запускается в только что установ%
ленной системе

Штатный менеджер пакетов системы MOPSLinux 7.0





МАКСИМ БУКИН

Судя по всему, единая государст-
венная система предупрежде-
ния и ликвидации чрезвычай-

ных ситуаций, разрабатываемая МЧС,
пополнилась новыми возможностями.
С недавнего времени у всех операторов

“большой тройки”
вводятся в действие

специальные регламенты взаимодей-
ствия с госструктурами. Они позволя-
ют оперативно организовывать специ-
альные технические мероприятия,
необходимые для обеспечения рабо-

тоспособности сети и предоставления
связи пользователям и сотрудникам
госструктур.

Подобные проекты — “отголоски” ава-
рии на Саяно-Шушенской ГЭС, после
которой руководство Минкомсвязи РФ
наконец-то озаботилось проблемой функ-
ционирования сетей связи общего поль-
зования и стратегически значимых ин-
формационных систем в кризисных си-
туациях. Один из таких объектов,
ситуационный центр компании “Мега-
Фон”, в середине апреля проинспектиро-
вали министр связи и массовых коммуни-
каций РФ Игорь Щеголев и начальник
национального центра управления в кри-

зисных ситуациях МЧС РФ Владимир
Степанов, проверив взаимодействие опе-
ратора связи с оперативными дежурны-
ми МЧС, представителями Минкомсвязи
и других ведомств при появлении угроз
или возникновении чрезвычайных ситуа-
ций в различных регионах страны. Кро-
ме того, подобный центр может органи-
зовать оповещение абонентов мобиль-
ной связи о чрезвычайной ситуации или
угрозе её возникновения. Общий штат
подразделения — 63 человека, в том чис-
ле 39 инженеров по оперативному управ-
лению. Шесть смен специалистов в режи-
ме реального времени обеспечивают ра-
ботоспособность сети и мобильных
сервисов; 24 сотрудника организуют под-
держку и автоматизацию сквозных биз-
нес-процессов.

Наибольший упор в си-
туационном центре сделан
на оперативное управле-
ние аварийными бригада-
ми и координацию аварий-
но-восстановительных ра-
бот на объектах связи сети.
К примеру, в столичном ре-
гионе у “МегаФона” таких
бригад двадцать — их лич-
ный состав привлекается
для оптимизации сети, ус-
тановки оборудования на
новых базовых станциях (БС), проверки
сетевых элементов и т. д., в том числе они
работают и в кризисных ситуациях: к при-

меру, во время недавних те-
рактов в метро была опе-
ративно расширена мощ-
ность БС в центре города.
Типовые проблемы можно
решить дистанционно —
перезапуск базовых стан-
ций, “спящие” GPRS-соты,
перепрописка параметров
соты, передача трафика че-
рез резервные маршруты,
оперативное управление
качеством сети (к примеру,
при выходе из строя тран-
зитной БС можно на какое-
то время пожертвовать по-
крытием в районе и отклю-
чить радиочасть, что снизит
нагрузку на аккумуляторы,

чтобы запитать трансмиссионное обору-
дование) и т. д. А выезжать на место в ос-
новном приходится при выходе из строя
“железа” или чтобы подать питание от
резервных генераторов. Все сбои теле-
коммуникационного оборудования фик-
сируются в специальной системе, каж-
дый автоматически оценивается в зависи-
мости от “тяжести” последствий, и
организуется оперативное оповещение
(по электронной почте и SMS) ответствен-
ных сотрудников оператора для его устра-
нения. Для решения каждой проблемы
существуют свои временные норма-
тивы — конкретные показатели зависят от
трафика, который собирает та или иная

БС, от их положения в
структуре сети, емкости
и т. д.

Систему оповещения
абонентов о чрезвычайных
ситуациях в “МегаФоне”
предполагают сделать мно-
гоступенчатой. Основной
ее составной частью будет
рассылка сообщения Cell
Broadcast емкостью 19
символов — к примеру,
“Экстренная ситуация! Зво-
ните 020!”: на том “конце
провода” будет располагать-
ся автоответчик, сообщаю-
щий последние данные и
номера телефонов штабов
экстренных служб. Второй
вариант, реализуемый в со-
вокупности с первым, —

рассылка информации через Interactive
Broadcast Services: здесь уже можно от-
правлять 40—60 символов. И основным ка-
налом информирования будет служить
все-таки SMS, но “ковровых бомбардиро-
вок” по всей абонентской базе более не
планируется: только точечная рассылка
коротких сообщений с уведомлением о
кризисной ситуации с точностью до радиу-
са соты. Для этого на коммутаторе будет
установлено дополнительное программ-
ное обеспечение — с его помощью мож-
но будет очертить любой радиус возле
места, где произошло ЧП, и уведомлять
пользователей в радиусе, к примеру, 2—5
км. Причем такая система будет вести
учет сообщений: если абонент уже полу-
чил информацию через SMS, то при вто-
ром входе в зону оповещения он получит

более расширенную или бо-
лее новую версию сообще-
ния. То есть вала одинако-
вых SMS’ок не будет — при-
чем сообщения можно
будет оперативно менять с
течением времени. Но пока
это — в теории.

Между тем нет сомнений
в том, что сколь-нибудь
серьезных изменений центр
управления и мониторинга
сети компании “МегаФон”

от добавления функции ситуационного
центра не пережил. Да, были сведены во-
едино нити управления миниатюрными
ЦУПами семи региональных компаний,
налажена ВКС между старшими дежур-
ными по филиалам, сделаны первые ша-
ги к установке системы оповещения або-
нентов, добавлена возможность скани-
рования киберпространства на предмет
выявления потенциально
критических событий. Но
штат сотрудников не уве-
личился, рабочее место для
оперативного дежурного
выделили из резерва, а ин-
теграция ИТ-систем регио-
нальных компаний и так
планировалась на 2010 г.
По сути полноценное дис-
танционное управление
всеми сетевыми элемента-
ми и радиочастью весьма
разветвленных сетей связи
было выстроено в компа-
нии задолго до визита руко-
водителей Минкомсвязи и
МЧС. Но о самом главном,
об интеграции с ИТ-систе-
мами регулирующих орга-
нов, речи пока не идет.

Сама инфраструктура управления се-
тью и работа аварийных бригад у “Мега-
Фона”, как и у других компаний “большой
тройки”, и без ситуационного центра на-
лажена очень хорошо. Ведь в данном слу-
чае принцип “время — деньги” работает
как никогда эффективно. Из реальных
новаций появился действующий и посто-
янно обновляемый список телефонных
номеров оперативных служб МЧС, с ко-
торыми “МегаФон” будет координиро-
вать свои действия, но общение идет по
обычным каналам связи — “выделенка”
не планируется. Базы совместных крити-
ческих инцидентов для контроля их раз-
решения со стороны МЧС до сих пор не

создано. Да и никакими системами управ-
ления сотовой сетью из МЧС удаленно
управлять не могут. Даже чтобы вклю-
чить автоответчик с записью информации
о поведении в критической ситуации (как
это было реализовано по короткому номе-
ру во время терактов в столичном метро),
этот файл надо получить... по электрон-
ной почте через общедоступные каналы
Интернета. Кстати, управлять системой
SMS-оповещения пока что могут только
операторы ситуационного центра: ника-
ких удаленных терминалов в МЧС тоже не
предусмотрено.

Нерешенным остается вопрос актива-
ции приоритетов для номеров экстренных
служб — действующего регламента в этом
отношении нет, сейчас оперативные служ-
бы каждый раз передают оператору свя-
зи списки номеров, на которые необходи-
мо установить приоритеты для вызовов в
загруженной сети, и попытки автоматизи-

ровать эту ситуацию фрагментарны. Кро-
ме того, не решен и вопрос оперативно-
го действия мобильных базовых станций
сотовой связи, используемых для быст-
рого и точечного увеличения емкости се-
ти. Сейчас, чтобы запустить такой ком-
плекс, выходящий в сеть через VSAT, со-
гласовывать документы надо за месяц, и
никакого упрощенного регламента для
чрезвычайных ситуаций, когда операторы
могли бы выдвинуть свои БС в зону бед-
ствия, просто нет. Именно поэтому в сто-
личном регионе существует только один
такой объект связи на базе автомобиля
КамАЗ — у “ВымпелКома”. А у “Мега-
Фона” такие решения работают с 2002 г.,
но только в Чечне и Северной Осетии. 4
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СОТОВАЯ СВЯЗЬ Игорь Щеголев и Владимир Степа$
нов проинспектировали ситуаци$
онный центр компании “МегаФон”

МЧС фрагментарно контролирует сети

Рабочее место оперативного дежурного позволяет ему полностью кон$
тролировать все системы сотовой сети в масштабе страны

СЕРВЕРЫ

“Траст” решил RISC’нуть 
с POWER7
Московское представительство корпора-
ции IBM назвало одного из первых рос-
сийских заказчиков ее
RISC-систем Power System на
базе процессора POWER7,
официально объявленных в
феврале нынешнего года.
Этим заказчиком стал банк
“Траст”. Он собирается ис-
пользовать пять Unix-серве-
ров Power System для расши-
рения вычислительных
мощностей корпоративного
ЦОДа, необходимого для
обеспечения консолидации
сети филиалов этого финансо-
вого учреждения, которые
сейчас работают в 171 городе,
и для внедрения новых прило-
жений.

Обычно заказчики ИТ из финансовой
сферы отличаются консерватизмом и в
качестве основной серверной платфор-
мы своей АБС предпочитают использо-
вать проверенные на практике системы,

а при смене платформ проводят тща-
тельное сравнение продуктов разных
производителей и только после анализа
результатов нагрузочных испытаний вы-
бирают сервер и его оптимальную кон-
фигурацию. “Траст” пошел по более

простому пути: по словам его
управляющего директора по
ИТ и операционной деятель-
ности Алексея Катрича, со-
вет экспертов банка меньше
чем за месяц на основе отче-
тов аналитиков и мегабайтов
информации, которую пре-
доставили бизнес-партнеры
IBM, пришел к выводу, что
только что объявленные сер-
веры с процессорами POW-
ER7 превосходят конкурен-
тов по производительности и
энергоэффективности, и по-
этому решил заказать именно
их, не тратя времени на про-
ведение тендера. Остается

предположить, что если бы эксперты
банка решили обратиться за информаци-
ей к бизнес-партнеру другого вендора
Unix-серверов, например Hewlett-
Packard или Oracle, то их выводы могли
быть совершенно иными. Л. Л.

ВКРАТЦЕ

Алексей Катрич после
знакомства с отчетами
аналитиков заочно “влю$
бился” в POWER7

Наибольший упор в ситуационном центре сделан на оперативное
управление аварийными бригадами и координацию аварийно$восста$
новительных работ на объектах связи сети

Управлять системой SMS$оповещений, рассылаемых пользователям в
случаях чрезвычайных ситуаций, могут операторы ситуационного центра
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МЭТЬЮ САРРЕЛ

Виртуализация, бесспорно, являет-
ся одной из горячих тем в области
корпоративных ИТ. Но когда речь

заходит о доле использующих ее пред-
приятий, оказывается, что не все виды
виртуализации одинаковы.

Хотя труд-
но пред-

ставить себе предприятие, ко-
торое не применяло бы (или
не опробовало бы) виртуали-
зацию серверов, этого нельзя
сказать о виртуализации на-
стольной среды.

Экономический эффект сер-
верной виртуализации хоро-
шо выражается в терминах
консолидации и более полном
использовании активов. Неко-
торые из этих преимуществ
могут быть получены за счет
виртуальной настольной ин-
фраструктуры (Virtual Desk-
top Infrastructure, VDI) — од-
ного из видов виртуализации
настольной среды, который больше всего
напоминает тип серверной виртуализа-
ции, обеспечиваемый такими продуктами,
как VMware vSphere и Citrix XenServer.

По сценарию VDI настольная операци-
онная система и приложения запускают-
ся на виртуальных машинах, размещен-
ных на сервере, а пользователям пре-
доставляется удаленный доступ к этим
машинам. Пользователи могут применять
тонкие клиенты для доступа к своим вир-
туальным ПК или полноценные компью-
теры под управлением Windows, Linux
или Mac OS независимо от того, какая
операционная система используется на
виртуальном ПК. Такая модель позволя-

ет предприятиям отделить ОС и приложе-
ния от аппаратной части, повысив гиб-
кость и мобильность.

Использование VDI — многообещаю-
щий способ избавить многие предпри-
ятия от головной боли, вызываемой адми-
нистрированием тысяч физических ПК.
Вы понимаете, о чем я говорю: выделение
пользователям физических машин, управ-

ление активами, управление конфигура-
циями аппаратуры и ПО, инсталляция
ОС и приложений, а затем “заплат”, уда-
ление вредоносного кода, переписыва-
ние образов систем — список можно про-
должать до бесконечности. По оценкам

отраслевых аналитиков, эти работы обхо-
дятся предприятиям где-то в 3—6 тыс.
долл. в год на каждый ПК. Примерно по-
ловина этой суммы приходится на
ИТ-подразделения, другая — это потери
в результате снижения производительно-
сти труда пользователей.

VDI централизует и стандартизирует
распределенные ПК на серверах ЦОДа.
Это дает множество преимуществ, таких
как сокращение затрат на приобретение
и обслуживание физических ПК. Типовые
бизнес-приложения будут столь же хоро-
шо работать на виртуальных машинах
(ВМ), как и на физических ПК. Вы може-
те подумать о применении тонких клиен-

тов в общественных местах
и при коллективном ис-
пользовании рабочих стан-
ций, например в киосках и
центрах обработки теле-
фонных звонков.

Кроме того, VDI пре-
красно обеспечивает не-
прерывность бизнеса, по-
скольку “ПК” доступны в
любое время и из любого
места. Сотрудники вполне
могут работать в удален-
ном офисе или дома. Стан-
дартизация конфигураций
ПК независимо от плат-
форм и видов устройств
сводит к минимуму про-
стои в периоды возможных
перебоев в обслуживании.

Другое преимущество
VDI — повышенная гиб-
кость, к которой стремятся
компании, чтобы выжить в
трудных экономических ус-
ловиях. Возможность вы-
делить или переместить
ПК с помощью одного
щелчка мыши открывает
перед компаниями новые
перспективы. Пользовате-
ли могут приобретать лю-
бые устройства, какие им
вздумается, и тем не менее
они получат доступ к не-
обходимым приложениям.

Поскольку на компьюте-
рах пользователей настоль-
ная среда отделяется от фи-
зических устройств, управ-

ление и установка обновлений требуют
гораздо меньше ресурсов. По имеющим-
ся оценкам, VDI может сократить общую
стоимость владения ПК примерно на 15—
35%. Кто же откажется от такой возмож-
ности уменьшить отпускаемые на обслу-
живание ПК средства?

К сожалению, ситуация не столь проста.
Проектирование, приобретение, инстал-

ляция и обслуживание VDI-решения и
необходимой для его работы инфраструк-
туры (серверы, устройства хранения, се-
тевое оборудование, средства безопасно-
сти) могут потребовать от предприятия
крупных капитальных и текущих затрат.

Дело не сводится к тому, что-
бы просто загрузить бесплат-
ный гипервизор и создать не-
сколько системных образов. Вам
будет необходимо устройство
хранения, чтобы разместить эти
образы и быстро извлекать их.
Так что придется нарастить
имеющуюся сеть хранения
(SAN) с интерфейсом Fibre
Channel или iSCSI либо приоб-
рести новую. Пересылка десят-
ков тысяч образов объемом
25 Гб каждый из SAN на сервер
и далее на тонкие клиенты по-
требует модернизации опорной
сети вашего ЦОДа, использова-
ния коммутаторов со скоростью
10 Гбит/с и обеспечения пропу-
скной способности 1 Гбит/с для

связи с клиентскими устройствами. Если
скорости будут меньше, вы рискуете соз-
дать узкие места, которые погубят идею
VDI для вас.

Для службы технической поддержки на-
стольных ПК VDI меняет парадигму
управления и делает его более сложным.
Чтобы добиться успе-
ха, вам придется со-
гласовать действия
групп, обслуживаю-
щих серверы, ПК, сис-
темы хранения и сети.

Недавно издание
Baseline сообщило, что
30% руководителей,
опрошенных группой
Ziff Davis Enterprise
Research, ожидают ус-
коренного разверты-
вания VDI в своих
компаниях. Станет ли
2010-й годом вирту-
альных ПК? Корпо-
рация Gartner придер-
живается именно та-
кого мнения. В 2009 г.
она предсказывала,
что рынок “будет рас-
ти и к 2013 г. достиг-
нет 49 млн. единиц,
увеличившись по
сравнению с 2009-м на
500 тыс. единиц”.

Несмотря на большой интерес и оптими-
стические ожидания, прогресс VDI можно
сравнить с тем, как растекается кленовый
сироп по льду. С чем это связано: с особен-
ностями технологии, позицией покупате-
лей, общеэкономическим климатом или
со всеми тремя факторами сразу?

Хорошая новость заключается в том,
что лежащая в основе VDI технология
быстро развивается. Кроме того, серве-
ры и устройства хранения дешевеют,
работают все быстрее и все лучше об-
служивают виртуальные среды. Цены
на коммутаторы со скоростью 10 и 1
Гбит/с продолжают снижаться. Мой
коллега Камерон Стардевант в недавно
опубликованном обзоре VMware View
4 показывает, что новый запатентован-
ный компанией VMware протокол уда-
ленного доступа PCoIP повышает про-
пускную способность низкоскоростных
сетей.

