
ДЕНИС ВОЕЙКОВ

Использование гибридных вычисли-
тельных систем, сочетающих в
себе классические процессоры In-

tel x86 и графические (как правило,
Nvidia), — общепризнанная тенденция в
мировом суперкомпьютинге. Главным до-

водом в пользу ак-
туальности гибри-

дов, как правило, выступает указание на
исключительную энергоэффективность
этих систем, что сегодня действительно яв-
ляется жизненно важным условием созда-
ния серьезных суперкомпьютеров.

Однако на гибридность есть и иная
экспертная точка зрения, также подкреп-
ленная вескими аргументами и реальны-
ми фактами.

В первой декаде декабря российская
компания РСК объявила, что установ-
ленный ею в Южно-Уральском государ-
ственном университете (Челябинск) су-
перкомпьютер “СКИФ-Аврора ЮУрГУ”
на основе процессоров Intel Xeon 5680 с
применением жидкостного охлаждения
стал самой энергоэффективной россий-
ской HPC-системой согласно новой ре-
дакции рейтинга Green 500 за ноябрь
2011 г., заняв в нем 109-е место. В настоя-
щее время в Green 500 находятся всего
пять суперкомпьютеров из России, и по
сравнению с предыдущим рейтингом их
число сократилось более чем в два раза.

В Green 500 входят самые энергоэф-
фективные вычислительные кластеры в
мире (по соотношению производитель-
ности и энергопотребления); он рассчи-
тывается и публикуется дважды в год на
основе данных популярного рейтинга
Top 500 мощнейших суперкомпьютеров
мира.

По данным списка Green 500, супер-
компьютер “СКИФ-Аврора ЮУрГУ” об-
ладает энергоэффективностью на уровне
349,78 Мфлопс/Вт, обгоняя по этому по-
казателю своего ближайшего российско-
го конкурента (153-я позиция в Green
500) почти в полтора раза и потребляя
при этом почти в десять раз меньше
электроэнергии — всего 287,04 кВт.
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АНДРЕЙ КОЛЕСОВ

По традиции фирма “1С” на своем
ежегодном декабрьском “Дне бух-
галтерии” дает отчет о работе за

год. Имея в виду “системное” положение
компании на российском ИТ-рынке, эти
сведения являются первыми

ориентирами, по-
зволяющими су-

дить об итогах уходящего года в
отечественной ИТ-отрасли в
целом.

Рассказывая о достижениях
“1С”, ее бессменный директор
Борис Нуралиев с удовлетво-
рением констатировал, что в
рейтинге Forbes 200 крупней-
ших непубличных компаний
России “1С” со 174-го места в
2009 г. поднялась на 124-е в
2010-м, увеличив объем про-
даж (по данным Forbes) c 16,2
до 18,5 млрд. руб. За три недели до окон-
чания 2011-го “1С” прогнозирует рост
своих доходов в нынешнем году в долла-
ровом исчислении на 34%. Можно с боль-
шой долей уверенности предположить,
что это заметно выше средних темпов
ИТ-рынка и значит, компания еще боль-
ше усилила на нем свои позиции. Впро-
чем, нужно отметить, что в прошлом го-
ду, продолжая готовиться в выходу на
IPO, она изменила существовавшую ра-

нее систему своей публичной отчетности,
показывая данные всей группы “1С” и
включая в них дочерние и совместные
бизнесы.

Однако говоря о высоких темпах увели-
чения доходов “1С”, нужно заметить, что

как раз в последние три-четыре
года он во многом обеспечива-
ется не за счет естественного
роста уже имеющихся бизне-
сов, а за счет активной полити-
ки приобретений, которую
раньше фирма явно избегала.
Так, по сравнению с докризис-
ным 2007-м суммарный доход в
2011-м вырос почти на 70%, но
основную прибавку дало игро-
вое направление (в существен-
ной мере в результате крупных
приобретений 2008 и 2009 гг.), а
также увеличение “дочерней”
составляющей, где также было

много покупок, особенно в текущем году.
Если же отдельно посмотреть на два тра-
диционных столпа компании — разработ-
ку экономического ПО и дистрибуцию, —
то тут рост за четыре года будет не столь
разительным: менее 20%.

Кстати, намерение “1С” выйти на IPO
аналитики изначально во многом связы-
вали именно с намерением компании при-
влечь инвестиции (путем продажи акций)
для ускорения своего развития, в том чис-

ле путем приобретений. До публичного
акционирования дело, кажется, дойдет
еще не скоро (Борис Нуралиев сообщил,
что в следующем году фирма намерена
пройти официальный международный ау-
дит, подчеркнув, однако, что это лишь
планы), но уже нынешней осенью “1С”
объявила о продаже 9% акций инвести-
ционному фонду Baring Vostok Private Eq-
uity Fund IV (остальная часть принадле-
жит ЗАО “1С”), пояснив, что полученные
средства будут использованы для даль-
нейшего развития группы, приобретения
новых активов и расширения структуры
совместных предприятий.

Еще в прошлом году в рамках подго-
товки к IPO с целью повышения про-
зрачности своего бизнеса в отдельную
компанию “1С-Интерес” был выделен
бизнес розничных продаж программных
продуктов. Ожидалось, что таким же об-
разом “1С” поступит и со своим дист-
рибьюторским направлением, но этого
пока не произошло: оно по-прежнему
объединено с разработкой экономиче-
ского ПО в рамках головной фирмы.

Нужно вспомнить, что именно с дист-
рибуцией чужого ПО “1С” вышла на ры-
нок в начале 1990-х. Еще в 2008 г. на этот
бизнес приходилось более половины до-
ходов компании, но с тех пор его значи-
мость быстро сокращается, причем не

“1С” обозначила деловые итоги уходящего года
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Энергоэффективность
“Авроры” признана Green 500

СЕРГЕЙ СВИНАРЕВ

То, что очередной “Бизнес-форум
IBM” прошел в Сколкове, объяс-
няется конечно же тем, что в его

ходе было подписано соглашение о со-
трудничестве корпорации с фондом
“Сколково”, направленное, как заявили

его участники, на раз-
витие экосистемы ин-

новаций в России. Впрочем, и программа
конференции была проникнута скорее
поиском инновационных возможностей,
а не обсуждением технологических тон-
костей. В этом контексте и привычное
уже для IBM ключевое слово Smart вы-
глядело вполне органично.

Его присутствие в названии большин-
ства панельных дискуссий настраивало
аудиторию на обсуждение стратегиче-
ских вопросов. Любопытно, что из переч-
ня названий “разумных” секций (“Разум-
ный город”, “Разумные решения для
бизнеса”, “Разумные коммуникационные
системы”, “Разумные финансовые систе-
мы”) явно выпадало “Электронное пра-
вительство. Задачи внедрения и практи-
ка предоставления государственных
электронных услуг и сервисов в России”.
Вероятно, кто-то посчитал, что словосо-
четание “Разумное электронное прави-
тельство” имеет крамольный оттенок и
невольно наводит на мысль о том, что
все прежние попытки его построения

никакого отношения к разумности не
имели.

Сами дискуссии, кстати, оказались
очень глубокими и интересными. Высту-
павшие на них спикеры были, что назы-
вается, “в теме” самых передовых техно-
логических разработок, но фокусировали
свое внимание вовсе не на них, а на более
фундаментальных вопросах. К примеру,
директор Института экономики транс-
порта и транспортной политики Высшей
школы экономики Михаил Блинкин, от-
давая должное интеллектуальным систе-
мам управления городским движением,
отметил, что они могут оказаться совер-

Разумные инновации 
на “Бизнес�форуме IBM”
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Вычислительные узлы на основе архитектуры “РСК
Торнадо” Страстный рассказ Джона Кона о перспективных

исследованиях, ведущихся в лабораториях IBM, ни=
кого не оставил равнодушным

БИЗНЕС 

Борис Нуралиев: “Динами=
ка развития нашего биз=
неса оказалась лучше,
чем мы ожидали в начале
года”
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АНДРЕЙ КОЛЕСОВ

Компания “Ай-Теко” решила пере-
вести предоставляемые в аренду
вычислительные ресурсы своего

дата-центра “ТрастИнфо” в вариант об-
лачной инфраструктуры и на ее основе
предлагать весь спектр облачных серви-

сов (инфраструктура, плат-
форма, софт, частные, пуб-

личные и гибридные облака). В
качестве системы виртуализа-
ции используется гипервизор
VMware vSphere, но ключевая
роль в реализации именно об-
лачного проекта принадлежит
комплексному решению IBM
Smart Cloud IaaS на базе эта-
лонной архитектуры облачных
вычислений (Cloud Computing
Reference Architecturе) и про-
граммных продуктов IBM Tivoli
и IBM Websphere.

Излагая предысторию этого
проекта, технический директор “ТрастИн-
фо” Святослав Игнатьев напомнил, что
руководимый им ЦОД был создан в 2008 г.
и до настоящего времени является одним
из крупнейших коммерческих вычисли-
тельных центров в России и самым круп-
ным (из действующих) в Москве. Его по-
лезная площадь равна 3000 м2, из которых
около 2000 м2 приходится на девять ма-
шинных залов, где размещается 1000 сер-
верных стоек. Установленная активная
электрическая мощность центра составля-
ет 5 МВ.А. По оценкам “Ай-Теко”, ЦОД
соответствует требованиям к уровню
доступности TIER3 с показателем 99,982%.

До настоящего времени основной фор-
мой внешних услуг дата-центра был вари-

ант collocation, когда заказчик фактиче-
ски арендует площади и инженерную ин-
фраструктуру ЦОДа для размещения соб-
ственных вычислительных ресурсов. По
данным “Ай-Теко”, в настоящее время
среди ее клиентов имеется более сорока
крупных организаций (в том числе Сбер-
банк, “Норильский никель”, “Роснефть”,
IBM, HP) и несколько десятков компаний

среднего и малого бизнеса.
Лишь небольшая часть цен-

тра занята вычислительными
средствами “ТрансИнфо”, сда-
ваемыми в аренду, то есть под
предоставление именно ИТ-ус-
луг. Говоря об этом, г-н Иг-
натьев отметил, что россий-
ский рынок находится еще в
самой начальной фазе освое-
ния аутсорсинга ИТ-ресурсов,
а многие компании даже с тру-
дом решаются на размещение
серверов в своих же помеще-

ниях, но вне головных офисов. Что же ка-
сается аутсоринга, то здесь доминирует
вариант collocation. Однако при этом он
выразил убеждение, что сейчас заказчики
будут все шире переходить к моделям
аренды ИТ-ресурсов на основе облачных
схем. И дело тут даже не в том, что такой
вариант является намного более эффек-
тивным с экономической точки зрения.
Проблема в том, и она особенно актуаль-
на для Москвы, что возможности экстен-
сивного роста мощностей ЦОДов стано-
вятся все более ограниченными, в том
числе из-за дефицита электроэнергии.

Судя по всему, с такой проблемой (огра-
ниченности предлагаемых аппаратных
ресурсов при растущем внешнем спросе)

столкнулась и “Ай-Теко”, решившись на
преобразование своей собственной
ИТ-инфраструктуры в облачный вариант,
объединив виртуализированные серверы
в общую виртуальную среду
под управлением средств IBM
Tivoli. В ее создании задейство-
ваны также серверное оборудо-
вание IBM SystemX, сетевое ок-
ружение Cisco, ПО виртуализа-
ции VMware vSphere и средства
защиты Symantec.

Заместитель генерального
директора, директор департа-
мента аппаратного обеспече-
ния IBM в России и СНГ Анд-
рей Филатов обратил внимание
на то, что речь идет о первом внедрении
такого облачного решения IBM в России.
Было отмечено, что ядром платформы
является новейшая разработка IBM в об-
ласти автономных вычислений — ПО
IBM Service Delivery Manager, предусмат-
ривающее автоматизацию развертыва-
ния ИТ-сервисов, мониторинг ресурсов,
управление затратами и высокую доступ-
ность сервисов в облаке. Комплекс вклю-
чает в себя компоненты для предоставле-
ния вычислительных, дисковых и сете-
вых ресурсов с возможностью гибкой
конфигурации услуг в автоматическом
режиме.

В спектре облачных предложений
IBM, доступных клиентам “ТрастИнфо”,
имеется также решение IBM Smart Busi-
ness Desktop Cloud, которое обеспечива-
ет инфраструктуру виртуальных ПК
(VDI) за счет предоставления доступа к
стандартным рабочим местам с тонких
клиентов или других устройств, подклю-

ченных к сети. Кроме того, средства IBM
позволяют создавать заказчикам собст-
венные частные облака в “ТрастИнфо”
и реализовывать гибридные схемы, объе-

диняя, например, арендуемые
ресурсы и собственные вычис-
лительные средства. В состав
облачной платформы входит
все ПО, необходимое для пре-
доставления заказчикам отчет-
ности об уровне услуг и стати-
стике изменений в комплексе,
а встроенный биллинг позво-
лит автоматически в режиме
реального времени учитывать
и оценивать действительное
потребление ресурсов, что

даст заказчикам возможность снижать
затраты и прогнозировать расходы.

Облако “Ай-Теко” пока невелико по
размерам — под него отведено лишь
20 серверных стоек (пятидесятая часть
ЦОДа). Кроме того, еще не запущен
клиентский портал самообслуживания
(с его вводом в начале 2012-го реализа-
ция заявок заказчиков снизится с двух-
трёх дней до двух-трёх часов). И тем не
менее, по мнению коммерческого дирек-
тора “ТрастИнфо” Евгения Щепилова,
уже сейчас видна эффективность и пер-
спективноcть проекта. По его оценкам,
стоимость российских услуг будет ниже
предложений, например, Amazon, кото-
рые уже сейчас пользуются растущим
спросом в России. Кроме того, получен-
ный опыт внедрения и эксплуатации
собственного облака очень важен для
“Ай-Теко” в плане реализации подоб-
ных облачных инфраструктур для своих
заказчиков. 4

“Ай�Теко” начинает предоставлять облачные IaaS�услуги
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Святослав Игнатьев

Андрей Филатов

АНДРЕЙ КОЛЕСОВ

Компания “Крок” в начале декабря
объявила о готовности к эксплуа-
тации своего третьего коммерче-

ского центра обработки данных (ЦОД)
“Компрессор”, который построен в од-
ном из бывших цехов одноименного заво-

да, расположенного в промыш-
ленной зоне Восточного округа

Москвы. Судя по всему, ЦОД “Компрес-
сор” является одним из крупнейших по-
добных сооружений в России: он рассчи-
тан на мощность энергопотребления в
8 МВт, общая площадь центра составля-
ет 5000 м2, из них 2000 м2 — суммарный
размер четырех машинных залов, где
можно установить 800 серверных стоек.
Кроме того, по данным “Крока”, новый
ЦОД стал первым проектом российских
интеграторов, который получил сертифи-
кат на соответствие классу Tier III по
классификации The Uptime Institute, под-
тверждающему коэффициент отказо-
устойчивости 99,982%. Это означает, что
все инженерные системы центра имеют
параллельные контуры на случай отказа
одного из элементов.

Впрочем, учитывая многозначность
самого термина ЦОД, нужно уточнить: в
данном проекте речь идет о создании
инженерно-строительной инфраструк-
туры (здание с системами электроснаб-
жения, охлаждения, пожаротушения и
безопасности, а также с сетевым и теле-
коммуникационным обеспечением) для
размещения собственно вычислитель-
ных средств. В качестве провайдера
“Крок” будет предоставлять в основном
услуги collocation (самый распростра-
ненный вариант ЦОД-услуг в России) —
аренду площадей и сопутствующих ре-
сурсов для размещения серверного обо-
рудования клиентов.

Руководитель направления ЦОДов и
облачных вычислений “Крока” Руслан

Заединов пояснил, что разработка и соз-
дание подобных центров является в по-
следние годы одной из главных про-
фильных сфер деятельности компании,
где, кроме того, формируется собствен-
ная сеть дата-центров, предназначен-
ных для аренды внешним заказчикам.
“Компрессор” стал третьим ее собствен-
ным ЦОДом. Первые два были введены

в действие в 2009-м и летом 2011-го, оба
расположены на Волочаевской улице (в
офисных зданиях компании), их мощ-
ность составляет 1 МВт (площадь ма-
шинных залов 300 м2, 90 стоек) и 2 МВт
(700 м2, 110 стоек) соответственно. Сего-
дня 90% площадей этих центров сдает-
ся в аренду в варианте collocation; на ос-
тальных 10% размещается серверное
оборудование самого “Крока”, здесь же
развернута сдаваемая в аренду облачная
ИТ-инфраструктура. По данным компа-
нии, 87% выручки, получаемой от арен-
даторов, приходится на финансовый
сектор (второй ЦОД полностью исполь-
зуется одной организацией), 12% — на
сети розничной торговли, немногим бо-
лее 1% — промышленность и телеком.

Сооружение центра “Компрессор” на-
чалось в 2009-м в приобретенном в соб-
ственность компании бывшем цехе заво-

да. Само здание было радикально пере-
строено, в том числе его пространство
превращено в двухэтажное (сделано пе-
рекрытие). В конце прошлого года в це-
лом завершилась внутренняя отделка
помещений, началась установка инже-
нерного оборудования и прокладка ка-
бельных сетей.

Электроснабжение нового ЦОДа осуще-
ствляется от генератора, находящегося в
расположенной рядом ТЭЦ-11, для подвод-
ки энергии задействованы две собственные
линии передачи напряжением 10 кВ, а так-
же своя трансформаторная подстанция. На
случай отключения внешнего питания в
центре имеется семь зарезервированных по
схеме N+1 дизель-генераторов F.G.Wilson
P2000 в контейнерном исполнении суммар-
ной мощностью 14 000 кВ.А c запасом топ-
лива на 24 часа. Бесперебойность электро-
снабжения вычислительного оборудования
в течение 10—15 мин обеспечивают
38 ИБП GE DE SG Series мощностью
300 кВ.А с резервированием сборок 2N и
N+1. В центре установлено также электро-
монтажное и электрощитовое оборудование
фирмы Schneider Electric, трансформаторы
и кабели — российских производителей.

Система кондиционирования построена
по двухконтурной схеме, имеет сквозное
резервирование N+1 и рассчитана на ра-
боту в диапазоне температуры окружаю-
щей среды от -40 до 40°С и ориентирована
на среднюю мощность тепловыделения
одной серверной стойки 5 кВт. В целом
комплекс имеет общую холодильную мощ-
ность 6000 кВт, из них 1500 кВт — резерв-
ные. При отключении электроэнергии ис-
пользуется резервуар с 15-минутным
запасом холодной воды. Сами кондицио-
неры находятся вне машинных залов.

В целом новый ЦОД в максимальном
варианте может потреблять до 8 МВт, из
которых 4 МВт задействовано непосред-
ственно для питания ИТ-оборудования.
По оценкам специалистов “Крока”, ко-
эффициент эффективности использова-
ния электроэнергии составит зимой от
1,35 до 1,45, летом от 1,45 до 1,85.

Центр оборудован средствами автома-
тического газового пожаротушения. Сис-
тема безопасности включает три основ-
ных периметра: территория, здание,
машинный зал. Собственная служба безо-
пасности дежурит круглосуточно, исполь-
зуя в том числе сигнализацию и видео-
наблюдение. Заказчики могут размещать
оборудование в изолированной зоне, до-
полнительно монтировать собственные
системы безопасности и здесь же органи-
зовывать свои дежурные смены ИТ-спе-
циалистов и сотрудников служб безопас-
ности.

Все три ЦОДа компании “Крок” объ-
единены оптоволоконным кольцом, к ко-
торому уже сейчас подключено девять
независимых провайдеров связи; в буду-
щем планируется прямое подключение к
узлу MSK-IX, что позволит выйти на бо-
лее чем 340 операторов. Кроме того, име-
ются выделенные оптоволоконные кана-
лы под проекты заказчиков.

В настоящее время полностью готовы к
эксплуатации два машинных зала. Во
время демонстрации ЦОДа они были пус-
тыми, но Руслан Заединов сообщил, что
часть их площадей уже расписана под за-
казчиков и до Нового года в них начнет-
ся монтаж вычислительной техники. Два
других зала должны войти в строй весной
2012-го, после чего будет проведена сер-
тификация по требованиям Tier III всего
объекта (пока сертифицирован только
проект).

“Крок” не раскрывает стоимость реа-
лизации данного проекта, но все же в раз-
говоре с представителями СМИ было
сказано, что суммарные инвестиции на-
ходятся на уровне 100 млн. долл. Компа-
ния не намерена останавливаться на дос-
тигнутом: уже сейчас она рассматривает
два возможных варианта строительства
собственного ЦОДа в ближайшем Под-
московье. Кроме того, по нашим сведени-
ям, у “Крока” уже есть предварительная
договоренность о создании в Ярославле
дата-центра для “МегаФона” с проектной
мощностью около 30 МВт. 4

“Крок” запускает ЦОД “Компрессор”
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Так ли выгодны облачные технологии?
Сергей Бобровский, 
www.pcweek.ru/its/blog/its/

На фоне потоков радужных заокеан-
ских реляций о многомиллиардной эко-
номии и невероятной выгоде перевода
в облака всего, что только можно, весь-
ма контрастно смотрится трезвое ис-
следование CSC Cloud computing usage
index, профинансированное корпора-
цией CSC — ведущим ИТ-подрядчиком
американского правительства. Выпол-
нено оно фирмой TNS, специализи-
рующейся на маркетинговых исследо-
ваниях.

В исследовании проанализированы
облачные проекты восьми стран (США,
Англия, Австралия, Бразилия, Фран-
ция, Германия, Япония, Сингапур), оп-
рошено 3500 cloud-пользователей. Об-
щий итог: немногим более половины
респондентов заявили, что либо полу-
чили малозаметную выгоду от перехода
в облака, либо вообще “ничего не по-
чувствовали”. И только 14% отметили
реальную выгоду.

А вот власти США обещают ежегодно
экономить с помощью облачных систем
5 млрд. долл. Экономия сложится из сни-
жения трат на оборудование и софт и со-
кращения ИТ-персонала. Однако тут, по-
моему, “облака” все же используются как
модный мейнстримовский термин: пра-
вильнее было бы говорить о более кон-
кретных консолидации, виртуализации и
веб-доступе к КИС с мобильных уст-
ройств — все же “pure clouds” связаны
немного с другим.

В то же время переход к облачным тех-
нологиям, как они подразумевались в от-
чете, как минимум улучшил процессы
управления данными (об этом заявили
95%), хотя 80% заметили эти подвижки
только после полугода эксплуатации об-
лачных подходов...

Помогает ли “корпоративный поиск”?
Андрей Колесов,
www.pcweek.ru/idea/blog/idea/

Утро началось с не очень частой, но ре-
гулярной задачи “поиска вчерашнего
дня”, а точнее, DOC-файла с заготовкой
текста-идеи трехмесячной давности.
В нем было всего два абзаца, я их даже
помнил, и можно было написать это за

пару минут. Но — дело принципа, и к то-
му же вдруг там оказался бы ценный
текст, мною забытый? Короче говоря,
полтора часа — и нужный файл найден.
Путем привлечения логики: раз его нет
нигде-нигде, значит, нужно искать в
“Корзине”. И там (но на нетбуке, а не на
ПК) он все же нашелся...

По этому поводу вспомнил, что ровно
год назад, под занавес прошлого уходя-
щего, в Москве наблюдался очередной
всплеск активности в продвижении
средств корпоративного поиска (после
многолетнего молчания прошли ра-
зом — в один день! — два семинара, по
Google и MS). И вот какой вопрос я в тот
момент забыл задать: внедрение корпо-
ративных средств и вправду помогает?..

О Mint и рейтинге Distrowatch
Сергей Голубев,
www.pcweek.ru/foss/blog/foss/

Написал в Facebook о своем искрен-
нем удивлении тем, что рейтинги сайта
Distrowatch кто-то воспринимает всерь-
ез. Вроде еще несколько лет назад на ка-
ком-то из Linux-форумов поднималась
такая тема. Довольно быстро разобра-
лись, что этот рейтинг учитывает только
загрузки посетителей Distrowatch. Тем не
менее сайт популярный, и какие-то выво-
ды из рейтинга сделать можно. Напри-
мер, если дистрибутив занимает первое
место на Distrowatch, то, вероятнее всего,
в “правильном и полном” рейтинге он
войдет в первую десятку...

Выбираем хостинг
Сергей Бобровский, 
www.pcweek.ru/idea/blog/idea/

Давайте попробуем оценить виды хос-
тинга для сайтов и иных веб-проектов,
предлагаемые компаниями-хостерами, с
точки зрения их профильной востребо-
ванности для конечного пользователя,
который с различными техническими де-
талями и терминологией часто не знаком.

Классический набор соответствую-
щих сервисов можно найти на сайте лю-
бого хостера: виртуальный хостинг,
VPS-хостинг, выделенные серверы (col-
location/dedicated), иногда несколько ус-
ловно отдельно добавляются Windows-
и VMware-хостинг. И новая модная
фишка — облачный хостинг.

Сам по себе хостинг некоего проекта
может потребоваться в двух основных
случаях:

1) решено завести свой сайт;
2) решено создать и запустить свой

веб-проект (например, собственный по-
исковый движок — конкурент Google)
или многопользовательскую игру, сде-
лать доступной часть функций КИС в
Интернете либо организовать иную фор-
му коллаборативного виртуального взаи-
модействия с нетиповой функциональ-
ностью...

Злоумышленники смогут использовать
смартфоны для построения мобильных
бот!сетей
Сергей Стельмах, 
www.pcweek.ru/security/blog/security/

На прошедшей в Лас-Вегасе (США)
конференции TakeDownCon ИТ-специа-
листы продемонстрировали ПО для
смартфонов и планшетов, при помощи
которого из них может быть сформиро-
вана бот-сеть, работающая по тому же
принципу, что и обычная, сформирован-
ная из ПК.

Специалисты, разработавшие ПО для
создания мобильных бот-сетей, утвер-
ждают, что их решение позволит встро-
ить злонамеренный код между системой
безопасности ОС и сотовой сетью. Тех-
нически программа работает по прин-
ципу недавно нашумевшего приложе-
ния CarrierIQ, отслеживающего на
системном уровне всё, что делает поль-
зователь. Распространять подобное вре-
доносное ПО можно через существую-
щие магазины приложений в виде либо
отдельного, либо встроенного в прило-
жение элемента.

Данное вредоносное ПО работает ни-
же уровня системных привилегий An-
droid, поэтому не информирует пользо-
вателя о своем присутствии...

Персональные данные — публиковать или
защищать?
Валерий Васильев, 
www.pcweek.ru/security/blog/security/

Начальник бюро специальных техни-
ческих мероприятий (БСТМ) МВД РФ
Алексей Мошков в последнее время ак-
тивно высказывается против анонимно-
сти в Интернете. Это с одной стороны.

С другой стороны, закон “О персо-
нальных данных” доводит граждан (они
же субъекты персональных данных) до
паранойи своими требованиями по за-
щите информации о личности. Вы заме-
тили, как обострилась наша реакция на
просьбы (или требования) клерков и вы-
шибал, стоящих (сидящих) на входах ку-
да бы то ни было, предъявить паспорт?
Дубликат бесценного груза из предмета
гордости превратился в бережно и тайно
ото всех хранимый талисман. О воздей-
ствии закона “О персональных данных”
на операторов персональных данных и
говорить не нужно — их лихорадит в ре-
гулярно случающиеся периоды обостре-
ния внимания регуляторов к этому за-
кону.

Так как же быть? Может, ники, авата-
ры и прочие псевдонимы тоже стоит при-
числить к персданным? Тем более что
упомянутый закон все еще находится в
стадии активной доработки...

Как управлять пользовательским интер!
фейсом? Пальцами? Жестами!
Андрей Колесов, 
www.pcweek.ru/idea/blog/idea/

Нужен ли “пальцевый” интерфейс для
нормального пользователя ПК? В общем
случае, я считаю, не нужен. Он может
быть полезен для планшета, для “тумбы”.
С ним удобно работать, когда экран рас-
полагается горизонтально, но не верти-
кально. Руку трудно держать на весу.

А вот использование жестов и Kinect —
это может быть очень перспективно!

Представьте: вы сидите в удобном
кресле и, не отрывая рук от клавиатуры,
только подняв указательный палец,
управляете перемещением курсора по
экрану. Это может быть очень полезно.
Прототип использования языка жестов
для управления деловым интерфейсом
уже продемонстрировали сотрудники
Microsoft на московской конференции
Microsoft Management Summit’2011 в ок-
тябре. При демонстрации возможностей
нового System Center. Правда, управле-
ние демонстратор выполнял не сидя и не
пальцами, а стоя и размахивая руками.
При этом, надо сказать, компьютер не
всегда понимал даваемые ему указания,
но все же ему удалось выполнить ряд
операций...
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Распространение

ЕЛЕНА ГОРЕТКИНА

“Академия АйТи” за-
ключила с Huawei
контракт о партнерст-

ве в области образовательных
программ HALP (Huawei Au-
thorised Learning Partner).

Китайская
компания реа-

лизует этот шаг в связи с выхо-
дом на корпоративный рынок.
“Раньше мы работали напря-
мую с операторами связи, но
пару лет назад объявили стра-
тегию выхода в корпоративный
сегмент, предусматривающую
продвижение продуктов через
партнеров, — сказал Лю Мин,
генеральный директор Huawei
Enterprise Business Group в Рос-
сии, на Украине и в Белорус-
сии. — В этом году были заклю-
чены контракты с рядом веду-
щих российских системных
интеграторов и реселлеров.
Планируем, что в течение сле-
дующего года нашими партне-
рами станут более сотни компа-
ний, при этом взаимодействие с
операторами связи продолжа-
ется”.

Корпоративный сегмент уже
занимает заметную долю в бизне-
се Huawei. По словам Лю Мина, в
этом году оборот в России, по
предварительным оценкам, пре-

высит 100 млн. долл., причём 10%
этой суммы придется на подраз-
деление Enterprise Business.

При работе в корпоративном
сегменте важную роль играет
обучение. Как сказал Лю Мин:
“Знания нужны не только с точ-
ки зрения технологий, но и в об-
ласти маркетинга. Если партне-
ры и заказчики будут хорошо
знакомы с нашими технология-
ми, то первым будет проще их
продвигать, а вторым — исполь-
зовать”.

Генеральный директор учеб-
ного центра Huawei Павел Лан-
чиков пояснил, что программа
HALP направлена на проведе-
ние тренингов и сертификации
по технологиям IP-сетей, а так-
же по коммутации и маршру-
тизации (Datacom). Это —
стандартизированная система,

включающая три уровня подго-
товки.

Huawei уже приступила к
подготовке специалистов в на-
шей стране, инвестировав в об-
разование в этом году 750 тыс.
долл. В результате в 2011-м обу-
чение прошла тысяча сотрудни-
ков компаний-интеграторов и
клиентов в России и 250 чело-
век — на Украине. В следую-
щем году инвестиции будут уве-
личены до 1 млн. долл., при
этом в России будет обучено
2500 специалистов, а на Украи-
не и в Белоруссии — порядка
1000. Планируется также рас-
ширить программы обучения,
добавив подготовку по систе-
мам хранения и серверам. А в
дальнейшем учебные програм-
мы охватят более десяти про-
дуктовых линеек Huawei.

Такую массированную про-
грамму трудно реализовать
своими силами. “Выбор “Акаде-
мии АйТи” в качестве партнера
по обучению связан с тем, что у
этой компании очень хороший
территориальный охват”, — за-
метил Павел Ланчиков. Совме-
стная работа началась с про-
грамм начального уровня по на-
правлению IP-сетей.

“Академия АйТи” уже при-
ступила к работе с Huawei. “Со-

трудничество шло по двум на-
правлениям. За два-три месяца
мы обучили более 400 специали-
стов компаний-заказчиков и
1500 студентов в Москве, Каза-
ни и других городах, — сказал
Игорь Морозов, ректор “Акаде-
мии АйТи”. — Подготовка та-
кого количества людей в тече-
ние столь короткого времени —
такого еще не было в нашей
практике. Я не помню другого
столь же резкого входа на кор-
поративный рынок. Нередко
при продвижении новых техно-
логий компании “прокалывают-
ся” из-за отсутствия подготовки
у специалистов, которые их вне-
дряют и ими пользуются. То, что
Huawei решила инвестировать
именно в обучение, выделяет ее
на рынке. Наличие подготов-
ленных людей создает хороший
плацдарм для дальнейшей экс-
пансии”.

В “Академии АйТи” уверены,
что спрос на такое обучение бу-
дет, и собираются расширять
штат. Сейчас курсы по техноло-
гиям Huawei читают два препо-
давателя, но в ближайшее время
планируется как минимум удво-
ить это количество. При этом
поставку оборудования для обу-
чения и подготовку преподава-
телей спонсирует Huawei. 4

Huawei обзаводится партнёром по обучению в России

ОБРАЗОВАНИЕ 

Лю Мин (слева) и Игорь Морозов увере�
ны в важной роли обучения при работе в
корпоративном сегменте

СЕРГЕЙ СТЕЛЬМАХ

Корпорация HP объявила,
что опубликует в свобод-
ном доступе исходный

код операционной системы 
webOS, права на которую она по-
лучила после приобретения ком-

пании Palm за 1,2 млрд.
долл. В HP надеются, что

реинкарнация webOS в откры-
тый проект поднимет популяр-
ность этой системы на фоне изна-
чально открытой Google Android.

