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В рамках майской конференции для 
маркетологов Yac/m (Yet another 
Conference/Marketing) компания 

“Яндекс” объявила о намерении ради-
кально изменить форму выдачи ответов 
на поисковые запросы. Новая поисковая 

платформа “Яндекса” полу-
чила название “Острова”. 

Она позволяет пользователям работать 
с сервис-сайтами (в частности, по прода-
же и бронированию разного рода биле-
тов) прямо на странице поисковой выда-
чи без перехода на сервис-сайт.

В качестве примера результатов работы 
новой платформы (её бета-тестирование 
начнется в июле, а срок выхода финаль-
ного релиза пока не определен) приводи-
лась ситуация с регистрацией авиабилетов, 
приобретенных на рейсы “Аэрофлота”. 
Если раньше нужно было сначала найти 
сайт авиакомпании и только потом перей-
ти к процессу регистрации, то в платформе 
“Острова” пользователь сможет заполнять 
форму онлайн-регистрации без перехода 
на сайт авиакомпании. Приводились также 
примеры с покупкой билетов в кинотеа-
тры, записью на прием к врачу и т. д.

Казалось бы, все очень удобно и вре-
мя пользователей поисковика “Яндекс” 
сильно экономится. Однако некоторые 
сайтовладельцы высказывают обеспо-
коенность в связи с переходом одного 

из самых популярных отечественных 
поисковиков на платформу “Острова”. 
Они опасаются того, что эта платформа 
уменьшит трафик их сайтов.

Ну да чему быть, того не миновать. 
В свое время конезаводчики и владельцы 
конных экипажей под разными благо-
видными предлогами активно выступали 
против строительства железных дорог. 
Однако остановить прогресс тогда не уда-
лось… Видимо, не удастся и теперь.

“Современные поисковые системы не-
плохо умеют находить документы, однако 

людям не всегда нужна только инфор-
мация, — говорит один из основателей 
компании “Яндекс”, директор по техно-
логиям Илья Сегалович. — Часто они 
обращаются к поиску, чтобы решить ка-
кие-то повседневные задачи — оплатить 
счет, найти адрес, забронировать столик 
или просто посмотреть кино. Чтобы 
упростить людям решение такого рода 
задач, мы запускаем платформу “Остро-
ва” и приглашаем владельцев сайтов при-
нять участие в формировании ответов 
поиска”.

Предполагается, что с помощью но-
вой платформы любой владелец сайта 
может создать на “Яндексе” свой интер-
активный блок (“остров”). Он может 
разместить на нем кнопки или формы 
своего сайта, которые могут пригодиться 
пользователю. Острова позволяют в ре-
жиме реального времени транслировать 
в поиск актуальную информацию — на-
пример, анонсы или данные о наличии 
товара. Так, сайт по продаже театраль-
ных билетов может вынести на “остров” 
анонсы спектаклей и форму заказа биле-
тов. Таким образом, пользователь прямо 
в результатах поиска увидит то, что ему 
нужно, и сразу же предпримет необходи-
мые действия.

“В выигрыше будут обе стороны: поль-
зователь быстро решит свою задачу, 

интернет

“Яндекс” взял курс на “Острова”

Сергей Стельмах

Брайан Кржанич, спустя всего не-
сколько дней после назначения 
на должность главного исполни-

тельного директора Intel, в служебной за-
писке известил со труд ни ков о том, что 
им планируется пересмотр организаци-

онной структуры компании, со-
общает Reu ters. 

Текст записки гласит: “На 
правах генерального дирек-
тора мне предстоит при-
нять обоснованные реше-
ния, чтобы идти в ногу 
с быстро меняющейся отра-
слью. Это означает, что нам 
предстоит привнести в ком-
панию новые изменения. 
Наш бизнес сталкивается 
с серьезными проблемами, 
поэтому мы просто обяза-
ны выработать дальней-
шую стратегию развития”.

В частности, Кржанич 
намерен выделить в струк-
туре компании новое 
под раз де ление, задачей 
которого названо увеличение доли Intel 
на рынке мобильных устройств. Подра-
зделение будет сфокусировано на разра-
ботке “новых устройств”.

Ещё одним изменением в структуре 
компании станет переподчинение гла-

ве Intel под раз де ления клиентских ПК, 
мобильных коммуникаций и вычисли-
тельных центров, которое ранее подчи-
нялось исполнительному вице-прези-
денту и директору по продукции Intel 
Architecture Group Дади Перлмуттеру; 
производственными вопросами в Intel 
будет заниматься президент компании 

Рене Джеймс.
Эксперты считают, что 

Intel находится в сложной 
ситуации. Спрос на про-
цессоры для десктопов 
и ноутбуков продолжает 
сокращаться: потребите-
ли чаще покупают смар-
тфоны и планшетные 
компьютеры. Пока Intel 
спасает высокий спрос 
на серверы для обеспе-
чения облачных услуг 
в Интернете. Если новое 
поколение чипов Atom, 
рассчитанное на испо-
льование в мобильных 
устройствах, окажется 
менее эффективным, чем 

разработки ARM, то у Intel останется 
только рынок высокопроизводительных 
процессоров для серверов.

Но ARM нацеливается и на этот ры-
ночный сегмент. Компания начала ра-

БиЗнеС

Новый глава Intel приступил 
к реорганизации компании

Владимир митин

Согласно данным IDC, в I квартале 
2013 г. (Q1/2013) в Россию было 
поставлено (оценивались объемы 

ввезенного оборудования, а не проданно-
го) на 27,6% меньше настольных и порта-
тивных ПК, чем за аналогичный период 

2012 г. При этом поставки 
настольных ПК сократи-

лись почти на 20,7%, а рынок портатив-
ных ПК упал аж на 31,1%.

Катастрофическую ситуацию с мобиль-
ными ПК аналитик IDC Наталья Виног-
радова объясняет так: “Запас ноутбуков, 
образовавшийся на конец 2012 г., а также 
недостаточно высокий спрос со стороны 
конечных потребителей отрицательно 
сказались на отгрузках в I квартале. Пар-
тнеры поставщиков уменьшили объемы 
закупок во избежание возникновения 
трудностей с затовариванием складов. 
Многие крупные розничные сети свели 
свои закупки к минимуму”.

В то же время, по предварительным 
оценкам ITResearch, в Q1/2013 в штуч-
ном выражении продажи десктопов 
в России сократились на 15%, а ноутбу-
ков — на 12,5%.

“Да, продажи пострадали, но далеко 
не в том объеме, как отгрузки произво-
дителей, — говорит директор департа-
мента “Ноутбуки, планшеты, десктопы” 
компании “Марвел-Дистрибуция” Вячес-

лав Назаров. — У российских игроков 
ИТ-рынка на складах имеется значитель-
ный запас техники с конца прошлого года, 
а у отдельных компаний — еще и с сере-
дины 2012 г. Именно эти запасы и стали 
главной основой для продаж в I квартале. 
Соответственно продажи сократились от-
нюдь не так сильно, как поставки вендо-
ров. Настольные ПК, конечно, сохранили 
пальму первенства по падению объемов. 

аналитика

О причинах резкого падения 
российского рынка Пк

По данным IDC, 
мировой рынок 
ПК в I квартале 

2013 г. сократился 
на 13,9% по сравнению 
с I кварталом 2012‑го. 

Российский рынок 
упал в два раза 

сильнее — на 27,6%.

Брайан кржанич переподчинил 
себе основной бизнес Intel, 
чтобы более гибко реагировать 
на изменения в ит‑индустрии

илья Сегалович: “Запуск платформы “Острова” 
не повлияет на позиции сайтов в результатах 
поиска”
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Валерий ВасильеВ

Приходится признать, что при ны‑
нешнем состоянии киберпре‑
ступности — ее технологической 

оснащенности, высоком профессиональ‑
ном и организационном уровне, многочи‑
сленном и интернациональном составе 

участников — полагать‑
ся только на предотвра‑

щение кибератак не стоит: раньше или 
позже любая защита будет про‑
бита. Особенно если учесть ак‑
тивное использование злоу‑
мышленниками целевых атак, 
представляющих собой долгов‑
ременные проекты, учитываю‑
щие конкретные особенности 
атакуемой структуры.

Выходом из ситуации яв‑
ляется налаживание апосте‑
риорной защиты, которая 
помогает найти и наказать ви‑
новного в ИБ‑инциденте уже 
после того, как инцидент про‑
изошел, реализует принцип не‑
отвратимости наказания за нарушение 
ИБ и замыкает тем самым цикл процесса 
обеспечения ИБ.

“Лаборатория Касперского” 
объявила о начале предостав‑
ления сервиса по расследова‑
нию компьютерных инциден‑
тов, который призван помочь 
ее клиентам выявлять сами ин‑
циденты, локализовать их рас‑
пространение, произвести ана‑
лиз последствий инцидентов, 
чтобы восстановить хроноло‑

гию связанных с ними 
событий, выявить 
использованные ин‑
струменты, установить винов‑
ных, оказать клиенту эксперт‑
ную поддержку на стадиях 
следственного и судебного раз‑
бирательств (при обращении 
клиента в правоохранительные 
органы).

В руководстве “Лаборато‑
рии” полагают, что в сегодняш‑
ней ситуации, когда в силовых 
структурах страны ощущается 
острая нехватка технически 

подготовленных специалистов, спо‑
собных квалифицированно выполнять 
работу, связанную с расследованием 

компьютерных преступлений, 
когда хронически отстает за‑
конодательная база, регулиру‑
ющая борьбу с киберпреступ‑
ностью, и повышается спрос 
на организацию апостериор‑
ной ИБ, новый сервис является 
очень своевременным предло‑
жением.

Как сообщил замести‑
тель генерального директора 
по юридическим вопросам 
и без о пас ности “Лаборатории 

Касперского” Игорь Чекунов, в компа‑
нии для нового вида деятельности созда‑
но специальное под раз де ление, со труд‑
ни ками которого являются в основном 
специалисты в области криминалистики, 
бывшие работники правоохранительных 
органов, которые тесно взаимодействуют 
с экспертной средой технических специ‑
алистов “Лаборатории”. По его словам, 
в нынешнем составе новое под раз де‑
ление в состоянии обслуживать одновре‑
менно до пяти‑шести клиентов.

Руководитель отдела расследова‑
ния компьютерных инцидентов “Лабо‑
ратории” Руслан Стоянов считает, что 

основными клиентами нового сервиса 
на его стартовом этапе станут крупные 
компании, в первую очередь банки. В та‑
ком портрете клиента, как он отмечает, 
не последнюю роль играет стоимость 
сервиса. Согласно данным компании, 
процесс расследования компьютерного 
преступления длится в среднем шесть — 
восемь месяцев, и на протяжении этого 
времени нужно оплачивать работу всех 
занятых в нем специалистов. В то же вре‑
мя, по словам г‑на Стоянова, ценовой 
фактор не является определяющим при 
обращении за услугой, воспользоваться 
ею могут небольшие компании и отдель‑
ные граждане — условия оговариваются 
индивидуально.“� :

БеЗОПасНОсТь

аНдрей КОлесОВ

Добиться успеха на набирающем 
 популярность рынке облачных ин‑
фраструктурных ИТ‑сервисов, вы‑

ходя при этом за рамки своих тра ди‑
ционных направлений и моделей бизнеса, 
непросто даже ведущим ИТ‑компаниям, 

имеющим огромный 
опыт работы на рын‑

ке и возможность опереться на свои зна‑
чительные инвестиционные ресурсы. 
Об этом говорит в том числе и пример 
компании Dell, одного из ведущих произ‑
водителей вычислительной техники, ак‑
тивно ищущего свое место под “облач‑
ным солнцем”.

Так, еще в конце 2011‑го Dell заяви‑
ла о намерении попробовать свои силы 
на рынке публичных IaaS‑сервисов, 
начав предоставлять заказчикам свои 
вычислительные мощности с исполь‑
зованием платформы VMware vCloud. 
Однако вскоре компания решила пе‑
рейти на применение открытой системы 
OpenStack, мотивируя этот шаг желани‑
ем сократить затраты на приобретение 
лицензионного ПО. Впрочем, доволь‑
но быстро Dell на собственном опыте 
убедилась, что экономия на ПО совсем 
не означает сокращения общих расходов 

на реализацию и поддержку проектов: 
уже в декабре 2012 г. было сказано о том, 
что переход на OpenStack откладывается 
до VI квартала 2013‑го. Причины этой 
задержки не сообщались, но наблюда‑
тели в своих комментариях отмечали, 
что замена vCloud на другую 
платформу — это достаточно 
сложная задача, требующая се‑
рьезных инвестиций.

Однако в середине мая по‑
явилась информация о смене 
облачного курса Dell на новый, 
более радикальный. Согласно 
этим сведениям, компания 
вообще намерена отказаться 
от идеи стать провайдером пу‑
бличных IaaS‑сервисов, доверив 
данное направление своим пар‑
тнерам, специализирующимся 
как раз на предоставлении подобных 
услуг (называются в первую очередь 
компании Joyent, ScaleMatrix и ZeroLag, 
строящие свои решения на аппаратных 
средствах именно Dell), при этом Dell бу‑
дет активно участвовать в продвижении 
этих предложений.

Сама же Dell планирует переориенти‑
роваться с предоставления публичных 
сервисов на построение для заказчиков 

частных облачных ИТ‑инфраструктур, 
продолжая использовать программные 
средства OpenStack. Основной акцент 
она хочет сделать на применение ре‑
шений компании Enstratius, которую 
приобрела в начале мая. Комментируя 

этот шаг, вице‑президент Dell 
Cloud Намди Оракву (Nnamdi 
Orakwue) отметил, что средства 
управления Enstratius поддер‑
живают более широкий спектр 
облачных платформ (причем 
как технологических систем, 
так и готовых сервисов от раз‑
личных поставщиков, в том 
числе Amazon Web Services, 
OpenStack, Rackspace, VMware 
и Windows Azure), что крайне 
важно для создания частных об‑
лаков с учетом различных поже‑

ланий и предпочтений клиентов.
Нужно сказать, что “частное обла‑

ко” понимается на рынке довольно ча‑
сто как динамически‑масштабируемая 
ИТ‑инфрастуктура, развертываемая 
на площадке заказчика и полностью ему 
принадлежащая. Но на самом деле это 
лишь один, причем самый простой вари‑
ант частного облака. Частная облачная 
ИТ‑инфраструктура вполне может быть 

развернута и в ЦОДе провайдера, в том 
числе на арендуемом оборудовании. 
Другое дело, что в отличие от публич‑
ного облака, в котором клиент пользует‑
ся стандартным набором компонентов 
в виде отдельных виртуальных машин, 
частное облако представляет собой уже 
комплексную ИТ‑инфраструктуру, при‑
чем выполненную по спецификациям 
заказчика (в том числе с учетом выбран‑
ной им системы виртуализации и управ‑
ления). Понятно, что в такой постановке 
задачи частное облако заказчика может 
быть выполнено в двух основных вариан‑
тах — онпремис (на площадке заказчика) 
и хостинга (в ЦОДе провайдера), а также 
по смешанной схеме, которую можно на‑
звать гибридным частным облаком.

Именно на такой комплекный вари‑
ант услуг по созданию разных вариантов 
частных облачных ИТ‑инфраструктур 
ориентируется теперь Dell, отказавшаяся 
конкурировать со специализированными 
поставщиками публичных облаков. При 
этом компания существенно отличается 
и от разного рода системных интеграто‑
ров, создающих частные облачные реше‑
ния для клиентов: Dell занимается этим 
бизнесом с использованием производи‑
мого ею самою оборудования.� :

иНФрасТрУКТУра

сергей сТельмах

Аналитическая компания IC In‑
sights по итогам 2012 г. зафикси‑
ровала значительные перестанов‑

ки в рейтинге крупнейших поставщиков 
микропроцессоров (MPU). Среди упо‑
минаемых экспертами причин, повли‑

явших на эти изменения, 
указываются замедление 

продаж на рынке ПК и растущая по‑
пулярность смартфонов и планшетов. 
Исходя из этого аналитики включили 
в свой рейтинг продажи процессоров 
как для компью теров (х86‑архитекту‑
ра), так и для мобильных устройств 
(ARM‑архитектура), “чтобы лучше обо‑
зреть картину, складывающуюся на рын‑
ке процессоров”. Согласно исследова‑
нию, больше всего от растущего давления 
мобильных гаджетов пострадал амери‑
канский чипмейкер AMD — компания, 

которая с 1990 г. была второй по объему 
продаж MPU после Intel, пропустила впе‑
ред Qualcomm и Samsung Electronics.

Анализ статистики за 2011 и 2012 гг. 
показывает, что первое место на рынке 
микропроцессоров продолжает удержи‑
вать Intel. По итогам прошлого года про‑
цессорный гигант занимает 65,3% рынка, 
что соответствует объему продаж в раз‑
мере 36,89 млрд. долл. В 2011 г. объем 
продаж компании составил 37,44 млрд. 
долл., но за год он сократился на 1%. 
На втором месте оказалась Qualcomm 
с долей 9,4% (5,32 млрд. долл.), которая 
за год смогла увеличить продажи на 28% 
во многом благодаря успеху мобильных 
процессоров линейки Snapdragon. Про‑
дукты Qualcomm активно применяются 
во многих планшетах, а также в таких 
флагманских смартфонах, как HTC One 
и Samsung Galaxy S4.

Samsung, ставшая третьей с 8,2%, 
увеличила продажи MPU на 78% — 
до 4,7 млрд. долл., причем 83% этой 
суммы обеспечило производство процес‑
соров для мобильных гаджетов Apple, от‑
мечает IC Insights. По сравнению с 2011 г. 
объем продаж процессоров производства 
Samsung вырос на 78%.

AMD теперь опустилась на четвертое 
место. Этот производитель, конкуриру‑
ющий в сегменте x86‑совместимых про‑
цессоров с Intel, занимает 6,4% мирового 
рынка микропроцессоров. В денежном 
выражении показатель AMD соответст‑
вует 3,6 млрд. долл. Отметим, что в 2011 г. 
компании удалось продать процессоров 
на сумму 4,55 млрд. долл., но за год про‑
дажи сократились на 21%.

Необходимо заметить, что всего 
в списке топ‑10 рынка MPU оказа‑
лось лишь два производителя x86‑чи‑

пов, служащих основой для стандар‑
тных ноутбуков и настольных ПК под 
управлением ОС Windows, — это Intel 
и AMD. Остальные вендоры разраба‑
тывают мобильные процессоры с вы‑
числительными ядрами, основанными 
на ARM‑архитектуре, и выпускают 
их по лицензии одноимённой британ‑
ской компании. В целом рынок микро‑
процессоров, объём которого в денеж‑
ном выражении составил 56,5 млрд. 
долл., остается крупнейшим сегментом 
отрасли полупроводников. В 2012 г. 
на его долю пришлось 22% от обще‑
го объема продаж интегральных схем. 
Однако по сравнению с 2011 г., когда 
продажи MPU увеличились на 19%, 
прогресс заметно замедлился и соста‑
вил лишь 2%. По прогнозу IC Insights, 
в 2013 г. рынок микропроцессоров вы‑
растет на 10% — до 62 млрд. долл.� :

“Лаборатория Касперского” включается в апостериорную ИБ

Dell переориентируется с публичных облаков на частные

Аналитики: Qualcomm и Samsung подвинули AMD на четвёртое место

Лаборатория Касперского” советует
Если необходимо расследовать ИБ‑инци‑
дент:
• не пытайтесь “лечить” пострадавшие 

компьютеры своими силами;
• отключите компьютеры от Интернета;
• обратитесь к профессионалам в области 

расследования компьютерных престу‑
плений.

Намди Оракву счита-
ет, что для создания 
частных облаков не-
обходима поддержка 
широкого спектра 
облачных платформ

руслан стоянов: 
“На старте клиента-
ми нового сервиса 
в основном будут 
банки”

игорь Чекунов: “Новый 
сервис является весь-
ма своевременным”
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Валерий ВасильеВ

Приходится признать, что при ны‑
нешнем состоянии киберпре‑
ступности — ее технологической 

оснащенности, высоком профессиональ‑
ном и организационном уровне, многочи‑
сленном и интернациональном составе 

участников — полагать‑
ся только на предотвра‑

щение кибератак не стоит: раньше или 
позже любая защита будет про‑
бита. Особенно если учесть ак‑
тивное использование злоу‑
мышленниками целевых атак, 
представляющих собой долгов‑
ременные проекты, учитываю‑
щие конкретные особенности 
атакуемой структуры.

Выходом из ситуации яв‑
ляется налаживание апосте‑
риорной защиты, которая 
помогает найти и наказать ви‑
новного в ИБ‑инциденте уже 
после того, как инцидент про‑
изошел, реализует принцип не‑
отвратимости наказания за нарушение 
ИБ и замыкает тем самым цикл процесса 
обеспечения ИБ.

“Лаборатория Касперского” 
объявила о начале предостав‑
ления сервиса по расследова‑
нию компьютерных инциден‑
тов, который призван помочь 
ее клиентам выявлять сами ин‑
циденты, локализовать их рас‑
пространение, произвести ана‑
лиз последствий инцидентов, 
чтобы восстановить хроноло‑

гию связанных с ними 
событий, выявить 
использованные ин‑
струменты, установить винов‑
ных, оказать клиенту эксперт‑
ную поддержку на стадиях 
следственного и судебного раз‑
бирательств (при обращении 
клиента в правоохранительные 
органы).

В руководстве “Лаборато‑
рии” полагают, что в сегодняш‑
ней ситуации, когда в силовых 
структурах страны ощущается 
острая нехватка технически 

подготовленных специалистов, спо‑
собных квалифицированно выполнять 
работу, связанную с расследованием 

компьютерных преступлений, 
когда хронически отстает за‑
конодательная база, регулиру‑
ющая борьбу с киберпреступ‑
ностью, и повышается спрос 
на организацию апостериор‑
ной ИБ, новый сервис является 
очень своевременным предло‑
жением.

Как сообщил замести‑
тель генерального директора 
по юридическим вопросам 
и без о пас ности “Лаборатории 

Касперского” Игорь Чекунов, в компа‑
нии для нового вида деятельности созда‑
но специальное под раз де ление, со труд‑
ни ками которого являются в основном 
специалисты в области криминалистики, 
бывшие работники правоохранительных 
органов, которые тесно взаимодействуют 
с экспертной средой технических специ‑
алистов “Лаборатории”. По его словам, 
в нынешнем составе новое под раз де‑
ление в состоянии обслуживать одновре‑
менно до пяти‑шести клиентов.

Руководитель отдела расследова‑
ния компьютерных инцидентов “Лабо‑
ратории” Руслан Стоянов считает, что 

основными клиентами нового сервиса 
на его стартовом этапе станут крупные 
компании, в первую очередь банки. В та‑
ком портрете клиента, как он отмечает, 
не последнюю роль играет стоимость 
сервиса. Согласно данным компании, 
процесс расследования компьютерного 
преступления длится в среднем шесть — 
восемь месяцев, и на протяжении этого 
времени нужно оплачивать работу всех 
занятых в нем специалистов. В то же вре‑
мя, по словам г‑на Стоянова, ценовой 
фактор не является определяющим при 
обращении за услугой, воспользоваться 
ею могут небольшие компании и отдель‑
ные граждане — условия оговариваются 
индивидуально.“� :

БеЗОПасНОсТь

аНдрей КОлесОВ

Добиться успеха на набирающем 
 популярность рынке облачных ин‑
фраструктурных ИТ‑сервисов, вы‑

ходя при этом за рамки своих тра ди‑
ционных направлений и моделей бизнеса, 
непросто даже ведущим ИТ‑компаниям, 

имеющим огромный 
опыт работы на рын‑

ке и возможность опереться на свои зна‑
чительные инвестиционные ресурсы. 
Об этом говорит в том числе и пример 
компании Dell, одного из ведущих произ‑
водителей вычислительной техники, ак‑
тивно ищущего свое место под “облач‑
ным солнцем”.

Так, еще в конце 2011‑го Dell заяви‑
ла о намерении попробовать свои силы 
на рынке публичных IaaS‑сервисов, 
начав предоставлять заказчикам свои 
вычислительные мощности с исполь‑
зованием платформы VMware vCloud. 
Однако вскоре компания решила пе‑
рейти на применение открытой системы 
OpenStack, мотивируя этот шаг желани‑
ем сократить затраты на приобретение 
лицензионного ПО. Впрочем, доволь‑
но быстро Dell на собственном опыте 
убедилась, что экономия на ПО совсем 
не означает сокращения общих расходов 

на реализацию и поддержку проектов: 
уже в декабре 2012 г. было сказано о том, 
что переход на OpenStack откладывается 
до VI квартала 2013‑го. Причины этой 
задержки не сообщались, но наблюда‑
тели в своих комментариях отмечали, 
что замена vCloud на другую 
платформу — это достаточно 
сложная задача, требующая се‑
рьезных инвестиций.

Однако в середине мая по‑
явилась информация о смене 
облачного курса Dell на новый, 
более радикальный. Согласно 
этим сведениям, компания 
вообще намерена отказаться 
от идеи стать провайдером пу‑
бличных IaaS‑сервисов, доверив 
данное направление своим пар‑
тнерам, специализирующимся 
как раз на предоставлении подобных 
услуг (называются в первую очередь 
компании Joyent, ScaleMatrix и ZeroLag, 
строящие свои решения на аппаратных 
средствах именно Dell), при этом Dell бу‑
дет активно участвовать в продвижении 
этих предложений.

Сама же Dell планирует переориенти‑
роваться с предоставления публичных 
сервисов на построение для заказчиков 

частных облачных ИТ‑инфраструктур, 
продолжая использовать программные 
средства OpenStack. Основной акцент 
она хочет сделать на применение ре‑
шений компании Enstratius, которую 
приобрела в начале мая. Комментируя 

этот шаг, вице‑президент Dell 
Cloud Намди Оракву (Nnamdi 
Orakwue) отметил, что средства 
управления Enstratius поддер‑
живают более широкий спектр 
облачных платформ (причем 
как технологических систем, 
так и готовых сервисов от раз‑
личных поставщиков, в том 
числе Amazon Web Services, 
OpenStack, Rackspace, VMware 
и Windows Azure), что крайне 
важно для создания частных об‑
лаков с учетом различных поже‑

ланий и предпочтений клиентов.
Нужно сказать, что “частное обла‑

ко” понимается на рынке довольно ча‑
сто как динамически‑масштабируемая 
ИТ‑инфрастуктура, развертываемая 
на площадке заказчика и полностью ему 
принадлежащая. Но на самом деле это 
лишь один, причем самый простой вари‑
ант частного облака. Частная облачная 
ИТ‑инфраструктура вполне может быть 

развернута и в ЦОДе провайдера, в том 
числе на арендуемом оборудовании. 
Другое дело, что в отличие от публич‑
ного облака, в котором клиент пользует‑
ся стандартным набором компонентов 
в виде отдельных виртуальных машин, 
частное облако представляет собой уже 
комплексную ИТ‑инфраструктуру, при‑
чем выполненную по спецификациям 
заказчика (в том числе с учетом выбран‑
ной им системы виртуализации и управ‑
ления). Понятно, что в такой постановке 
задачи частное облако заказчика может 
быть выполнено в двух основных вариан‑
тах — онпремис (на площадке заказчика) 
и хостинга (в ЦОДе провайдера), а также 
по смешанной схеме, которую можно на‑
звать гибридным частным облаком.

Именно на такой комплекный вари‑
ант услуг по созданию разных вариантов 
частных облачных ИТ‑инфраструктур 
ориентируется теперь Dell, отказавшаяся 
конкурировать со специализированными 
поставщиками публичных облаков. При 
этом компания существенно отличается 
и от разного рода системных интеграто‑
ров, создающих частные облачные реше‑
ния для клиентов: Dell занимается этим 
бизнесом с использованием производи‑
мого ею самою оборудования.� :

иНФрасТрУКТУра

сергей сТельмах

Аналитическая компания IC In‑
sights по итогам 2012 г. зафикси‑
ровала значительные перестанов‑

ки в рейтинге крупнейших поставщиков 
микропроцессоров (MPU). Среди упо‑
минаемых экспертами причин, повли‑

явших на эти изменения, 
указываются замедление 

продаж на рынке ПК и растущая по‑
пулярность смартфонов и планшетов. 
Исходя из этого аналитики включили 
в свой рейтинг продажи процессоров 
как для компью теров (х86‑архитекту‑
ра), так и для мобильных устройств 
(ARM‑архитектура), “чтобы лучше обо‑
зреть картину, складывающуюся на рын‑
ке процессоров”. Согласно исследова‑
нию, больше всего от растущего давления 
мобильных гаджетов пострадал амери‑
канский чипмейкер AMD — компания, 

которая с 1990 г. была второй по объему 
продаж MPU после Intel, пропустила впе‑
ред Qualcomm и Samsung Electronics.

Анализ статистики за 2011 и 2012 гг. 
показывает, что первое место на рынке 
микропроцессоров продолжает удержи‑
вать Intel. По итогам прошлого года про‑
цессорный гигант занимает 65,3% рынка, 
что соответствует объему продаж в раз‑
мере 36,89 млрд. долл. В 2011 г. объем 
продаж компании составил 37,44 млрд. 
долл., но за год он сократился на 1%. 
На втором месте оказалась Qualcomm 
с долей 9,4% (5,32 млрд. долл.), которая 
за год смогла увеличить продажи на 28% 
во многом благодаря успеху мобильных 
процессоров линейки Snapdragon. Про‑
дукты Qualcomm активно применяются 
во многих планшетах, а также в таких 
флагманских смартфонах, как HTC One 
и Samsung Galaxy S4.

Samsung, ставшая третьей с 8,2%, 
увеличила продажи MPU на 78% — 
до 4,7 млрд. долл., причем 83% этой 
суммы обеспечило производство процес‑
соров для мобильных гаджетов Apple, от‑
мечает IC Insights. По сравнению с 2011 г. 
объем продаж процессоров производства 
Samsung вырос на 78%.

AMD теперь опустилась на четвертое 
место. Этот производитель, конкуриру‑
ющий в сегменте x86‑совместимых про‑
цессоров с Intel, занимает 6,4% мирового 
рынка микропроцессоров. В денежном 
выражении показатель AMD соответст‑
вует 3,6 млрд. долл. Отметим, что в 2011 г. 
компании удалось продать процессоров 
на сумму 4,55 млрд. долл., но за год про‑
дажи сократились на 21%.

Необходимо заметить, что всего 
в списке топ‑10 рынка MPU оказа‑
лось лишь два производителя x86‑чи‑

пов, служащих основой для стандар‑
тных ноутбуков и настольных ПК под 
управлением ОС Windows, — это Intel 
и AMD. Остальные вендоры разраба‑
тывают мобильные процессоры с вы‑
числительными ядрами, основанными 
на ARM‑архитектуре, и выпускают 
их по лицензии одноимённой британ‑
ской компании. В целом рынок микро‑
процессоров, объём которого в денеж‑
ном выражении составил 56,5 млрд. 
долл., остается крупнейшим сегментом 
отрасли полупроводников. В 2012 г. 
на его долю пришлось 22% от обще‑
го объема продаж интегральных схем. 
Однако по сравнению с 2011 г., когда 
продажи MPU увеличились на 19%, 
прогресс заметно замедлился и соста‑
вил лишь 2%. По прогнозу IC Insights, 
в 2013 г. рынок микропроцессоров вы‑
растет на 10% — до 62 млрд. долл.� :
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• отключите компьютеры от Интернета;
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Министр уверен, что более 80% россиян 
полностью удовлетворены качеством услуг 
связи
Денис Воейков,
pcweek.ru/gover/blog

Минкомсвязи на своем сайте отчита‑
лось о том, что Николай Никифоров и его 
заместитель Марк Шмулевич провели 
первый семинар, посвященный разви‑
тию информационного общества в Рос‑
сии, в рамках пятого Всемирного фору‑
ма по политике в области электросвязи 
и ИКТ ( ВФПЭ).

Правда, подробности на тему высказы‑
вания министра о степени удовлетворен‑
ности связью в России процитированы 
пресс‑службой Координационного цен‑
тра доменов .RU и .РФ, чья делегация 
также присутствовала на мероприятии. 
В самом ведомстве эту деталь речи тран‑
слировать не стали.

Возникает вопрос, где же Никифоров 
берет такую статистику?

Наверное, никто не станет отрицать, 
что наилучшее в стране качество свя‑
зи (плюс‑минус) — по определению 
в Москве. Так вот, несколько месяцев 
назад глава столичного Департамента 
ИТ (ДИТ) Артем Ермолаев, когда ему 
задали вопрос о качестве московской 
мобильной связи, в шутку ответил, что 
в стандартах 3G и 4G ему всегда вместо 
латинской буквы мерещится аналогичная 
русская — со всеми вытекающими про‑
зрачными ассоциациями...

Юридическая значимость и ЭЦП — 
две большие разницы
Андрей Колесов,
pcweek.ru/ecm/blog

Признаться, довольно странным выгля‑
дит упорное желание российского СЭД‑со‑
общества отождествлять понятие “юриди‑
ческой значимости” документа с наличием 
в нем электронной подписи.

Совершенно понятно, что в данном 
случае путают вопросы формы и содер‑
жания. С тем же успехом можно увязы‑
вать функцию перевозки людей исклю‑
чительно с легковыми автомобилями, 
а грузов — с грузовиками.