В лаборатории eWeek Labs мы широко
используем виртуальные ПК и серверы.
Но для тестирования, а не в реальных про-
изводственных условиях, когда десятки ты-
сяч ПК разбросаны по всему миру. Я бы не
стал рекомендовать VDI для повсемест-
ного применения. Имеется масса информа-
ции о VDI с доводами “за” и “против”. Эта
тема обсуждается, может быть, даже более

активно, чем проблема использования от-
крытого ПО на предприятиях.

Одна проблема занимает особое место
в данной дискуссии — это опыт работы
пользователей. Ключ к успеху любой тех-
нической инфраструктуры — одобрение
пользователей. В Интернете вы найдете
сотни докладов, статей и исследований, в
которых говорится о достоинствах VDI с
позиций ИТ-подразделений. Но там прак-
тически нет сведений о ее реальных пре-
имуществах с точки зрения пользователей.

Уберите с моего стола ПК, существен-
но измените привычный для меня способ
работы, замедлив при этом все операции,
и меня совершенно не будет волновать,
какие преимущества получит в этом слу-
чае ИТ-подразделение.

Во время пилотной фазы внедрения
активно интересуйтесь мнением пользо-
вателей относительно их опыта приме-
нения бизнес-приложений в новой вир-
туализированной среде. Если ИТ-подраз-
деление получает выигрыш в результате
развертывания VDI, но пользователи не
смогут выполнять свою работу, проект
обречен на провал.

Обеспечьте поддержку со стороны ру-
ководства. Разъясните ему преимущества
VDI с точки зрения бизнеса. Не следует
исходить из предположения, будто ваш ге-
неральный директор знает, что виртуали-
зированные ПК являются отличным ре-

шением на случай восстановления после
катастроф. Продемонстрируйте пользова-
телям, что благодаря централизации ре-
сурсов служба технической поддержки
станет работать быстрее.

Главное при развертывании VDI —
проектирование архитектуры виртуализи-
рованной операционной системы и при-
ложений. В конечном счете именно от
этого будет зависеть, как вам создавать об-
разы ВМ.

Прежде всего нужно разобраться, какие
приложения будут запускаться и сколь-
ким пользователям в вашей организации
потребуется иметь к ним доступ одновре-
менно.

Кроме того, перед тем как приступить
к развертыванию VDI, разработайте чет-
кие критерии успеха или провала. Для
этого вам следует выяснить, какова про-
изводительность ныне используемых в
вашей организации систем.

Все мы знаем, что бы вы ни делали, все-
гда найдутся недовольные. Поэтому
будьте готовы обосновать как перед поль-
зователями, так и перед руководством
успех развертывания VDI. Убедите их,
что производительность системы воз-
росла, затраты снизились, а затрачивае-
мое на техническую поддержку время
сократилось. 4
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VDI: надежды и подводные камни

Распространение виртуализации ПК, хотя при этом используют в основном те
же технологии (например, показанную на рисунке vSphere), что и при виртуали1
зации серверов, происходит медленнее

Тенденции развития виртуализации клиент�
ских систем в III квартале 2009 г.
Каковы планы вашей фирмы относительно использова�
ния одной из следующих клиентских технологий?

Доводы за и против виртуализации клиентских
систем, III квартал 2009 г.
Какие из перечисленных ниже особенностей традиционной кли�
ентской среды пробудили у вашей фирмы интерес к альтерна�
тивным клиентским технологиям?



АНДРЕЙ КОЛЕСОВ

Ежегодная выставка-конференция
DOCFLOW, традиционно прово-
димая в конце мая, уже много лет

обозначает окончание очередного дело-
вого осенне-зимне-весеннего сезона перед
началом летнего затишья и служит свое-

образной реперной точкой в
жизненном цикле российско-

го рынка систем электронного докумен-
тооборота (СЭД). Если кратко оха-
рактеризовать нынешнее, уже 16-е
по счету мероприятие, прошед-
шее в Москве 19 мая, то можно
сказать так: отрасль СЭД доста-
точно успешно пережила кризис и
вышла на рабочую орбиту.

Это видно хотя бы по составу
участников, представляющих там
свои продукты и услуги: в целом
он остался прежним. Хотя, на-
верное, стоит отметить отсутст-
вие на DOCFLOW 2010 ее много-
летнего участника—корпорации
IBM (технологии которой на этот
раз были представлены на стен-
дах партнеров). Можно было бы
сказать, что ее место на меро-
приятии после прошлогоднего
пропуска заняла Microsoft, но это
будет не совсем верно: компания
создала в этом году любопытный преце-
дент, не выставив на экспозиции своего
стенда (причем будучи спонсором) и
приняв участие только в программе кон-
ференции.

В целом DOCFLOW проходила по от-
работанной годами схеме. В пленарной
части выступил заместитель министра

связи и массовых коммуникаций РФ
Алексей Солдатов, но он ограничился
кратким приветственным словом, не за-
тронув какие-либо вопросы использова-
ния ИТ в государственных структурах
или взаимодействия собственного мини-
стерства с СЭД-отраслью. Более деталь-
ный анализ ситуации в сфере средств
управления корпоративным контентом
(ECM) — но в мире, а не в России — со-

держался в ставшем уже традиционном
для DOCFLOW выступлении вице-прези-
дента международной ассоциации AIIM
Атле Шеккеланда, в котором он сформу-
лировал восемь основных тезисов для вы-
бора стратегии управления информацией.

Далее конференц-программа DOCFLOW
шла по секциям, причем в этом году ор-

ганизаторы пошли на новшество, про-
ведя тематические (презентации кон-
кретных продуктов) и аналитические
заседания не параллельно, а последо-
вательно. Надо сказать, что это созда-
ло определенные проблемы для слу-
шателей, так как попасть на многие ин-
тересные экспертные доклады было
просто невозможно. А вопросы там рас-
сматривались действи-
тельно весьма актуаль-
ные: расчет основных фи-
нансовых показателей
эффективности при вне-
дрении СЭД, текущее со-
стояние и перспективы
применения корпоратив-
ного поиска, оценка эф-

фекта от внедрения
СЭД, а также ана-
лиз законодатель-
но-нормативной
базы в области
управления элек-
тронными доку-
ментами.

Одна важная осо-
бенность нынешнего мероприятия
была отражена в полном варианте
его названия — “DOCFLOW Моск-
ва”. Дело в том, что проект
DOCFLOW последние несколько
лет включает в себя целую серию
конференций, проводимых в тече-
ние всего года в России и некоторых
странах СНГ. О намерении преоб-
разования DOCLFOW в общеот-
раслевой процесс с участием всех
ведущих российских поставщиков

СЭД и ECM было объявлено на прошло-
годнем мероприятии, а на этот раз опре-
деленный уровень реализации этой идеи
был продемонстрирован на встрече жур-
налистов с группой ключевых участни-
ков сформированного еще год назад экс-
пертного совета DOCLFOW. Здесь
прошло обсуждение основных итогов ис-

следования российского рынка СЭД/
ECM, проведенного с использованием
опыта международной ассоциации 

AIIM. Дискуссия между
членами совета показала,
что подходить к воспри-
ятию подобных статисти-
ческих данных нужно дос-
таточно осторожно, при
этом надо обязательно
учитывать отраслевую
специфику различных сег-
ментов рынка, не говоря
уже об особенностях го-
сударственных и коммер-
ческих заказчиков.

Среди большого набо-
ра тем DOCFLOW стоит
отдельно выделить вопрос
оценки эффективности
проектов внедрений СЭД.

Упомянутое выше исследование показа-
ло, что 28% опрошенных вообще не обо-
значают подобные критерии при плани-
ровании проекта и соответственно не
имеют возможности измерить ее по завер-
шении имплементации. Еще более рель-
ефно эту проблему показало интерактив-
ное голосование слушателей во время
панельной дискуссии на DOCFLOW. Вы-
яснилось, что больше половины аудито-
рии не проводят анализ эффективности
внедренных решений. Весьма показатель-
ными стали результаты еще одного прове-
денного тут же опроса: оказалось, что в
практике более чем половины (57%) уча-
стников обсуждения (свыше 100 человек)
были моменты, когда после завершения
проекта приходило осознание того, что
необходимо было внедрять СЭД карди-
нально иным образом. 4

СЭД/ECM

DOCFLOW 2010 – выход 
на послекризисную орбиту

Ядро экспертного совета DOCFLOW составляют представители ведущих
компаний рынка СЭД: Владимир Баласанян (ЭОС), Василий Бабинцев
(Directum), Константин Синюшин (“EMC Россия и СНГ”), Владимир Анд0
реев (DocsVision), Григорий Липич (ABBYY)

Григорий Липич, председатель оргко0
митета DOCFLOW, генеральный дирек0
тор ABBYY: “Вместе с изменениями ин0
дустрии меняется и проект DOCFLOW,
чьей задачей является консолидация
профессионального сообщества для
совместного решения отраслевых про0
блем и развития рынка СЭД”

ВЛАДИМИР МИТИН

Свои серверные продукты корпора-
ция Microsoft радикально обнов-
ляет каждые три года. Примерно с

такой же периодичностью серьезно об-
новляются и приложения, использующие
эти серверные продукты. Кроме того, к

появлению новых
версий платформ

крупных софтверных фирм обычно при-
урочивается и выход совсем новых продук-
тов, разработанных партнерами этих фирм.
Один из них — корпоративная система

управления контентом (ЕСМ) “БОСС-Ре-
ферент 2010”, реализованная на платфор-
ме Microsoft Office SharePoint Server 2010
(MOSS 2010).

Объявление о начале продаж “БОСС-Ре-
ферента 2010” состоялось за два дня до
майского форума DOCFLOW 2010, но о на-
чале работы над данной ЕСМ-системой —
её разработчиком является компания
“БОСС-Референт”, выделившаяся летом
2008 г. в самостоятельное подразделение
группы “АйТи”, — стало известно ещё в но-
ябре прошлого года. Уже тогда сообща-
лось, что данный продукт создается с ис-

пользованием ресурсов нового Техноло-
гического центра московского офиса Mi-
crosoft и будет предназначен для крупных
территориально распределенных предпри-
ятий, предоставляя их сотрудникам воз-
можность эффективной совместной рабо-
ты с неструктурированной информацией.

“Опытное тестирование концепции
данного решения на базе Технологическо-
го центра Microsoft дало возможность
смоделировать ИТ-инфраструктуру за-
казчика и проверить работоспособность
этого ПО под очень большой нагруз-
кой — несколько десятков тысяч одновре-
менно работающих пользователей”, —
рассказал директор департамента страте-
гических технологий Microsoft в России
Александр Ложечкин. Заинтересован-
ность Microsoft в данной ECM-системе
понятна: ведь заказчик, принявший реше-
ние о её внедрении, будет вынужден не
только использовать MOSS 2010 на своих
серверах, но и инсталлировать Windows 7
плюс MS Office 2010 на настольные и мо-
бильные ПК тех сотрудников, которые
пожелают этой системой пользоваться
(на более древних ОС данный продукт
не функционирует).

А что же заставило российскую компа-
нию вложиться в расширение семейства
“БОСС-Референт”, которое раньше было
представлено лишь вариантами, рассчи-
танными на использование IBM Lotus
Notes и Linux?

“Пару лет назад мы поняли, что спрос на
рынке систем класса СЭД/ECM меняет-
ся, — заметил генеральный директор ком-
пании “БОСС-Референт” Андрей Гриб. —
Если раньше основными пользователями
таких решений были делопроизводители,
то сейчас с электронными документами,
как правило, работают все сотрудники и

руководители организации. А они предъ-
являют кардинально иные требования к
пользовательским интерфейсам и функци-
ям данных систем”.

Г-н Гриб считает, что в настоящее вре-
мя руководители высшего и среднего зве-
на прежде всего требуют от применяе-
мой ими ECM-системы мобильности и
простоты интерфейса. В “БОСС-Рефе-
ренте 2010” мобильность
реализуется посредством
возможности совместной ра-
боты сотрудников над тем
или иным документом (вне
зависимости от того, где
именно в данный момент эти
сотрудники находятся), а
простота интерфейса дости-
гается за счет широкого ис-
пользования так называемых
виджетов — небольших
областей экрана, в которых
отображается минимальная
информация о внешней сис-
теме, с которой интегрировано ECM-при-
ложение. Виджет также является точкой
входа в эту систему. По мнению разработ-
чиков, применение виджетов (c учетом
пожеланий конкретного клиента, их набор
можно расширить) позволяет значитель-
но повысить эффективность и оператив-
ность работы сотрудников, сократить вре-
мя переключения между приложениями,
которых среднестатистический специа-
лист использует порядка 5—7 штук, упро-
стить поиск в них информации.

Разработчики говорят, что стоимости
Lotus’овского и Microsoft’овского вариан-
тов “БОСС-Референта” находятся на од-
ном уровне. Примерно одинаково вы-
глядит и соотношение стоимость ус-
луг/стоимость лицензий при внедрении

данных продуктов. Что же касается
функционала трех различных ветвей се-
мейства программ “БОСС-Референт”,
то он, как утверждает Андрей Гриб, бу-
дет выравниваться.

По оценкам разработчика, в настоя-
щее время Lotus’овским вариантом
БОСС-Референта” (он ведет свою ис-
торию с 1996 г., а его текущая версия
имеет номер 3.2.4) пользуется около 250
тыс. сотрудников самых разных пред-
приятий и учреждений. В том числе бо-
лее 100 тыс. в ФНС и свыше 25 тыс. со-

трудников МТС. Внедре-
нием данного продукта
занимаются исключитель-
но партнеры компании
(их сейчас свыше трех де-
сятков). Сам же “БОСС-
Референт” позициониру-
ет себя исключительно
как разработчика.

Пока не совсем ясно, все
ли партнеры компании

уже сейчас готовы к внедре-
нию новинки. Но Андрей
Гриб настроен весьма опти-
мистично и считает, что за

ближайшие три года количество пользо-
вателей “Microsoft’овского” варианта
“БОСС-Референта” сравняется с коли-
чеством нынешних пользователей его Lo-
tus’овского собрата. При этом в ближай-
шие три года доходы от продаж новой
версии по крайней мере в 10 раз превысят
расходы на ее создание.

Разработчики считают, что потенци-
альная аудитория пользователей свобод-
но распространяемого варианта “БОСС-
Референта”, имеющего индекс 4J, при-
мерно на порядок ниже аналогичного
параметра Lotus’овского варианта. Это
мнение хорошо согласуется с мировыми
оценками соотношения между популяр-
ностью проприетарного и свободно рас-
пространяемого ПО. 4
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“БОСС0Референт” на виджетах

Главное меню “БОСС0Референта” состоит из набо0
ра виджетов

Андрей Гриб: “Клиенту важно
не то, где хранятся его дан0
ные, а то, насколько удобно
ими пользоваться”



Юбилей — это повод для
воспоминаний и про-
гнозов. Научный редак-

тор PC Week/RE Елена Горет-
кина побеседовала с издателем
группы ИТ “СК Пресс” Николаем

Федуловым, ко-
торый активно

участвовал в развитии ИТ-рын-
ка сначала со стороны бизнеса, а
потом со стороны прессы.

PC Week: Пятнадцать лет назад вы
работали в компьютерной компании.
Запомнилось ли вам появление PC
Week/RE? Как ИТ�рынок воспринял
новую газету?
НИКОЛАЙ ФЕДУЛОВ: Тогда компью-
терной прессы было мало, так
что появление новой газеты ста-
ло заметным явлением. К тому
же большое значение сыграла
личность главного редактора
Эдуарда Пройдакова. Его хоро-
шо знали в ИТ-мире как одного
из лучших журналистов. Так что
появление PC Week/RE было
встречено с энтузиазмом.

PC Week: Каким тогда был россий�
ский ИТ�рынок? Насколько его со�
стояние отличалось от нынешнего?
Н. Ф.: Тогда всё было по-другому.
Шло становление рынка, фор-
мировались новые виды бизне-
са — например, дистрибуция.
Модели работы с каналом, диле-
рами только создавались. Было
примерно пять крупных компа-
ний и еще десятка полтора бо-
лее мелких игроков, многих из
которых уже нет на рынке. Обо-
роты по сравнению с нынешни-
ми были невелики.

PC Week: Можно ли в такой ситуации
было обойтись без западного опыта,
который передавала компьютерная
пресса?
Н. Ф.: Конечно, мы тогда смотрели
на Запад. Применяемые там под-
ходы были в новинку. Поскольку
все понимали, что модели бизне-
са идут из-за границы, интерес к
зарубежным изданиям был очень
большой, а получать их было
сложно, да и английским языком
далеко не все владели. Нужны
были русскоязычные источники
информации. Интернет в нынеш-

нем виде тогда еще не существо-
вал. О нем говорила только Эстер
Дайсон. Мы ее слушали с боль-
шим уважением, но не очень ве-
рили в возможности Всемирной
сети. Поэтому роль печатной
прессы была огромной.

PC Week: Какие годы работы в компь�
ютерном издательстве вы считаете
самыми трудными? Как удавалось
решать проблемы?
Н. Ф.: Суровым был кризис 1998
г. Сначала все испугались, по-
тому что было непонятно, что
происходит с деньгами. Но я
считаю удачным то, что рубль
сразу сильно упал и остался на
более-менее фиксированном
уровне. Ведь для ИТ-рынка ог-
ромное значение имеет ста-
бильность цен. Очень большое
волнение вызвали банкротства
банков. Они затронули многие
компьютерные компании. Все
замерли.

Но шок быстро прошел. Когда
стало понятно, что скачков в
курсе рубля больше не будет, всё
постепенно наладилось. Но нам
приходилось изворачиваться.
Ведь из-за проблем с банками у
компаний не было денег, а то-
вар на складе был, и мы стали по-
лучать долги товарами. Это по-
зволило нам пережить трудные
времена.

Такая ситуация продлилась до
конца 1998-го, а в 1999-м нам и
всему ИТ-рынку очень помогла
“Проблема 2000 года”. Пошли
большие закупки ИТ-продуктов,
и на рынке появились деньги.