“webOS является единствен-
ной платформой, которая была
разработана с нуля, чтобы быть
мобильной, и изначально спро-
ектирована для поддержки мас-
штабируемости и использова-
ния облачных технологий. Мы
открываем исходный код webOS
для продвижения нового поко-
ления приложений и устройств,
считая это решение достаточно
взвешенным”, — заявила Мег
Уитман, президент и главный
исполнительный директор HP.

HP будет принимать активное
участие в дальнейшем развитии
webOS, чтобы совместно с парт-
нерами разработать устав полу-
чившего статус Open Source про-
екта и определить основные
принципы работы. Целью про-
екта является “скорейшее раз-
витие открытой платформы 

webOS”, а одним из главных ус-
ловий — “гибкое управление во
избежание фрагментации плат-
формы”.

Что касается использования
webOS в самой HP, то не исклю-
чается возможность ее интегра-
ции во встраиваемые решения,
например в интернет-подклю-
чаемые принтеры. Впрочем, ка-
ких-то конкретных планов здесь
пока не предусмотрено.

Да и сама webOS сейчас суще-
ствует в некоторой степени вир-
туально: HP отказалась от даль-
нейшей разработки аппаратных
решений на ее основе, а вероят-
ные новые производители таких
решений еще не анонсированы.
Единственное, что может быть
сделано для поддержания теку-
щей экосистемы webOS, — это
ее оптимизация под существую-
щие Android-решения, тем более
что изначально и webOS, и An-
droid базируются на ядре Linux, в
силу чего концептуально систе-
мы различаются не слишком.

Если брать во внимание по-
требителей, то для них решение
HP выделить webOS в открытый
проект — неплохая новость, так
как в будущем можно ожидать
появления устройств различных
компаний с webOS на борту.
Для разработчиков же откры-
тость данного проекта означает
дальнейшую возможность со-
вершенствования платформы.

Как бы то ни было, становит-
ся очевидным, что у webOS
больше нет будущего в качестве
проприетарного коммерческого
проекта и в связи с этим она ста-
новится исключительно имид-
жевым общественным достоя-
нием, которое теперь будет по-
глощать значительно меньшие
ресурсы HP. 4

webOS станет Open Source

ОС 

Теперь webOS продолжит свое существо�
вание уже в статусе открытого проекта

ЕЛЕНА ГОРЕТКИНА

Компания IBM приобрета-
ет за 440 млн. долл. фирму
DemandTec, предлагаю-

щую облачные средства аналити-
ки в сфере маркетинга и продаж,
чтобы дополнить набор продук-
тов в рамках стратегии Smarter
Commerce.

В IBM подчеркивают, что од-
ной из целей этой стратегии яв-
ляется перевод на научную осно-
ву искусства ценообразования и
маркетинга. Именно это требует-
ся сейчас компаниям, которые
стремятся удовлетворить покупа-
тельские предпочтения, быстро
меняющиеся в современном ми-
ре. Производителям нужно опе-
ративно реагировать на измене-
ния спроса и настраивать свои
предложения буквально на лету.
Сейчас, считают в IBM, способ-
ность быстро выбирать правиль-
ную стратегию ценообразования,
автоматически настраивать цены
в зависимости от онлайновых или
офлайновых данных и вовремя
отвечать на изменения ситуации
на рынке — главное конкурент-
ное преимущество для глобаль-
ных предприятий.

По оценке IBM, объем рынка,
на котором работает DemandTec,
составляет 20 млрд. долл. Спрос
на такие продукты растет, по-
скольку доступ к аналитике через
облако даёт предприятиям ин-
формацию, которая потенциаль-
но может обеспечить немедлен-
ный возврат инвестиций.

DemandTec выпускает анали-
тическое ПО на базе облачных
технологий, позволяющее оце-
нивать различные покупатель-
ские сценарии при онлайновой
и обычной торговле. В результа-
те поставщики могут выявлять
тенденции и определять пред-

почтения покупателей, чтобы
назначать оптимальные цены,
проводить рекламные кампании
и эффективно управлять ассор-
тиментом.

У DemandTec порядка 450 за-
казчиков из отраслей розничной
торговли, производства потре-
бительских товаров и других.
Компания имеет 31 патент в об-
ласти ценообразования и анали-
тики, а ее оборот в нынешнем
финансовом году по плану со-
ставит 91,4 млн. долл. 

Наблюдатели считают, что, со-
вершая эту сделку, IBM стремит-
ся догнать конкурентов, которые
уже давно купили производите-
лей ПО для розничной торговли.
Так, Oracle несколько лет назад
приобрела Retek, а SAP поглоти-
ла TopTier Software. Теперь они
переключились на поставщиков
SaaS-решений: SAP купила Suc-
cessFactors, а Oracle — RightNow.

По мнению аналитиков, при-
обретение DemandTec указывает
на то, что IBM продолжает поли-
тику расширения своего портфе-
ля аналитических решений (на
это же была направлена ее дея-
тельность по приобретению ком-
паний Q1 Labs, i2, Netezza и др.).
Рынки онлайновой и мобильной
коммерции быстро растут, и дан-
ная сделка может оказаться
стратегической для IBM, стремя-
щейся предложить решения, по-
могающие повысить эффектив-
ность торговли.

IBM собирается продолжить
развитие технологий DemandTec
и поддержку ее заказчиков, пред-
лагая им другие продукты из сво-
его портфеля. По плану сделка
завершится в I квартале 2012 г., и
тогда DemandTec войдет в состав
подразделения IBM Software
Group. 4

IBM покупает DemandTec
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В компании добавляют, что вычисли-
тельная система “СКИФ-Аврора ЮУр-
ГУ” с пиковой производительностью
117 Тфлопс была построена на базе са-
мых высокопроизводительных на тот мо-
мент моделей процессоров Intel Xeon
5680 с тактовой частотой 3,33 ГГц и теп-
ловыделением 130 Вт, причем без ис-
пользования графических ускорителей.
С точки зрения РСК, лучшая позиция
системы в Green 500 среди всех россий-
ских суперкомпьютеров убедительно
подтвердила тот факт, что залогом энер-
гоэффективности являются не графиче-
ские ускорители как таковые, а ноу-хау
построения энергоэффективных систем
на базе мощных центральных процессо-
ров и перспективного жидкостного охла-
ждения.

После этого заявления редакция по-
считала нужным обратиться в компанию
за разъяснениями, которые дали техни-
ческий директор РСК Егор Дружинин и
исполнительный директор Алексей
Шмелев.

В первую очередь мы поинтересова-
лись, корректно ли все же предполо-
жить, что если в “СКИФ-Авроре ЮУр-
ГУ” будут использованы графические ус-
корители, то система станет еще более
энергоэффективна. В ответ было указа-
но на то, что решения, создаваемые
РСК, разрабатываются с прицелом на
достижение наибольшей эффективности
во всех ключевых метриках: полезная
производительность, энергопотребление
(энергоэффективность), минимально за-
нимаемая площадь (компактность) за
счет высокой вычислительной плотно-
сти, совокупная стоимость владения
(TCO) и пр. И накопленный опыт позво-
ляет говорить, что графические процес-

соры, или ускорители (ГПУ), хороши
только для одной области примене-
ния — обработки графических данных.
С одной стороны, они демонстрируют
высокую пиковую производительность,
однако с другой, ГПУ до сих пор не по-
казали эффективной работы при запуске
больших кластерных приложений, за ис-
ключением тестов Linpack. Поэтому да-
же если бы теоретическое включение
графических ускорителей повысило пи-
ковую производительность архитектуры
“РСК Торнадо” и каким-то образом
улучшило показатели в вышеупомяну-
том тесте, еще не факт, что общая эффе-
ктивность системы заметно выросла бы
от такой гибридной комбинации. Более
того, все ключевые проекты РСК (в
ЮУрГУ, Росгидромете, МФТИ), реали-
зованные на основе архитектуры “РСК
Торнадо” в 2011 г., на практике проде-
монстрировали, что используя лучшие
из доступных на рынке стандартных (а
не нишевых, то есть узкоспециализиро-
ванных и дорогих) технологий (напри-
мер, массовых серверных плат на базе
Intel Xeon), возможно строить кластер-
ные системы, высокоэффективные как
по показателям абсолютной производи-
тельности, так и относительно других ва-
жнейших (в долгосрочной перспективе)
параметров — потребляемой этой систе-
мой электроэнергии, общей цены реше-
ния и эксплуатационных расходов.
В частности, вычислительный кластер
Росгидромета, созданный на основе ар-
хитектуры “РСК Торнадо”, показал ре-
кордную вычислительную эффектив-
ность — 92% от пика в тесте Linpack, —
используя только центральные процес-
соры Intel Xeon 5680, в то время как эф-
фективность графических процессоров
обычно почти в два раза ниже и находит-
ся на уровне порядка 50% от пика. Соот-
ветственно в РСК уверены, что исполь-
зуя будущие серверные процессоры Intel

Sandy Bridge, удастся еще больше улуч-
шить реальную производительность и
энергоэффективность систем заказчи-
ков без необходимости переписывания
“с нуля” их приложений для работы с
графическими ускорителями.

Мы поинтересовались также, способен
ли “СКИФ-Аврора ЮУрГУ” к “гибрид-
ному апгрейду” в принципе и есть ли у
компании какие-либо конкретные планы
на этот счет.

В ответ в РСК указали на то, что когда
создавалось решение “СКИФ-Аврора”,
оно на “гибридную модернизацию” рас-
считано не было (хотя теоретически это
возможно). В настоящий момент у РСК
нет запросов от клиентов на добавление
графических процессоров в решения на
базе архитектуры “РСК Торнадо”. Для
компании очевидно, что изначально за-
вышенный интерес к ГПУ сейчас пошел
на спад — так же как это было несколько
лет назад с процессорами IBM Cell: после

долгих рассуждений о “выдающихся” по-
казателях Cell сейчас их уже никто не
вспоминает и практически не использует.

В РСК сейчас отмечают большой инте-
рес заказчиков к анонсированному появле-
нию в 2012 г. ускорителя архитектуры
х86 — Intel MIC. Утверждается, что реше-
ние показало производительность в
1 Тфлопс еще до официального выпуска,
став наиболее быстрым ускорителем на
рынке, а с учетом возможности сохране-
ния исходного кода приложений — и са-
мым реалистичным вариантом для серьез-
ного улучшения показателя “производи-
тельность на ватт” для суперкомпьютера.

Резюмируя свой ответ, специалисты
компании подчеркивают: несмотря на то,
что архитектура “РСК Торнадо” позво-
ляет интегрировать графические ускори-
тели, в РСК считают, что наиболее эф-
фективна и выгодна для заказчиков
интеграция в их решение именно уско-
рителей Intel MIC. 4

шенно бесполезными, если сама город-
ская инфраструктура была построена и
продолжает формироваться без опоры
на солидную научно проработанную
стратегию. “Никакая самая интеллекту-
альная система управления светофорами
не способна ликвидировать пробки на
безобразно спроектированных съездах с
третьего транспортного кольца”, — с
грустью констатировал докладчик.

Разумеется, наибольшее внимание при-
влекла дискуссия “Новые моде-
ли инноваций” — отчасти из-за
того, что проходила она в стенах
бизнес-школы “Сколково”, но в
большей степени по причине
участия в ней VIP-гостей. Одним
из них был помощник президен-
та РФ Аркадий Дворкович, ко-
торый при обсуждении иннова-
ционных перспектив России
поставил весьма щекотливый во-
прос: “Можем ли мы не только
перенимать чужие идеи, но и
придумывать что-то свое?”. По
мнению г-на Дворковича, на пер-
вых порах успех может ждать
Россию в так называемых малых иннова-
циях, фундаментом для которых должны
стать наши самые мощные отрасли, такие
как большая энергетика и большой транс-
порт. Его поддержал председатель кон-
сультативного совета группы “Техносерв”
Алексей Ананьев, призвавший отечест-
венные компании не пытаться конкуриро-
вать в уже сформировавшихся сегментах
рынка, а искать новые ниши с низким по-
рогом вхождения в них. По его словам, в
свое время именно по такому пути пошла
компания “Яндекс” и добилась больших
успехов. Генеральный директор “Россий-
ской венчурной компании” Игорь Ага-
мирзян обратил внимание на то, что впер-

вые в истории человечества стоимость
коммуникаций перестала зависеть от рас-
стояния между общающимися субъекта-
ми. Для инновационных компаний это от-
крывает самые широкие горизонты. В
частности, российским коллективам, с уче-
том высокого потенциала наших специа-
листов, было бы целесообразно браться не
за рутинные разработки или сервисы, а за
проекты НИОКР. А генеральный дирек-
тор IBM по Центральной и Восточной Ев-
ропе Дэвид Стокс напомнил, что для соз-
дания благоприятного инвестиционного
климата в стране должна быть построена
современная инфраструктура, поддержа-

но образование и отлажена пра-
вовая система.

Разговоры разговорами, но од-
ними ими перевод экономики на
инновационные рельсы не обес-
печить. Когда же появятся первые
результаты проекта “Сколково”?
Вице-президент одноименного
фонда Конор Лейнихан предпо-
лагает, что это произойдет через
5—10 лет. Оптимизма подобные
сроки не добавляют. По-видимо-
му, не следует уповать только на
“Сколково”. Никто ведь не дока-
зал, что инновации могут рож-
даться только в иннограде. Об

этом лишний раз напомнил доклад почет-
ного научного сотрудника IBM Systems and
Technology Group Джона Кона, рассказав-
шего о том, какие перспективные исследо-
вания ведутся в лабораториях IBM. Эта
корпорация обладает самым обширным
портфелем ИТ-патентов в мире: только в
2010 г. ею было получено около 6 тыс. таких
патентов. Вероятно, есть много секретов
подобной инновационности, и какие-то из
них вполне можно было бы взять на воору-
жение нашим компаниям. Но один такой
“секрет” всегда останется собственностью
IBM: корпорация занимается инновация-
ми ровно 100 лет. С чем в нынешнем году
мы все ее и поздравляем. 4

Энергоэффективность...
ПРОДОЛЖЕНИЕ СО С. 1

Разумные инновации...
ПРОДОЛЖЕНИЕ СО С. 1

Аркадий Дворкович:
“Можем ли мы не
только перенимать
чужие идеи, но и при�
думывать что�то
свое?”

только в процентном выражении. Хотя в
явном виде фирма не показывает общую
динамику этого направления, все же наш
анализ показывает, что в 2011 г. дистрибу-
ция в “1С” в лучшем случае выйдет на
уровень продаж 2007-го. Соответственно,
учитывая показатели динамики софтвер-
ного рынка России в целом, можно пред-
положить, что “1С” постепенно снижает
долю своего присутствия в качестве опто-
вого поставщика ПО.

В кризис произошло резкое снижение
продаж зарубежного ПО, его объем в этом
году еще далек от докризисного. В это вре-
мя увеличивались поставки программных
продуктов российских разработчиков, но
их доля в структуре дистрибуции “1С” со-
ставляет примерно только четверть. Кро-
ме того, в нынешнем году темпы роста
рынка отечественного ПО заметно упали
по сравнению с 2010-м (с 45 до 19%).

Хотя в объемном выражении постав-
ки экономического ПО занимают, по на-
шим оценкам, лишь около 20% от обще-
го дохода всей группы “1С”, именно это
направление (вместе с партнерским со-
обществом) на рынке воспринимается
как основа всего ее бизнеса. Кризис,
правда, и тут привел к заметным потерям
в объемах, и все же компания преодоле-
ла этот сложный период весьма успешно
и в целом укрепила свои позиции на рын-
ке ERP. Это подтверждают, в частности,
данные IDC по рынку интегрированных
систем управления предприятием: по
итогам 2010-го “1С” заняла 28,0%, увели-
чив за год свою долю на 5,7 пункта.

Ожидается, что в 2011 г. объем продаж
“1С:Предприятия” существенно превзой-
дет докризисный уровень, а по сравнению
с 2010-м рост составит около 25%. Важ-
ным итогом уходящего года стало то, что
как раз сейчас фактически полностью за-
вершилась многолетняя замена версии 7.7
на 8.0. Как “1С” и обещала в 2002-м (вы-
пуск предварительной версии 8.0), замена
шла исключительно эволюционным пу-
тем, по мере естественного снижения ры-
ночного спроса на предыдущий вариант
системы. “1С:Предприятие” 7.7 исчезло
из прайс-листа компании лишь 1 июля
2011 г. (хотя всё ещё продаётся под заказ),
когда его доля стала менее 10%. Фирма
продолжает свое продвижение на корпо-
ративный ERP-рынок: об этом наглядно
свидетельствует статистика зарегистриро-
ванных на сайте “1С” партнерских отче-
тов о выполненных проектах.

Принципиальной тенденцией разви-
тия бизнеса “1С:Предприятия” является
устойчивое повышение значимости сер-
висных моделей работы с клиентами, в
том числе заметный интерес к арендным
схемам поставок и SaaS. Так, даже в кри-
зис наблюдался стабильный рост доходов
от регулярного информационно-техно-

логического сопровождения (mainte-
nance) “1С:Предприятия”: в 2009 г. —
10,1% (в долларовом выражении), в
2010 — 40,7%, в 2011-м — 63,1%. По мне-
нию Бориса Нуралиева, это говорит о го-
товности клиентов платить за поддержку
средств автоматизации и информацион-
ную поддержку и, что, возможно, еще

важнее, — об их готовности к работе по
схемам абонентной оплаты.

Доля арендных и облачных моделей в до-
ходе “1С” от поставок экономического ПО
пока очень невелика: по словам руководи-
теля “1С”, за 2011 г. продажа “ПО как услу-
ги” составила лишь 21,5 млн. руб., но при
этом в технологическом плане развитие
всего решения “1С:Предприятие” и систе-
мы его лицензирования в значительной
степени шло именно в направлении под-
держки облачных схем. (По нашим сведе-
ниям, всеми работами по направлению
SaaS руководит лично Борис Нуралиев.)

К примеру, выпущенная в июле новая
версия платформы “1С:Предприятие”
8.2.14 реализует возможность многоаренд-
ного функционирования (multitenancy),
позволяя применять один экземпляр ПО
для работы с несколькими информацион-
ными базами данных разных организаций.
Развитие технологий работы системы в ре-
жиме сервиса обещано и в будущем. А ны-
нешней осенью “1С” сделала важный шаг
в направлении создания SaaS-сервисов для
конечных пользователей: осенью в пилот-
ном режиме начал работать новый облач-
ный сервис 1cfresh.com, обеспечивающий
работу пользователей с приложениями
“1С” и ее партнеров через Интернет и пре-
доставляемый самой “1С” на ее собст-
венных вычислительных ресурсах. В на-
стоящее время там доступны четыре
прикладных решения, в том числе только
что выпущенная новая редакция “1С:Бух-
галтерия” 3, выполненная специально в ва-
рианте с поддержкой облачного варианта
ее применения. 4

“1С” обозначила...
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Динамика продаж группы компаний “1С” c дочерни�
ми, совместными и розничными предприятиями, с
элиминацией внутригрупповых оборотов (в долла�
ровом исчислении)





АЛЕКСЕЙ МАКСИМОВ

Новый СЕО Hewlett-Packard Мег
Уитман спустя девять недель по-
сле своего назначения, 29 нояб-

ря, выступила на европейской конферен-
ции HP Discover в Вене с очередными
идеями относительно реконструкции

компании. За это время
она приняла несколько

серьезных решений, главное из кото-
рых — отказ от продажи отделения пер-
сональных компьютеров (кстати, весьма
преуспевающего в России и очень важ-
ного для HP в Китае), а компания объя-
вила ряд новых продуктов и инициатив, и
самая интересная из них — проект
Odyssey: его реализация позволит в зна-
чительной степени решить проблему,
связанную с отказом Oracle поддержи-
вать Itanium (правда, в HP категорически
опровергают связь Odyssey с этой про-
блемой, повлекшей заметный спад про-
даж серверов на базе Itanium). В Вене
HP представила еще несколько новых ре-
шений, акцентировав внимание на инте-
грации технологий недавно приобретен-
ной британской компании Autonomy
(эта многомиллиардная сделка вызвала
немало критики со стороны отраслевых
экспертов).

HP должна стать единой и вернуться 
к основам

За неделю до венской конференции
г-же Уитман пришлось объяснять инве-
сторам причины резкого (почти на 91%)
сокращения прибыли компании в IV
квартале последнего финансового года и
рассказывать о перспективах бизнеса HP
в следующем году. Согласно Reuters, но-
вый СЕО обозначила пакет мер, которые,
как она считает, позволят преодолеть по-
следствия “драматичного 2011-го”, стаби-
лизировать бизнес и сделать 2012-й го-
дом “перезагрузки и перестройки”.
В числе таких первоочередных мер
г-жа Уитман назвала отказ от крупных
приобретений (по ее словам, можно ожи-
дать два-три поглощения софтверных
фирм в пределах 500 млн. долл.); необхо-
димость таких инвестиций в исследова-

ния и разработки, которые будут отве-
чать темпам роста оборота компании;
расширение штата продавцов, особенно
работающих с крупными заказчиками, и
усиление сервисного направления. Как
сообщает Reuters, финансовые аналити-

ки в целом остались удовлетворены полу-
ченной информацией.

В Вене Мег Уитман заявила, что собы-
тия уходящего года, вероятно, лишили
кого-то ясного понимания, что же такое
есть НР, и сочла необходимым дать опре-
деление: “HP — это крупнейший в мире
поставщик ИТ-инфраструктуры, ПО,
сервисов и решений для индивидуальных
пользователей и организаций всех раз-
меров”, пояснив, что ядром бизнеса яв-
ляется именно ИТ-инфраструктура, а
ПО и сервисы расширяют и дополняют
спектр предлагаемых компанией реше-
ний. В качестве ключевых решений для
бизнеса она назвала конвергированную
инфраструктуру, трансформацию прило-
жений, корпоративную безопасность, оп-
тимизацию информации и гибридную
доставку сервисов.

Мег Уитмен выразила восхищение
портфелем продуктов своей компании,
но заметила, что для процветания бизне-
са необходимо, чтобы эти продукты взаи-
модополняли друг друга, а компания вы-
глядела в глазах заказчиков единым по-
ставщиком решений (как известно,
несколько лет назад НР фактически бы-

ла разделена на несколько крупных под-
разделений). Большей конкретики из ее
уст не прозвучало, так что нам остается
дожидаться следующих объявлений и на-
блюдать, как будут реализовываться идеи
нового СЕО.

Idol 10 как платформа 
для Information Optimization

Одной из важнейших задач, стоящих пе-
ред Мег Уитман, финансовые аналитики
назвали скорейшую интеграцию техно-
логий недавно поглощенной за огромные
деньги (свыше 11 млрд. долл.) британ-
ской компании Autonomy. Ответ не за-
ставил долго ждать: в Вене была анонси-
рована аналитическая платформа Idol 10,
способная работать с неструктурирован-
ными бизнес-данными. Более того, было
заявлено, что сочетание технологий Au-
tonomy и фирмы Vertica, приобретенной
HP в феврале 2011-го, сможет на все
100% удовлетворить потребности пред-
приятий в работе как со структурирован-
ной, так и с неструктурированной ин-
формацией.

Как пояснил основатель Autonomy, а
ныне исполнительный вице-президент
подразделения HP Information Manage-
ment Майк Линч, сейчас из всего накоп-
ленного в мире объема данных на долю
структурированной информации прихо-
дится лишь 15%, тогда как остальные
85% — неструктурированные данные.
А годовой рост этих объемов оценивает-
ся на уровне 22 и 62% соответственно.

Аналитическая база данных Vertica
служит для высокопроизводительной (с
массовым параллелизмом) обработки ма-
шиночитаемых структурированных дан-
ных (с хранением по столбцам — column-
oriented), объемы которых достигают со-
тен терабайтов. Vertica поддерживает
обработку данных в оперативной памяти
(in-memory), а также технологию MapRe-
duce для анализа нестандартных данных
без использования языка запросов SQL
(NoSQL).

По словам Майка Линча, технологии
Autonomy позволяют в реальном време-
ни анализировать неструктурированные
данные с поиском не по ключевым сло-
вам, а по контексту, что позволяет эф-
фективно использовать Idol 10 для рабо-
ты с “человеческими” данными из самых
разнообразных источников — напри-
мер, социальных сетей и сообщений
e-mail. В результате будут преодолены
ограничения существующих реляци-
онных и объектно-ориентированных
СУБД, а также технологий in-memory и
MapReduce и даже Hadoop. Одним из
ключевых преимуществ подхода НР,
считает г-н Линч, станет возможность
работы со структурированными и не-
структурированными данными, храня-
щимися в одном репозитории благодаря
единому слою доступа, реализованному
в комплексном решении.

Будучи ведущим вендором серверов и
систем хранения данных, НР, естествен-
но, пошла дальше чисто софтверных ре-
шений и предложила три программно-
аппаратных комплекса на базе серверов
ProLiant, СХД собственного производст-
ва, Idol и Autonomy Private Cloud. Это
Archiving Appliance, eDiscovery Appliance
и Enterprise Search Appliance, о функцио-
нальном назначении которых можно су-
дить уже по их названиям.

На пути 
к Federated Deduplication

Непосредственно повышения эффектив-
ности работы с данными касается еще
одно важное объявление НР — о выпус-
ке новых систем хранения и резервного
копирования. Эти системы созданы в
рамках фирменной концепции, которую
можно назвать “унифицированной деду-
пликацией” (federated deduplication),

предполагающей совместимость всех де-
дупликационных решений, развернутых
на предприятии, — от удаленных подраз-
делений до главного дата-центра.

Этой новой концепции отвечает сис-
тема для крупного и среднего бизнеса
HP B6200 StoreOnce Backup System, ко-
торая позволяет сохранять и дедуплици-
ровать до 28 Тб данных в час, поддержи-
вает функцию автоматического возоб-
новления резервного копирования и
легко масштабируется от 50 до 768 Тб.
Старший вице-президент HP Дэвид
Скотт заявил в Вене, что по скорости соз-
дания резервных копий и восстановле-
ния данных B6200 превосходит самую
мощную систему ближайшего конкурен-
та в 3,5 и 7 раз соответственно, обладает
вдвое большей емкостью, а стоит при
этом (в расчете на 1 Гб данных) на 20%
меньше.

Другое новое решение — система для
среднего бизнеса HP X5000 G2 Network
Storage System — поддерживает до 26
тыс. пользователей и 128 Тб данных и ос-
нащено антивирусными технологиями.
Эта модульная NAS-система создавалась
в сотрудничестве с Microsoft и оптимизи-
рована для сред Microsoft.

А новое ПО HP Data Protector делает
доступной для малого бизнеса функцио-
нальность технологии HP StoreOnce, не
требуя инвестиций в дорогостоящее обо-
рудование: его можно применять с уже
имеющимися на предприятии серверами
резервного копирования или приложе-
ний.

Odyssey и Oracle 
ничего не связывают?

Разумеется, выше изложена лишь не-
большая часть сделанных в рамках HP
Discover объявлений, к другим новостям
мы еще вернемся в дальнейшем. В за-
ключение хотелось бы более подробно
остановиться на упомянутом выше про-
екте Odyssey, анонс которого был сделан
за неделю до конференции, благо в Вене
мне удалось получить некоторые ком-
ментарии по этому поводу у Марка Пей-
на, вице-президента подразделения HP
BCS EMEA, занимающегося решениями
для критически важных для бизнеса при-
ложений.

Напомню, что суть Odyssey заключает-
ся в унификации RISC/UNIX (Itanium) и
x86-совместимых серверных платформ.
Согласно проекту, через два года серве-
ры HP Integrity и Superdome 2 смогут ра-
ботать одновременно под управлением
операционных систем HP-UX, Windows
и Linux, используя унифицированные
стойки с блейд-серверами на основе про-
цессоров с разной архитектурой. Для
этого компания, в частности, выпустит
блейд-серверы DragonHawk на базе Intel
Xeon и поработает над внесением в Linux
и Windows изменений, необходимых для
доведения этих ОС до такого уровня на-
дежности, который свойствен средам для
критически важных приложений (напри-
мер, HP-UX).

Эта новость вызвала единодушную ре-
акцию отраслевых экспертов: компания
стремится минимизировать проблемы,
возникшие в связи с отказом Oracle под-
держивать в своей СУБД и приложениях
процессор Intel Itanium, ныне эксклюзив-
но применяемый HP в своих серверах.
Проект Odyssey, считают они, позволит
НР совместить обе процессорные плат-
формы в одном решении и в соответст-
вии с ситуацией на рынке менять в соста-
ве сервера удельную долю той или иной
платформы, т. е. успокоить заказчиков
относительно их инвестиций.

“Заказчики могут быть уверены, что
мы продолжим инвестиции в Itanium и
HP-UX. Более того, мы расширяем вы-
бор: если они хотят выполнять свои кри-
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Восстанавливающийся после кризиса и
поэтому демонстрирующий хорошие

темпы роста российский рынок — весьма
лакомый кусочек на фоне других европей(
ских рынков. Надо было видеть, как расцве(
тало радостной улыбкой лицо Ива де Талуэ,
старшего вице(президен(
та и управляющего дирек(
тора HP EMEA, когда в хо(
де пресс(брифинга он
упоминал название нашей
страны. И это вполне по(
нятно, поскольку именно
слабые продажи в Европе
во многом определили
резкое падение прибыли
HP в IV квартале (соглас(
но Reuters, на долю Евро(
пы в этом квартале при(
шлось примерно 36% до(
хода компании), и рост
бизнеса в России помога(
ет компенсировать эти
потери.

Говоря о стратегии ра(
боты НР в развивающихся
странах, Ив де Талуэ осо(
бое внимание уделил поддержке местных
партнеров. “Мы хотим выступать в разви(
вающихся странах не столько в качестве по(
ставщика сервисов, сколько в роли постав(
щика интегрированных решений, например,
готовой к использованию конвергированной
инфраструктуры, включающей серверы,
СХД, сетевое оборудование и готовой к ис(
пользованию в облаках. Мы уверены, что
это даёт заказчикам массу преимуществ,

поскольку не требует интеграции, снижает
стоимость владения. И хотим, чтобы наши
партнеры продавали комплексные решения,
а не просто отдельные компоненты, — ска(
зал он. — Мы уверены, что такие пакетиро(
ванные решения действительно востребова(

ны на развивающихся
рынках, где не так много
квалифицированных спе(
циалистов и недостаточно
времени и ресурсов для
интеграции компонентов
и разработки решений”.

Особенностью разви(
вающихся рынков г(н де
Талуэ считает выделяю(
щуюся на фоне общей
массы прослойку из
очень квалифицирован(
ных и серьезных заказчи(
ков. В России, по его
оценкам, несколько де(
сятков таких крупных
предприятий.

“На такие рынки мы
также постепенно выво(
дим HP Services, причем

процесс расширения предлагаемых услуг
происходит поэтапно. Обычно мы начинаем
с облуживания оборудования заказчиков,
затем предлагаем услуги интеграции, а на
третьем этапе — услуги аутсорсинга ИТ(ин(
фраструктуры. Далее мы готовы оказывать
услуги консалтинга в области оптимизации
работы с информацией и т. п. В России мы
сейчас находимся уже на третьем этапе”, —
добавил Ив де Талуэ.
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Это сладкое слово “Россия”

Ив де Талуэ вдохновлен быстрым рос+
том бизнеса компании в России

Мег Уитман продемонстрировала, что она умеет
быстро решать стратегически важные вопросы
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“Инновации — в жизнь” — под
таким лозунгом компания
Dassault Systemes (DS) прове-

ла в парижском Диснейленде ежегодную
конференцию European Customer Forum
(EDF), собравшую более полутора тысячи

участников. В качестве осно-
вы для инноваций DS про-

двигает концепцию реалистичного вос-
приятия (Lifelike Experience), реализован-
ную на PLM-платформе V6.

Компания продолжает начатую не-
сколько лет назад политику привлечения
к своей платформе заказчиков из тех от-
раслей, которые раньше не использовали
технологию PLM. На этот раз упор был
сделан не просто на применении Lifelike
Experience, а на учете требований эколо-
гии, бережном отношении к природе и к
жизни человека. Этой теме на пленар-
ной сессии было посвящено большинст-
во докладов заказчиков. Кроме того, DS
объявила об изменении бизнес-модели за
счет перехода от выпуска продуктов к
продвижению отраслевых решений.

Расширение границ PLM
Теме новых возможностей PLM был
посвящен доклад Бернара Шарлеса, пре-
зидента и главного исполнительного ди-
ректора DS: “Мы расширяем охват
отраслей. Это нам позволяет
делать концепция Lifelike Ex-
perience, предназначенная для
имитации реальной жизни. С
ее помощью можно создать
виртуальную среду, обеспечи-
вающую реалистичное моде-
лирование новых продуктов,
которые отвечают ожиданиям
потребителей и требованиям
защиты окружающей среды”.

Для этого предназначены
продукты DS. САПР Catia и
SolidWorks служат для созда-
ния виртуальных продуктов,
система имитационного моде-
лирования Simulia дает возможность
прогнозировать поведение новых изде-
лий, приложение Delmia предназначено
для реализации технологии бережливого
производства (lean manufacturing), а про-
грамма управления инженерными дан-
ными и коллективной работы Enovia все
это связывает в едином информацион-
ном пространстве. Помимо этого в со-
став платформы V6 входят продукты
3DVIA для реалистичного восприятия,
3DSWYM — для социальных сетей и
Exalead — для построения поисковых
приложений.