Хочу отослать интересующихся вопро‑
сом к постам двухлетней давности. Вот 
что еще тогда Минюст предлагал закре‑
пить в законе № 149‑ФЗ “Об информа‑
ции, информационных технологиях и о за‑
щите информации” от 27 июля 2006 г.:

“11.2) юридически значимый доку‑
мент — документ, обладающий свой‑
ствами аутентичности, достоверности, 
целостности и пригодности для исполь‑
зования и порождающий правовые по‑
следствия”.

Обратите внимание, что в подпи‑
санном 7 мая Президентом РФ законе 
№ 100‑ФЗ “О внесении изменений в ча‑
сти первую, вторую, третью и четвертую 
Гражданского кодекса Российской Фе‑
дерации, а также в отдельные законода‑
тельные акты Российской Федерации” 
в определении для сообщений вообще 
отсутствует требование к аутентично‑
сти. И это представляется совершенно 
верным, поскольку юридическая значи‑
мость — это вопрос содержания, а под‑
линность — вопрос формы…

Windows Phone: долгожданный успех 
или что-то другое?
Сергей Стельмах,
pcweek.ru/mobile/blog

Спустя более двух лет с момента старта 
мобильная платформа Microsoft Windows 
Phone оказалась на третьем месте по рас‑
пространенности (после Android и iOS), 
потеснив BlackBerry.

По данным IDC, это стало возмож‑
но благодаря тому, что поставки ком‑
муникаторов BlackBerry за год упали 
на 35,1% (до 6,3 млн. шт.), тогда как 
ОС от Microsoft по итогам I квартала уси‑
лила позиции на 133,3%. В итоге количе‑
ство смартфонов, управляемых мобиль‑
ной платформой софтверного гиганта, 
достигло 7 млн. шт.

Достижение Microsoft выглядит вну‑
шительно, но только в том случае, 
если не приводить конкретные цифры. 
Android и iOS вместе занимают 92,3% 
мирового рынка смартфонов: на первую 
приходится 75%, на вторую — 17,3%. При 
этом объем выпуска Android‑аппаратов 
вырос с прошлогодних 90,3 млн. до ны‑
нешних 162,1 млн. шт. Рост iPhone ока‑
зался существенно скромнее: с 35,1 млн. 
до 37,4 млн. год спустя.

Можно ли назвать квартальные ре‑
зультаты Windows Phone успешными? 
Полагаю, правильнее говорить о неко‑
тором прогрессе, ведь системе Microsoft 
долгое время не удавалось обойти даже 
отжившую свой век Symbian. Кстати, IDC 
пришла к выводу, что Microsoft и Nokia 
движутся в верном направлении, обоюд‑

но обуреваемые единственной целью — 
пошатнуть положение Google и Apple…

Google и Intel взялись за Android-
программирование всерьёз
Сергей Бобровский,
pcweek.ru/infrastructure/blog

Выпущена Google Android IDE — нор‑
мальная “самостоятельная” среда про‑
граммирования. Ранее для разработки 
программ для андроидфонов надо было 
скачать Android SDK, затем поставить 
среду Eclipse, далее установить Android‑
плагин для неё — и это при том, что 
Eclipse, мягко говоря, далеко не так дру‑
желюбна, как, например, Visual Studio.

Главный плюс Android IDE — простая 
установка и расчёт на массового програм‑
миста средней квалификации. Редактор 
основан на Intellij  IDEA и включает раз‑
витые средства рефакторинга и статиче‑
ского анализа кода. Клиентский UI мож‑
но тестировать в эмуляторе под разные 
типы устройств.

Пока среда доступна как early access 
preview для Windows, Mac OS X и Linux. 
Будем надеяться, что Google не забросит 
это замечательное начинание.

Практически одновременно с Google 
среду разработки схожего назначения вы‑
пустила и Intel. Называется она Beacon 
Mountain. Зачем же это понадобилось Intel?

Сегодня практически все Android‑
смартфоны работают на процессорах ARM, 
что Intel, естественно, не нравится. Поэ‑
тому Beacon Mountain поддерживает ком‑
пиляцию не только в код ARM, но и в код 
процессора Intel Atom, позиционируемого 
фактически как замена ARM для мобиль‑
ных устройств. Правда, пока эта система 
довольно ограничена в сравнении с Android 
IDE: генерирует код только для Android 4.2, 
работает только в Windows 7/8 (поддержка 
Mac обещана в конце года). Непонят‑
на пока степень совместимости Android‑
программ, написанных для ARM и Atom. 
Сама Beacon Mountain — это не IDE, а пла‑
гин для Eclipse...

Защита персональных данных: что нового?
Валерий Васильев,
pcweek.ru/security/blog

В дни майских праздников Президент 
РФ подписал документ, корректирующий 
закон “О защите персональных данных”. 
В основу документа легли поправки Мин‑
комсвязи, оформленные в законопроект 

“О внесении изменений в некоторые за‑
конодательные акты Российской Феде‑
рации в связи с принятием Федерально‑
го закона “О ратификации Конвенции 
Совета Европы о защите физических 
лиц при автоматизированной обработке 
персональных данных” и Федерального 
закона “О персональных данных”.

По словам главы Минкомсвязи, под‑
писанный Президентом закон позволит 
нашей стране получить статус полно‑
правного члена Конвенции, в том числе 
участвовать в рабочих органах Совета Ев‑
ропы по вопросам защиты персональных 
данных с правом внесения предложений 
и принятия решений.

Новый закон‑заплатка хорош, однако 
опоздал лет на семь — подключаться к ра‑
боте Конвенции Совета Европы по направ‑
лению защиты физических лиц при авто‑
матизированной обработке персональных 
данных следовало бы до принятия первой 
редакции закона “О персональных дан‑
ных”. Возможно, тогда у этого закона была 
бы менее драматичная судьба...

Демократия или анархия?
Сергей Голубев,
pcweek.ru/foss/blog

На Втором федеральном конгрессе 
по электронной демократии выступил 
представитель компании “ПингВин 
Софтвер” Дмитрий Фишелев.

В его докладе прозвучали некоторые 
конкретные цифры, говорящие о мас‑
штабах использования СПО в органах 
государственной власти России. Вот они:

• 25 министерств и государственных 
федеральных структур используют ре‑
шения на основе ПО с открытым кодом;

• 21 регион РФ принимает и обрабаты‑
вает федеральные сведения в среде СПО;

• на основе СПО было реализовано 
Web‑наблюдение во время выборов Пре‑
зидента России, функционирует единый 
портал электронных госуслуг и портал 
Российской общественной инициативы.

Также г‑н Фишелев сказал, что по‑
строение инфраструктуры электрон‑
ной демократии разумно осуществлять 
на основе продуктов с открытым кодом. 
С этим сложно не согласиться. Ведь ина‑
че получится, что российская демократия 
явно противоречит как постановлению 
№ 2299‑р, так и госпрограмме “Инфор‑
мационное общество”. А это уже анархия 
какая‑то, а не демократия…
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Министр уверен, что более 80% россиян 
полностью удовлетворены качеством услуг 
связи
Денис Воейков,
pcweek.ru/gover/blog

Минкомсвязи на своем сайте отчита‑
лось о том, что Николай Никифоров и его 
заместитель Марк Шмулевич провели 
первый семинар, посвященный разви‑
тию информационного общества в Рос‑
сии, в рамках пятого Всемирного фору‑
ма по политике в области электросвязи 
и ИКТ ( ВФПЭ).

Правда, подробности на тему высказы‑
вания министра о степени удовлетворен‑
ности связью в России процитированы 
пресс‑службой Координационного цен‑
тра доменов .RU и .РФ, чья делегация 
также присутствовала на мероприятии. 
В самом ведомстве эту деталь речи тран‑
слировать не стали.

Возникает вопрос, где же Никифоров 
берет такую статистику?

Наверное, никто не станет отрицать, 
что наилучшее в стране качество свя‑
зи (плюс‑минус) — по определению 
в Москве. Так вот, несколько месяцев 
назад глава столичного Департамента 
ИТ (ДИТ) Артем Ермолаев, когда ему 
задали вопрос о качестве московской 
мобильной связи, в шутку ответил, что 
в стандартах 3G и 4G ему всегда вместо 
латинской буквы мерещится аналогичная 
русская — со всеми вытекающими про‑
зрачными ассоциациями...

Юридическая значимость и ЭЦП — 
две большие разницы
Андрей Колесов,
pcweek.ru/ecm/blog

Признаться, довольно странным выгля‑
дит упорное желание российского СЭД‑со‑
общества отождествлять понятие “юриди‑
ческой значимости” документа с наличием 
в нем электронной подписи.

Совершенно понятно, что в данном 
случае путают вопросы формы и содер‑
жания. С тем же успехом можно увязы‑
вать функцию перевозки людей исклю‑
чительно с легковыми автомобилями, 
а грузов — с грузовиками.

Хочу отослать интересующихся вопро‑
сом к постам двухлетней давности. Вот 
что еще тогда Минюст предлагал закре‑
пить в законе № 149‑ФЗ “Об информа‑
ции, информационных технологиях и о за‑
щите информации” от 27 июля 2006 г.:

“11.2) юридически значимый доку‑
мент — документ, обладающий свой‑
ствами аутентичности, достоверности, 
целостности и пригодности для исполь‑
зования и порождающий правовые по‑
следствия”.

Обратите внимание, что в подпи‑
санном 7 мая Президентом РФ законе 
№ 100‑ФЗ “О внесении изменений в ча‑
сти первую, вторую, третью и четвертую 
Гражданского кодекса Российской Фе‑
дерации, а также в отдельные законода‑
тельные акты Российской Федерации” 
в определении для сообщений вообще 
отсутствует требование к аутентично‑
сти. И это представляется совершенно 
верным, поскольку юридическая значи‑
мость — это вопрос содержания, а под‑
линность — вопрос формы…

Windows Phone: долгожданный успех 
или что-то другое?
Сергей Стельмах,
pcweek.ru/mobile/blog

Спустя более двух лет с момента старта 
мобильная платформа Microsoft Windows 
Phone оказалась на третьем месте по рас‑
пространенности (после Android и iOS), 
потеснив BlackBerry.

По данным IDC, это стало возмож‑
но благодаря тому, что поставки ком‑
муникаторов BlackBerry за год упали 
на 35,1% (до 6,3 млн. шт.), тогда как 
ОС от Microsoft по итогам I квартала уси‑
лила позиции на 133,3%. В итоге количе‑
ство смартфонов, управляемых мобиль‑
ной платформой софтверного гиганта, 
достигло 7 млн. шт.

Достижение Microsoft выглядит вну‑
шительно, но только в том случае, 
если не приводить конкретные цифры. 
Android и iOS вместе занимают 92,3% 
мирового рынка смартфонов: на первую 
приходится 75%, на вторую — 17,3%. При 
этом объем выпуска Android‑аппаратов 
вырос с прошлогодних 90,3 млн. до ны‑
нешних 162,1 млн. шт. Рост iPhone ока‑
зался существенно скромнее: с 35,1 млн. 
до 37,4 млн. год спустя.

Можно ли назвать квартальные ре‑
зультаты Windows Phone успешными? 
Полагаю, правильнее говорить о неко‑
тором прогрессе, ведь системе Microsoft 
долгое время не удавалось обойти даже 
отжившую свой век Symbian. Кстати, IDC 
пришла к выводу, что Microsoft и Nokia 
движутся в верном направлении, обоюд‑

но обуреваемые единственной целью — 
пошатнуть положение Google и Apple…

Google и Intel взялись за Android-
программирование всерьёз
Сергей Бобровский,
pcweek.ru/infrastructure/blog

Выпущена Google Android IDE — нор‑
мальная “самостоятельная” среда про‑
граммирования. Ранее для разработки 
программ для андроидфонов надо было 
скачать Android SDK, затем поставить 
среду Eclipse, далее установить Android‑
плагин для неё — и это при том, что 
Eclipse, мягко говоря, далеко не так дру‑
желюбна, как, например, Visual Studio.

Главный плюс Android IDE — простая 
установка и расчёт на массового програм‑
миста средней квалификации. Редактор 
основан на Intellij  IDEA и включает раз‑
витые средства рефакторинга и статиче‑
ского анализа кода. Клиентский UI мож‑
но тестировать в эмуляторе под разные 
типы устройств.

Пока среда доступна как early access 
preview для Windows, Mac OS X и Linux. 
Будем надеяться, что Google не забросит 
это замечательное начинание.

Практически одновременно с Google 
среду разработки схожего назначения вы‑
пустила и Intel. Называется она Beacon 
Mountain. Зачем же это понадобилось Intel?

Сегодня практически все Android‑
смартфоны работают на процессорах ARM, 
что Intel, естественно, не нравится. Поэ‑
тому Beacon Mountain поддерживает ком‑
пиляцию не только в код ARM, но и в код 
процессора Intel Atom, позиционируемого 
фактически как замена ARM для мобиль‑
ных устройств. Правда, пока эта система 
довольно ограничена в сравнении с Android 
IDE: генерирует код только для Android 4.2, 
работает только в Windows 7/8 (поддержка 
Mac обещана в конце года). Непонят‑
на пока степень совместимости Android‑
программ, написанных для ARM и Atom. 
Сама Beacon Mountain — это не IDE, а пла‑
гин для Eclipse...

Защита персональных данных: что нового?
Валерий Васильев,
pcweek.ru/security/blog

В дни майских праздников Президент 
РФ подписал документ, корректирующий 
закон “О защите персональных данных”. 
В основу документа легли поправки Мин‑
комсвязи, оформленные в законопроект 

“О внесении изменений в некоторые за‑
конодательные акты Российской Феде‑
рации в связи с принятием Федерально‑
го закона “О ратификации Конвенции 
Совета Европы о защите физических 
лиц при автоматизированной обработке 
персональных данных” и Федерального 
закона “О персональных данных”.

По словам главы Минкомсвязи, под‑
писанный Президентом закон позволит 
нашей стране получить статус полно‑
правного члена Конвенции, в том числе 
участвовать в рабочих органах Совета Ев‑
ропы по вопросам защиты персональных 
данных с правом внесения предложений 
и принятия решений.

Новый закон‑заплатка хорош, однако 
опоздал лет на семь — подключаться к ра‑
боте Конвенции Совета Европы по направ‑
лению защиты физических лиц при авто‑
матизированной обработке персональных 
данных следовало бы до принятия первой 
редакции закона “О персональных дан‑
ных”. Возможно, тогда у этого закона была 
бы менее драматичная судьба...

Демократия или анархия?
Сергей Голубев,
pcweek.ru/foss/blog

На Втором федеральном конгрессе 
по электронной демократии выступил 
представитель компании “ПингВин 
Софтвер” Дмитрий Фишелев.

В его докладе прозвучали некоторые 
конкретные цифры, говорящие о мас‑
штабах использования СПО в органах 
государственной власти России. Вот они:

• 25 министерств и государственных 
федеральных структур используют ре‑
шения на основе ПО с открытым кодом;

• 21 регион РФ принимает и обрабаты‑
вает федеральные сведения в среде СПО;

• на основе СПО было реализовано 
Web‑наблюдение во время выборов Пре‑
зидента России, функционирует единый 
портал электронных госуслуг и портал 
Российской общественной инициативы.

Также г‑н Фишелев сказал, что по‑
строение инфраструктуры электрон‑
ной демократии разумно осуществлять 
на основе продуктов с открытым кодом. 
С этим сложно не согласиться. Ведь ина‑
че получится, что российская демократия 
явно противоречит как постановлению 
№ 2299‑р, так и госпрограмме “Инфор‑
мационное общество”. А это уже анархия 
какая‑то, а не демократия…
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Андрей Колесов

Ежегодная, 19-я по счету, 
выставка-конференция 
по тематике электронно-

го документооборота и управле-
ния корпоративным контентом 
DOCFLOW прошла в обычное 

для нее время 
(конец мая), в 

привычном месте (конференц-
центр московской го-
стиницы  “Рэдиссон- 
Славянская”) и в 
традиционном разно-
жанровом формате. В 
общем-то признание 
DOCFLOW “главным 
российским событием 
по теме управления 
документами” состо-
ялось еще в начале 
прошлого десятиле-
тия, и это меропри-
ятие по-прежнему 
сохраняет в целом 
свою актуальность. 
Ценность DOCFLOW 
заключается еще и в 
том, что на ее приме-
ре можно не только увидеть “мо-
ментальное фото” сегодняшней 
ситуации, но также проследить 
путь развития одного из самых 
интересных и динамичных на-
правлений ИТ и на основе этого 
попробовать спрогнозировать 
дальнейшее его движение.

Обратите внимание, десять лет 
назад термин “СЭД” был лишь 
одним из многих (наряду с САД, 
СУД и др.) использовавшихся 
для обозначения решений этого 
класса. Синонимом же данного 
рынка этот термин стал лишь че-
рез несколько (6 — 8) лет. А пару 
лет назад началось движение за 
“выход за горизонты СЭД”, свя-
занное с тем, что эта аббревиа-
тура в общественном сознании 
устойчиво ассоциировалась с 
решением задач класса органи-
зационно-распорядительного 
документооборота, а проще го-

воря — канцелярии или общего 
отдела организации. А рынок 
наконец созрел для понимания 
того, что нужно переходить к 
автоматизации более широкого 
спектра задач, в том числе с ис-
пользованием того, о чем “тео-
ретики” говорили еще в начале 
прошлого десятилетия, — ме-
тодов и технологий концепции 

ECM (Enterprise Con-
tent Management).

На DOCFLOW 
2013 термин “СЭД” 
еще встречался, но все 
же от него уже силь-
но веяло вчерашним 
днем. И даже термин 
“ECM” уже, кажется, 
стал терять свою ак-
туальность. “Какой 
станет ваша корпо-
ративная информа-
ционная система за-
втра?” — именно этот 
вопрос был вынесен в 
заголовок нынешнего 
мероприятия, и это 
представляется прин-

ципиально важным: речь сегод-
ня идет уже не об управлении 
информационными ресурсами 
как о некоторой автономной за-
даче, а о проблеме построения 
всей ИТ-системы предприятия, 
в которой ECM явно претендует 
на роль не просто “одного из”, а 
главного компонента.

Свой вариант ответа на этот во-
прос дал в пленарном докладе на 
открытии конференции предсе-
датель экспертного совета DOC-
FLOW, генеральный директор 
компании “ABBYY Россия” Гри-
горий Липич. “Знаете ли вы, чего 
хотите?” — именно с такой по-
становки вопроса, по его мнению, 
нужно начинать строительство 
“системы завтрашнего дня”. При 
этом он сослался на результаты 
опроса посетителей прошлогод-
него мероприятия: 50% участни-
ков исследования DOCFLOW 

2012 обозначили формулировку 
требований ключевой причиной 
задержек в процессе принятия 
решения о внедрении СЭД/ECM, 
— и напомнил, что в быстро ме-
няющемся мире требования тоже 
меняются очень быстро.

Облака, мобильность, юзаби-
лити, социальность, аналитика — 
слова, еще недавно казавшиеся 
далекими от нашей действитель-
ности или вовсе непонятными 
и заумными, сегодня уже стано-
вятся довольно привычными. 
Возможно, эти тренды еще не 
нашли заметного воплощения в 
используемых в настоящее время 
системах, но построение систем 
завтрашнего дня без учета этих 
моделей и технологий уже вряд 
ли целесообразно. А раз так, то 
нужно прислушаться к сделан-
ным в докладе Григория Липича 
выводам:

• формируйте требования к 
вашей информационной систе-
ме с учетом потребностей за-
втрашнего дня;

• мобильный интерфейс, смы-
словой поиск и анализ — техно-
логии, без которых не обойтись;

• не забывайте о “мелочах” 
вроде социальных сетей;

• удобство и простота для 
пользователей — один из клю-
чевых факторов успеха, без это-
го новые технологии, какими бы 
интересными они ни были, будут 
отторгаться.

DOCFLOW — это большое 
число участников, их спектр так-
же в существенной мере отра-
жает ситуацию на данном рын-
ке. Свои продукты на стендах 
выставки и доклады на конфе-
ренции представили 39 ИТ-ком-
паний, а число посетителей, по 
данным организаторов, состави-
ло около 1600 человек.

Однако вот что на этот раз по-
казало “зеркало”: рынок СЭД/
ECM в нашей стране стал сов-
сем российским. На нынешнем 

DOCFLOW не было в явном 
виде ни одного западного ECM-
поставщика (хотя были, как 
обыч но, все основные производи-
тели сканеров, в том числе Canon, 
Kodak, Panasonic). И это при том, 
что более десяти лет непремен-
ным участником была IBM, еще 
четыре-пять лет назад появлялась 
Microsoft, присутствовала два-три 
года назад и Oracle. Несколько 
последних лет на партнерских 
стендах можно было увидеть 
Open Text. Ветераном-долгожи-
телем с традиционным спонсор-
ским статусом до прошлого года 
была EMC Documentum. Сейчас 
западные компании (IBM, EMC 
и SAP) были представлены лишь 
на партнерских стендах и в неко-
торых докладах.

Кстати, кажется впервые с 
2007 г. на конференции не было 
гостей из AIIM (авторитетная 
международная ассоциация), 
которые всегда выступали в пле-
нарной части с обзором поло-
жения и тенденций ECM-дел в 
мире. Не было и приветствий от 
правительственных структур, в 
том числе от профильного Мин-
комсвязи. Жаль, что не было 
(почему-то это является тради-
цией) обзора ситуации именно 
на рынке ECM/СЭД. Правда, в 
пленарной части состоялось вы-
ступление российского предста-
вителя Forrester Сергея Маке-
донского, но оно по непонятной 
причине освещало тему бизнес-
аналитики.

Но было еще много секцион-
ных докладов, прошла сессия 
круглых “мини-столов” с обсу-
ждением ряда актуальных тем, а 
также состоялось завершающее 
ток-шоу с участием экспертов 
из числа СЭД-поставщиков. И 
конечно же было много част-
ных встреч и бесед, презента-
ций на стендах. Некоторые из 
них заслуживают отдельного 
разговора.� :

DOCFLOW: термин “ECM” уже теряет актуальность?

Конференции

Григорий липич: “Чтобы 
построить решение, 
которое не устареет 
завтра, нужно понимать 
тенденции развития 
рынка”

дэррил ТАфТ

На прошедшей в Сан-
Франциско конференции 
ChefConf 2013 компания 

Opscode, создатель открытой 
платформы автоматизации Chef, 
объявила о начале сотрудничест-
ва с IBM в продвижении Opscode 
Chef и открытого сообщества 
Chef Community на корпоратив-
ном рынке.

IBM будет поддерживать Chef 
Server в IBM SmartCloud. Сервис 
IBM SmartCloud опирается на 
открытые сообщества, включая 
OpenStack, и имеет открытую ар-
хитектуру, обеспечивающую ему 
гибкость и интероперабельность. 
В работе с Opscode IBM будет 
опираться на экосистему Chef и 
более чем 900 справочников ре-
цептов (cookbook) от сообщества 
Chef. Данные справочники ре-
цептов являются в Chef базовыми 
модулями для дистрибуции кон-
фигураций и политик. Каждый 
справочник рецептов содержит 
сценарий решения задачи и все 
компоненты для его реализа-
ции, к примеру всё необходимое 
для установки и конфигурации 
MySQL.

Интеграция с Chef обеспечи-
вает клиентам IBM SmartCloud 
тотальную автоматизацию: от 
управления конфигурацией об-
лачных ресурсов до непрерывной 
доставки облачных приложений.

“У IBM видение роли кода сов-
падает с нашим, — заявил Джей 
Уамполд, вице-президент по мар-
кетингу в Opscode, в интервью 
eWeek. — Инфраструктура за-
кодирована в наших рецептах и 
справочниках”.

Расширяя облачную поддер-
жку серверных платформ, Ops-
code анонсировала поддержку 
IBM Power Systems и ОС AIX в 
Chef. Это позволит корпоратив-
ным клиентам автоматизировать 
с помощью Chef конфигурацию 
критически важных инфраструк-
тур на базе AIX. Opscode Chef 
обеспечит клиентов IBM про-
стым пошаговым повторяемым 
и согласованным процессом 
развертывания и управления 
облачными ресурсами и прило-
жениями в масштабных вычисли-
тельных средах на базе AIX.

Компании сотрудничают и в 
создании справочников рецептов 
для портфолио программ IBM. 

Начало положено работой над 
справочником рецептов с по-
вторно используемым контентом 
для WebSphere Application Server 
Liberty Profile. Он обеспечит бы-
строе развертывание приложе-
ний WebSphere Application Server 
Liberty Profile и управление пол-
ным жизненным циклом ПО.

“Вместе с IBM мы работаем в 
области серьезных преобразова-
ний, с которыми сталкиваются 
компании при алгоритмизации 
бизнеса с целью достижения 
процветания в цифровой эконо-
мике, — сказал Митч Хилл, ис-
полнительный директор Opscode. 
— Опираясь на инновации и 
расширяемость открытого кода, 
включая OpenStack и Chef, Ops-
code и IBM позволяют бизнесу 
максимально использовать потен-
циал облаков для быстрой достав-
ки товаров и услуг на рынки”.

“Лучшие в своем классе тех-
нологии с открытым кодом явля-
ются важной частью стратегии 
обеспечения наших клиентов на-
иболее совершенными и гибкими 
облачными решениями, — ска-
зал Моэ Абдула, вице-президент 
фонда IBM SmartCloud Founda-

tion. — Совместно работая над 
интеграцией продуктов и кон-
тента сообщества Chef, мы смо-
жем предложить предприятиям 
совершенные решения для полу-
чения максимальной отдачи от 
облаков с минимальным риском”.

Сотрудничество Opscode и 
IBM помогает реализовать идеи 
DevOps с использованием Chef 
и SmartCloud в качестве общего 
языка и платформы для более 
эффективного взаимодействия 
между командами разработчи-
ков и пользователей.

Недавно IBM объявила о 
приобретении компании Urban-
Code. Программное обеспече-
ние UrbanCode предназначено 
для упрощения и ускорения ци-
кла разработки программного 
обеспечения и процесса пере-
дачи ПО бизнесу, что являет-
ся естественным дополнением 
стратегии DevOps компании 
IBM и дает возможность улуч-
шить сервис SmartCloud. IBM 
планирует усовершенствовать 
технологии UrbanCode, исполь-
зуя справочники от сообщества 
Chef как часть процесса автома-
тизации релизов ПО.� :

Opscode и IBM объединяют усилия на ниве SmartCloud
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Рынок действительно перестает расти. 
Подход к работе на нем изменяется: если 
раньше рост “прощал” многие ошибки, 
то сейчас они становятся критическими. 
Во многом этим вызвана исключительная 
осторожность всех участников рынка”.

В московском офисе  ASUS Technology 
считают, что следует говорить не о спаде 
продаж, а о трансформации спроса по-
требителей. Представители этого офиса 
отмечают: “В связи с тем, что мы отка-
зались от производства нетбуков, мо-
жет на первый взгляд показаться, что 
у нас снизились продажи в мобильном 
сегменте. Однако у нас произошел рост 
продаж в сегменте планшетов, которые 
пришли на смену нетбуков. Что же каса-
ется рынка стационарных ПК, то, по на-
шим оценкам, в I квартале общий рынок 
сократился на величину до 20%. То, что 
этот показатель ниже, чем у мобильных 
ПК, может быть обусловлено ростом 
объемов поставок моноблоков в Россию. 
Динамичный рост рынка моноблоков 
будет продолжаться как минимум в те-
чение следующих двух лет”.

Вице-президент Acer  ЕМЕА Григорий 
Низовский падение рынка ноутбуков 
объясняет ростом популярности план-
шетов и разного рода трансформеров. 
В то же время он также отмечает устой-
чивость рынка моноблоков.

“С оценками IDC согласны. Мы по себе 
видим, что спрос на десктопы и соответ-
ственно их продажи падают, и падение 
это продолжится и будет идти довольно 
заметными темпами. I квартал текуще-
го года относительно этого же квартала 
2012 г. показывает падение на 17% в про-
дажах настольных ПК iRU. При этом 
отмечу, что ожидания от II квартала бо-
лее оптимистичные — мы рассчитываем 

на небольшой рост, который будет на-
блюдаться, скорее всего, ввиду большого 
провала в прошлом году, когда на рознич-
ном рынке впервые за много лет не было 
маркетинговой активности в преддверии 
школьного сезона — Back to School. Если 
же говорить о сегменте мобильных ПК, 
то у iRU примерно такие же показатели 
динамики падения в категории ноутбу-
ков. Слишком стремительно рынок пере-
ходит на планшеты. К тому же партнеры 
не спешат совершать крупные закупки 
ноутбуков, помня конец прошлого года 
с переполненными складами и падением 
цен на устройства, и не ожидают прежней 
эффективности от Back to School. А вот 
доля моноблоков в суммарных продажах 
iRU заметно растет: по нашим прогно-
зам, по итогам 2013 г. мы вполне можем 
удвоить текущие показатели в количест-
венном выражении”, — говорит руково-
дитель проекта iRU Сергей Суворов.

А вот мнение директора под раз де ления 
устройств печати и цифровой обработки 
изображений “HP Россия” Константина 

Кимельмана: “В прошлом году отгруз-
ки в нашу страну, которые анализирует 
IDС, не отражали реальной динамики 
спроса на рынке — в частности, в I квар-
тале была волна поставок в связи с улуч-
шившейся доступностью жестких дисков. 
А чуть позже ноутбуки были отгружены 
в больших объемах в результате завышен-
ной оценки емкости рынка. В нынешнем 
году поставки отражают складские запа-
сы и реальный спрос, отсюда и падение 
год к году. Если же смотреть на спрос, 
например, отчеты GfK, то динамика это-
го года в I квартале для международных 
поставщиков положительная. Рынок на-
стольных ПК консолидируется, падает 
доля локальных сборщиков, растет доля 
международных компаний, в том числе 
за счет увеличения доли моноблоков в об-
щем объеме продаж. Аналогично, спрос 
на ноутбуки в I квартале был с приро-
стом к прошлому году, но прирост этот 
был ограничен до минимального уров-
ня взрывным развитием планшетных 
ПК и смещением спроса в сторону этой 

категории. По моему мнению, начиная 
с конца прошлого года имеет смысл смо-
треть на объединенную динамику рынка 
ноутбуков и планшетов”.

Уменьшение продаж настольных 
ПК идет давно. Как в мире, так и в Рос-
сии. В этом нет ничего страшного и уди-
вительного. Существенное проседание 
продаж мобильных ПК можно объяснить 
стремительным ростом популярности 
планшетов. Но ведь по итогам Q1/2013 за-
метно упали и другие сегменты россий-
ского ИТ-рынка. К примеру, эксперты 
ITResearch отмечают 25%-ное падение 
(в штуках) российского рынка ИБП. Чем 
оно вызвано — только ли падением рын-
ка десктопов?� :

а владелец сайта увеличит число клиен-
тов, — утверждает Илья Сегалович. — 
Концепцию “Островов” невозможно 
было воплотить в рамках старого дизай-
на. Привычный список ссылок не в состо-
янии вместить разнородный контент, ко-
торый могут предложить сайты. Поэтому 
у поиска “Яндекса” будет новый дизайн. 
При его разработке мы руководствова-
лись двумя основными принципами — 
“релевантность интерфейса” и “важное 
видно сразу”. Это значит, что интерфейс 
будет меняться в зависимости от содер-
жания запроса, а главные акценты будут 
сделаны на самых важных ответах. Сами 

же ответы будут представлены в виде ин-
терактивных блоков”.

Разработчики отмечают, что “Острова” 
не меняют поисковых алгоритмов, поэто-
му запуск новой платформы не повлияет 
на позиции сайтов в результатах поиска. 
Наилучшие места, как и раньше, будут 
занимать самые полезные (c точки зрения 
поисковика, разумеется) ответы. Однако 
в долгосрочной перспективе “Острова” 
способны изменить расстановку сил. Ре-
сурсы, которые повысят свою популяр-
ность у пользователей с помощью новых 
интерактивных ответов, займут более вы-
сокие позиции в результатах поиска. Ут-
верждается, что новая платформа будет 
доступна на всех популярных компьютер-
ных, планшетных и смартфонных плат-
формах.� :

О причинах...
ПРОДОЛЖЕНИЕ CO C. 1

“Яндекс” взял...
ПРОДОЛЖЕНИЕ CO C. 1

боту над своей 64-разрядной архитекту-
рой ARMv8 для серверов еще в 2008 г., 
а официально представила ее только 
в 2011-м. Изначально компания ожидала 
появления в 2014 г. лишь первых прото-
типов, но теперь, столкнувшись с заин-
тересованностью таких компаний, как 
HP и Calxeda, а также с воодушевлением 
других разработчиков чипов, к примеру 
Nvidia и ARM, полагает, что чипы на базе 
ее архитектуры начнут оказывать сущест-
венное влияние на серверный рынок уже 
в 2014-м.