PC Week: А как вы оцениваете ны�
нешний кризис? Прошлый опыт при�
годился?
Н. Ф.: Сейчас ИТ-рынок сильно
упал, и конца кризису пока не
видно. Правда, в IV квартале
2009-го наметилось некоторое
оживление и даже появился лег-
кий оптимизм. Если нынешний
год окажется не хуже прошлого,
это уже будет неплохо, так как
мы постепенно приспособились
к новым условиям. И хотя 2009-
й был очень тяжелым, мы его за-
вершили значительно лучше,
чем ожидали.

Прошлый опыт мало приго-
дился, потому что сегодняшняя
ситуация существенно отличает-
ся от того, что было 1998-м. Паде-
ние рубля оказалось не быстрым,
а длительным, а когда такая неоп-
ределенность тянется долго, это
очень болезненно. Кроме того,
тот кризис был чисто российским,
а нынешний — всемирный. Тогда
все волновались, вернут ли им
долги, а теперь всё гораздо слож-
нее. Западные компании тоже по-
страдали и ради выживания дей-
ствовали очень жестко — сокра-
щали производство, увольняли
людей, резали бюджеты. Из-за
этого в конце 2009-го возник ог-
ромный дефицит ИТ-товаров.
Доходило до того, что некоторые
продукты было невозможно ку-
пить. Ведь Россия волнует по-
ставщиков не в первую очередь,
и имеющийся товар уходил на бо-
лее важные для них рынки. Даже
сейчас еще ощущается дефицит
по некоторым линейкам. И в ре-
зультате денежный поток с Запа-
да сократился.

Тяжелое положение ИТ-рын-
ка заметно по состоянию запад-
ной компьютерной прессы.
Многие издания ушли в Интер-
нет, некоторые вообще закры-
лись, а у тех, что остались, значи-
тельно сократился объем. Но мы
не могли позволить себе таких
резких действий, так как нам
важны имидж и репутация.

PC Week: Как, по вашему мнению, со�
бытия будут развиваться в дальней�
шем и какие в связи с этим перспек�
тивы у компьютерной прессы?
Н. Ф.: Некоторые перспективы
роста просматриваются, но пока
ситуация на рынке не дает ос-
нований для большого оптимиз-
ма. Однако и пессимизма тоже
нет, потому что мы уже приспо-
собились, оптимизировали свою
деятельность.

PC Week: Что, как вы считаете, важ�
нее для компьютерной прессы: сле�
дить за общемировыми тенденциями
или освещать то, что происходит на
отечественном рынке?
Н. Ф.: Сегодня гораздо больше вос-
требована информация о России.
И хотя наш рынок — часть все-
мирного и на него тоже воздейст-
вуют общемировые тенденции,
наших специалистов гораздо
больше волнует то, что происхо-
дит здесь. Раньше мы учились у
Запада, и каждый их чих пред-
ставлялся чем-то значительным.
Но теперь такое отношение изме-
нилось. Отчасти это связано с
тем, что качество зарубежной
ИТ-прессы резко упало. Мне ка-
жется, что любое наше издание
гораздо содержательнее своих за-
падных аналогов.

PC Week: А как же технологии? Ведь
они приходят с Запада...
Н. Ф.: Сейчас ощутимых скачков в
технологии становится всё мень-
ше. ИТ-рынок стал довольно
зрелым, и хотя бывают неожи-
данные прорывы, но они теперь
происходят гораздо реже, чем
раньше.

PC Week: Может ли компьютерная
пресса не только отражать состояние
ИТ�рынка, но и воздействовать на него?
Н. Ф.: Она в любом случае воздей-
ствует. В начале становления рос-
сийского ИТ-рынка пресса весь-
ма серьезно влияла на умы. Но
сейчас рынок сильно изменился.
Компьютерная техника становит-
ся потребительским товаром. По-
этому мало кому интересно, как,
например, устроен ноутбук. Те-
перь на первый план выходит
другой вопрос: как из ИТ-про-

дуктов создаются системы для
решения задач бизнеса.

К тому же теперь ИТ-пресса
уже не играет роль единственно-
го источника знаний, как это бы-
ло раньше. Но тем не менее инте-
ресные материалы привлекают
внимание, обсуждаются, исполь-
зуются для принятия решений.
Другими словами, пресса помога-
ет рынку развивать бизнес.

PC Week: Есть мнение, что печатная
компьютерная пресса отомрет, не вы�
держав конкуренции со стороны Ин�
тернета и блогеров? Что вы думаете
по этому поводу?
Н. Ф.: Тенденция ухода части изда-
ний в Интернет неизбежна. Но
сложившаяся печатная пресса
тоже никуда не денется. Она су-
ществует десятки лет, в ней рабо-
тают опытные журналисты и ана-
литики. Интернет-пресса — до-
вольно молодая, там еще не
сформировались серьезные кад-
ры. А в связи с тенденцией пере-
хода к сложным ИТ-системам се-
годня наибольшим спросом
пользуются именно глубокие и
аналитические материалы. По-
этому печатные издания, имею-
щие давние традиции, остаются
востребованными.

Что касается блогеров, то я не
вижу в них конкурентов. Многие
блоги носят поверхностный ха-
рактер, просто людям хочется
высказать свое мнение и как-то
себя проявить. Наиболее содер-
жательные блоги — вертикаль-
ные, направленные на освеще-
ние одной узкопрофессиональ-
ной темы. Но они не дают общей
картины ИТ-рынка и интересны
некоторому узкому кругу спе-
циалистов. Такие блоги полез-
ны, но они не могут заменить пе-
чатную прессу. Ведь мало кто из
блогеров может охватить мно-
жество направлений.

Блоги удачно дополняют об-
щую ИТ-прессу, предоставляя
детальную информацию в ка-
кой-то узкой нише, и даже могут
составлять конкуренцию отрас-
левым изданиям, поскольку име-
ют такой же нишевый характер.

PC Week: Спасибо за беседу. 4
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“Рынок встретил PC Week/RE с энтузиазмом”

Николай Федулов

15�летие для ИТ�издания — дата, которой можно гордиться не только 

в России. Сегодня еженедельник PC Week/RE — одно из самых авто�

ритетных ИТ�изданий страны, которое сыграло значимую роль в пре�

вращении прикладной сферы — кибернетики — в инновационную от�

расль экономики.

Мы вместе стояли у истоков “электронной” России. И для консор�

циума “Кодекс” очень важны многолетние традиции сотрудничества

с PC Week/RE по ряду совместных ИТ�проектов. 

Поздравляем вас с юбилеем и желаем успешных, интересных задач,

надежных партнеров! Благополучия, роста, творческих открытий, инте�

ресных тем и талантливых авторов!

От имени компании Fujitsu и от себя лично сердечно поздравляю жур�

нал PC Week/RE с пятнадцатилетием! 15 лет в российских ИТ — это

солидный срок, не каждый мировой производитель может похвастать�

ся таким стажем работы на нашем ИТ�рынке. Нам хочется поблагода�

рить всю команду PC Week/RE за то, что вы уже столько лет разделяе�

те наше общее увлечение информационными технологиями и ежеднев�

но доносите до миллионов читателей новости о самых передовых тен�

денциях этой отрасли. Успехов вам, процветания и роста тиражей!



15 лет
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АНДРЕЙ КОЛЕСОВ

Начнем с тривиальной констата-
ции: направление использования
ИТ, которое в последние годы по-

лучило общепринятое, но все же весьма
условное название СЭД (системы элек-
тронного документооборота), является

одним из важных сег-
ментов ИТ-рынка. Од-

нако проследить развитие этого сегмента
в исторической перспективе представля-
ется делом очень нелегким, поскольку
даже поверхностный анализ ситуации по-
казывает, что данный сегмент занимает
довольно необычную позицию в отечест-
венной ИТ-отрасли.

Начать хотя бы с простого вопроса —
что такое сегмент СЭД? На состоявшей-
ся в нынешнем мае очередной конфе-
ренции DOCFLOW прошел круглый
стол, на котором собравшимся там спе-
циалистам (около 150 человек) был задан
вопрос: где та черта, которая разделяет
наличие или отсутствие системы элек-
тронного документооборота в организа-
ции? Выяснилось, что сколько-нибудь
четкого, общепризнанного рынком опре-
деления СЭД просто нет. В результате

участники дискуссии согласились лишь с
тем, что главным признаком СЭД являет-
ся наличие механизма автоматизирован-
ной регистрации документов. При этом
по вопросу — что означает определение
“электронный” (электронный механизм
регистрации или регистрация электрон-
ных документов) — мнения экспертов
(а там были представители почти всех
ведущих поставщиков СЭД в России)
уже разошлись.

Еще один пример. Как известно, ком-
пания IDC уже десять лет проводит ис-
следования российского рынка интегри-
рованных систем управления предпри-
ятиями (ИСУП). Являются ли СЭД (а
ведь основное их назначение сегодня —
это управление организационно-распо-

рядительным документооборотом) со-
ставной частью ИСУП? Было бы логич-
но дать положительный ответ. Но IDC
никогда не включала и не собирается по-
ка включать СЭД в рамки своих исследо-
ваний (или делать специальные обзоры

по этому направлению). Почему? Точ-
ный ответ может дать только сама IDC,
но одна из причин тут очевидна: рынок
СЭД является очень “размытым”, трудно
анализируемым, тут плохо работают ме-
тодики, используемые, скажем, для ERP.

Правда, есть данные российских ис-
следований СЭД-рынка (DSS Consulting,
CNews Analytics). Оставим в стороне
критический разбор данных отчетов (уп-
реков со стороны представителей отрас-
ли раздается много). Отметим тут толь-
ко один момент: среди участников рос-
сийской отрасли СЭД из мировых
поставщиков ECM-решений (Enterprise
Content Management) присутствует толь-
ко EMC Documentum. А где же IBM,
Microsoft, Oracle, SAP — компании, ко-
торых никак нельзя отнести к новичкам
отечественного ИТ-рынка?

Вот такой парадокс: СЭД — старей-
шее направление ИТ-рынка, в том чис-
ле и российского, а до сих пор относит-
ся к категории “бурлящего”, формирую-
щегося.

“Ты помнишь, как все начиналось?”
Действительно, вопросы автоматизации
задач, связанных с тем или иным исполь-
зованием документов в организациях, ре-
шаются с помощью ИТ уже как мини-
мум 20—30 лет, фактически с того само-
го момента, когда компьютеры стали
использовать не только для выполнения
научно-технических расчетов, но и для
обеспечения текущей деятельности пред-
приятий (то, что мы сейчас называем ре-
шением бизнес-задач).

Напомним, что широкое применение ПК
в нашей стране на рубеже 80—90-х годов
начиналось именно с автоматизации рабо-
ты с документами. Это тогда была настоя-
щая революция! Позволю себе проиллюст-
рировать ее на собственном примере.

Как раз на конец 1990 г. у меня была
назначена защита кандидатской диссер-
тации, а в силу обстоятельств оформле-
ние работы началось буквально за че-
тыре месяца до срока. А защита — это не
только (а порой и не столько) собствен-
но научные исследования, но и очень
приличный объем чисто технических дел
по подготовке большого числа, причем
довольно сложных документов (руко-
пись, реферат, плакаты). В те времена
обычно в такой “поддержке” диссертан-
та на финальном этапе участвовала по-
ловина сотрудников лаборатории. А мы
как раз за год до этого получили первые
IBM PC. В результате подготовка всех
нужных документов заняла менее меся-
ца (включая редактирование и учет со-
держательных замечаний и выполнение
текущих производственных дел) силами
самого соискателя при небольшой под-
держке пары коллег.

Однако и тогда были проблемы, в ча-
стности из категории “соответствия
нормативным требованиям”, наследни-
ки которых существуют и сегодня. Од-
ной из главных трудностей в 1990 г. был,
например, вопрос: примет ли ВАК дис-
сертационную работу (включающую
массу сложных формул), отпечатанную
на принтере, а не на пишущей машин-
ке? И как воспримут члены научного
совета на самой защите графические
плакаты размером 1×1 м, также отпе-
чатанные на принтере? (Тут стоит
вспомнить, что верхом совершенства
тогда были игольчатые принтеры, со-
вершенно не приспособленные для ка-
кой-либо графики.) Кстати, еще один
важный момент в истории документове-
дения: именно в 1990 г. в СССР была ли-
квидирована цензура — Главлит. Не
нужно было тратить месяц на согласова-
ние реферата перед его размножением
на ротапринте.

Но уже спустя год-два ПК стал об-
щепризнанным инструментом подго-
товки документов, правда — обратите
внимание — печатных, ни о каких элек-
тронных не было и речи. И вот в нача-
ле 90-х на рынке уже стали появляться
системы управления документами (или
иначе — автоматизации документообо-
рота). Среди основных направлений их
развития можно выделить задачи преоб-
разования бумажных документов в

электронный формат (сканирование,
оцифровка, распознавание текстов и
пр.), управление персональными архи-
вами файлов на ПК, простейшие систе-
мы организационно-распорядительного
документооборота (регистрация, кон-
троль исполнения и согласования до-
кументов).

Тогда же круг пользователей СЭД (та-
кого термина тогда не было, но будем
использовать именно его для обозначе-
ния общего класса задач) разделился на
две очень разных категории — государ-
ственный сектор и коммерческий. Это
является важным моментом: наличие
этих двух сегментов является одной из
ключевых характеристик СЭД-рынка и
принципиальным для понимания логики
его развития (некоторые эксперты да-
же считают, что мы имеем дело с двумя
разными рынками).

Именно в начале 90-х пути автомати-
зации государственных учреждений и
коммерческих предприятий надолго
(почти на десять лет) разошлись: первые
стали не спеша осваивать СЭД, а вторые
ускоренными темпами стали внедрять
учетные решения (поначалу бухгалтер-
ские, потом складские, а затем и ERP).
Соответственно тогда же появились и
поставщики СЭД-решений, зарубежные
и отечественные. И как раз в тот мо-
мент определилась еще очень важная
специфическая черта СЭД-рынка, акту-
альная и сегодня.

Как известно, для реализации приклад-
ных ИТ-проектов есть два основных
подхода — использование заказных раз-
работок или тиражных решений. Как пра-
вило, одним из важных показателей уров-
ня зрелости является соотношение этих
вариантов: по мере “взросления” рынка

Битва в пути к электронному документообороту

РЕТРОСПЕКТИВА 

На мой взгляд, ключевые события в россий�
ском сегменте СЭД происходят именно сейчас.
Я имею в виду оформление концепции ЕСМ в
ее современном виде и бурный расцвет рынка
ECM�решений. Почему? Потому что существо�
вавшие ранее в практике СЭД понятия “доку�
мент” и “документооборот”, сужавшие важней�
шие управленческие задачи до уровня канцеля�
рии, сегодня рассматриваются в контексте
управления информацией, совместного ис�
пользования знаний и взаимодействия внутри
и вовне организации.
Но сделать нужно еще очень много. Законода�
телям надо расширять правовые основы ис�
пользования электронных документов.
Управленцам — осмыслить, как электронные
технологии управления информацией повлия�
ют на процессы совместной работы и принятия
решений. И конечно, есть чем заняться разра�
ботчикам ЕСМ�решений — и в плане организа�
ции рабочего места “информационного работ�
ника”, и в плане идеологии продуктов, которые
должны обеспечить эффективную совместную
деятельность менеджеров. Большие перспек�
тивы мы видим в SaaS�решениях для работы с
документами.

Тагир Яппаров, генеральный директор “АйТи”

Российская СЭД�отрасль прошла путь от роб�
ких попыток автоматизации бумажной канце�
лярии до организации совместной работы де�
сятков и сотен тысяч пользователей. Это по�
зволило перейти от решения не самой важной
частной задачи непосредственно к организации
бизнеса и труда сотрудников.
В ближайшем будущем, пожалуй, предстоит от�
делить “теологические” споры в области СЭД от
практических задач. Парадигма ECM если не ис�
черпала себя, то во многом потеряла привлека�
тельность, причем как для заказчиков, так и для
отдельных вендоров. Нужно переосмыслить са�
мо понятие корпоративного контента и страте�
гии управления им. Практики же будут заняты
формированием среды и культуры работы с
электронными документами, организацией
межведомственного документооборота и взаи�
модействия, созданием электронных архивов,
решением задач, выходящих за пределы тради�
ционной ECM�системы, повышением эффек�
тивности существующих систем.

Сергей Бушмелев, 
ИТ�аналитик компании DIRECTUM

К числу наиболее заметных событий в истории
развития рынка СЭД я бы отнес создание в
2000 г. Гильдии управляющих документацией и
выпуск ею в 2004�м стандарта взаимодействия
систем ДОУ, принятие закона “Об электронной
цифровой подписи”, утверждение в 2009 г. По�
ложения о межведомственном электронном
документообороте.
Сегодня ключевая проблема рынка документо�
оборота в России — создание единого доку�
ментационного пространства, позволяющего
всем участникам документооборота обмени�
ваться юридически значимыми электронными
документами. Это потребует решения ряда нор�
мативных, технологических и технических во�
просов. В частности, нужно будет научиться
создавать, хранить и обмениваться документа�
ми, оригиналы которых существуют только в
электронной форме. Потребуется также разра�
ботать методы, технологии и стандарты взаи�
модействия систем электронного документо�
оборота друг с другом и с гражданами.

Владимир Баласанян, генеральный директор
компании “Электронные Офисные Системы”
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Мы рады поздравить своего давнего партнера и доброго друга 

с 15�летием! За годы существования ваш еженедельник стал посто�

янным и надежным источником информации о важнейших событиях

в сфере корпоративных информационных технологий и решений и за�

нял достойное место среди российских ИТ�изданий.