Г-н Шарлес подчеркнул, что перечис-
ленные продукты позволяют представ-
лять в цифровом виде не только изделия,
но и элементы жизни людей и объекты
природы, а также создавать сообщества
для взаимодействия ученых, представи-
телей бизнеса и производства.

От лица ученых на конференции вы-
ступила биолог Жаннин Бенюс, прези-
дент и основатель компании Biomimicry
3.8 (3.8 означает 3,8 млрд. лет существо-
вания жизни на Земле). Она рассказала о
концепции “биомимикрии”, идея кото-
рой заключается в том, чтобы учиться у
природы и имитировать ее подходы при
проектировании продукции, и сообщи-
ла, что некоторые организации уже так и
делают, чтобы воспользоваться эконо-
мичными и экологичными решениями,
которые предлагает природа.

Экологическую тему продолжил Анд-
реа Педрети, директор по технологии
компании Airlight Energy Manufacturing,
которая занимается разработкой и вне-
дрением электростанций на основе сол-
нечной энергии.

О поистине новаторском подходе при-
менения виртуальной реальности расска-
зал Александр Миньон, профессор ме-

дицины Парижского университета. Речь
шла о сайте Staying Alive, на котором в
3D-виде показаны все действия по оказа-
нии помощи человеку в случае внезапно-
го сердечного приступа. “Ежегодно в ми-
ре сотни тысяч человек умирают от таких
приступов, и мы надеемся, что наш про-
ект поможет сократить это число”, —
сказал Александр Миньон.

Представляя такие нетипичные при-
меры применения PLM, компания DS
стремится показать широкие возможно-
сти этой технологии. При этом совсем не
обязательно использовать все продукты,
входящие в V6. “Есть много заказчиков,
которые не используют САПР, но при-
меняют V6 для управления информаци-
ей”, — сказал Бернар Шарлес. По его
словам, сейчас V6 используется в 11 от-
раслях.

От продвижения продуктов 
к продвижению решений

Чтобы расширить круг заказчиков, ком-
пания меняет позиционирование. “Мы
переходим от продвижения продуктов к
продвижению решений для разных за-
дач, т. е. становимся сервисной компани-
ей”, — сообщил г-н Шарлес. Переходить
от продуктов к решениям DS начала па-
ру лет назад после приобретения у своего
давнего партнера корпорации IBM под-

разделения по продвижению
PLM. “По роду своей дея-
тельности мы ближе к сер-
висной модели, чем к про-
дуктовой. Продукты плюс
взаимодействие с партнера-
ми и заказчиками — это ос-
нова нашего бизнеса”, —
объяснил г-н Шалес.

Он также указал на важ-
ность демократизации инст-
рументов, т. е. повышения их
доступности. Двигаясь в этом
направлении, компания про-
двигает облачные сервисы.
Сейчас, по словам г-на Шар-

леса, все продукты V6 работают в облаке.
Однако в связи с проблемами безопасно-
сти лишь немногие пользователи приме-
няют общедоступные облака, большин-
ство предпочитает частные. Правда, он
отметил, что с точки зрения защиты дан-
ных у облачной технологии есть преиму-
щество перед традиционным подходом:
“В облаке можно все отследить — кто, к
чему и когда обратился. Но поскольку
требования к вопросам безопасности в
разных странах различаются, облачный
сервис нужно локализовать”.

Меняя позиционирование, DS стара-
ется теснее взаимодействовать с заказчи-
ками и поэтому увеличивает территори-
альный охват, в том числе и в России. “В
течение последних двух лет российские
предприятия активно внедряют PLM.
Поэтому наш бизнес в этой стране рас-
тет, и мы наращиваем свой штат, повы-
шая уровень компетенции специали-
стов, — сказал Бернар Шарлес. — Мы
также давно сотрудничаем с российски-
ми разработчиками, в частности из мос-
ковского и новосибирского университе-
тов, финансируя проекты по разработке
программных модулей, которые потом
мы используем в своих продуктах”.

Стоит ли овчинка выделки?
Расширение возможностей PLM и пере-
ход к продвижению решений требует за-
трат и других ресурсов. Зачем компании
такие хлопоты? “Мы хотим наращивать
бизнес, — объяснил Паскаль Далоз, ис-
полнительный вице-президент DS по
стратегии и маркетингу. — Сейчас наш
оборот — 1,8 млрд. евро, и мы планируем
ежегодно увеличивать его более чем на
20%. Чтобы расти такими темпами, нуж-
но расширять свой рынок. Сейчас среди
приоритетных отраслей — области по-

требительских товаров, высоких техно-
логий и бионауки. Причем в числе на-
ших клиентов есть не только компании,
которые производят продукты, но и по-
ставщики услуг. Например, в нынешнем
году мы заключили два крупных кон-
тракта с банками и вышли в финансовую
отрасль”.

По его словам, доля новых отраслей в
доходе DS растет: три года назад она не
превышала 20%, а теперь достигает 38%.
Но для сохранения такого
темпа DS должна постоянно
наращивать функционал про-
дуктов. Один из способов —
покупка других компаний.
В текущем году DS соверши-
ла несколько приобретений.
Поглощение фирмы Enginuity
позволит добавить в Enovia
функционал для управления
рецептурами. Технология
компании Intercim, которая
работает в области MES, уже
встроена в Delmia. Продукты
еще одной приобретенной компании, El-
sys, выпускающей решения для проекти-
рования электрических схем, будут ис-
пользоваться в Catia. А технологии фир-
мы Simuliat, поставщика средств
моделирования изделий из композитных
материалов, войдут в состав Simulia.

DS не только скупает чужие техноло-
гии, но и создает свои. Так, на конферен-
ции был представлен новый продукт Na-
tural Sketch, предназначенный для дизай-
неров. “С его помощью художники могут
рисовать на экране планшетного ПК так
же, как и на бумаге. Такая возможность
пригодится во всех отраслях, где требует-
ся дизайн, — объяснил Паскаль Далоз. —
Natural Sketch интегрирован с другими
нашими продуктами. Поэтому можно пе-
редать рисунок инженерам, которые по-
строят на его основе 3D-модель”.

От V5 к V6
Чтобы воплотить в жизнь стратегию рас-
ширения PLM, компания DS старается
увеличить пользовательскую базу плат-
формы V6, поскольку именно на ней реа-
лизованы новые возможности. А между
тем многие предприятия продолжают ис-

пользовать V5 и даже V4. “На данный
момент с V5 на V6 перешли 12% пользо-
вателей. Мы надеемся, что половина ос-
тальных перейдет на V6 в течение трех
лет, — сказал Паскаль Далоз. — Но про-
цесс перехода непрост. Основная про-
блема в настройках. Мы не рекомендуем
заказчикам при внедрении ПО вносить
много изменений. Иначе развивать сис-
тему будет трудно. Например, в Boeing за
десять лет использования Catia V5 напи-
сали более 50 млн. команд. Им будет
трудно перейти на V6”.

Чтобы избежать таких проблем, неко-
торые предприятия внедряют V6 для но-
вых проектов. Именно так поступили
компания Jaguar Land Rover, в которой
проект внедрения V6 начался в феврале

этого года и по плану завершится в кон-
це 2012-го, и фирма Renault. “C сентября
мы используем Catia и Enovia V6 для но-
вых моделей автомобилей и собираемся в
начале 2012-го запустить другие проекты
на базе V6”, — сказал Оливье Колмар,
вице-президент Renault по информаци-
онным системам для проектирования.
Внедрение V6 началось в 2009 г. в рамках
шестилетнего проекта по переходу на
единое PLM-решение. По его словам,

преимущества ощущаются
уже сейчас: “Поскольку бо-
лее 40% инженеров работа-
ют за пределами Франции,
нам был нужен инструмент
для коллективной работы и
взаимодействия с поставщи-
ками и партнерами. С помо-
щью 3DLive удалось нала-
дить совместную работу с
3D-моделями между всеми
техноцентрами и тем самым
сократить число командиро-
вок. К тому же люди стали

лучше понимать друг друга, так как язык
3D является общим для всех, а использо-
вание единого хранилища данных позво-
лило значительно ускорить доступ к ин-
формации и улучшить управление доку-
ментацией”.

Несмотря на положительный опыт
первопроходцев, далеко не все заказчики
спешат переходить на V6. DS это пони-
мает и обещает поддерживать всех своих
пользователей. “Некоторые до сих рабо-
тают на Catia V4. И хотя мы прекратили
развитие этой платформы, продолжаем
поддерживать ее пользователей. Ведь в
некоторых отраслях жизненный цикл
продуктов очень длинный, — сказал
Паскаль Далоз — Что касается Catia V5,
то поддержка продолжится до тех пор,
пока ее заказчики будут платить за такие
услуги”.

Это вполне естественно, учитывая то,
что основной доход — порядка 40% —
DS получает именно от Catia. “Причина в
том, что из всех наших продуктов у Сatia
самая большая инсталлированная база.
При этом продажа новых лицензий при-
носит около трети дохода, а остальное по-
ступает от поддержки”, — пояснил Пас-
каль Далоз. Но он считает, что у Catia есть
перспективы для роста: “Рынок САПР
еще не насыщен. До сих пор полмиллиона
инженеров работают с 2D-САПР, и еже-
годно примерно 3%, т. е. 15 тысяч пользо-
вателей, переходят с 2D на 3D”.

Тем из них, кому не требуется широкий
функционал Catia, компания предлагает
другую 3D САПР — SolidWorks. Долгое
время она развивалась независимо от
PLM-платформы, однако в последнее
время DS начала сближать ее со своими
остальными продуктами. “Работа по ин-
теграции SolidWorks с Enovia уже нача-
лась и будет завершена в следующем го-
ду”, — сказал Паскаль Далоз.

Трудный путь
По мнению аналитической компании
CIMdata, DS делает важный шаг, перехо-
дя от выпуска продуктов к продвижению
отраслевых решений, так как это позво-
лит ей выделиться на фоне конкурентов.
Однако чтобы преуспеть на этом попри-
ще, ей придется работать в тесном кон-
такте с заказчиками, проверяя, насколько
ее решения отвечают их потребностям, а
также изменить подход к выпуску новых
версий и продуктов. Если раньше этой
основой для появления новинок служили
новые технологии, то теперь придется
следовать запросам рынка. К тому же ни-
куда не денется и ежедневная работа по
поддержке заказчиков из 11 отраслей. Ес-
ли компании удастся одновременно ре-
шить все эти задачи, то она сможет обес-
печить дальнейший рост бизнеса и укре-
пить позиции на рынке. 4

САПР/PLM

Dassault всё ближе к сервисной модели
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Паскаль Далоз: “Чтобы бы'
стро расти, нам нужно рас'
ширять свой рынок”

Бернар Шарлес: “Мы пере'
ходим от продвижения про'
дуктов к продвижению ре'
шений для разных задач,
т. е. становимся сервисной
компанией”

Поглощение фирмы Enginuity
позволит DS добавить в Enovia
функционал для управления

рецептурами. Технология
компании Intercim уже встроена
в Delmia. Продукты Elsys будут

использоваться в Catia.
А технологии фирмы Simuliat,

поставщика средств
моделирования изделий

из композитных материалов,
войдут в состав Simulia.





АЛЕКСАНДР ЧУБУКОВ

Мировой рынок MES-систем про-
должает стабильно развиваться:
его размер, согласно прогнозу

консалтинговой компании
Frost & Sullivan, к 2016 г.
превысит 8 млрд. долл., что
соответствует более чем
двукратному росту по срав-
нению с 3,6 млрд. долл. в
2009-м. Российский рынок
MES-систем в сравнении
с западным значительно
скромнее, но, по мнению
экспертов, также следует
этой тенденции.

Очевидно, он становится
все более привлекательным
для американской компании
OSIsoft, одного из ведущих в
мире поставщиков MES под
брендом PI System (Plant In-
formation System), активно работающего
в России уже более десяти лет.

Вице-президент OSIsoft по продажам в
регионе ЕМЕА Мартин Оттерсон за-
явил, что на мировом рынке MES-систем
компания занимает заметную нишу: ав-
томатизация предприятий непрерывного
производственного процесса в таких от-
раслях, как энергетика, нефтегазовый
сектор, нефте- и агрохимия, угледобыча,
телеком и т. п. К примеру, 60% предпри-
ятий из списка Fortune 1000 по этим от-
раслям используют PI System, а кроме то-
го, продукты с этим брендом применяют
65% компаний тех же отраслей из списка
Global 500. К настоящему моменту в ми-
ре инсталлировано свыше 15 тыс. PI Sys-
tem в 110 странах.

“Однако на российском рынке MES-
систем нашей компании пока приходит-
ся довольствоваться очень скромной до-
лей: менее 5% от общего объема продаж

OSIsoft в мире. Но мы ви-
дим в России много воз-
можностей для роста и
рассчитываем за следую-
щий трехлетний период
увеличить эту долю до
10%”, — добавил он.

Для экспансии продук-
тов OSIsoft в Москве была
открыта компания “ОСИ-
софт”. Как сказал ее гене-
ральный директор Алек-
сандр Тюняткин: “Перед
нами поставлен ряд задач,
ключевой из которых яв-
ляется создание в стране
партнерской сети, что, как
ожидается, позволит дос-

тичь двукратного увеличения продаж”.
В настоящее время в нашей стране дей-
ствуют три партнера-дистрибьютора
OSIsoft, и основной из них — компания
“ИндаСофт”, продвигающая MES-реше-
ния на базе продуктов OSIsoft на россий-
ском рынке в течение 11 лет, главным об-
разом в нефтегазовой отрасли в Сибир-
ском регионе.

“Кроме того, мы уделяем большое вни-
мание созданию центров поддержки
партнеров и заказчиков, занимающихся
внедрением наших продуктов, — сказал
Мартин Оттерсон. — В регионе EMEA
нами выстроена сеть офисов, в том числе
и в Москве, с целью развития рынка PI
System, поддержки партнеров и оказа-
ния помощи им в предпродажной рабо-

те, обучении, организации семинаров,
тренингов на территории предприятий,
выбора архитектурного решения и про-
ведения его аудита, проектирования сис-
темы на PI-платформе”. Недавно откры-
тый русскоязычный сайт “ОСИсофт”, на
котором представлены различные мате-
риалы, относящиеся к PI System, также,
по его мнению, будет способствовать
этим целям.

“Со своим продуктом мы переходим к
освоению новых рынков, таких как
ЦОДы и телеком, — пояснил г-н Оттер-
сон. — И хотели бы привнести в Россию
успешный опыт, накопленный в США,
поскольку такие ИТ-компании, как Mi-
crosoft, HP и IBM, уже используют PI Sys-
tem для мониторинга своих ЦОДов”.

Кроме того, OSIsoft рассчитывает на
российскую энергетику, где, по его сло-
вам, с определенностью можно делать
ставку на прорыв в сфере автоматизации
энергетических предприятий, поскольку у
компании накоплен большой опыт вне-
дрения PI System в этой отрасли: “На
энергетических предприятиях по всему
миру работает 40% внедренных PI System;
эти системы могут устанавливаться на лю-
бых станциях — тепловых, гидравличе-
ских, атомных и др. Например, все энерге-
тические предприятия штата Калифорния
в США используют решения OSIsoft”.

Ирина Толмасская, президент “Инда-
Софт”, отметила, что сегодня к MES-
проектам в энергетической отрасли ком-
пания только приступает. На ее взгляд, в
целом опыт реализации MES-проектов в
нашей стране показал, что у нас востре-
бованы решения на базе PI System с уче-
том специфики производства на отече-

ственных предприятиях — западный
опыт в полной мере здесь не подходит.
С учетом этого в “ИндаСофт” были раз-
работаны такие MES-решения, как сис-
тема учета движения нефти и нефтепро-
дуктов, система расчета материальных
балансов и др.

Внедрение MES-решений на предпри-
ятиях, пояснила г-жа Толмасская, прово-
дится совместно с интеграторами в не-

сколько этапов. К настоящему времени
реализовано более шестидесяти проек-
тов у крупных заказчиков, среди кото-
рых “Роснефть”, “Газпром”, “Лукойл”,
“Евразхолдинг”, “Фосагро” и др. После
реализации MES-проекта следует его
развитие и поддержка, выполняемая спе-
циалистами “ИндаСофт” в сотрудничест-
ве с инженерами OSIsoft. На сегодняш-
ний день, по ее словам, более двух третей
нефтеперерабатывающих заводов Рос-
сии используют MES-решения на базе PI
System, разработанные “ИндаСофт”. 4

OSIsoft активизируется на российском рынке MES�систем
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ПЕТР ЧАЧИН

Компания “Манго Телеком”, про-
вайдер облачных телекоммуни-
кационных сервисов для пред-

приятий среднего и малого бизнеса,
запускает программу создания офисов в

российских городах-милли-
онниках. В декабре начал ра-

боту ее филиал в Екатерин-
бурге, а в планах на 2012 г.
значатся еще несколько го-
родов.

До последнего времени
“Манго Телеком” работала
только в Москве и Санкт-Пе-
тербурге, обслуживая свыше
17 тыс. корпоративных кли-
ентов. Центральным элемен-
том ее продуктовой линейки
является сервис “Виртуаль-
ная АТС” (ВАТС), который
позиционируется как альтер-
натива традиционным офис-
ным IP- и гибридным АТС.

Выполнение региональной
программы “Манго Теле-
ком” будет проходить в два
этапа. На первом этапе ком-
пания откроет офисы в трех городах —
Екатеринбурге, Нижнем Новгороде
(март 2012 г.) и Ростове-на-Дону (август
2012-го). В дальнейшем, при благопри-
ятном сценарии, до конца следующего
года компания планирует открыть еще
четыре региональных офиса — также в
городах-миллионниках.

“На каждый город, где открывается
офис, компания выделяет первичные ин-
вестиции в размере 1 млн. долл., — рас-
сказал Дмитрий Бызов, генеральный ди-
ректор “Манго Телеком”. — Мы распо-
лагаем достаточными собственными
средствами, поэтому при любом сцена-
рии эти планы не требуют привлечения
кредитов или поиска инвесторов”.

Региональные офисы будут опираться
на существующую техническую инфра-
структуру оператора. Готовясь к запуску
региональной программы, компания
провела ее масштабирование до уровня,
достаточного для обслуживания або-
нентской базы, запланированной на
2012—2013 гг. Кроме того, присоедине-

ние к сетям местной связи по-
зволит существенно снизить
затраты региональных або-
нентов “Манго Телеком” на
местные звонки.

ARPU (среднемесячный
счет за телекоммуникацион-
ные услуги на одного корпо-
ративного клиента) у “Манго
Телеком” в Москве и Санкт-
Петербурге составляет по-
рядка 2000 руб., что вполне
доступно для небольших
предприятий. В регионах РФ
целевым сегментом для ком-
пании являются СМБ и So-
Ho, территориально распре-
деленные предприятия ре-
гионального масштаба, а
также крупные компании,

имеющие представительства в Москве и
Санкт-Петербурге или испытывающие
потребность в функциональном эквива-
ленте такого представительства.

К конкурентным преимуществам
предложений “Манго Телеком” в регио-
нах в компании относят практически не-
ограниченную, с точки зрения пользова-
теля, возможность масштабирования лю-
бых параметров услуги (число номеров,
пространство для записи разговоров и
т. д.); эластичность сервиса, т. е. его спо-
собность справляться с внезапными пи-
ковыми нагрузками; самостоятельное
управление пользователем всеми пара-
метрами услуги; оплату фактически ис-
пользованных ресурсов.

Все региональные офисы провайдера
будут делать ставку на комплексную те-
лефонизацию и поддержку предприятий,
при этом оператор станет единым цен-
тром ответственности за весь техниче-
ский комплекс, влияющий на качество
услуги, — от узла связи “Манго Телеко-
ма” до телефонных аппаратов и софтфо-
нов, с которыми работают сотрудники
абонента.

“Выход в российские регионы я счи-
таю одним из двух главных результатов
2011 г. наряду с запуском облачной плат-
формы и переводом на нее всех сервисов,
предоставляемых нашей компанией, —
сказал Дмитрий Бызов. — Наши клиенты
в регионах получают реальную возмож-

ность лучше организовывать бизнес-про-
цессы, меньше тратить, больше зараба-
тывать и укреплять лояльность своих
клиентов”.

К концу первого года работы “Манго
Телеком” намерена подключить к флаг-
манской услуге порядка 5000 регио-
нальных предприятий (2500 в Екате-
ринбурге, 1500 в Нижнем Новгороде и
1300 в Ростове-на-Дону). При этом по-
казатель ARPU запланирован на уров-
не 1500 руб. В настоящее время в офи-
се “Манго Телеком” в Екатеринбурге
работают четыре человека, в течение
следующего года число сотрудников
возрастет до 10—12 человек. Общая
численность персонала сервис-провай-
дера сегодня составляет 150 человек, из
них 30 занимаются разработкой новых
облачных технических решений и сер-
висов. 4

ТЕЛЕКОМ 

Виртуальная АТС идёт в регионы

Мартин Оттерсон: “Мы переходим
к освоению новых рынков, таких
как ЦОДы и телеком”

Дмитрий Бызов: “К концу
первого года работы “Манго
Телеком” намерена подклю�
чить к облачным услугам
несколько тысяч региональ�
ных предприятий”

тичные приложения под Linux или Win-
dows, они могут делать это на своих In-
tegrity и Superdome 2 без дополнитель-
ных вложений. При этом мы предоста-
вим софт для выполнения таких прило-
жений и сервисы для их развертыва-
ния”, — сказал Марк Пейн, едва речь за-
шла о проекте Odyssey.

На мой вопрос, в какой степени Odys-
sey позволит решить проблему с отка-
зом Oracle, он категорически заявил:
“Odyssey задуман не как решение про-
блемы с Oracle, это очередной логиче-
ский шаг в развитии нашей инфра-
структуры поддержки критичных при-
ложений”.

Что касается изменений, необходи-
мых для доведения “до ума” Windows и
Linux, то понятно, что в плане Windows
соответствующая работа НР со своим
стратегическим партнером Microsoft
вопросов не вызывает. А вот в плане

Linux ситуация неочевидна. Понятно,
что можно работать непосредственно с
Red Hat, а можно создать свою версию
отказоустойчивого Linux. Но, как ска-
зал г-н Пейн: “Усовершенствованный
для поддержки критичных приложений
Linux — это будет стандартный Linux”.
По его словам, компания собирается
передать в фонд Linux некоторую свою
интеллектуальную собственность, ис-
пользуемую в HP-UX и в области вир-
туализации (например, технологию ра-
боты с разделами в виртуальных про-
странствах).

Наверное, на этом можно было бы и
закончить, но в процессе подготовки
статьи пришла информация, что HP оп-
ределилась с будущим своей мобильной
ОС webOS: она переходит в категорию
Open Source. Наверное, нельзя исклю-
чать, что такая же судьба со временем
может постичь и НР-UX, если рынок вы-
ступит не в пользу Itanium: проектом
Odyssey компания обозначила запасной
вариант развития и для себя, и для своих
заказчиков. 4
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КАМЕРОН СТАРДЕВАНТ

Тонкие клиенты получают все более
мощные процессоры, быстрые коде-
ки и инструменты управления, что

в комбинации с ускорителями в платфор-
мах виртуализации рабочих столов бро-
сает серьёзный вызов гонке по обновлению
ПК. Экстремально похудевшие нуль-кли-
енты обходятся вообще без локальной ОС.
Это уменьшает поверхность атаки, потреб-
ление электроэнергии и сложность конфи-
гурирования, ассоциирующуюся с тради-
ционными “толстыми” ПК.

ИТ-управленцы должны подумать, есть
ли еще смысл в использовании принятой
на протяжении последних 15 лет модели
развертывания простых настольных ПК в
эпоху высокоскоростных корпоративных
сетей, широкого распространения домаш-
него Интернета и облачных приложений.

Wyse, Hewlett-Packard и NComputing
наряду с массой меньших игроков, вклю-
чая Pano Logic, проявляют настойчивость
в создании настольных тонких и нуль-
клиентов, которые получают все более
широкое распространение в подвержен-
ных регулированию со стороны властей
отраслях, таких как финансовые институ-
ты, образование и здравоохранение, где
защита от несанкционированного досту-
па и быстрота конфигурирования имеют
решающее значение. Эти устройства со-
вместно с платформами виртуализации
рабочих столов от Citrix, Microsoft и
VMware начинают конкурировать с тра-
диционными “толстыми” десктопами с
точки зрения технических возможностей
и операционных затрат.

В то же время к тонким и нуль-клиен-
там добавляют поддержку протоколов
акселерации, главным образом для того,
чтобы по впечатлению пользователя ра-
бота в графических и аудиоприложениях
на тонком клиенте была сравнима с рабо-
той на выделенной рабочей станции.

Выбор тонких клиентов должен осно-
вываться на глубоком понимании требо-
ваний пользовательского приложения,

возможностей платформы виртуализа-
ции рабочих столов и стратегии централи-
зации менеджмента в среде виртуальных
рабочих столов.

Эти возможности, включая резервное
копирование, роуминг десктопов
и контроль конфигурации, спо-
собствуют сокращению TCO, ас-
социирующемуся с тонкими кли-
ентами.

Физический клиент
Независимо от того, где выполня-
ются пользовательские приложе-
ния, большинство бизнес-прило-
жений нуждается в интерактив-
ном взаимодействии с человеком.
Традиционно для локального вы-
полнения приложений был не-
обходим ПК (включая ЦПУ, опе-
ративную память, графическую
карту, дисплей, клавиатуру,
мышь и динамики).

Хотя смартфоны и
планшеты хороши в ото-
бражении информации,
большинству сотрудников
нужны один, два или более
полноразмерных экранов,
а также полноценная кла-
виатура с тактильным от-
кликом для поддержания
производительности труда
на протяжении рабочего дня. В связи с
этим для тонких клиентов начинается
уже третье “первое свидание” с ИТ. Что
отличает тонкие клиенты от Windows-
терминалов прошлых лет в этом новом ра-
унде — это интероперабельность, управ-
ляемость и скорость.

Большая часть платформ виртуализа-
ции рабочих столов работает на платфор-
мах Citrix, VMware и Microsoft. Каждый из
этих производителей использует уникаль-
ный протокол повышения производитель-
ности, который должен поддерживаться
в тонких клиентах для достижения време-
ни отклика, сравнимого с ПК.

Citrix использует HDX, VMware —
PcoIP и аппаратную поддержку Teradichi,
Microsoft RDP — RemoteFX. Таким обра-
зом, в зависимости от платформы, приня-
той в вашей организации, выбор уст-

ройств сокращается. По крайней мере,
раньше было так.

Практически каждый тонкий или
нуль-клиент, который я видел в eWeek
Labs, либо поддерживает все платфор-
мы, либо имеет специальную модель
для каждой платформы. Например,
Wyse производит два нуль-клиента:
Wyse P20 для VMware View и Wyse
Zenith Pro для Citrix HDX.

Аппаратные решения поставляются
готовыми к применению в средах вир-
туальных рабочих столов VMware или
Citrix, хотя Wyse использует для улуч-
шения производительности свой про-
токол TCX, по возможности переме-

щающий вычислительную нагруз-
ку с сервера на тонкий клиент.

Для сравнения, хромирован-
ный Pano System 4 потребляет
4 Вт, имеет 8,9 см в ширину,
столько же в глубину и 5,1 см в

высоту. Сразу после распаковки
System 4 может быть интегриро-
ван в среды VMware View, Mi-
crosoft Hyper-V и Citrix Xen-
Desktop с тем, чтобы обеспечить
доступ пользователям Pano к на-

стольным виртуальным машинам, кото-
рые создаются с помощью перечислен-
ных виртуализационных платформ.

Мощные помощники
Использование приложений на традици-
онных “толстых” клиентах увеличивает
количество проблем для ИТ-служб, осо-
бенно в регулируемых отраслях. Кражи,
неожиданные потери информации, не-
правильное раскрытие информации, че-
ловеческие ошибки — все это порождает
проблему одновременного ограничения
прав пользователя приложения и обес-
печения для него удобства использова-

ния этого приложения. Тонкие клиенты в
сочетании с виртуальными десктопами
значительно уменьшают количество по-
добных проблем.

ИТ-управленцы должны принимать во
внимание эти преимущества, которые ино-
гда трудно измерить. Например, на тонких
клиентах при эксплуатации виртуальных
десктопов легко исключить использование
флэшек и внешних USB-дисков.

Фактически на протяжении многих лет
одной из основных была проблема с под-
ключением и использованием перифе-
рийных устройств. Но поскольку тонкие
и нуль-клиенты хранят мало локальных
данных или вовсе не хранят таковые, не-
ожиданные потери информации вместе с
оборудованием почти невозможны.

Сегодня самая большая аудитория для
тонких клиентов — в здравоохранении и
образовании. Практически каждый про-
изводитель тонких клиентов имеет пример
реализации доступа медперсонала к ин-
формации о пациентах.

Становясь тоньше
Наиболее “толстые” из тонких клиентов,
например снабженные встроенной Win-
dows 7, все еще требуют установки ис-
правлений, к тому же производители ре-
комендуют для них локальную установку
антивируса. По большей части такие кли-
енты используются для поддержки уста-
ревающих приложений, которые не могут
быть перенесены в современные ОС.

Однако согласно отчету Gartner, опуб-
ликованному ранее в этом году, в 2011-м
бизнес-приложения прошли переломную
точку: половина всех установленных при-
ложений написана для Windows, другая
половина нейтральна к ОС. При этом
проявился устойчивый тренд снижения
доли Windows-приложений.

Если приложения становятся менее за-
висимыми от ОС на компьютере пользо-
вателя, более “тонкие” тонкие клиенты и
особенно нуль-клиенты станут более при-
влекательны для ИТ. 4
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ВИКТОР СЕРГЕЕВ

Среди всех проблем, связанных со
струйной печатью, ориентирован-
ной на массового потребителя, во-

прос стоимости отпечатка является ос-
новным. Стоимость отпечатка складыва-
ется из многих составляющих, и одним

из основных ком-
понентов является

стоимость чернил. Для традиционного
способа печати с использованием смен-
ного чернильного картриджа к стоимо-
сти собственно чернил добавляется и
стоимость картриджа, а если картридж
объединен с печатающей головкой, то и
головки. Если же картридж комбиниро-
ванный, т. е. объединяет в одном блоке
чернила нескольких цветов, то при завер-
шении чернил одного цвета приходится
менять весь картридж, что также не
уменьшает стоимости отпечатка.

Причиной такого положения вещей яв-
ляется тот факт, что для производителей
принтеров массового спроса основным
источником дохода является продажа рас-
ходных материалов — чернил и носите-
лей, а вовсе не самих принтеров. Поэто-
му чем дороже будут расходные материа-
лы, тем большую прибыль получат
производители принтеров. Понятно, что
такая ситуация не может продолжаться
долго, и множество небольших компаний
ринулись на рынок расходных материа-
лов, предлагая собственные решения для
снижения себестоимости печати конечно-
му потребителю. Вспомним только борь-
бу за оригинальные расходные материалы,

лишение гарантий за перезаправку кар-
триджей и т. п.

Одним из предлагаемых решений была
разработка системы подачи чернил к печа-
тающим головкам из внешних резервуаров
большого объема, обеспечивающая при
необходимости простую дозаправку. Реше-
ние получило не очень удачное название
системы непрерывной подачи чернил
(СНПЧ). Небольшие фирмы пред-
лагали доработку некоторых мо-
делей принтеров и оснащение их
СНПЧ. Сами производители
струйных принтеров использова-
ли подобные решения в своих
тестовых лабораториях, но вы-
водить на рынок такие ре-
шения до последних
пор не решались.

Лед сломала ком-
пания Epson, выпус-
тив на рынок осенью
2011-го две модели прин-
теров — L800 (шестицветная
фотопечать) и L100 (четырех-
цветная экономичная печать докумен-
тов), а также в 2012 г. появится много-
функциональное устройство L200.

Мы протестировали модель L100, пред-
назначенную для цветной струйной печа-
ти документов в небольших офисах.
Принтер L100 создан на основе офисно-
го принтера Epson S22 и наследует от не-
го все скоростные характеристик и точ-
ность печати.

Основным отличием является контей-
нер с емкостями для чернил, монтируе-

мый с левой стороны принтера. Каждая
емкость вмещает 70 мл чернил на основе
красителя, что в пять раз больше, чем
входит в оригинальный картридж, ис-
пользуемый S22. Чернила поставляются в
пластиковых контейнерах и в первый раз
заправляются пользователем. Чтобы обес-
печить защиту от неоригинальных чернил,
при заправке резервуаров требуется вве-

сти код, нанесенный на контейне-
ре. Именно это обстоятельство не
позволяет назвать такую систему

непрерывной подачей чер-
нил — ведь чтобы про-
должить печать, вам в
любом случае придется
прерваться, хотя бы для

того, чтобы ввести код.
По-видимому, этот
код разрешает вы-
дать заданное коли-

чество капель, и если пе-
резаправить резервуар, то
потребуется ввести новый
код — разрешение на

выдачу следующей дозы капель. Насколь-
ко такая защита надежна, покажет время.

Основные скоростные и качественные
параметры печати соответствуют моде-
ли S22. Среднее время печати страницы
формата A4 с текстом и графикой (диа-
граммы и графики) в режиме “текст и
графика” составило 35 с. Качество текста
на обычной бумаге вполне удовлетвори-
тельно, что, впрочем, и неудивительно.

В режиме черновой печати страница
текста выходит примерно за 8 с, качест-

во же оставляет желать лучшего — блед-
ный текст, особенно небольшого кегля,
различается с трудом. Но не будем забы-
вать, что это модель для экономичной пе-
чати.