Годом ранее глава ARM Уоррен 
Ист объявил о намерениях его фирмы 
к 2015 г. захватить до 20% рынка ноут-
буков, значительная часть которых будет 
комплектоваться энергосберегающими 
ARM-чипами производства Samsung, 
Texas Instruments или Nvidia, в то время 
как Intel, по его мнению, удастся нара-
стить свою долю на мобильном рынке 
лишь до 10%.� :

Новый глава...
ПРОДОЛЖЕНИЕ CO C. 1
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Андрей Колесов

Ежегодная, 19-я по счету, 
выставка-конференция 
по тематике электронно-

го документооборота и управле-
ния корпоративным контентом 
DOCFLOW прошла в обычное 

для нее время 
(конец мая), в 

привычном месте (конференц-
центр московской го-
стиницы  “Рэдиссон- 
Славянская”) и в 
традиционном разно-
жанровом формате. В 
общем-то признание 
DOCFLOW “главным 
российским событием 
по теме управления 
документами” состо-
ялось еще в начале 
прошлого десятиле-
тия, и это меропри-
ятие по-прежнему 
сохраняет в целом 
свою актуальность. 
Ценность DOCFLOW 
заключается еще и в 
том, что на ее приме-
ре можно не только увидеть “мо-
ментальное фото” сегодняшней 
ситуации, но также проследить 
путь развития одного из самых 
интересных и динамичных на-
правлений ИТ и на основе этого 
попробовать спрогнозировать 
дальнейшее его движение.

Обратите внимание, десять лет 
назад термин “СЭД” был лишь 
одним из многих (наряду с САД, 
СУД и др.) использовавшихся 
для обозначения решений этого 
класса. Синонимом же данного 
рынка этот термин стал лишь че-
рез несколько (6 — 8) лет. А пару 
лет назад началось движение за 
“выход за горизонты СЭД”, свя-
занное с тем, что эта аббревиа-
тура в общественном сознании 
устойчиво ассоциировалась с 
решением задач класса органи-
зационно-распорядительного 
документооборота, а проще го-

воря — канцелярии или общего 
отдела организации. А рынок 
наконец созрел для понимания 
того, что нужно переходить к 
автоматизации более широкого 
спектра задач, в том числе с ис-
пользованием того, о чем “тео-
ретики” говорили еще в начале 
прошлого десятилетия, — ме-
тодов и технологий концепции 

ECM (Enterprise Con-
tent Management).

На DOCFLOW 
2013 термин “СЭД” 
еще встречался, но все 
же от него уже силь-
но веяло вчерашним 
днем. И даже термин 
“ECM” уже, кажется, 
стал терять свою ак-
туальность. “Какой 
станет ваша корпо-
ративная информа-
ционная система за-
втра?” — именно этот 
вопрос был вынесен в 
заголовок нынешнего 
мероприятия, и это 
представляется прин-

ципиально важным: речь сегод-
ня идет уже не об управлении 
информационными ресурсами 
как о некоторой автономной за-
даче, а о проблеме построения 
всей ИТ-системы предприятия, 
в которой ECM явно претендует 
на роль не просто “одного из”, а 
главного компонента.

Свой вариант ответа на этот во-
прос дал в пленарном докладе на 
открытии конференции предсе-
датель экспертного совета DOC-
FLOW, генеральный директор 
компании “ABBYY Россия” Гри-
горий Липич. “Знаете ли вы, чего 
хотите?” — именно с такой по-
становки вопроса, по его мнению, 
нужно начинать строительство 
“системы завтрашнего дня”. При 
этом он сослался на результаты 
опроса посетителей прошлогод-
него мероприятия: 50% участни-
ков исследования DOCFLOW 

2012 обозначили формулировку 
требований ключевой причиной 
задержек в процессе принятия 
решения о внедрении СЭД/ECM, 
— и напомнил, что в быстро ме-
няющемся мире требования тоже 
меняются очень быстро.

Облака, мобильность, юзаби-
лити, социальность, аналитика — 
слова, еще недавно казавшиеся 
далекими от нашей действитель-
ности или вовсе непонятными 
и заумными, сегодня уже стано-
вятся довольно привычными. 
Возможно, эти тренды еще не 
нашли заметного воплощения в 
используемых в настоящее время 
системах, но построение систем 
завтрашнего дня без учета этих 
моделей и технологий уже вряд 
ли целесообразно. А раз так, то 
нужно прислушаться к сделан-
ным в докладе Григория Липича 
выводам:

• формируйте требования к 
вашей информационной систе-
ме с учетом потребностей за-
втрашнего дня;

• мобильный интерфейс, смы-
словой поиск и анализ — техно-
логии, без которых не обойтись;

• не забывайте о “мелочах” 
вроде социальных сетей;

• удобство и простота для 
пользователей — один из клю-
чевых факторов успеха, без это-
го новые технологии, какими бы 
интересными они ни были, будут 
отторгаться.

DOCFLOW — это большое 
число участников, их спектр так-
же в существенной мере отра-
жает ситуацию на данном рын-
ке. Свои продукты на стендах 
выставки и доклады на конфе-
ренции представили 39 ИТ-ком-
паний, а число посетителей, по 
данным организаторов, состави-
ло около 1600 человек.

Однако вот что на этот раз по-
казало “зеркало”: рынок СЭД/
ECM в нашей стране стал сов-
сем российским. На нынешнем 

DOCFLOW не было в явном 
виде ни одного западного ECM-
поставщика (хотя были, как 
обыч но, все основные производи-
тели сканеров, в том числе Canon, 
Kodak, Panasonic). И это при том, 
что более десяти лет непремен-
ным участником была IBM, еще 
четыре-пять лет назад появлялась 
Microsoft, присутствовала два-три 
года назад и Oracle. Несколько 
последних лет на партнерских 
стендах можно было увидеть 
Open Text. Ветераном-долгожи-
телем с традиционным спонсор-
ским статусом до прошлого года 
была EMC Documentum. Сейчас 
западные компании (IBM, EMC 
и SAP) были представлены лишь 
на партнерских стендах и в неко-
торых докладах.

Кстати, кажется впервые с 
2007 г. на конференции не было 
гостей из AIIM (авторитетная 
международная ассоциация), 
которые всегда выступали в пле-
нарной части с обзором поло-
жения и тенденций ECM-дел в 
мире. Не было и приветствий от 
правительственных структур, в 
том числе от профильного Мин-
комсвязи. Жаль, что не было 
(почему-то это является тради-
цией) обзора ситуации именно 
на рынке ECM/СЭД. Правда, в 
пленарной части состоялось вы-
ступление российского предста-
вителя Forrester Сергея Маке-
донского, но оно по непонятной 
причине освещало тему бизнес-
аналитики.

Но было еще много секцион-
ных докладов, прошла сессия 
круглых “мини-столов” с обсу-
ждением ряда актуальных тем, а 
также состоялось завершающее 
ток-шоу с участием экспертов 
из числа СЭД-поставщиков. И 
конечно же было много част-
ных встреч и бесед, презента-
ций на стендах. Некоторые из 
них заслуживают отдельного 
разговора.� :

DOCFLOW: термин “ECM” уже теряет актуальность?

Конференции

Григорий липич: “Чтобы 
построить решение, 
которое не устареет 
завтра, нужно понимать 
тенденции развития 
рынка”

дэррил ТАфТ

На прошедшей в Сан-
Франциско конференции 
ChefConf 2013 компания 

Opscode, создатель открытой 
платформы автоматизации Chef, 
объявила о начале сотрудничест-
ва с IBM в продвижении Opscode 
Chef и открытого сообщества 
Chef Community на корпоратив-
ном рынке.

IBM будет поддерживать Chef 
Server в IBM SmartCloud. Сервис 
IBM SmartCloud опирается на 
открытые сообщества, включая 
OpenStack, и имеет открытую ар-
хитектуру, обеспечивающую ему 
гибкость и интероперабельность. 
В работе с Opscode IBM будет 
опираться на экосистему Chef и 
более чем 900 справочников ре-
цептов (cookbook) от сообщества 
Chef. Данные справочники ре-
цептов являются в Chef базовыми 
модулями для дистрибуции кон-
фигураций и политик. Каждый 
справочник рецептов содержит 
сценарий решения задачи и все 
компоненты для его реализа-
ции, к примеру всё необходимое 
для установки и конфигурации 
MySQL.

Интеграция с Chef обеспечи-
вает клиентам IBM SmartCloud 
тотальную автоматизацию: от 
управления конфигурацией об-
лачных ресурсов до непрерывной 
доставки облачных приложений.

“У IBM видение роли кода сов-
падает с нашим, — заявил Джей 
Уамполд, вице-президент по мар-
кетингу в Opscode, в интервью 
eWeek. — Инфраструктура за-
кодирована в наших рецептах и 
справочниках”.

Расширяя облачную поддер-
жку серверных платформ, Ops-
code анонсировала поддержку 
IBM Power Systems и ОС AIX в 
Chef. Это позволит корпоратив-
ным клиентам автоматизировать 
с помощью Chef конфигурацию 
критически важных инфраструк-
тур на базе AIX. Opscode Chef 
обеспечит клиентов IBM про-
стым пошаговым повторяемым 
и согласованным процессом 
развертывания и управления 
облачными ресурсами и прило-
жениями в масштабных вычисли-
тельных средах на базе AIX.

Компании сотрудничают и в 
создании справочников рецептов 
для портфолио программ IBM. 

Начало положено работой над 
справочником рецептов с по-
вторно используемым контентом 
для WebSphere Application Server 
Liberty Profile. Он обеспечит бы-
строе развертывание приложе-
ний WebSphere Application Server 
Liberty Profile и управление пол-
ным жизненным циклом ПО.

“Вместе с IBM мы работаем в 
области серьезных преобразова-
ний, с которыми сталкиваются 
компании при алгоритмизации 
бизнеса с целью достижения 
процветания в цифровой эконо-
мике, — сказал Митч Хилл, ис-
полнительный директор Opscode. 
— Опираясь на инновации и 
расширяемость открытого кода, 
включая OpenStack и Chef, Ops-
code и IBM позволяют бизнесу 
максимально использовать потен-
циал облаков для быстрой достав-
ки товаров и услуг на рынки”.

“Лучшие в своем классе тех-
нологии с открытым кодом явля-
ются важной частью стратегии 
обеспечения наших клиентов на-
иболее совершенными и гибкими 
облачными решениями, — ска-
зал Моэ Абдула, вице-президент 
фонда IBM SmartCloud Founda-

tion. — Совместно работая над 
интеграцией продуктов и кон-
тента сообщества Chef, мы смо-
жем предложить предприятиям 
совершенные решения для полу-
чения максимальной отдачи от 
облаков с минимальным риском”.

Сотрудничество Opscode и 
IBM помогает реализовать идеи 
DevOps с использованием Chef 
и SmartCloud в качестве общего 
языка и платформы для более 
эффективного взаимодействия 
между командами разработчи-
ков и пользователей.

Недавно IBM объявила о 
приобретении компании Urban-
Code. Программное обеспече-
ние UrbanCode предназначено 
для упрощения и ускорения ци-
кла разработки программного 
обеспечения и процесса пере-
дачи ПО бизнесу, что являет-
ся естественным дополнением 
стратегии DevOps компании 
IBM и дает возможность улуч-
шить сервис SmartCloud. IBM 
планирует усовершенствовать 
технологии UrbanCode, исполь-
зуя справочники от сообщества 
Chef как часть процесса автома-
тизации релизов ПО.� :

Opscode и IBM объединяют усилия на ниве SmartCloud
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Рынок действительно перестает расти. 
Подход к работе на нем изменяется: если 
раньше рост “прощал” многие ошибки, 
то сейчас они становятся критическими. 
Во многом этим вызвана исключительная 
осторожность всех участников рынка”.

В московском офисе  ASUS Technology 
считают, что следует говорить не о спаде 
продаж, а о трансформации спроса по-
требителей. Представители этого офиса 
отмечают: “В связи с тем, что мы отка-
зались от производства нетбуков, мо-
жет на первый взгляд показаться, что 
у нас снизились продажи в мобильном 
сегменте. Однако у нас произошел рост 
продаж в сегменте планшетов, которые 
пришли на смену нетбуков. Что же каса-
ется рынка стационарных ПК, то, по на-
шим оценкам, в I квартале общий рынок 
сократился на величину до 20%. То, что 
этот показатель ниже, чем у мобильных 
ПК, может быть обусловлено ростом 
объемов поставок моноблоков в Россию. 
Динамичный рост рынка моноблоков 
будет продолжаться как минимум в те-
чение следующих двух лет”.

Вице-президент Acer  ЕМЕА Григорий 
Низовский падение рынка ноутбуков 
объясняет ростом популярности план-
шетов и разного рода трансформеров. 
В то же время он также отмечает устой-
чивость рынка моноблоков.

“С оценками IDC согласны. Мы по себе 
видим, что спрос на десктопы и соответ-
ственно их продажи падают, и падение 
это продолжится и будет идти довольно 
заметными темпами. I квартал текуще-
го года относительно этого же квартала 
2012 г. показывает падение на 17% в про-
дажах настольных ПК iRU. При этом 
отмечу, что ожидания от II квартала бо-
лее оптимистичные — мы рассчитываем 

на небольшой рост, который будет на-
блюдаться, скорее всего, ввиду большого 
провала в прошлом году, когда на рознич-
ном рынке впервые за много лет не было 
маркетинговой активности в преддверии 
школьного сезона — Back to School. Если 
же говорить о сегменте мобильных ПК, 
то у iRU примерно такие же показатели 
динамики падения в категории ноутбу-
ков. Слишком стремительно рынок пере-
ходит на планшеты. К тому же партнеры 
не спешат совершать крупные закупки 
ноутбуков, помня конец прошлого года 
с переполненными складами и падением 
цен на устройства, и не ожидают прежней 
эффективности от Back to School. А вот 
доля моноблоков в суммарных продажах 
iRU заметно растет: по нашим прогно-
зам, по итогам 2013 г. мы вполне можем 
удвоить текущие показатели в количест-
венном выражении”, — говорит руково-
дитель проекта iRU Сергей Суворов.

А вот мнение директора под раз де ления 
устройств печати и цифровой обработки 
изображений “HP Россия” Константина 

Кимельмана: “В прошлом году отгруз-
ки в нашу страну, которые анализирует 
IDС, не отражали реальной динамики 
спроса на рынке — в частности, в I квар-
тале была волна поставок в связи с улуч-
шившейся доступностью жестких дисков. 
А чуть позже ноутбуки были отгружены 
в больших объемах в результате завышен-
ной оценки емкости рынка. В нынешнем 
году поставки отражают складские запа-
сы и реальный спрос, отсюда и падение 
год к году. Если же смотреть на спрос, 
например, отчеты GfK, то динамика это-
го года в I квартале для международных 
поставщиков положительная. Рынок на-
стольных ПК консолидируется, падает 
доля локальных сборщиков, растет доля 
международных компаний, в том числе 
за счет увеличения доли моноблоков в об-
щем объеме продаж. Аналогично, спрос 
на ноутбуки в I квартале был с приро-
стом к прошлому году, но прирост этот 
был ограничен до минимального уров-
ня взрывным развитием планшетных 
ПК и смещением спроса в сторону этой 

категории. По моему мнению, начиная 
с конца прошлого года имеет смысл смо-
треть на объединенную динамику рынка 
ноутбуков и планшетов”.

Уменьшение продаж настольных 
ПК идет давно. Как в мире, так и в Рос-
сии. В этом нет ничего страшного и уди-
вительного. Существенное проседание 
продаж мобильных ПК можно объяснить 
стремительным ростом популярности 
планшетов. Но ведь по итогам Q1/2013 за-
метно упали и другие сегменты россий-
ского ИТ-рынка. К примеру, эксперты 
ITResearch отмечают 25%-ное падение 
(в штуках) российского рынка ИБП. Чем 
оно вызвано — только ли падением рын-
ка десктопов?� :

а владелец сайта увеличит число клиен-
тов, — утверждает Илья Сегалович. — 
Концепцию “Островов” невозможно 
было воплотить в рамках старого дизай-
на. Привычный список ссылок не в состо-
янии вместить разнородный контент, ко-
торый могут предложить сайты. Поэтому 
у поиска “Яндекса” будет новый дизайн. 
При его разработке мы руководствова-
лись двумя основными принципами — 
“релевантность интерфейса” и “важное 
видно сразу”. Это значит, что интерфейс 
будет меняться в зависимости от содер-
жания запроса, а главные акценты будут 
сделаны на самых важных ответах. Сами 

же ответы будут представлены в виде ин-
терактивных блоков”.

Разработчики отмечают, что “Острова” 
не меняют поисковых алгоритмов, поэто-
му запуск новой платформы не повлияет 
на позиции сайтов в результатах поиска. 
Наилучшие места, как и раньше, будут 
занимать самые полезные (c точки зрения 
поисковика, разумеется) ответы. Однако 
в долгосрочной перспективе “Острова” 
способны изменить расстановку сил. Ре-
сурсы, которые повысят свою популяр-
ность у пользователей с помощью новых 
интерактивных ответов, займут более вы-
сокие позиции в результатах поиска. Ут-
верждается, что новая платформа будет 
доступна на всех популярных компьютер-
ных, планшетных и смартфонных плат-
формах.� :

О причинах...
ПРОДОЛЖЕНИЕ CO C. 1

“Яндекс” взял...
ПРОДОЛЖЕНИЕ CO C. 1

боту над своей 64-разрядной архитекту-
рой ARMv8 для серверов еще в 2008 г., 
а официально представила ее только 
в 2011-м. Изначально компания ожидала 
появления в 2014 г. лишь первых прото-
типов, но теперь, столкнувшись с заин-
тересованностью таких компаний, как 
HP и Calxeda, а также с воодушевлением 
других разработчиков чипов, к примеру 
Nvidia и ARM, полагает, что чипы на базе 
ее архитектуры начнут оказывать сущест-
венное влияние на серверный рынок уже 
в 2014-м.

Годом ранее глава ARM Уоррен 
Ист объявил о намерениях его фирмы 
к 2015 г. захватить до 20% рынка ноут-
буков, значительная часть которых будет 
комплектоваться энергосберегающими 
ARM-чипами производства Samsung, 
Texas Instruments или Nvidia, в то время 
как Intel, по его мнению, удастся нара-
стить свою долю на мобильном рынке 
лишь до 10%.� :

Новый глава...
ПРОДОЛЖЕНИЕ CO C. 1
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ЕлЕна ГорЕткина

Всвоем выступлении на конферен-
ции CloudWorld, состоявшейся не-
давно в Мюнхене, президент Ora-

cle Марк Хёрд сформулировал облачную 
стратегию своей компании так: “Всё, что 
сейчас работает на площадках заказчи-

ков, будет работать в об-
лаке”. В этом году Oracle 

запустила новую серию мероприятий 
CloudWorld, посвященных исключитель-
но облачной тематике, в ходе которых 
руководители компании знакомят аудито-
рию с ходом реализации облачной страте-
гии, объявленной пару лет 
назад, и рассказывают о пла-
нах на будущее, а заказчики 
делятся опытом использова-
ния облачных сервисов. Это 
роуд-шоу, которое охватит 
10 крупнейших городов мира, 
показывает, какое значение 
Oracle сейчас придает облач-
ной тематике. Такое внима-
ние можно понять. Хотя ком-
пания лишь недавно стала 
облачным провайдером, за последний год 
ее доход от подписки на публичные об-
лачные услуги вырос на 35% и превысил 
1 млрд. долл.

По словам Томаса Куриана, вице-пре-
зидента Oracle по разработке продуктов, 
на актуальность облачных технологий 
указывает целый ряд тенденций, в числе 
которых стремительный рост числа ин-
тернет-устройств (к 2020-му ожидается 
50 млрд. устройств), количества пользо-
вателей мобильных услуг (уже сейчас это 
86% населения Земли) и объема данных, 
а также усиление влияния социальных се-
тей на бизнес и стоящая перед предприя-
тиями задача модернизации корпоратив-
ных приложений, многим из которых уже 
больше 20 лет.

Облачная архитектура Oracle состоит 
из прикладных, социальных и платфор-
менных сервисов, являющихся надстрой-
кой над общими инфраструктурными 
сервисами.

Прикладные сервисы, т. е. доступ 
к приложениям по модели “ПО как услу-
га” (Software as a Service, SaaS), включают 
сервисы для управления кадрами и та-
лантами, продажами и маркетингом, об-
служиванием и поддержкой заказчиков, 
ресурсами предприятия (ERP), бюдже-
тированием и финансовой отчетностью. 

Некоторые сервисы, в частности два по-
следних, еще находятся на предваритель-
ном этапе (preview). По словам Томаса 
Куриана, система планирования и бюд-
жетирования Hyperion будет доступна 
в режиме SaaS в конце нынешнего года.

Кроме того, Oracle готовит семейство 
сервисов для социальных сетей на базе 
технологий недавно купленной ею ком-
пании Eloqua, в которое войдут средства 
для мониторинга соцстей и участия в них, 
маркетинга в соцсетях и создания корпо-
ративных соцсетей.

Что касается спроса на прикладные 
облачные сервисы, то Томас 
Куриан отметил особую по-
пулярность услуг управления 
кадрами и талантами, об-
служиванием и поддержкой 
заказчиков. В качестве дока-
зательства были показаны ви-
деоролики с выступлениями 
заказчиков.

Платформенные сервисы 
(Platform as a Service, PaaS) 
включают услуги доступа 

к базе данных Oracle и к системе Java. 
По данным компании, первым сервисом 
сейчас пользуются 4800 заказчиков, а вто-
рым — 2500.

Услуги SaaS и PaaS развернуты на об-
щей программно-аппаратной инфра-
структуре Oracle (системах Exadata и Exa-
logic) с применением средств управления 
для диагностики, мониторинга, управ-
ления изменениями и автоматического 
устранения проблем.

Для предоставления всех этих сервисов 
Oracle открыла 11 сертифицированных 
ЦОДов, пять из которых находятся в Се-
верной Америке, три в Западной Европе, 
два в Азии и один в Австралии. Томас 
Куриан отказался поделиться планами 
относительно стран, в которых будут раз-
вертываться новые ЦОДы, сказав лишь, 
что решение будет приниматься в зависи-
мости от спроса на облачные услуги.

Но Oracle, конечно, понимает, что 
многим заказчикам, особенно из числа 
государственных организаций, необходи-
мо хранить данные на территории своей 
страны. Неслучайно недавно компания 
открыла в Англии второй ЦОД, специаль-
но предназначенный для госсектора — 
крупнейшего клиента в этой стране.

Oracle не одинока в своем стремлении 
завоевать облачный рынок. Поскольку 

эта область сейчас является самой “горя-
чей” в мире ИТ, в нее устремились все ве-
дущие игроки, причем каждый старается 
выделиться на фоне конкурентов. Oracle 
считает своим главным преимуществом 
то, что кодовая база облачных и тра-
диционных решений почти полностью 
совпадает, что позволяет заказчикам лег-
ко переключаться между публичными 
и частными облаками, а также исполь-
зовать гибридные облака. “Например, 
многие заказчики используют 
нашу облачную базу данных 
для проектов по разработке 
приложений. Если проект 
оказывается успешным, при-
ложение можно развернуть 
в частном или в гибридном 
облаке, так как заказчику 
не нужно использовать одну 
архитектуру в публичном об-
лаке и совершенно другую 
в частном”, — объяснил То-
мас Куриан.

Однако он не стал скрывать, что в Ora-
cle переход на облачную модель проходит 
непросто. “Шесть лет назад мы начали 
разработку приложений, которые мож-
но использовать как облачные сервисы, 
и столкнулись с рядом трудностей. Так, 
с точки зрения обновлений традицион-
ная модель создания программ сильно 
отличается от облачной. Скажем, обычно 
выпуск новых версий ERP-систем проис-
ходит один раз в год или в два, а в обла-
ке — три раза в год. Это требует совсем 
другого подхода к разработке и способу 
выпуска обновлений”, — сказал Томас 
Куриан.

Вторая проблема связана с архитекту-
рой ПО. Традиционно использование 
ERP-системы предполагает настройку 
ПО под бизнес-процессы заказчика, 
но такая кастомизация затрудняет об-
новление ПО. “Поэтому, — добавил 
г-н Куриан, — при создании ПО, которое 
используется как сервис, нужно предус-
мотреть возможность изменения конфи-
гурации или функциональности системы 
в рамках набора заложенных в нее воз-
можностей. Но здесь сложность заклю-
чается в том, что заказчики по-разному 
понимают одни и те же термины — на-
пример, даже слово “клиент” или “про-
дукт” у них имеет разный смысл”.

Кроме того, выход в облака потребо-
вал перемен и в способе продвижения 

продуктов. Если раньше заказчики пла-
тили сразу и за лицензии, и за поддержку, 
то теперь они платят за подписку на услу-
ги, причем платежи растянуты во време-
ни. К тому же у них изменился подход 
к приобретению ПО. Прежде решение 
принимал ИТ-директор, а теперь, когда 
речь идет о сервисах, всё большую роль 
играют бизнес-руководители, отвечаю-
щие за кадры, финансы, продажи и т. д. 
“Поэтому нам пришлось изменить метод 
продаж продуктов. Мы увеличили коман-
ду торговых представителей и провели 
их обучение, чтобы они могли вести пе-
реговоры с бизнес-руководителями”, — 

отметил Томас Куриан.
По его словам, эти усилия 

приносят плоды благодаря 
расширению клиентской 
базы по двум направлениям. 
Во-первых, SaaS-решения по-
зволили привлечь заказчиков 
из малого и среднего бизне-
са, которые раньше не ис-
пользовали продукты Oracle. 
“Они не покупали нашу базу 
данных, ПО промежуточ-

ного уровня и ERP-системы, — сказал 
Томас Куриан. — Но их заинтересова-
ли SaaS-решения по взаимоотношени-
ям с заказчиками, управлению кадрами 
и др. Так что с выходом в облака у нас по-
явился целый новый сегмент заказчиков. 
Кроме того, облачная модель позволяет 
нам расширять круг пользователей и у на-
ших традиционных клиентов. Например, 
когда система Hyperion продвигалась как 
традиционное ПО, ее использовали толь-
ко руководители, отвечающие за финан-
сы и планирование бюджета. Но на пред-
приятиях работают и другие со труд ни ки, 
которым пригодился бы этот инструмент. 
Теперь они могут получить к нему доступ 
с помощью модели SaaS. Таким образом 
нам удается охватить новых пользовате-
лей, которые раньше не применяли наши 
продукты”.

Заказчики тоже не остаются в накладе. 
По словам Марка Хёрда, сейчас ИТ-бюд-
жеты предприятий растут на 1—2% в год 
и практически полностью идут на под-
держку имеющейся инфраструктуры, 
а на инновационные проекты почти ни-
чего не остается. По его мнению, переход 
на облачную модель позволит решить 
эту проблему. В качестве доказательства 
он привел результаты опроса, согласно 
которому 80% бизнес-руководителей ви-
дят в облачной технологии трамплин для 
увеличения гибкости, адаптируемости 
и инноваций.� :

конФЕрЕнЦии

ЕлЕна ГорЕткина

Компания IBM завершила погло-
щение фирмы UrbanCode, кото-
рая специализируется на автома-

тизации процесса выпуска программ для 
ускорения обновления и запуска в работу 
приложений любых типов: мобильных, 

социальных, облачных и т. д. 
Команда UrbanCode войдет 

в состав под раз де ления Rational. Сумма 
сделки не раскрывается.

UrbanCode, основанная в 1996-м, выпу-
скает пакет средств автоматизации всего 
цикла создания ПО, начиная с разработ-
ки и заканчивая запуском на целевом 
устройстве, например на смартфоне или 
сервере. Этот пакет, включающий про-
дукты uDeploy, uBuild, uRelease, uProvi-
sion и др., реализует модель разработки 
DevOps, популярность которой быстро 
растет в последнее время. Не случай-
но в прошлом году продажи компании 
выросли вдвое, а количество со труд ни-
ков — на 55%. В числе ее заказчиков та-
кие крупные компании, как Wells Fargo, 
Fidelity, Walmart, Disney and Expedia. IBM 
обещает продолжить поддержку заказчи-
ков UrbanCode.

Суть подхода DevOps отражает его 
название: development + operations (раз-
работка + эксплуатация). Идея состоит 
в улучшении со труд ни чества и взаимо-
действия между под раз де лениями раз-
работки и эксплуатации приложений, 
которые раньше действовали разроз-
ненно. В результате зачастую возникали 
проблемы, например, появлялись при-
ложения, не обладающие нужным фун-
кционалом или достаточной гибкостью 
для внесения изменений, сроки выпу-
ска затягивались, стоимость разработки 
превышала запланированную и т. д. Для 
решения этих проблем в 2009-м была 
предложена концепция DevOps, при-
званная повысить надежность и без о-
пас ность приложений, ускорить цикл 
разработки и развертывания. Но Dev-
Ops — это не просто ПО для разра-
ботки и развертывания, а совокупность 
процессов и методов, поддерживающих 
связь и со труд ни чество между под раз-
де лениями.

IBM собирается использовать техноло-
гию UrbanCode в качестве дополнения 
собственных средств разработки на базе 
DevOps. Так, Голубой гигант планиру-

ет расширить свои решения SmartCloud 
и MobileFirst для упрощения и ускоре-
ния запуска приложений через облачные 
и мобильные каналы. Кроме того, IBM 
намерена объединить ПО UrbanCode 
с инструментарием разработки мобиль-
ных приложений Worklight, полученным 
в результате недавнего поглощения од-
ноименной компании, считая, что это по-
зволит предприятиям разработать и запу-
стить приложение на любом мобильном 
устройстве за считанные часы вместо не-
скольких дней.

Как отмечают аналитики, по длитель-
ности цикла выпуска мобильные и об-
лачные приложения сильно отличаются 
от традиционных. Теперь цикл исчисля-
ется не месяцами а неделями. Чтобы 
уложиться в такие жесткие сроки, необ-
ходимо кардинально сокращать этапы 
тестирования и развертывания. Сейчас 
такой подход еще является передовым, 
но уже к концу нынешнего года он станет 
нормой, полагают наблюдатели.

В целом аналитики одобряют эту 
сделку, указывая на то, что UrbanCode 
находится на переднем крае эволюции 
DevOps, предлагая целый ряд техноло-
гий для ускорения развертывания ПО, 
которые IBM сможет интегрировать 
в свои средства разработки и достав-
ки приложений. Кроме того, продукты 

UrbanCode удачно вписываются в стра-
тегию IBM в области корпоративной 
мобильности, реализуемую путем по-
глощения игроков этого рынка, таких 
как Worklight.

Некоторые наблюдатели отмечают, 
что IBM не только поставляет средст-
ва разработки ПО, но и сама является 
крупнейшим разработчиком со штатом 
программистов, насчитывающим не-
сколько десятков тысяч человек. Внедре-
ние у себя концепции DevOps позволит 
ей улучшить внутренние процессы, свя-
занные с созданием и выпуском ПО.

Однако Forrester указывает на то, что 
интеграцию технологий IBM и Urban-
Code могут затруднить пересечения 
по функционалу между продуктами ку-
пленной компании и системой разработ-
ки IBM Rational. Поэтому процесс объ-
единения может несколько затянуться 
и занять один или даже два года.

Рассматривая влияние этой сделки 
на рынок DevOps, Forrester отмечает, что 
сейчас ведущим игроком в этой области 
является компания Serena Software, кото-
рая год назад купила у UrbanCode исход-
ный код, дополнила его и встроила в свое 
решение по управлению выпуском при-
ложений. Однако аналитики не считают, 
что новый шаг IBM является угрозой для 
Serena.� :
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ЕлЕна ГорЕткина

Всвоем выступлении на конферен-
ции CloudWorld, состоявшейся не-
давно в Мюнхене, президент Ora-

cle Марк Хёрд сформулировал облачную 
стратегию своей компании так: “Всё, что 
сейчас работает на площадках заказчи-

ков, будет работать в об-
лаке”. В этом году Oracle 

запустила новую серию мероприятий 
CloudWorld, посвященных исключитель-
но облачной тематике, в ходе которых 
руководители компании знакомят аудито-
рию с ходом реализации облачной страте-
гии, объявленной пару лет 
назад, и рассказывают о пла-
нах на будущее, а заказчики 
делятся опытом использова-
ния облачных сервисов. Это 
роуд-шоу, которое охватит 
10 крупнейших городов мира, 
показывает, какое значение 
Oracle сейчас придает облач-
ной тематике. Такое внима-
ние можно понять. Хотя ком-
пания лишь недавно стала 
облачным провайдером, за последний год 
ее доход от подписки на публичные об-
лачные услуги вырос на 35% и превысил 
1 млрд. долл.

По словам Томаса Куриана, вице-пре-
зидента Oracle по разработке продуктов, 
на актуальность облачных технологий 
указывает целый ряд тенденций, в числе 
которых стремительный рост числа ин-
тернет-устройств (к 2020-му ожидается 
50 млрд. устройств), количества пользо-
вателей мобильных услуг (уже сейчас это 
86% населения Земли) и объема данных, 
а также усиление влияния социальных се-
тей на бизнес и стоящая перед предприя-
тиями задача модернизации корпоратив-
ных приложений, многим из которых уже 
больше 20 лет.

Облачная архитектура Oracle состоит 
из прикладных, социальных и платфор-
менных сервисов, являющихся надстрой-
кой над общими инфраструктурными 
сервисами.

Прикладные сервисы, т. е. доступ 
к приложениям по модели “ПО как услу-
га” (Software as a Service, SaaS), включают 
сервисы для управления кадрами и та-
лантами, продажами и маркетингом, об-
служиванием и поддержкой заказчиков, 
ресурсами предприятия (ERP), бюдже-
тированием и финансовой отчетностью. 