Искренне желаем дружному коллективу PC Week/RE доброго здоро�

вья, благополучия, процветания! Побольше вам дерзких творческих

замыслов, острых и принципиальных “перьев”! Высоких вам тира�

жей, преданных рекламодателей и пытливых читателей, оптимизма 

и покорения новых творческих высот!
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БОРИС ЩЕРБАКОВ, ВИЦЕ.ПРЕ.
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Меня по-доброму
смешат воспо-
минания неко-

торых иностранцев, эми-
грантов наших, начинав-
ших свой бизнес в СССР

в конце 1980-х, дескать, “я приехал и уви-
дел, что негде проявить обычную фото-
пленку (добавьте по своему желанию: по-
кушать, купить бритву, ковер, туалетную
бумагу и пр.), и так я нашел свою нишу...”
Как будто нужно было обладать недю-
жинным даром предвидения и силой ана-
литика, чтобы в 1988 г. увидеть, каких ус-
луг и товаров в стране явно не хватает и
с чего можно начать свои рыночные экс-
перименты. Вот знать, с чего в принципе
нужно начинать строительство бизнеса
(финансы, структура управления, юри-
дическое сопровождение), как вообще
это делается, было действительно очень
полезно. У советских авантюристов —
первопроходчиков бизнеса таковых зна-
ний не было вовсе, они экспериментиро-
вали по живому. Те, кто прошел в преды-
дущей своей иностранной жизни этапы
становления бизнеса (в США, Бразилии

или Венесуэле... — не суть), были, безус-
ловно, на шаг впереди, пользовались пре-
имуществом просвещенных. Хотя и на-
шим, и ненашим приходилось одинаково
нелегко, по другим уже причинам... Зако-
нодательная база тогда была почти девст-
венной, разрешено-то вдруг стало все,
что не запрещено, и “свобода предшест-
вовала закону”. И вот это порождало и то-
гда, и позже значительные риски. Пред-
принимательство — это и есть риск, толь-
ко вот в советско-российской ситуации
это в основном не рыночный риск, а сов-
сем из другой оперы. В смысле конъюн-
ктуры рынка все очень похоже — люди
есть люди. Ну, есть небольшие страно-
вые отличия в покупательских предпочте-
ниях, но “Макдональдс” и в Африке, и в
Нижнем Тагиле выполняет свою полез-
ную функцию практически одинаково.
А вот внерыночные факторы...

Мой американский начальник Кевин
Керни, помню, уже в 1992 г., когда я рабо-
тал в компании Hewlett-Packard (тогда
она еще так красиво и гордо называлась,
не то что нынешнее обрезанное НР), по-
учал меня законам рынка, сокрушаясь,
что русские ни черта не понимают, как
нужно продавать компьютеры и прочую
“периферию”:

— Вот, например. Если ты хочешь от-
крыть, скажем, свое дело — бензоколон-
ку, к примеру. О чем ты должен в первую
очередь думать? Первое и основное —
это как и где расположить точку, чтобы
транспортные потоки были максималь-
ными, чтобы людям было удобно...

— Нет, Кевин, — ухмылялся я, — пер-
вым делом надо определить, кто у тебя
“крыша”, а потом уже про транспортные
потоки думать...

И не стал я его расстраивать, что совет-
ские граждане и слова-то такого не слы-
шали в основной своей массе — “компь-
ютер”. Не стал объяснять, что наш “ры-
нок”, наше мироустройство настолько
отлично от их привычного, что лучше бы
им помолчать со своими советами, как
нам тут жить. Нет, конечно, опыт органи-
зации процессов, финансов, продвиже-
ния товаров — это все важно, но жела-
тельно еще и понимать ту среду, где ты со-
бираешься свои товары продвигать, а тут
была большая закавыка у большинства
иностранных назначенцев — не хотелось
им разбираться в нюансах зарождающе-
гося российского рынка, дикого и такого
манящего, с дешевыми удовольствиями
вокруг и сверхквалифицированной рабо-
чей силой, которую только подучи, она го-
ры свернет...

История из жизни. Мой начальник Ре-
не Алдер и я отправлялись в команди-
ровку в город Пензу ночным поездом с
Казанского вокзала. По стандартной ро-
мантической целесообразности ехали мы
в город Пензу, ибо в планах компании
было учредить с местной фирмой совме-
стное предприятие для производства же-

стких компьютерных дисков... Время оста-
валось, и я предложил заехать ко мне до-
мой принять душ перед грядущей антиса-
нитарной ночью под стук колес. Рене, бла-
гообразный швейцарец с аккуратной
бородкой, заядлый яхтсмен и музыкант-
любитель (любимая его композиция была
“My way” Фрэнка Синатры — пел он ее
вдохновенно, сам себе аккомпанируя на
фортепьяно...), не первый раз уже бывал
в Советском Союзе и России, но дальше
“интуристовских” гостиниц не выезжал и
представления о советском быте имел са-
мые поверхностные, из газет, т. е. не имел
вовсе. Пороху не нюхал, так сказать.

Мы зашли в мою малогабаритную по
цюрихским меркам квартирку (а шел,
напомню, 1992 г.). Выпили чаю, Рене
сыграл традиционный “My way” на фо-
но моей дочки и, обернувшись на стуле,
уперся взором в огромный холщовый
50-килограммовый мешок под столом.

— Was ist das? — вопрошает Рене с
удивлением.

— Сахар, — отвечаю я. — Песок сахар-
ный.

— Warum? А зачем так много? — не по-
нимает Рене.

— Достали вот по случаю, — пыта-
юсь объяснить ему я реалии российско-
го рынка. Рене, по-моему, так и не по-
нял, зачем мне целый мешок сахарного
песка. Но был уверен, что точно знает,
как продавать компьютеры, как прогно-
зировать продажи, как мотивировать
дилеров и пр.

Отрывок из готовящейся к печати
книги Б. И. Щербакова “Багдад. Война,
мир и Back in USSR”. 4

ПИОНЕРЫ ИКТ
РЫНКА ВСПОМИНАЮТ

О бизнесе и... 
сахарном песке

неизменно повышается доля готовых про-
дуктов. Так вот сегодня применение за-
казных разработок в сфере ERP, а уж тем
более в бухгалтерском учете — это ис-
ключительные случаи. А в области управ-
ления документами — достаточно часто
встречающаяся ситуация (по некоторым
оценкам, не менее 30%).

Другой, но связанный с этим же аспект.
В подавляющем большинстве направле-
ний бизнес-решений давно работает чет-
кая система разделения труда: вендор —
интегратор — заказчик. Но в случае СЭД
до 50% внедрений выполняется напря-
мую разработчиком программ.

В этой связи, возможно, довольно пока-
зательным является пример “1С”. Ведь
эта фирма свою деятельность, как разра-
ботчик программных продуктов, начина-
ла с продвижения своего “1С:Документо-
оборота”. “1С:Бухгалтерия” появилась
позднее, но сразу отодвинула СЭД-про-
дукт на второй или даже третий план в
бизнесе фирмы. Почему? Вполне вероят-
но, в том числе и потому, что данное ПО

не очень подходило для продвижения в
рамках “классической” партнерской мо-
дели, на которую сделала ставку “1С”.
Сейчас фирма очень активизировалась в
направлении документооборота. Может
быть, этот рынок как раз сейчас созрел
для работы через внедренцев?

Российские и зарубежные. 
Разработчики и продукты

Как будут соотноситься доли отечествен-
ных и зарубежных прикладных разрабо-
ток на российском ИТ-рынке? Это была
одна из главных тем дискуссий второй
половины 90-х годов, когда экономика
страны стала испытывать растущие по-
требности в ИТ и западные поставщики
заметно активизировали свои усилия.

Но в сфере СЭД эти обсуждения ве-
лись тогда в несколько иной плоскости, а
именно: что такое документооборот и на-
сколько правильно этот термин отражает
суть решаемых задач автоматизации? Во-
прос имел много разных аспектов, но один
из них — это как раз продвижение запад-
ных разработок на российский рынок.
Причем проблема была банально проста:
было непонятно, как перевести на рус-
ский язык название очень “горячей” (и
ее градус повышался!) тогда технологии
под названием workflow и как объяснить
российским заказчиками ее достоинства
по сравнению со знакомым им документо-
оборотом.

Вот любопытный штрих той поры: как
раз в 1995 г. компания BIT Software
(ставшая потом ABBYY) провела свою
первую конференцию по сканерным
технологиям, для названия которой бы-
ло придумано искусственное новое
словосочетание — DOCFLOW. А сего-
дня даже некоторые отечественные раз-
работчики СЭД искренне уверены, что
docflow — это чисто английское слово,
соответствующее нашему “документо-
обороту”.

Но что еще интересно: workflow оста-
лось так и не переведенным на русский
язык (да и вообще почти исчезло из
употребления), потом его в дискуссиях
“они и мы” заменил термин ECM, по по-
воду перевода которого споры тоже еще
не закончились (как нужно по-русски на-
зывать сontent и что это означает по сво-

ей сути?). А вот “документооборот” вы-
жил и, похоже, утвердился надолго. И это
при том, что данное слово в точном его
понимании (Википедия: “Документообо-
рот— движение документов в организа-
ции с момента их создания или получения
до завершения исполнения: отправки и
(или) направления в дело”) отражает
лишь небольшой круг задач, попадаю-
щих сегодня в сферу СЭД.

Впрочем, тут нужно сказать, что сам
термин СЭД (как обозначение соответст-
вующего ИТ-сегмента) утвердился в каче-
стве стандарта де-факто всего два-три го-
да назад в борьбе с многочисленными
конкурирующими названиями систем
“автоматизированного документооборо-
та”, “управления документами”, “доку-
ментационного обеспечения” и пр.

Сегодня можно довольно уверенно кон-
статировать, что очень популярная еще в
середине нынешнего десятилетия дискус-
сия на тему “западные поставщики ECM-
решений против российских СЭД-разра-
ботчиков” в целом уже неактуальна.

На самом деле между ними наблюдает-
ся довольно четкий водораздел: зарубеж-
ные компании поставляют платформы
(EMC Documentum, IBM, Microsoft),
российские — конкретные решения на
их основе. По большому счету в качестве
комплексного поставщика (платформа +
решения) выступает в России только Do-
cumentum, которая и конкурирует впря-
мую с местными разработчиками.

Довольно часто в качестве конкурент-
ных преимуществ местных поставщиков
называется отечественная специфика де-
лопроизводства и поддержки архивов.
Хотя на самом деле этот аспект, скорее
всего, является сильно преувеличенным
и на самом деле за ним скрываются, с
одной стороны, чисто маркетинговые
шаги российских ИТ-компаний, а с
другой — неготовность определенной
части отечественных заказчиков (в пер-
вую очередь из числа государственного
сектора) к применению средств автома-
тизации как таковых.

В разговорах о специфике российского
документоведения часто упоминаются
давние традиции, которые были заложе-
ны еще Петром I. Но при этом сторонни-
ки национального пути часто забывают,

что эти основы появились в результате
глубокого реформирования всей систе-
мы государственного управления, в ходе
которой российский император использо-
вал довольно крутые административные
меры. Полезно вспомнить, что за основу
управления делами в коллегиях тогда был
взят Шведский Устав — нормативный
документ страны, с которой Россия не
только воевала, но и у которой училась.

Оценивая пройденный путь
Итак, в начале 90-годов прошлого столе-
тия начался процесс массовой автомати-
зации управленческой деятельности
предприятий. В термине ERP никакого
упоминания про “электронный” нет, но
доля применения “бумаги” в документах
этих систем составляет единицы процен-
тов, не более. В СЭД, несмотря на прямое
использование этого слова, без обилия
бумажных документов сейчас обойтись
могут далеко не все организации. Озна-
чает ли это, что прогресс ИТ обошел сфе-
ру СЭД стороной? Совсем нет, даже
наоборот — именно с проблематики
управления документами началось прак-
тическое освоение новых идей и техноло-
гий (достаточно вспомнить хотя бы Web,
средства групповой работы, Enterprise
2.0). Просто путь к всеобщему электрон-
ному раю оказался довольно тернистым и
долгим. Мы находимся еще в начале это-
го пути... 4

Битва в пути...
ПРОДОЛЖЕНИЕ СО С. 19

За минувшие годы в сфере СЭД произошли су�
щественные изменения в связи принятием за�
кона об ЭЦП, ростом спроса на Web�решения и
мобильные рабочие места, постепенным пере�
ходом к полномасштабной автоматизирован�
ной работе с документами и решению задач
ECM. Но главное — это, пожалуй, то, что госу�
дарство стало уделять большое внимание авто�
матизации делопроизводства. В ближайшей
перспективе круг решаемых задач в области
СЭД будет расширяться в сторону процессного
управления и интеграции СЭД с другими кор�
поративными системами. Важное значение бу�
дет иметь формирование государственных
стандартов, регламентирующих требования к
системам управления электронными докумен�
тами (СУЭД), что даст возможность объективно
оценивать качество этих систем.

Сергей Заболотний, руководитель проектов
внедрения СЭД “Интерпроком Лан”

За последние 15 лет CЭД в России прошли не�
сколько этапов — от систем регистрации до
систем управления документами. Развитие
СЭД базировалось в основном на потребностях
делопроизводителей и реализации заказных
проектов. В настоящее же время на формиро�
вание СЭД существенное влияние оказывает
активная поддержка руководством страны про�
цессов становления информационного общест�
ва в России, координация работ по информа�
тизации на федеральном, региональном и му�
ниципальном уровнях, информационная
поддержка органов местного самоуправления.
В ближайшей перспективе актуальными будут
задачи создания единого информационного
пространства организаций с использованием
ECM�систем, внедрение межведомственного
документооборота и интеграция ECM�систем c
другими системами, такими как ERP, CRM,
HRM, BI, а также с документальными портала�
ми типа Microsoft SharePoint Portal Server с воз�
можностью кастомизации.

Александр Карнаухов, заместитель директора
управления автоматизированных систем кон�

сорциума “Кодекс”
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ВАЛЕРИЙ ВАСИЛЬЕВ

Хронологически увязывая этот ко-
роткий экскурс в историю инфор-
мационной безопасности (ИБ) с

пятнадцатилетним юбилеем еженедель-
ника PC Week/RE, попробую не огляды-
ваться на очевидную догадку о том, что

зародилась ИБ, веро-
ятнее всего, лишь ми-

гом позже рождения самой информации,
т. е. в незапамятные времена, и начать с
времен, более актуальных для юбиляра.

Русскоязычный вариант PC Week
появился тогда, когда в нашей стране
персональные компьютеры (ПК) начали
потихоньку прирастать числом, что
очень логично: если переводить дослов-
но, то это “Неделя персонального компь-
ютера”. Пользователи ПК (а поначалу
это были люди все сплошь продвинутые
в вычислительной технике и в програм-
мировании) стали активно сочинять для
них программы и еще активнее обмени-
ваться ими, потому как с ПО для персо-
налок был дефицит — даже в так назы-
ваемых развитых странах. В среде твор-
ческих людей, к которым относятся и
компьютерщики (почитайте хотя бы ци-
таты на bash.org.ru), всегда есть место
шутке.

Антивирусы. С шуток начались и пер-
вые компьютерные вирусы. Распростра-
нялись они на пятидюймовых флоппи-
дисках емкостью 360 Кб и поначалу вы-
зывали у владельцев зараженных ПК
улыбки. Меж тем ряды пользователей
компьютеров множились, и как водится,
в них появились представители самых
разных срезов социума, в том числе и с
криминальными наклонностями. И те-
перь уже встречи с вирусами начали вы-
зывать досаду: приходилось непродук-
тивно тратить время на удаление непо-
мерно растиражированных и просто
неудачных “шуток”. Затем досада сме-
шалась с опасениями за работоспособ-
ность компьютеров, поскольку на смену
вирусам-шуткам пришли вирусы-разру-
шители, а на компьютерах тем време-
нем накапливалось все больше ценных
данных и с их помощью решались все
более важные задачи. Появилась необ-
ходимость защищать их от злонамерен-
ных посягательств, и из рядов все тех
же первых энтузиастов — пользователей
ПК выдвинулись энтузиасты — создате-
ли первых антивирусов. Они писали
программы-утилиты, умеющие обнару-
живать, а главное, удалять вирусы из
компьютера. Основная же задача совре-
менных антивирусных систем — не до-
пустить заражения.

Межсетевые экраны. Насладившись
персональностью своих электронных по-
мощников, люди начали наделять ПК
коммуникативными способностями —
стали набирать популярность вычисли-
тельные сети. Для вирусов открылась ско-
ростная магистраль, по которой они и
покатились мощным потоком. И кати-
лись они до той поры, пока не были изо-
бретены межсетевые экраны, фильтрую-
щие пакеты в сетях на разных уровнях
взаимодействия открытых систем — сете-
вом, транспортном, прикладном.

Системы обнаружения и предотвраще-
ния вторжений. Но тут резво шагнул впе-
ред Интернет, объединивший разрознен-
ные локальные вычислительные сети в
единую мировую Сеть. Чтобы укрепить
защиту локальных сетей от стихии Ин-
тернета, на помощь межсетевым экра-
нам двинули системы обнаружения и пре-
дотвращения вторжений (Intrusion De-
tection/Prevention System, IDS/IPS). Они в
состоянии обнаруживать и блокировать
активность вредоносных программных

кодов, встраиваемых злоумышленника-
ми в те пакеты, которым межсетевые эк-
раны обязаны разрешать проходить
внутрь сети, — межсетевой экран, все-
таки не глухой брандмауэр, как его часто
изображают, а ворота на некую террито-
рию, через которые пропускают
тех, кто трудится там.