Время печати фотографий формата
10×15 см без полей составило чуть мень-
ше 4 мин. А печать на листе 10×15 см
восьми фотографий размером 3×4 см —
2 мин 30 с. Качество фотопечати — высо-
кое. Но это не фотопринтер, в его задачи
печать фото не входит.

Естественно, при удешевлении и более
экономном расходовании чернил произ-
водитель вынужден поднять стоимость
принтера. В Москве модель L100 можно
приобрести ориентировочно за 5600 руб.
Сравните со стоимостью S22, продаваемо-
го по средней цене 1600 руб. При этом
стоимость одного оригинального контей-
нера чернил объемом 70 мл составляет
около 300 руб.

Компания Epson поставила весьма сме-
лый эксперимент, предложив рынку прин-
тер с системой непрерывной подачи чер-
нил и установив более адекватные цены
на печатающее устройство и расходные
материалы, которые в большей степени
соответствуют себестоимостям этих про-
дуктов. Тем самым она планирует потес-
нить компании, предлагающие доработ-
ки выпускаемых моделей и дооснащение
их системой непрерывной подачи чер-
нил, вполне следуя известному принципу
“Не можешь пресечь, возглавь”. Теперь
посмотрим, чем ответят основные кон-
куренты — компании HP и Canon. 4

ПЕРВЫЙ ВЗГЛЯД

Epson L100 – оптимизируя стоимость струйной печати

Главная особенность Epson
L100 — встроенный контейнер
с резервуарами для чернил
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Семейство тонких клиентов
Wyse Z90 поддерживает
унаследованные интерфей4
сы, удлиняя цикл жизни
приложений, изначально не
рассчитанных на работу в
виртуализованной среде





П. ДЖ. КОННОЛИ

Хотя только людям с короткой па-
мятью извинительно думать, буд-
то планшетный компьютер изо-

брела Apple, такую ошибку легко может
допустить любой из нас. Сегодня редко
можно услышать словосочетание “план-

шетный ПК”, но такие устройства суще-
ствуют уже лет десять.

CL900 компании Motion Computing ре-
шительно отличается от большинства се-
годняшних планшетов. Этот новейший
персональный компьютер планшетного
формата с процессором Intel Atom Z670
и под управлением Microsoft Windows 7
призван стать “рабочей лошадкой” для ис-
пользования в офисе и вне его.

Благодаря усиленному корпусу и экра-
ну из упрочнённого стекла Corning Gorilla
он должен служить при повседневном
использовании наравне с любым другим
планшетом. По результатам тестов CL900
выдерживает падение с высоты 122 см.
Для дополнительной защиты компания
предлагает различные опции, а также чех-
лы и док-станцию, предназначенную для
установки на столе.

Пользователи могут выбрать способ
управления компьютером — с помощью
пальцев или прилагаемого стилуса. Недос-
таток первого заключается в том, что Win-
dows 7 представляет собой не лучшую
платформу для этого типа управления.

Его можно применять, но устройства на-
подобие рассматриваемого просто кричат
о необходимости установить Windows 8.
(Компания Motion потребовала, чтобы
лаборатория eWeek Labs не использова-
ла при тестировании ознакомительную
версию ОС следующего поколения, и я не
вижу причин для возражений.)

Проблема в том, что для Windows 7 (в
отличие от iPad) поддержка планшетов
является надстройкой. Это фактически
вынуждает отказаться от управления
пальцами в пользу стилуса.

Я не против стилуса, если таковой име-
ется. Иногда прикосновения и движения
пальцев просто не обеспечивают нужной
точности. Но если говорить о стилусе
CL900, то хотелось бы, чтобы шнур, свя-
зывающий его с компьютером, был чуть-
чуть длиннее. Точка подключения силь-
но смещена вправо, так что левшам поль-
зоваться стилусом неудобно.

У CL900 имеется отсек для хранения
стилуса, также справа. Его закрывает блок
расширения SlateMate, который предна-
значен для считывания магнитных полос
и штрихкодов, что позволяет использовать
устройство для ввода данных и в качест-
ве платежного терминала.

Продолжительность работы от батареи
сопоставима с показателем iPad 2

При весе 953 г планшет CL900 заметно тя-
желее, чем iPad 2, но по продолжительно-
сти работы без подзарядки батареи (8 ч)
примерно сопоставим с ним. Процессор
с тактовой частотой 1,5 ГГц, твердотель-
ный диск (30 Гб в стандартной комплек-
тации с возможностью расширения до
62 Гб) и ОЗУ объемом 1 или 2 Гб не обе-
щают высокой скорости работы, но при-
званы экономно расходовать заряд бата-
реи. Обычно батарея заряжается за два
часа или чуть меньше.

CL900 имеет встроенные микросхемы
Wi-Fi 802.11a/b/g/n и Bluetooth 3.0. Есть
возможность добавить микросхему широ-
кополосной связи Qualcomm Gobi для
работы в сетях CDMA или UMTS. Опцио-

нальная док-станция снабжена портом
проводной сети Ethernet.

У планшета есть также встроенные слот
карт SD, порт USB, порт микроHDMI
для вывода видео в стандарте 1080p и
обычное гнездо для ввода и вывода аудио.
Док-станция обеспечивает дополнитель-
ные USB-порты.

Видеокамеры CL900 вполне пригодны
для работы вне помещения. Камера на
задней крышке делает статичные снимки
с разрешением 2048×1536 точек, а та, что
обращена к пользователю, может слу-
жить в качестве веб-камеры с разрешени-
ем 1,3 мегапиксела.

Средства защиты CL900 не сводятся к
тем, что имеются в ОС. Компания Motion
предлагает опциональный модуль Trusted
Platform Module, который хранит крипто-
графические ключи. Они позволяют осу-
ществлять шифрование на уровне системы,
обеспечивающее целостность транзакций.

CL900 подходит на роль прикладной
платформы. Поскольку он функциони-
рует под управлением “настоящей”
операционной системы, являющейся
отраслевым стандартом, не придется
ждать разработчиков, которые займут-
ся доводкой аппаратной или программ-
ной части. В сущности, если приложе-
ние запускается на настольном ПК или
ноутбуке с Windows 7, оно, вероятно,
будет работать и на планшете CL900.

Это большое преимущество, если вы

собираетесь выпустить сотни или тысячи
устройств. Модель легко вписывается в су-
ществующие экосистемы и политики
управления, являясь как бы еще одним
мобильным ПК.

Планшет демонстрирует хорошую про-
изводительность. Он не только подходит
для повседневной работы, но и способен
на несколько большее. К примеру, его
можно использовать для запуска стан-
дартных бизнес-приложений, даже соз-
данных самостоятельно. Все они работа-
ют так же, как на многих настольных ПК.

Поскольку CL900 предназначен для
людей, работающих не сидя за столом, а
порой даже и стоя, типичный пользова-
тель планшета будет применять доволь-
но четко определенный набор инстру-
ментов. Ему не потребуются сложные
функции, сокращающие срок работы от
батарей.

Следует признать, что CL900 — это не
то устройство, которое вы станете но-
сить, чтобы своим видом производить
впечатление. Зато вы будете брать его с
собой для выполнения серьезной работы.
Это инструмент для людей, двигающих
бизнес, а не примочка из “набора для ру-
ководителя”.

Когда Microsoft сподобится выпустить
ОС, действительно подходящую для дан-
ной платформы, такие устройства, как
CL900, будут готовы реализовать все ее
преимущества. 4
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КЛИНТ БОУЛТОН

Компания 3LM, дочернее предпри-
ятие Motorola Mobility, представи-
ла свое консольное ПО для управ-

ления корпоративными серверами, при-
званное обеспечить безопасность мобиль-
ных телефонов и планшетов на основе
операционной системы Google Android.

Рынок заполонен десятками производите-
лей решений для управления корпоративны-
ми устройствами (enterprise device manage-
ment — EDM), включая таких игроков, как
Good Technology, MobileIron, Enterproid и
Zenprise. Фирма Research in Motion обеспе-
чила популярность этого сегмента, выпустив
ПО для управления корпоративными уст-
ройствами BlackBerry Enterprise Server вме-
сте со смартфонами BlackBerry.

Однако многие предприятия перехо-
дят на смартфоны iPhone разработки Ap-
ple или на Android-устройства компаний
Samsung, HTC и Motorola, которые посте-
пенно вытесняют BlackBerry. Иногда это
не вопрос выбора: сотрудники многих ор-
ганизаций зачастую вынуждали ИТ-ме-
неджеров создавать EDM-обеспечение,
используя свои личные смартфоны iPhone
и Android для корпоративных целей.

Естественно, все ведущие игроки этого
рынка уже производят EDM-обеспече-
ние для Android и iPhone (и даже для
iPad). Однако если решения этих произ-
водителей обеспечивают безопасность
устройств на уровне приложений, то ос-
нователи 3LM Том Мосс и Горав Матур
решили свое ПО развивать на уровне опе-

рационной системы, что означает улуч-
шенные возможности по управлению и
обеспечению безопасности устройств.

Мосс и Матур основали свою компанию
после того, как завершили работу в коман-
де разработчиков средств обеспечения
безопасности Android в Google. Так что
эти “повара” имеют все необходимые ин-
гредиенты для рецепта своего EDM-обес-
печения, что и способствовало их успеху.

По словам Мосса, он уже провел ряд пе-
реговоров среди глав компаний и ИТ-ди-
ректоров, чтобы выяснить, какие средст-
ва обеспечения безопасности и управле-
ния они хотели бы использовать на своих
Android-устройствах.

“Мы проанализировали их ответы, —
пояснил Мосс, — и пришли к такому вы-
воду: то, что действительно необходимо
для соответствия их потребностям, невоз-
можно реализовать на уровне приложе-
ний. Им нужен определенный функцио-
нал именно в самой операционной систе-
ме. И мы решили сами разработать его”.

Вот некоторые функциональные харак-
теристики решения 3LM:

• шифрование устройства, включая
полное шифрование внутренней памяти
и SD-носителя, а также выборочное шиф-
рование корпоративных приложений;

• настройка “белого” и “черного” спи-
сков приложений и контроль доступа при-
ложений к корпоративным ресурсам;

• принудительное применение паролей;
• полное и выборочное стирание дан-

ных на устройствах;

• комплексное управление устройства-
ми, ОС и приложениями и обеспечение их
безопасности;

• возможность дистанционной установ-
ки корпоративных приложений и обеспе-
чения их постоянного присутствия на уст-
ройстве, а также удаленной деинсталля-
ции и отключения приложений;

• определение местонахождения уст-
ройства и отслеживание навигации;

• удаленный доступ к внутренним ресур-
сам предприятия и избранным доменам;

• дистанционная проверка состояния и
статуса устройства;

• назначение каждому устройству уни-
кального IP-адреса для отслеживания его
как конечной точки сети.

Android является открытой платфор-
мой, поэтому Мосс, Матур и их коман-
да использовали код ядра Android, что-
бы создать программный патч, который
затем был распространен среди двена-
дцати OEM-партнеров — производите-
лей смартфонов, которые установили
патч на своих устройствах. И, таким об-
разом, эти смартфоны продаются с уже
установленным ПО и в таком виде попа-
дают в руки пользователям. По словам
Мосса, ПО 3LM уже негласно установ-
лено на десятках миллионов смартфо-
нов.

Кроме того, Мосс со своей командой
создали консоль управления для ИТ-ад-
министраторов и серверную инфраструк-
туру для управления электронной почтой
и виртуальными частными сетями.

После тестирования бета-версии этого
ПО с участием более пятидесяти компа-
ний-клиентов консоль управления кор-
поративным сервером была официально
анонсирована, а значит, корпоративные
заказчики могут приобрести ПО у 3LM
напрямую.

Более того, стремясь обеспечить своему
продукту выход на обширный корпора-
тивный рынок, 3LM заключила дистрибь-
юторское соглашение с поставщиком
EDM-решений BoxTone, чтобы помочь
защитить Android-устройства на местах и
в любой точке сети.

Пример, показывающий, как бывшие
сотрудники Google отделяются от мате-
ринской компании и создают свою собст-
венную экосистему продуктов, обеспечи-
вающих безопасность, для Android, не
может не радовать. Но интересно было бы
узнать, какие компании из рейтинга For-
tune 500 установили бета-версию этой
программы. Мосс отказался раскрыть
имена и назвать случаи внедрения, но от-
метил, что положительный отклик был
получен от клиентов в сферах образова-
ния, розничной торговли, здравоохране-
ния и конечно же высоких технологий.

Но стоит отметить, что выпуск нового
продукта — не единственное событие, ка-
сающееся Мосса и его коллег из 3LM. Сей-
час Google находится в процессе погло-
щения Motorola Mobility за 12,5 млрд. долл.,
и Моссу, возможно, придется снова, во
второй раз, поработать в этой фирме. Сам
Мосс уже оценил иронию ситуации. 4
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CL900 компании Motion Computing представляет со"
бой простой в развертывании планшетный компью"
тер, способный долго работать от батареи и обла"
дающий гибкими возможностями ввода информации

CL900 позволяет вводить информацию с помощью
нескольких устройств. Помимо программной экран"
ной клавиатуры можно использовать пальцы, при"
лагаемый стилус или то и другое вместе

Поскольку CL900 работает под управлением
“обычной” Windows 7, на нем можно запускать
широкий спектр бизнес"приложений без переком"
пиляции или переписывания





СЕРГЕЙ ГОЛУБЕВ

Познакомиться с новой версией
дистрибутива Fedora я решил по
двум причинам. Первая — я про-

пустил несколько релизов и мне любо-
пытно было посмотреть, насколько
система продвинулась по пути к друже-

любному пользова-
тельскому десктопу.

В свое время достаточно авторитетные в
СПО-сообществе люди говорили, что
они используют это решение на настоль-
ной станции и нисколько об этом не жа-
леют.

Вторая — хотелось оценить особен-
ность рабочего стола GNOME 3. При-
чем на примере именно этого дистрибу-
тива, в создании которого принимает уча-
стие российская команда.

Тестовый ноутбук — Toshiba Satellite
A200-1HV. Он довольно старый, поэтому
проблем с поддержкой “железа” возник-
нуть не должно. Для установки выбрал
RFRemix 16 — российский вариант дист-
рибутива. В него входят пакеты, которые
отсутствуют в базовой версии вследствие
особенностей законов США в области
копирайта.

Шрифты и Nvidia
Сам дистрибутив не подкачал. Образ за-
писывается на USB-накопитель, установ-
ка происходит быстро, интерфейс инстал-
лятора интуитивно понятен. Единствен-
ная придирка — нельзя выбрать клавишу
Caps Lock в качестве переключателя рас-
кладок. Предлагаются любые варианты,
кроме этого — самого, на мой взгляд,
удобного.

Хотя переключение раскладок можно
настроить и потом. Эта процедура в
GNOME 3 ничем не отличается от анало-
гичной в GNOME 2.

Судя по сообщениям в блогах, пробле-
ма установки проприетарного драйвера

Nvidia является для этого дистрибутива
уже хронической. И в этой версии не
предлагается простого решения. Да и
сложные работают не всегда и не у всех.

Я проверил несколько методов, предла-
гаемых активными членами сообщества.
Положительного результата так и не до-
бился — после установки проприетарно-
го драйвера графический режим не стар-
тует вообще. Впрочем, разумной моти-
вации для отказа от свободного модуля я
не нашел. Поэтому решил его оставить —
от добра добра не ищут.

Оптимальным образом разрешился во-
прос о целесообразности включения в
систему патчей от www.infinality.net, отве-
чающих за субпиксельное сглаживание
шрифтов. Споры были жаркими, но это
как раз тот самый случай, когда о вкусах
не спорят. Поэтому было принято мудрое
решение: по умолчанию пакет fontcon-
fig-infinality не устанавливается, но в репо-
зиторий он должен быть включен.

Набор прикладного ПО стандартен для
GNOME-десктопа: Firefox, Evolution, Em-
pathy, Transmission, Gedit... Ожидаемо,
удобно, привычно.

В текущей версии появились новые
приложения: консольные календарь-пла-
нировщик Calcurse и календарь pal, сис-
тема распознавания текста cuneiform, про-
грамма для создания презентаций Ease,
плагин к LibreOffice для экспорта доку-
ментов в Google Docs и некоторые другие.
В список ПО первой необходимости они
явно не входят, поэтому особой привлека-
тельности системе не добавляют.

Проще говоря, по своим базовым воз-
можностям система Fedora 16 практиче-
ски ничем не отличается от других дист-
рибутивов, предназначенных для развер-
тывания рабочей станции. Если бы не
GNOME 3. На этой оболочке стоит оста-
новиться отдельно.

GNOME 3
Чтобы сделать дальнейшее повествование
более предметным, я собрал на форумах и
блогах наиболее популярные замечания к
GNOME 3, чтобы тут их прокомментиро-
вать. Тем самым доказав читателям наше-
го журнала, что значительная часть этих за-
мечаний не имеет под собой серьезных ос-
нований и объясняется только тем, что
недовольные уделили знакомству с дан-
ным интерфейсом слишком мало времени.

1. Внешний вид уныл и убог
Эти слова можно применить к любому

рабочему столу любой системы. Посколь-

ку на вкус и цвет товарищей нет, больше
половины пользователей меняют темы
оформления, наборы иконок, обои, шриф-
ты. И никто не делает из этого трагедии.

Другое дело — возможность настро-
ить все так, как нравится. Тут GNOME 3

отстает от своего предшественника. Но
только потому, что интерфейс относи-
тельно новый и дизайнеры-энтузиасты
еще не успели создать требуемое количе-
ство элементов оформления.

К тому же установка некоторых эле-
ментов может вызвать определенные
сложности — удобного и универсального
инструмента еще не придумали. Нако-
нец, если пользователь GNOME 2 все
уже давно нашел и настраивает внешний
вид автоматически, ни о чем не задумыва-
ясь, то актуальная версия потребует поис-
ка, применения метода проб и ошибок...
Иными словами — временных затрат.

Но это, я уверен, дело поправимое. Эле-
менты оформления будут созданы, поль-
зователь выберет из них самые красивые,
и все наладится.

К тому же объективно GNOME 3 дает
пользователю больше возможностей за
счет расширений Shell. Их много, они со-
браны на одном сайте, устанавливаются
просто и понятно. Но самое главное —
они позволяют изменить внешний вид
рабочего стола до полной неузнаваемости.

Например, я видел жалобы на отсутст-
вие кнопки “Выключить” в персональ-
ном меню. Мол, для выключения маши-
ны нужно сперва завершить сеанс, по-
скольку нужная кнопка имеется только
на окне входа в систему. Проблему реша-
ет расширение “Shut Down Menu” — его
установка добавит требуемый выключа-
тель.

Управлять расширениями можно не
выходя из сеанса. Если оболочка не может
стартовать, то пользователю предлагает-
ся отключить конфликтующие с ней рас-

ширения. Очень удобно для тестирова-
ния — ничего сломать нельзя.

2. Нет панели запуска наиболее востре-
бованных приложений

С одной стороны, логика авторов
GNOME 3 понятна. Интерфейс задумы-
вался как универсальный, а на неболь-
ших экранах надо экономить каждый пик-
сел. Ради этого можно пожертвовать од-
ним лишним движением, чтобы открыть
спрятанную панель.

Если же без нее совсем никак, то ради-
кальное решение проблемы — расшире-
ние Panel Favorites. Оно вернет панель
запуска на привычное место.

3. Нет панели открытых приложений
Это, на мой взгляд, самая серьезная

претензия. Безусловно, пользователю
удобно, когда он постоянно видит список
открытых окон и может быстро переклю-
чаться между ними. GNOME 3 для выпол-
нения подобной операции требует от-
крыть окно “Обзор”. Кстати, для этого со-
вершенно необязательно нажимать на
соответствующую кнопку — достаточно
сдвинуть курсор в верхний левый угол
экрана.

Впрочем, если размер экрана позволя-
ет, то расширение Bottom Panel решит и
эту проблему. И волки сыты, и овцы целы.

4. Чтобы запустить приложение, при-
ходится совершать слишком много дви-
жений

Опять же справедливо. Но следует
учесть, что пользователь чаще всего запус-
кает пять-шесть приложений, осталь-
ные — про запас и на всякий случай. Есть
панель быстрого запуска, и с ее помощью
число движений резко сокращается.

К тому же и на этот случай есть расши-
рение Applications Menu. Если нравится
кнопка “Пуск” и баобабообразное меню,
то никаких проблем — устанавливайте и
пользуйтесь.

В качестве эксперимента я пользовал-
ся системой Fedora 16 в течение недели.
Привык быстро — буквально за полдня.
Сейчас многие новшества кажутся даже
удобными. Получается, что не так стра-
шен черт, как его малюют. 4
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ВЛАДИМИР МИТИН

Компания Samsung Electronics нача-
ла продажи в нашей стране специ-
ального выпуска ноутбуков серии

9 — Limited Edition. Экс-
клюзивные модели адре-
сованы тем пользовате-

лям, ко-
торые в

технике ценят не только
технические характери-
стики, но также стиль,
оригинальность и рос-
кошь. От обычных ноут-
буков серии 9 эксклюзив-
ные отличаются тем, что
их элегантный тонкий
корпус из дюралюминия
дополняет эффектный рисунок из более
чем 170 декоративных кристаллов на
крышке экрана, созданный вручную ме-
тодом инкрустации. Кроме того, за счет
компании модель может быть украшена
гравированной дарственной надписью,
расположенной справа от тачпада. По-
следний, кстати говоря, понимает более

двадцати многопальцевых жестов. Анало-
гичным замечательным свойством облада-
ют и представленные в ноябре ноутбуки
Samsung Serie 7 Chronos.

Эксклюзивная серия
предлагается в двух цве-
товых сочетаниях — лун-
но-голубом (Moonlight
Blue) и розово-золоти-
стом (Luxury Rose Gold).
Тираж каждого — всего
250 экземпляров. Как
сказал старший вице-пре-
зидент подразделения IT
Business Solutions компа-
нии Samsung Electronics
Кьюхо Ум (Kyuho Uhm):
“Серия 9 Limited Edi-

tion — это больше, чем просто премиаль-
ный ноутбук. Это наше заявление о себе
в мире дизайна и моды”.

Менеджер по работе с федеральной роз-
ницей Samsung Electronics Rus Дмитрий
Гостев подчеркивает, что эксклюзивные
модели обеспечены VIP-cервисом: кругло-
суточная консультация специалистов семь

дней в неделю плюс решение всех вопро-
сов по продукту в течение 48 часов с мо-
мента обращения. Он отметил также, что
модели серии 9 Limited Edition представля-
ют собой не только стиль-
ные, но и очень практичные
ноутбуки. Их сверхлёгкие и
одновременно прочные кор-
пуса из дюралюминия (спла-
ва, традиционно применяю-
щегося в авиационной про-
мышленности) одновремен-
но обеспечивают компакт-
ность, лёгкость и высочай-
шую надёжность. Толщина
корпуса модели с экраном
диагональю 13,3 дюйма
(1366×768 пикселов) состав-
ляет чуть больше 16 мм, мас-
са ноутбуков — около 1,3 кг.

Ноутбуки оснащены двухъядерными
процессорами Intel Core i5 второго поко-
ления, 4 Гб оперативной памяти и SSD-
накопителями ёмкостью 128 Гб. Они име-
ют дисплей SuperBright Plus с антиблико-
вым матовым покрытием, максимальной

яркостью 400 кд/м2 (вдвое выше, чем у
обычных ноутбуков) и автоматической
регулировкой яркости в зависимости от
внешнего освещения. Заявленное время

автономной работы ноут-
бука составляет более вось-
ми часов при работе с тек-
стом и более четырёх часов
при просмотре фильмов в
формате Full HD.

С внешним миром экс-
клюзивные модели могут
общаться посредством пор-
тов Ethernet 10/100/1000
Мбит/c, USB 3.0, USB 2.0,
Bluetooth 3.0, HDMI. Ви-
деоконференцсвязь высо-
кого качества обеспечива-
ется микрофоном с систе-

мой шумоподавления, фронтальной
камерой с разрешением 1,3 мегапиксела
и двумя динамиками мощностью 1,5 Вт
каждый. Работают новинки под управле-
нием ОС “Windows 7 Домашняя расши-
ренная (64-разрядная)”. Их ориентиро-
вочная цена — 89 990 руб. 4
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Samsung предлагает россиянам 500 эксклюзивных ноутбуков

Дмитрий Гостев подчеркивает, что
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Ноутбуки Samsung серии 9, укра4
шенные декоративными кристал4
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Т ема безопасности явля-
ется всепроникающей
для современных ИТ, она

присутствует во всех сферах
их применения и на всем протя-
жении их жизненного цикла. По-

нимая комплекс-
ность этой про-

блемы, корпорация Microsoft, как
ведущий софтверный разработ-
чик, делает особый акцент на
этап создания ПО, когда вопро-
сы снижения числа уязвимостей
в коде с целью защиты про-
грамм должны ставиться на са-
мых ранних этапах разработки
и оставаться затем постоян-
но в центре внимания в течение
всей жизни приложений. В плане
практической реализации этих
идей компания еще в начале про-
шлого десятилетия сформули-
ровала методологию SDL (secu-
rity development lifecycle, жизнен-
ный цикл безопасной разработ-
ки), которую постоянно разви-
вает, не только применяя ее в
рамках собственного бизнеса, но
и активно предлагая ее всей
софтверной отрасли.

Специфика вопросов безопас-
ности заключается во многом
еще и в том, что здесь находят-
ся ключевые точки взаимодей-
ствия ИТ-отрасли с правитель-
ственными структурами, ведь
именно безопасность является
важнейшей сферой нормативно-
законодательного регулирова-
ния со стороны государства.
Как раз эту тему — взаимодей-
ствие разработчиков ПО с ре-
гуляторами в вопросах требова-
ний по безопасности — обсуж-
дали в ходе беседы обозреватель
PC Week/RE Андрей Колесов и
Гленн Питтавей (Glenn Pitta-
way), который, являясь менед-
жером программ в группе Trust-
worthy Computing Security (безо-
пасность доверенных вычисле-
ний) корпорации Microsoft, давно
специализируется на вопросах
отношений с государственными
структурами.

PC Week: Если подойти к оценке SDL
чисто с меркантильной точки зрения и
посчитать ее экономическую эффек�
тивность по простому принципу: сде�
ланные затраты — полученный до�
ход, то будет ли такая оценка пози�
тивной?
ГЛЕНН ПИТТАВЕЙ: Да, конечно!
Причин, по которым примерно
десять лет назад существенно
повысилось внимание к вопро-
сам безопасности ПО именно на
этапе его разработки, было мно-
го, но среди них в числе главных
были как раз вещи, довольно
легко оцениваемые в деньгах.
Во-первых, нужно было сокра-
щать быстро растущие затраты
на тестирование и сопровожде-
ние ПО в условиях повышения
круга угроз. Во-вторых, пробле-
мы с безопасностью прямо были
связаны с поддержкой имиджа
компании как поставщика и не
очень позитивно сказывались на
продажах.

Идея SDL созревала с конца
1990-х, но в виде достаточно
четкой стратегии сформирова-
лась примерно восемь лет назад,
когда Microsoft начала исполь-
зовать эту методологию при соз-
дании всех своих программных
продуктов. Она, в частности, ле-
жит в основе разработки всех

наших операционных систем
начиная с Windows Vista. Мы
очень ясно понимаем: именно
применение SDL позволило в
разы сократить число выявляе-
мых на этапах тестирования и
эксплуатации брешей. Внешне
это хорошо видно на таком при-
мере: последние годы заметно
снизилось число пакетов обнов-
лений для программных продук-
тов Microsoft и увеличилось вре-
мя между их появлением.

C 2008 г. компания стала ши-
роко распространять свой опыт в
ИТ-отрасли — в первую очередь
среди партнеров и корпоратив-
ных заказчиков — в виде рефе-
ративной модели SDL Optimiza-
tion Model, включающей в том
числе рекомендации, помогаю-
щие организациям решать фи-
нансовые, плановые и кадровые
проблемы разработки. Эта мо-
дель позволяет разработчикам
самостоятельно оценить, на-
сколько полно в процессе созда-
ния ПО учитываются вопросы
безопасности и используется уже
существующий мировой опыт.

PC Week: Почему Microsoft так актив�
но и широко распространяет свои ре�
комендации, ведь, казалось бы, не по�
делись она ими, приобрела бы допол�
нительные конкурентные преимуще�
ства на рынке?
Г. П.: Да, использование SDL соз-
дает нам преимущества на рын-
ке. Несколько активизируя уси-
лия на начальной фазе проекти-
рования и разработки, мы полу-
чаем существенное снижение за-
трат для всего жизненного цик-
ла ПО. Эффект тут получается
еще на этапе собственно созда-
ния ПО, до выпуска продукта на
рынок, за счет оптимизации про-
цесса тестирования. Еще значи-
тельней результат в виде эконо-
мии сил и средств в рамках под-
держки продуктов в течение до-
вольно долгого периода их экс-
плуатации на рынке. Независи-
мые исследования показывают,
что затраты на устранение оши-
бок в коде после выпуска про-
дукта могут в 30 раз превышать
затраты на устранение ошибок
на этапе разработки. Возможно,
еще важнее укрепление имижда
Microsoft как поставщика на-
дежного, безопасного ПО.

Но проблема заключается в
том, что ИТ-системы являются
гетерогенными, практически
нет случаев, когда заказчик мог
пользоваться средствами ис-
ключительно одного поставщи-
ка. А известный закон гласит:
надежность системы в целом
определяется надежностью ее
наиболее слабого звена. Самая
безопасная ОС не спасет от уг-

роз систему, если в ней приме-
няются недостаточно безопас-
ные приложения. Поэтому
принципам создания безопасно-
го ПО должны следовать все
разработчики, создатели всех
программных компонентов.

Почему Microsoft волнуют
проблемы не ее ПО? Тут все
вполне очевидно: в этом прояв-
ляется роль лидера рынка, на
которого всегда возлагается по-
вышенная ответственность.
Проще говоря, приложение ка-
кого бы разработчика ни сбои-
ло, виновата в глазах обществен-
ности все равно будет Windows.
С лидера всегда спрос выше.

PC Week: Какие интересные события
или изменения произошли в сфере
безопасной разработки ПО, скажем,
за последний год?
Г. П.: Если посмотреть на исто-
рию нескольких прошедших лет,
то главной тенденцией является,
с одной стороны, продолжаю-
щееся увеличение числа угроз, в
том числе появление качествен-
но новых, а с другой — рост по-
нимания необходимости исполь-
зовать методы безопасной раз-
работки. Хотя исследования
аналитиков показывают, что ре-
альное применение стратегии
безопасной разработки еще на-
ходится скорее в зачаточном со-
стоянии, но все же можно точно
утверждать, что сейчас уже поч-
ти никому не надо объяснять са-
му суть проблемы.

Начиная продвижение мето-
дологии SDL на рынок, мы сна-
чала делали акцент на разработ-
чиков программных продуктов
(ISV) и, добившись тут опреде-
ленного взаимопонимания в по-
следние год-полтора, перешли к
более плотным отношениям с
корпоративными разработчика-
ми, теми, кто создает ПО внутри
компаний-заказчиков. Так вот
за последний год мы видим рас-
тущий интерес к данной теме со
стороны именно этой категории
разработчиков, в том числе ру-
ководителей ИТ-подразделе-
ний. Мы также постоянно рас-
ширяем географию тематики, и
можно точно констатировать,
что наша активность в России в
этом деле также заметно повы-
силась. Развивается и сама ме-
тодология SDL, и свидетельст-
вом тому является выпуск ны-
нешней осенью очередной ее
новой версии.

PC Week: В России сейчас уделяется
повышенное внимание к вопросам
более широкого применения ИТ в го�
сударственном секторе. Есть ли ка�
кая�то особая специфика вопросов
надежности и безопасности кода при�
менительно именно к этому сегменту
рынка или тут нет никаких принципи�
альных различий по сравнению с
коммерческим направлением?
Г. П.: Короткий ответ — и да, и нет.
С технической стороны никаких
особых различий нет. Но зато
есть серьезные расхождения в
плане менталитета потребителей,
а менталитет — это очень важ-
ная вещь. Специфика государст-
венного сектора заключается
еще и в том, что правительство
тут выступает в двух разных ро-
лях: потребителя ИТ и регулято-
ра рынка, причем его регулирую-
щие функции в самой значитель-

ной степени связаны именно с
вопросами безопасности, в том
числе в виде сертификации ПО.

И еще нужно все же разли-
чать вопросы обеспечения безо-
пасности и сертификации, это
не одно и то же. Например, в
банковской сфере безопас-
ность — это вопрос номер один,
но там не очень обращают вни-
мание на наличие сертификатов
как таковых. В государственном
секторе на передний план обыч-
но выходят именно свидетельст-
ва о сертификации.

Кстати, надо сказать, что в
эпоху “до Интернета” проблема
безопасности намного сильнее
и чаще ставилась именно в госу-
дарственном секторе, коммер-
ческие же предприятия считали
эти вопросы не столь актуаль-
ными. Потом с приходом Ин-
тернета в восприятии данной те-
мы эти два сегмента в какой-то
степени поменялись местами.
Например, банки сегодня хотят
понимать не только, что для них
делают разработчики ПО, но и
как они это делают.