Некоторые сервисы, в частности два по-
следних, еще находятся на предваритель-
ном этапе (preview). По словам Томаса 
Куриана, система планирования и бюд-
жетирования Hyperion будет доступна 
в режиме SaaS в конце нынешнего года.

Кроме того, Oracle готовит семейство 
сервисов для социальных сетей на базе 
технологий недавно купленной ею ком-
пании Eloqua, в которое войдут средства 
для мониторинга соцстей и участия в них, 
маркетинга в соцсетях и создания корпо-
ративных соцсетей.

Что касается спроса на прикладные 
облачные сервисы, то Томас 
Куриан отметил особую по-
пулярность услуг управления 
кадрами и талантами, об-
служиванием и поддержкой 
заказчиков. В качестве дока-
зательства были показаны ви-
деоролики с выступлениями 
заказчиков.

Платформенные сервисы 
(Platform as a Service, PaaS) 
включают услуги доступа 

к базе данных Oracle и к системе Java. 
По данным компании, первым сервисом 
сейчас пользуются 4800 заказчиков, а вто-
рым — 2500.

Услуги SaaS и PaaS развернуты на об-
щей программно-аппаратной инфра-
структуре Oracle (системах Exadata и Exa-
logic) с применением средств управления 
для диагностики, мониторинга, управ-
ления изменениями и автоматического 
устранения проблем.

Для предоставления всех этих сервисов 
Oracle открыла 11 сертифицированных 
ЦОДов, пять из которых находятся в Се-
верной Америке, три в Западной Европе, 
два в Азии и один в Австралии. Томас 
Куриан отказался поделиться планами 
относительно стран, в которых будут раз-
вертываться новые ЦОДы, сказав лишь, 
что решение будет приниматься в зависи-
мости от спроса на облачные услуги.

Но Oracle, конечно, понимает, что 
многим заказчикам, особенно из числа 
государственных организаций, необходи-
мо хранить данные на территории своей 
страны. Неслучайно недавно компания 
открыла в Англии второй ЦОД, специаль-
но предназначенный для госсектора — 
крупнейшего клиента в этой стране.

Oracle не одинока в своем стремлении 
завоевать облачный рынок. Поскольку 

эта область сейчас является самой “горя-
чей” в мире ИТ, в нее устремились все ве-
дущие игроки, причем каждый старается 
выделиться на фоне конкурентов. Oracle 
считает своим главным преимуществом 
то, что кодовая база облачных и тра-
диционных решений почти полностью 
совпадает, что позволяет заказчикам лег-
ко переключаться между публичными 
и частными облаками, а также исполь-
зовать гибридные облака. “Например, 
многие заказчики используют 
нашу облачную базу данных 
для проектов по разработке 
приложений. Если проект 
оказывается успешным, при-
ложение можно развернуть 
в частном или в гибридном 
облаке, так как заказчику 
не нужно использовать одну 
архитектуру в публичном об-
лаке и совершенно другую 
в частном”, — объяснил То-
мас Куриан.

Однако он не стал скрывать, что в Ora-
cle переход на облачную модель проходит 
непросто. “Шесть лет назад мы начали 
разработку приложений, которые мож-
но использовать как облачные сервисы, 
и столкнулись с рядом трудностей. Так, 
с точки зрения обновлений традицион-
ная модель создания программ сильно 
отличается от облачной. Скажем, обычно 
выпуск новых версий ERP-систем проис-
ходит один раз в год или в два, а в обла-
ке — три раза в год. Это требует совсем 
другого подхода к разработке и способу 
выпуска обновлений”, — сказал Томас 
Куриан.

Вторая проблема связана с архитекту-
рой ПО. Традиционно использование 
ERP-системы предполагает настройку 
ПО под бизнес-процессы заказчика, 
но такая кастомизация затрудняет об-
новление ПО. “Поэтому, — добавил 
г-н Куриан, — при создании ПО, которое 
используется как сервис, нужно предус-
мотреть возможность изменения конфи-
гурации или функциональности системы 
в рамках набора заложенных в нее воз-
можностей. Но здесь сложность заклю-
чается в том, что заказчики по-разному 
понимают одни и те же термины — на-
пример, даже слово “клиент” или “про-
дукт” у них имеет разный смысл”.

Кроме того, выход в облака потребо-
вал перемен и в способе продвижения 

продуктов. Если раньше заказчики пла-
тили сразу и за лицензии, и за поддержку, 
то теперь они платят за подписку на услу-
ги, причем платежи растянуты во време-
ни. К тому же у них изменился подход 
к приобретению ПО. Прежде решение 
принимал ИТ-директор, а теперь, когда 
речь идет о сервисах, всё большую роль 
играют бизнес-руководители, отвечаю-
щие за кадры, финансы, продажи и т. д. 
“Поэтому нам пришлось изменить метод 
продаж продуктов. Мы увеличили коман-
ду торговых представителей и провели 
их обучение, чтобы они могли вести пе-
реговоры с бизнес-руководителями”, — 

отметил Томас Куриан.
По его словам, эти усилия 

приносят плоды благодаря 
расширению клиентской 
базы по двум направлениям. 
Во-первых, SaaS-решения по-
зволили привлечь заказчиков 
из малого и среднего бизне-
са, которые раньше не ис-
пользовали продукты Oracle. 
“Они не покупали нашу базу 
данных, ПО промежуточ-

ного уровня и ERP-системы, — сказал 
Томас Куриан. — Но их заинтересова-
ли SaaS-решения по взаимоотношени-
ям с заказчиками, управлению кадрами 
и др. Так что с выходом в облака у нас по-
явился целый новый сегмент заказчиков. 
Кроме того, облачная модель позволяет 
нам расширять круг пользователей и у на-
ших традиционных клиентов. Например, 
когда система Hyperion продвигалась как 
традиционное ПО, ее использовали толь-
ко руководители, отвечающие за финан-
сы и планирование бюджета. Но на пред-
приятиях работают и другие со труд ни ки, 
которым пригодился бы этот инструмент. 
Теперь они могут получить к нему доступ 
с помощью модели SaaS. Таким образом 
нам удается охватить новых пользовате-
лей, которые раньше не применяли наши 
продукты”.

Заказчики тоже не остаются в накладе. 
По словам Марка Хёрда, сейчас ИТ-бюд-
жеты предприятий растут на 1—2% в год 
и практически полностью идут на под-
держку имеющейся инфраструктуры, 
а на инновационные проекты почти ни-
чего не остается. По его мнению, переход 
на облачную модель позволит решить 
эту проблему. В качестве доказательства 
он привел результаты опроса, согласно 
которому 80% бизнес-руководителей ви-
дят в облачной технологии трамплин для 
увеличения гибкости, адаптируемости 
и инноваций.� :

конФЕрЕнЦии

ЕлЕна ГорЕткина

Компания IBM завершила погло-
щение фирмы UrbanCode, кото-
рая специализируется на автома-

тизации процесса выпуска программ для 
ускорения обновления и запуска в работу 
приложений любых типов: мобильных, 

социальных, облачных и т. д. 
Команда UrbanCode войдет 

в состав под раз де ления Rational. Сумма 
сделки не раскрывается.

UrbanCode, основанная в 1996-м, выпу-
скает пакет средств автоматизации всего 
цикла создания ПО, начиная с разработ-
ки и заканчивая запуском на целевом 
устройстве, например на смартфоне или 
сервере. Этот пакет, включающий про-
дукты uDeploy, uBuild, uRelease, uProvi-
sion и др., реализует модель разработки 
DevOps, популярность которой быстро 
растет в последнее время. Не случай-
но в прошлом году продажи компании 
выросли вдвое, а количество со труд ни-
ков — на 55%. В числе ее заказчиков та-
кие крупные компании, как Wells Fargo, 
Fidelity, Walmart, Disney and Expedia. IBM 
обещает продолжить поддержку заказчи-
ков UrbanCode.

Суть подхода DevOps отражает его 
название: development + operations (раз-
работка + эксплуатация). Идея состоит 
в улучшении со труд ни чества и взаимо-
действия между под раз де лениями раз-
работки и эксплуатации приложений, 
которые раньше действовали разроз-
ненно. В результате зачастую возникали 
проблемы, например, появлялись при-
ложения, не обладающие нужным фун-
кционалом или достаточной гибкостью 
для внесения изменений, сроки выпу-
ска затягивались, стоимость разработки 
превышала запланированную и т. д. Для 
решения этих проблем в 2009-м была 
предложена концепция DevOps, при-
званная повысить надежность и без о-
пас ность приложений, ускорить цикл 
разработки и развертывания. Но Dev-
Ops — это не просто ПО для разра-
ботки и развертывания, а совокупность 
процессов и методов, поддерживающих 
связь и со труд ни чество между под раз-
де лениями.

IBM собирается использовать техноло-
гию UrbanCode в качестве дополнения 
собственных средств разработки на базе 
DevOps. Так, Голубой гигант планиру-

ет расширить свои решения SmartCloud 
и MobileFirst для упрощения и ускоре-
ния запуска приложений через облачные 
и мобильные каналы. Кроме того, IBM 
намерена объединить ПО UrbanCode 
с инструментарием разработки мобиль-
ных приложений Worklight, полученным 
в результате недавнего поглощения од-
ноименной компании, считая, что это по-
зволит предприятиям разработать и запу-
стить приложение на любом мобильном 
устройстве за считанные часы вместо не-
скольких дней.

Как отмечают аналитики, по длитель-
ности цикла выпуска мобильные и об-
лачные приложения сильно отличаются 
от традиционных. Теперь цикл исчисля-
ется не месяцами а неделями. Чтобы 
уложиться в такие жесткие сроки, необ-
ходимо кардинально сокращать этапы 
тестирования и развертывания. Сейчас 
такой подход еще является передовым, 
но уже к концу нынешнего года он станет 
нормой, полагают наблюдатели.

В целом аналитики одобряют эту 
сделку, указывая на то, что UrbanCode 
находится на переднем крае эволюции 
DevOps, предлагая целый ряд техноло-
гий для ускорения развертывания ПО, 
которые IBM сможет интегрировать 
в свои средства разработки и достав-
ки приложений. Кроме того, продукты 

UrbanCode удачно вписываются в стра-
тегию IBM в области корпоративной 
мобильности, реализуемую путем по-
глощения игроков этого рынка, таких 
как Worklight.

Некоторые наблюдатели отмечают, 
что IBM не только поставляет средст-
ва разработки ПО, но и сама является 
крупнейшим разработчиком со штатом 
программистов, насчитывающим не-
сколько десятков тысяч человек. Внедре-
ние у себя концепции DevOps позволит 
ей улучшить внутренние процессы, свя-
занные с созданием и выпуском ПО.

Однако Forrester указывает на то, что 
интеграцию технологий IBM и Urban-
Code могут затруднить пересечения 
по функционалу между продуктами ку-
пленной компании и системой разработ-
ки IBM Rational. Поэтому процесс объ-
единения может несколько затянуться 
и занять один или даже два года.

Рассматривая влияние этой сделки 
на рынок DevOps, Forrester отмечает, что 
сейчас ведущим игроком в этой области 
является компания Serena Software, кото-
рая год назад купила у UrbanCode исход-
ный код, дополнила его и встроила в свое 
решение по управлению выпуском при-
ложений. Однако аналитики не считают, 
что новый шаг IBM является угрозой для 
Serena.� :
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ДЕ НИС ВО ЕЙ КОВ

Од ним из глав ных со бы тий про шло -
го го да для рын ка HPC ста ло про -
ти во пос тав ле ние кон ку ри рую щих

ме ж ду со бой раз ра бо ток для по вы ше ния
про из во ди тель но сти су пер ком пь ю те ров
при уме рен ном рос те их энер го по треб ле -

ния. В но яб ре на
круп ней шей те -

ма ти че ской ме ж ду на род ной вы став ке-кон -
фе рен ции SC12, про шед шей в Солт-Лейк-
Си ти, ком па нии Nvidia и AMD пред ста ви -
ли свои но вые гра фи че ские ус ко ри те ли
(GPU), а Intel — пер вый из сво их со про -
цес со ров Xeon Phi.

Сей час, по про ше ст вии не сколь ких ме -
ся цев с мо мен та анон сов, ре дак ция ре ши -
ла вы яс нить у рос сий ских экс пер тов, мож -
но ли уже сде лать ка кие-ли бо вы во ды об
из ме не нии в рас ста нов ке сил на ми ро -
вом и оте че ст вен ном рын ках, сме ща ют ся
ли по тре би тель ские пред поч те ния в раз -
лич ных поль зо ва тель ских сег мен тах и ка -
ким об ра зом си туа ция пред по ло жи тель -
но ста нет раз ви вать ся в обо зри мом бу ду -
щем.

На ка ну не
В ка че ст ве свое об раз но го вве де ния в суть
про бле ма ти ки про ци ти ру ем ком мен та рий
ди рек то ра по про да жам Nvidia в Вос точ ной
Ев ро пе Алек сея Ла гу нен ко. По его сло вам,
про из во ди тель ность су пер ком пь ю те ров се -
го дня упи ра ет ся в ко ли че ст во по треб ляе мой
элек тро энер гии. Встаю щие пе ред ис сле до -
ва те ля ми за да чи тре бу ют еще боль шей про -
из во ди тель но сти при бо лее эф фек тив ном
ис поль зо ва нии энер гии, чем то, ко то рое
обес пе чи ва ет клас си че ская ар хи тек ту ра In-
tel x86. Имен но по это му HPC-со об ще ст во
бы ст ро ос ваи ва ет гиб рид ные сис те мы на
ба зе GPU. Г-н Ла гу нен ко счи та ет, что по сто -
ян но рас ту щее в рей тин гах Top 500 и Top 50
ко ли че ст во сис тем, по стро ен ных на гиб -
рид ных плат фор мах, по ка зы ва ет рас ту щий
ин те рес рын ка к та ким ре ше ни ям и их вос -
тре бо ван ность. Как по яс ня ет экс перт, в от -
ли чие от тра ди ци он ных HPC-ре ше ний гра -
фи че ский про цес сор де ла ет вы со ко про из -
во ди тель ные вы чис ле ния дос туп ны ми
ка ж до му. Се го дня не ну жен ог ром ный сер -
вер, что бы на чать счи тать. Бла го да ря мас -
шта би руе мо сти ре ше ний мож но ус ко рить
вы чис ле ния на лю бой сис те ме, будь то
обыч ный ПК или но ут бук.

Так же Алек сей Ла гу нен ко об ра ща ет
вни ма ние на уни вер саль ность GPU, что,
по его мне нию, де ла ет их про сто не за ме -
ни мы ми. Де ло в том, что зна чи тель ное
ко ли че ст во HPC-при ло же ний свя за но с
об ра бот кой боль ших мас си вов дан ных,
ко то рые по сле за вер ше ния рас че та не -
об хо ди мо как-то ин тер пре ти ро вать. Как
по ла га ет г-н Ла гу нен ко, са мым луч шим и
на гляд ным спо со бом для это го яв ля ет ся
визуализация — за да ча, ре шить ко то рую
под си лу толь ко гра фи че ско му про цес -
со ру. При чем для ви зуа ли за ции мож но ис -
поль зо вать те же GPU, что из на чаль но вы -
пол ня ли соб ст вен но са ми рас че ты.

По мне нию экс пер та, фак ти че ски у нас
на гла зах про ис хо дит ре кон фи гу ра ция
HPC-рын ка, ко то рый ста но вит ся мас со -
вым. И здесь мы ви дим встреч ное дви же -
ние: дос туп ность HPC-ре ше ний при во -
дит к ла ви но об раз но му рос ту ко ли че ст ва
поль зо ва те лей, что, в свою оче редь, яв ля -
ет ся ка та ли за то ром даль ней ше го раз ви тия
ин ду ст рии HPC.

В кон тек сте все го вы ше ска зан но го 
г-н Ла гу нен ко скло нен счи тать, что сво им ре -
ли зом Xeon Phi ком па ния Intel фак ти че ски
под твер ди ла, что гиб рид ные технологии —
это един ст вен но воз мож ный на се го дня спо -
соб на ра щи ва ния мощ но сти в HPC.

Тен ден ции
Как мож но бы ло по нять из ком мен та рия
г-на Ла гу нен ко, не смот ря на втор же ние
Intel, его ком па ния чув ст ву ет се бя дос та -
точ но уве рен но. По сло вам экс пер та, ог -

ром ная ин стал ля ци он ная ба за GPU (толь -
ко в Рос сии за по след ние го ды бы ло от гру -
же но по ряд ка 20 млн. про цес со ров с под -
держ кой вы чис ле ний об ще го на зна че -
ния) де ла ет гиб рид ные плат фор мы на
ос но ве гра фи че ских ус ко ри те лей весь ма
при вле ка тель ны ми для раз ра бот чи ков
при ло же ний. Се го дня бо лее 200 клю че вых
ин ду ст ри аль ных и на уч ных при ло же ний
уже пор ти ро ва ны на GPU. Толь ко в Рос -
сии за по след ние три го да бы ло опуб ли ко -
ва но бо лее 500 на уч ных ра бот, в ко то рых
для ус ко ре ния вы чис ле ний ис поль зо ва -
лись гра фи че ские про цес со ры Nvidia.

Ди рек тор тех но ло ги че ско го сек то ра вы -
со ко про из во ди тель ных вы чис ле ний Intel
в ре гио не EMEA Ан д рей Се мин за по -
след нее вре мя по об щал ся со мно ги ми ко -
неч ны ми за каз чи ка ми в Ев ро пе и счи та -
ет, что на этом рын ке мож но от ме тить
не ко то рые тен ден ции. По его сло вам, уже
поя вил ся оп ре де лен ный класс поль зо ва -
те лей, ко то рые в GPU ус пе ли раз оча ро -
вать ся, — ку пи ли, по про бо ва ли, боль ше
по ку пать не хо тят. Дан ная ка те го рия за -
каз чи ков, как это ко му-то ни по ка жет ся
стран ным, осо бо пер спек тив ны ми кли -
ен та ми для Intel от нюдь не яв ля ет ся. Как
по ла га ет г-н Се мин, ско рее все го, это раз -
оча ро ва ние вы зва но тем, что их про -
грамм ные ко ды про сто не под хо дят для
GPU, а зна чит, и для Xeon Phi. С дру гой
сто ро ны, дан ные поль зо ва те ли (а это, как
пра ви ло, весь ма круп ные цен тры), де лая
ко гда-то став ку на Nvidia, про де мон ст ри -
ро ва ли тем са мым впол не оп ре де лен ную
мо ти ва цию, по это му Intel, без ус лов но, ве -
дет с ни ми ра бо ту.

Так же, по сло вам г-на Се ми на, на рын ке
при сут ст ву ют за каз чи ки, ко то рые ос та ют -
ся вер ны Nvidia, но по яв ля ют ся и по ку па -
те ли Xeon Phi. При чем по след ние, оче вид -
но, уже дав но ис пы ты ва ли по треб но сти (в
том чис ле и по ли ти че ские) в дос ти же нии
ка ких-то пи ко вых по ка за те лей, но GPU
при этом не при об ре та ли, жда ли со про -
цес со ров Intel.

При этом г-н Се мин воз дер жи ва ет ся от
раз го во ров о ка ком-ли бо сме ще нии поль -
зо ва тель ских пред поч те ний. Ры нок, в его
по ни ма нии, ви дит ся на расстоянии —
временнoм. Из ме не ния в те че ние по лу го -
да уви деть слож но. Го во рить о том, что
все сей час бро си лись по ку пать Xeon Phi, он
бы не стал. (Рав но как в свое вре мя ком па -
ния уве ря ла, что да ле ко не все бро си лись
по ку пать Nvidia.) По ка с уве рен но стью
мож но ут вер ждать лишь то, что Xeon Phi
за ни ма ет свое за кон ное ме сто на ин фор ма -
ци он ном по ле, а так же за пол ня ет оп ре де -
лен ную пус то ту в ас сор ти мент ном пред ло -
же нии ком па нии. По след ний ас пект, по
уве ре нию г-на Се ми на, в су пер ком пь ю -
тин ге край не важен — вы бор зна чи тель но
слож нее де лать, ко гда есть аль тер на ти ва.

За мес ти тель ди рек то ра Цен тра ком пе -
тен ции по ра бо те с пред при ятия ми го су -
дар ст вен но го сек то ра ком па нии “От кры -
тые тех но ло гии” Алек сандр Лу нев так -
же по ка не го тов да вать кон крет ные
оцен ки (не сколь ких ме ся цев на блю де ний
слиш ком ма ло). С од ной сто ро ны, для не -
го оче вид но, что Nvidia с ее ар хи тек ту рой
CUDA яв но ли ди ру ет, а AMD с Intel лишь
на би ра ют обо ро ты, хо тя Intel де ла ет это
очень уве рен но и пла но мер но. Но с
другой — ре аль ная рас ста нов ка сил ха рак -
те ри зу ет ся спро сом, а спрос, в свою оче -
редь, под держ кой но вых тех но ло гий при -
ло же ния ми. По это му, по мне нию г-на Лу -
не ва, не об хо ди мо до ж дать ся пер вой
ре ак ции от вла дель цев ре аль но ра бо таю -
щих на Xeon Phi су пер ком пь ю те ров.

При этом экс перт “От кры тых тех но ло -
гий” за тра ги ва ет весь ма ин те рес ную те му
спро са в HPC на лю бую но виз ну. Он от -
ме ча ет, что Nvidia и AMD про дви га ют
свои плат фор мы дос та точ но дав но и по -
сле до ва тель но, при чем уча ст ни кам рын -
ка бы ли про де мон ст ри ро ва ны “до рож -
ные кар ты” раз ви тия про дук тов, ко то рых

про из во ди те ли, как ни стран но, при дер -
жи ва ют ся. Intel на этом по ле вы сту па ет
но вич ком, и от час ти ее со про цес сор вы -
зы ва ет по вы шен ный ин те рес у мно гих
по тре би те лей и про из во ди те лей су пер -
ком пь ю те ров имен но по это му.

О важ но сти но виз ны го во рит и ге не -
раль ный ди рек тор ком па нии “РСК Тех но -
ло гии” Алек сандр Мо с ков ский. (Ком па -
ния осу ще ст ви ла две из се ми пер вых ин -
стал ля ций в ми ре на Xeon Phi —
един ст вен ные по со стоя нию на ко нец про -
шло го го да ус та нов ки с со про цес со ра ми
Intel за пре де ла ми США.) По его на блю -
де ни ям, не сколь ко лет на зад по зи тив ную
ди на ми ку уве ли че ния спро са на GPU во
мно гом оп ре де ли ло на уч ное со об ще ст во.
Лю дям ин те рес но бы ло по про бо вать что-
то новое — за про грам ми ро вать, ска жем,
сор ти ров ку га зо вых пу зырь ков но ва тор -
ским спо со бом, про гнать вы чис ле ния и
опуб ли ко вать об этом на уч ную ста тью.

Мысль о том, что сво ей по пу ляр но стью
Xeon Phi сей час во мно гом бу дут обя за ны
фак то ру но виз ны, раз де ля ют, что ха рак -
тер но, и в са мой ком па нии Intel. Ди рек тор
по раз ви тию кор по ра тив ных про ек тов In-
tel в Рос сии и СНГ Ни ко лай Мес тер уве -
рен, что чрез мер ный ин те рес к GPU в
на уч ном со об ще ст ве от час ти иссяк —
эле мент но виз ны про пал, бы ст ро “про -
дви нуть ся” на этой те ме уже нель зя, ка -
ких-то су пер от кры тий уче ные уже не
ждут, ос та лась про сто пла но мер ная ра бо -
та. И вот по яв ля ет ся но вая ар хи тек ту ра
Xeon Phi, ин те рес к ко то рой за ра нее весь -
ма по дог рет. Г-н Мес тер нис коль ко не
со мне ва ет ся, что лю ди да же из чис то го
лю бо пыт ст ва за хо тят по про бо вать на ней
по ра бо тать. И для Intel сей час край не
важ ным яв ля ет ся то, смо жет ли ком па ния
удер жать этот ин те рес на ка ком-то уров -
не и не раз оча ро вать сво их кли ен тов.

В ка че ст ве ре зю ме для дан но го раз де -
ла об зо ра при ве дем мне ние Алек сан д ра
Лу не ва, ко то рый ука зы ва ет на то, что су -
пер ком пь ю тер ный ры нок дос та точ но
однороден — оди на ко вый ин те рес к но -
вым тех но ло ги ям про яв ля ют как ком мер -
че ские за каз чи ки, так и на уч ные (а час то
они весь ма креп ко свя за ны). По на блю де -
ни ям экс пер та, очень ак тив но ин те ре су -
ют ся но вы ми про дук та ми Intel уч ре ж де -
ния, для ко то рых не так ва жен ком мер че -
ский софт, как ак ту аль ны но вые
ин те рес ные тех но ло гии и в осо бен но сти
ар хи тек ту ры ап па рат ных средств, ко то рые
мож но ис поль зо вать в сво их ал го рит мах
и по лу чить за счет это го пре иму ще ст ва. К
та ким уч ре ж де ни ям в пер вую оче редь
от но сят ся на уч ные и об ра зо ва тель ные
цен тры. Там же, где важ но ПО ком мер че -
ско го про из вод ст ва, боль ше смот рят на
но вые про дук ты Nvidia, ко то рые уже
вклю че ны в лис ты под дер жи вае мых про -
грамм ным обес пе че ни ем ком по нен тов.
Ча ще все го за про сы на по доб ную мо дер -
ни за цию ин фра струк ту ры по сту па ют от
ком па ний, вы пол няю щих проч но ст ные
рас че ты, за ни маю щих ся ав то ма ти зи ро -
ван ным про ек ти ро ва ни ем, ре шаю щих за -
да чи гид ро га зо ди на ми ки и сейс моа на ли -
за в неф те га зо вой от рас ли.

Впро чем, и г-н Лу нев по ка воз дер жи ва -
ет ся от раз го во ров об из ме не нии пред -
поч те ний поль зо ва те лей в це лом, счи -
тая, что для это го на до до ж дать ся вы хо -
да оче ред ной ре дак ции Top 500 в ию не
те ку ще го го да.

Про гно зы
Спе циа ли сты на уч но-тех ни че ско го цен -
тра IBM — ру ко во ди тель на прав ле ния
вы со ко про из во ди тель ных вы чис ле ний
Ири на Фе ду ло ва и ме нед жер по раз ви -
тию нау ко ем ких про ек тов Ар тем
Семенихин — от ме ча ют, что, су дя по ста -
ти сти ке Top 500, в кон це про шло го го да ус -
ко ри те ли за ни ма ли по ряд ка 20% ми ро -
во го рын ка су пер ком пь ю те ров, что, по их
оцен кам, со став ля ет при мер но 2,2 млрд.

долл. Ссы ла ясь на дан ные ана ли ти че ско -
го агент ст ва IDC, они склон ны счи тать, что
до ля ус ко ри те лей, как и сам ры нок в це -
лом, в обо зри мой пер спек ти ве бу дут толь -
ко рас ти. Ес ли рань ше ус ко ри те ли бы ли
чем-то не обыч ным, то се го дня ста но вит -
ся оче вид ным, что в ско ром вре ме ни они
нач нут при ме нять ся по все ме ст но.

Пе ре хо дя к кон крет ным оцен кам пер -
спек тив ос нов ных кон ку рен тов, в IBM
от ме ча ют, что мно гих поль зо ва те лей при -
вле чет воз мож ность за пус тить уже су ще -
ст вую щие про грам мы на Xeon Phi без их
мо ди фи ка ции и по лу чить ус ко ре ние (хо -
тя и не мак си маль но воз мож ное). По рог
вхо ж де ния тут зна чи тель но ни же, чем
при ис поль зо ва нии фрейм вор ка Nvidia
CUDA. Од на ко ко гда речь идет о пре -
дель но воз мож ной про из во ди тель но сти,
то для Xeon Phi, как и для Nvidia GPU, по -
тре бу ет ся мо ди фи ка ция ис ход ных ко дов
про грамм. При чем, по су ще ст ву, в обо их
слу ча ях ал го ритм дол жен быть мо ди фи ци -
ро ван так, что бы экс плуа ти ро вать па рал -
лель ность по дан ным.

Та ким об ра зом, ре зю ми ру ют экс пер ты
IBM, для на чи наю щих поль зо ва те лей или
не спе ци фи че ских за дач, не тре бую щих
мак си маль ной эф фек тив но сти, воз мож но,
боль ше по дой дет Xeon Phi. Поль зо ва те -
лям, ко то рым важ ны мак си маль ная эф -
фек тив ность и ми ни маль ное энер го по -
треб ле ние, вы бор сде лать слож нее. В за -
ви си мо сти от за да чи Xeon Phi или Nvidia
мо гут ока зать ся бо лее или ме нее оп ти -
маль ны ми.

(Здесь сто ит упо мя нуть, что, воз мож но,
со всем ско ро поль зо ва те лям ста нет де лать
свой вы бор не сколь ко про ще. По имею -
щим ся у ре дак ции све де ни ям, од на из вест -
ная ком па ния чуть ли не со дня на день
долж на за вер шить срав ни тель ное ис сле до -
ва ние эф фек тив но сти GPU и Xeon Phi.
Ос та ет ся на де ять ся, что она по де лит ся ре -
зуль та та ми с об ще ст вен но стью.)

Так же IBM тео ре ти зи ру ют от но си тель -
но то го, что на раз ви тии рын ка весь ма
по зи тив но мо жет ска зать ся по яв ле ние на
нем и дру гих про из во ди те лей ус ко ри те лей.
(А ком па ния се бя в ка ком-то смыс ле по -
зи цио ни ру ет в ка че ст ве не за ви си мо го экс -
пер та на ос но ва нии то го, что ее про дук то -
вая ли ней ка вы со ко про из во ди тель ных
сер ве ров вклю ча ет в се бя се рию, ко то рая
под дер жи ва ет как ак се ле ра то ры Nvidia
Tesla, так и Intel Xeon Phi.) Кон ку рент ное
дав ле ние долж но при вес ти к раз ви тию
но вых ар хи тек тур, средств про грам ми ро -
ва ния, от кры тых биб лио тек и стан дар тов.
На при мер, стан дарт OpenACC уже се го -
дня по зво ля ет пи сать кросс плат фор мен -
ные про грам мы, ис поль зую щие и CPU, и
GPU. В IBM на по ми на ют, что в 2013 г.
пла ни ру ет ся вклю чить в этот стан дарт и
под держ ку Xeon Phi. Та ким об ра зом, по -
сте пен но за тра ты на раз ра бот ку про грамм
и их пе ре пи сы ва ние под ка ж дую ар хи тек -
ту ру бу дут сни жать ся.

Впро чем, по ка это го не про изош ло,
Алек сандр Мо с ков ский рас счи ты ва ет на
при вле че ние к сво ей ком па нии, пред ла -
гаю щей ре ше ния на Xeon Phi, ря да но вых
за каз чи ков, по сколь ку пор ти ро ва ние на
но вую ар хи тек ту ру су ще ст вен но про ще,
чем на Nvidia CUDA. Г-н Мо с ков ский
ре зон но по ла га ет, что да ле ко не все по тре -
би те ли мо гут се бе по зво лить по тра тить
мно го вре ме ни на изу че ние до пол ни тель -
ных про грамм.

Ан д рей Се мин, рас су ж дая о бу ду щем,
счи та ет, что гра фи че ские ус ко ри те ли в
оп ре де лен ных сег мен тах ос та нут ся вос -
тре бо ван ны ми. На при мер, они про дол -
жат ис поль зо вать ся на весь ма мно го чис -
лен ных не боль ших кла сте рах в об ра зо -
ва тель ных уч ре ж де ни ях. Сту ден тов ведь
нуж но учить про грам ми ро вать на раз ных
ар хи тек ту рах.

В то же вре мя г-н Се мин не пре ми нул
про ци ти ро вать ди рек то ра Ин сти ту та вы -
со ко про из во ди тель ных вы чис ле ний при
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Со про цес со ры Intel про тив гра фи че ских ус ко ри те лей: мне ния экс пер тов

СУПЕРКОМПЬЮТЕРЫ

ЭЙ ЛИН ФЕ РЕ ТИК

Как мо жет ог ром ное, ус той чи во
функ цио ни рую щее пред при ятие
пол но стью пре об ра зо вать свою

ИТ-ин фра струк ту ру? Имен но пе ред этой
про бле мой ока за лась стра хо вая ком па ния
Massachusetts Mutual Life Insurance (Mass-
Mutual), ИТ-де пар та мент ко то рой на счи ты -
вал к то му вре ме ни око ло 1200 со труд ни ков.

Ре ше ние? “Нам уда лось соз дать внут -
рен нюю куль ту ру, в ко то рой вы со ко оце ни -
ва лись об мен идея ми и пред ло же ния по их
со вер шен ст во ва нию, — го во рит Боб Кей -
сел, ис пол ни тель ный ви це-пре зи дент и ИТ-
ди рек тор MassMutual. — Мы на ча ли сти му -
ли ро вать со труд ни ков к то му, что бы они об -

ме ни ва лись ин фор ма ци ей, а не ко пи ли ее.
Убе ж дая их в ог ром ной зна чи мо сти об рат -
ной свя зи, мы раз ре ши ли им пред при ни -
мать рис ко ван ные ша ги и со вер шать ошиб -
ки, по ку да они из вле ка ли уро ки из этих
оши бок”.