Виртуальные частные сети. Ин-
тернет дал возможность объеди-
нять сетевые фрагменты, разде-
ленные большими расстояния-
ми. Чтобы воспользоваться
этой возможностью, по-
требовалось приду-
мать средства защи-
ты данных при их
передаче по откры-
тым каналам связи.
Так появились вир-
туальные частные
сети (Virtual Private
Network, VPN).
VPN представляют
собой средства крип-
тозащиты информации,
взаимодействующие меж-
ду собой по специальным сетевым
протоколам, действующим на раз-
ных сетевых уровнях. VPN очень
пригодились и тогда, когда бес-
проводная связь покрыла заметную
часть освоенного людьми пространства,
компьютеры стали размером с ладонь, а
люди захотели подключаться к своим ин-
формационным системам и к Интернету,
не только сидя за рабочими столами.

Системы защиты от утечек данных. По-
сле того как была налажена защита ло-
кальных сетей от внешних атак по пери-
метру, и пользователи остались довольны
результатом, на первый план выступили
угрозы, исходящие изнутри периметра.
Следует сказать, что от некоторых внут-
рипериметровых атак мы умели защи-
щаться и ранее, используя для этого уже
существующие средства, например систе-
мы IDS/IPS. Но плохая осведомленность
о правилах соблюдения ИБ у домашних и
корпоративных пользователей информа-
ционных технологий, ведущая к неумыш-
ленным утечкам информации, и злона-
меренные действия инсайдеров, нацелен-
ные на кражи данных, потребовали
развития специализированного функ-
ционала и выделения его (кстати, это
было сделано совсем недавно) в новый
класс систем защиты информации — за-
щиту от утечек данных (Data Loss (Leak)
Prevention, DLP). Они позволяют при-
сваивать разноформатной информации
различные атрибуты конфиденциально-
сти и контролировать обращение с нею,
оперативно реагируя на отступления от
заданных для этого правил. Благодаря
этому DLP-системы в состоянии пере-
крывать утечки данных по электронной
почте, через печатающие устройства,
сменные носители информации, беспро-
водные локальные сетевые соединения,
ftp-каналы, системы мгновенного обме-
на сообщениями, веб-почту и социаль-
ные сети.

Системы управления инцидентами и
событиями ИБ. Как видим, защита ком-
пьютерной информации прошла за по-
следние лет тридцать путь от простей-
ших антивирусов до многих сложных
специализированных систем. Каждая из
них требует управления, генерирует
свои информационные потоки, за кото-
рыми обязаны следить специалисты
службы ИБ. При этом некоторые из вы-
даваемых ИБ-системами сообщений тре-
буют оперативной реакции. Для консо-
лидации, корреляции и анализа резуль-
татов их работы придуманы системы

управления инцидентами и событиями
ИБ (Security Information and Event Man-
agement, SIEM). Их задача — преодо-
леть распределенность и неструктури-
рованность информации, которую гене-
рируют ИБ-системы. С их помощью

можно собрать все ИБ-дан-
ные, доступные в ИТ-ин-

фраструктуре, охвачен-
ной системой SIEM,
проанализировать их,

выявить отклонения
от установленных
норм и уведомить об
этом. Важным свой-

ством SIEM явля-
ются архивация и
хранение накапли-
ваемых и обрабо-
танных ИБ-данных.

Центры опера-
тивного управления
ИБ. Следующим
этапом укрепления
ИБ стали центры

оперативного управ-
ления ИБ (Security Opera-

tion Center, SOC). Их
задача — центра-
лизация управ-
ления всем пар-

ком средств обес-
печения ИБ в целях

выявления ИБ-инцидентов и подготовки к
эффективной реакции на них, с тем чтобы
минимизировать ущерб и время восста-
новления от их последствий. SOC может
ежесекундно обрабатывать десятки тысяч
ИБ-событий, поступающих из разных ис-
точников контролируемой ИТ-инфра-
структуры, формируя на выходе список
из нескольких наиболее важных (в понима-
нии тех, кто эксплуатирует SOC) инци-
дентов, на которые прежде всего должен
реагировать ИБ-администратор. Неотъ-
емлемым компонентом SOC является сис-
тема SIEM. Однако не менее важную роль
играет и его документационная состав-
ляющая, в которую входят модели наруши-
теля и угроз, категоризация ИБ-событий
и их привязка к бизнес-рискам в соответст-
вии с перечнем активов и их владельцев,
описание процесса и ролей управления
инцидентами, процедуры обнаружения,
анализа и реагирования на инциденты, по-
литика мониторинга и управления ИБ-со-
бытиями и инцидентами.

Контроль доступа. В том или ином ви-
де любая операционная среда и приклад-
ная информационно-вычислительная
система (в том числе и упомянутые выше
системы защиты информации) имеет
свои персональные средства защиты от
несанкционированного доступа (НСД),
реализуемые на основе идентификации,
аутентификации и авторизации пользова-
телей. Но поскольку обеспечение ИБ
превратилось в сложный процесс, обес-
печиваемый целым комплексом ИБ-сис-
тем, то и функции защиты от НСД деле-
гируются теперь специализированным
централизованным системам управления
идентификационными данными и досту-
пом пользователей (Identity and Access
Management System, IAMS). С помощью
систем IAMS после предъявления едино-
го для всех приложений идентификатора
и подтверждения его подлинности через
аутентификацию пользователь на осно-
вании учетной записи авторизуется для
исполнения в информационной среде на-
значенной ему в соответствии с корпора-
тивными политиками безопасности биз-
нес-роли (или ролей). Внедрение таких
систем тоже предполагает проведение
большой подготовительной организаци-
онной работы, связанной с поддержкой

и контролем доступа по ролевой модели
пользователей. Развертывание IAMS счи-
тается высокоприоритетной задачей при
построении корпоративной информаци-
онной среды.

Регулятивные требования и ИБ. Наряду
с правилами (политиками), регламенти-
рующими организацию ИБ в соответст-
вии с тем, как понимает ИБ и какое значе-
ние ей придает хозяин данного конкретно-
го бизнеса, для предприятий и компаний
всех категорий действуют к тому же и
внешние правила организации ИБ. Они
определяются национальными и между-
народными законами, нормами и стандар-
тами. Среди важнейших регулятивных
документов, имеющих отношение к ИБ,
следует отметить международные и нацио-
нальные стандарты управления ИБ — ISO
15408, ISO 17799; стандарты аудита инфор-
мационных систем и информационной
безопасности — COBIT, SAC, COSO, Pay-
ment Card Industry Data Security Standard
(PCI DSS); законодательные акты, регули-
рующие информационные потоки в
компании, — Basel II, Sarbanes — Oxley
Act (SOX) и Health Insurance Portability
and Accountability Act (HIPPA). Для пред-
приятий нашей страны особое значение в
последнее время приобрели закон “О пер-
сональных данных” (относящийся прак-
тически к любой структуре в государстве),
а также стандарты СТО БР ИББС (акту-
альный для финансово-кредитных орга-
низаций) и PCI DSS (распространяющий-
ся на операторов международных платеж-
ных систем Visa и MasterCard). Чтобы
упростить выполнение самых насущных
требований внешних регуляторов, разра-
ботчики средств защиты информации
встраивают в свои ИБ-продукты шабло-
ны, позволяющие автоматизировать про-
цесс настройки средств защиты в соответ-
ствии с теми нормативными требованиями,
в выполнении которых заинтересованы за-
казчики.

Главные итоги и перспективы разви-
тия ИБ. Отрадно поделиться данными
отчета аналитической компании CSI, со-
гласно которым средние потери компа-
ний от киберпреступлений в мире во
второй половине завершающегося де-
сятилетия уменьшились в разы по срав-
нению с потерями первой половины де-
сятилетия. Аналитики связывают это с
повышением среднего уровня защищен-
ности информации благодаря росту ка-
чества средств обеспечения ИБ и осве-
домленности компьютерных пользовате-
лей в области защиты информации.
Однако не следует забывать, что даже
самым лучшим образом организован-
ная защита не в состоянии гарантиро-
вать полную безопасность информации.
Ведь расходуя ежегодно по 2—3 млрд.
долл. только на программные средства
обеспечения ИБ, законопослушное на-
селение мира потеряло из-за компью-
терных преступлений в одном только
прошлом году около 600 млрд. долл.

Неутешительно, но, судя по всему, на-
ши расходы на обеспечение ИБ должны
только увеличиваться. Это подтвержда-
ют прогнозы аналитических компаний.
Так, согласно данным IDC, ожидаемые
темпы роста российского рынка ИБ в
2008—2013 гг. составят примерно 16%.
Что же касается парадигмы вектора раз-
вития ИБ, то эксперты настаивают на
активизации процесса смещения фокуса
усилий вендоров и интеграторов с обес-
печения ИБ наложенными средствами
на встраивание их в информационно-
вычислительные продукты непосредст-
венно в процессе их разработки. Про-
цесс этот развивается. Так, несколько
лет назад вендоры, возглавляющие миро-
вой рынок ИТ, вступили на путь исполь-
зования технологии поддержки безопас-
ного жизненного цикла разработки сво-
их продуктов. Однако, по мнению
экспертов, двигаться в этом направле-
нии непросто, и ощутимых результатов,
по оценкам аналитиков, мы в ближай-
шие несколько лет не увидим. 4
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ПЕТР ЧАЧИН

За последние полтора десятка лет
российские телекоммуникации ха-
рактеризовались двумя разнород-

ными тенденциями: с одной стороны,
резкий рост масштабов сетей связи и вне-
дрение новых технологий, с другой — де-

градация отраслевой
науки и отечествен-

ной промышленности средств связи
(ПСС). Преодоление сложившегося
противоречия — одна из задач ближай-
шего периода, связанного с модернизаци-
ей экономики страны.

Высокие показатели отрасли
В СССР связь была наукоемкой и весьма
передовой, но далеко не самой важной
сферой экономики: в народно-хозяйст-
венных планах ей отводилось довольно
скромное место. Как сообщалось в доку-
ментах той поры, “отрасль связи разви-
вается в интересах обеспечения оборо-
носпособности страны, управления на-
родным хозяйством и обслуживания
населения”.

Основную часть поставок оборудова-
ния для сетей Минсвязи СССР выполня-
ли предприятия Министерства промыш-
ленности средств связи СССР (МПСС).
Доля импортной техники в сетях связи
общего пользования была невелика и не
превышала 10% от потребляемого обору-
дования. Преимущественно это были по-
ставки из социалистических стран — чле-
нов Совета Экономической Взаимопо-
мощи (СЭВ).

МПСС входило в состав военно-про-
мышленного комплекса (ВПК) Советско-
го Союза, и структура выпуска продукции
данного министерства выглядела соот-
ветственно: более 50% техники предна-
значалось для силовых структур и лишь
примерно 15% — продукция связи граж-
данского назначения.

Гражданская связь традиционно фи-
нансировалась по остаточному принципу
и была, как говорится, в загоне. В итоге
спустя сто лет после изобретения телефо-
нии сотни тысяч населенных пунктов на-
шей страны были лишены телефонной
связи, а очередь на установку городских
телефонов тянулась по десять и более
лет. Так уж получалось, что, несмотря на
лозунги типа “Все для блага человека,
все во имя человека!”, потребности граж-
дан стояли далеко не на первом месте.

В начале 90-х ситуация стала меняться.
МПСС сначала объединили с Минсвязи
в одно ведомство, а затем научные учре-
ждения и производственные предпри-
ятия ПСС были выделены из Минсвязи в
самостоятельную структуру — концерн
“Телеком”. Государственная казна была
пуста, оборонный заказ рухнул. Попытки
предприятий ПСС перестроиться на гра-
жданский лад не принесли ожидаемых
результатов, поскольку и Минсвязи, и
другие крупные гражданские заказчики
тоже не имели средств для развития ин-
фраструктуры. Начинался паралич отече-
ственной ПСС.

Вместе с тем тысячи отечественных ком-
мерческих предприятий стали субъектами
внешнеэкономической деятельности. СЭВ
развалился, но на наш рынок вышли само-
стоятельно или через посредников лидеры
мировой индустрии телекоммуникаций.
На российском телекоммуникационном
рынке, ранее жестко регулируемом, опи-
равшемся на отечественных производи-
телей и практически закрытом для зару-
бежных компаний, возникла конкурент-
ная среда. Причем появилось множество
ранее недоступных ультрасовременных
решений.

То же самое можно сказать и о рынке
услуг связи: к 1995 г. за четыре года ре-
форм были акционированы основные го-
сударственные телекоммуникационные
ресурсы — 127 предприятий электросвя-

зи, ранее входивших в структуру Мин-
связи России; возникли коммерческие
операторы связи, созданы совместные
предприятия с зарубежными компания-
ми, через которые на российский рынок
вышли ведущие международные провай-
деры услуг связи.

Оказалось, что даже в условиях очень
скромных государственных капиталовло-
жений в отрасль операторские
компании смогли привлечь
серьезные инвестиции, как
отечественные, так и зарубеж-
ные. В то время как руководи-
тели других отраслей стояли
в очереди в правительствен-
ные кабинеты с просьбами о
финансировании, админист-
рация связи страны сумела
создать очень привлекатель-
ные условия для работы биз-
неса, для негосударственных
инвестиций.

Сложились принципиаль-
но новые отношения с ино-
странными фирмами — по-
ставщиками оборудования, в
рамках которых использо-
вались самые разнообразные
формы оплаты поставок
средств связи: от бартера до
участия иностранных компа-
ний в качестве акционеров в
деятельности российских
предприятий. Довольно рас-
пространенной формой ин-
вестирования стало предос-
тавление иностранными поставщиками
оборудования товарных кредитов под
гарантии государства, региональных и
местных органов власти при участии за-
рубежных агентств по поддержке на-
ционального экспорта.

Давайте посмотрим, как росли зару-
бежные инвестиции в наш телеком
(в млн. долл.): 1991 г. — 6, 1992 г. — 102,
1993 г. — 143, 1994 г. — 320, 1995 г. — 520.
Удельный вес иностранных инвестиций с
1% в 1991 г. увеличился до 50% в 1995-м.

К 1995 г. удалось реализовать первый
телекоммуникационный проект между-
народного масштаба. Им стала Трансси-
бирская волоконно-оптическая линия
связи (ТСЛ), которая связала Европу и
Азию через территорию РФ. Ее идея воз-
никла еще в советские времена с расчетом
на привлечение иностранных инвести-
ций. Но, несмотря на дружелюбную за-
падную риторику, зарубежный капитал
не спешил в Страну Советов.

И лишь в условиях рынка процесс соз-
дания ТСЛ пошел: к 1995 г. были введены
в строй подводные волоконно-оптиче-
ские линии связи (ВОЛС) Дания — Рос-
сия, Италия — Турция — Украина —
Россия и Россия — Япония — Корея.
Участок Москва — Хабаровск на тот мо-
мент был выполнен с помощью радиоре-
лейной линии, но позднее был продубли-
рован ВОЛС.

В 1995-м, когда в стране еще только-
только отлаживалась монетарная полити-
ка и на рынке главенствовали бартерные
отношения, в отрасли связи было введе-
но в строй 1365 км магистральных ка-
бельных линий, 2733 км внутризоновых
кабельных и радиорелейных линий,
1377 тыс. номеров городских АТС, 128
тыс. номеров сельских АТС и т. д. В 1991-
м РФ имела 1100 международных каналов
связи, в 1995-м их стало 50 тыс. Можно
сказать, что уже тогда под руководством
министра связи России Владимира Булга-
ка в максимально короткие сроки был
создан телекоммуникационный ком-
плекс, способный удовлетворить вступив-
шую в рынок экономику страны.

С тех пор отрасль постоянно демонст-
рировала высокие темпы роста оборо-
та — 20, 30 и даже 40% в год. Например,
в 2002 г. внутренний валовой продукт

(ВВП) страны вырос на 4,3%, а доход от-
расли увеличился на 40%! Постоянно рос
и вклад отрасли информационно-комму-
никационных технологий (ИКТ) в ВВП
страны: в 2000 г. он, в частности, достиг
уже 4%. При этом подотрасль электро-
связи развивалась опережающими тем-
пами, например, в 2003-м, когда масшта-
бы работы отрасли выросли на 41,8%, до-

ходы электросвязи увеличились на 42,4%,
почтовой связи — на 34,8%, ИТ — на
20,3%.

И даже в 2009 г., когда экономиче-
ский кризис в стране был в самом разга-
ре, отрасль ИКТ продемонстрировала
довольно хорошие показатели относи-
тельно других отраслей российской эко-
номики: доходы от услуг связи состави-
ли 1273 млрд. руб., что на 4,2% больше по
сравнению с предыдущим годом, а объем
ИТ-рынка сократился всего на 7,7% и со-
ставил 496,5 млрд. руб. В прошлом году
было введено в эксплуатацию более
70 тыс. км кабельных и радиорелейных
линий связи, почти 1,8 млн. номеров в се-
тях фиксированной телефонной связи и
43 млн. номеров в сетях подвижной ра-
диотелефонной связи.

Надо подчеркнуть значение одного из
ведущих драйверов роста телекоммуника-
ционного рынка страны — мобильной
связи. В 1991 г. в стране было всего 500
абонентов сотовой связи, в 1995-м — уже
89 тыс., а в 2009 г. количество абонентских
устройств сотовой связи составило
230,6 млн. Мобильная связь, действовав-
шая с самого начала в условиях весьма ли-
берального законодательства, на долгие
годы стала самым быстрорастущим секто-
ром отечественных телекоммуникаций,
лишь сейчас нехотя уступая дорогу та-
ким направлениям техники, как широко-
полосный доступ (ШПД) и платное теле-
видение.