PC Week: Если говорить о сертифика�
ции ПО на предмет безопасности, то
какие тут тенденции можно наблю�
дать? Есть какие�то национально�гео�
графические особенности в таких
трендах?
Г. П.: Изменения, конечно же,
есть, сохраняются и националь-
ные различия в подходах к ре-
шению этих вопросов. Мы уже
не раз констатировали: объем
угроз и их спектр постоянно
растут. Соответственно посто-
янно меняются и требования по
безопасности. То есть выработ-
ка стандартов, процедур тести-
рования и сертификации — это
развивающийся процесс, и к то-
му же весьма сложный, посколь-
ку в его рамках всегда надо на-
ходить компромисс между опре-
деленными ограничениями на
ПО и расширением возможно-
стей все того же ПО. Поясню
это на примере простой анало-
гии: использование антивирус-
ных средств, безусловно, нужно,
но они не должны превращать-
ся в самоцель, иначе вы можете
сделать идеальный антивирус,
который при этом “посадит”
производительность всей систе-
мы, в результате чего не останет-
ся ресурсов собственно для при-
ложений.

До недавнего времени серти-
фикация была связана почти на
100% с изучением собственно
конечного программного про-
дукта. Как он создавался — это
никого не интересовало. Но сей-
час мы видим, что интерес госу-
дарственных регуляторов посте-
пенно смещается в сторону изу-
чения процесса создания ПО.
Понятно, почему это происхо-
дит: ПО становится все более
сложным и объемным. Оценить
его качество, в данном случае
степень безопасности, только
методом черного ящика, не по-
нимая процессов его создания,
становится невозможным. При-
чем такую тенденцию мы видим
во всех сферах: именно поэтому
еще в 1990-е фокус внимания
при оценке качества любой про-
дукции сместился от анализа
собственно товаров к процессам
их производства.

Безусловной тенденцией явля-
ется процесс глобализации, за-
трагивающий, разумеется, и ИТ.
Наверное, тут особые пояснения
не нужны: Интернет не имеет
границ, а злоумышленники —
национальности. При этом, ко-
нечно же, у каждой страны есть
свои интересы, которые она
должны учитывать и защищать.

Сейчас основная деятель-
ность в сфере информационной
безопасности развивается в рам-
ках международного стандарта
Common Criteria for Information
TechnologySecurity Evaluation,
ISO/IEC 15408 (общие критерии
оценки защищенности инфор-
мационных технологий), одна из
идей которого заключается как
раз в возможности сочетания
общих требований и конкрет-
ных особенностей их примене-
ния, в том числе с учетом мест-
ного законодательства. В на-
стоящее время к этому стандар-
ту присоединились 26 стран.
России, к сожалению, в этом
списке пока нет.

Главный же подход, заложен-
ный в “Общих критериях”, за-
ключается в выработке единых
требований по безопасности к
системам защиты по различным
классам программных продук-
тов — например, операционным
системам или сетевым экранам.
И в этом стандарте пока процесс
разработки и сопровождения
ПО не затрагивается, хотя, на-
верное, именно в этом направле-
нии должна развиваться серти-
фикация софта по безопасности.

PC Week: В чем вам видится отличие
российской сертификации ПО от тех
же “Общих критериев”?
Г. П.: Насколько я представляю, в
вашей стране требования нали-
чия сертификации по безопас-
ности чаще, чем, скажем, в
США, выходят за пределы госу-
дарственного сектора и начина-
ют распространяться и на ком-
мерческие компании.

PC Week: Появляются ли какие�то но�
вые требования к ПО в части безо�
пасности в условиях расширения ис�
пользования моделей облачных вы�
числений?
Г. П.: Я бы пока не стал говорить
о каких-то изменениях к требо-
ваниям с появлением облаков.
Мы еще находимся в начальной
стадии использования облачных
вычислений, возможно, поэтому
нет еще специфических угроз,
связанных именно с облаками.
Одна из идей облачных вычис-
лений — это консолидация вы-
числительных ресурсов. Соот-
ветственно тут действуют две
разнонаправленные тенденции,
которые в совокупности ком-
пенсируют друг друга, без рез-
кого изменения уровня безопас-
ности. С одной стороны, центра-
лизация резко повышает инте-
рес злоумышленников и расши-
ряет круг возможных последст-
вий взлома, а с другой — имен-
но централизация позволяет
обеспечить более высокий уро-
вень защиты. Мне кажется, что
все же хранить деньги в круп-
ном банке — это надежнее, чем
в небольшом, а тем более в до-
машнем сейфе.

PC Week: Спасибо за беседу. 4
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“Принципам создания безопасного ПО должны следовать все разработчики”

Гленн Питтавей
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Хотя выросшая из Linux операцион-
ная система Ubuntu исторически
тесно ассоциировалась с рабочи-

ми станциями, в последние годы стал рас-
ти интерес и к ее серверной версии, осо-
бенно в свете облачных вычислений.

Отсутствие любых лицензионных плате-
жей и нацеленность основного спонсора,
Canonical, на поддержку облачных вычисле-
ний повысили привлекательность Ubuntu
для применения в облаке, сделав ее популяр-
ной гостевой операционной системой в
Amazon EC2 и других вариантах инфра-
структуры, предоставляемой как сервис
(IaaS), и предпочтительным вариантом ОС
для проектов OpenStack и Cloud Foundry.

Как показало наше тестирование Ubun-
tu Server 11.10, эта система сохраняет свою
привлекательность для работы в облаке.
Новая версия, представленная недавно
вместе с версией для настольных компь-
ютеров, включает инструменты для созда-
ния, управления и запуска облаков — как
частных, так и публичных.

В особенности чувствуется недостаток
документации по ключевым новым воз-
можностям версии 11.10, таким как развер-
тывание частных облаков на основе плат-
формы OpenStack. В настоящее время
большая часть документации Ubuntu по
частным облакам ссылается на уже уста-
ревшую функцию Ubuntu Enterprise Cloud,
основанную в рамках проекта Eucalyptus.

В связи с этим версия Ubuntu Server
11.10 заставила нас с нетерпением ждать
весенней LTS-версии, и мы были весьма
впечатлены существующими возможно-
стями системы управления поддерживать
работоспособность версии в нашей ла-
боратории для обеспечения тестирова-
ния серверного и промежуточного ПО.
Для промышленного применения мы ре-
комендуем использовать предыдущую
LTS-версию Ubuntu Server 10.04.

Ubuntu Server 11.10 доступна для бес-
платной загрузки (www.ubuntu.com/down-
load/server/download) в отдельных верси-
ях для процессорных архитектур x86 и
x86-64.

Тестирование Ubuntu Server
Для тестирования Ubuntu Server 11.10 я
использовал сервер с процессорами серии
AMD Opteron 4000, предоставленный как
сервис службой Amazon EC2, и несколько
виртуальных машин VirtualBox, выполняв-
шихся на настольном компьютере. Этот

набор виртуальных машин мне понадо-
бился для проверки включенных в Ubuntu
Server инструментов автоматической сете-
вой установки Orchestra, при этом я следо-
вал размещенной в Сети инструкции
(http://cloud.ubuntu.com/2011/09/oneiric-
server-deploy-server-fleets-p1/).

Orchestra объединяет в себе инстру-
менты, разработанные в рамках несколь-
ких проектов с открытым кодом, главным
образом — Cobbler (установка и обновле-
ние ПО в сети) и Nagios (мониторинг сер-
веров), и обеспечивает автоматическую
установку серверов Ubuntu на “голые”
компьютеры или виртуальные машины.
Ubuntu упаковала эти компоненты в од-
ну команду установки, что позволило в
сжатые сроки “поднять” сервер Orchestra

и установить Ubuntu с помощью PXE.
После этого я расширил возможности

сервера Orchestra еще одной новой функ-
цией развертывания системы JuJu, входя-
щей в состав Ubuntu Server и предназна-
ченной для упрощения процесса уста-
новки многокомпонентных приложений.
Например, механизм блогинга Wordpress
состоит из базы данных и компонентов
веб-сервера. JuJu позволяет администра-
торам сохранять этапы процесса установ-
ки отдельных компонентов для ускорения
повторного использования в сценариях,
получивших название Charms.

Процесс установки сервисов с помо-
щью JuJu напомнил процедуру использо-
вания платформы как сервиса (PaaS). Ус-
тановка Wordpress, например, включает
развертывание базы данных и компонен-
тов приложения Wordpress и затем — ус-
тановление отношений между ними.

Я настроил JuJu для Amazon EC2 и сер-
вера Orchestra, установленного ранее. Про-
цесс для EC2 оказался лучше документиро-
ван (и проще в целом, поскольку Amazon
берет на себя взаимодействие с виртуаль-
ной машиной), но потратив несколько ча-
сов на устранение ошибок в установке связ-
ки Orchestra—JuJu, мы смогли запустить
сервисы и на этой платформе.

Как теперь ясно, JuJu достаточно требо-
вательна к серверным ресурсам — про-
стая установка Wordpress требует трех сер-
веров: один для базы данных MySQL, дру-
гой — для веб-сервера и третий — для
управления средой JuJu. Ведется работа по
применению JuJu одновременно с функ-
ционалом Linux Container (LXC), входя-
щим в состав Ubuntu Server. По своим воз-
можностям LXC схож с инструментарием
Solaris Containers и позволяет разделить
виртуальную или физическую машину на
несколько экземпляров операционных сис-
тем, что требует меньше ресурсов, чем
полная виртуальная машина.

Что касается облачных вычислений, то
я тестировал реализованный в Ubuntu
Server облачный функционал OpenStack,
установив в нашей лаборатории Open-
Stack на отдельный сервер. Установка
прошла гладко, хотя не так хорошо, как во
время состоявшегося ранее в этом году
тестирования OpenStack с помощью спе-
циально изготовленного дистрибутива
StackOps. Мне не хватало справочника
StackOps по конфигурированию, особен-
но при настройке сетевой поддержки для
моего частного облака.

Во время поиска информации по Open-
Stack в документации Ubuntu Server я за-
метил ссылки на установку OpenStack как
через JuJu, так и с помощью Orchestra. По-
мимо более полной документации, кото-
рую я хотел бы увидеть до появления ве-
сенней LTS-версии Ubuntu Server, счи-
таю полезным получить возможность
упрощенной установки OpenStack. Пре-
дыдущие версии Ubuntu на основе Euca-
lyptus выигрывали от возможности уста-
новки с диска для запуска нового обла-
ка — было бы замечательно увидеть
подобную возможность для OpenStack.

Наиболее проработанная из возможно-
стей Ubuntu Server в области облачных
вычислений — готовность к применению
сервера в качестве гостевой операционной
системы для облачных или виртуальных
платформ. Для пользователей Amazon
EC2 есть удобный AMI-локатор для поис-
ка образов Ubuntu в любой региональной
или версионной зоне, и доступные здесь
облачные образы хорошо работают с боль-
шинством платформ виртуализации.

Ubuntu Server также выступает как ре-
комендуемая операционная система для
проекта Cloud Foundry, разрабатываемо-
го VMware, и клиентские пакеты для при-
менения Cloud Foundry присутствуют сей-
час в репозитории версии 11.10. Сервер-
ные пакеты для Cloud Foundry пока еще не
включены в официальный репозиторий
этой версии, однако доступны в Personal
Package Archive (PPA) (https://launchpad.
net/~cloudfoundry). 4

Сервер Ubuntu нацелен на покорение облаков
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Многие продукты и сервисы в вир-
туализационном пространстве
включают в себя компоненты с

открытым кодом, которые, в свою оче-
редь, зачастую служат низкоуровневыми
строительными блоками для провайде-
ров хранилищ, сетевых или вычислитель-
ных ресурсов в больших проприетарных
системах. Как один из самым ярких при-
меров последних лет тут можно назвать
серверный виртуализационный продукт
Red Hat Enterprise Virtualization (RHEV)
компании Red Hat, в котором хранилища,
сетевые и вычислительные компоненты с
открытым кодом объединяются с про-
приетарным сервером управления на ба-
зе Windows и набором инструментов ад-
министратора.

Red Hat заполучила базирующийся на
.NET сервер управления в 2008 г., приоб-
ретя молодую фирму Qumranet, занимав-
шуюся виртуализацией рабочих станций,
и начала портирование сервера на Java, в
то же самое время продавая продукт
Qumranet под брендом Red Hat. Недавно
портированное ПО будет служить осно-
вой и для RHEV 3.0 (в настоящее время
в бета-версии), и для нового проекта с
открытым кодом, названного oVirt, ко-
торый фокусируется на предоставлении
открыто разрабатываемой системы вир-
туализации со свободной лицензией.

Проект oVirt стартовал в начале нояб-
ря на симпозиуме Red Hat в кампусе Cis-
co. Наряду с недавно появившимися ру-
ководствами по сборке на вики-сайте про-
екта (www.ovirt.org/wiki/Main_Page) после
симпозиума начали функционировать ре-
позитории Git для каждого подпроекта.

Ранний релиз
С новым открытым кодом oVirt я работал
около недели. Это довольно молодой про-
ект, и потребовались некоторые усилия
для сборки сервера управления под назва-
нием oVirt Engine, размещения сервера Ja-
va-приложений Red Hat JBoss и подключе-
ния движка к вычислительным ресурсам и
хранилищам в нашей лаборатории.

Получившуюся работающую систему
я использовал для создания и эксплуата-
ции небольшого количества виртуальных
машин на Windows и Linux. На меня про-
извели впечатление основные возможно-
сти хостинга виртуальных машин (ВМ) в
oVirt, веб-порталы для пользователя и
администратора, которые весьма отзывчи-
вы и довольно просты в использовании.

Я планирую ненадолго сохранить ин-
сталляцию oVirt в лаборатории, чтобы ис-
пытать возможности системы и сравнить
их с vSphere, которую мы используем в
большей части нашего тестирования. На
данный момент я не рекомендовал бы ис-
пользовать проект для производственных
нагрузок, поскольку oVirt еще не имеет та-
кого сообщества, которое собрали более
авторитетные проекты с открытым кодом
вроде Debian или CentOS.

Тем, кто заинтересован в проверке oVirt
с минимальными хлопотами, было бы луч-
ше дождаться последней бета-версии
RHEV 3.0 или ждать пакетов oVirt для Fe-
dora Linux. Наряду с представителями
Red Hat, Intel, NetApp, Cisco и IBM прав-
ление проекта oVirt включает членов от
Linux-поставщиков Canonical и SUSE.
Желательно, чтобы и Ubuntu или Open-
SUSE включили oVirt в свои свободно
доступные дистрибутивы.

Независимо от того, получит ли oVirt ку-
сок рынка VMware, виртуализационное
пространство заполнено сильными конку-
рентами — Microsoft, Citrix, Oracle и др.

Подобно тому, как поставка Microsoft
Hyper-V с каждой копией Windows Server
придавала ускорение этой системе вир-
туализации, переход Red Hat к свободно-
му коду может дать oVirt такой же сти-
мул — особенно если другие дистрибути-
вы Linux поддержат проект.

oVirt в лаборатории
oVirt был установлен на двух серверах с
Fedora 16, один из которых служил для
управления, а второй — в качестве хоста
(для ВМ). Для разделямого хранилища с
Network File System (NFS) использовался
сервер Openfiler. Я скомпилировал oVirt
Engine и развернул его на JBoss 5.1, уста-
новил и сконфигурировал PostgreSQL
для предоставления движку сервиса хра-
нения данных.

На хост мною были установлены типич-
ные для Linux виртуализационный стек
Kernel-based Virtual Machine (KVM) и libvirt
вместе с Virtual Desktop Server Manager
(VDSM) из репозитория Git. Затем я заре-
гистрировал свой хост на сервере управле-
ния и настроил пару совместно используе-
мых ресурсов на NFS — один для хостинга
образов ВМ, другой для образов CD.

Для настройки машин я по большей
части использовал веб-интерфейс oVirt, и
хотя в целом работой веб-приложения я
был удовлетворен, некоторые операции
еще не реализованы в веб-интерфейсе.
В этих случаях приходилось обращаться
к oVirt REST API, который предоставля-
ет доступ к функциональности продукта
и предлагает пользователям путь к инте-
грации их собственных приложений с
oVirt. Вики-сайт oVirt содержит мало ин-
формации по этому интерфейсу, но бета-

версия документации по RHEV 3.0 помог-
ла мне найти путь к решению.

Создав несколько ВМ с Linux и Win-
dows, я был впечатлен производительно-
стью графической консоли oVirt, кото-
рая использует протокол RedHat SPICE.
Когда же в одной из этих ВМ я установил
предварительную версию Windows 8 для
разработчиков, то заметил, что интер-
фейс рабочего стола функционирует без
дополнительных настроек, так что можно
смотреть видео с Youtube на удаленной
ВМ практически без потери качества.

В дополнение к oVirt Engine проект
включает несколько других компонентов,
таких как oVirt Node — урезанная версия
Linux для хостинга виртуальных машин.
Я не тестировал oVirt Node, вместо этого
обратившись к минимальной версии сер-
вера Fedora 16 с работающим KVM, биб-
лиотекой управления виртуализацией lib-
virt и VDSM, служащим посредником ме-
жду oVirt Engine и копией libvirt на хосте.

Проект oVirt включает также храни-
лище данных и компоненты создания от-
четности, базирующиеся соответственно
на программных провайдерах с откры-
тым кодом Talend и Jaspersoft.

Большинство компонентов oVirt ли-
цензировано под Apache Software License
2.0, но проект включает также код под
GNU General Public License (например,
код в библиотеке VDSM).

Другой реверанс в сторону проекта
Apache заключается в том, что oVirt
включает инкубационные процессы для
вновь добавляемых субпроектов. Один
из наиболее интересных проектов в инку-
баторе — Nomad, посвященный под-
держке мобильно-ориентированных при-
ложений для управления oVirt. В настоя-
щее время Nomad поддерживает
устройства с Android; поддержка iOS за-
планирована. 4

Обзорная прогулка по oVirt
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А
ппетит приходит во время еды. Как

показывает практика последних

лет, эта старинная мудрость фран-

цузских кулинаров применима не только к

ресторанному бизнесу, но и к отрасли вы-

соких технологий. В особенности — к ин-

дустрии высокопроизводительной печати

и сканирования, ориентированной на

средний и крупный бизнес. К примеру,

ещё накануне кризиса многим, корпора-

тивным даже, заказчикам не было до кон-

ца очевидно, зачем в офисе — самом

обычном, рядовом, не в офисе полигра-

фической компании или дизайнерской

фирмы — нужны аппараты с возможно-

стью цветной печати по требованию. Те-

перь же исполненные в оттенках серого

диаграммы и графики совестно бывает

предъявлять коллегам и партнёрам по

бизнесу — настолько общепринятой ста-

ла ситуационная цветная печать.

Каждому по потребностям
Схожая картина наблюдается и в области

форматов многофункциональных уст-

ройств, находящих применение в крупных

и средних офисах. Десятилетиями стан-

дартным форматом делового документо-

оборота остаётся А4 — и он действитель-

но наиболее удобен с точки зрения

повседневного использования. Однако по

аналогии с цветной печатью, потребность

в которой время от времени всё-таки воз-

никает (и чем дальше, тем более острая),

иногда оказывается просто необходимо

вывести какую-либо подробную таблицу

или особенно детализированный график

на лист формата А3. Кроме того, солид-

ные МФУ с дополнительным оборудова-

нием вроде брошюровщиков позволяют

создавать из отпечатков А3 куда более

удобные в работе многостраничные доку-

менты, чем привычно пробитые скрепка-

ми по краю листа стопки страничек А4.

По оценке аналитической компании IDC

(прогноз 09’Q2) на рынке лазерных МФУ,

по количеству, безусловно, доминируют

монохромные аппараты формата А4 — и

доля их на протяжении ближайших лет

продолжит увеличиваться вместе с рос-

том потребности в них постоянно обра-

зующихся новых небольших компаний.

Однако увеличение интереса серьёзных

игроков рынка к более функциональным

устройствам, а именно к цветным МФУ

формата А3, проявится в том, что в де-

нежном выражении именно они станут

уверенно доминировать на рынке. Собст-

венно, объём средств, затраченных на

приобретение цветных лазерных МФУ

формата А3, превысил таковой для моно-

хромных аппаратов А3 уже в середине

2008-го. Дальнейшие тенденции аналити-

ки из IDC видят в стабилизации рыночной

доли монохромных МФУ А3, неторопли-

вом росте продаж цветных и монохром-

ных устройств А4, но главное — в стреми-

тельном взлёте востребованности

цветных лазерных МФУ формата А3.

В 2013 году, таким образом, в штучном

исчислении МФУ формата А3 будут со-

ставлять всего лишь 20% рынка много-

функциональных устройств с лазерными

печатающими узлами — но в денежном ис-

числении на них будет приходиться 77%

объёма этого рынка. Причиной же тому

станет (и уже становится прямо на наших

глазах) растущая необходимость в ситуа-

ционной крупноформатной печати. Ещё в

2009-м, по оценке IDC, листы А3 составля-

ли чуть менее 2,5% общего годового объ-

ёма офисных распечаток, однако их до-

ля неуклонно увеличивается — по мере

того, как всё больше предприятий сред-

него и крупного бизнеса удосуживаются

распробовать, насколько же ситуацион-

ная крупноформатная печать облегчает

жизнь и упрощает ведение бизнеса. Ап-

петит приходит во время еды!

Таким образом, вовсе не окажется

неожиданным вывод о необходимости

верно оценить потребность организа-

ции в крупноформатной печати и за-

благовременно позаботиться о её

удовлетворении — иначе “сэконом-

ленные” сегодня средства окажутся

потраченными впустую, когда всего

через год-два придётся спешно заме-

нять МФУ формата А4, ещё не выра-

ботавшие даже своего гарантийного

срока, на ставшие вдруг решительно

необходимыми устройства А3.

Выгодное и весьма заманчивое

предложение такого рода устройств

делает прямо сейчас компания Sam-

sung в рамках своей новой инициати-

вы Cosmos, направленной на упреж-

дающее и наиболее полное удовле-

творение запросов средних и крупных

организаций в отношении офисно-

го печатного оборудования. Цвет-

ные и монохромные лазерные

МФУ формата А3 (соответственно

модели CLX-9250ND, CLX-9350ND и

SCX-8030ND, SCX-8040ND), оснащённые

всеми необходимыми опциями, гаранти-

руют надёжность работы (стабильность

функционирования и малое время про-

стоя), высокую производительность (боль-

шую скорость обработки заданий и об-

ширную функциональность), простоту об-

служивания (эргономичность и “прозрач-

ность” эффективных органов управления).

Всё, что действительно необходимо солид-

ному корпоративному заказчику, вопло-

щается в этом оборудовании в поистине

космических масштабах.

Всё о самом важном
Оставлять приведённые чуть выше утвер-

ждения голословными попросту нельзя:

средний и крупный бизнес, особенно в не-

простых отечественных условиях, не

слишком-то падок на громкие и пустые

заявления. Так что имеет смысл подроб-

нее рассмотреть особенности новых ла-

зерных МФУ Samsung, выделяющие их из

общего ряда предложений на рынке мно-

гофункциональных устройств печати.

Первое, с чем сталкивается потенци-

альный покупатель, которого заинтересо-

вывает неожиданно низкая цена на некое

МФУ в прайс-листе ритейлерской компа-

нии, — это необходимость трезво оце-

нить: что же именно за эту цену ему пред-

лагают. Как правило, чрезмерно завлека-

тельная цена указывает на минимальную

комплектацию устройства. Соответствен-

но, чтобы в полной мере раскрыть все его

возможности и достоинства, приходится

приобретать дополнительное оборудова-

ние отдельно — в результате чего итого-

вая стоимость МФУ оказывается уже со-

вершенно иной.

В рамках инициативы Cosmos Samsung

предлагает такую минимальную ком-

плектацию поставки своих цветных и

монохромных лазерных МФУ формата

А3, которая содержит решительно всё не-

обходимое для начала полноценной рабо-

ты сразу же после распаковки и установ-

ки. Эта минимальная комплектация

включает печатный модуль, цветной дву-

сторонний сканер, сразу два лотка подачи

бумаги, предустановленный жёсткий диск

большой ёмкости. Клиент сразу получает

возможность предпросмотра отсканиро-

ванных изображений на собственном дис-

плее устройства, выбора оптимального

варианта сканирования из множества

доступных предустановок, поддержку

всех основных языков описания страниц,

а также обеспечение информационной

безопасности процедур сканирования и

печати, включая полную очистку жёсткого

диска по требованию. Разумеется, в ми-

нимальную комплектацию поставки уже

включены фотобарабан, тонер и контей-

нер для отработанного тонера.

В качестве же дополнительного обору-

дования клиент выбирает те аксессуары,

которые необходимы для удовлетворения

его конкретных потребностей. Это может

быть тумба для более удобного располо-

жения МФУ, дополнительный двойной ло-

ток, податчик бумаги высокой ёмкости,

разделитель работ (поистине необходи-

мая в любом достаточно крупном отделе

опция), стандартный финишер для печат-

ных документов или же специализирован-

ный финишер-брошюров-

щик. Доступны и более

изощрённые варианты

дополнительной ком-

плектации печатающих

устройств, такие как фак-

симильный блок для несколь-

ких телефонных линий, модуль пер-

форации или полнофункциональный

финишер буклетов. Задача Samsung —

предоставить конечному заказчику

наиболее полный набор средств для

оптимальной организации его бизнеса,

и с этой задачей компания уверенно

справляется.

Комплексный подход Samsung к удов-

летворению клиентских потребностей

проявляется и в том, как организован

интерфейс новейших МФУ формата А3.

Никакой россыпи кнопок, снабжённых не-

понятными значками, разобраться с кото-

рыми можно лишь выучив наизусть тол-

стенное руководство! Удобный, интуитивно

понятный интерфейс представлен ра-

зумно организованным меню с не-

большим числом уровней вло-

женности, которое отображает-

ся на цветном широкоформат-

ном дисплее с внушительной диа-

гональю 8,9 дюйма. Большой выбор на-

строек меню позволяет задать оптималь-

ный режим работы МФУ, а продуманная

индикация даёт возможность с лёгкостью

разобраться в возникающих время от вре-

мени эксплуатационных неполадках. По-

нять, замялась ли в печатном тракте бума-

га, не закончилась ли она внезапно в по-

дающем лотке (и в каком именно), доста-

точно ли в бункерах устройства цветного

тонера, всё ли в порядке с финишером-

брошюровщиком — всё это теперь не со-

ставляет никакого труда как раз благода-

ря отлично организованной системе инди-

кации состояния МФУ.

Говоря о многофункциональном устрой-

стве, невозможно обойти вниманием то,

как организован в нём режим сканирова-

ния. Часто, к сожалению, он не слишком

продуман и не отвечает потребностям и

запросам крупных корпоративных клиен-

тов, — однако только не в случае новей-

ших лазерных МФУ Samsung формата А3.

Здесь предусмотрено множество режимов

сканирования с предпросмотром и пере-

дачей готового цифрового документа не-

посредственно на файловый сервер орга-

низации, по электронной почте конкретно-

му адресату или их группе, на временно

Высокопроизводительные МФУ Samsung
формата А3: Cosmos рядом

Цветное однопроходное МФУ Samsung CLX�9350ND
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присоединённый носитель с интерфейсом

USB, на собственный жёсткий диск МФУ,

на внешний сервер FTP/SMB.

Для среднего и крупного бизнеса осо-

бое значение имеют вопросы информа-

ционной безопасности, и здесь устройст-

ва проекта Cosmos готовы предоставить

своим пользователям самые тонкие инст-

рументы контроля за целостностью дан-

ных и доступом к ним. МФУ формата А3

обеспечивают печать в защищённом ре-

жиме, защищённые приём и отправку

факсимильных сообщений, разграниче-

ние доступа пользователей к функцио-

нальности сканирования/печати/обме-

на факсами, защищённый режим хране-

ния данных на встроенном жёстком дис-

ке, а также “последний предел оборо-

ны” — функциональность HDD

Wipe, которая гарантирует полное и

безвозвратное уничтожение данных

на этом самом диске (если вдруг возник-

ла необходимость извлечь его для заме-

ны на более ёмкий или отправить на сер-

висное обслуживание, например).

Обширный набор дополнительных оп-

ций комплектации, который предусмот-

рен для новейших лазерных МФУ

Samsung формата А3, обеспечивает

совершенно естественную и бес-

проблемную их масштабируе-

мость — без дополнительных вре-

менных затрат и с гарантированным

результатом. Простота модернизации

этих устройств настолько велика, что не

требует от производящего апгрейд со-

трудника никаких особых навыков —

лишь чёткого следования несложным и

кратким инструкциям. Более того, преду-

смотрена эффективная “защита от дура-

ка” — в том смысле, что “не то” и “не туда”

попросту не удастся вставить; все допол-

нительные и опциональные компоненты

монтируются лишь на специально предна-

значенные для них места. Так, если для

установки модуля факса в сопоставимом

по функциональности МФУ конкурента

требуется снять заднюю крышку аппарата,

открутив предварительно с десяток бол-

тов и затратив в общей сложности больше

часа на тринадцать достаточно сложных

шагов, то устройство Samsung предусмат-

ривает установку модуля факсимильной

связи в специально предусмотренное для

этого наружное гнездо и закрепление его

парой болтов — всего за четыре шага и за

куда меньший промежуток времени.

Администрирование многофункцио-

нального устройства в крупном офисном

отделе может стать настоящей головной

болью — однако программисты Samsung

предусмотрели для новейших МФУ ком-

пании удобный, информативный и крайне

простой в использовании веб-интерфейс.

Детализированная статистика использо-

вания, общее состояние устройства, кон-

троль заданий в реальном времени — всё

это с лёгкостью доступно из администра-

торской консоли. Любому начальнику от-

дела наверняка придутся по душе подроб-

ные и внятные отчёты о нагрузке, которая

приходится на МФУ, — что позволит эф-

фективно планировать затраты и изыски-

вать новые возможности для экономии.

В частности, такие возможности пре-

доставляет особый режим эко-печати —

тем более ценный, что, по известной ста-

тистике, “цикл жизни” 95% внутриофисной

документации составляет от 1 часа до

1 суток. Такие документы вовсе не нуж-

даются в идеальном, “представительском”

качестве печати — значит, именно на них

можно и нужно экономить. МФУ Samsung,

выпущенные в рамках проекта Cosmos,

предусматривают внушительный спектр

настроек экономичной печати: выбор ме-

жду цветным и монохромным режимами,

одно- или двусторонней печатью, детали-

зированные настройки качества, а также

автоматизированное масштабирование с

выводом до 6 исходных страниц доклада,

презентации или информационной справ-

ки на один лист. Результатом регулярного

применения эко-режима может стать эко-

номия до 30% тонера, уменьшение износа

механизмов печатного тракта, сокраще-

ние энергопотребления и, разумеется,

меньший расход бумаги.

Наконец, особого внимания заслужива-

ют традиционно привлекательные гаран-

тийные условия, которые предлагает

Samsung конечным пользователям своих

МФУ. Это три года расширенной гарантии

с обслуживанием в полутора сотнях авто-

ризованных сервисных центров по всей

России — причём гарантия сохраняется

даже при самоустановке МФУ без привле-

чения сторонних сертифицированных спе-

циалистов, если таковые в распоряжении

заказчика отсутствуют. Собственно, имен-

но последний пункт красноречивее всего

говорит о надёжности и высокой стрессо-

устойчивости этих аппаратов, добавляя им

привлекательности с точки зрения просто-

ты эксплуатации и обслуживания.

Предметная детализация
Скажем несколько слов и о конкретных

моделях лазерных МФУ Samsung форма-

та А3, представленных в новой корпора-

тивной серии в рамках инициативы Cos-

mos. Цветные однопроходные модели

CLX-9350ND/9250ND представляют собой

функциональные и удобные устройства

для работы с документами, отвечающие

самым разнообразным потребностям со-

временного офиса и разработанные для

самого широкого круга потенциальных за-

казчиков. Первая из них обеспечивает ко-

пирование монохромных и цветных мате-

риалов со скоростью 35 копий/мин, вто-

рая — 25 копий/мин. По результатам

тестирования в лаборатории Buyers Labo-

ratory Inc. в 2010 г. именно этим моделям

были присуждены награды Pick (“Выбор

года”) и Highly Recommended (“Лучшая ре-

комендация”) — за наиболее удачное со-

четание великолепного дизайна и высо-

кой производительности.

Имеет смысл выделить особо до сих

пор актуальную в российских условиях

функциональность факсимильного моду-

ля этих МФУ, позволяющую получать, от-

правлять или перенаправлять документы

в быстром и надежном режиме Super G3.

Этот модуль позволяет сохранять в собст-

венной памяти 500 наиболее часто ис-

пользуемых номеров, обеспечивая быст-

рый и безопасный доступ к ним (включая

запрет на автоматическую печать приня-

тых факсов, чтобы они не попали в руки

тех, для кого не предназначены).

Платформа безопасности Samsung на-

шла своё полное воплощение даже в

стандартной комплектации лазерных

МФУ А3 — и предоставляет широкие воз-

можности по защите управления (кон-

троль поступающих на печать заданий,

настройка различных конфигураций безо-

пасности для разных категорий пользова-

телей), защиту документов (в том числе

шифрование сканируемых документов в

формате PDF), защиту локальной сети (от

неавторизованного доступа по протоко-

лам SSL/TLS, IPsec, IPv6 и др.), защиту от

неавторизованного использования уст-

ройства в целом, а также автоматическое

шифрование всей сохраняемой на встро-

енном жёстком диске информации.