Все на ча лось пять лет на зад, ко гда Кей -
сел по лу чил за да ние воз гла вить гло баль ную
про грам му мо дер ни за ции ИТ-ин фра струк -
ту ры кор по ра ции. “Мы за хо те ли про вес ти
об шир ную пе ре строй ку всей ИТ-ин фра -
струк ту ры, с са мо го вер ха до са мо го ни за, —
вспо ми на ет он. — Для это го ре ши ли раз ра -
бо тать дол го сроч ный план, ко то рый дол -
жен был фо ку си ро вать ся на рос те, раз ви -
тии рын ка, ис поль зо ва нии воз мож но стей и
по ощ ре нии ин но ва ций. И тут нам нуж ны
бы ли пра виль ные лю ди, пра виль ные про -
цес сы и пра виль ные тех но ло гии: имен но в
та ком по ряд ке”.

Со сто ро ны ком па нии, ко то рая шесть
де ся ти ле тий про ра бо та ла с унас ле до ван ны -
ми сис те ма ми, это был дей ст ви тель но серь -
ез ный вы зов. “Мы хо те ли ис поль зо вать
тех но ло гию как фак тор из ме не ния пра вил
иг ры, — по яс нил ИТ-ди рек тор. — Это оз -
на ча ет, что нам при шлось за ни мать ся
управ ле ни ем из ме не ния ми, об ра зо ва ни ем
и ком му ни ка ция ми”.

Для на ча ла ИТ-под раз де ле ние MassMu-
tual про ве ло ком плекс ную оцен ку сво его
со стоя ния по от но ше нию к кон ку рен там в

стра хо вой ин ду ст рии, а так же по от но ше -
нию к при знан ным ли де рам в дру гих от рас -
лях. “Мы опуб ли ко ва ли ре зуль та ты сво его
ис сле до ва ния в мас шта бе всей ком па -
нии, — рас ска зы ва ет Кей сел. — Это бы ла
ини циа ти ва биз не са, и всё, что мы пред при -
ни ма ли, долж но бы ло де лать ся в его ин те -
ре сах, а не толь ко в на ших. Мы стре ми -
лись к то му, что бы на ши парт не ры от биз -
не са под дер жи ва ли эти ини циа ти вы и
со труд ни ча ли с на ми”.

Ком па ния на ня ла кон сал тин го вую кор -
по ра цию PwC в ка че ст ве кон суль тан тов
по на ла жи ва нию взаи мо дей ст вия ме ж ду
со труд ни ка ми, а так же в по мощь ИТ-де пар -
та мен ту в про ве де нии оцен ки и реа ли за ции
вы ра бо тан ных ини циа тив. “Од на ко кон -
троль за всей ра бо той ос тал ся за на ми”, —
под чер ки ва ет Кей сел.

Но вое оп ре де ле ние ИТ-долж но стей
По сле ис сле до ва ния ком па ния за но во
сфор му ли ро ва ла тре бо ва ния к ка ж дой
долж но сти в ИТ-де пар та мен те и умень -
ши ла чис ло долж но ст ных ин ст рук ций со
ста с лиш ним до 35 стан дарт ных в ин ду ст -
рии ро лей. В ре зуль та те по ми мо про че го в
ИТ-де пар та мен те поя ви лись но вые воз -
мож но сти для слу жеб но го рос та со труд ни -
ков. “Мы по бе се до ва ли с ка ж дым со труд -
ни ком де пар та мен та и за но во клас си фи ци -
ро ва ли их ро ли, при этом часть ра бот ни ков
вы ра зи ла же ла ние пе рей ти на дру гие долж -
но сти, — го во рит Кей сел. — Та ким об ра -
зом мы по лу чи ли воз мож ность оп ти ми зи -
ро вать свою кад ро вую струк ту ру”.

Для со дей ст вия про грам ме управ ле ния
из ме не ния ми ком па ния на ня ла спе циа ли -
ста со сте пе нью док то ра в об лас ти управ -
ле ния, спе циа ли зи рую ще го ся в об лас ти
ког ни тив ной нау ки* и управ ле ния ин тел -
лек ту аль ным ка пи та лом. Кей сел вспо ми -
на ет, что при гла шен ный спе циа лист раз ра -
бо тал та кую плат фор му управ ле ния зна -
ния ми, ко то рая рас смат ри ва ла зна ния как
ка та ли за тор для по сто ян но го со вер шен ст -
во ва ния и вне дре ния ин но ва ций в рам ках
MassMutual.

Ши ро кая про грам ма обу че ния по мог ла
ус пеш но про вес ти по втор ную клас си фи ка -
цию. Для обу че ния ис поль зо ва лась вир ту -
аль ная сре да, а так же тре ни ро воч ные цен -
тры с ин те рак тив ной фор мой обу че ния.
Для ор га ни за ции не пре рыв но го обу че ния
ком па ния раз ра бо та ла сис те му управ ле -
ния зна ния ми. Эта сис те ма под дер жи ва ет
со вме ст ную ра бо ту, и со труд ни ки по сто ян -
но до бав ля ют в нее ин фор ма цию. “Это
по зво ля ет нам на ра щи вать ин тел лек ту -
аль ную мощ ность и об ме ни вать ся идея ми
в мас шта бах всей ор га ни за ции, — по яс нил
Кей сел. — Лю ди мо гут раз ме щать ком -
мен та рии и вес ти свои бло ги”.

По ми мо пер со наль ных из ме не ний ИТ-
ор га ни за ция пе ре шла на стан дарт ные про -
цес сы. “Мы про дол жа ем улуч шать эти
про цес сы и со вер шен ст во вать ся”, — ска -
зал он.

Дей ст вуя в рам ках при ня то го пла на,
ком па ния соз да ла пол дю жи ны “прак ти че -

ских ИТ-со об ществ”. Вхо дя щие в эти
груп пы спе циа ли сты об ме ни ва ют ся идея -
ми и опы том ра бо ты; вы яс ня ют, нор маль -
но ли ра бо та ют про цес сы, и ес ли нет, то
об су ж да ют, что мож но пред при нять для
их улуч ше ния; соз да ют ме то ди ки стан -
дар ти за ции и ши ро ко го при ме не ния ра -
бо таю щих про цес сов. “Мы вы бра ли лю -
дей для ру ко во дства ра бо той со об ществ,
и они са ми со би ра ют ос таль ных уча ст -
ни ков групп, вклю чая на ших парт не ров
по биз не су, — рас ска зал Кей сел. — По
ито гам об су ж де ния со об ще ст ва вы ра ба -
ты ва ют свои пред ло же ния и пе ре сы ла -
ют их на ше му ру ко во дству. Эти со об ще -
ст ва пред став ля ют со бой ре аль ную си лу,
стоя щую за управ ле ни ем из ме не ния ми, и
их ра бо та га ран ти ру ет, что мы не вер нем -
ся к ста рым по ряд кам”.

По зи тив ные ре зуль та ты
Хо тя ре ор га ни за ция еще не за вер ши лась
(сей час идет по след ний год при ня то го пла -
на), ИТ-де пар та мент ком па нии уже от ме -
ча ет зна чи тель ные улуч ше ния. На при мер,
сни же ние за трат на ИТ со ста ви ло 18%, а
чис ло про ек тов, ис пол няе мых в срок и ук -
ла ды ваю щих ся в бюд жет, вы рос ло на 9%,
при пол ном вы пол не нии по став лен ных
внут рен ни ми за каз чи ка ми за дач.

Эти внут рен ние за каз чи ки те перь пла тят
лишь за то, что они дей ст ви тель но ис поль -
зу ют, — дей ст ву ет под ход оп ла ты толь ко
по тра чен ных ре сур сов. “Мы ста ли дей ст -

во вать на пе ред нем крае, — про дол жа ет
Кей сел. — Поль зо ва те ли го во рят нам, что
им не об хо ди мо, и мы на хо дим наи луч шее
ре ше ние для вы пол не ния по став лен ных
нам за дач”.

По ми мо это го ИТ-де пар та мен ту уда -
лось на 10% со кра тить чис ло унас ле до -
ван ных при ло же ний. “Мы по сто ян но
про па лы ва ем наш ого род и за ме ня ем
унас ле до ван ные сис те мы но вы ми тех но -
ло гия ми, — по яс ня ет он. — Это часть
еже год но го про цес са тех но ло ги че ско го
пла ни ро ва ния. По ка ж дой тех но ло гии
мы при ни ма ем ре ше ние, сто ит ли ее по -
ку пать, про дол жать ли её ис поль зо вать
или про дать”.

Для ос нов ной кор по ра тив ной ли ней ки
про дук тов Universal Life Products ИТ-де -
пар та мент со кра тил цикл раз ра бот ки на де -
вять ме ся цев при сни же нии рас хо дов на
раз ра бот ку на 84%. Про цесс, ос но ван ный
на пра ви лах, име ет по тен ци ал для при ме -
не ния в дру гих груп пах в струк ту ре Mass-
Mutual.

“Мы соз да ли та кую шка лу, ко то рой до
это го у нас не бы ло, — под черк нул Кей -
сел. — И про цесс яв ля ет ся стан дарт ным
и вос про из во ди мым. Ме то ди ка при ме -
не ния ИТ по зво ля ет нам до бить ся это го.
Мы по лу ча ем про стор для ин но ва ций и
мо жем те перь раз вер ты вать пер спек тив -
ные тех но ло гии, та кие как об лач ные и
мо биль ные вы чис ле ния, боль шие дан -
ные”. 4
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Уни вер си те те Штут гар та Ми ха эля Рэ ша,
ко то рый уже дос та точ но дав но за яв лял на
од ной из круп ней ших те ма ти че ских
конфе рен ций, что GPU для не го ста ли
“разоча ро ва ни ем го да”.

Алек сандр Лу нев счи та ет, что Intel од -
но знач но от вою ет свою до лю у про из во -
ди те лей GPU, для это го у ком па нии есть
серь ез ный тех но ло ги че ский и пре вос хо дя -
щий всех кон ку рен тов мар ке тин го вый
по тен ци ал. На сколь ко зна чи тель на бу дет
эта до ля, он ска зать не бе рет ся. По его
мне нию, Xeon Phi “вы стре лит” уже в бли -
жай шем Top 500, но го во рить о серь ез ных
про цен тах рын ка мож но бу дет не ра нее
сле дую ще го го да. Глав ной за да чей, стоя -
щей сей час пе ред Intel, он ви дит мо ти ви -
ро ва ние про из во ди те лей ПО для су пер -
ком пь ю тер ных ре ше ний оп ти ми зи ро вать

свои при ло же ния под Xeon Phi. И осо бых
со мне ний ус пеш ность этой мо ти ва ции у
г-на Лу не ва не вы зы ва ет.

Так же он от ме ча ет, что по яв ле ние аль -
тер на тив но го под хо да к по строе нию ре -
ше ний по вы шен ной про из во ди тель но -
сти, воз мож но, бу дет спо соб ст во вать и
про дви же нию про дук ции AMD. И мы
уви дим трой ку пол но цен но кон ку ри рую -
щих вен до ров. По мне нию экс пер та, аб -
со лют но точ но мож но ска зать толь ко од -
но: по тре би тель от по доб ных про цес сов
толь ко вы иг ра ет. Кон ку рен ция, без ус лов -
но, по ло жи тель но ска жет ся на це не ком -
по нен тов, а на ли чие раз лич ных ар хи тек -
тур и тех но ло гий по зво лит ин те гра то рам
пред ла гать наи бо лее оп ти маль ные ре ше -
ния, учи ты ваю щие спе ци фи ку за дач за -
каз чи ка. 4

MassMutual за но во соз да ет свою ИТ-ин фра струк ту ру

ИЛЬЯ КОТ

Ры нок на столь ных мо ни то ров в
2012 г. су ще ст вен но со кра тил ся, что
за став ля ет про из во ди те лей за но во

оце ни вать по треб но сти поль зо ва те лей и
пе ре смат ри вать свои мо дель ные ря ды. К
сча стью для по став щи ков, су ще ст ву ют

кон сер ва тив ные ин -
фор ма ци он ные служ -

бы боль ших ком па ний, ко то рые го да ми
обес пе чи ва ют ста биль ный спрос на не до -
ро гие офис ные мо де ли. Имен но та кая мо -
дель монитора — Samsung S23C350B (це -
на око ло 6700 руб.) — не дав но бы ла ис пы -
та на в ла бо ра то рии “СК Пресс”.

Мо ни тор име ет 23-дюй мо вую мат ри цу
TN+Film со све то ди од ной под свет кой,
раз ре ше ни ем 1920×1080 и сек то ра ми об -
зо ра 170° по го ри зон та ли и 160° по вер ти -
ка ли. Яр кость мо ни то ра 250 кд/м2, вре мя
от кли ка 5 мс, соб ст вен ная кон тра ст ность
мат ри цы (из ме рен ная по со от но ше нию
яр ко стей пол но стью бе ло го и чер но го по -
лей) 1000:1. Как и дру гие со вре мен ные мо -
де ли, S23C350B име ет сис те му адап тив ной
под свет ки. Ес ли ее вклю чить, кон тра ст -
ность мно го крат но уве ли чит ся.

Окан тов ка эк ра на до воль но уз кая и
глян це во-чёр ная, но сам эк ран име ет ма -
то вое по кры тие, сни жаю щее бли ки и от -
ра же ния. Под став ка мо ни то ра об ла да ет
ми ни маль ны ми воз мож но стя ми по ре гу -
ли ров ке по ло же ния па не ли: ее мож но
лишь на кло нять. От со еди нить под став -
ку, что бы по ве сить па нель на сте ну или
крон штейн со стан дар ным кре п ле ни ем
VESA, к со жа ле нию, не воз мож но. Пи та -
ет ся мо ни тор от внеш не го се те во го адап -
те ра мощ но стью 30 Вт. Для по да чи сиг на -
лов на S23C350B име ют ся вхо ды VGA 
D-Sub и DVI.

Глав ная осо бен ность мо ни то ра
S23C350B — сис те ма на строй ки изо бра -
же ния с по мо щью ми ни-джой сти ка, на -
хо дя ще го ся на ниж нем тор це па не ли по -
се ре ди не. Этот джой стик ис поль зу ет ся
даже для вклю че ния и вы клю че ния мо -
ни то ра. Эк ран ное ме ню име ет на гляд -
ную кон тек ст ную под сказ ку и не пе ре гру -
же но лиш ни ми ре гу ли ров ка ми. Сре ди
фир мен ных функ ций из се рии Samsung

MAGIC при сут ст ву ет новинка — MAG-
IC Upscale, по вы шаю щая ка че ст во ин тер -
по ля ции при ото бра же нии кар ти нок с
раз ре ше ни ем, мень шим раз ре ше ния мат -
ри цы.

При из ме ре нии од но род но сти бе ло го
по ля мо ни тор по ка зал от лич ный
результат — 97%. Гра да ции се ро го бы ли
лег ко раз ли чи мы, се рый клин (гра ди ент -
ный пе ре ход от чер но го к бе ло му) вы во -
дил ся об раз цо во. Цве та бы ли чис ты ми и
при ят ны ми на вид. При этом цве то вой ох -
ват у Samsung S23C350B ока зал ся от но си -
тель но небольшим — 90% от стан дарт ной
па лит ры sRGB. Как и по ло же но для мо -
ни то ра с мат ри цей TN+Film, на Samsung
S23C350B от тен ки цве та не мно го ме ня ют -
ся в за ви си мо сти от уг ла на блю де ния. Для
ком пен са ции это го эф фек та про из во ди -
тель пре ду смот рел функ цию MAGIC An-
gle, но она ра бо та ет за счёт со кра ще ния
ди на ми че ско го диа па зо на изо бра же ния.

Дви же ние на эк ра не Samsung S23C350B
пе ре да ва лось чет ко и плав но, но не без по -
греш но стей: ино гда мож но бы ло раз ли -
чить сле дую щий за объ ек том блек лый
кон тур. Тек сты лег ко чи та лись.

В це лом Samsung S23C350B все ос нов -
ные за да чи офис но го мо ни то ра вы пол -
ня ет пол но стью и без на ре ка ний. Ре ко -
мен ду ем эту мо дель для ос на ще ния кор -
по ра тив ных ра бо чих мест. 4

Ста рый до б рый офис ный стан дарт

Samsung S23C350B — клас си че ский ши ро ко фор -
мат ный мо ни тор со све то ди од ной под свет кой мат -
ри цы

ПЕРВЫЙ ВЗГЛЯД

*Ког ни тив ная наука — об ласть меж дис ци п -
ли нар ных ис сле до ва ний, изу чаю щая по зна -
ние и выс шие мыс ли тель ные про цес сы с по -
мо щью ин фор ма ци он ных мо де лей. — Прим.
пе рев.

По лу чив за да ние воз гла вить
гло баль ную про грам му 

мо дер ни за ции 
ИТ-ин фра струк ту ры стра хо вой

кор по ра ции Massachusetts 
Mutual, ее ИТ-ди рек тор 

Боб Кей сел на чал пе ре строй ку
всей ор га ни за ции 

свер ху до ни зу.



ДЕ НИС ВО ЕЙ КОВ

Од ним из глав ных со бы тий про шло -
го го да для рын ка HPC ста ло про -
ти во пос тав ле ние кон ку ри рую щих

ме ж ду со бой раз ра бо ток для по вы ше ния
про из во ди тель но сти су пер ком пь ю те ров
при уме рен ном рос те их энер го по треб ле -

ния. В но яб ре на
круп ней шей те -

ма ти че ской ме ж ду на род ной вы став ке-кон -
фе рен ции SC12, про шед шей в Солт-Лейк-
Си ти, ком па нии Nvidia и AMD пред ста ви -
ли свои но вые гра фи че ские ус ко ри те ли
(GPU), а Intel — пер вый из сво их со про -
цес со ров Xeon Phi.

Сей час, по про ше ст вии не сколь ких ме -
ся цев с мо мен та анон сов, ре дак ция ре ши -
ла вы яс нить у рос сий ских экс пер тов, мож -
но ли уже сде лать ка кие-ли бо вы во ды об
из ме не нии в рас ста нов ке сил на ми ро -
вом и оте че ст вен ном рын ках, сме ща ют ся
ли по тре би тель ские пред поч те ния в раз -
лич ных поль зо ва тель ских сег мен тах и ка -
ким об ра зом си туа ция пред по ло жи тель -
но ста нет раз ви вать ся в обо зри мом бу ду -
щем.

На ка ну не
В ка че ст ве свое об раз но го вве де ния в суть
про бле ма ти ки про ци ти ру ем ком мен та рий
ди рек то ра по про да жам Nvidia в Вос точ ной
Ев ро пе Алек сея Ла гу нен ко. По его сло вам,
про из во ди тель ность су пер ком пь ю те ров се -
го дня упи ра ет ся в ко ли че ст во по треб ляе мой
элек тро энер гии. Встаю щие пе ред ис сле до -
ва те ля ми за да чи тре бу ют еще боль шей про -
из во ди тель но сти при бо лее эф фек тив ном
ис поль зо ва нии энер гии, чем то, ко то рое
обес пе чи ва ет клас си че ская ар хи тек ту ра In-
tel x86. Имен но по это му HPC-со об ще ст во
бы ст ро ос ваи ва ет гиб рид ные сис те мы на
ба зе GPU. Г-н Ла гу нен ко счи та ет, что по сто -
ян но рас ту щее в рей тин гах Top 500 и Top 50
ко ли че ст во сис тем, по стро ен ных на гиб -
рид ных плат фор мах, по ка зы ва ет рас ту щий
ин те рес рын ка к та ким ре ше ни ям и их вос -
тре бо ван ность. Как по яс ня ет экс перт, в от -
ли чие от тра ди ци он ных HPC-ре ше ний гра -
фи че ский про цес сор де ла ет вы со ко про из -
во ди тель ные вы чис ле ния дос туп ны ми
ка ж до му. Се го дня не ну жен ог ром ный сер -
вер, что бы на чать счи тать. Бла го да ря мас -
шта би руе мо сти ре ше ний мож но ус ко рить
вы чис ле ния на лю бой сис те ме, будь то
обыч ный ПК или но ут бук.

Так же Алек сей Ла гу нен ко об ра ща ет
вни ма ние на уни вер саль ность GPU, что,
по его мне нию, де ла ет их про сто не за ме -
ни мы ми. Де ло в том, что зна чи тель ное
ко ли че ст во HPC-при ло же ний свя за но с
об ра бот кой боль ших мас си вов дан ных,
ко то рые по сле за вер ше ния рас че та не -
об хо ди мо как-то ин тер пре ти ро вать. Как
по ла га ет г-н Ла гу нен ко, са мым луч шим и
на гляд ным спо со бом для это го яв ля ет ся
визуализация — за да ча, ре шить ко то рую
под си лу толь ко гра фи че ско му про цес -
со ру. При чем для ви зуа ли за ции мож но ис -
поль зо вать те же GPU, что из на чаль но вы -
пол ня ли соб ст вен но са ми рас че ты.

По мне нию экс пер та, фак ти че ски у нас
на гла зах про ис хо дит ре кон фи гу ра ция
HPC-рын ка, ко то рый ста но вит ся мас со -
вым. И здесь мы ви дим встреч ное дви же -
ние: дос туп ность HPC-ре ше ний при во -
дит к ла ви но об раз но му рос ту ко ли че ст ва
поль зо ва те лей, что, в свою оче редь, яв ля -
ет ся ка та ли за то ром даль ней ше го раз ви тия
ин ду ст рии HPC.

В кон тек сте все го вы ше ска зан но го 
г-н Ла гу нен ко скло нен счи тать, что сво им ре -
ли зом Xeon Phi ком па ния Intel фак ти че ски
под твер ди ла, что гиб рид ные технологии —
это един ст вен но воз мож ный на се го дня спо -
соб на ра щи ва ния мощ но сти в HPC.

Тен ден ции
Как мож но бы ло по нять из ком мен та рия
г-на Ла гу нен ко, не смот ря на втор же ние
Intel, его ком па ния чув ст ву ет се бя дос та -
точ но уве рен но. По сло вам экс пер та, ог -

ром ная ин стал ля ци он ная ба за GPU (толь -
ко в Рос сии за по след ние го ды бы ло от гру -
же но по ряд ка 20 млн. про цес со ров с под -
держ кой вы чис ле ний об ще го на зна че -
ния) де ла ет гиб рид ные плат фор мы на
ос но ве гра фи че ских ус ко ри те лей весь ма
при вле ка тель ны ми для раз ра бот чи ков
при ло же ний. Се го дня бо лее 200 клю че вых
ин ду ст ри аль ных и на уч ных при ло же ний
уже пор ти ро ва ны на GPU. Толь ко в Рос -
сии за по след ние три го да бы ло опуб ли ко -
ва но бо лее 500 на уч ных ра бот, в ко то рых
для ус ко ре ния вы чис ле ний ис поль зо ва -
лись гра фи че ские про цес со ры Nvidia.

Ди рек тор тех но ло ги че ско го сек то ра вы -
со ко про из во ди тель ных вы чис ле ний Intel
в ре гио не EMEA Ан д рей Се мин за по -
след нее вре мя по об щал ся со мно ги ми ко -
неч ны ми за каз чи ка ми в Ев ро пе и счи та -
ет, что на этом рын ке мож но от ме тить
не ко то рые тен ден ции. По его сло вам, уже
поя вил ся оп ре де лен ный класс поль зо ва -
те лей, ко то рые в GPU ус пе ли раз оча ро -
вать ся, — ку пи ли, по про бо ва ли, боль ше
по ку пать не хо тят. Дан ная ка те го рия за -
каз чи ков, как это ко му-то ни по ка жет ся
стран ным, осо бо пер спек тив ны ми кли -
ен та ми для Intel от нюдь не яв ля ет ся. Как
по ла га ет г-н Се мин, ско рее все го, это раз -
оча ро ва ние вы зва но тем, что их про -
грамм ные ко ды про сто не под хо дят для
GPU, а зна чит, и для Xeon Phi. С дру гой
сто ро ны, дан ные поль зо ва те ли (а это, как
пра ви ло, весь ма круп ные цен тры), де лая
ко гда-то став ку на Nvidia, про де мон ст ри -
ро ва ли тем са мым впол не оп ре де лен ную
мо ти ва цию, по это му Intel, без ус лов но, ве -
дет с ни ми ра бо ту.

Так же, по сло вам г-на Се ми на, на рын ке
при сут ст ву ют за каз чи ки, ко то рые ос та ют -
ся вер ны Nvidia, но по яв ля ют ся и по ку па -
те ли Xeon Phi. При чем по след ние, оче вид -
но, уже дав но ис пы ты ва ли по треб но сти (в
том чис ле и по ли ти че ские) в дос ти же нии
ка ких-то пи ко вых по ка за те лей, но GPU
при этом не при об ре та ли, жда ли со про -
цес со ров Intel.

При этом г-н Се мин воз дер жи ва ет ся от
раз го во ров о ка ком-ли бо сме ще нии поль -
зо ва тель ских пред поч те ний. Ры нок, в его
по ни ма нии, ви дит ся на расстоянии —
временнoм. Из ме не ния в те че ние по лу го -
да уви деть слож но. Го во рить о том, что
все сей час бро си лись по ку пать Xeon Phi, он
бы не стал. (Рав но как в свое вре мя ком па -
ния уве ря ла, что да ле ко не все бро си лись
по ку пать Nvidia.) По ка с уве рен но стью
мож но ут вер ждать лишь то, что Xeon Phi
за ни ма ет свое за кон ное ме сто на ин фор ма -
ци он ном по ле, а так же за пол ня ет оп ре де -
лен ную пус то ту в ас сор ти мент ном пред ло -
же нии ком па нии. По след ний ас пект, по
уве ре нию г-на Се ми на, в су пер ком пь ю -
тин ге край не важен — вы бор зна чи тель но
слож нее де лать, ко гда есть аль тер на ти ва.

За мес ти тель ди рек то ра Цен тра ком пе -
тен ции по ра бо те с пред при ятия ми го су -
дар ст вен но го сек то ра ком па нии “От кры -
тые тех но ло гии” Алек сандр Лу нев так -
же по ка не го тов да вать кон крет ные
оцен ки (не сколь ких ме ся цев на блю де ний
слиш ком ма ло). С од ной сто ро ны, для не -
го оче вид но, что Nvidia с ее ар хи тек ту рой
CUDA яв но ли ди ру ет, а AMD с Intel лишь
на би ра ют обо ро ты, хо тя Intel де ла ет это
очень уве рен но и пла но мер но. Но с
другой — ре аль ная рас ста нов ка сил ха рак -
те ри зу ет ся спро сом, а спрос, в свою оче -
редь, под держ кой но вых тех но ло гий при -
ло же ния ми. По это му, по мне нию г-на Лу -
не ва, не об хо ди мо до ж дать ся пер вой
ре ак ции от вла дель цев ре аль но ра бо таю -
щих на Xeon Phi су пер ком пь ю те ров.

При этом экс перт “От кры тых тех но ло -
гий” за тра ги ва ет весь ма ин те рес ную те му
спро са в HPC на лю бую но виз ну. Он от -
ме ча ет, что Nvidia и AMD про дви га ют
свои плат фор мы дос та точ но дав но и по -
сле до ва тель но, при чем уча ст ни кам рын -
ка бы ли про де мон ст ри ро ва ны “до рож -
ные кар ты” раз ви тия про дук тов, ко то рых

про из во ди те ли, как ни стран но, при дер -
жи ва ют ся. Intel на этом по ле вы сту па ет
но вич ком, и от час ти ее со про цес сор вы -
зы ва ет по вы шен ный ин те рес у мно гих
по тре би те лей и про из во ди те лей су пер -
ком пь ю те ров имен но по это му.

О важ но сти но виз ны го во рит и ге не -
раль ный ди рек тор ком па нии “РСК Тех но -
ло гии” Алек сандр Мо с ков ский. (Ком па -
ния осу ще ст ви ла две из се ми пер вых ин -
стал ля ций в ми ре на Xeon Phi —
един ст вен ные по со стоя нию на ко нец про -
шло го го да ус та нов ки с со про цес со ра ми
Intel за пре де ла ми США.) По его на блю -
де ни ям, не сколь ко лет на зад по зи тив ную
ди на ми ку уве ли че ния спро са на GPU во
мно гом оп ре де ли ло на уч ное со об ще ст во.
Лю дям ин те рес но бы ло по про бо вать что-
то новое — за про грам ми ро вать, ска жем,
сор ти ров ку га зо вых пу зырь ков но ва тор -
ским спо со бом, про гнать вы чис ле ния и
опуб ли ко вать об этом на уч ную ста тью.

Мысль о том, что сво ей по пу ляр но стью
Xeon Phi сей час во мно гом бу дут обя за ны
фак то ру но виз ны, раз де ля ют, что ха рак -
тер но, и в са мой ком па нии Intel. Ди рек тор
по раз ви тию кор по ра тив ных про ек тов In-
tel в Рос сии и СНГ Ни ко лай Мес тер уве -
рен, что чрез мер ный ин те рес к GPU в
на уч ном со об ще ст ве от час ти иссяк —
эле мент но виз ны про пал, бы ст ро “про -
дви нуть ся” на этой те ме уже нель зя, ка -
ких-то су пер от кры тий уче ные уже не
ждут, ос та лась про сто пла но мер ная ра бо -
та. И вот по яв ля ет ся но вая ар хи тек ту ра
Xeon Phi, ин те рес к ко то рой за ра нее весь -
ма по дог рет. Г-н Мес тер нис коль ко не
со мне ва ет ся, что лю ди да же из чис то го
лю бо пыт ст ва за хо тят по про бо вать на ней
по ра бо тать. И для Intel сей час край не
важ ным яв ля ет ся то, смо жет ли ком па ния
удер жать этот ин те рес на ка ком-то уров -
не и не раз оча ро вать сво их кли ен тов.

В ка че ст ве ре зю ме для дан но го раз де -
ла об зо ра при ве дем мне ние Алек сан д ра
Лу не ва, ко то рый ука зы ва ет на то, что су -
пер ком пь ю тер ный ры нок дос та точ но
однороден — оди на ко вый ин те рес к но -
вым тех но ло ги ям про яв ля ют как ком мер -
че ские за каз чи ки, так и на уч ные (а час то
они весь ма креп ко свя за ны). По на блю де -
ни ям экс пер та, очень ак тив но ин те ре су -
ют ся но вы ми про дук та ми Intel уч ре ж де -
ния, для ко то рых не так ва жен ком мер че -
ский софт, как ак ту аль ны но вые
ин те рес ные тех но ло гии и в осо бен но сти
ар хи тек ту ры ап па рат ных средств, ко то рые
мож но ис поль зо вать в сво их ал го рит мах
и по лу чить за счет это го пре иму ще ст ва. К
та ким уч ре ж де ни ям в пер вую оче редь
от но сят ся на уч ные и об ра зо ва тель ные
цен тры. Там же, где важ но ПО ком мер че -
ско го про из вод ст ва, боль ше смот рят на
но вые про дук ты Nvidia, ко то рые уже
вклю че ны в лис ты под дер жи вае мых про -
грамм ным обес пе че ни ем ком по нен тов.
Ча ще все го за про сы на по доб ную мо дер -
ни за цию ин фра струк ту ры по сту па ют от
ком па ний, вы пол няю щих проч но ст ные
рас че ты, за ни маю щих ся ав то ма ти зи ро -
ван ным про ек ти ро ва ни ем, ре шаю щих за -
да чи гид ро га зо ди на ми ки и сейс моа на ли -
за в неф те га зо вой от рас ли.

Впро чем, и г-н Лу нев по ка воз дер жи ва -
ет ся от раз го во ров об из ме не нии пред -
поч те ний поль зо ва те лей в це лом, счи -
тая, что для это го на до до ж дать ся вы хо -
да оче ред ной ре дак ции Top 500 в ию не
те ку ще го го да.

Про гно зы
Спе циа ли сты на уч но-тех ни че ско го цен -
тра IBM — ру ко во ди тель на прав ле ния
вы со ко про из во ди тель ных вы чис ле ний
Ири на Фе ду ло ва и ме нед жер по раз ви -
тию нау ко ем ких про ек тов Ар тем
Семенихин — от ме ча ют, что, су дя по ста -
ти сти ке Top 500, в кон це про шло го го да ус -
ко ри те ли за ни ма ли по ряд ка 20% ми ро -
во го рын ка су пер ком пь ю те ров, что, по их
оцен кам, со став ля ет при мер но 2,2 млрд.

долл. Ссы ла ясь на дан ные ана ли ти че ско -
го агент ст ва IDC, они склон ны счи тать, что
до ля ус ко ри те лей, как и сам ры нок в це -
лом, в обо зри мой пер спек ти ве бу дут толь -
ко рас ти. Ес ли рань ше ус ко ри те ли бы ли
чем-то не обыч ным, то се го дня ста но вит -
ся оче вид ным, что в ско ром вре ме ни они
нач нут при ме нять ся по все ме ст но.