Трудный путь отечественной ПСС
Совсем по-другому складывалась судьба
отечественной промышленности средств
связи. Несмотря на наличие в стране по-
граничной, таможенной, налоговой и
иных государственных служб, приток
иностранного телекоммуникационного
оборудования в РФ носил неуправляе-
мый характер. Значительная часть обору-
дования и компонентов до недавнего вре-
мени завозилась по разного рода “чер-
ным” или “серым” схемам.

Всего лишь один пример. Объем рын-
ка сотовых телефонов в России в 2004 г.
составил 3,7 млрд. долл. До 2005 г., пока
этим казусом не заинтересовалось МВД,
90% трубок ввозилось в страну незакон-
но, в частности под видом канализацион-

ных люков, и таможенные сборы за их
поставку были мизерными. По сообщени-
ям печати, из-за этих фокусов бюджет
ежемесячно недополучал по 2,5 млрд.
руб. По другим направлениям техники
ситуация была ненамного лучше. Законо-
послушным отечественным предприяти-
ям ПСС, работающим под эгидой ВПК,
платящим налоги и сборы, конкуриро-
вать с контрабандным потоком было не-
возможно.

Но и с легально ввезенной продукцией
все было не так просто: наши законода-

тели умудрились принять та-
кие удивительные законы,
при которых налоги на им-
портируемые компоненты
выше, чем на ввозимую гото-
вую продукцию.

Для торгово-посредниче-
ских контор, разного рода ди-
стрибьюторов, дилеров и ре-
селлеров, ориентированных
на продвижение иностран-
ной продукции на рынок РФ,
такой порядок вещей выго-
ден, но для российских ком-
паний реального сектора
экономики — разорителен.
Ведь даже в тех сегментах
рынка, где отечественные
разработки в техническом
плане были конкурентоспо-
собны по отношению к зару-
бежным аналогам, их сборка
в стране оказывалась эконо-
мически невыгодной для ме-
стных изготовителей.

Кроме того, не секрет, что
некоторые иностранные пред-
приятия далеко не всегда со-

блюдали на отечественном рынке зако-
нодательные и этические нормы, приня-
тые в цивилизованном мире. Например,
одна крупная германская компания, про-
изводящая оборудование связи и лиди-
ровавшая в 90-х годах по продажам на
российском телекоммуникационном рын-
ке, оказалась замешанной в крупном кор-
рупционном скандале и ее руководители
признали факты дачи взяток официаль-
ным лицам в РФ.

Так или иначе, но предприятия отече-
ственной ПСС в 90-х годах начали рез-
ко терять свой потенциал: деньги на
НИОКР не выделялись, государствен-
ный заказ был минимален, работать в
новых условиях они не умели. Напри-
мер, в том научно-исследовательском
институте МПСС, в котором я прорабо-
тал почти 20 лет, в конце 80-х было
2200 сотрудников, а в 90-х там осталось
всего чуть более 200 человек. Такая же
участь ожидала и многие другие НИИ
Минпромсвязи. Не лучше ситуация и в
научно-исследовательских центрах
Минкомсвязи, достаточно посмотреть
на нынешнее состояние дел в НИИР,
ЦНИИС, НИЧ МТУСИ.

Состояние науки в сфере ИКТ просто
катастрофическое. Это давно уже “ахилле-
сова пята” внешне весьма передовой от-
расли экономики, что серьезно угрожает
национальной безопасности страны. С по-
терей научного потенциала довольно бес-
перспективным представляется и положе-
ние многих производственных предпри-
ятий ПСС.

Тема национального производителя в
промышленности средств связи и в сфере
ИКТ в целом, обсуждаемая сейчас в пра-
вительственных кабинетах, является весь-
ма актуальной. Популярный в годы пере-
стройки либеральный тезис “Мы теперь
можем купить на мировом рынке все, что
нужно для страны”, на деле оказался не-
работоспособным. Передовая держава,
проводящая самостоятельный курс на ми-
ровой арене, должна развивать все науч-
ные и промышленные компоненты, имею-
щие стратегический характер. И для эко-
номики страны лучше всего возродить
некогда успешную отрасль ИКТ-индуст-
рии. И никакая модернизация страны без
этого невозможна. 4

Телеком – в авангарде прогресса
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РИК ЭББОТ, БОБ ЗУРЕК

Когда транзакции осуществляют-
ся круглосуточно семь дней в не-
делю с использованием любых

доступных каналов связи, компаниям
приходится собирать, хранить, отслежи-
вать и анализировать гигантские объе-
мы данных — от истории посещения
сайтов и журналов событий до записей
разговоров по мобильным телефонам.
Это обходится недешево не только для
бизнеса, но и для окружающей среды.
Хранилища данных и разрастающиеся
ЦОДы, в которых они функционируют,
потребляют огромное количество энер-
гии как для питания легионов серверов,
так и для их охлаждения. Сколько же?
Целых 61 млрд. кВт·ч общей стоимостью
4,5 млрд. долл. в год.

В ИТ-отрасли разработаны различные
способы снижения энергопотребления в
ЦОДах, включая более эффективные
системы охлаждения, виртуализацию,
серверы-“лезвия” и сети хранения. Но в
принципе проблема остается нерешен-
ной. По мере роста объема данных тра-
диционные подходы к созданию храни-
лищ, ориентированные на устройства,
ведут лишь к наращиванию парка обо-
рудования. Это может быстро свести к
нулю любой выигрыш, полученный за
счет совершенствования системы охлаж-
дения или более плотного размещения
серверов.

Чтобы минимизировать занимаемую
оборудованием площадь, организациям
следует также сократить “занимаемый
данными объем”, а для этого в первую
очередь определить, какое количество
серверов и прочих ресурсов им необхо-
димо для анализа информации. Сочета-
ние новых технологий баз данных, спе-
циально предназначенных для анализа
больших информационных объемов, и
недорогого, эффективно использующего
аппаратные ресурсы ПО с открытым ис-
ходным кодом поможет организациям
сэкономить деньги и повысить собствен-
ную экологичность.

Добиться этого можно тремя основны-
ми способами: уменьшить объем данных;
сократить затраты на развертывание сис-
тем; снизить текущие расходы на управ-
ление и обслуживание. Давайте рассмот-
рим каждый из них более подробно.

1. Уменьшение объема данных
В последние годы многие считают коло-
ночные (column-oriented) БД предпочти-
тельной архитектурой для анализа боль-
ших объемов данных. Данные в таких
базах записываются не построчно, а ко-
лонка за колонкой. Это дает множество
преимуществ. Большинство аналитиче-
ских запросов обращается только к под-
множеству колонок в таблице. Поэтому
колоночные БД извлекают лишь данные,
необходимые для запроса. В результате
ускоряется выполнение запросов, сокра-
щается число дисковых операций ввода-
вывода и снижается объем задействован-
ных компьютерных ресурсов.

Кроме того, такие БД допускают эф-
фективную компрессию данных, по-
скольку в каждой колонке хранится лишь
однотипная информация в отличие от
строк, в которых, как правило, содержит-
ся несколько типов данных. Способ сжа-
тия можно оптимизировать для каждого
конкретного типа данных, сократив не-
обходимый для БД объем хранения.
А благодаря ускорению обработки зна-
чительно увеличивается количество за-
просов, одновременно обрабатываемых
сервером.

На рынке представлен целый ряд коло-
ночных СУБД. Некоторые из них дубли-
руют данные и требуют столь же мощно-
го оборудования, что и традиционные
строковые СУБД. Другие сочетают орга-
низацию данных в виде колонок с иными

технологиями, устраняющими необходи-
мость дублирования. Это означает, что
пользователям потребуется меньше сер-
веров или устройств хранения для ана-
лиза одного и того же объема данных.

Например, в зависимости от особенно-
стей данных некоторые колоночные
СУБД могут достигать сжатия от 10:1
(БД объемом 10 Тб превращается в БД
размером 1 Тб) до 40:1 и даже больше.
При таком коэффициенте компрессии
можно уменьшить распределенную сер-

верную среду в 20—50 раз и разместить
ее в одном-единственном корпусе, сокра-
тив расход энергии, выделение тепла и
углекислого газа.

На сегодняшнюю сцену выходят и вир-
туальные витрины данных, использую-
щие технологии интеграции информа-
ции в масштабе предприятия (Enterprise
Information Integration, EII) для создания
специализированных представлений на-
боров данных, не нуждающихся в физи-
ческом хранении. Оборотной стороной

такого подхода является медленное вы-
полнение сложных запросов. Это может
стать проблемой, если анализ должен
проводиться практически в реальном
времени.

ПО с открытым исходным кодом под-
нимает эффективность использования
ресурсов на новый уровень, поскольку
оно, как правило, не требует патентован-
ного оборудования или специализиро-
ванных устройств.

|23экспертиза
PC WEEK/RE 3 № 20 3 1 ИЮНЯ, 2010

www.pcweek.ru

Хранение и анализ данных с минимальным ущербом экологии

ПРОДОЛЖЕНИЕ НА С. 24



24| экспертиза
PC WEEK/RE 3 № 20 3 1 ИЮНЯ, 2010

www.pcweek.ru

ЕВГЕНИЙ ВСЯКИХ

Конкуренция на ИТ-рынке возрас-
тает из года в год, что особенно
заметно в условиях текущего кри-

зиса. Малые, средние и крупные ИТ-ком-
пании непрерывно борются между собой
за рынок, за ключевых заказчиков, за

право оказывать услуги. Со
стороны может показаться,

что заказчики от этого только выигрыва-
ют, получая возможность выбора более
качественного предложения и одновре-
менно сокращая затраты. Давайте про-
анализируем, действительно ли в услови-
ях серьезной конкуренции возможности
заказчиков существенно повышаются и
как именно данные возможности реали-
зуются на практике. Другими словами,
как выбрать “правильного” поставщика
ИТ-услуг.

Представим себе заказчика, перед ко-
торым стоит задача реализации проекта,
связанного с построением интеграцион-
ной платформы в своей организации.
Как известно, проекты такого рода тре-
буют выбора самой платформы, которая
будет использована, а также компании-
интегратора, которая реализует проект.

Очень часто заказчику удобно, чтобы с
ним работало небольшое число крупных
поставщиков, закрывающих все возни-
кающие потребности. Такой подход дает
наибольшие комфорт и безопасность, но
при условии, что среди реализуемых про-
ектов нет таких, которые должны обеспе-
чить дополнительные конкурентные пре-
имущества, критичные по срокам их
предоставления. Построение интеграци-
онной платформы относится как раз к
проектам, реализация которых дает ос-
нову для получения существенных пре-
имуществ. Но преимущества эти очень
быстро могут нивелироваться за счет то-
го, что конкуренты также пойдут по дан-
ному пути. И именно поэтому при старте
интеграционных проектов заказчики
очень тщательно выбирают ту компа-
нию, которая разработает и внедрит ин-
теграционное решение. Выбирают долго
и мучительно, анализируя множество ас-
пектов, и все равно сомневаются даже
тогда, когда выбор уже сделан.

Давайте проанализируем ключевые
факторы, которые берутся в расчет при
выборе поставщика. Итак, идеальный
поставщик интеграционного решения
должен быть весьма:
2 опытным в области интеграции, что-

бы еще на начальной стадии максималь-
но проанализировать все возможные тех-
нические риски и учесть их в процессе
реализации проекта;
2 быстрым и гибким, чтобы заказчик

успел получить запланированные пре-
имущества от интеграции прежде, чем
это сделают его конкуренты;
2 устойчивым на рынке, чтобы не ста-

вить проект в зависимость от своего фи-
нансового положения;
2 выгодным с точки зрения стоимости

привлечения к реализации проекта и
стоимости владения полученным реше-
нием.

Каковы же критерии выполнения дан-
ных условий — как узнать может ли об-
ладать потенциальный поставщик инте-
грационного решения перечисленными
выше качествами?

Безусловно, самый большой опыт и
лучшие ресурсы находятся в компаниях,
основной специализацией которых явля-
ется непосредственно интеграция и, мо-
жет быть, еще одно-два смежных направ-
ления. Остальные ресурсы равномерно
распределены по компаниям, предостав-
ляющим широкий спектр ИТ-услуг.

Быстрота и гибкость в большинстве
случаев могут обеспечиваться небольши-
ми по размеру компаниями, максимум до
100 человек. Крупные ИТ-холдинги за-

частую практически неспособны в сжа-
тые сроки выполнять проекты. Разумеет-
ся, бывают исключения, но так как каж-
дый заказчик рассчитывает, что именно
для него сделают это исключение, то ве-
роятность того, что проект будет выпол-
нен быстро, сильно падает. Небольшие
же компании изначально выстраивают
свои бизнес-процессы таким образом,
чтобы бюрократические задержки были
сведены к минимуму. Да и взяться этим
задержкам попросту неоткуда.

Прежде чем перейти к третьему
фактору — фактору устойчивости, необ-
ходимо провести небольшой расчет.
Возьмем компанию, занимающуюся ис-
ключительно интеграционными и смеж-
ными с ними проектами и имеющую в
штате 100 человек. Примерно 80 человек
из общей численности генерируют основ-
ную выручку. При средней ставке 1600
руб./ч и десятимесячной средней загрузке
человека получим годовую выручку, рав-
ную 1600×8×21×10×80 = 215 040 000 руб.,
или примерно 215 млн. руб. в год. Некото-
рые компании продают еще лицензии, а
также оборудование. Однако чистая при-
быль в таких продажах значительно ни-
же, чем при оказании услуг. Это связано
прежде всего с чрезвычайно высокой
конкуренцией в данной области. Если
практически каждая вторая ИТ-компа-
ния готова продать лицензии, то оказать
качественные услуги по разработке и вне-
дрению интеграционного решения спо-
собны немногие.

Около 20% от выручки может соста-
вить чистая прибыль, что равняется при-
мерно 43 млн. руб. При средней величи-
не расходов такой компании порядка
14 млн. руб. в месяц (зарплата, аренда,
налоги и т. п.) годовой прибыли хватит
на полный трехмесячный простой всех
сотрудников, что, согласитесь, не так уж
и плохо. Для того же чтобы быть безубы-
точной, данная компания должна загру-
зить работой хотя бы 60 человек из 80,
остальные же 20 могут вообще ничего не
делать.

Интересно то, что указанные пропор-
ции практически не изменятся при
уменьшении численности фирмы до 50
человек. Другими словами, компания, в
штате которой 50 человек, будет ровно
настолько же устойчивой в финансовом
плане. При дальнейшем же уменьшении
численности персонала ситуация начнет
ухудшаться по двум основным причи-
нам: может уменьшиться количество
ключевых заказчиков, а также возрасти
доля сотрудников, которые не генериру-
ют выручку. При наличии хотя бы 7—10
ключевых заказчиков у организации все-
гда будет возможность пережить труд-
ные времена и при необходимости выйти
на новые рынки. А при соотношении
числа сотрудников, генерирующих и не-
генерирующих выручку, 4:1 бремя орга-
низационных расходов не будет пагубно
сказываться на финансовом положении
компании.

Наконец, рассмотрим четвертое каче-
ство идеального поставщика. Стоимость
внедрения и последующего владения ин-
теграционным решением может быть ни-
же только у тех компаний, которые не
только не имеют раздутого управленче-
ского аппарата, но и постоянно занима-
ются решением интеграционных и свя-
занных с ними задач. Такие компании
умеют равномерно загружать свой пер-
сонал, перераспределять ресурсы между
заказчиками и имеют небольшой запла-
нированный резерв, который при необ-
ходимости всегда может подключиться к
проекту без увеличения итоговой стои-
мости.

Таким образом, мы склонны предполо-
жить, что для успешной реализации инте-
грационного проекта выгоднее брать не-

большую фирму (от 50 до 100 человек),
профессионально занимающуюся инте-
грационными задачами в течение не-
скольких лет, имеющую сильную коман-
ду проектных менеджеров, отстроенную
внутри систему проектного управления и
на регулярной основе оказывающую ус-
луги ряду крупных заказчиков.

Допустим, заказчик готов рассмотреть
возможность привлечения достаточно
небольшой и пусть и технологичной, но
все-таки новой и неизвестной для него
компании. В его двери постоянно стучат-
ся десятки подобных фирм. Как опреде-
лить, что та или иная из них обладает пе-
речисленными качествами? Как понять,
что именно данная компания позволит
организации быстро и качественно реа-
лизовать тот или иной проект? Какие
средства помогут проверить это?

В ответ приведу примеры из нашей
собственной практики, а также из прак-
тики наших партнеров.

Размер компании определить доста-
точно просто, запросив необходимые до-
кументы у руководства и бухгалтерии.
Необходимо лишь поверхностно проана-
лизировать данные, чтобы разобраться с
реальной структурой и финансовыми по-
казателями потенциального поставщика.

Чтобы получить понимание реального
опыта и компетенций, следует запросить
у руководства документы, в которых да-
ется краткое описание реализованных в
той или иной области проектов, список
рекомендаций, благодарственных писем,
резюме специалистов, узнать о потенци-

альной возможности проведения рефе-
ренс-визитов. После этого желательно
провести встречу с техническими спе-
циалистами, которые участвовали в реа-
лизации заявленных проектов, и обсу-
дить с ними проблемы, с которыми они
сталкивались в тех или иных организаци-
ях. На такой встрече надо прояснить так-
же, насколько потенциальный постав-
щик погружен в вашу предметную
область, работал ли он с другими пред-
ставителями данной индустрии.

Чтобы узнать, насколько устойчива
компания в данный конкретный момент,
можно запросить выдержки из текущих
договоров, поговорить с представителя-
ми других заказчиков компании.

Наконец, чтобы оценить уровень про-
ектного менеджмента компании, необхо-
димо провести встречу с руководителем
потенциального проекта, расспросить
его о том, какие методы проектной рабо-
ты он использует, попросить прислать
выдержки из проектной документации
(возможно, из уставов или планов про-
ектов, может быть, посмотреть на при-
меры контактных листов, статус-отчетов
или отчетов о завершении проекта).