Особым предметом гордости разработ-

чиков Samsung стал фирменный полиме-

ризованный тонер для цветной и чёрно-

белой печати, позволяющий достичь

зримого улучшения качества изображе-

ний. Линии их становятся значительно

четче благодаря тому, что частицы в со-

ставе улучшенного тонера — мельче и од-

нообразнее по форме, чем прежде, что

обеспечивает и повышенное разрешение

печати, и более широкий диапазон цве-

тов, а также придаёт отпечатанным с при-

менением полимеризованного тонера ко-

пиям приятный блеск. Стойкий восковой

слой и качественная термофиксация за-

щитят отпечатки от помятостей и пятен, а

эффективный режим переноса изображе-

ния позволяет сэкономить тонер и пони-

зить температуру термофиксации, допол-

нительно снижая энергозатраты.

Практически та же функциональность

(за исключением, разумеется, цветной пе-

чати) свойственна и монохромным много-

функциональным копирам Samsung фор-

мата A3 — SCX-8040ND/8030ND. Эти

решения, более простые, производитель-

ные и эффективные, чем цветные МФУ,

позволят оптимизировать офисную пе-

чать в подразделениях с максимальной

производственной нагрузкой, кото-

рые не нуждаются и в ближайшие

годы не будут нуждаться в выпус-

ке многокрасочных документов,

презентаций и брошюр.

Скоростные характеристики моно-

хромных моделей ещё более впечатляют:

SCX-8040ND обеспечивает 40 копий/мин,

а 8030ND — 30 копий/мин. Они также ста-

ли лауреатами сравнительных испытаний

2010 года в тестовой лаборатории

Buyers Laboratory Inc., получив

награду Highly Recommended

(“Лучшая рекомендация”) за вели-

колепный дизайн и высокую про-

изводительность. Эти устройства

способны работать с бумагой практиче-

ски любого типа благодаря увеличенной

емкости лотков — вплоть до плотности

216 г/м2 — и крупных форматов до

305×457 мм. Кроме того, в многоцелевой

лоток можно загружать не только стан-

дартную бумагу, но и конверты, прозрач-

ные пленки и другие носители.

Как цветные, так и монохромные МФУ

Samsung формата А3 получают дополни-

тельное преимущество, с точки зрения ко-

нечного пользователя, за счёт применения

программного обеспечения XOA (eXtensible

Open Architecture). Эта уникальная платфор-

ма Samsung с открытой архитектурой объ-

единила технологии разработки встроенных

служб и веб-служб, что позволило создать

унифицированную платформу разработки,

поддерживающую веб-приложения и встро-

енные приложения на основе Java. Внедре-

ние платформы XOA ускоряет и упрощает

интеграцию, позволяя рабочим группам ис-

пользовать специально настроенную мно-

гофункциональную среду печати.

Ещё по данным IDC за 2009-й финансо-

вый год, Samsung заняла первое место в

Европе на рынке черно-белых лазерных

принтеров и МФУ формата A4. Новая

цель компании — занять столь же проч-

ные позиции в области офисной печати,

копирования и сканирования формата А3,

предлагая конечным пользователям из

сегментов среднего и крупного бизнеса

высококачественные, высокопроизводи-

тельные устройства для уверенного ре-

шения самых разнообразных офисных за-

дач. Анализируя особенности новейших

МФУ Samsung, выпущенных в рамках

инициативы Cosmos, можно с уверенно-

стью сказать, что у компании есть все

шансы справиться с этой задачей поисти-

не космических масштабов.

Монохромное МФУ Samsung SCX�8040ND
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ОЛЬГА ПАВЛОВА

Сегодня, когда в обществе возника-
ет ощущение надвигающихся
сложных времен, сфера рознич-

ной торговли становится предметом при-
стального внимания для бизнеса, посколь-
ку она служит индикатором ситуации на

рынке в целом.
Сама же тор-

говля в условиях изменения потребитель-
ского спроса сталкивается с задачей повы-
шения эффективности своей деятельно-
сти путем создания индивидуальных,
интерактивных и интересных предложе-
ний для клиентов, формирования лояль-
ности бренда. При этом важна интеграция
всех каналов коммуникаций — Интерне-
та, мобильного телефона и мага-
зина. Программы лояльности и
CRM-системы представляют со-
бой базовую инфраструктуру
развития сетевой розницы и
один из основных инструментов
реализации конкурентных пре-
имуществ, считают в корпора-
ции Microsoft, для которой сфе-
ра розничной торговли является
одной из приоритетных.

Для построения эффективной
системы взаимодействия с по-
требителями ритейлер должен
знать своих покупателей. Кто
они? Чем интересуются? Как
нужно общаться с ними, исполь-
зуя разнообразные онлайновые
и офлайновые каналы? Эти и
другие вопросы стали темой проведен-
ного Microsoft специального ток-шоу, в
котором приняли участие представите-
ли компаний Digital Marketing Agency As-
centium, X5 Retail Group, VIVID Interac-
tive, Manzana Group и IVIS Group.

Персонализированные 
отношения с покупателями

По словам директора по развитию бизне-
са в сфере розничной торговли и дистри-
буции “Microsoft России” Андрея Пачи-
кина, двусторонние коммуникации меж-
ду продавцом и постоянным покупателем
сегодня чрезвычайно актуальны: “При-
влечь покупателя легко, но очень важно
удержать его, а это уже намного сложнее.
В наши дни наблюдается тенденция сни-
жения эффективности массовых рассылок
рекламной информации, поэтому необхо-
димо строить персонализированные отно-
шения с покупателями”.

Такие отношения начинаются с того,
что покупатель заполняет анкету карты
лояльности, рассказала менеджер по раз-
витию системы взаимоотношений с кли-
ентами и программ лояльности в компа-
нии X5 Retail Group Анна Аникеева. Эта
анкета содержит ФИО и дату рождения
человека; кроме того, компанию интере-
сует его семейное положение, наличие
детей. Однако с распространением ис-
пользования CRM-систем такая потреб-
ность исчезает, поскольку семейное поло-
жение покупателя можно определить,
анализируя его покупки.

На основании анализа покупок своих
клиентов X5 Retail Group организует ак-
ции по рассылке персонализированных
предложений, которые нацелены на уве-
личение прибыли от продаж путем рас-
ширения категорий товаров, приобре-
таемых покупателем, и повышение час-
тоты посещения магазинов сети. Задачей
персонализированного SMS-сообщения
может быть приглашение покупателя
прийти в магазин, причем такие сооб-
щения нацелены не на конкретный то-
вар, а на целую категорию товаров. “При
этом мы побуждаем клиента к более
сложным действиям, чем простое нажа-
тие кнопки на экране компьютера, а в
современном мире для этого нужна
сильная мотивация”, — подчеркнула
г-жа Аникеева.

Здесь следует обратить внимание на
одну любопытную особенность, подме-
ченную Анной Аникеевой. Если оцени-
вать статистику отказов от персонализи-
рованных рассылок и промо-
кампаний, можно увидеть, что
от последних отказываются ча-
ще. И это при том, что персона-
лизированные рассылки не со-
держат предложения купить
что-то по выгодной цене, они
лишь напоминают покупателю
о том, что ему нужен некий то-
вар. Но по непонятной причи-
не такие рассылки имеют луч-
ший эффект, чем промо-акции.

В вопросе персонализации
отношений с клиен-
тами Андрей Пачи-
кин также видит ин-
тересную переломную тенден-
цию. Если раньше ритейлеры
просили покупателей указывать
в анкете свое имя и возраст,
чтобы, например, поздравить с
днем рождения, то сейчас они
собирают информацию, связан-
ную с предпочтениями, соци-
альным статусом и стилем жиз-
ни своих клиентов. Такая ин-
формация помогает правильно
планировать ассортимент и
маркетинговую политику мага-
зина, а также выбирать правиль-
ные каналы коммуникаций.

А вот руководитель региона
Европа, Ближний Восток и Африка в
компании Digital Marketing Agency As-
centium Макс Романенко считает, что в
настоящее время в онлайновом и офлай-
новом ритейле важное значение приобре-
тает понятие контекстности сообщений,
направляемых конкретным покупателям.
Сообщение, отправленное не вовремя,
не к месту или не по тому каналу, может
вызвать огромное раздражение. Нагляд-
ный пример — почтовые рассылки, кото-
рые в лучшем случае оставляют покупа-
теля равнодушным, а в худшем настраи-
вают его против продавца.

Еще один интересный момент обсуж-
дения на ток-шоу — возможно ли пред-
лагать какие-либо товары и услуги тем
людям, которые по разным причинам не
хотят предоставлять свою персональную
информацию. По словам Макса Рома-
ненко, такое сегодня выполнимо. Для
этого ритейлеры могут использовать ог-
ромное количество аналитической ин-
формации, доступной через таких про-
вайдеров, как Microsoft Advertising. Если
сопоставить анонимного потенциально-
го клиента, заходящего на сайт интер-
нет-магазина, с неким профилем, кото-
рый выводится на основе аналитической
информации в соответствии с набором
действий, то можно персонализировать
контент, предложения и маркетинговые
акции для данного человека, ничего о
нем не зная. Однако у этого метода есть
и свои недостатки, отметил г-н Романен-
ко. Так, в ситуации, когда один компью-
тер используется всеми членами семьи,
разработанные сценарии не дают одно-
значного ответа, снижая легитимность
информации.

Другой удачный пример — поисковая
система “Яндекс”, которая в начале сен-
тября запустила сервис, позволяющий с
высокой долей вероятности предполо-
жить по типу запроса, кто его сделал —
мужчина или женщина, — и соответст-
венно сформировать разные результаты
поиска.

И наконец, своими мыслями о происхо-
дящем в России изменении требований к
программам лояльности поделился Олег
Паленов из компании Manzana Group. Се-
годня для того, чтобы сделать покупателю
предложение, совсем не обязательно знать
его личную информацию. Если ритейлер

использует CRM-систему и программу ло-
яльности, в его распоряжении имеется че-
тыре типа данных. Во-первых, анкетные
данные, которые указывает покупатель на

начальном этапе, когда о его ло-
яльности к бренду говорить ещё
рано. Во-вторых, поведенческие,
т. е. чеки. В-третьих, различные
социологические опросы, звонки
по ключевой клиентской базе.
И четвертый тип данных — это
реакция клиентов на инициируе-
мые ритейлером коммуникации.
Исходя из такой классификации,
г-н Паленов рекомендует не со-
бирать на начальном этапе де-
тальную информацию о покупа-
теле, которая может не соответст-
вовать действительности, а для
адресной коммуникации анали-

зировать данные о покупках с помощью со-
временных технологий.

Сегментация покупателей
После сбора данных о покупателях вста-
ет вопрос об их сегментации. В прошлом
веке людей было принято сег-
ментировать по полу, возрасту и
доходу; сейчас появляются но-
вые виды сегментации с учетом
ценности каждого конкретного
человека, считают в Microsoft.
Какие технологии могут быть
использованы для решения дан-
ной задачи — этот вопрос был
поставлен перед участниками
ток-шоу.

Как рассказала Анна Аникее-
ва, в X5 Retail Group осуществ-
ляется сегментация по стилю
жизни: “Мы не просто хотим уз-
нать нашего клиента, а пытаем-
ся понять, как он живет. Нам
важно знать, что ему интерес-
но”. В этой ситуации, по ее словам, помо-
гают мобильные приложения. Так, мо-
бильный оператор позволяет узнать, ка-
ким устройством пользуется покупатель,
и если выясняется, что у него телефон с
Windows Phone, то компании нет смысла
тратить деньги на SMS-сообщения, —
можно просто предложить ему устано-
вить специальное мобильное приложе-
ние, через которое он сможет получать
всю необходимую информацию. И если
эта информация окажется ему интересна,
он сам будет инициировать взаимодейст-
вие с продавцом.

В продолжение данной мысли Андрей
Пачикин отметил, что, устанавливая мо-
бильное приложение, покупатель дает со-
гласие на коммуникации с ритейлером.
В результате продавец получает информа-
цию о том, в каком районе находится кли-
ент, какие объекты он посещает, какую
музыку слушает, тем самым формируя
представление о нём.

Со своей стороны Олег Паленов обра-
щает внимание на тот факт, что в компа-
ниях, использующих CRM-системы и про-
граммы лояльности, накапливаются ог-
ромные объёмы информации, из-за чего
становится сложно ее анализировать.
И тогда на помощь приходят ИТ, позво-
ляющие выделять наиболее значимые ха-
рактеристики для отнесения клиента к
той или иной группе. Такими характери-
стиками, в частности, может быть близкое
расположение магазина к дому, работа
покупателя, семейный статус и пр. Вместе
с тем здесь, по словам г-на Паленова, воз-
никают вопросы, как управлять сегмента-
ми, насколько постоянен состав покупа-
телей в каждом из них и почему клиенты
переходят из одного сегмента в другой.
Сейчас такие задачи очень востребованы,
и для их решения может применяться ме-
тодология поведенческой сегментации —
например, по частоте покупок, по дате по-
следнего посещения магазина, по сумме
покупки.

Однако, как предупреждает Макс Рома-
ненко, сегментация — это такое занятие,
которым очень легко можно увлечься,
находя всё новые и новые атрибуты и па-
раметры для создания новых сегментов.
Поэтому сегментация должна быть не
слишком детальной и поддаваться управ-
лению, а современные технологии позво-
лят сбалансировать сегментацию потреби-
телей и учитывать контекст коммуника-
ций. “Сегодня мы все хотим, чтобы
инициатором коммуникаций выступал
покупатель. Это самый лучший показа-
тель лояльности”, — резюмировал он.

Социальные сети 
как канал коммуникаций

Другая яркая современная тенденция, от-
меченная представителями Microsoft, —
использование социальных сетей как ин-
струмента воздействия на поведение по-
требителя. Всего в мире социальными се-
тями пользуется более 350 млн. человек,
там сосредоточено огромное количество
информации. Более того, в последние
годы можно наблюдать, как известные

компании с помощью этого ин-
струмента продвигают свой
бренд. По данным исследова-
тельской компании Forrester
Research, более 50% европей-
ских покупателей уже сейчас
обращается за отзывами об ин-
тересующем их товаре именно
в социальные сети.

В России, по данным ВЦИОМ
на февраль 2011 г., учетную за-
пись в социальных сетях имеет
более 52% россиян, и лишь по-
рядка 8% жителей страны нико-
гда не слышали об этом явле-
нии. При этом 26% пользова-
телей Интернета в России
хотели бы получать информа-

цию о новинках и акциях именно из соци-
альных сетей.

Всё это позволяет говорить о том, что
важность социальных медиа для взаимо-
действия розничных сетей и их покупате-
лей будет только расти, считают в Mi-
crosoft. А отношения между покупателя-
ми и ритейлерами все больше будут
приобретать персональный характер.

В подтверждение этих выводов Анна
Аникеева рассказала, что X5 Retail
Group также считает социальные сети,
такие как Facebook, эффективным ка-
налом коммуникаций с клиентами. С их
помощью компания может сообщать о
новинках, о скидках или других акциях,
однако заниматься продажей товаров
там довольно сложно. Помимо этого
Facebook — отличный канал для работы
с жалобами клиентов, которые не лю-
бят обращаться на горячие линии по те-
лефону. “В Интернете вас не видят и не
слышат, но при этом вы можете получить
всю необходимую информацию”, — под-
черкнула она.

Вместе с тем, с точки зрения Макса
Романенко, социальные сети не долж-
ны рассматриваться в качестве панацеи
для повышения объемов продаж — это
лишь мощный канал коммуникаций на-
ряду с другими каналами. Так, согласно
приведенным им данным, в социальных
сетях совершается всего около 2% поку-
пок. Но есть и позитивный пример: бла-
готворительная международная органи-
зация World Vision смогла существенно
увеличить привлечение людей в свои ря-
ды благодаря социальным сетям и рас-
пространению в них полезной инфор-
мации.

Хочется надеяться, что если продавцы
будут думать о своих клиентах и исполь-
зовать технологии, позволяющие сделать
обслуживание более качественным, то че-
рез некоторое время мы увидим, что сфе-
ра розничной торговли действительно
стала клиенториентированной. 4

Клиенториентированный ритейл в прицеле внимания Microsoft

ОТРАСЛЕВЫЕ РЕШЕНИЯ

Анна Аникеева: “Мы
побуждаем клиента к
более сложным дейст,
виям, чем простое на,
жатие кнопки на экра,
не компьютера, а в со,
временном мире для
этого нужна сильная
мотивация”

Андрей Пачикин: “При,
влечь покупателя лег,
ко, но очень важно
удержать его, а это
уже намного сложнее”

Макс Романенко: “Се,
годня мы все хотим,
чтобы инициатором
коммуникаций высту,
пал покупатель. Это
самый лучший показа,
тель лояльности”
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ИНГА МАЙОР

Интерес к теме электронного ком-
мерческого документооборота
связан, с одной стороны, с ростом

требований к оптимизации бизнес-про-
цессов и глобальным развитием систем
ERP, с другой — с недавним развитием за-

конодательства в
области электрон-

ных счетов-фактур. Попробуем понять,
что нужно бизнесу в этой области и есть
ли у него реальный шанс получить то, что
ему нужно.

Терминология
Коммерческий документооборот — это в
данном контексте не деловые письма, ко-
торыми обмениваются компании (практи-
чески все уже давно перешли на элек-
тронные коммуникации), и даже не кон-
тракты. Контракт один, а вот поставок
по нему много, хотя, конечно, для тех
бизнесов, где договор равен поставке, это
проблема... но — речь в любом случае
пойдет не о контрактах/договорах. Под
коммерческим документооборотом в дан-
ном контексте понимаются все виды до-
кументов, сопровождающих поставку,
включая первичную документацию, кото-
рой тоннами обмениваются покупатели и
продавцы для ее отражения в бухгалтер-
ском и налоговом учете. Помимо учет-
ной документации есть документы, не-
обходимые компаниям для организации
бизнеса, например заказ. К счастью, эта
область не регулируется специальным за-
конодательством (нет специализирован-
ных требований к виду таких докумен-
тов), и благодаря этому заинтересованные
компании уже договорились об электрон-
ных процессах обмена. Есть также обяза-
тельные сопроводительные документы к
поставкам товаров, такие как сертифи-
каты качества, но перевод их в электрон-
ный вид — область специального иссле-
дования, выходящего за рамки нашей ста-
тьи, поэтому мы рассмотрим лишь
документооборот цепочки поставок.

Итак, межорганизационный коммер-
ческий документооборот цепочки: поста-
вок — это все сообщения цепочки от за-
каза до оплаты. Простейшие примеры:
заказ, подтверждение заказа, счет, уве-
домление о поставке/накладная, уведом-
ление о приемке/акт о различиях, счет-
фактура (этот список можно расширить).
Здесь можно говорить о сквозном процес-
се обработки, когда каждый последую-
щий документ — как в системе поставщи-
ка, так и в системе покупателя — ссыла-
ется на предыдущий.

Основная потребность бизнеса с суще-
ственным количеством поставок — полу-
чать электронные первичные документы и
обрабатывать их в ERP-системе, внутрен-
ней либо виртуальной, без использования
ручного труда при заведении документов,
так как вбивание документов вручную —
это всегда риск появления многочислен-
ных ошибок. Чего действительно хотят
компании, так это автоматизации всего
процесса поставки: обработки заказа, фор-
мирования поставки с сопутствующими
документами (накладная, счет, счет-факту-
ра), приемки, обработки входящих доку-
ментов и проверки их на правильность. А
при этом еще, естественно, возможности
хранить всю входящую и исходящую доку-
ментацию в электронном архиве.

Предыстория
Как только корпоративные монстры в сфе-
ре производства и дистрибуции готовых то-
варов быстрого спроса пришли с Запада и
закрепились на российском рынке, участ-
ники рынка заговорили об интеграции це-
почки поставок и о безбумажном доку-
ментообороте. Несколько лет назад торго-
вые сети и производители начали внедрять
электронный обмен данными поставок
(механизм обмена структурированными

сообщениями в определенном стандарте)
между информационными системами по-
ставщика и покупателя. Сами по себе тор-
говые сети и крупные производители вы-
ступают движущей силой в продвижении
электронного обмена данными, так как
поставок в этом секторе много, все процес-
сы очень быстрые и их нужно оперативно
обрабатывать. Поэтому они крайне заин-
тересованы в автоматизации бизнес-про-
цессов взаимодействия с контрагентами.
Сообщения электронного обмена данны-
ми, которые в этом секторе в России уже
используются, основаны на международ-
ном стандарте ООН EDIFACT. В ритейле

используется подмножество этого стан-
дарта — EANCOM 2002. Реализуя сообще-
ния в таком стандарте, можно обмени-
ваться всей информацией, которая долж-
на содержаться в соответствующих
первичных документах отчетности (на-
кладных, счетах-фактурах), но не ограни-
чиваться этим, так как зачастую для авто-
матизации процессов бизнесу нужна и
другая информация, не содержащаяся в
первичных документах: серийный код кон-
тейнера поставщика, штрихкод и т. п.

Проблемы 
электронного документооборота

В силу того, что пока не утверждены за-
конодательно формат электронного сче-
та-фактуры и регламенты ведения книги
покупок и книги продаж в отношении
электронных счетов-фактур, у компаний,
использующих электронный обмен дан-
ными, сообщения о поставке дублируют-
ся бумажным документооборотом — сче-
тами-фактурами и накладными. Между
тем бизнес заинтересован в избавлении от
бумаги вообще.

Другой вопрос, как совместить обмен
данными между системами поставщиков и
обмен юридически значимой “первичкой”.
Ведь структурированные сообщения пере-
численных стандартов не могут заменить
юридически значимые первичные доку-
менты. Поскольку сообщения электронно-
го обмена данными содержат всю необхо-
димую для бизнеса информацию, они весь-
ма объемны и к тому же не являются
человекочитаемыми. Даже если такое со-
общение заверить электронной цифровой
подписью (ЭЦП), тем самым подтвердив
его аутентичность и неизменность, его не-
возможно будет прочитать без загрузки в
ERP-систему, которая поймет это сооб-
щение.

Другие индустрии в России, за редким
исключением, пока не используют отрас-
левые стандарты обмена данными, хотя в
мире они находят широкое применение в
разных видах бизнеса. Это объясняется
незавершенностью законодательства и,
как следствие, отсутствием движущей си-
лы для распространения индустриальных
стандартов безбумажного документообо-
рота. Между тем внедрение отраслевых
стандартов перспективно, важно и неиз-
бежно, ибо экономично.

Наметить пути решения этих проблем
можно, если ввести роль оператора как
посредника электронного документообо-
рота между компаниями

Функции оператора
Оператор получает данные от поставщи-
ка в стандартном сообщении, включаю-
щем всю необходимую для бизнеса ин-
формацию (см. рисунок). Сгенерировав
из полученного сообщения первичный
документ, он подписывает его по дове-
ренности от поставщика. В этом случае
генерация правильных первичных до-
кументов из полученных данных являет-

ся обязательством оператора в рамках
договора с клиентом и осуществляется в
заранее согласованном формате. Этим
путем пошли многие операторы в Евро-
пе — в тех странах, где фискальная сис-
тема требует юридически значимого
(обычно человекочитаемого) первично-
го документа, как правило, заверенного
ЭЦП.

При этом возникает вопрос доверия
оператору функции подписания первич-
ных бухгалтерских и налоговых докумен-
тов. Если компания-поставщик не захо-
чет доверить это право оператору, ей при-
дется параллельно с файлом обмена
данными отправлять в электронном виде
первичные документы, подписанные ЭЦП.
Проблема в том, что данные в структури-
рованном файле, который получатель бу-
дет обрабатывать в ERP-системе, и данные
в первичном документе могут не совпа-
дать. Кто в этом случае будет осуществлять
функцию сверки? Если возложить её на по-
лучателя, то ему это будет экономически
невыгодно. Если на оператора — это будет
дорого стоить отправителю.

Электронный архив, где будут хранить-
ся юридически значимые первичные до-
кументы, также может быть организо-
ван оператором электронного докумен-
тооборота.

Индустриальные стандарты, используе-
мые разными бизнесами, являются пред-
метом компетенции таких операторов.
Поскольку в Европе основной первич-
ный документ — это инвойс, такие опера-
торы называются e-invoicing-операторами.
Стоит заметить, что клиенты операторов
зачастую не ограничиваются инвойсами,
проявляя заинтересованность в электрон-
ном документообороте по всей цепочке
поставок. В этом случае оператор, обла-
дающий компетенцией в области индуст-
риальных стандартов, может взять на се-
бя и обучающую роль.

Для малого бизнеса характерно будет ис-
пользование интернет-решений (порта-
лов) и операторов электронного докумен-
тооборота как посредников, развиваю-
щих данные решения и обеспечивающих
юридическую значимость документов.
В основном в этом классе решений в Ев-
ропе распространены “вбивалки” — ин-
тернет-порталы, частично выполняющие
функции простейших ERP-систем: в них

первичные документы создаются и хранят-
ся в структурированном виде.

Для среднего бизнеса логично совмес-
тить использование интернет-порталов с
простейшей интеграций с ERP-системами
пользователей. В этом случае электронные
документы будут создаваться не в пор-
тальной среде, а в ERP-системе. Хотя в на-
стоящий момент в России операторы на-
логовой отчетности развивают портальные
решения электронного документооборо-
та в отношении электронных счетов-фак-
тур и доставки сопроводительных доку-
ментов, тема интеграции таких решений с
ERP пользователей находится в зачаточ-
ном состоянии, а индустриальные стандар-
ты обмена данными в них не использу-
ются.

Архивы первичных документов
Другой важной перспективой развития
электронного документооборота являют-
ся архивы юридически значимых первич-
ных документов. Сейчас многие компании
заинтересованы в подобных архивах. Тра-
диционно, в случае бумажного оригина-
ла первичного документа, процесс форми-
рования электронного архива организо-
ван следующим образом: бумажный
документ сканируется, распознается, при-
вязывается к бухгалтерской проводке, и
затем скан-образ хранится в электрон-
ном виде. Такой электронный архив реша-
ет вопросы быстрого доступа к ориги-
налу документа, поиска, создания выбо-
рок копий документов по запросам из
ERP-системы. Но документ в электрон-
ном архиве не является юридически зна-
чимым и должен дублироваться ориги-
налом в бумажном архиве.

Рассмотрим перспективы развития
электронных архивов и электронного до-
кументооборота в целом, учитывая по-
следние изменения в российском зако-
нодательстве.

В настоящий момент развитие законо-
дательства в области электронных счетов-
фактур (см. документ Минфина России, от
25 апреля 2011 г. № 50н “Об утверждении
Порядка выставления и получения счетов-
фактур в электронном виде по телекомму-
никационным каналам связи с применени-
ем электронной цифровой подписи”
www.rg.ru/2011/06/03/ fakturi-dok.html) под-
разумевает, что оба контрагента — по-
ставщик и покупатель — договорятся ме-
жду собой об обмене электронными сче-
тами-фактурами и будут использовать
оператора ЭДО (электронного документо-
оборота) как посредника ЭДО.

В упомянутом Порядке присутствие
посредника — ЭДО-оператора — являет-
ся обязательным условием электронно-
го документооборота. В этом сценарии
оператор наделяется доверием как со сто-
роны государства, так и со стороны уча-
стников ЭДО.

Из Порядка следует, что весь процесс
обмена первичными документами с контр-
агентом должен быть либо электронным
для обеих сторон, либо бумажным. В то же
время непонятно, как быть, если одна из
сторон коммерческих отношений (напри-
мер, покупатель) готова полностью пе-
рейти на ЭДО со всеми поставщиками, а
другая (один из поставщиков) — не гото-
ва. В этом случае часть юридически зна-
чимых счетов-фактур, подписанных ЭЦП
и полученных через оператора, покупатель
будет хранить в электронном виде, а
часть — в бумажном. Очевидно, что нали-
чие двух разных бизнес-процессов сильно
усложняет операционную деятельность.
Как следствие, тот выбор, который долж-
ны сделать компании, — “либо электрон-
ный, либо бумажный процесс” — замедлит
переход компаний к ЭДО, поскольку ло-
гично было бы дать им шанс переводить
на электронные рельсы взаимоотноше-
ния со всеми поставщиками, даже с теми,
которые не готовы к этому или не хотят.

Законодательство для межорганизационного ЭДО: что дальше?

ДОКУМЕНТООБОРОТ 

Функции оператора системы электронного документооборота (ЭДО)
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Пути развития и перспективы
Как предлагается решить эту проблему:
необходимо упростить требования к элек-
тронному процессу обмена счетами-факту-
рами. В частности, логично было бы наде-
лить операторов ЭДО функциями посред-
ничества при переводе первичных
документов поставщика из бумажного ви-
да в электронный. Скажем, поставщик от-
правляет бумажную накладную, подписан-
ную и проштампованную печатью, опера-
тору ЭДО, а тот сканирует документ,
заверяет его ЭЦП по доверенности постав-
щика, создавая таким образом электрон-
ный оригинал документа. Как вариант опе-
ратор может также распознавать документ
и создавать из него структурированный
файл, что тоже практикуется в Европе.
Процесс создания оператором юридически
значимого электронного документа из бу-
мажного называется сертифицированной
оцифровкой, и оператор сертифицируется
для выполнения этого действия. Такой под-
ход сейчас широко обсуждается в Европе.
По данным исследований, проводимых по
этой теме в странах ЕС, механизм перево-
да бумажных документов в юридически
значимые электронные документы через
оператора заметно ускоряет процесс рас-
пространения электронных счетов в этих
странах.

В недалеком будущем нам предстоит
развивать системы электронного доку-
ментооборота, одновременно удовлетво-
ряя следующим потребностям бизнеса:
обеспечение юридически значимого до-
кументооборота первичных документов
между компаниями; электронный обмен
данными и обеспечение сквозного про-
цессинга цепочки поставок; электрон-
ный архив юридически значимых пер-
вичных документов. Аутсорсинг будет
бурно развиваться в этой области: по-
скольку присутствие оператора ЭДО как
посредника юридически значимого доку-
ментооборота первичных документов
требуется законом, такие операторы мо-
гут взять на себя функции обмена данны-
ми между компаниями. Либо операторы
обмена данными расширят функции до
полного цикла юридически значимого
документооборота.

Следствием описанных выше процессов
является и еще одна перспектива — разви-
тие облачных технологий в сфере ЭДО це-

почки поставок, так как сервисы по конвер-
тированию, удостоверению, пересылке
электронных документов эффективнее вы-
полняются посредником, который специа-
лизируется на экспертизе по этому предме-
ту. Логично было бы предположить, что об-
лачные сервисы будут развиваться также в
сфере услуг хранения первичных докумен-
тов и управления электронными архивами.
Такие услуги могут предоставляться цен-
трами обработки данных. Здесь напраши-
вается аналогия с организацией бумажных
архивов за пределами офиса. Это услуги, ко-
торые в свое время рекламировались архив-
ными компаниями как инновационные, и
нельзя сказать, что они не пользовались
спросом.

Однако, как показал опрос, проведён-
ный фирмой TheInfoPro в 247 корпораци-
ях из списка Fortune 1000, хранение доку-
ментов в облаке “в голом виде”, без при-
кладных сервисов, пока нельзя назвать
неизбежностью ближайшего времени. От-
носительно сегмента среднего и малого
бизнеса М. Коултер, директор компании
TheInfoPro, резюмировал: “Мы видим ин-
фраструктуры в облаках. Мы видим при-
ложения в облаках, электронную почту в
облаках, управление кадрами и взаимоот-
ношениями с клиентами в облаках <...>
но [хранение] — это направление, которое
для них [пользователей облачных серви-
сов] не имеет смысла”.

Другое дело — развитие прикладных
сервисов, таких как конвертация в элек-
тронный вид или действия по приданию
электронным копиям статуса значимых
документов. В этом отношении возмож-
но партнерство ЦОДов в контексте хра-
нения, сервисов оцифровки и сбора под-
писей. Но здесь, если говорить о пер-
вичных документах и о перспективах
развития этой области в России, мы воз-
вращаемся к вопросу о сертифициро-
ванной цифровизации, т. е. о придании
электронной копии документа с ЭЦП,
сделанной сертифицированным операто-
ром, статуса юридически значимой, а
следовательно, к необходимости адап-
тации законодательства в области хране-
ния юридически значимых электронных
первичных документов. 4

Об авторе: Инга Майор — советник
президента компании “Ай-Теко”.
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Семь вопросов поставщику 
облачных сервисов
ИТ-директор, контролирующий мигра-
цию в облако, должен быть уверен в
безопасности сервисов, приобретаемых
его компанией. Следует убедиться в том,
что они управляются так же, как и любые
дополнительные ресурсы организации.
Чтобы проверить поставщика облака,
ИТ-директор должен задать ему следую-
щие трудные вопросы:

1. Что будет делать сервис? Каждый
поставщик должен предоставить доку-
ментальное описание функциональных
возможностей своего продукта. Джон
Паволоцки, адвокат по ИТ международ-
ной юридической фирмы Greenberg
Traurig, советует: “Если поставщик не
предоставил документацию, ее следует
обязательно запросить. Вам необходима
обоснованная уверенность в том, что в
период подписки функциональность не
будет уменьшена или изменена”.

2. Насколько полно поставщик соста-
вил договор об уровне обслуживания?
Правильно составленное соглашение о ка-
честве сервиса SLA должно точно опреде-
лять время доступности, время реакции и
время восстановления. Эти параметры
следует обсуждать обязательно. Добей-
тесь возможности расторжения договора
на случай их частого невыполнения.