Пе ре хо дя к кон крет ным оцен кам пер -
спек тив ос нов ных кон ку рен тов, в IBM
от ме ча ют, что мно гих поль зо ва те лей при -
вле чет воз мож ность за пус тить уже су ще -
ст вую щие про грам мы на Xeon Phi без их
мо ди фи ка ции и по лу чить ус ко ре ние (хо -
тя и не мак си маль но воз мож ное). По рог
вхо ж де ния тут зна чи тель но ни же, чем
при ис поль зо ва нии фрейм вор ка Nvidia
CUDA. Од на ко ко гда речь идет о пре -
дель но воз мож ной про из во ди тель но сти,
то для Xeon Phi, как и для Nvidia GPU, по -
тре бу ет ся мо ди фи ка ция ис ход ных ко дов
про грамм. При чем, по су ще ст ву, в обо их
слу ча ях ал го ритм дол жен быть мо ди фи ци -
ро ван так, что бы экс плуа ти ро вать па рал -
лель ность по дан ным.

Та ким об ра зом, ре зю ми ру ют экс пер ты
IBM, для на чи наю щих поль зо ва те лей или
не спе ци фи че ских за дач, не тре бую щих
мак си маль ной эф фек тив но сти, воз мож но,
боль ше по дой дет Xeon Phi. Поль зо ва те -
лям, ко то рым важ ны мак си маль ная эф -
фек тив ность и ми ни маль ное энер го по -
треб ле ние, вы бор сде лать слож нее. В за -
ви си мо сти от за да чи Xeon Phi или Nvidia
мо гут ока зать ся бо лее или ме нее оп ти -
маль ны ми.

(Здесь сто ит упо мя нуть, что, воз мож но,
со всем ско ро поль зо ва те лям ста нет де лать
свой вы бор не сколь ко про ще. По имею -
щим ся у ре дак ции све де ни ям, од на из вест -
ная ком па ния чуть ли не со дня на день
долж на за вер шить срав ни тель ное ис сле до -
ва ние эф фек тив но сти GPU и Xeon Phi.
Ос та ет ся на де ять ся, что она по де лит ся ре -
зуль та та ми с об ще ст вен но стью.)

Так же IBM тео ре ти зи ру ют от но си тель -
но то го, что на раз ви тии рын ка весь ма
по зи тив но мо жет ска зать ся по яв ле ние на
нем и дру гих про из во ди те лей ус ко ри те лей.
(А ком па ния се бя в ка ком-то смыс ле по -
зи цио ни ру ет в ка че ст ве не за ви си мо го экс -
пер та на ос но ва нии то го, что ее про дук то -
вая ли ней ка вы со ко про из во ди тель ных
сер ве ров вклю ча ет в се бя се рию, ко то рая
под дер жи ва ет как ак се ле ра то ры Nvidia
Tesla, так и Intel Xeon Phi.) Кон ку рент ное
дав ле ние долж но при вес ти к раз ви тию
но вых ар хи тек тур, средств про грам ми ро -
ва ния, от кры тых биб лио тек и стан дар тов.
На при мер, стан дарт OpenACC уже се го -
дня по зво ля ет пи сать кросс плат фор мен -
ные про грам мы, ис поль зую щие и CPU, и
GPU. В IBM на по ми на ют, что в 2013 г.
пла ни ру ет ся вклю чить в этот стан дарт и
под держ ку Xeon Phi. Та ким об ра зом, по -
сте пен но за тра ты на раз ра бот ку про грамм
и их пе ре пи сы ва ние под ка ж дую ар хи тек -
ту ру бу дут сни жать ся.

Впро чем, по ка это го не про изош ло,
Алек сандр Мо с ков ский рас счи ты ва ет на
при вле че ние к сво ей ком па нии, пред ла -
гаю щей ре ше ния на Xeon Phi, ря да но вых
за каз чи ков, по сколь ку пор ти ро ва ние на
но вую ар хи тек ту ру су ще ст вен но про ще,
чем на Nvidia CUDA. Г-н Мо с ков ский
ре зон но по ла га ет, что да ле ко не все по тре -
би те ли мо гут се бе по зво лить по тра тить
мно го вре ме ни на изу че ние до пол ни тель -
ных про грамм.

Ан д рей Се мин, рас су ж дая о бу ду щем,
счи та ет, что гра фи че ские ус ко ри те ли в
оп ре де лен ных сег мен тах ос та нут ся вос -
тре бо ван ны ми. На при мер, они про дол -
жат ис поль зо вать ся на весь ма мно го чис -
лен ных не боль ших кла сте рах в об ра зо -
ва тель ных уч ре ж де ни ях. Сту ден тов ведь
нуж но учить про грам ми ро вать на раз ных
ар хи тек ту рах.

В то же вре мя г-н Се мин не пре ми нул
про ци ти ро вать ди рек то ра Ин сти ту та вы -
со ко про из во ди тель ных вы чис ле ний при
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Со про цес со ры Intel про тив гра фи че ских ус ко ри те лей: мне ния экс пер тов

СУПЕРКОМПЬЮТЕРЫ

ЭЙ ЛИН ФЕ РЕ ТИК

Как мо жет ог ром ное, ус той чи во
функ цио ни рую щее пред при ятие
пол но стью пре об ра зо вать свою

ИТ-ин фра струк ту ру? Имен но пе ред этой
про бле мой ока за лась стра хо вая ком па ния
Massachusetts Mutual Life Insurance (Mass-
Mutual), ИТ-де пар та мент ко то рой на счи ты -
вал к то му вре ме ни око ло 1200 со труд ни ков.

Ре ше ние? “Нам уда лось соз дать внут -
рен нюю куль ту ру, в ко то рой вы со ко оце ни -
ва лись об мен идея ми и пред ло же ния по их
со вер шен ст во ва нию, — го во рит Боб Кей -
сел, ис пол ни тель ный ви це-пре зи дент и ИТ-
ди рек тор MassMutual. — Мы на ча ли сти му -
ли ро вать со труд ни ков к то му, что бы они об -

ме ни ва лись ин фор ма ци ей, а не ко пи ли ее.
Убе ж дая их в ог ром ной зна чи мо сти об рат -
ной свя зи, мы раз ре ши ли им пред при ни -
мать рис ко ван ные ша ги и со вер шать ошиб -
ки, по ку да они из вле ка ли уро ки из этих
оши бок”.

Все на ча лось пять лет на зад, ко гда Кей -
сел по лу чил за да ние воз гла вить гло баль ную
про грам му мо дер ни за ции ИТ-ин фра струк -
ту ры кор по ра ции. “Мы за хо те ли про вес ти
об шир ную пе ре строй ку всей ИТ-ин фра -
струк ту ры, с са мо го вер ха до са мо го ни за, —
вспо ми на ет он. — Для это го ре ши ли раз ра -
бо тать дол го сроч ный план, ко то рый дол -
жен был фо ку си ро вать ся на рос те, раз ви -
тии рын ка, ис поль зо ва нии воз мож но стей и
по ощ ре нии ин но ва ций. И тут нам нуж ны
бы ли пра виль ные лю ди, пра виль ные про -
цес сы и пра виль ные тех но ло гии: имен но в
та ком по ряд ке”.

Со сто ро ны ком па нии, ко то рая шесть
де ся ти ле тий про ра бо та ла с унас ле до ван ны -
ми сис те ма ми, это был дей ст ви тель но серь -
ез ный вы зов. “Мы хо те ли ис поль зо вать
тех но ло гию как фак тор из ме не ния пра вил
иг ры, — по яс нил ИТ-ди рек тор. — Это оз -
на ча ет, что нам при шлось за ни мать ся
управ ле ни ем из ме не ния ми, об ра зо ва ни ем
и ком му ни ка ция ми”.

Для на ча ла ИТ-под раз де ле ние MassMu-
tual про ве ло ком плекс ную оцен ку сво его
со стоя ния по от но ше нию к кон ку рен там в

стра хо вой ин ду ст рии, а так же по от но ше -
нию к при знан ным ли де рам в дру гих от рас -
лях. “Мы опуб ли ко ва ли ре зуль та ты сво его
ис сле до ва ния в мас шта бе всей ком па -
нии, — рас ска зы ва ет Кей сел. — Это бы ла
ини циа ти ва биз не са, и всё, что мы пред при -
ни ма ли, долж но бы ло де лать ся в его ин те -
ре сах, а не толь ко в на ших. Мы стре ми -
лись к то му, что бы на ши парт не ры от биз -
не са под дер жи ва ли эти ини циа ти вы и
со труд ни ча ли с на ми”.

Ком па ния на ня ла кон сал тин го вую кор -
по ра цию PwC в ка че ст ве кон суль тан тов
по на ла жи ва нию взаи мо дей ст вия ме ж ду
со труд ни ка ми, а так же в по мощь ИТ-де пар -
та мен ту в про ве де нии оцен ки и реа ли за ции
вы ра бо тан ных ини циа тив. “Од на ко кон -
троль за всей ра бо той ос тал ся за на ми”, —
под чер ки ва ет Кей сел.

Но вое оп ре де ле ние ИТ-долж но стей
По сле ис сле до ва ния ком па ния за но во
сфор му ли ро ва ла тре бо ва ния к ка ж дой
долж но сти в ИТ-де пар та мен те и умень -
ши ла чис ло долж но ст ных ин ст рук ций со
ста с лиш ним до 35 стан дарт ных в ин ду ст -
рии ро лей. В ре зуль та те по ми мо про че го в
ИТ-де пар та мен те поя ви лись но вые воз -
мож но сти для слу жеб но го рос та со труд ни -
ков. “Мы по бе се до ва ли с ка ж дым со труд -
ни ком де пар та мен та и за но во клас си фи ци -
ро ва ли их ро ли, при этом часть ра бот ни ков
вы ра зи ла же ла ние пе рей ти на дру гие долж -
но сти, — го во рит Кей сел. — Та ким об ра -
зом мы по лу чи ли воз мож ность оп ти ми зи -
ро вать свою кад ро вую струк ту ру”.

Для со дей ст вия про грам ме управ ле ния
из ме не ния ми ком па ния на ня ла спе циа ли -
ста со сте пе нью док то ра в об лас ти управ -
ле ния, спе циа ли зи рую ще го ся в об лас ти
ког ни тив ной нау ки* и управ ле ния ин тел -
лек ту аль ным ка пи та лом. Кей сел вспо ми -
на ет, что при гла шен ный спе циа лист раз ра -
бо тал та кую плат фор му управ ле ния зна -
ния ми, ко то рая рас смат ри ва ла зна ния как
ка та ли за тор для по сто ян но го со вер шен ст -
во ва ния и вне дре ния ин но ва ций в рам ках
MassMutual.

Ши ро кая про грам ма обу че ния по мог ла
ус пеш но про вес ти по втор ную клас си фи ка -
цию. Для обу че ния ис поль зо ва лась вир ту -
аль ная сре да, а так же тре ни ро воч ные цен -
тры с ин те рак тив ной фор мой обу че ния.
Для ор га ни за ции не пре рыв но го обу че ния
ком па ния раз ра бо та ла сис те му управ ле -
ния зна ния ми. Эта сис те ма под дер жи ва ет
со вме ст ную ра бо ту, и со труд ни ки по сто ян -
но до бав ля ют в нее ин фор ма цию. “Это
по зво ля ет нам на ра щи вать ин тел лек ту -
аль ную мощ ность и об ме ни вать ся идея ми
в мас шта бах всей ор га ни за ции, — по яс нил
Кей сел. — Лю ди мо гут раз ме щать ком -
мен та рии и вес ти свои бло ги”.

По ми мо пер со наль ных из ме не ний ИТ-
ор га ни за ция пе ре шла на стан дарт ные про -
цес сы. “Мы про дол жа ем улуч шать эти
про цес сы и со вер шен ст во вать ся”, — ска -
зал он.

Дей ст вуя в рам ках при ня то го пла на,
ком па ния соз да ла пол дю жи ны “прак ти че -

ских ИТ-со об ществ”. Вхо дя щие в эти
груп пы спе циа ли сты об ме ни ва ют ся идея -
ми и опы том ра бо ты; вы яс ня ют, нор маль -
но ли ра бо та ют про цес сы, и ес ли нет, то
об су ж да ют, что мож но пред при нять для
их улуч ше ния; соз да ют ме то ди ки стан -
дар ти за ции и ши ро ко го при ме не ния ра -
бо таю щих про цес сов. “Мы вы бра ли лю -
дей для ру ко во дства ра бо той со об ществ,
и они са ми со би ра ют ос таль ных уча ст -
ни ков групп, вклю чая на ших парт не ров
по биз не су, — рас ска зал Кей сел. — По
ито гам об су ж де ния со об ще ст ва вы ра ба -
ты ва ют свои пред ло же ния и пе ре сы ла -
ют их на ше му ру ко во дству. Эти со об ще -
ст ва пред став ля ют со бой ре аль ную си лу,
стоя щую за управ ле ни ем из ме не ния ми, и
их ра бо та га ран ти ру ет, что мы не вер нем -
ся к ста рым по ряд кам”.

По зи тив ные ре зуль та ты
Хо тя ре ор га ни за ция еще не за вер ши лась
(сей час идет по след ний год при ня то го пла -
на), ИТ-де пар та мент ком па нии уже от ме -
ча ет зна чи тель ные улуч ше ния. На при мер,
сни же ние за трат на ИТ со ста ви ло 18%, а
чис ло про ек тов, ис пол няе мых в срок и ук -
ла ды ваю щих ся в бюд жет, вы рос ло на 9%,
при пол ном вы пол не нии по став лен ных
внут рен ни ми за каз чи ка ми за дач.

Эти внут рен ние за каз чи ки те перь пла тят
лишь за то, что они дей ст ви тель но ис поль -
зу ют, — дей ст ву ет под ход оп ла ты толь ко
по тра чен ных ре сур сов. “Мы ста ли дей ст -

во вать на пе ред нем крае, — про дол жа ет
Кей сел. — Поль зо ва те ли го во рят нам, что
им не об хо ди мо, и мы на хо дим наи луч шее
ре ше ние для вы пол не ния по став лен ных
нам за дач”.

По ми мо это го ИТ-де пар та мен ту уда -
лось на 10% со кра тить чис ло унас ле до -
ван ных при ло же ний. “Мы по сто ян но
про па лы ва ем наш ого род и за ме ня ем
унас ле до ван ные сис те мы но вы ми тех но -
ло гия ми, — по яс ня ет он. — Это часть
еже год но го про цес са тех но ло ги че ско го
пла ни ро ва ния. По ка ж дой тех но ло гии
мы при ни ма ем ре ше ние, сто ит ли ее по -
ку пать, про дол жать ли её ис поль зо вать
или про дать”.

Для ос нов ной кор по ра тив ной ли ней ки
про дук тов Universal Life Products ИТ-де -
пар та мент со кра тил цикл раз ра бот ки на де -
вять ме ся цев при сни же нии рас хо дов на
раз ра бот ку на 84%. Про цесс, ос но ван ный
на пра ви лах, име ет по тен ци ал для при ме -
не ния в дру гих груп пах в струк ту ре Mass-
Mutual.

“Мы соз да ли та кую шка лу, ко то рой до
это го у нас не бы ло, — под черк нул Кей -
сел. — И про цесс яв ля ет ся стан дарт ным
и вос про из во ди мым. Ме то ди ка при ме -
не ния ИТ по зво ля ет нам до бить ся это го.
Мы по лу ча ем про стор для ин но ва ций и
мо жем те перь раз вер ты вать пер спек тив -
ные тех но ло гии, та кие как об лач ные и
мо биль ные вы чис ле ния, боль шие дан -
ные”. 4
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Уни вер си те те Штут гар та Ми ха эля Рэ ша,
ко то рый уже дос та точ но дав но за яв лял на
од ной из круп ней ших те ма ти че ских
конфе рен ций, что GPU для не го ста ли
“разоча ро ва ни ем го да”.

Алек сандр Лу нев счи та ет, что Intel од -
но знач но от вою ет свою до лю у про из во -
ди те лей GPU, для это го у ком па нии есть
серь ез ный тех но ло ги че ский и пре вос хо дя -
щий всех кон ку рен тов мар ке тин го вый
по тен ци ал. На сколь ко зна чи тель на бу дет
эта до ля, он ска зать не бе рет ся. По его
мне нию, Xeon Phi “вы стре лит” уже в бли -
жай шем Top 500, но го во рить о серь ез ных
про цен тах рын ка мож но бу дет не ра нее
сле дую ще го го да. Глав ной за да чей, стоя -
щей сей час пе ред Intel, он ви дит мо ти ви -
ро ва ние про из во ди те лей ПО для су пер -
ком пь ю тер ных ре ше ний оп ти ми зи ро вать

свои при ло же ния под Xeon Phi. И осо бых
со мне ний ус пеш ность этой мо ти ва ции у
г-на Лу не ва не вы зы ва ет.

Так же он от ме ча ет, что по яв ле ние аль -
тер на тив но го под хо да к по строе нию ре -
ше ний по вы шен ной про из во ди тель но -
сти, воз мож но, бу дет спо соб ст во вать и
про дви же нию про дук ции AMD. И мы
уви дим трой ку пол но цен но кон ку ри рую -
щих вен до ров. По мне нию экс пер та, аб -
со лют но точ но мож но ска зать толь ко од -
но: по тре би тель от по доб ных про цес сов
толь ко вы иг ра ет. Кон ку рен ция, без ус лов -
но, по ло жи тель но ска жет ся на це не ком -
по нен тов, а на ли чие раз лич ных ар хи тек -
тур и тех но ло гий по зво лит ин те гра то рам
пред ла гать наи бо лее оп ти маль ные ре ше -
ния, учи ты ваю щие спе ци фи ку за дач за -
каз чи ка. 4

MassMutual за но во соз да ет свою ИТ-ин фра струк ту ру

ИЛЬЯ КОТ

Ры нок на столь ных мо ни то ров в
2012 г. су ще ст вен но со кра тил ся, что
за став ля ет про из во ди те лей за но во

оце ни вать по треб но сти поль зо ва те лей и
пе ре смат ри вать свои мо дель ные ря ды. К
сча стью для по став щи ков, су ще ст ву ют

кон сер ва тив ные ин -
фор ма ци он ные служ -

бы боль ших ком па ний, ко то рые го да ми
обес пе чи ва ют ста биль ный спрос на не до -
ро гие офис ные мо де ли. Имен но та кая мо -
дель монитора — Samsung S23C350B (це -
на око ло 6700 руб.) — не дав но бы ла ис пы -
та на в ла бо ра то рии “СК Пресс”.

Мо ни тор име ет 23-дюй мо вую мат ри цу
TN+Film со све то ди од ной под свет кой,
раз ре ше ни ем 1920×1080 и сек то ра ми об -
зо ра 170° по го ри зон та ли и 160° по вер ти -
ка ли. Яр кость мо ни то ра 250 кд/м2, вре мя
от кли ка 5 мс, соб ст вен ная кон тра ст ность
мат ри цы (из ме рен ная по со от но ше нию
яр ко стей пол но стью бе ло го и чер но го по -
лей) 1000:1. Как и дру гие со вре мен ные мо -
де ли, S23C350B име ет сис те му адап тив ной
под свет ки. Ес ли ее вклю чить, кон тра ст -
ность мно го крат но уве ли чит ся.

Окан тов ка эк ра на до воль но уз кая и
глян це во-чёр ная, но сам эк ран име ет ма -
то вое по кры тие, сни жаю щее бли ки и от -
ра же ния. Под став ка мо ни то ра об ла да ет
ми ни маль ны ми воз мож но стя ми по ре гу -
ли ров ке по ло же ния па не ли: ее мож но
лишь на кло нять. От со еди нить под став -
ку, что бы по ве сить па нель на сте ну или
крон штейн со стан дар ным кре п ле ни ем
VESA, к со жа ле нию, не воз мож но. Пи та -
ет ся мо ни тор от внеш не го се те во го адап -
те ра мощ но стью 30 Вт. Для по да чи сиг на -
лов на S23C350B име ют ся вхо ды VGA 
D-Sub и DVI.

Глав ная осо бен ность мо ни то ра
S23C350B — сис те ма на строй ки изо бра -
же ния с по мо щью ми ни-джой сти ка, на -
хо дя ще го ся на ниж нем тор це па не ли по -
се ре ди не. Этот джой стик ис поль зу ет ся
даже для вклю че ния и вы клю че ния мо -
ни то ра. Эк ран ное ме ню име ет на гляд -
ную кон тек ст ную под сказ ку и не пе ре гру -
же но лиш ни ми ре гу ли ров ка ми. Сре ди
фир мен ных функ ций из се рии Samsung

MAGIC при сут ст ву ет новинка — MAG-
IC Upscale, по вы шаю щая ка че ст во ин тер -
по ля ции при ото бра же нии кар ти нок с
раз ре ше ни ем, мень шим раз ре ше ния мат -
ри цы.

При из ме ре нии од но род но сти бе ло го
по ля мо ни тор по ка зал от лич ный
результат — 97%. Гра да ции се ро го бы ли
лег ко раз ли чи мы, се рый клин (гра ди ент -
ный пе ре ход от чер но го к бе ло му) вы во -
дил ся об раз цо во. Цве та бы ли чис ты ми и
при ят ны ми на вид. При этом цве то вой ох -
ват у Samsung S23C350B ока зал ся от но си -
тель но небольшим — 90% от стан дарт ной
па лит ры sRGB. Как и по ло же но для мо -
ни то ра с мат ри цей TN+Film, на Samsung
S23C350B от тен ки цве та не мно го ме ня ют -
ся в за ви си мо сти от уг ла на блю де ния. Для
ком пен са ции это го эф фек та про из во ди -
тель пре ду смот рел функ цию MAGIC An-
gle, но она ра бо та ет за счёт со кра ще ния
ди на ми че ско го диа па зо на изо бра же ния.

Дви же ние на эк ра не Samsung S23C350B
пе ре да ва лось чет ко и плав но, но не без по -
греш но стей: ино гда мож но бы ло раз ли -
чить сле дую щий за объ ек том блек лый
кон тур. Тек сты лег ко чи та лись.

В це лом Samsung S23C350B все ос нов -
ные за да чи офис но го мо ни то ра вы пол -
ня ет пол но стью и без на ре ка ний. Ре ко -
мен ду ем эту мо дель для ос на ще ния кор -
по ра тив ных ра бо чих мест. 4

Ста рый до б рый офис ный стан дарт

Samsung S23C350B — клас си че ский ши ро ко фор -
мат ный мо ни тор со све то ди од ной под свет кой мат -
ри цы

ПЕРВЫЙ ВЗГЛЯД

*Ког ни тив ная наука — об ласть меж дис ци п -
ли нар ных ис сле до ва ний, изу чаю щая по зна -
ние и выс шие мыс ли тель ные про цес сы с по -
мо щью ин фор ма ци он ных мо де лей. — Прим.
пе рев.

По лу чив за да ние воз гла вить
гло баль ную про грам му 

мо дер ни за ции 
ИТ-ин фра струк ту ры стра хо вой

кор по ра ции Massachusetts 
Mutual, ее ИТ-ди рек тор 

Боб Кей сел на чал пе ре строй ку
всей ор га ни за ции 

свер ху до ни зу.



ОЛЬ ГА ПАВ ЛО ВА

Вна ча ле 2013 г. из да ние CIO Insight
опуб ли ко ва ло ре зуль та ты ис сле до ва -
ния, на прав лен но го на вы яв ле ние

ос нов ных про блем при ме не ния тех но ло гий
Big Data. В рам ках это го ис сле до ва ния бы -
ло оп ро ше но свы ше трех сот со труд ни ков

ИТ-де пар та мен тов, где в
на стоя щее вре мя вы пол -

ня ют ся по доб ные про ек ты.
Вы яс ни лось, что из-за мно же ст ва не ре -

шен ных про блем боль шин ст во про ек тов
на ос но ве тех но ло гий Big Data ос та ют ся
не за вер шен ны ми, хо тя их реа ли за ция
долж на бы ла бы спо соб ст во вать дос ти -

же нию биз нес-це лей ор га ни за ции. За час -
тую ком па нии не в со стоя нии чет ко обо -
зна чить мас шта бы про ек та, и в ре зуль та -
те ИТ-служ бы стал ки ва ют ся с не дос тат ком
ре сур сов и спе циа ли стов, не об хо ди мых
для вы пол не ния все го объ е ма ра бот. Кро -
ме то го, при по ста нов ке за да чи во мно гих
слу ча ях не учи ты ва ет ся мне ние тех лю дей,
ко то рые бу дут не по сред ст вен но за ни мать -
ся реа ли за ци ей про ек тов.

Со сво ей сто ро ны, ре дак ция PC
Week/RE ре ши ла уз нать у ру ко во ди те лей
ИТ-под раз де ле ний ря да рос сий ских ком -
па ний, на сколь ко ак ту аль ны ини циа ти -
вы в об лас ти боль ших дан ных у нас в
стра не и ка ки ми труд но стя ми они со про -
во ж да ют ся.

Ост ро та во про са
Опи ра ясь на свой опыт ра бо ты в кре дит -
ных ор га ни за ци ях, за мес ти тель на чаль -
ни ка ИТ-от де ла КБ “Ев ро ка пи тал-Аль -
янс” Олег Бе лов счи та ет во прос ис поль зо -
ва ния тех но ло гий Big Data дей ст ви тель но
слож ным и не три ви аль ным. Бо лее то го,
для это го во про са ха рак тер ны мно го гран -
ность ре ше ний, мно го фак тор ная оцен ка
ре зуль та тов, от сут ст вие стан дарт ных под -
хо дов и не воз мож ность ре шить его раз и
на все гда.

Ди рек тор же де пар та мен та ин фор ма ци -
он ных тех но ло гий GE в Рос сии и СНГ
Марк За лан рас смат ри ва ет тех но ло гии
Big Data как од но из наи бо лее пер спек тив -
ных се го дня на прав ле ний в ИТ ин ду ст рии,
при чем в от ли чие от боль шин ст ва “го ря -
чих тен ден ций” пер спек ти вы боль ших
дан ных ак ту аль ны как раз в пер вую оче -
редь для кор по ра ций, а не для ин ди ви ду -
аль ных поль зо ва те лей. Ес ли же го во рить
о ком па нии GE, то тех но ло гии Big Data
ле жат в ос но ве на прав ле ния Industrial In-
ternet (“Про мыш лен ный Ин тер нет”),
пред став ляю ще го со бой плат фор му ин -
тел лек ту аль ных сис тем и по зво ляю ще го в
ре жи ме ре аль но го вре ме ни транс ли ро -
вать и под би рать оп ти маль ный ре жим ра -
бо ты про мыш лен но го обо ру до ва ния GE.

Го во ря же о при ро де боль ших дан ных, 
г-н За лан на хо дит, что оцен ка, при ве ден ная

в ис сле до ва нии Tata Consultancy Services,
да же не сколь ко ни же пред по ла гае мой: “Я
ду мал, что про цент не струк ту ри ро ван ных
дан ных бу дет вы ше, по сколь ку боль шин ст -
во дан ных се го дня соз да ет ся в не струк ту -
ри ро ван ном или раз но струк ту ри ро ван ном
фор ма те. И по это му од ним из ак ту аль ных
на прав ле ний тех но ло гий Big Data как раз
яв ля ет ся струк ту ри ро ва ние раз но фор мат -
ных дан ных, по лу чен ных из со вер шен но
раз ных ис точ ни ков, для по сле дую щей об -
ра бот ки в ка че ст ве еди но го мас си ва”.

А вот что ка са ет ся взаи мо свя зи Ин тер -
не та и боль ших дан ных, то Марк За лан
счи та ет вы вод ис сле до ва ния Tata Consul-

tancy Services впол не ожи дае мым. По его
сло вам, ком па нии, ус пеш ность ко то рых в
боль шей сте пе ни за ви сит от пра виль но го
ис поль зо ва ния ин но ва ци он ных тех но ло -
гий, как пра ви ло, опе ре жа ют кри вую вос -
при ятия но вых тех но ло гий, и боль шие
дан ные яв ля ют ся хо ро шим при ме ром
этой тен ден ции.

Пол но стью под дер жи ва ет эту экс перт -
ную оцен ку ИТ-ди рек тор груп пы ком па -
ний “Ви део Ин тер нешнл” Алек сей Свир -
ский, ко то рый по ла га ет, что для веб-ори -
ен ти ро ван ных ком па ний боль шие дан ные
бо лее зна чи мы, чем для тра ди ци он ных
отраслей — на при мер, для ме тал лур ги че -
ской или ав то строе ния. В “Ви део Ин тер -
нешнл” се го дня ве дет ся про ект, ко то рый
по сво ей су ти яв ля ет ся про ек том на ба зе
тех но ло гий Big Data. Ин те рес на его ста -
ти сти ка: го до вой бюджет — 2—3 млн.
долл., за тра ты на ИТ — око ло 30%, при
этом не струк ту ри ро ван ные дан ные со -
став ля ют по ряд ка 75%, а при мер но 66%
по сту па ют из внеш них ис точ ни ков.

Боль шие дан ные: что это?
Со глас но ис сле до ва нию CIO Insight, у
85% рес пон ден тов объ ем хра ни мых в ор -
га ни за ции дан ных пре вы ша ет 1 Тб.

Од на ко те ра байт терабайту — рознь, да
и сам тер мин “боль шие дан ные” вы зы -
ва ет раз ные ас со циа ции у тех, кто его
слы шит, счи та ет Алек сей Свир ский. По
его сло вам, в 2012 г. 1 Тб данных — это
при мер но 250 ху до же ст вен ных филь мов
DVD-ка че ст ва или 50 — HD-ка че ст ва.
Это 15 тыс. те ле ви зи он ных рек лам ных
ро ли ков эфир но го ка че ст ва, или поч та
500 со труд ни ков ком па нии за год, или
око ло 10 млрд. за пи сей в таб ли це в ре ля -
ци он ной ба зе дан ных и т. д. “Не ду маю,
что се го дня та ки ми циф ра ми мож но ко го-
то дей ст ви тель но уди вить, как пять-де -
сять лет на зад, — ска зал г-н Свир ский. —
Но это уже вы зы ва ет оп ре де лен ную го -
лов ную боль у сис тем ных ар хи тек то ров и
ад ми ни ст ра то ров. У нас в ком па нии объ -
ем опе ра ци он ных дан ных дос ти га ет по -
ряд ка 50 Тб, но лич но на мой вкус, это со -
всем не боль шие дан ные”.

Оце ни вая сло жив шую ся к на стоя ще му
вре ме ни си туа цию, Олег Бе лов от ме чает,
что се го дня весь сек тор ус луг и в зна чи тель -
ной сте пе ни про из вод ст вен ный сек тор
пре вра ща ют ся в боль шую ма ши ну об ра -
бот ки дан ных. Циф ро вые тех но ло гии, по -
зво лив шие об ра ба ты вать круп ные мас си -
вы ин фор ма ции, от кры ли но вые ин ст ру -
мен ты ве де ния биз не са, а ос нов ны ми
кон ку рент ны ми пре иму ще ст ва ми в биз -
не се ста ли об ла да ние ин фор ма ци ей и спо -
соб ность эф фек тив но ею рас по ря жать ся.

Ко ли че ст вен ный рост имею щей ся у
биз нес-струк тур ин фор ма ции при вел к
ка че ст вен ным про бле мам вла де ния ею.
“Об раз но это мож но оха рак те ри зо вать,
как пе ре ход от хра не ния ве щей в сун ду -
ке, где всё на деж но уп ря та но в од ном
мес те, к шка фу-ку пе с мно же ст вом спе -
циа ли зи ро ван ных по ло чек и ко ро бо чек.
По ми мо это го часть цен ных ве щей хра -
нят ся в сей фо вых ячей ках бан ка. Шкаф-
ку пе стал бо лее удо бен, но его ис поль зо -
ва ние су ще ст вен но слож нее, чем де дов -
ский сун дук”, — по яс ня ет г-н Бе лов.

Он так же об ра ща ет вни ма ние на тот
факт, что на фо не уве ли че ния объ е мов
ин фор ма ции ме ня ет ся её ма те риа ли сти че -
ская сущ ность: ин фор ма ция ста но вит ся
субъ ек том об ра бот ки, фак ти че ски ма те -
риа ли зу ет ся. И вме сте с этим про цес сом
по яв ля ют ся пра ви ла и за ко ны её об ра бот -
ки. Как Ай зек Ази мов раз ра бо тал пер вые
не зыб ле мые за ко ны ро бо то тех ни ки, так и
в сфе ре об ра бот ки ин фор ма ции поя ви -
лись три за ко на: дос туп ность, це ло ст ность,
кон фи ден ци аль ность, ко то рые за да ют ос -
нов ные на прав ле ния ре ше ния ин фор ма ци -
он ных за дач. “Ор ди нар ный объ ем ин фор -
ма ции ря до вой биз нес-струк ту ры дав но
пе ре ва лил пси хо ло ги че ский барь ер в 1 Тб.
Тех ни че ской про бле мы на ко п ле ния ин -
фор ма ции при этом не возникает — со вре -
мен ный тех ни че ский уро вень лег ко по -
зво ля ет ре шать эти во про сы; слож но сти же
воз ни ка ют при по пыт ке вы пол не ния трех
ука зан ных вы ше за ко нов ра бо ты с ин фор -
ма ци ей”, — ска зал Олег Бе лов.