Если все проверки дадут положитель-
ный результат, то для формирования
полной картины останется лишь провес-
ти эксперимент по реализации неболь-
шой задачи и понаблюдать за реальной
работой поставщика. Если эксперимент
пройдет удачно, то можно с очень боль-
шой уверенностью сказать, что данная

2. Сокращение расходов 
на развертывание систем

Новые технологии в сочетании с откры-
тым ПО упрощают тестирование и раз-
вертывание БД собственными силами.
Это резко сокращает объем ресурсов, не-
обходимых для реализации аналитиче-
ского решения.

Вспомните, какие ресурсы могут потре-
боваться для приобретения и развертыва-
ния традиционного, патентованного ре-
шения: за продолжительным процессом
его изучения и оценки последуют визиты
представителей разработчика с целью на-
стройки оборудования. Издержки — как с
точки зрения воздействия на окружаю-
щую среду, так и в целом — складывают-
ся из командировочных расходов (авиапе-
релеты, аренда автомашин, проживание в
гостиницах), затрат на оборудование (не-
сколько серверов, системы охлаждения,
коннекторы) и оплаты труда (чтобы адап-
тировать решение под требования заказ-
чика, может потребоваться целая команда
экспертов).

Новые технологии с открытым исход-
ным кодом позволяют загружать ПО из
Интернета. Кроме того, оно спроектиро-
вано так, чтобы его можно было легко ус-
тановить и чтобы один человек мог спра-
виться с настройкой и развертыванием.
Снижается и потребность в технической
поддержке, а значит, можно решать
проблемы посредством селекторных со-
вещаний и не тратиться на более дорого-
стоящие командировки, к тому же сопря-
женные с расходом углеродного топлива.

3. Снижение текущих расходов 
на управление и обслуживание

Поскольку традиционные БД, как пра-
вило, предназначены для обработки за-
просов определенных типов, они не
очень подходят для тех случаев, когда
потребности в управлении данными по-
стоянно изменяются и важнейшую роль
играет анализ в реальном времени. (А

действительность такова, что онлайн-
выполнение операций является практи-
чески нормой в мире, где ключевую
роль стал играть Интернет.) Приспо-
собление таких решений к обработке
запросов в “горячем” режиме требует
огромного объема работ по ручной на-
стройке и приводит к колоссальным за-
тратам ИТ-ресурсов.

Например, пытаться выполнить набор
сложных аналитических запросов при
постоянно изменяющихся схемах орга-
низации данных в хранилище, предна-
значенном для большого объема инфор-
мации из лог-файлов, это все равно что
учиться водить машину с помощью сло-
варя. При этом необходимо полностью
перестроить структуры данных, для чего
проектировщики хранилища должны
создать индексы и разделы. Индексиро-
вание и выделение разделов в отдельных
случаях увеличивают объем данных
вдвое, а то и больше.

Некоторые новые аналитические
СУБД делают работу с базами данных
полностью автоматической наподобие
поиска в Google. С их помощью пользо-
ватели могут с легкостью получать отве-
ты на многие типы вопросов. Подобная
гибкость позволяет на 90% сократить ра-
боты по текущему обслуживанию и опе-
ративной поддержке БД. Если цель
компании — разработать только одно
решение, которое могло бы применяться
многими, то это оптимизирует нагрузку
на персонал, затраты времени и средств.
Кроме того, возросшая продуктивность
анализа данных означает сокращение
потребностей в оборудовании без ущер-
ба с точки зрения производительности.

Некоторые предприятия даже пере-
дают управление операциями на аутсор-
синг, тем самым еще больше сокращая
количество необходимых им ресурсов.
Простые в использовании и обслужива-
нии аналитические, интеграционные и
интеллектуальные решения хорошо
подходят для таких соглашений, по-
скольку аутсорсинговая компания легко
может осуществлять их администриро-
вание. 4
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МАКСИМ БУКИН

Вэтом году “Связь-Экспокомм” на-
чала постепенное возвращение
своих монопольных позиций на

рынке, потерянных при прежнем руко-
водстве профильного министерства. Пе-
рестав наконец-то конкурировать с “ди-

рективной выставкой”, как
здесь называют “Инфо-

ком”, выставочный форум прошел если не
грандиозно, то гораздо более динамично,
чем в 2009 г. Хотя все “веселье” было со-
средоточено на стендах крупных операто-
ров связи, которым регулирующие орга-
ны вежливо намекнули на то, что теперь
именно “Связь-Экспокомм” считается
престижным мероприятием. Как и в про-
шлом году, стенды забронировали и офор-
мили все компании “большой тройки”,
“Ростелеком”, крупные российские про-
изводители, такие как “Натекс” и “Зе-
лакс”, не говоря уже о государственных
органах власти и иностранных вендорах.
Причем те компании, которые формаль-

но в смотре достижений не участвовали,
отделались “малой кровью” типа спон-
сорства вечерних приемов и увеселитель-
ных программ для чиновников — но “по-
строены” были все.

Общие впечатления
Основное действо происходило, конеч-
но, в третьем зале восьмого павильона, где
силами подрядных организаций был опе-
ративно возведен миниатюрный городок
для проведения заседаний коллегии Мин-
комсвязи РФ, а также Форума по управ-
лению Интернетом, на котором офици-
ально был представлен “первый сайт в
национальной зоне .рф — президент.рф”.
Поскольку Дмитрий Медведев на выстав-
ку не пожаловал, сертификат на персо-
нальный сайт ему отвез лично министр
Игорь Щеголев сразу после торжествен-
ной церемонии запуска. И пусть далеко не
все браузеры поддерживают работу с
кириллицей в адресной строке, а почто-
вые программы не понимают её на-
прочь, домен xn—d1abbgf6aiiy.xn—p1ai
(именно так “звучит” президент.рф)
для браузеров и поисковых систем зна-
менует реальное начало массирован-
ного PR-проекта госорганов власти по
созданию своего, отличного от других,
“кусочка” Интернета. Со своей адреса-
цией, порталом госуслуг и почтой. Не-
которые посетители моего блога уже от-
метили, что в комплект к этим веб-сер-
висам, скорее всего, будет предложен
специальный режим для работы об-
новленного Рунета “в автономном ре-
жиме” по примеру китайского — но
это, хочется верить, “перебор”.

В любом случае, оформленный в тем-
но-синих тонах министерский “горо-
док” смотрелся весьма почтенно и вну-
шал приглашенным должное уважение, а
все заседания постоянно транслирова-
лись в режиме онлайн на мониторы, раз-
мещенные почему-то только в проходах за-
лов: на остальных дисплеях весело гоняли
рекламу Microsoft (все-таки официаль-
ный спонсор шоу). В пресс-центре же от-
лично “лупил” во все стороны хотспот —

журналистам можно было передавать ин-
формацию буквально в режиме онлайн.

В общем, чиновники, посетители и биз-
несмены друг другу особенно не мешали,
рассредоточившись каждый по своим за-
лам. Периодически, конечно, “простым
смертным” приходилось уворачиваться
от обходов выставки руководителями
государственных органов власти, кото-
рые, потрясая камерами, свитой и руко-
водством операторов связи, сметали всё
на своем пути. Но в целом “Связь-Экспо-
комм” превратилась в обычное место
для общения между теми, кто продает, и
теми, кто готов покупать. Торжественных
подписаний сделок и контрактов “на ка-
меру”, правда, отмечено не было, что к
лучшему — официоза и так хватало.

Основное увеличение числа дело-
вых мероприятий обеспечили именно
государственные органы власти — у
коммерческих компаний их каждый
год было порядка двух десятков. Да и
сейчас не наблюдалось какого-то явно-

го, взрывного роста числа семи-
наров, корпоративных совещаний,
презентаций или форумов — в
первом павильоне, где было отме-
чено лишь “сонное царство” ка-
бельщиков, в зоне семинаров дело-
вая программа была крайне нерав-
ноценной: от двух-трех слушателей
до полного аншлага. В этот мо-
мент, правда, демонстрировались
новые “коробки” для прокладки
Ethernet в жилых зданиях: на
стульчиках сидели в основном
мужчины среднего возраста в ру-
башках без галстуков и задавали
жесткие вопросы типа “сколько
это стоит?” и “есть ли антиван-

дальное исполнение решения?”. В любом
случае, с прошлого года в таких семина-
рах изменились только названия проду-
ктов — все-таки появляются новые вер-
сии и торговые линейки.

Понятно, что факт увеличения госу-
дарственного веса выставки является важ-
ным для многих экспонентов — как-никак
они заинтересованы в том, чтобы выстав-
ку посетили государственные чиновни-
ки. Особенно это интересно производите-
лям оборудования, у многих из которых
доля доходов от выполнения госконтрак-
тов доходит до трети или даже половины
всех финансовых поступлений. Для них,
конечно, важным будет понять, что кон-
кретно регулирующие органы планируют
понимать под статусом национального
производителя. Как отмечали участники
выставки в частных разговорах, сейчас в
этом отношении началась “вторая фаза”
создания отечественных производителей
микроэлектроники. Первая, кстати, была

“бумажной” — ведь вылилось всё в фор-
мальную авторизацию и получение стату-
са “отечественного поставщика”, от чего
местной экономике не становилось лучше.
Правда, процесс создания отечественных
производителей электроники, который
начинается сейчас, выглядит более серь-
езно, чем все планы, которые были до не-

го. Перед претендентами на более-менее
крупные госконтракты серьезно ставится
требование наличия у них производст-
венной базы именно в России. Однако
готовых решений этой проблемы пока
нет ни у кого, и государство не предлага-

ет какого-либо спектра решений, кото-
рые устроят его полностью.

Весьма странное впечатление осталось
после осмотра тематических павильонов.
Формально дебютант выставки, объеди-
ненный павильон компаний, выстроен-
ный под патронатом Министерства связи
Азербайджана, оставил странное впечат-
ление — практически “голое” выставоч-
ное пространство и несколько сиротливо
разложенных брошюр. Видимо, важен
был факт участия, а не его качество. А вот
компании из Германии и Франции были
сразу узнаваемы: павильоны  — пусть
скромные, но в национальных цветах,
оборудование на месте, персонал готов об-
щаться. Совершенно отдельная ситуация
с китайскими компаниями — персо-
нал там тоже готов общаться, а их ми-
ниатюрные стенды были представле-
ны как сомкнутым строем (в первом
павильоне), так и группами, разбро-
санными по всему павильону. Как
оказалось, не стоит отождествлять
размер стенда и размер компании —
в стандартной “кабинке” за 100 тыс.
руб. может сидеть организация с мно-
гомиллионными оборотами. Причем
участие в выставке китайских фирм
частично спонсируется подкомите-
том по электронной промышленно-
сти правительства КНР. Аналогич-
ные правила действуют и для нацио-
нальных павильонов стран Европы:
достаточно объединиться десяти компа-
ниям — и можно обращаться за государ-
ственными субсидиями. Для отечествен-
ных производителей таких преференций
не было вовсе.

Демонстрационная активность
Если верить специальному плану “Раз-
мещение экспозиции”, то можно отме-
тить, что самыми интересными для
целевых посетителей стали второй па-
вильон, где во втором и третьем залах
были представлены как операторы
связи, так и интернет-провайдеры,
производители телекоммуникацион-
ных решений, а также пара залов вось-
мого павильона, где можно было най-
ти оборудование и системы связи, ИТ-
системы и небольшое количество
“железа” для корпоративных клиен-
тов. Какого-то “откровения” и массо-
вых проектов, связанных с “электрон-
ным правительством”, к сожалению, не
наблюдалось. А на стенде Ростелеко-

ма, где демонстрировался Портал госус-
луг, временами “вылезали” ошибки — к
примеру, табличка “Сервис недоступен”,
которая “вылетела” при обращении к
сервису ГИБДД, провисела на большой
плазменной панели больше получаса.
Руководитель Минкомсвязи Игорь Ще-
голев заявил на коллегии министерства,

что “в наступившем году гражданам бу-
дет предоставлена возможность подать
электронные заявки на подготовку более
60 видов документов”. Эти шесть десят-
ков там есть и сейчас, вопрос только в
том, многие ли из них работают.

Вендоры в лице Alcatel-Lucent,
Huawei, Nokia Siemens Networks и Mo-
torola стоически демонстрировали
LTE — красивые модемы Samsung и
инженерные образцы LG выдавали де-
сятки мегабит в секунду для изумлен-
ных такой скоростью пользователей.
На стенде МТС для демонстрации се-
ти “без обрывов” через оборудование
Huawei даже качнули пару раз “Ава-
тар” в HD-качестве. А на стенде Nokia
Siemens Networks показывали демонст-
рацию многопотокового HD-видео и
организацию видеоконференции с вы-
соким разрешением. У “ВымпелКо-
ма” можно было увидеть примерно то
же самое, что и недавно в Астане, —
от скоростного доступа в Интернет до
сетевых игр. Однако, что будет с этой

технологией в реальности, сейчас не ска-
жет даже самый продвинутый аналитик
или государственный чиновник: полосы
частот под эту мобильную “беспровод-
ку” в нашей стране еще только предсто-
ит обнаружить и очистить.

На стенде “МегаФона” среди прошло-
годнего оборудования для конфиденци-
альной сотовой связи и фемтосот был об-
наружен VoIP-терминал для работы с
программным комплексом “Мультифон”.
Помимо “обычных” стационарно-мобиль-
ных телефонов он поддерживает видео-
связь, но только в сочетании с концентра-
тором UMTS/Wi-Fi. Работали и проекты
ВКС по 3G-сетям. У “МегаФона” это бы-
ла оснащенная телеметрическим ком-

плексом “Скорая помощь” Центра меди-
цины катастроф. Формально врачи, при-
бегнув к данной услуге, могут удаленно
поставить диагноз на основании полу-
ченных через защищенную сеть переда-
чи данных “МегаФона” рентгеновских
снимков, электрокардиограмм, показате-
лей артериального давления и визуально
оценить состояние больного с помощью
видеозвонка.

Кроме того, на стендах производите-
лей “железа” можно было обнаружить
различные экспонаты для нагрузки се-
тей со скоростью 40G и 100G — это уже
не фантастика, а реальность для круп-
ных российских операторов связи. Ну и,
конечно, проекты FMC/IMS — от VoIP на
ПК-клиенте для массового рынка и 
IP-Centrex/Mobile IP Centrex до таких ус-
луг, как работа единого номера для фик-
сированной и мобильной связи и непре-
рывность голосового вызова (демонстра-
ции на сети оператора “бесшовного”
перехода из сети GSM в Wi-Fi).

Очень слабо в этот раз выступили опе-
раторы мобильного WiMAX — на стенде
“Скартела” абонентам раздавали шари-
ки и давали посмотреть давно уже анон-
сированные устройства для доступа в Ин-
тернет, между тем сегмент для компаний
СМБ отсутствовал полностью. Хотя это
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“Связь�Экспокомм�2010”: осторожный оптимизм

ВЫСТАВКИ 

Китайских павильонов, как и раньше, было множество

Официальные лица, особенно в первый день, летали по вы)
ставке с большой скоростью — только успевай уворачиваться

При демонстрации услуг единого Портала госуслуг на боль)
ших плазменных мониторах то и дело включались надписи
о неработоспособности то одного, то другого решения

Видеофон (слева) и “Мультифон” от компании “Мега)
Фон” — скоро это будет одна “связка”
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КОРПОРАТИВНАЯ ПОДПИСKА 

1. К какой отрасли относится
Ваше предприятие?

1. Энергетика ❏

2. Связь и телекоммуникации ❏

3. Производство, не связанное

с вычислительной техникой

(добывающие и перерабатыва�

ющие отрасли, машинострое�

ние и т. п.) ❏

4. Финансовый сектор

(кроме банков) ❏

5. Банковский сектор ❏

6. Архитектура и строительство ❏

7. Торговля товарами, не связан�

ными с информационными

технологиями ❏

8. Транспорт ❏

9. Информационные технологии 

(см. также вопрос 2) ❏

10. Реклама и маркетинг ❏

11. Научно�исследовательская 

деятельность (НИИ и вузы) ❏

12. Государственно�администра�

тивные структуры ❏

13. Военные организации ❏

14. Образование ❏

15. Медицина ❏

16. Издательская деятельность

и полиграфия ❏

17. Иное (что именно)

_____________________________

_____________________________

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

1. Системная интеграция ❏

2. Дистрибуция ❏

3. Телекоммуникации ❏

4. Производство средств ВТ ❏

5. Продажа компьютеров ❏

6. Ремонт компьютерного 

оборудования ❏

7. Разработка и продажа ПО ❏

8. Консалтинг ❏

9. Иное (что именно)

_____________________________

_____________________________

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

1. Госпредприятие ❏

2. ОАО (открытое акционерное 

общество) ❏

3. ЗАО (закрытое акционерное 

общество) ❏

4. Зарубежная фирма ❏

5. СП (совместное

предприятие) ❏

6. ТОО (товарищество с ограни�

ченной ответственностью) или

ООО (Общество с ограниченной

ответственностью) ❏

7. ИЧП (индивидуальное

частное предприятие) ❏

8. Иное (что именно)

_____________________________

_____________________________

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

1. Дирекция ❏

2. Информационно�

аналитический отдел ❏

3. Техническая поддержка ❏

4. Служба АСУ/ИТ ❏

5. ВЦ ❏

6. Инженерно�конструкторский

отдел (САПР) ❏

7. Отдел рекламы и маркетинга ❏

8. Бухгалтерия/Финансы ❏

9. Производственное

подразделение ❏

10. Научно�исследовательское

подразделение ❏

11. Учебное подразделение ❏

12. Отдел продаж ❏

13. Отдел закупок/логистики ❏

14. Иное (что именно)

_____________________________

_____________________________

5. Ваш должностной статус
(отметьте только один
пункт)

1. Директор / президент /

владелец ❏

2. Зам. директора /

вице�президент ❏

3. Руководитель подразделения ❏

4. Сотрудник / менеджер ❏

5. Консультант ❏

6. Иное (что именно)

_____________________________

_____________________________

6. Ваш возраст
1. До 20 лет ❏

2. 21–25 лет ❏

3. 26–30 лет ❏

4. 31–35 лет ❏

5. 36–40 лет ❏

6. 41–50 лет ❏

7. 51–60 лет ❏

8. Более 60 лет ❏

7. Численность сотрудников
вВашей организации

1. Менее 10 человек ❏

2. 10–100 человек ❏

3. 101–500 человек ❏

4. 501–1000 человек ❏

5. 1001–5000 человек ❏

6. Более 5000 человек ❏

8. Численность компьютер#
ного парка Вашей
организации

1. 10–20 компьютеров ❏

2. 21–50 компьютеров ❏

3. 51–100 компьютеров ❏

4. 101–500 компьютеров ❏

5. 501–1000 компьютеров ❏

6. 1001–3000 компьютеров ❏

7. 3001–5000 компьютеров ❏

8. Более 5000 компьютеров ❏

9. Какие ОС используются
вВашей организации ?