3. Сколько будет стоить резервное копи-
рование и сколько времени займет восста-
новление данных? Иногда перед восста-
новлением данных поставщики требуют
оплатить все имеющиеся задолженности.

Рассчитывайте на то, что вы не договори-
тесь с поставщиком о сумме. Такие случаи
имеет смысл специально отметить в дого-
воре до начала ваших отношений.

4. Кому принадлежат интеллектуальная
собственность? Если вы пользуетесь про-
граммным обеспечением как услугой, то
программа и все ее модификации принад-
лежат поставщику. Расширения, сделан-
ные по требованиям клиента, и его данные
должны быть собственностью клиента.
Убедитесь, что это зафиксировано.

5. Позволяют ли правила и процедуры
поставщика говорить о соответствии тре-
бованиям HIPAA, SOX и других норма-
тивных документов? От поставщика с
большим списком клиентов будет тяжело
добиться изменений каких-либо процес-
сов под ваши нужды.

6. Где расположены мои данные? Если
они, например, в Индонезии, то физиче-
ский доступ к ним потребует двухднев-
ной поездки. Возможно, что в государст-
ве, где расположен ваш бизнес, это
противоречит нормам о неприкосновен-
ности частной жизни. Убедитесь, что по-
ставщик не нарушает закон, пересылая
данные за пределы страны.

7. Ограничивается ли физический
доступ к серверам с данными? Узнайте,
имеете ли вы формальные права на соз-
дание полного образа сервера, включая
нераспределенные области диска, в кото-
рых находятся удаленные данные. Убеди-
тесь, что вы можете изымать из обраще-
ния ленты с резервными копиями или
отключать функции автоматического
удаления. Тони Концер

ВКРАТЦЕ



МАРК ДЖ. ШИЛЛЕР

Вчем состоит профессиональная ус-
пешность CIO? У каждого найдет-
ся свой ответ. Кто-то скажет, что

главное в уровне технической квалифи-
кации и знаний, другие сделают упор на
знании бизнеса, деловых связях или даже
на удовлетворении личных амбиций. По-
нятно, все это необходимо, чтобы дос-
тичь определенного уровня репутации в
своей организации. Но чтобы сделать за-
вершающий шаг и стать настоящим чле-
ном команды управленцев C-уровня, не-
обходимо еще одно качество: влияние.

“ИТ недостаточно уважают” — эта
фраза звучит избито, но, куда ни глянь,
это действительно так. Хотя эта пробле-
ма, по-видимому, повсеместна, ее реаль-
ные практические решения — редкое ис-
ключение. Как пример, сошлюсь на
недавнюю статью в InfoWorld с разделом,
озаглавленным “10 горьких истин, кото-
рые нужно усвоить в ИТ”. Пункт 10 в спи-
ске гласит: “Вы никогда не завоюете за-
служенного уважения”.

Печально, что дефицит уважения по-
пал в Top 10, но когда ждешь совета, как
решить эту проблему, обычно слышишь
затасканный рефрен: “Как лучше всего
заслужить уважение? Зарабатывайте его
каждый день, усердно стараясь принести
максимальную пользу своей компании”.
Спасибо за дельную рекомендацию. Как
будто все мы ходим на работу с мыслью,
что для заслуженного уважения доста-
точно трудиться по минимуму.

Всем ясно, что ИТ в целом и каждый спе-
циалист, менеджер и руководитель ИТ-кол-
лектива должны ежедневно трудиться с
высшей отдачей. Но вопрос состоит в том,
что существует масса высококвалифициро-
ванных ИТ-руководителей и их команд, ко-
торые приносят реальную пользу бизнесу,
но в своих компаниях пользуются недоста-
точным уважением. Понятно, тут что-то не
срабатывает. В игре должен присутствовать
некий дополнительный фактор.

Пристальным взглядом
Вопрос “недостатка уважения” одно вре-
мя очень меня занимал. Надеясь доко-
паться до корней проблемы, я решил
провести предварительное социологиче-
ское исследование. Его целью было вы-
яснить наиболее существенные пробле-

мы ИТ-лидеров в области управления и
руководства бизнесом и их личное отно-
шение к этим проблемам.

Как и ожидалось, изрядное количество
респондентов назвало главной проблемой
“недостаток уважения”. В числе наиболее
часто упоминаемых фактов, подтвер-
ждающих этот “недостаток уважения”,
были следующие:
2 ИТ-подразделение не включается в

большинство дискуссий по бизнес-стра-
тегии; грубо говоря, у CIO нет места за
столом управленческих совещаний;
2 ИТ-специалистов слишком поздно

подключают к обсуждению новых ини-
циатив, когда уже нет возможности по-
влиять на их реализацию или правильно
спланировать их ИТ-компонент;
2 ИТ-подразделению приходится с тру-

дом выбивать бюджеты на проекты, в ко-
торых заинтересован бизнес, а тем более
на модернизацию инфраструктуры;
2 бизнес не принимает во внимание,

сколько времени может потребоваться
на качественную реализацию ИТ-проек-
та. Не имея выбора, ИТ-служба вынуж-
дена соглашаться с предписанным пла-
ном и сроками работы, но даже при их
соблюдении слышит пожелания еще
больше поторопиться;
2 бизнес-лидеры не оказывают надлежа-

щей поддержки ИТ-проектам. Курирую-
щие их старшие бизнес-менеджеры не уде-
ляют им достаточно внимания и не
выделяют для их выполнения нужных лю-
дей и необходимую часть их рабочего вре-
мени. Такое отношение со стороны бизне-
са сильно снижает эффективность ИТ.

Об уважении ли идет речь?
Из вышеназванных примеров очевидно,
что проблему “недостатка уважения”, на
которую так часто жалуются ИТ-руково-
дители, нельзя трактовать как “пренеб-
режение” в обыденном смысле слова.
Правильнее было бы сказать о недостат-
ке влиятельности, выражающемся в не-
учете мнения ИТ по стратегическим во-
просам на корпоративном уровне и в
отсутствии адекватной поддержки ИТ на
уровне тактики. Однако результат от это-
го не меняется. У ИТ-специалистов и ме-
неджеров возникает ощущение, что их
не уважают. Логика проста: если бы их
уважали, к ним бы относились иначе.

Переформулируем вопрос
Теперь, когда мы лучше поняли ситуа-
цию, можно сформулировать наш исход-
ный вопрос несколько внятнее. Вместо
того, чтобы спрашивать, почему ИТ не
пользуется заслуженным уважением, за-
дадим более точный вопрос: почему
ИТ-руководители, при всей важности
ИТ, недостаточно влиятельны?

Сердцевина проблемы
После многих формальных и неформаль-
ных исследований вырисовываются три ос-
новные причины сложившейся ситуации.

1. Природные склонности и интересы
ИТ-специалистов. Совершенно очевидно,
что большинство занятых в ИТ слишком
ориентированы на цифры, на черно-бе-
лое видение вещей, на линейное мышле-
ние. Чтобы приобрести влияние и иметь
свой голос за столом бизнес-лидеров, не-
обходимы коммуникабельность, видение
полутонов, способность понимать эмоции
и нелинейность мышления — те самые ка-
чества, которые от природы не очень при-
сущи работникам ИТ.

2. Пробел в профессиональной под-
готовке. Насколько мне известно, в ву-
зовских программах по ИТ и вычисли-
тельным наукам нет даже намека на
воспитание этих навыков и осознание их
важности. Все вращается вокруг техноло-
гии, технологии и еще раз технологии.
И даже тем из нас, кто понимает необхо-
димость развития навыков влияния на лю-
дей и хочет научиться выстраивать пра-
вильные межличностные отношения,
очень сложно найти хорошие вспомога-
тельные ресурсы. Конечно, имеется масса
семинаров и самоучителей. Но они, как
правило, сфокусированы на развитии уме-
ния продавать и оказывать личное влия-
ние. Они не затрагивают особые потреб-
ности ИТ-специалистов на их рабочем
месте и не объясняют, как развивать ком-
муникативные навыки в ИТ-среде и как
решать специфические проблемы взаимо-
действия ИТ с бизнес-сообществом.

3. Общераспространенная антипатия
к развитию навыков влияния. Допус-
тим, вы согласны с первыми двумя тези-
сами. Однако для большинства из нас
остается еще один, самый крупный ка-
мень преткновения на пути развития на-
выков влияния внутри своей компании.

ИТ-специалисты привыкли считать, что
влияние и уважение должны произра-
стать попросту из результатов их рабо-
ты. В конце концов, либо система рабо-
тает, либо не работает. Для них важны
не разговоры, а конечный продукт. (От-
сюда мы часто слышим слова о работе
на конечные результаты.)

Сама идея развития влиятельности —
особенно в том виде, как она изобража-
ется в популярной прессе, — вызывает у
ИТ-специалистов эмоциональное непри-
ятие. Она может ассоциироваться с гряз-
ной политикой, закулисными махинация-
ми, секретными сделками. От нее отдает
своекорыстными замыслами и использо-
ванием людей в личных целях. Для нас
это органически неприемлемо.

Есть другой путь
Если ИТ-специалисты и менеджеры
рассчитывают завоевать влияние (и ува-
жение), в котором они нуждаются (и за-
служивают), необходимо начать с кор-
ректировки личного настроя.

Вместо того чтобы думать о влиянии в
терминах “что я могу выгадать?” и “как
манипулировать другими для достижения
своей цели?”, рассуждайте о нем в смысле
“как я могу оказывать влияние для пользы
дела?”. Добивайтесь такого влияния, что-
бы ваша организация принимала разум-
ные и обоснованные решения по своим
ИТ-инвестициям. Размышляйте о том,
чем важно ваше влияние, чтобы хорошо
выполнять вашу собственную работу.

Итог
Первый и самый важный шаг на пути к
приобретению заслуженного уважения
состоит в том, чтобы изменить личную по-
зицию и понять, что стремление к влия-
нию — вещь положительная. В стремле-
нии быть влиятельным не только нет
ничего плохого, но это к тому же достой-
но и этично с точки зрения вашего про-
фессионального успеха, успеха ИТ-орга-
низации вашей компании и репутации
более широкого сообщества ИТ-специа-
листов. 4

Марк Дж. Шиллер, автор книги “The
11 Secrets of Highly Influential IT Lead-
ers” (“11 секретов высоковлиятельных
ИТ-руководителей”), является извест-
ным лектором, ИТ-стратегом и ана-
литическим экспертом, преданным
идее превращения ИТ-руководителей
во влиятельных бизнес-управленцев.
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Карьера CIO: почему ИТ не уважают

ПЕТР ПЕТРОВ

Приближается Новый год! Вместе с
ним приходит пора новогодних ка-
никул и хорошего настроения, ко-

торое хочется сохранить на весь 2012-й.
В то же время мы должны помнить о том,
что эти веселые недели нашей жизни ста-
новятся настоящим испытанием для до-
машних электрических сетей. Электро-
обогреватели, чайники, микроволновые
печи, электрические духовки и варочные
панели — привычные бытовые приборы,
которые потребляют электричество боль-
шой мощности. Включение комбинации из
нескольких таких устройств может не толь-
ко привести к тому, что весь свет в кварти-
ре погаснет из-за вылетевших пробок, но и
создать угрозы для чувствительной элек-
троники, подключенной к электросети.

Перегрузка электросети, подключение
крупногабаритной старой техники и уста-
ревшее энергораспределительное обору-
дование могут спровоцировать всплески
напряжения, которые особенно опасны
для бытовой техники: телевизоров, видео-
магнитофонов, спутниковых ресиверов,
приставок цифрового телевидения, аудио-
техники, холодильников, стиральных и по-
судомоечных машин. Эффект от таких
всплесков аналогичен повреждениям, ко-

торые техника может получить от попада-
ния молнии в электролинию в летнее вре-
мя, — электроника может просто сгореть
и перестать работать. Для того чтобы
обезопасить себя от подобных угроз, мы
рекомендуем подключать такое оборудо-
вание через сетевые фильтры, которые ос-
танавливают всплеск напряжения и не да-
ют ему повредить ценную технику в
вашей квартире. Сетевые фильтры с не-
сколькими розетками позволяют защи-
тить компьютерное оборудование, а их
модификация с дополнительной защитой
подключения телевизионного кабеля под-
ходит для стабильной работы телевизора
и видеотехники. Для крупных бытовых
устройств, таких как холодильник или сти-
ральная машина, подойдет компактный
сетевой фильтр с одной розеткой.

Интенсивное использование электро-
обогревателей также становится причиной
периодических резких колебаний напря-
жения в сети. При включении обогрева-
тель (а тем более если он у вас не один)
создает большое сопротивление и понижа-
ет напряжение в домашней сети. Напри-
мер, напряжение с 230 В может за доли се-
кунды понизиться до 170—180 В, что
может существенно сократить срок служ-
бы домашней техники и также привести к

тому, что часть чувствительной электрони-
ки просто перестанет работать, пока уро-
вень напряжения не придет в норму. Для
того чтобы обеспечить электронику нор-
мальным напряжением, рекомендуется
включать ее в сеть через стабилизаторы на-
пряжения, которые контролируют уровень
напряжения и приводят его к нормальным
значениям, безопасным для домашней тех-
ники. Обычную электронику, например те-
левизор, видео- и аудиоаппаратуру, удобно
включать в стабилизаторы напряжения с
евророзетками, в то время как компьютер-
ное оборудование, как правило, удобнее
подключать к стабилизаторам с компью-
терными розетками. Стабилизаторы
напряжения позволят оборудованию рабо-
тать при различных скачках в электриче-
ской сети, а также помогут увеличить срок
службы электроники.

Для доставки электричества в наши квар-
тиры и дома используются воздушные ли-
нии электропередачи. В конце декабря, ко-
гда температура находится в районе нуля и
выпадает много снега, появляется еще одна
серьезная опасность — тяжелый мокрый
снег способен оборвать провода электроли-
нии, что может полностью обесточить квар-
тиру, дом или дачу и оставить вас без света
на несколько часов и даже дней. Напри-

мер, такие отключения, к большому сожале-
нию, происходили в конце прошлого года,
прямо в новогоднюю ночь, в Московской об-
ласти. Конечно же, оборудование, поддер-
живающее необходимый уровень качества
электричества в доме в течение суток, будет
стоить неоправданно дорого. Справиться
с проблемой, хотя и не радикальным обра-
зом, помогут обычные бытовые источники
бесперебойного питания (ИБП), способ-
ные обеспечить электропитанием компью-
тер или ЖК-телевизор на 5—25 мин, чего
будет вполне достаточно для того, чтобы со-
хранить компьютерную игру, дописать и
отправить письмо по электронной почте
или досмотреть предновогоднюю передачу.
Для таких целей подойдут ИБП с евророзет-
ками. Перед приобретением источника бес-
перебойного питания для конкретного обо-
рудования (например, для телевизора) ре-
комендуется уточнить у его производителя,
совместима ли данная модель с выбран-
ным ИБП.

Мы искренне желаем вам хорошего
новогоднего настроения и счастливого
Нового года! 4

Автор статьи — менеджер по одно-
фазной продукции APC by Schneider
Electric в России и СНГ.

Как защитить оборудование в новогодние праздники



ОЛЕГ СКРЫННИК

Представим себе топ-менеджера
компании, скажем, генерального
директора, у которого появилась

задача поиска и найма подчинённого —
ИТ-руководителя. Традиционный способ
решения такой задачи подразумевает

привлечение руководителя
отдела по управлению пер-

соналом либо стороннего кадрового
агентства. Большинство компаний выби-
рают один из указанных путей, а то и их
комбинацию, однако эти способы обла-
дают существенным недостатком: по
правде говоря, ни генеральный директор,
ни руководитель HR-отдела, ни специа-
листы кадрового агентства не имеют не-
обходимой компетенции для оценки про-
фессиональных качеств кандидатов на
должность директора по ИТ. Безусловно,
они могут оценить личные качества, про-
верить рекомендации, наличие формаль-
ных сертификатов... Но для компании,
которая опирается на информационные
технологии, этого, очевидно, недостаточ-
но. Очень важно не ошибиться в выборе
директора по ИТ, ведь от его компетен-
ции, знаний и опыта будет зависеть слиш-
ком многое.

Именно с таким вопросом к нам в
компанию Cleverics обратился гене-
ральный директор одной международ-
ной финансовой корпорации — лидера
в своей области, обслуживающего де-
сятки тысяч клиентов в разных странах
мира. Собственники корпорации поста-
вили амбициозные задачи: существен-
ный рост клиентской базы, запуск но-
вых услуг, увеличение числа партнёров,
выход на новые зарубежные рынки. Её
бизнес основан на использовании ин-

формационных технологий: клиенты
работают на программном обеспече-
нии, которое она сама и предоставляет,
и даже небольшой простой ИТ-систем в
10—15 мин может обернуться для ком-
пании значительными прямыми убыт-
ками.

Технология поиска
Следует отметить, что незадолго до по-
ступления запроса Cleverics уже выпол-
нила для этого клиента работы по оцен-
ке управления ИТ. Мы познакомились с
организацией ИТ-деятельности, помог-
ли сформировать требования основного
бизнеса к информационным технологи-
ям, оценили работу ИТ-персонала, зоны
ответственности, применяемые ИТ-сис-
темы. Таким образом, консультанты уже
составили представление о сути бизнеса
компании и степени её зависимости от
ИТ, а также о текущем положении дел в
ИТ-подразделении.

Работая над поступившим запросом на
поиск ИТ-директора, мы сформировали
и согласовали с клиентом технологию,
которая по своей сути сводится к следую-
щим шагам.

1. Составление заявки на подбор
ИТ-директора.

2. Поиск кандидатов.
3. Отсев резюме.
4. Первичное собеседование с помо-

щью HR-специалистов.
5. Отправка кейса и постановка зада-

ния кандидатам.
6. Анализ выполнения кейса.
7. Профильное собеседование.
Для уменьшения расходов на консуль-

тационные услуги привлечение специа-
листов Cleverics было “точечным”: мы

помогли составить заявку на подбор, раз-
работали кейс и соответствующее зада-
ние для кандидатов, оценивали решён-
ные кейсы и проводили профильное
собеседование. Самые ресурсоёмкие ша-
ги — второй, третий и четвёртый — вы-
полняли специалисты по управлению
персоналом клиентской компании, яв-
ляющиеся профессионалами в области
поиска сотрудников.

Примечательно, что разработанная
технология подразумевает многоступен-
чатую фильтрацию кандидатов. После
широковещательного оповещения рын-
ка труда о вакансии (использовались и
личные связи, и кадровые агентства, и
публикация на профильных сайтах в Ин-
тернете) нас буквально завалили своими
резюме желающие стать ИТ-директора-
ми — очередное размещение такой ин-
формации могло вызвать сразу несколь-
ко сотен откликов.

Очевидно, что большинство желаю-
щих отпадало на этапе отсева резюме
по причинам, которые я опишу чуть ни-
же. Следующий “фильтр” был на пер-
вичном собеседовании — успешно его
проходили немногие. “Счастливчикам”
отправлялся разработанный заранее
кейс и задание к нему, и на этом шаге
некоторые кандидаты принимали для
себя решение, что кейс для них слиш-
ком сложен, и на связь больше не выхо-
дили. Наконец, те, кто прошёл все эта-
пы и подготовил достойный ответ,
приглашались на профильное собеседо-
вание, которое проводил консультант
из Cleverics при участии генерального
директора и директора по персоналу
компании-клиента. Отмечу, что по
сравнению с сотнями кандидатов “на
входе” до этапа профильного собеседо-
вания дошли лишь единицы. При этом
не могу сказать, что наш отбор был
слишком жёстким. Что же послужило
причиной такого отсева?

Их становилось всё меньше и меньше
На первых шагах оценка кандидатов вы-
полнялась по формальным признакам:
профильное образование (техническое
или управленческое), сертификаты об
окончании курсов (хотя бы “Основы
ITIL” или “Введение в ITSM”) и о сдаче
дополнительных экзаменов (желательно
в области управления ИТ, а не по на-
стройке ИТ-систем и сетей). Если канди-
дат в своём резюме не может продемон-
стрировать подходящие под описание
вакансии образование, опыт и масштаб
решённых в прошлом задач, то шансов
на продолжение разговора у него весьма
немного.

На первичном собеседовании, во-пер-
вых, подтверждались сведения, изложен-
ные в резюме, а во-вторых, проверялись
личные качества кандидата. ИТ-дирек-
тор имеет широкий круг общения внутри
компании, ему приходится работать с со-
вершенно разными людьми. Умение
строить отношения, располагать к себе с
первой встречи, проявлять деловые ка-
чества — всё это крайне важно для буду-
щей работы, поэтому оценивалось до-
вольно строго.

Что же касается работы с кейсом и
профильного собеседования, то основ-
ных требований у консультантов из Cle-
verics было всего два: мы оценивали в
кандидатах умение управлять, а не ис-
полнять и способность понимать и слы-
шать основной бизнес. Оказалось, что
эти два критерия являются непреодоли-
мой преградой для очень многих на пер-
вый взгляд хороших специалистов. В том,
что вчерашний системный администра-
тор хочет стать ИТ-руководителем, нет
ничего плохого — большинство ИТ-ди-
ректоров в прошлом как раз были техни-
ческими специалистами. Однако помимо
желания и устремлений необходим опыт
управления пусть пока небольшим, но
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ИГОРЬ ЛАПИНСКИЙ

Какую компанию можно назвать
по-настоящему эффективной?
Наверное, на этот вопрос можно

отвечать по-разному, но после прошед-
шей недавно в Москве очередной кон-
ференции “ИТ-Лидер” могу предложить,

например,
такой ва-

риант — это компания, ко-
торая в условиях кризиса
чувствует себя даже более
уверенно по сравнению с
конкурентами, чем в пери-
од роста рынка, а потому
получает дополнительные
возможности для своего
развития тогда, когда дру-
гие борются за выживание.
Вопрос, однако, в том, как
стать такой компанией.

Вот уже третий год все го-
ворят об эффективности
(толчком послужил кризис
2008 г.), но приходится при-
знать, что по сути большинство компа-
ний находится лишь в начале пути к эф-
фективности реальной. “Все успели ис-
пугаться, что-то быстро предпринять —
заклеить ранку и побежали дальше. А то,
что это не ранка и надо бы в гипсе похо-
дить, поняли только сейчас” — вот так
образно охарактеризовал текущую ситуа-
цию Руслан Заединов, заместитель гене-
рального директора компании КРОК.
Трудно не согласиться и с дополнившим
его Геннадием Столяровым,
ИТ-директором DHL: “Еще
один важный момент заклю-
чается в том, все ли пере-
строились. Ведь компании
работают не в изоляции. И
даже если ваша организация
максимально эффективна в
новых условиях, она все рав-
но зависит от партнеров и
клиентов, которые не всегда
соответствуют вашему уров-
ню”. Действительно, “оче-
редь за тем, чтобы проводить
оптимизацию по-настояще-
му и по всему рынку, еще не
выстроилась” — это уже сло-
ва Александра Микояна, гла-
вы российского представи-
тельства HP, для которого
подобная ситуация — “это самое боль-
шое огорчение”.

Новые условия, упомянутые г-н Сто-
ляровым, это, надо полагать, те, в которых
все мы живем с осени 2008 г. Можно спо-
рить о том, был ли конец у того кризиса
и наступит ли вторая волна, но для боль-
шинства компаний, по большому счету,
это мало что меняет. Практически все
участники состоявшейся в рамках фору-
ма дискуссионной сессии, посвященной
росту бизнеса в условиях дефицита де-
нежных средств, полагают, что легко боль-
ше уже не будет никогда. DHL, например,
продолжает следовать тому сценарию,
который выработала для себя в кризис.
Причем, как считает г-н Столяров, его
компания оказалась в более выгодном
положении по сравнению с другими, по-
скольку несколько лет назад (еще до
2008 г.) перешла на своеобразный внут-
ренний аутсорсинг. Тогда значительная
часть ИТ-инфраструктуры DHL была вы-
несена в три крупных международных
дата-центра, которые, будучи частью ком-
пании, одновременно являются самостоя-
тельными юридическими лицами и пре-
доставляют ей свои услуги. После кризи-
са 2008 г. в DHL фактически началась
вторая волна оптимизации, в ходе которой
сервисы, разрабатываемые, используе-
мые и предоставляемые клиентам на ло-
кальном рынке, реализуются на базе ин-
фраструктуры местных провайдеров (в ча-
стности, КРОК).

Именно в таком (или примерно таком)
подходе большинство приглашенных на
форум в качестве экспертов представите-
лей вендоров и компаний-заказчиков из
разных индустрий сегодня усматривают
принципиальные возможности для опти-
мизации ИТ-инфраструктуры и повыше-

ния эффективности бизне-
са с помощью ИТ. “В по-
следнее время ИТ преобра-
зуются, — подчеркнул Рус-
лан Заединов. — И самое
основное преобразование
заключается в том, что они
превращаются в инстру-
мент, не связанный уже с
большими начальными за-
тратами, которые еще нуж-
но умудриться окупить. ИТ
превращаются в инстру-
мент, стo' ящий ровно столь-
ко, на сколько он нужен сей-
час. Это очень важное пре-
образование — и чисто фи-
нансовое, и тех-

нологическое. Потому что
технологии должны позволять
так работать. И чем больше
технологии будут развиваться,
тем, как нам кажется, всем
станет легче достигать целей в
непростой экономической си-
туации. Эти технологии назы-
ваются облаками”.

Известная поговорка гла-
сит: “Сколько ни говори “хал-

ва!”, во рту сла-
ще не станет”.
Но желание по-
пробовать халву,
наверное, заро-
дить можно. Или
же отбить на-
прочь. Распро-
страняя эту ана-
логию на облака и судя по
реакции зала на заданный
из президиума вопрос: “Кто
из присутствующих плани-
рует переход на облачные
технологии?” (было поднято
не более пяти рук), — мож-
но сказать, что первого (за-
рождения практического
интереса) еще не произош-
ло. Что касается стойкого

неприятия, то это вопрос дискуссионный.
В любом случае, видимо, нужно при-

знать, что сомнения в отношении новой
модной терминологии пока преоблада-
ют. Впрочем, и вендоры, всячески пропа-
гандируя облака на различных конферен-
циях и форумах, сами зачастую признают,
что проблем в этом направлении предсто-
ит решить немало. Нет ясности и в том,
как далеко можно зайти в оптимизации
своих ИТ с помощью облачных техноло-
гий. Так, Сергей Карпов, генеральный
директор “EMC Россия и СНГ”, полага-
ет, что по крайней мере в ближайшее вре-
мя нельзя будет купить ERP-систему как
программный сервис (SaaS), а в лучшем
случае лишь как платформу-как-сервис
(PaaS). Соответственно на нее еще нуж-
но будет перенести уникальные бизнес-
процессы компании, для чего, как и пре-
жде, потребуется описать эти бизнес-про-
цессы и привлечь программистов для их
реализации. А Александр Микоян, в свою
очередь, считает распространенную в
России практику “карежить” под себя
стандартную систему, в которую “заложе-
но немало интеллектуальной собствен-
ности не самых глупых людей”, в нынеш-
ней ситуации не совсем правильной. “Мне
кажется, что в условиях кризиса, когда
внедрения должны быть быстрыми и эф-
фективными, спрос на настроенные под
собственную “шизофрению” ERP-систе-
мы может уменьшиться, — пояснил он. —
И более востребованными будут стандар-

тизованные для конкретных отраслей ре-
шения”. А таковые, надо полагать, уже
могут быть реализованы в виде программ-
ных сервисов.

Вообще говоря, спорных
тем вокруг облаков можно
насчитать немало, и многие
из них очередной раз были
затронуты в ходе прошед-
шего форума. Это и тради-
ционно поднимаемые во-
просы безопасности (где
данные будут сохраннее —
непосредственно у заказчи-
ка или во внешнем ЦОДе
крупного сервис-провайде-
ра?), и вопросы выбора сер-
вис-провайдера (крупная за-
падная компания с разме-
щенными за рубежом
ЦОДами или уступающий
ей по масштабам, но зато
местный провайдер?), и не-
которые другие. Но вот с чем поспорить

сегодня уже трудно, так
это с тем, что уже есть ре-
альные проекты, демонст-
рирующие, как утвержда-
ют их участники, преиму-
щества облаков, а точнее,
тех технологий, которые
сейчас принято называть
облаками.

В этом смысле весьма
интересным оказалось вос-
произведенное на форуме
в записи интервью с топ-
менеджером компании
eBay Дином Нельсоном.
Кстати, по его мнению, то,
что сегодня называется об-
лаками, мало чем отлича-
ется от того, что вчера под-
разумевалось под терми-
ном Grid, а завтра может

быть названо словом “Fabric”. “Облако —
это на самом деле ответ на вопрос, как
можно сделать ваши ИТ эффективнее”, —
считает он. Компании eBay, бизнес кото-
рой целиком базируется на ИТ и которая,
по словам г-на Нельсона, выстроила соб-
ственное облако, это, похоже, действи-
тельно удается. Она каждые два года об-
новляет все свои серверы, чтобы нарас-
тить вычислительные мощности без
увеличения площади ЦОДов (в соответ-
ствии с законом Мура). Впрочем, как при-
знался г-н Нельсон, уже понятно, что в
ближайшие годы придется удвоить и пло-
щади, поскольку объем данных, которы-
ми оперирует компания, стремительно
растет (на данный момент это 15 Пб).

Вместе с тем благодаря оптимизации и
эффективному использованию ИТ оборот
eBay в прошлом году достиг 64 млрд. долл.
(2000 долл. в секунду). У нее насчитыва-

ется около 100 млн. актив-
ных пользователей. В четы-
ре раза за последние годы
вырос объем покупок через
мобильные телефоны, а со-
всем недавно через iPhone
здесь была приобретена ма-
шина Porsche Carrera GT
стоимостью 369 тыс. долл.
(факт, согласитесь, сам по
себе удивительный). Но
главное — это, пожалуй, то,
что компания чувствует се-
бя уверенно и в хорошие, и
в трудные годы.

Не столь масштабный, но
вполне показательный опыт
уже есть и в России. Некото-
рые примеры эффективного

использования облачных технологий, не
называя, правда, заказчика, привел, в ча-
стности, Руслан Заединов. Крайне инте-
ресно будет последить и за реализуемым
в настоящее время проектом по перено-
су ИТ-инфраструктуры и ИТ-систем ком-
пании “Рольф” в облачную инфраструк-
туру HP. По словам Александра Микоя-
на, уже сегодня видны плюсы, которые
извлекает “Рольф” из этого проекта:
“Первое — это, безусловно, сокращение
расходов. Может быть, не колоссальное,
но это то, что идет в чистую прибыль.
Второе — понятная структура расходов в
будущем. Что важно для “Рольфа”? Воз-
можность открытия новых или закрытия
не оправдавших себя салонов. И то, что в
случае сокращения числа салонов компа-
ния уже с очередного месяца может пла-
тить меньше, не задумываясь о том, что
делать со ставшим ненужным оборудова-
нием, — это колоссальное преимущество.
Третье — это безопасность”.

Пожалуй, именно таких примеров сей-
час не хватает нашему рынку, чтобы на-
брать необходимый объем информации,
позволяющий выделить полезный сиг-
нал на фоне маркетингового шума. (Соб-
ственно, мы уже неоднократно отмечали
это в наших публикациях.) А до тех пор
облачные вычисления, видимо, останут-
ся уделом ИТ-лидеров, которые, как за-
метил Руслан Заединов, “несмотря на все
ограничения и сомнения могут найти та-
кой способ использования облачных вы-
числений, который, не нарушая принятых
в компании стандартов безопасности, по-
зволит воспользоваться их преимущест-
вами”. 4
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Александр Микоян: “Очередь за
тем, чтобы проводить оптими�
зацию по�настоящему и по все�
му рынку, еще не выстрои�
лась”

Сергей Карпов: “Мы считаем,
что никто лучше местных сер�
вис�провайдеров не сможет
предоставить облачные серви�
сы заказчикам, особенно в
России”

Руслан Заединов: “ Когда за�
казчик, не общаясь с провайде�
ром, может нарастить объем
услуги или, наоборот, умень�
шить его, вот тогда начинается
высокотехнологичный аутсор�
синг, который принято называть
облачными вычислениями”

Геннадий Столяров: “Сейчас ве�
щи, связанные с виртуализаци�
ей, с облачными вычислениями,
аутсорсингом, действительно
преобладают, и они позволяют
бизнесу более рационально и
более плавно потреблять необ�
ходимые услуги”

19�я специализированная
выставка “Бухгалтерский учет
и аудит — 2012”
С 24 по 28 января в московском ВВЦ со-
стоится 19-я специализированная вы-
ставка “Бухгалтерский учет и аудит —
2012”. Ее организатором выступает ком-
пания “Экспосервис-1”.

По оценкам организаторов, в ней при-
мут участие более 110 компаний, рабо-
тающих на рынке информационных, фи-
нансовых, консалтинговых, аудиторских
услуг; посетят мероприятие более 10 тыс.
специалистов.

Некоторые тематические разделы вы-
ставки:

• финансово-экономические системы
для комплексной автоматизации пред-
приятий;

• справочные правовые системы;
• ПО управленческого, бухгалтерского

и налогового учета;
• ПО торгового, складского и кадрово-

го учета;

• автоматизация аудиторской деятель-
ности;

• автоматизация финансово-хозяйст-
венной и административной деятельно-
сти бюджетных организаций;

• специализированные отраслевые
небухгалтерские решения (строительст-
во, риэлтерская деятельность, медици-
на, др.);

• технологии передачи отчетности че-
рез Интернет;

• налоговое консультирование;
• аудиторские услуги;
• консалтинговые услуги.
В рамках выставки пройдут семинары

и практикумы по составлению годовой
отчетности, планированию финансово-
хозяйственной деятельности; конферен-
ции по вопросам бухгалтерского учета и
налогообложения, внедрения ИТ, авто-
матизации предприятий; консультации
специалистов.