Кро ме то го, в ис сле до ва нии CIO Insight
го во рит ся, что у 94% ком па ний про ек ты на
ос но ве тех но ло гий Big Data вхо дят в де сят -
ку са мых важ ных ре шае мых за дач. С этим
те зи сом пол но стью со ли да рен Алек сей
Свир ский, по сло вам ко то ро го се го дня

боль шие дан ные яв ля ют ся кри ти че ски
важ ны ми для мар ке тин га, осо бен но ин -
тер нет-мар ке тин га, ри тей ла, CRM-ре ше -
ний, здра во охра не ния. С точ ки зре ния биз -
не са, ка ж дый ко неч ный по тре би тель то ва -
ра или услуги — это ис точ ник боль ших
дан ных. В ко то ром ча су че ло век про снул -
ся, сколь ко вре ме ни про вел в ду ше, как пе -
ре ме щал ся в те че ние дня, что пи сал в со -
ци аль ных се тях, как ме ня лась тем пе ра ту -
ра его те ла, что ку пил. Во об ще же один
день лю бо го че ло ве ка ра вен 86 тыс. се -
кунд, так что ка ж дый ге не ри ру ет в су тки
тот са мый 1 Тб ин фор ма ции, ко то рая по -
зво ля ет сти му ли ро вать про да жи, свое вре -
мен но ди аг но сти ро вать бо лез ни, пред вос -
хи щать со ци аль но-зна чи мые со бы тия. “И
это бу ду щее со всем близ ко, — убе ж ден 
г-н Свир ский. — Оде ж да уже уме ет из ме -
рять тем пе ра ту ру те ла, на ши пе ре ме ще ния
фик си ру ют ся ка ме ра ми на блю де ния и на -
ши ми мо биль ны ми те ле фо на ми (точ нее,
опе ра то ра ми свя зи и про из во ди те ля ми мо -
биль ных ОС). Мож но дол го про дол жать
спи сок ис точ ни ков при клад ных боль ших
дан ных, а ведь есть еще и на уч ные ис точ -
ни ки и ис сле до ва ния. Хо тя это и зву чит па -
фос но, но я счи таю, что имен но спо соб -
ность ана ли зи ро вать по-на стоя ще му боль -
шие дан ные мо жет вы вес ти че ло ве че ст во
на но вый ка че ст вен ный ви ток раз ви тия”.

И на ко нец, по ре зуль та там ис сле до ва -
ния CIO Insight 66% ком па ний пред по чи -
та ют вы пол нять про ек ты на ос но ве тех но -
ло гий Big Data си ла ми соб ст вен ных ИТ-
спе циа ли стов, не смот ря на мно же ст во
имею щих ся пред ло же ний со сто ро ны
фирм-аут сор се ров. Алек сей Свир ский
так же со гла ша ет ся с этим вы во дом, счи -
тая, что чем слож нее про ект или чем боль -
ше влия ние ре зуль та тов про ек та на биз -
нес, тем боль ше же ла ние ор га ни за ции
иметь клю че вую экс пер ти зу в соб ст вен -
ных ру ках. По это му ему пред став ля ет ся
впол не ло гич ным тот факт, что два из
трех про ек тов вы пол ня ют ся внут ри ком -
па ний.

Что ме ша ет реа ли за ции про ек тов
Ис сле до ва ние CIO Insight по ка за ло, что
55% про ек тов на ба зе тех но ло гий Big Data
ни ко гда не за вер ша ют ся. При чи ной то му
слу жат ошиб ки в оп ре де ле нии мас шта ба
ра бот (58%), тех ни че ские слож но сти (41%)
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Нуж ны ли ком па ни ям про ек ты на ос но ве тех но ло гий Big Data?

ИТ И БИЗНЕС

1. За тра ты и ре зуль та ты
Ис сле до ва ние по ка за ло, что бо лее по ло ви -
ны ор га ни за ций вы пол ня ли по доб ные про -
ек ты в 2012 г., а их сред ние еже год ные
вло же ния в ини циа ти вы, свя зан ные с боль -
ши ми дан ны ми, со став ля ют 10 млн. долл.
При чем на ИТ-служ бу при хо дит ся 11% всех
за трат на тех но ло гии Big Data.

Вме сте с тем 43% ком па ний, реа ли зую -
щих ини циа ти вы в об лас ти боль ших дан -
ных, ожи да ют, что при быль ность ин ве сти -
ций в тех но ло гии Big Data пре вы сит 25%,
а че ты ре из пя ти ут вер жда ют, что бла го -
да ря это му им уда лось до бить ся рос та
биз не са.
2. Гео гра фия
Ли ди рую щее ме сто в ми ре в сфе ре при ме -
не ния тех но ло гий Big Data за ни ма ют аме ри -
кан ские ком па нии (68%). На вто ром

месте — ор га ни за ции из Ла тин ской Аме ри -
ки (51%), а уже затем — из Ев ро пы (45%).
3. Сфе ры при ло же ния
Ос нов ны ми об лас тя ми, где реа ли зу ют ся про -
ек ты с ис поль зо ва ни ем тех но ло гий Big Data,
яв ля ют ся тор гов ля (15%), мар ке тинг (15%),
ра бо та с кли ен та ми (13%), а так же ис сле до -
ва ния и раз ра бот ка но вых про дук тов (11%).
4. При ро да дан ных
49% дан ных яв ля ют ся не струк ту ри ро ван -
ны ми или по лу струк ту ри ро ван ны ми, при
этом 70% дан ных по сту па ют из внеш них
ис точ ни ков.
5. Веб-фак тор
Ком па нии, из вле каю щие свы ше 75% сво его
до хо да че рез Ин тер нет, за тра чи ва ют на
боль шие дан ные в шесть раз боль ше, чем
ос таль ные ком па нии.

1. По гру же ние в боль шие дан ные
42% об сле до ван ных ком па ний уже ин ве сти -
ро ва ли сред ст ва в тех но ло гии Big Data или
пла ни ру ют это сде лать в те че ние 2013 г.
2. По иск мес та
40% ком па ний со би ра ют ся ис поль зо вать
хра ни ли ща дан ных, а так же тех но ло гии и
ре ше ния для ин те гра ции дан ных.
3. Ин фор ма ци он ные ак ти вы
К 2015 г. 20% фирм, вхо дя щих в рей тинг
1000 круп ней ших ми ро вых ком па ний, сфо -
ку си ру ют ся на ин фор ма ци он ной ин фра -
струк ту ре, ана ло гич ной той, ко то рая су ще -
ст ву ет для управ ле ния при ло же ния ми.
4. Сфе ра об ра зо ва ния
Пре по да ва те ли и ад ми ни ст ра то ры учеб ных
за ве де ний хо тят ис поль зо вать тех но ло гии
Big Data для усо вер шен ст во ва ния про цес са
обу че ния и по вы ше ния ус пе вае мо сти сту -
ден тов.
5. Фи нан со вая сфе ра
Ру ко во ди те ли ИТ- и биз нес-под раз де ле ний
долж ны пе ре стро ить по ли ти ки управ ле ния в це -
лях со от вет ст вия но вым тре бо ва ни ям к дан ным.
6. Здра во охра не ние
Пра ви тель ст ва по бу ж да ют ме ди цин ские уч -

ре ж де ния к по строе нию ана ли ти ки на ба зе
тех но ло гий Big Data в це лях по вы ше ния ка -
че ст ва ока зы вае мой ме ди цин ской по мо щи.
7. Не об хо ди мость или ак тив ная рек ла ма?
И то и дру гое. Ор га ни за ции дей ст ви тель но
осоз на ют важ ность тех но ло гий Big Data для
биз не са, но вме сте с тем они бо ят ся ос -
тать ся по за ди из-за шу ми хи в прес се.
8. “Де ло тех ни ки”
Про бле ма боль ших дан ных вы зва на стре -
ми тель ным ин фор ма ци он ным рос том и
слож но стью струк тур но вых дан ных, что
усу губ ля ет ся тех ни че ски ми но во вве де ния -
ми, по это му она ка са ет ся всех.
9. Не ося зае мость
Ру ко во ди те ли долж ны быть убе ж де ны в
том, что боль шие дан ные пред став ля ют со -
бой ак тив, ко то рый яв ля ет ся по тен ци аль но
бо лее цен ным, чем ма ши ны и да же лю ди.
10. Кон фи ден ци аль ность
Силь ный тол чок в на прав ле нии ис поль зо -
ва ния тех но ло гий Big Data, ко то рый не
со про во ж да ет ся обес пе че ни ем со хран но -
сти лич ных дан ных, мо жет при вес ти к не -
до пус ти мым рис кам и эти че ским кон -
флик там.

Ис сле до ва ние Gartner
Ра зо брать ся, дей ст ви тель но ли тех но ло гии Big Data не об хо ди мы ком па ни ям для ре ше ния
кри ти че ски важ ных за дач или это пус ка ние пы ли в гла за, — вот глав ная цель ис сле до ва -
ния, ох ва тив ше го 800 ру ко во ди те лей ИТ- и биз нес-под раз де ле ний. Ис сле до ва ние по ка за -
ло, что, не смот ря на шум, под ни мае мый в прес се по по во ду важ но сти кон цеп ции боль ших
дан ных, ор га ни за ции не мо гут иг но ри ро вать зна чи мость со вре мен ных ин но ва ций, ко то -
рые спо соб ны по мочь им бо лее эф фек тив но ана ли зи ро вать боль шие дан ные и бла го да ря
это му по лу чать кон ку рент ные пре иму ще ст ва на рын ке.

Ис сле до ва ние ком па нии Tata Consultancy Services (TCS)
Как сви де тель ст ву ют ре зуль та ты это го ис сле до ва ния, ох ва тив ше го ру ко во ди те лей из бо -
лее чем 1200 ор га ни за ций, се го дня круп ные ме ж ду на род ные кор по ра ции ак тив но за ни ма -
ют ся реа ли за ци ей про ек тов на ос но ве тех но ло гий Big Data.
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и от сут ст вие взаи мо дей ст вия ме ж ду от дель -
ны ми струк ту ра ми ор га ни за ции (39%). Кро -
ме то го, как счи та ют оп ро шен ные, наи бо лее
слож ны ми ас пек та ми та ких про ек тов яв ля -
ют ся об ра бот ка дан ных (43%), управ ле ние
ими (42%) и их ана лиз (41%).

Ин те рес ной точ ки зре ния при дер жи ва -
ет ся Олег Бе лов: по его мне нию, реа ли -
зо ван ный про ект не мо жет стать фи наль -
ным, он обя зан иметь на прав ле ние раз -
ви тия. Ана ло гич но то му, как ка ж дый
ку бик кон ст рук то ра “Ле го”, ко то рый сни -
зу име ет кре п ле ние к плат фор ме, свер ху
обя за тель но сам яв ля ет ся плат фор мой
для сле дую щей де та ли. “Жизнь идет бы -
ст ро, и те объ е мы дан ных, ко то рые вче -
ра бы ли не подъ ем ны ми, ны не дер жат ся
“на кон чи ке пе ра”. Се го дня тех но ло гии
Big Data яв ля ют ся объ ек тив ной ре аль но -
стью, и на до учить ся с нею взаи мо дей ст -
во вать”, — под черк нул г-н Бе лов.

А вот Марк За лан, на про тив, пол но -
стью под дер жи ва ет вы во ды ис сле до ва -
ния CIO Insight, счи тая их впол не пред -
ска зуе мы ми. Он уве рен, что мас штаб
про ек та и свя зан ные с этим слож но сти
взаи мо дей ст вия ме ж ду струк тур ны ми
под раз де ле ния ми компании — час то
встре чаю щие ся яв ле ния, осо бен но в про -
ек тах, где ис поль зу ют ся но вей шие тех но -
ло гии, пра виль ное при ме не ние ко то рых
ещё не про шло мно го лет нюю об кат ку
на раз лич ных про ек тах.

С ним со гла сен Алек сей Свир ский, ко то -
ро му ста ти сти ка ис сле до ва ния CIO Insight
пред став ля ет ся весь ма ти пич ной для ре -
ше ния лю бой слож ной ИТ-проблемы —
будь то об ра бот ка боль ших дан ных, раз ра -
бот ка прин ци пи аль но но вой ИТ-сис те мы,
вне дре ние ERP-сис те мы или ка че ст вен ное
сни же ние рис ков ин фор ма ци он ной безо -
пас но сти. Со от вет ст вен но чем боль ше мас -
штаб про ек та (или про сто объ ем дан ных)
или чем боль ше тре бо ва ний, тем боль ше
зна чи мость “пра виль ных” лю дей, “пра виль -
ных тех но ло гий”, спо соб но сти ор га ни за -
ций тер петь вре мен ные не уда чи и т. д.

В до пол не ние кон суль тант FUJIFILM
Russia Дмит рий Алек се ев от ме тил, что в
на шей стра не в ре зуль та те чрез мер но го
ув ле че ния хра не ни ем боль ших ар хив ных
дан ных на дис ко вых ре ше ни ях в ком па ни -
ях на ка п ли ва ют ся серь ез ные сис тем ные
про бле мы, на чи ная от энер го за трат на
ох ла ж де ние и экс плуа та цию и за кан чи вая
на деж но стью дол го вре мен но го (бо лее
трех-че ты рех лет) хра не ния и ог ра ни че -
ния ми по мас шта би руе мо сти, не ус пе -
ваю щей за взрыв ным рос том объ е мов.

От дель ное ме сто в ис сле до ва нии CIO
Insight за ни ма ет кад ро вый во прос. Так, по
ре зуль та там оп ро са, 80% ор га ни за ций
стал ки ва ют ся с про бле мой на хо ж де ния
“пра виль ных” лю дей для реа ли за ции про -
ек тов на ба зе тех но ло гий Big Data, а
76% — ис пы ты ва ют слож но сти с на хо ж -

де ни ем “пра виль ных” ин ст ру мен тов для
вы пол не ния этих про ек тов. Трое из че ты -
рех рес пон ден тов при зна лись, что вре -
мен ные ог ра ни че ния не га тив но ска зы ва -
ют ся на сро ках реа ли за ции про ек тов, а
73% оп ро шен ных от ме ти ли, что слож но -
сти вы зы ва ет и не по ни ма ние то го, на ка -
ких плат фор мах долж ны стро ить ся эти
про ек ты.

Марк За лан раз де ля ет эту точ ку зре ния,
об ра щая вни ма ние на тот факт, что при -
ме не ние вы со ких тех но ло гий дей ст ви -
тель но час то со пря же но с де фи ци том ква -
ли фи ци ро ван ных тех ни че ских кад ров.
При чем осо бен но ост ро это про бле ма
ощу ща ет ся на на чаль ном эта пе адап та ции
но вой тех но ло гии, ко гда еще не на ра бо та -
на ба за про ек тов и нет лю дей, ко то рые в
хо де вы пол не ния этих про ек тов смог ли бы
по лу чить опыт пра виль но го при ме не ния
но вых тех но ло гий.

Сход ную по зи цию за ни ма ет Олег Бе -
лов: “С уче том всей мно го гран но сти про -
ек та ор га ни за ции об ра бот ки ин фор ма ци -
он но го мас си ва биз нес-струк ту ры ста но -
вит ся по нят но, что во прос “пра виль ных”
лю дей в ка че ст ве ис пол ни те лей столь же
ак туа лен, сколь ко и сло жен и не од но зна -
чен”. Наи бо лее ка че ст вен ный ре зуль тат, по
его сло вам, при не сет про ект, раз ра бо тан -
ный и реа ли зо ван ный спе циа ли зи ро ван ны -
ми фир ма ми при плот ном ку ра тор ст ве
соб ст вен ной ком пе тент ной ра бо чей груп -

пы, ку да долж ны вхо дить пред ста ви те ли и
биз не са, и ИТ. Про чие же ва ри ан ты в лю -
бом слу чае яв ля ют ся ком про мисс ны ми и
мо гут да вать хо ро шие ре зуль та ты лишь
по от дель ным по ка за те лям.

Что де лать?
Рас смат ри вая воз мож ные пу ти ре ше ния
про блем с ис поль зо ва ни ем тех но ло гий
Big Data, Олег Бе лов от ме ча ет, что здесь
ус пех мо жет га ран ти ро вать толь ко серь -
ез ный ком плекс ный под ход. Во-пер вых,
не об хо ди мо клас си фи ци ро вать ин фор -
ма цию по не сколь ким кри те ри ям, та ким
как кон фи ден ци аль ность, сте пень важ -
но сти, опе ра тив ность вос ста нов ле ния и
т. п. Во-вто рых, сле ду ет раз де лить ин фор -
ма цию по пред мет но му содержанию —
на при мер, опе ра тив ные дан ные, ра бо чие
вре мен ные дан ные, ар хив ные дан ные,
дан ные “го ря че го” ре зер ва, спра воч ные и
по доб ные дан ные, вос ста нав ли вае мые из
внеш них ис точ ни ков и пр. В-треть их, нуж -
но со от не сти стои мость ин фор ма ции и
средств обес пе че ния её безо пас но сти и на
ос но ве это го про из во дить про ек ти ро ва -
ние да та-цен тров. И в-чет вер тых, не сто -
ит за бы вать о го су дар ст вен ных ре гу ля то -
рах, на кла ды ваю щих ог ра ни че ния на ме -
то ды ис поль зо ва ния ин фор ма ции, и с
са мо го на ча ла про ек та учи ты вать ор га ни -
за ци он ную со став ляю щую и тре бо ва ния
со от вет ст вия за ко нам и стан дар там. 4
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При ны неш ней слож ной эко но ми -
че ской об ста нов ке, же ст кой кон -
ку рен ции и труд но стях рос та

бизне са, как ни ко гда, важ ны сред ст ва биз -
нес-ана ли ти ки (BI). Ус пеш ное BI-ре ше ние
мо жет свя зать в од но це лое воз мож но -
сти и ре сур сы при ло же ний, инфра струк -
ту ры, ин ст ру мен таль ных средств и от ра -
бо тан ных прак ти че ских под хо дов, что бы
ру ко во ди те ли ком па ний име ли под ру -
кой и мог ли ана ли зи ро вать кри ти че ски
важ ную ин фор ма цию для при ня тия ре ше -
ний, от ко то рых за ви сит ус пех биз не са.

Тем не ме нее мно гие ком па нии име ют
пе чаль ный опыт не удач ных по пы ток вне -
дре ния BI. Ес ли ва ша ком па ния из это го
чис ла, то вы, на вер ное, от ме ча ли че ре -
па шьи тем пы ос вое ния BI-сис тем, скеп ти -
цизм сре ди поль зо ва те лей, де фи цит
адекват но го ин ст ру мен та рия и сла бую
под держ ку со сто ро ны ру ко во дства. Воз -
мож но, вы так же стал ки ва лись с фе но ме -
ном раз мно же ния от че тов, ко то рым не -
дос та ет оп ре де ле ний об щих дан ных и
кото рые ма ло по лез ны для тех, кто при ни -
ма ет ре ше ния.

По че му так мно го ком па ний не смог ли
ус пеш но вне дрить BI? На наш взгляд, в
кор не всех бес плод ных про грамм ле жит
од на об щая ошиб ка: они под хо дят к BI ли -
бо как к во про су биз не са, ли бо как к пред -
ме ту тех но ло гии, то гда как на са мом де ле
это и то и дру гое.

Ка че ст вен ная BI-сис те ма уп ро ща ет при -
ня тие удач ных ре ше ний и мо жет по вы -
сить эф фек тив ность ра бо ты ор га ни за ции
как на те ку щий мо мент, так и с при це лом
на бу ду щее. Од на ко ее раз вер ты ва ние тре -
бу ет тес ной коо пе ра ции ме ж ду со труд ни -
ка ми биз нес-под раз де ле ний и ИТ-служб, а
так же реа ли за ции про ду ман но го про цес -
са, со стоя ще го из трех ос нов ных ша гов.

Шаг 1: Со ста вить до рож ную кар ту
Для ус пе ха BI-про грам мы ее на до на чи -
нать с эко но ми че ско го обос но ва ния, со -
вме ст но про ра бо тан но го биз нес-пер со на -
лом и ИТ-служ бой. Это обос но ва ние
долж но рас ста вить при ори те ты на до рож -
ной кар те про ек та, ис хо дя из ожи дае мых
по лез ных ре зуль та тов вне дре ния BI, и дать
эко но ми че ские оцен ки для биз не са.

Про гно зы ожи дае мых ре зуль та тов
долж ны фо ку си ро вать ся во круг сле дую -
щих во про сов:

“Ка кие от че ты ре аль но не об хо ди мы
для ве де ния биз не са?”

“Бу дут ли от че ты яв но свя за ны с глав -
ны ми сти му ла ми биз не са ком па нии?”

“По зво лит ли ге не ри руе мая ин фор ма -
ция пред при ни мать по ней кон крет ные
дей ст вия?”

Ис тин ная поль за BI оп ре де ля ет ся цен -
но стью соз да вае мой при по мо щи BI ин -
фор ма ции.

Для пол ной реа ли за ции пре иму ществ биз -
нес-ин тел лек та мо жет по на до бить ся и увяз -
ка BI с дру ги ми про грам ма ми или про ек та -
ми биз нес-порт фе ля ком па нии. На при мер,
ес ли вы ста ви те це лью ра цио на ли за цию
сис тем, рост до хо дов и умень ше ние чис лен -
но сти пер со на ла, то BI-ре ше ние долж но
быть ча стью бо лее ши ро ко го се мей ст ва пла -
нов ре ст рук ту ри за ции биз не са и ИТ.

Мы ра бо та ли с од ной ком па ни ей, вы -
пус каю щей по тре би тель ские то ва ры, ко -
то рая ре ши ла со кра тить чис ло со став ляе -
мых ею фи нан со вых от че тов, а оно до хо -
ди ло до 1600. Биз нес-ру ко во дство уре за ло
спи сок до 100 от че тов, имев ших чет кую
связь с важ ней ши ми сти му ла ми и мет ри -
ка ми биз не са.

За тем оно ско опе ри ро ва лось с ИТ-
служ бой и раз ра бо та ло до рож ную кар -
ту, пред став ляю щую, как мож но из вле -
кать мак си мум поль зы из со кра щен но го
пе реч ня от че тов. На фи наль ном эта пе
функ ции BI бы ли ор га нич но свя за ны с те -
ку щей ра бо той ком па нии по транс фор ма -
ции дея тель но сти ее фи нан со вых служб.

Шаг 2: За ру чить ся ак тив ной 
под держ кой на чаль ст ва

Дру гой важ ней ший ком по нент вне дре -
ния BI — обес пе чить со уча стие в BI-про -
ек те са мо го выс ше го ру ко во дства ор га ни -
за ции. Топ-ме нед же ры час то ви дят в BI
про сто во прос, ко то рый на до по ру чить
ИТ-служ бам.

Да, ру ко во ди тель ИТ-служ бы яв ля ет ся
прак ти ком, че ло ве ком, умею щим пе ре вес -
ти аб ст ракт ные по же ла ния в тех но ло гию,
ар хи тек ту ру и прак ти че ские ре зуль та ты.
Но хо тя ИТ-служ ба иг ра ет кри ти че ски
важ ную роль в ре аль ном во пло ще нии ви -
де ния BI, биз нес обя зан чет ко фор му ли ро -
вать свои за про сы с на ча ла до кон ца реа -
ли за ции про грам мы.

Выс шее ру ко во дство ком па нии долж но
обес пе чить ак тив ную под держ ку BI-про -
ек та на всех ста ди ях, от реа ли за ции за -

мыс ла до по лу че ния ко неч но го ре зуль та -
та, а так же в про цес се даль ней шей ра бо ты.
Ком па ния долж на за ра нее на зна чить глав -
ных ор га ни за то ров про ек та и ру ко во ди те -
лей групп из чис ла биз нес-пер со на ла и
силь ных ИТ-со труд ни ков, по сколь ку из на -
чаль но на ла жен ная коо пе ра ция по слу жит
за ло гом бо лее ра зум ных ре ше ний по за тра -
там, сро кам и эта пам про цес са.

При ве дем как при мер од ну гло баль ную
ком па нию, ра бо таю щую в ин ду ст рии раз -
вле че ний. Рос ту ее биз не са в Ев ро пе ме ша -
ло от сут ст вие со гла со ван ных от че тов по
всем ре гио нам. В ком па нии раз ра бо та ли
мо дель цен тра ли зо ван но го управ ле ния BI
с уча сти ем биз не са и ИТ-служб, при чем за
реа ли за цию ре ше ния не сли от вет ст вен -
ность гла вы всех фи лиа лов ком па нии по
раз ным стра нам. Не смот ря на раз ли чия в
уров нях опе ра ци он ной зре ло сти от дель -
ных ре гио нов ре ше ние ока за лось ус пеш -
ным, так как в про ек те уча ст во ва ли биз нес-
ли де ры и с са мо го на ча ла бы ло на ла же но
взаи мо дей ст вие ме ж ду биз не сом и ИТ-
пер со на лом.

Шаг 3: Обес пе чить гиб кость
На ко нец, в осу ще ст в ляе мый биз нес-про -
ект на до из на чаль но за ло жить гиб кость,
ду мая не толь ко о те ку щих ну ж дах, но и
о том, что по на до бит ся в бу ду щем, ис хо -
дя из мо де ли и стра те гии раз ви тия биз не -
са. Что бы ре ше ние со хра ня ло све жесть и
ак ту аль ность, край не важ но раз ра бо тать
гиб кие мо де ли дан ных, спо соб ные адап -
ти ро вать ся к бу ду щим за про сам биз не са
и ор га ни за ци он ным пе ре строй кам без ка -
пи таль ной пе ре дел ки BI-сис те мы.

По сле вы ра бот ки про грам мы, ори ен -
ти ро ван ной на ко неч ную от да чу (при ме -
не ние ИТ для сис те ма ти че ско го дос ти -
же ния пред ска зуе мых биз нес-ре зуль та -
тов), вы бе ри те под хо дя щие ме то до ло гии
бы ст рой раз ра бот ки, объ е ди ни те уси лия
биз нес-пер со на ла и ИТ-групп для кон -
кре ти за ции тре бо ва ний, оп ре де ли те, с че -
го на чать, и да лее раз ра бо тай те за ду ман -
ное ре ше ние и про ве ди те тес ти ро ва ние и
от лад ку его ком по нен тов. При сла жен ной
ра бо те все это долж но за нять не так уж
мно го времени — ори ен ти ро воч но не
боль ше трех ме ся цев.

Вер нем ся к вы ше упо мя ну той ком па -
нии по про из вод ст ву по тре би тель ских
то ва ров, ко то рой тре бо ва лось BI-ре ше -
ние, со че таю щее из вле че ние крат ко сроч -

ных эко но ми че ских вы год с гиб ко стью
адап та ции к бу ду щим ну ж дам биз не са и
бы ст рым ор га ни за ци он ным пе ре ме нам.
Ком па ния дер жа ла в по ле зре ния не
толь ко свою те ку щую струк ту ру, но и
ду ма ла, как сде лать, что бы ее BI-мо дель,
мо дель дан ных, мас тер-дан ные и ие рар -
хии обес пе чи ва ли гиб кость ана ли за при
пе ре ме нах в биз не се. Для боль шей дол -
го веч но сти ре ше ния BI-план был увя -
зан с дру ги ми те ку щи ми и пла ни руе мы -
ми биз нес- и ИТ-про ек та ми, что бы у
компа нии бы ло ком плекс ное ви де ние
воз мож ных в бу ду щем ор га ни за ци он ных
пе ре мен.

По за вер ше нии про ек та: 
под дер жи вать ра бо то спо соб ность сис те мы
И вот BI-сис те ма у вас го то ва, но это, ко -
неч но, не зна чит, что те перь мож но ус по -
ко ить ся. Ваш биз нес бу дет ме нять ся, бу -
дут ро ж дать ся но вые за про сы, и без ва шей
за бо ты сис те ма бы ст ро рас стро ит ся и ус -
та ре ет, что не по сред ст вен но от ра зит ся
на ее по лез ных ка че ст вах.

По это му вам при дет ся ду мать, как ско -
ор ди ни ро вать и рас ста вить по важ но сти
но вые тре бо ва ния. Как оп ре де лить, что и
как на до до строить. Как кон тро ли ро вать
эф фек тив ность сис те мы, что бы она го -
да ми со хра ня ла свою жиз не спо соб ность.

Воз мож но, вам по на до бит ся соз дать не -
кий моз го вой центр или центр пе ре до во го
опы та BI из лю дей, раз би раю щих ся в биз -
не се и ИТ, ко то рый смо жет от сле жи вать ре -
аль ное ис поль зо ва ние сис те мы и сте пень
реа ли за ции ее вы год, а так же управ лять
стан дар ти за ци ей ва ше го BI-ре ше ния в мас -
шта бах пред при ятия по ме ре раз ви тия тех -
но ло гии и из ме не ний в биз не се.

Выс шее ка че ст во реа ли за ции BI се го дня
яв ля ет ся, как ни ко гда, важ ной ча стью ус -
пе ха. Что бы из бе жать наи бо лее рас про -
стра нен ных оши бок ком па ний при вне -
дре нии BI, не об хо ди мо со еди нить уси лия
кад ров биз не са и ИТ в соз да нии эко но ми -
че ско го обос но ва ния ре ше ния, обес пе -
чить его под держ ку на уров не выс ше го ру -
ко во дства ком па нии и сде лать его дос та -
точ но гиб ким для рос та по ме ре раз ви тия
биз не са.

Удач ная BI-про грам ма бу дет да вать пра -
виль ную ин фор ма цию для ру ко во ди те -
лей ком па нии и по зво лит им при ни мать
ре ше ния, по мо гаю щие про цве та нию биз -
не са. 4

При ме няя BI, нуж но ори ен ти ро вать ся на по лез ный ре зуль тат
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Вна ча ле 2013 г. из да ние CIO Insight
опуб ли ко ва ло ре зуль та ты ис сле до ва -
ния, на прав лен но го на вы яв ле ние

ос нов ных про блем при ме не ния тех но ло гий
Big Data. В рам ках это го ис сле до ва ния бы -
ло оп ро ше но свы ше трех сот со труд ни ков

ИТ-де пар та мен тов, где в
на стоя щее вре мя вы пол -

ня ют ся по доб ные про ек ты.
Вы яс ни лось, что из-за мно же ст ва не ре -

шен ных про блем боль шин ст во про ек тов
на ос но ве тех но ло гий Big Data ос та ют ся
не за вер шен ны ми, хо тя их реа ли за ция
долж на бы ла бы спо соб ст во вать дос ти -

же нию биз нес-це лей ор га ни за ции. За час -
тую ком па нии не в со стоя нии чет ко обо -
зна чить мас шта бы про ек та, и в ре зуль та -
те ИТ-служ бы стал ки ва ют ся с не дос тат ком
ре сур сов и спе циа ли стов, не об хо ди мых
для вы пол не ния все го объ е ма ра бот. Кро -
ме то го, при по ста нов ке за да чи во мно гих
слу ча ях не учи ты ва ет ся мне ние тех лю дей,
ко то рые бу дут не по сред ст вен но за ни мать -
ся реа ли за ци ей про ек тов.

Со сво ей сто ро ны, ре дак ция PC
Week/RE ре ши ла уз нать у ру ко во ди те лей
ИТ-под раз де ле ний ря да рос сий ских ком -
па ний, на сколь ко ак ту аль ны ини циа ти -
вы в об лас ти боль ших дан ных у нас в
стра не и ка ки ми труд но стя ми они со про -
во ж да ют ся.

Ост ро та во про са
Опи ра ясь на свой опыт ра бо ты в кре дит -
ных ор га ни за ци ях, за мес ти тель на чаль -
ни ка ИТ-от де ла КБ “Ев ро ка пи тал-Аль -
янс” Олег Бе лов счи та ет во прос ис поль зо -
ва ния тех но ло гий Big Data дей ст ви тель но
слож ным и не три ви аль ным. Бо лее то го,
для это го во про са ха рак тер ны мно го гран -
ность ре ше ний, мно го фак тор ная оцен ка
ре зуль та тов, от сут ст вие стан дарт ных под -
хо дов и не воз мож ность ре шить его раз и
на все гда.

Ди рек тор же де пар та мен та ин фор ма ци -
он ных тех но ло гий GE в Рос сии и СНГ
Марк За лан рас смат ри ва ет тех но ло гии
Big Data как од но из наи бо лее пер спек тив -
ных се го дня на прав ле ний в ИТ ин ду ст рии,
при чем в от ли чие от боль шин ст ва “го ря -
чих тен ден ций” пер спек ти вы боль ших
дан ных ак ту аль ны как раз в пер вую оче -
редь для кор по ра ций, а не для ин ди ви ду -
аль ных поль зо ва те лей. Ес ли же го во рить
о ком па нии GE, то тех но ло гии Big Data
ле жат в ос но ве на прав ле ния Industrial In-
ternet (“Про мыш лен ный Ин тер нет”),
пред став ляю ще го со бой плат фор му ин -
тел лек ту аль ных сис тем и по зво ляю ще го в
ре жи ме ре аль но го вре ме ни транс ли ро -
вать и под би рать оп ти маль ный ре жим ра -
бо ты про мыш лен но го обо ру до ва ния GE.

Го во ря же о при ро де боль ших дан ных, 
г-н За лан на хо дит, что оцен ка, при ве ден ная

в ис сле до ва нии Tata Consultancy Services,
да же не сколь ко ни же пред по ла гае мой: “Я
ду мал, что про цент не струк ту ри ро ван ных
дан ных бу дет вы ше, по сколь ку боль шин ст -
во дан ных се го дня соз да ет ся в не струк ту -
ри ро ван ном или раз но струк ту ри ро ван ном
фор ма те. И по это му од ним из ак ту аль ных
на прав ле ний тех но ло гий Big Data как раз
яв ля ет ся струк ту ри ро ва ние раз но фор мат -
ных дан ных, по лу чен ных из со вер шен но
раз ных ис точ ни ков, для по сле дую щей об -
ра бот ки в ка че ст ве еди но го мас си ва”.