1. DOS ❏

2. Windows 3.xx ❏

3. Windows 9x/МЕ ❏

4. Windows NT/2К/ХР/2003 ❏

5. OS/2 ❏

6. Mac OS ❏

7. Linux ❏

8. AIX ❏

9. Solaris/SunOS ❏

10. Free BSD ❏

11. HP/UX ❏

12. Novell NetWare ❏

13. OS/400 ❏

14. Другие варианты UNIX ❏

15. Иное (что именно)

_____________________________

_____________________________

10. Коммуникационные воз#
можности компьютеров
Вашей организации

1. Имеют выход в Интернет

по выделенной линии ❏

2. Объединены в intranet ❏

3. Объединены в extranet ❏

4. Подключены к ЛВС ❏

5. Не объединены в сеть ❏

6. Dial Up доступ в Интернет ❏

11. Имеет ли сеть Вашей
организации территори#
ально распределенную
структуру (охватывает
более одного здания)?
Да   ❏ Нет   ❏

12. Собирается ли Ваше
предприятие устанавли#
вать интрасети (intranet)
вближайший год ?
Да   ❏ Нет   ❏

13. Сколько серверов в сети
Вашей организации ?

_____________________________

14. Если в Вашей организа#
ции используются
мэйнфреймы, токакие
именно?

1. ЕС ЭВМ ❏

2. IBM ❏

3. Unisys ❏

4. VAX ❏

5. Иное (что именно)

_____________________________

_____________________________

6. Не используются ❏

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

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

_____________________________

_____________________________

16. Какое прикладное ПО
используется вВашей
организации? 

1. Средства разработки ПО ❏

2. Офисные приложения ❏

3. СУБД ❏

4. Бухгалтерские и складские 

программы ❏

5. Издательские системы ❏

6. Графические системы ❏

7. Статистические пакеты ❏

8. ПО для управления 

производственными

процессами ❏

9. Программы электронной

почты ❏

10. САПР ❏

11. Браузеры Internet ❏

12. Web�серверы ❏

13. Иное (что именно)

_____________________________

_____________________________

17. Если в Вашей организа#
ции установлено ПО
масштаба предприятия,
то каких фирм#разработ#
чиков?

1. “1С” ❏

2. “АйТи” ❏

3. “Галактика” ❏

4. “Парус” ❏

5. BAAN ❏

6. Navision ❏

7. Oracle ❏

8. SAP ❏

9. Epicor Scala ❏

10. ПО собственной разработки ❏

11. Иное (что именно)

_____________________________

_____________________________

12. Не установлено никакое ❏

18. Существует ли на Вашем
предприятии единая кор#
поративная информаци#
онная система?
Да   ❏ Нет   ❏

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

20. Если Вы используете
СУБД в своей деятельно#
сти, то какие именно?

1. Adabas ❏

2. Cache ❏

3. DB2 ❏

4. dBase ❏

5. FoxPro ❏

6. Informix ❏

7. Ingress ❏

8. MS Access ❏

9. MS SQL Server ❏

10. Oracle ❏

11. Progress ❏

12. Sybase ❏

13. Иное (что именно)

_____________________________

_____________________________

14. Не используем ❏

21. Как Вы оцениваете свое
влияние на решение опо#
купке средств информа#
ционных технологий для
своей организации? (от�
метьте только один пункт)

1. Принимаю решение о покупке 

(подписываю документ) ❏

2. Составляю спецификацию

(выбираю средства) и

рекомендую приобрести ❏

3. Не участвую в этом процессе ❏

4. Иное (что именно)

_____________________________

_____________________________

22. На приобретение каких
из перечисленных групп
продуктов или услуг Вы
оказываете влияние
(покупаете, рекомендуе#
те, составляете специфи#
кацию)?

Системы
1. Мэйнфреймы ❏

2. Миникомпьютеры ❏

3. Серверы ❏

4. Рабочие станции ❏

5. ПК ❏

6. Тонкие клиенты ❏

7. Ноутбуки ❏

8. Карманные ПК ❏

Сети
9. Концентраторы ❏

10. Коммутаторы ❏

11. Мосты ❏

12. Шлюзы ❏

13. Маршрутизаторы ❏

14. Сетевые адаптеры ❏

15. Беспроводные сети ❏

16. Глобальные сети ❏

17. Локальные сети ❏

18. Телекоммуникации ❏

Периферийное оборудование
19. Лазерные принтеры ❏

20. Струйные принтеры ❏

21. Мониторы ❏

22. Сканеры ❏

23. Модемы ❏

24. ИБП (UPS) ❏

Память
25. Жесткие диски ❏

26. CD�ROM ❏

27. Системы архивирования ❏

28. RAID ❏

29. Системы хранения данных ❏

Программное обеспечение
30. Электронная почта ❏

31. Групповое ПО ❏

32. СУБД ❏

33. Сетевое ПО ❏

34. Хранилища данных ❏

35. Электронная коммерция ❏

36. ПО для Web�дизайна ❏

37. ПО для Интернетa ❏

38. Java ❏

39. Операционные системы ❏

40. Мультимедийные

приложения ❏

41. Средства разработки 

программ ❏

42. CASE�системы ❏

43. САПР (CAD/CAM) ❏

44. Системы управления 

проектами ❏

45. ПО для архивирования ❏

Внешние сервисы
46. ❏

Ничего из вышеперечисленного
47. ❏

23. Каков наивысший уро#
вень, для которого
Выоказываете влияние
на покупку компьютер#
ных изделий или услуг
(служб)?

1. Более чем для одной

компании ❏

2. Для всего предприятия ❏

3. Для подразделения, располага�

ющегося в нескольких местах ❏

4. Для нескольких подразделений 

в одном здании ❏

5. Для одного подразделения ❏

6. Для рабочей группы ❏

7. Только для себя ❏

8. Не влияю ❏

9. Иное (что именно)

_____________________________

_____________________________

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

1. “Демос” ❏

2. МТУ�Интел ❏

3. “Релком” ❏

4. Combellga ❏

5. Comstar ❏

6. Golden Telecom ❏

7. Equant ❏

8. ORC ❏

9. Telmos ❏

10. Zebra Telecom ❏

11. Через других (каких именно)

_____________________________

_____________________________
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компания заслуживает роль пол-
ноценного поставщика ИТ-ус-
луг и решений для вашей орга-
низации.

Вся описанная проверка, несо-
мненно, требует времени от за-
казчика, но 80—90% компаний
отсеиваются в самом начале и до
переговоров с командой специа-
листов и менеджеров потенци-
ального поставщика дело доходит
не так уж и часто, тем более до
экспериментов. Зато проделав
всю эту работу, заказчик получит
сильного партнера, который по-
зволит получить преимущество
на рынке, пусть даже и времен-
ное, но преимущество. Надо
лишь чуть-чуть приоткрыть те
двери, в которые стучатся потен-
циальные поставщики.

Возвращаясь к ключевым фак-
торам выбора поставщика, заме-
чу, что шансы на успешность

реализации любого проекта
сильно повышаются, если хотя
бы кто-то (а лучше все) из собст-
венников выбранной компании-
интегратора участвует в управле-
нии бизнесом. В этом случае
заказчик практически в любой
ситуации получит решение про-
блем, возникших в ходе реализа-
ции проекта. Если сформулиро-
вать данное свойство в виде еще
одного критерия выбора, то мож-
но было бы назвать его управляе-
мостью поставщика.

В заключение хотел отметить
следующее.

В организациях, наиболее за-
висящих от информационных
технологий (например, в финан-
совом секторе, телекоммуника-
ционных или производственных
компаниях), уже наметилась тен-
денция введения в состав высше-
го руководства (уровень вице-
президента, члена правления,
заместителя генерального дирек-
тора) людей, курирующих вопро-
сы информационных технологий.

Уже скоро это же ждет и другие
компании. Еще через несколько
лет уже сами владельцы бизнеса
будут вовлечены в процессы по-
строения информационной ин-
фраструктуры своей организа-
ции. Это связано прежде всего с
тем, что информационные техно-
логии в последнее время могут
являться чуть ли не единствен-
ной возможностью для создания
конкурентных преимуществ.
В этих условиях требования к по-
ставщикам ИТ-услуг будут все
чаще описываться приведен-
ными выше пятью основными
факторами: максимальная ком-
петентность, максимальная ско-
рость, относительная финансо-
вая устойчивость, разумная
стоимость и управляемость. 4

Автор статьи — коммерче-
ский директор компании
“СИА Сервис”.
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ЭТОТ НОМЕР ВЫПУСКАЛИ

тор “ВымпелКома” Борис Нем-
шич, ARPU пользователей мо-
бильных модемов у этого опера-
тора находится на уровне 326
руб. (примерно 10 долл.). В этой
ситуации нам скорее ближе при-
мер стран Балтии. Здесь средняя
стоимость мобильного трафика
составляет по доллару за 1 Гб —
это практически себестоимость.
“Нас спасает только то, что не
все абоненты выбирают полно-
стью свой лимит трафика, —
улыбается Виктор Топор. — В
среднем за 15 Гб в месяц платят
от 19 до 25 евро в месяц”.

Российские операторы мо-
бильного ШПД пока подходят к
тарификации несколькими
стандартными методами. Это
контент-ориентированные ТП,
предлагающие безлимитный
доступ к социальным сетям,
почте и другим полезным серви-
сам. Второй вариант — недоро-
гие ТП для абонентов с низкими
ожиданиями по скорости — за
небольшие деньги предлагается

низкий приоритет обслужива-
ния, но без ограничения объе-
мов загрузки. Еще один вариант
тарификации — градация по
приоритету трафика. К приме-
ру, в мобильной сети компании
“МегаФон” первый приоритет
(скорость примерно 1 Мбит/c)
— это дорогой WAP, второй
(700 кбит/с) — лимитный Ин-
тернет по цене примерно 1 руб.
за 1 Мб и третий (300 кбит/с) —
безлимитные тарифные планы с
включенными объемами трафи-
ка. Кроме того, вполне возмож-
на градация качества в зависи-
мости от типа сервиса — тор-
рент-сервисы или Skype будут
получать низший приоритет. Но
только в том случае, если сто-
ронние провайдеры сервисов, к
примеру YouTube, не будут ком-
пенсировать оператору часть
стоимости своего трафика: в
противном случае операторы
создадут свои мини-сервисы с
фотохостингом, сервисами об-
щения на протоколе Jabber, по-
чтой, что даст им возможность
предоставить абоненту макси-
мальную скорость передачи
данных. 4
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закономерно — компания уже
квартал находится в “подвешен-
ном” состоянии и это направле-
ние не развивается совершенно.
WiMAX от “Комстара” пред-
ставлен был весьма фрагмен-
тарно — руководство компании в
очередной раз не захотело ком-
ментировать число пользовате-
лей этого проекта: очень вероят-
но, как мы и предполагали, что
его развитие будет все-таки замо-
рожено до состояния нишевого
проекта без особых перспектив.

Операторы фиксированного
ШПД традиционно рассказыва-
ли о своих мощных сетях переда-
чи данных и целом сонме допол-
нительных информационно-раз-
влекательных услуг, которыми
они готовы осчастливить абонен-
тов немедленно и на месте. При
этом они кивали на Минкомсвя-
зи, эксперты которого готовы к
2015 г. дать каждому абоненту
канал со скоростью не меньше
100 Мбит/с и достичь уровня

проникновения 60 линий на 100
жителей, обогнав тем самым тем-
пы роста в развитых странах.

Традиционные заклинания о
строительстве своей IMS-сети в
столице озвучили представите-
ли “Комстар-ОТС”, “умираю-
щего” бренда, которому после
постановки этой компании под
контроль оператора МТС пред-
стоит-таки исчезнуть. Из пози-
тивных моментов было отмече-
но, что уровень цифровизации
сети МГТС наконец-то достиг
аж 63%, в то время как пару лет
назад он был всего 42%. Правда,
тендер на поставку абонентских
устройств, которые бы позволи-
ли абонентам получать “по од-
ному кабелю” все цифровые ус-
луги, от VoIP по протоколу SIP
до IPTV и быстрого доступа в
Интернет, не объявляется уже
полтора года (хотя наиболее ве-
роятный победитель, по нашим
данным, — Huawei). А чтобы
получить доступ в личный каби-
нет для управления своим теле-
фонным номером МГТС, або-
ненту по-прежнему необходимо
с паспортом явиться пред свет-

лые очи сотрудников компании
на телефонный узел связи — по
какой-то странной причине тех-
нологичный оператор связи до
сих пор не решает эту проблему.

Опционально интересные
сервисы можно было найти на
стенде группы компаний “Ака-
до”. Здесь всем желающим де-
монстрировали 3D-телевиде-
ние. Причем, по заявлению ру-
ководства этого оператора, сеть
компании к пропуску высокока-
чественного видео готова, а уже
реализуемые “Акадо” пристав-
ки HDTV способны принимать
3D-сигнал. Однако даже пользо-
вателям, купившим втридорога
телевизоры с поддержкой 3D,
радоваться рано: качественного
3D-контента для них очень не-
много, и ситуация чем-то напо-
минает похожий парадокс с HD.
И здесь мало демонстрации па-
рада или балета в формате 3D,
как это было сделано во время
проведения выставки, к приме-
ру на сайте ВГТРК, — для раз-
вития технологии нужен ста-
бильный поток видеоинформа-
ции в новом качестве. 4
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На 3 месяца (12 журналов) — 660 рублей (в т. ч. НДС 10%)

На 6 месяцев (24 журнала) — 1180 рублей (в т. ч. НДС 10%)

На 12 месяцев (48 журналов) — 2100 рублей (в т. ч. НДС 10%)

Данное предложение на подписку и указанные цены действительны до 30.06.2010

Чтобы оформить подписку Вам необходимо:
— Заполнить прилагаемый купон�заявку и платежное поручение.

— Перевести деньги (стоимость подписного комплекта) на указанный р/с в любом отделении
Сбербанка.

— Отправить заполненный купон�заявку и копию квитанции о переводе денег по адресу:

109147, г. Москва, ул. Марксистская, 34, корп.10, 
3 этаж, оф. 328 (отдел распространения, подписка), 

или по факсу: (495) 974�2263. Тел. (495) 974�2260,
отдел распространения, менеджеру по подписке.

Журнал высылается заказной бандеролью.

Цена подписки включает в себя стоимость доставки в пределах РФ. 

Если мы получили Вашу заявку до 10�го числа текущего месяца и деньги поступили на р/с
ООО «СК Пресс», подписка начинается со следующего месяца.
Не забудьте, пожалуйста, указать в квитанции Ваши фамилию и инициалы,
а также Ваш точный адрес с почтовым индексом.

Внимание! Отдел подписки не несет ответственность, если подписка оформлена через другие
фирмы. 

Редакционная подписка осуществляется только в пределах РФ.

Деньги за принятую подписку не возвращаются.

Условия подписки:
* Минимальный период подписки — 3 месяца.

** Начало доставки — следующий месяц за месяцем, в котором оплачена подписка.

*** Оформляя подписку, подписчик соглашается, что его персональные данные могут быть
предоставлены третьим лицам для выполнения доставки издания.

Справки по телефону: +7 (495) 974�2260, доб. 1736; e�mail: distribution@skpress.ru.

ИЗВЕЩЕНИЕ ИНН 7707010704        КПП 770701001
ЗАО “СК Пресс”
получатель платежа

Учреждение банка  Сбербанка России, ОАО Вернадское ОСБ г. Москвы № 7970

Расчетный счет №   40702810938100100746 БИК          044525225
Кор. счет:            30101810400000000225

фамилия, и. о., адрес

Назначение платежа Дата Сумма
Подписка на журнал «PC WEEK»

Всего:
Плательщик: 

Кассир
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Я подписываюсь
на 3 месяца и плачу за 12 журналов 660 рублей (в т. ч. НДС 10%)

на 6 месяцев и плачу за 24 журнала 1180 рублей (в т. ч. НДС 10%)

на 12 месяцев и плачу за 48 журналов 2100 рублей (в т. ч. НДС 10%)

Ф.И.О._________________________________________________________________
_________________________дата рождения_______________индекс_____________
обл./край___________________________р�н______________________________     
город______________________________улица_______________________________
дом_______корп._________этаж____________кв.___________домофон__________
код_______________________________тел._________________________________

Копия квитанции об оплате от ___________________ с отметкой банка прилагается
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