Зарегистрироваться и получить элек-
тронный пригласительный билет на вы-
ставку можно на сайте www.expos.ru.

Александр Чубуков

АНОНСЫ



ВАЛЕРИЙ ВАСИЛЬЕВ

Всентябре 2011г. более 38% населе-
ния России были зарегистрированы
как пользователи Интернета и

163% — как пользователи мобильной те-
лефонной связи (т. е. на одного россия-
нина сегодня приходится более чем по

полторы SIM-карты).
К 2014 г. Интернет бу-

дет применять уже более 71% населения
страны. При этом не стоит забывать, что
информационные технологии служат ин-
струментом для совершения преступле-
ний как против отдельных граждан, так и
против населения целых регионов и стран.
В этом году преступлений с
использованием ИКТ ожида-
ется в 1,5 раза больше, чем в
прошлом. Согласно данным
Group-IB, в 2010 г. в мире ки-
берпреступниками было по-
хищено 7 млрд. долл., а в Рос-
сии — 1,3 млрд. долл.

Как отметил на конферен-
ции Antifraud Russia — 2011
начальник бюро специальных
технических мероприятий
(БСТМ) МВД РФ Алексей
Мошков, мошенничество се-
годня является самым распро-
страненным видом преступ-
лений в ИТ-среде, и их коли-
чество растет с каждым
годом. Если за первые девять месяцев
2010 г. на основании данных, собранных
управлением “К” БСТМ МВД РФ, было
возбуждено 736 уголовных дел, то за ана-
логичный период текущего года их уже
1031 (а с поправкой на высокую латент-
ность этого вида преступлений — гораз-
до больше).

Одной из главных проблем выявления
киберпреступников г-н Мошков назвал
относительную анонимность пользовате-
лей Интернета. Помимо внутренне при-
сущих Сети свойств, реали-
зующих анонимный режим
работы в ней пользователей,
он обратил внимание на не-
которые бизнес-схемы и да-
же явные нарушения лицен-
зионных условий деятельно-
сти, способствующие этому.
Алексей Мошков, например,
считает, что работу по выяв-
лению киберпреступников
усложняют возможность
приобретения SIM-карт на
подставных лиц и отсутствие
логирования пользователь-
ских сессий у ряда интернет-
провайдеров (этот факт был
зафиксирован его структу-
рой). Г-н Мошков призвал не
путать анонимность (которая на руку
только преступникам) с личными свобо-
дами граждан и не критиковать МВД за
попытки сделать регистрацию интернет-
пользователей более жесткой.

Согласно данным БСТМ МВД, наи-
больший ущерб клиентам банков в на-
стоящее время причиняют преступления
в сфере дистанционного банковского об-
служивания (ДБО). По словам главы это-
го бюро, банки в случаях хищений через
ДБО часто перекладывают вину на клиен-
тов, ссылаясь на несоблюдение ими пра-
вил информационной безопасности.
“Низкая техническая грамотность кли-
ентов ДБО является одной из причин
процветания мошенничества в банков-
ской сфере. Более серьезным фактором
этого является использование в ДБО про-
граммного обеспечения низкого качест-
ва”, — констатирует г-н Мошков. Испра-
вить ситуацию, как он полагает, позволи-
ло бы введение стандартизации и
сертификации программных систем ДБО,
что способствовало бы повышению на-
дежности этих систем и разграничению
ответственности между банками, разра-

ботчиками ПО и сертификационными
структурами в случаях инцидентов.

Обращаясь к проблеме высокой латент-
ности преступлений в банковской среде,
представители банков и МВД отмечают,
что взаимодействие между этими структу-
рами остается непростым и положитель-
ные сдвиги там только-только намечают-
ся. Представители правоохранительных
органов говорят, что они нередко сталки-
ваются с массой препятствий как техни-
ческого, так и правового характера в про-
цессе получении сведений, позволяющих
документировать преступления в сфере
ДБО. При этом действующие нормы,

обеспечивающие тайну бан-
ковских счетов, становятся
практически непреодолимой
преградой при проведении
проверок и сборе материа-
лов для возбуждения уголов-
ных дел, от чего, как считают
в МВД, страдают как сами
кредитные организации, так
и их клиенты.

Многие банки, опасаясь за
свою деловую репутацию,
крайне неохотно делятся све-
дениями с правоохранитель-
ными органами, чем способ-
ствуют сохранению высокой
латентности преступлений в
ДБО. Они отказываются со-

трудничать, если деньги похищены со
счетов других кредитных организаций, а
некоторые из них препятствуют работе
правоохранителей в рамках возбужден-
ных уголовных дел, до предела затягивая
сроки проведения следственных дейст-
вий. Глава БСТМ обратил внимание на то,
что в некоторых банковских платежных
системах не ведется журналов финансо-
вых операций.

Вместе с этим г-н Мошков охаракте-
ризовал как успешный опыт взаимодейст-

вия возглавляемой им струк-
туры с операторами связи
при пресечении и профилак-
тике мошенничества, связан-
ного с переводом денег на
короткие телефонные номе-
ра. Благодаря этому взаимо-
действию, по его оценкам,
уже в начале 2010 г. удалось
сбить вал подобных преступ-
лений, захлестнувший Рос-
сию в конце 2009 г., посколь-
ку операторы связи, арен-
дующие короткие номера,
стали блокировать скомпро-
метировавшие себя префик-
сы номеров на основании за-
явлений от потерпевших и
мотивированных обращений

правоохранительных органов.
На конференции было отмечено, что

скорость появления новых видов престу-
плений в сфере информационных техно-
логий значительно превосходит скорость
адаптации к ним российской законода-
тельной базы. Так, начальник департа-
мента по гарантированию доходов и
управлению фродом компании “Мега-
Фон” Сергей Хренов обратил внимание
участников на то, что российский рынок
цифрового контента с оборотом в 50 млрд.
руб. в год все еще находится вне правово-
го поля, т. е., по его мнению, слабо регу-
лируется законами.

По практически единодушному мне-
нию участников конференции, отставание
отражения в действующих российских
законах динамики процессов, происхо-
дящих в ИКТ, тормозит развитие самих
ИКТ и их распространение, является
барьером для инвестирования в них, а
также потворствует злоумышленникам,
активно использующим ИКТ при совер-
шении преступлений.

Председатель Комитета Госдумы РФ
по информационной политике, ИТ и

связи Сергей Железняк напомнил, что в
настоящее время в нижней палате Думы
на рассмотрении находится проект фе-
дерального закона о внесении измене-
ний в Уголовный кодекс и отдельные за-
конодательные акты РФ. Эти изменения
нацелены на усиление ответственности
при правонарушениях в
сфере ИТК, на уточнение и
изменение устаревших тер-
минов, расширение области
применения ряда статей,
связанных с ИКТ. Он ска-
зал, что будут модернизиро-
ваться законы “О связи”,
“О банках и банковской
деятельности” и другие. Эта
модернизация помешает
дискредитировать форми-
рующуюся в стране систему
электронных госуслуг (на
которую, без сомнения, по
мере ее развития будут все
активнее нацеливаться ата-
ки киберпреступников) и поможет ми-
нимизировать последствия от правона-
рушений в области ИКТ.

Однако, выражая (в первую очередь)
мнение тех из участников конференции ,
кто ежедневно сталкивается с правопри-
менительной практикой в области ИКТ,
генеральный директор компании Group-
IB Илья Сачков отметил, что проект пла-
нируемых изменений в УК и отдельные
законодательные акты, который Прези-
дент России подпишет 22 декабря, не про-
шел надлежащего обсуждения в профес-
сиональном сообществе, мнения боль-
шинства экспертов не были услышаны и
учтены в проекте, в результате этот доку-
мент устарел, не будучи еще принятым,
хотя, конечно, с ним будет работать про-

ще, чем с прежним УК, принятым еще в
1996 г.

По мнению г-на Сачкова, в упомянутый
проект изменений УК прежде всего необ-
ходимо внести точное определение места
совершения компьютерного преступле-
ния и места проведения расследования,
ввести понятие электронных (цифровых)
доказательств и описания связанных с
ним процедур, а также понятия соответ-
ствующей судебной и следственной прак-

тики. Он также считает, что
настала пора на постоянной
основе заняться ознакомле-
нием судей, прокуроров, сле-
дователей, полицейских с со-
временными методами ис-
пользования преступниками
ИКТ при совершении про-
тивоправных действий. По
практически единодушному
мнению участников конфе-
ренции, ответственность за
преступления в сфере ИКТ
необходимо ужесточить.

Как следует из слов г-на Же-
лезняка, российские законо-
творцы ожидают, что зако-

нодательные инициативы будут исходить
не от них и правоохранительных структур,
а от профессиональных сообществ и об-
щественных объединений граждан. Со
своей стороны он заверил, что все обра-
щения, поступающие в возглавляемый
им комитет Госдумы, анализируются спе-
циально формируемыми рабочими груп-
пами и выкладываются на ее сайт для об-
щественного обсуждения.

Г-н Сачков неоднократно обращал
внимание общественности на то, что
сверхприбыли кибер-преступников уг-
рожают стране возможностью проникно-
вения криминалитета во властные струк-
туры, что, согласно информации, кото-
рой он располагает, уже происходит на
местах. 4
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Алексей Мошков: “Мошенни�
чество сегодня является са�
мым распространенным видом
преступлений в ИТ�среде”

Сергей Железняк: “Россий�
ские законотворцы ожидают
законодательных инициатив
от профессиональных сооб�
ществ и общественных объе�
динений граждан”

Илья Сачков: “Законотворче�
ство не успевает за реалиями
развития ИКТ в стране”



АЛЕКСЕЙ ВОРОНИН

Чтобы успешно продавать ИТ-про-
дукты на рынке B2B, сегодня от
компаний требуется внесение серь-

езных изменений как непосредственно в
технологию продаж, так и в организацию
маркетинга. Связано это и с распростра-

нением новых техноло-
гий (в частности, облач-

ных вычислений, изменяющих парадигму
корпоративной ИТ-системы), и с появ-
лением новых каналов маркетинга (на-
пример, социальных медиа), и даже с
такими нерациональными, но ставшими
актуальными моментами, как необходи-
мость формирования у клиентов поло-
жительного эмоционального отношения
к компании—поставщику ИТ. Эти и дру-
гие вопросы организации современных
продаж и маркетинга рассматривались
на конференции “Маркетинг и управле-
ние продажами в IT (сектор B2B): лучшие
стратегии и практики”, организованной и
проведенной AHConferences.

Новый маркетинг: удовлетворять 
корпоративные запросы в формате B2C

Доклад Дмитрия Ведева, директора по
маркетингу компании “АйТи”, отличал-
ся взвешенностью (“то, что получилось у
одних, не факт, что получится у других”)
и известным консерватизмом (например,
в отношении социальных медиа — “неяс-
но пока, чего ожидать”). Тем не менее,
по убеждению представителя “АйТи”,
сам B2B-рынок ИТ-продуктов (и соот-
ветственно методы работы на нем мар-
кетологов) изменился, и очень серьезно.

К числу основных трендов рынка до-
кладчик отнес изменение парадигмы кор-
поративной ИС, связанное в первую оче-
редь с активным распространением моде-
ли облачных вычислений. В рамках этих
изменений ИТ-сервисы становятся все
более внешними, типизированными, до-
ступными; как результат — теряется тра-
диционная монополия ИТ-службы на за-
купки ИТ-продуктов. Кроме того, стано-
вится все менее актуальной модель
лояльности клиента по отношению к по-
ставщику решения, что называется, “по
гроб жизни”. Более того, подчеркнул до-
кладчик, компания уже два года развива-
ет облачные проекты и убедилась, что ло-
яльность клиентов в рамках таких проек-
тов практически нулевая (“косячишь —
клиент уходит к другому провайдеру”).
В целом, по мнению Дмитрия Ведева, об-
лачная модель — путь к модели “ИТ из
розетки”, ведущий к существенному сни-
жению ИТ-расходов на одно рабочее ме-
сто. В подтверждение докладчик привел
статистику Gartner за 2011 г., согласно
которой использование облачных техно-
логий позволяет снизить расходы на 80%
по сравнению с традиционной моделью
ИТ (так называемой in house).

Второй важный тренд B2B рынка
ИТ-продуктов — изменение ситуации в
части маркетинговых каналов: традицион-
ные (выставки, семинары, отраслевая
пресса) работают плохо, а новые (и в их
числе в первую очередь социальные ме-
диа) еще только формируются, в связи с
чем компании пока вынуждены использо-
вать старые каналы.

Наконец, третий немаловажный фактор
перемен — изменение модели поведения
корпоративных клиентов, а точнее — на
рынок B2B фактически переносится мо-
дель потребления частного клиента, т. е.
рынка B2C, гораздо более жесткого и кон-
курентного. В любом корпоративном ре-
сурсе начинает цениться доступ в один
клик, возможность заказа услуг по катало-
гу, наличие спецпрограмм и скидок, пря-
мой и быстрый доступ к экспертизе, воз-

можность оценки поставщика решений
по независимым рейтингам, отзывам по-
требителей, т. е. на основании мнений со-
общества, и другие параметры, свойст-
венные запросам к ИТ-системе, предъ-
являемым частным клиентом. Вместе с
тем большинство корпоративных ресур-
сов, по мнению Дмитрия Ведева, по-преж-
нему представляют собой “замок из сло-
новой кости”, в ворота которого клиенту
приходится стучаться.

В новых условиях маркетинговая служ-
ба, уверен представитель “АйТи”, должна
сфокусироваться на социализации бизне-
са, повышении его открытости, а также на
стремлении развивать не только собствен-

ный бизнес, но и рынок в целом. В плане со-
циализации необходимо обеспечивать по-
стоянное присутствие компании в соци-
альных медиа (в том числе путем ведения
блогов руководителей компании), сотруд-
ничество компаний в рамках профессио-
нальных сообществ с целью выработки
стандартов и их продвижения на рынке.
Для обеспечения открытости бизнеса необ-
ходимо в первую очередь сосредоточиться
на доступности сайта компании с любых
устройств в любое время, на возможности
чата с ключевыми специалистами, доступ-
ности основных спикеров — лидеров ком-
пании, а также в целом на удобстве и про-
стоте коммуникаций с заказчиками.

Вышеперечисленная активность марке-
тинговой службы должна привести к из-
менениям в методике оценки удовлетво-
ренности заказчиков и программ лояльно-
сти, а также к ревизии маркетинговых
штатов и бюджетов. Уже сегодня, отметил
в завершение докладчик, бюджет на вы-
ставки фактически “схлопнулся”, на рек-
ламу в бумажных СМИ — существенно
сократился. Что касается бюджета на со-
циальные медиа, то он, по оценке Дмит-
рия Ведева, пока на начальном уровне.

Вывод на рынок новых продуктов — 
опыт Microsoft

Опытом выведения на рынок ERP-сис-
темы для сектора СМБ Microsoft Dynam-
ics NAV и организации продаж в облаке
системы управления взаимоотношения-
ми с клиентами Microsoft Dynamics CRM
поделились с участниками конференции
представители Microsoft Russia Влади-
мир Егоров (руководитель направления
продвижения ERP-решений) и Юрий
Колеров (заместитель директора по мар-
кетингу MBS).

Владимир Егоров отметил важность
всех этапов разработки и выведения на
рынок нового продукта, начиная с пред-
варительной стадии, правильного выбора
момента и формата старта проекта и за-
канчивая (а точнее, продолжая) после-
дующей организацией разнообразных

коммуникаций и их постоянной поддерж-
кой в активном состоянии.

Уже на предварительном этапе, еще до
вывода Microsoft Dynamics NAV на ры-
нок, с целью генерации будущего спроса
был создан российский центр разработки
продукта, занявшийся адаптацией реше-
ния под требования российского рынка, в
том числе в части поддержки изменений
российского законодательства. Кроме то-
го, была сформирована сеть партнеров и
решен вопрос о ступенчатом ценообразо-
вании — предусмотрен базовый комплект
и расширенный (с целью снятия психоло-
гического барьера перед дорогими запад-
ными решениями). Запуск проекта был
осуществлен на специальной пресс-конфе-
ренции, на которой присутствовало выс-
шее руководство в лице вице-президента
корпорации Microsoft, руководителя на-
правления MBS Кирилла Татаринова и
президента Microsoft Russia Николая Пря-
нишникова, что позволило привлечь к
старту нового продукта внимание влия-
тельных деловых СМИ. После успешного
запуска проекта на первый план вышли на-
лаживание и поддержка всесторонних ком-
муникаций, включающая, в частности,
максимальное использование собствен-
ных ресурсов (баннеры на домашней стра-
нице, специальный промо-сайт, новост-
ные рассылки, активность в социальных се-
тях и многое другое), а также совместные
с партнерами-продавцами мероприятия
(семинары, Web-семинары, конференции).
Потребовались и рекламные кампании в
СМИ — реклама на радио, ведение спец-
проектов вроде публикации серии анали-
тических статей на протяжении длительно-
го времени. С целью организации сбора
контактов через сайт эффективным прие-
мом оказалось предложение бесплатного
DVD с демоверсией продукта и обучаю-
щим видеокурсом в обмен на контактные
данные. Главное в коммуникациях, под-
черкнул Владимир Егоров, — их постоян-
ная, активная поддержка, а ни в коем слу-
чае не “разовые активности”.

В завершение своего доклада предста-
витель Microsoft перечислил некоторые
негативные моменты, на которые следу-
ет обратить внимание при выведении но-
вого продукта на рынок. Во-первых, при
снижении цены длительность цикла про-
даж кардинально не меняется — для это-
го нужно менять технологию продаж. Во-
вторых, при запуске продукта необходи-
мо правильно выбирать момент старта,
учитывая сезонность (декабрьский за-
пуск, как показала практика, — это не-
сколько поздно). И наконец последнее:
ключевой фактор успеха — активность
продавцов. Для ее обеспечения нужно
постоянно ставить продавцам конкрет-
ные цели в виде конкретных показате-
лей (например, количество новых клиен-
тов, привлеченных в отчетный период).

Другой представитель Microsoft, Юрий
Колеров, рассказал об опыте интернет-
продаж сектора B2B, конкретно — реше-
ния Microsoft Dynamics CRM в облаках.
Докладчик отметил парадоксальную си-
туацию, с которой пришлось столкнуться
в самом начале проекта: партнеры, хоро-
шо продававшие традиционную CRM,
плохо продавали вариант системы управ-
ления взаимоотношениями с клиентами в
облачной реализации. Одна из причин,
по мнению Юрия Колерова, в том, что в
случае внедрения облачных вычислений
многое оказалось по-другому, нежели чем
привыкли продавцы. Например, при тра-
диционном подходе установка и настрой-
ка CRM занимают, как известно, от не-
скольких дней до нескольких месяцев —
в зависимости от масштабов проекта, в
то время как создание индивидуального

экземпляра CRM при облачном подхо-
де — несколько минут. В случае облачно-
го подхода все “продажные” процессы
фактически осуществляются через Ин-
тернет. Зарегистрированным пользовате-
лям предоставляется возможность бес-
платно поработать с системой в течение
30 дней. Уже в первые дни после начала
работы с системой в облачном режиме с
каждым пользователем связываются пред-
ставители контакт-центра и выясняют
профиль покупателя. Обслуживание “ба-
бушек и студентов” переводится в “спо-
койный” режим, а вот тех пользователей,
у которых, согласно предварительной
оценке, есть реальная заинтересованность
и бюджет, начинают персонально вести
так называемые архитекторы. Задача ар-
хитектора — регулярно связываться с по-
тенциальным клиентом, проводить тре-
нинги по работе с системой, предложить
и помочь сделать первый шаг — импорти-
ровать исторические данные в систему (в
день архитектор тратит на общение с кли-
ентом не менее 4 ч). Как показывает прак-
тика, при таком подходе те, кто действи-
тельно заинтересован в покупке системы,
примерно на 25 день действительно ее
покупают (архитектор ведет клиента толь-
ко до момента продажи). Что касается
процентного количества “состоявшихся
покупателей” от общего числа потенци-
альных, то этот показатель, по сравнению
с технологией продаж без персональных
архитекторов, вырос в 10—15 раз и достиг
уровня 60—70%. Юрий Колеров отметил,
что основные клиенты Microsoft Dyna-
mics CRM на сегодня — предприятия сек-
тора СМБ, а также напомнил слушате-
лям, что все решения линейки Miicrosoft
Dynamics в скором времени будут доступ-
ны клиентам в облачном варианте.

Не будьте жадными, 
и будет вам счастье

Оказывается, в таком прагматичном и су-
губо меркантильном, казалось бы, про-
цессе, как продажи, есть место эмоциям
и даже музыке. Заместитель генерально-
го директора по маркетингу компании
КРОК Вероника Тараба провозгласила
в своем докладе неожиданный в контек-
сте специфики конференции лозунг: “Не
будьте жадными, и будет вам счастье”.
Этот тезис она подтвердила, рассказав
участникам о позитивном опыте спон-
сорства футбольного клуба ЦСКА, при-
несшего компании в итоге приличные
дивиденды (не только материальные),
сполна оправдавшие потраченные на
спонсорство средства. Представитель
КРОК выразила уверенность в необхо-
димости формирования эмоционально-
го отношения к компании в глазах массо-
вого пользователя (задача — “быть на
слуху разными способами”) и рассказала
в числе прочего об опыте проведения
конкурса граффити на бетонном заборе
возле офиса компании и даже о позитив-
ном опыте проведения фестиваля рок-
музыки “КРОК-рок”. В практическом
ключе Вероника Тараба отметила, что
эффект от маркетинговых акций будет
заметен, если компанией практикуется
комплексный подход, а предыдущие
активности становятся базисом для по-
следующих. В числе технологических
приоритетов компании докладчик обо-
значила продвижение аутсорсинга
ЦОДов (компания уже имеет два и стро-
ит третий), а также облачных решений.
Касательно последних Вероника Тараба
отметила, что пока заинтересованность
в использовании облачных технологий
проявляют в основном мелкие и средние
компании. Данный сегмент не является
целевым для компании, пояснила она, но
тем не менее облачные проекты лежат в
русле стратегии компании — стать “ли-
дером в умах”. Представляется, что та-
кой глобальный подход к реализации
маркетинговых акций вполне оправ-
дан — как известно, вожделенной гавани
достигнет только тот корабль, который
знает, куда плывет. 4
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все более внешними,

типизированными, доступными;
как результат — теряется
традиционная монополия
ИТ�службы на закупки

ИТ�продуктов. Кроме того,
становится все менее

актуальной модель лояльности
клиента по отношению
к поставщику решения,

что называется, 
“по гроб жизни”. 
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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)

_____________________________

_____________________________

ПОТРАТИВ ВСЕГО 5 МИНУТ НА ЗАПОЛНЕНИЕ АНКЕТЫ, ВЫ БУДЕТЕ БЕСПЛАТНО ПОЛУЧАТЬ PC Week/RE 50 НЕДЕЛЬ
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Дата заполнения    _________________________________________

Отдайте заполненную анкету представителям PC Week/RE либо пришлите ее по

адресу: 109147, Москва, ул. Марксистская, д. 34, корп. 10, PC Week/RE.

Анкету можно отправить на e�mail: info@pcweek.ru

(Заполните анкету печатными буквами!)
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ООТТ  ФФИИРРММ!!

№ 35
(785)

Подписку можно оформить 

в любом почтовом 

отделении по каталогу:

• “Пресса России. 

Объединенный каталог”

(индекс 44098) ОАО “АРЗИ”

Альтернативная подписка 

в агентствах:

• ООО “Интер$Почта$

2003” — осуществляет под�

писку во всех регионах РФ

и странах СНГ.

Тел./факс (495) 580�9�580; 

500�00�60; 

е�mail: interpochta@inter�

pochta.ru; www.interpochta.ru

• ООО “Агентство Артос$

ГАЛ” — осуществляет под�

писку всех государственных

библиотек, юридических

лиц в Москве, Московской

области и крупных регио�

нах РФ.

Тел./факс (495) 788�39�88;

е�mail: shop@setbook.ru; 

www.setbook.ru

• ООО “Урал$Пресс”

г. Екатеринбург — осущест�

вляет подписку крупнейших

российских предприятий в

более чем 60 своих филиа�

лах и представительствах.

Тел./факс (343) 26�26�543 

(многоканальный); 

(343) 26�26�135; 

е�mail: info@ural�press.ru; 

www.ural�press.ru

ПРЕДСТПРЕДСТАВИТЕЛЬСТВО АВИТЕЛЬСТВО 

В МОСКВЕ В МОСКВЕ 

ООО “УРООО “УРАЛ$ПРЕСС”АЛ$ПРЕСС”

Тел. (495) 789�86�36;

факс(495) 789�86�37; 

е�mail: moskva@ural�press.ru

ПРЕДСТПРЕДСТАВИТЕЛЬСТВО АВИТЕЛЬСТВО 

В САНКТ$ПЕТЕРБУРГЕ В САНКТ$ПЕТЕРБУРГЕ 

ООО “УРООО “УРАЛ$ПРЕСС”АЛ$ПРЕСС”

Тел./факс (812) 962�91�89

ПРЕДСТПРЕДСТАВИТЕЛЬСТВО АВИТЕЛЬСТВО 

В КАЗАХСТВ КАЗАХСТАНЕ АНЕ 

ООО “УРООО “УРАЛ$ПРЕСС”АЛ$ПРЕСС”

тел./факс 8(3152) 47�42�41;

е�mail: kazahstan@ural�

press.ru

• ЗАО “МК$Периодика” —

осуществляет подписку фи�

зических и юридических лиц

в РФ, ближнем и дальнем

зарубежье.

Факс (495) 306�37�57;

тел. (495) 672�71�93, 

672�70�89; е�mail:

catalog@periodikals.ru; 

info@periodicals.ru; 

www.periodicals.ru

• Подписное Агентство

KSS — 

осуществляет подписку 

в Украине.

Тел./факс:

8�1038� (044)585�8080

www.kss.kiev.ua,

e�mail: kss@kss.kiev.ua

РАСПРОСТРАНЕHИЕ  PC  WEEK/RUSSIAN  EDITION

ВНИМАНИЕ!
Для оформления бесплатной корпора�
тивной подписки на PC Week/RE мож�
но обращаться в отдел распростране�
ния по тел. (495) 974�2260 или
E�mail: podpiska@skpress.ru, 

pretenzii@skpress.ru
Если у Вас возникли проблемы с по�
лучением номеров PC Week/RE
по корпоративной подписке, пожа�
луйста, сообщите об этом в редакцию
PC Week/RE по адресу: edito$
rial@pcweek.ru или по телефону:
(495) 974�2260. Редакция

коллективом, опыт решения за-
дач не самостоятельно, а руками
других, своих подчинённых или
коллег. ИТ-руководитель сред-
него и высшего звена в любом
случае не сможет выполнить всю
работу вверенного ему подразде-
ления сам — от него ожидают
совершенно иного. Он должен
уметь выстраивать работу, кон-
тролировать её исполнение,
управлять эффективностью ис-
пользования трудовых и финан-
совых ресурсов.

Требование “быть ближе к
бизнесу” не менее важно. В
большинстве компаний ИТ-от-
дел — вспомогательное под-
разделение, обеспечивающее
работу основных бизнес-про-
цессов. ИТ-директор должен
иметь чёткие ответы на сле-
дующие вопросы: в чём заклю-
чается основной бизнес компа-
нии? На чём она зарабатывает
деньги и на чём теряет их? Как
в этом процессе участвует ИТ-
подразделение, как использу-
ются информационные техно-
логии? Кто, как, когда и с
какой информацией работает в
компании, зачем? В чём ИТ
могут помочь основному биз-
несу, а в чём создают риски для
компании?

Бесценные советы 
желающим сменить работу

Рынок труда постепенно ожи-
вает. Увеличивается количест-

во хороших вакансий, растут
вознаграждения сотрудников
на руководящих должностях,
ценные кадры снова в дефици-
те. Да и кандидаты теперь со-
бираются менять работу не от
безысходности, а для построе-
ния собственной карьеры —
для многих пришла пора де-
лать следующий шаг. Желаю-
щим сделать такой шаг в нуж-
ном направлении я готов дать
несколько простых советов.

Как отмечалось выше, пер-
вым фильтром, который может
перечеркнуть для вас хорошие
перспективы, является отсев
по резюме. Резюме хорошего
кандидата должно быть крат-
ким и занимать максимум две
страницы — никто не будет
тратить время на изучение всей
вашей биографии. Из резюме
должны быть чётко видны ва-
ше образование, опыт и мас-
штаб решённых ранее задач.
Важные пункты следует выде-
лить так, чтобы они были за-
метны. Главные вопросы, на
которые должно ярко отвечать
резюме кандидата на позицию
ИТ-директора, — как и чем
конкретно вы помогли компа-
ниям, в которых работали ра-
нее? Являетесь ли вы руково-
дителем или исполнителем?

Если вас пригласят на интер-
вью, подготовьтесь к нему. По-
мимо опрятного внешнего вида,
одеколона и галстука позаботь-
тесь о том, чтобы узнать об орга-
низации, в которую вы пригла-
шены. В Интернете, как правило,
достаточно сведений о бизнесе

компании, о её успехах и неуда-
чах, о собственниках, планах раз-
вития и так далее. Если вам пред-
варительно дали задание или
кейс, — не забудьте его выпол-
нить и принести результаты. Не
лишними будут и примеры до-
кументов, которые разработали
вы лично или которые были на-
писаны непосредственно при ва-
шем участии, — документов, рег-
ламентирующих работу, форми-
рующих механизмы обеспечения
качества, эффективного исполь-
зования ресурсов.

Помните, что интервью — это
проверка на прочность. Будьте
готовы держать удар, демонст-
рировать свой опыт, приводить
подходящие примеры. Вам нуж-
но уметь располагать к себе, до-
казывать и убеждать. Это не оз-
начает, что всё время нужно
гнуть свою линию — напротив,
гибкость и хорошие аргументы
могут помочь выйти из любой
ситуации.

В заключение не могу не от-
метить, что описанная в дан-
ной статье технология сработа-
ла: после долгих поисков был
найден почти идеальный кан-
дидат, сумевший доказать свою
профессиональную пригод-
ность и проявивший требуемые
личные качества. Именно тако-
го мы и искали, и всем участни-
кам процесса поиска было
очень приятно поздравить его
с выходом на работу в новую
компанию. 4

Автор статьи — генеральный
директор компании Cleverics.
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разговаривая сами с собой на
улицах наших больших и малых
городов.

В прежние годы это можно
было бы объяснить тем, что они
являются несчастными психиче-
ски больными, которые слиш-
ком часто лишены медицинской
помощи и брошены на улице,
предоставленные сами себе. Но
сегодня, как правило, разгова-
ривающие как бы сами с собой
весьма прилично одетые люди,
их можно встретить то тут, то
там в общественных местах —
это, скорее всего, владельцы
смартфонов, использующие
Bluetooth или какую-то сходную
технологию для общения.

А теперь, как считает Тот, Кто
Опутан Проводами, какофония
голосов разговаривающих сами с
собой людей станет еще громче в
связи с появлением персональ-
ного помощника Apple Siri для
iPhone 4S. Siri использует техно-
логию распознавания голоса для
выполнения различных команд,
таких, например: найти ближай-
ший ресторан, зарезервировать
там столик и вывести на дисплей
карту, показывающую местона-
хождение ресторана.

Вскоре мы можем увидеть, как
и сам Странствующий Кот кри-
чит своему iPhone: “Найти, где

продается корм для домашних
животных”, “Упорядочить спи-
сок магазинов в порядке возрас-
тания цены на кошачий корм Lil
Friskies”, “Купить билет на бейс-
бол с участием команды Red
Sox”, “Найти ближайший бар”.

Проницательный Полосатик
опасается, что мы приближаем-
ся к тому дню, когда распозна-
вание голоса станет естествен-
ным способом взаимодействия с
компьютерами. Мы будем, как в
сериале Star Trek, звать “Компь-
ютер!”, чтобы привлечь внима-
ние машины.

Это как раз то, что является
главным чудом в Siri. Произво-
дители компьютеров и разработ-
чики ПО уже много лет возятся
с технологиями распознавания
голоса и обработки естественно-
го языка. Одно время Google и
Microsoft рекламировали собст-
венные разработки, но сделать
эту технологию пригодной, по
крайней мере, для повседневно-
го использования в качестве мас-
сового мобильного приложения
удалось только с помощью Ap-
ple iPhone.

Необходимо дальнейшее со-
вершенствование распознавания
голоса. Остается открытым во-
прос, сочтут ли пользователи Siri
действительно эффективным в
качестве инструмента поиска и
персонального помощника.

Спенсер и другие пользова-
тели iPhone могут сколько
угодно бормотать в свои нове-
хонькие устройства, но это не
значит, будто они получат ис-
комые ответы на задаваемые
вопросы. 4

СПЕНСЕР Ф. КЭТТ

Siri заставляет Кэтта 
разговаривать с самим собой

Недоумевающий Кот может только с
удивлением наблюдать, как массовое
распространение смартфонов стран-

ным образом вызывает рост числа людей,
которые бормочут, лопочут и даже кричат,

Какофония голосовых команд для Siri выводит Спенсера из себя
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