А вот что ка са ет ся взаи мо свя зи Ин тер -
не та и боль ших дан ных, то Марк За лан
счи та ет вы вод ис сле до ва ния Tata Consul-

tancy Services впол не ожи дае мым. По его
сло вам, ком па нии, ус пеш ность ко то рых в
боль шей сте пе ни за ви сит от пра виль но го
ис поль зо ва ния ин но ва ци он ных тех но ло -
гий, как пра ви ло, опе ре жа ют кри вую вос -
при ятия но вых тех но ло гий, и боль шие
дан ные яв ля ют ся хо ро шим при ме ром
этой тен ден ции.

Пол но стью под дер жи ва ет эту экс перт -
ную оцен ку ИТ-ди рек тор груп пы ком па -
ний “Ви део Ин тер нешнл” Алек сей Свир -
ский, ко то рый по ла га ет, что для веб-ори -
ен ти ро ван ных ком па ний боль шие дан ные
бо лее зна чи мы, чем для тра ди ци он ных
отраслей — на при мер, для ме тал лур ги че -
ской или ав то строе ния. В “Ви део Ин тер -
нешнл” се го дня ве дет ся про ект, ко то рый
по сво ей су ти яв ля ет ся про ек том на ба зе
тех но ло гий Big Data. Ин те рес на его ста -
ти сти ка: го до вой бюджет — 2—3 млн.
долл., за тра ты на ИТ — око ло 30%, при
этом не струк ту ри ро ван ные дан ные со -
став ля ют по ряд ка 75%, а при мер но 66%
по сту па ют из внеш них ис точ ни ков.

Боль шие дан ные: что это?
Со глас но ис сле до ва нию CIO Insight, у
85% рес пон ден тов объ ем хра ни мых в ор -
га ни за ции дан ных пре вы ша ет 1 Тб.

Од на ко те ра байт терабайту — рознь, да
и сам тер мин “боль шие дан ные” вы зы -
ва ет раз ные ас со циа ции у тех, кто его
слы шит, счи та ет Алек сей Свир ский. По
его сло вам, в 2012 г. 1 Тб данных — это
при мер но 250 ху до же ст вен ных филь мов
DVD-ка че ст ва или 50 — HD-ка че ст ва.
Это 15 тыс. те ле ви зи он ных рек лам ных
ро ли ков эфир но го ка че ст ва, или поч та
500 со труд ни ков ком па нии за год, или
око ло 10 млрд. за пи сей в таб ли це в ре ля -
ци он ной ба зе дан ных и т. д. “Не ду маю,
что се го дня та ки ми циф ра ми мож но ко го-
то дей ст ви тель но уди вить, как пять-де -
сять лет на зад, — ска зал г-н Свир ский. —
Но это уже вы зы ва ет оп ре де лен ную го -
лов ную боль у сис тем ных ар хи тек то ров и
ад ми ни ст ра то ров. У нас в ком па нии объ -
ем опе ра ци он ных дан ных дос ти га ет по -
ряд ка 50 Тб, но лич но на мой вкус, это со -
всем не боль шие дан ные”.

Оце ни вая сло жив шую ся к на стоя ще му
вре ме ни си туа цию, Олег Бе лов от ме чает,
что се го дня весь сек тор ус луг и в зна чи тель -
ной сте пе ни про из вод ст вен ный сек тор
пре вра ща ют ся в боль шую ма ши ну об ра -
бот ки дан ных. Циф ро вые тех но ло гии, по -
зво лив шие об ра ба ты вать круп ные мас си -
вы ин фор ма ции, от кры ли но вые ин ст ру -
мен ты ве де ния биз не са, а ос нов ны ми
кон ку рент ны ми пре иму ще ст ва ми в биз -
не се ста ли об ла да ние ин фор ма ци ей и спо -
соб ность эф фек тив но ею рас по ря жать ся.

Ко ли че ст вен ный рост имею щей ся у
биз нес-струк тур ин фор ма ции при вел к
ка че ст вен ным про бле мам вла де ния ею.
“Об раз но это мож но оха рак те ри зо вать,
как пе ре ход от хра не ния ве щей в сун ду -
ке, где всё на деж но уп ря та но в од ном
мес те, к шка фу-ку пе с мно же ст вом спе -
циа ли зи ро ван ных по ло чек и ко ро бо чек.
По ми мо это го часть цен ных ве щей хра -
нят ся в сей фо вых ячей ках бан ка. Шкаф-
ку пе стал бо лее удо бен, но его ис поль зо -
ва ние су ще ст вен но слож нее, чем де дов -
ский сун дук”, — по яс ня ет г-н Бе лов.

Он так же об ра ща ет вни ма ние на тот
факт, что на фо не уве ли че ния объ е мов
ин фор ма ции ме ня ет ся её ма те риа ли сти че -
ская сущ ность: ин фор ма ция ста но вит ся
субъ ек том об ра бот ки, фак ти че ски ма те -
риа ли зу ет ся. И вме сте с этим про цес сом
по яв ля ют ся пра ви ла и за ко ны её об ра бот -
ки. Как Ай зек Ази мов раз ра бо тал пер вые
не зыб ле мые за ко ны ро бо то тех ни ки, так и
в сфе ре об ра бот ки ин фор ма ции поя ви -
лись три за ко на: дос туп ность, це ло ст ность,
кон фи ден ци аль ность, ко то рые за да ют ос -
нов ные на прав ле ния ре ше ния ин фор ма ци -
он ных за дач. “Ор ди нар ный объ ем ин фор -
ма ции ря до вой биз нес-струк ту ры дав но
пе ре ва лил пси хо ло ги че ский барь ер в 1 Тб.
Тех ни че ской про бле мы на ко п ле ния ин -
фор ма ции при этом не возникает — со вре -
мен ный тех ни че ский уро вень лег ко по -
зво ля ет ре шать эти во про сы; слож но сти же
воз ни ка ют при по пыт ке вы пол не ния трех
ука зан ных вы ше за ко нов ра бо ты с ин фор -
ма ци ей”, — ска зал Олег Бе лов.

Кро ме то го, в ис сле до ва нии CIO Insight
го во рит ся, что у 94% ком па ний про ек ты на
ос но ве тех но ло гий Big Data вхо дят в де сят -
ку са мых важ ных ре шае мых за дач. С этим
те зи сом пол но стью со ли да рен Алек сей
Свир ский, по сло вам ко то ро го се го дня

боль шие дан ные яв ля ют ся кри ти че ски
важ ны ми для мар ке тин га, осо бен но ин -
тер нет-мар ке тин га, ри тей ла, CRM-ре ше -
ний, здра во охра не ния. С точ ки зре ния биз -
не са, ка ж дый ко неч ный по тре би тель то ва -
ра или услуги — это ис точ ник боль ших
дан ных. В ко то ром ча су че ло век про снул -
ся, сколь ко вре ме ни про вел в ду ше, как пе -
ре ме щал ся в те че ние дня, что пи сал в со -
ци аль ных се тях, как ме ня лась тем пе ра ту -
ра его те ла, что ку пил. Во об ще же один
день лю бо го че ло ве ка ра вен 86 тыс. се -
кунд, так что ка ж дый ге не ри ру ет в су тки
тот са мый 1 Тб ин фор ма ции, ко то рая по -
зво ля ет сти му ли ро вать про да жи, свое вре -
мен но ди аг но сти ро вать бо лез ни, пред вос -
хи щать со ци аль но-зна чи мые со бы тия. “И
это бу ду щее со всем близ ко, — убе ж ден 
г-н Свир ский. — Оде ж да уже уме ет из ме -
рять тем пе ра ту ру те ла, на ши пе ре ме ще ния
фик си ру ют ся ка ме ра ми на блю де ния и на -
ши ми мо биль ны ми те ле фо на ми (точ нее,
опе ра то ра ми свя зи и про из во ди те ля ми мо -
биль ных ОС). Мож но дол го про дол жать
спи сок ис точ ни ков при клад ных боль ших
дан ных, а ведь есть еще и на уч ные ис точ -
ни ки и ис сле до ва ния. Хо тя это и зву чит па -
фос но, но я счи таю, что имен но спо соб -
ность ана ли зи ро вать по-на стоя ще му боль -
шие дан ные мо жет вы вес ти че ло ве че ст во
на но вый ка че ст вен ный ви ток раз ви тия”.

И на ко нец, по ре зуль та там ис сле до ва -
ния CIO Insight 66% ком па ний пред по чи -
та ют вы пол нять про ек ты на ос но ве тех но -
ло гий Big Data си ла ми соб ст вен ных ИТ-
спе циа ли стов, не смот ря на мно же ст во
имею щих ся пред ло же ний со сто ро ны
фирм-аут сор се ров. Алек сей Свир ский
так же со гла ша ет ся с этим вы во дом, счи -
тая, что чем слож нее про ект или чем боль -
ше влия ние ре зуль та тов про ек та на биз -
нес, тем боль ше же ла ние ор га ни за ции
иметь клю че вую экс пер ти зу в соб ст вен -
ных ру ках. По это му ему пред став ля ет ся
впол не ло гич ным тот факт, что два из
трех про ек тов вы пол ня ют ся внут ри ком -
па ний.

Что ме ша ет реа ли за ции про ек тов
Ис сле до ва ние CIO Insight по ка за ло, что
55% про ек тов на ба зе тех но ло гий Big Data
ни ко гда не за вер ша ют ся. При чи ной то му
слу жат ошиб ки в оп ре де ле нии мас шта ба
ра бот (58%), тех ни че ские слож но сти (41%)
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Нуж ны ли ком па ни ям про ек ты на ос но ве тех но ло гий Big Data?

ИТ И БИЗНЕС

1. За тра ты и ре зуль та ты
Ис сле до ва ние по ка за ло, что бо лее по ло ви -
ны ор га ни за ций вы пол ня ли по доб ные про -
ек ты в 2012 г., а их сред ние еже год ные
вло же ния в ини циа ти вы, свя зан ные с боль -
ши ми дан ны ми, со став ля ют 10 млн. долл.
При чем на ИТ-служ бу при хо дит ся 11% всех
за трат на тех но ло гии Big Data.

Вме сте с тем 43% ком па ний, реа ли зую -
щих ини циа ти вы в об лас ти боль ших дан -
ных, ожи да ют, что при быль ность ин ве сти -
ций в тех но ло гии Big Data пре вы сит 25%,
а че ты ре из пя ти ут вер жда ют, что бла го -
да ря это му им уда лось до бить ся рос та
биз не са.
2. Гео гра фия
Ли ди рую щее ме сто в ми ре в сфе ре при ме -
не ния тех но ло гий Big Data за ни ма ют аме ри -
кан ские ком па нии (68%). На вто ром

месте — ор га ни за ции из Ла тин ской Аме ри -
ки (51%), а уже затем — из Ев ро пы (45%).
3. Сфе ры при ло же ния
Ос нов ны ми об лас тя ми, где реа ли зу ют ся про -
ек ты с ис поль зо ва ни ем тех но ло гий Big Data,
яв ля ют ся тор гов ля (15%), мар ке тинг (15%),
ра бо та с кли ен та ми (13%), а так же ис сле до -
ва ния и раз ра бот ка но вых про дук тов (11%).
4. При ро да дан ных
49% дан ных яв ля ют ся не струк ту ри ро ван -
ны ми или по лу струк ту ри ро ван ны ми, при
этом 70% дан ных по сту па ют из внеш них
ис точ ни ков.
5. Веб-фак тор
Ком па нии, из вле каю щие свы ше 75% сво его
до хо да че рез Ин тер нет, за тра чи ва ют на
боль шие дан ные в шесть раз боль ше, чем
ос таль ные ком па нии.

1. По гру же ние в боль шие дан ные
42% об сле до ван ных ком па ний уже ин ве сти -
ро ва ли сред ст ва в тех но ло гии Big Data или
пла ни ру ют это сде лать в те че ние 2013 г.
2. По иск мес та
40% ком па ний со би ра ют ся ис поль зо вать
хра ни ли ща дан ных, а так же тех но ло гии и
ре ше ния для ин те гра ции дан ных.
3. Ин фор ма ци он ные ак ти вы
К 2015 г. 20% фирм, вхо дя щих в рей тинг
1000 круп ней ших ми ро вых ком па ний, сфо -
ку си ру ют ся на ин фор ма ци он ной ин фра -
струк ту ре, ана ло гич ной той, ко то рая су ще -
ст ву ет для управ ле ния при ло же ния ми.
4. Сфе ра об ра зо ва ния
Пре по да ва те ли и ад ми ни ст ра то ры учеб ных
за ве де ний хо тят ис поль зо вать тех но ло гии
Big Data для усо вер шен ст во ва ния про цес са
обу че ния и по вы ше ния ус пе вае мо сти сту -
ден тов.
5. Фи нан со вая сфе ра
Ру ко во ди те ли ИТ- и биз нес-под раз де ле ний
долж ны пе ре стро ить по ли ти ки управ ле ния в це -
лях со от вет ст вия но вым тре бо ва ни ям к дан ным.
6. Здра во охра не ние
Пра ви тель ст ва по бу ж да ют ме ди цин ские уч -

ре ж де ния к по строе нию ана ли ти ки на ба зе
тех но ло гий Big Data в це лях по вы ше ния ка -
че ст ва ока зы вае мой ме ди цин ской по мо щи.
7. Не об хо ди мость или ак тив ная рек ла ма?
И то и дру гое. Ор га ни за ции дей ст ви тель но
осоз на ют важ ность тех но ло гий Big Data для
биз не са, но вме сте с тем они бо ят ся ос -
тать ся по за ди из-за шу ми хи в прес се.
8. “Де ло тех ни ки”
Про бле ма боль ших дан ных вы зва на стре -
ми тель ным ин фор ма ци он ным рос том и
слож но стью струк тур но вых дан ных, что
усу губ ля ет ся тех ни че ски ми но во вве де ния -
ми, по это му она ка са ет ся всех.
9. Не ося зае мость
Ру ко во ди те ли долж ны быть убе ж де ны в
том, что боль шие дан ные пред став ля ют со -
бой ак тив, ко то рый яв ля ет ся по тен ци аль но
бо лее цен ным, чем ма ши ны и да же лю ди.
10. Кон фи ден ци аль ность
Силь ный тол чок в на прав ле нии ис поль зо -
ва ния тех но ло гий Big Data, ко то рый не
со про во ж да ет ся обес пе че ни ем со хран но -
сти лич ных дан ных, мо жет при вес ти к не -
до пус ти мым рис кам и эти че ским кон -
флик там.

Ис сле до ва ние Gartner
Ра зо брать ся, дей ст ви тель но ли тех но ло гии Big Data не об хо ди мы ком па ни ям для ре ше ния
кри ти че ски важ ных за дач или это пус ка ние пы ли в гла за, — вот глав ная цель ис сле до ва -
ния, ох ва тив ше го 800 ру ко во ди те лей ИТ- и биз нес-под раз де ле ний. Ис сле до ва ние по ка за -
ло, что, не смот ря на шум, под ни мае мый в прес се по по во ду важ но сти кон цеп ции боль ших
дан ных, ор га ни за ции не мо гут иг но ри ро вать зна чи мость со вре мен ных ин но ва ций, ко то -
рые спо соб ны по мочь им бо лее эф фек тив но ана ли зи ро вать боль шие дан ные и бла го да ря
это му по лу чать кон ку рент ные пре иму ще ст ва на рын ке.

Ис сле до ва ние ком па нии Tata Consultancy Services (TCS)
Как сви де тель ст ву ют ре зуль та ты это го ис сле до ва ния, ох ва тив ше го ру ко во ди те лей из бо -
лее чем 1200 ор га ни за ций, се го дня круп ные ме ж ду на род ные кор по ра ции ак тив но за ни ма -
ют ся реа ли за ци ей про ек тов на ос но ве тех но ло гий Big Data.
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и от сут ст вие взаи мо дей ст вия ме ж ду от дель -
ны ми струк ту ра ми ор га ни за ции (39%). Кро -
ме то го, как счи та ют оп ро шен ные, наи бо лее
слож ны ми ас пек та ми та ких про ек тов яв ля -
ют ся об ра бот ка дан ных (43%), управ ле ние
ими (42%) и их ана лиз (41%).

Ин те рес ной точ ки зре ния при дер жи ва -
ет ся Олег Бе лов: по его мне нию, реа ли -
зо ван ный про ект не мо жет стать фи наль -
ным, он обя зан иметь на прав ле ние раз -
ви тия. Ана ло гич но то му, как ка ж дый
ку бик кон ст рук то ра “Ле го”, ко то рый сни -
зу име ет кре п ле ние к плат фор ме, свер ху
обя за тель но сам яв ля ет ся плат фор мой
для сле дую щей де та ли. “Жизнь идет бы -
ст ро, и те объ е мы дан ных, ко то рые вче -
ра бы ли не подъ ем ны ми, ны не дер жат ся
“на кон чи ке пе ра”. Се го дня тех но ло гии
Big Data яв ля ют ся объ ек тив ной ре аль но -
стью, и на до учить ся с нею взаи мо дей ст -
во вать”, — под черк нул г-н Бе лов.

А вот Марк За лан, на про тив, пол но -
стью под дер жи ва ет вы во ды ис сле до ва -
ния CIO Insight, счи тая их впол не пред -
ска зуе мы ми. Он уве рен, что мас штаб
про ек та и свя зан ные с этим слож но сти
взаи мо дей ст вия ме ж ду струк тур ны ми
под раз де ле ния ми компании — час то
встре чаю щие ся яв ле ния, осо бен но в про -
ек тах, где ис поль зу ют ся но вей шие тех но -
ло гии, пра виль ное при ме не ние ко то рых
ещё не про шло мно го лет нюю об кат ку
на раз лич ных про ек тах.

С ним со гла сен Алек сей Свир ский, ко то -
ро му ста ти сти ка ис сле до ва ния CIO Insight
пред став ля ет ся весь ма ти пич ной для ре -
ше ния лю бой слож ной ИТ-проблемы —
будь то об ра бот ка боль ших дан ных, раз ра -
бот ка прин ци пи аль но но вой ИТ-сис те мы,
вне дре ние ERP-сис те мы или ка че ст вен ное
сни же ние рис ков ин фор ма ци он ной безо -
пас но сти. Со от вет ст вен но чем боль ше мас -
штаб про ек та (или про сто объ ем дан ных)
или чем боль ше тре бо ва ний, тем боль ше
зна чи мость “пра виль ных” лю дей, “пра виль -
ных тех но ло гий”, спо соб но сти ор га ни за -
ций тер петь вре мен ные не уда чи и т. д.

В до пол не ние кон суль тант FUJIFILM
Russia Дмит рий Алек се ев от ме тил, что в
на шей стра не в ре зуль та те чрез мер но го
ув ле че ния хра не ни ем боль ших ар хив ных
дан ных на дис ко вых ре ше ни ях в ком па ни -
ях на ка п ли ва ют ся серь ез ные сис тем ные
про бле мы, на чи ная от энер го за трат на
ох ла ж де ние и экс плуа та цию и за кан чи вая
на деж но стью дол го вре мен но го (бо лее
трех-че ты рех лет) хра не ния и ог ра ни че -
ния ми по мас шта би руе мо сти, не ус пе -
ваю щей за взрыв ным рос том объ е мов.

От дель ное ме сто в ис сле до ва нии CIO
Insight за ни ма ет кад ро вый во прос. Так, по
ре зуль та там оп ро са, 80% ор га ни за ций
стал ки ва ют ся с про бле мой на хо ж де ния
“пра виль ных” лю дей для реа ли за ции про -
ек тов на ба зе тех но ло гий Big Data, а
76% — ис пы ты ва ют слож но сти с на хо ж -

де ни ем “пра виль ных” ин ст ру мен тов для
вы пол не ния этих про ек тов. Трое из че ты -
рех рес пон ден тов при зна лись, что вре -
мен ные ог ра ни че ния не га тив но ска зы ва -
ют ся на сро ках реа ли за ции про ек тов, а
73% оп ро шен ных от ме ти ли, что слож но -
сти вы зы ва ет и не по ни ма ние то го, на ка -
ких плат фор мах долж ны стро ить ся эти
про ек ты.

Марк За лан раз де ля ет эту точ ку зре ния,
об ра щая вни ма ние на тот факт, что при -
ме не ние вы со ких тех но ло гий дей ст ви -
тель но час то со пря же но с де фи ци том ква -
ли фи ци ро ван ных тех ни че ских кад ров.
При чем осо бен но ост ро это про бле ма
ощу ща ет ся на на чаль ном эта пе адап та ции
но вой тех но ло гии, ко гда еще не на ра бо та -
на ба за про ек тов и нет лю дей, ко то рые в
хо де вы пол не ния этих про ек тов смог ли бы
по лу чить опыт пра виль но го при ме не ния
но вых тех но ло гий.

Сход ную по зи цию за ни ма ет Олег Бе -
лов: “С уче том всей мно го гран но сти про -
ек та ор га ни за ции об ра бот ки ин фор ма ци -
он но го мас си ва биз нес-струк ту ры ста но -
вит ся по нят но, что во прос “пра виль ных”
лю дей в ка че ст ве ис пол ни те лей столь же
ак туа лен, сколь ко и сло жен и не од но зна -
чен”. Наи бо лее ка че ст вен ный ре зуль тат, по
его сло вам, при не сет про ект, раз ра бо тан -
ный и реа ли зо ван ный спе циа ли зи ро ван ны -
ми фир ма ми при плот ном ку ра тор ст ве
соб ст вен ной ком пе тент ной ра бо чей груп -

пы, ку да долж ны вхо дить пред ста ви те ли и
биз не са, и ИТ. Про чие же ва ри ан ты в лю -
бом слу чае яв ля ют ся ком про мисс ны ми и
мо гут да вать хо ро шие ре зуль та ты лишь
по от дель ным по ка за те лям.

Что де лать?
Рас смат ри вая воз мож ные пу ти ре ше ния
про блем с ис поль зо ва ни ем тех но ло гий
Big Data, Олег Бе лов от ме ча ет, что здесь
ус пех мо жет га ран ти ро вать толь ко серь -
ез ный ком плекс ный под ход. Во-пер вых,
не об хо ди мо клас си фи ци ро вать ин фор -
ма цию по не сколь ким кри те ри ям, та ким
как кон фи ден ци аль ность, сте пень важ -
но сти, опе ра тив ность вос ста нов ле ния и
т. п. Во-вто рых, сле ду ет раз де лить ин фор -
ма цию по пред мет но му содержанию —
на при мер, опе ра тив ные дан ные, ра бо чие
вре мен ные дан ные, ар хив ные дан ные,
дан ные “го ря че го” ре зер ва, спра воч ные и
по доб ные дан ные, вос ста нав ли вае мые из
внеш них ис точ ни ков и пр. В-треть их, нуж -
но со от не сти стои мость ин фор ма ции и
средств обес пе че ния её безо пас но сти и на
ос но ве это го про из во дить про ек ти ро ва -
ние да та-цен тров. И в-чет вер тых, не сто -
ит за бы вать о го су дар ст вен ных ре гу ля то -
рах, на кла ды ваю щих ог ра ни че ния на ме -
то ды ис поль зо ва ния ин фор ма ции, и с
са мо го на ча ла про ек та учи ты вать ор га ни -
за ци он ную со став ляю щую и тре бо ва ния
со от вет ст вия за ко нам и стан дар там. 4
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При ны неш ней слож ной эко но ми -
че ской об ста нов ке, же ст кой кон -
ку рен ции и труд но стях рос та

бизне са, как ни ко гда, важ ны сред ст ва биз -
нес-ана ли ти ки (BI). Ус пеш ное BI-ре ше ние
мо жет свя зать в од но це лое воз мож но -
сти и ре сур сы при ло же ний, инфра струк -
ту ры, ин ст ру мен таль ных средств и от ра -
бо тан ных прак ти че ских под хо дов, что бы
ру ко во ди те ли ком па ний име ли под ру -
кой и мог ли ана ли зи ро вать кри ти че ски
важ ную ин фор ма цию для при ня тия ре ше -
ний, от ко то рых за ви сит ус пех биз не са.

Тем не ме нее мно гие ком па нии име ют
пе чаль ный опыт не удач ных по пы ток вне -
дре ния BI. Ес ли ва ша ком па ния из это го
чис ла, то вы, на вер ное, от ме ча ли че ре -
па шьи тем пы ос вое ния BI-сис тем, скеп ти -
цизм сре ди поль зо ва те лей, де фи цит
адекват но го ин ст ру мен та рия и сла бую
под держ ку со сто ро ны ру ко во дства. Воз -
мож но, вы так же стал ки ва лись с фе но ме -
ном раз мно же ния от че тов, ко то рым не -
дос та ет оп ре де ле ний об щих дан ных и
кото рые ма ло по лез ны для тех, кто при ни -
ма ет ре ше ния.

По че му так мно го ком па ний не смог ли
ус пеш но вне дрить BI? На наш взгляд, в
кор не всех бес плод ных про грамм ле жит
од на об щая ошиб ка: они под хо дят к BI ли -
бо как к во про су биз не са, ли бо как к пред -
ме ту тех но ло гии, то гда как на са мом де ле
это и то и дру гое.

Ка че ст вен ная BI-сис те ма уп ро ща ет при -
ня тие удач ных ре ше ний и мо жет по вы -
сить эф фек тив ность ра бо ты ор га ни за ции
как на те ку щий мо мент, так и с при це лом
на бу ду щее. Од на ко ее раз вер ты ва ние тре -
бу ет тес ной коо пе ра ции ме ж ду со труд ни -
ка ми биз нес-под раз де ле ний и ИТ-служб, а
так же реа ли за ции про ду ман но го про цес -
са, со стоя ще го из трех ос нов ных ша гов.

Шаг 1: Со ста вить до рож ную кар ту
Для ус пе ха BI-про грам мы ее на до на чи -
нать с эко но ми че ско го обос но ва ния, со -
вме ст но про ра бо тан но го биз нес-пер со на -
лом и ИТ-служ бой. Это обос но ва ние
долж но рас ста вить при ори те ты на до рож -
ной кар те про ек та, ис хо дя из ожи дае мых
по лез ных ре зуль та тов вне дре ния BI, и дать
эко но ми че ские оцен ки для биз не са.

Про гно зы ожи дае мых ре зуль та тов
долж ны фо ку си ро вать ся во круг сле дую -
щих во про сов:

“Ка кие от че ты ре аль но не об хо ди мы
для ве де ния биз не са?”

“Бу дут ли от че ты яв но свя за ны с глав -
ны ми сти му ла ми биз не са ком па нии?”

“По зво лит ли ге не ри руе мая ин фор ма -
ция пред при ни мать по ней кон крет ные
дей ст вия?”

Ис тин ная поль за BI оп ре де ля ет ся цен -
но стью соз да вае мой при по мо щи BI ин -
фор ма ции.

Для пол ной реа ли за ции пре иму ществ биз -
нес-ин тел лек та мо жет по на до бить ся и увяз -
ка BI с дру ги ми про грам ма ми или про ек та -
ми биз нес-порт фе ля ком па нии. На при мер,
ес ли вы ста ви те це лью ра цио на ли за цию
сис тем, рост до хо дов и умень ше ние чис лен -
но сти пер со на ла, то BI-ре ше ние долж но
быть ча стью бо лее ши ро ко го се мей ст ва пла -
нов ре ст рук ту ри за ции биз не са и ИТ.

Мы ра бо та ли с од ной ком па ни ей, вы -
пус каю щей по тре би тель ские то ва ры, ко -
то рая ре ши ла со кра тить чис ло со став ляе -
мых ею фи нан со вых от че тов, а оно до хо -
ди ло до 1600. Биз нес-ру ко во дство уре за ло
спи сок до 100 от че тов, имев ших чет кую
связь с важ ней ши ми сти му ла ми и мет ри -
ка ми биз не са.

За тем оно ско опе ри ро ва лось с ИТ-
служ бой и раз ра бо та ло до рож ную кар -
ту, пред став ляю щую, как мож но из вле -
кать мак си мум поль зы из со кра щен но го
пе реч ня от че тов. На фи наль ном эта пе
функ ции BI бы ли ор га нич но свя за ны с те -
ку щей ра бо той ком па нии по транс фор ма -
ции дея тель но сти ее фи нан со вых служб.

Шаг 2: За ру чить ся ак тив ной 
под держ кой на чаль ст ва

Дру гой важ ней ший ком по нент вне дре -
ния BI — обес пе чить со уча стие в BI-про -
ек те са мо го выс ше го ру ко во дства ор га ни -
за ции. Топ-ме нед же ры час то ви дят в BI
про сто во прос, ко то рый на до по ру чить
ИТ-служ бам.

Да, ру ко во ди тель ИТ-служ бы яв ля ет ся
прак ти ком, че ло ве ком, умею щим пе ре вес -
ти аб ст ракт ные по же ла ния в тех но ло гию,
ар хи тек ту ру и прак ти че ские ре зуль та ты.
Но хо тя ИТ-служ ба иг ра ет кри ти че ски
важ ную роль в ре аль ном во пло ще нии ви -
де ния BI, биз нес обя зан чет ко фор му ли ро -
вать свои за про сы с на ча ла до кон ца реа -
ли за ции про грам мы.

Выс шее ру ко во дство ком па нии долж но
обес пе чить ак тив ную под держ ку BI-про -
ек та на всех ста ди ях, от реа ли за ции за -

мыс ла до по лу че ния ко неч но го ре зуль та -
та, а так же в про цес се даль ней шей ра бо ты.
Ком па ния долж на за ра нее на зна чить глав -
ных ор га ни за то ров про ек та и ру ко во ди те -
лей групп из чис ла биз нес-пер со на ла и
силь ных ИТ-со труд ни ков, по сколь ку из на -
чаль но на ла жен ная коо пе ра ция по слу жит
за ло гом бо лее ра зум ных ре ше ний по за тра -
там, сро кам и эта пам про цес са.

При ве дем как при мер од ну гло баль ную
ком па нию, ра бо таю щую в ин ду ст рии раз -
вле че ний. Рос ту ее биз не са в Ев ро пе ме ша -
ло от сут ст вие со гла со ван ных от че тов по
всем ре гио нам. В ком па нии раз ра бо та ли
мо дель цен тра ли зо ван но го управ ле ния BI
с уча сти ем биз не са и ИТ-служб, при чем за
реа ли за цию ре ше ния не сли от вет ст вен -
ность гла вы всех фи лиа лов ком па нии по
раз ным стра нам. Не смот ря на раз ли чия в
уров нях опе ра ци он ной зре ло сти от дель -
ных ре гио нов ре ше ние ока за лось ус пеш -
ным, так как в про ек те уча ст во ва ли биз нес-
ли де ры и с са мо го на ча ла бы ло на ла же но
взаи мо дей ст вие ме ж ду биз не сом и ИТ-
пер со на лом.

Шаг 3: Обес пе чить гиб кость
На ко нец, в осу ще ст в ляе мый биз нес-про -
ект на до из на чаль но за ло жить гиб кость,
ду мая не толь ко о те ку щих ну ж дах, но и
о том, что по на до бит ся в бу ду щем, ис хо -
дя из мо де ли и стра те гии раз ви тия биз не -
са. Что бы ре ше ние со хра ня ло све жесть и
ак ту аль ность, край не важ но раз ра бо тать
гиб кие мо де ли дан ных, спо соб ные адап -
ти ро вать ся к бу ду щим за про сам биз не са
и ор га ни за ци он ным пе ре строй кам без ка -
пи таль ной пе ре дел ки BI-сис те мы.

По сле вы ра бот ки про грам мы, ори ен -
ти ро ван ной на ко неч ную от да чу (при ме -
не ние ИТ для сис те ма ти че ско го дос ти -
же ния пред ска зуе мых биз нес-ре зуль та -
тов), вы бе ри те под хо дя щие ме то до ло гии
бы ст рой раз ра бот ки, объ е ди ни те уси лия
биз нес-пер со на ла и ИТ-групп для кон -
кре ти за ции тре бо ва ний, оп ре де ли те, с че -
го на чать, и да лее раз ра бо тай те за ду ман -
ное ре ше ние и про ве ди те тес ти ро ва ние и
от лад ку его ком по нен тов. При сла жен ной
ра бо те все это долж но за нять не так уж
мно го времени — ори ен ти ро воч но не
боль ше трех ме ся цев.

Вер нем ся к вы ше упо мя ну той ком па -
нии по про из вод ст ву по тре би тель ских
то ва ров, ко то рой тре бо ва лось BI-ре ше -
ние, со че таю щее из вле че ние крат ко сроч -

ных эко но ми че ских вы год с гиб ко стью
адап та ции к бу ду щим ну ж дам биз не са и
бы ст рым ор га ни за ци он ным пе ре ме нам.
Ком па ния дер жа ла в по ле зре ния не
толь ко свою те ку щую струк ту ру, но и
ду ма ла, как сде лать, что бы ее BI-мо дель,
мо дель дан ных, мас тер-дан ные и ие рар -
хии обес пе чи ва ли гиб кость ана ли за при
пе ре ме нах в биз не се. Для боль шей дол -
го веч но сти ре ше ния BI-план был увя -
зан с дру ги ми те ку щи ми и пла ни руе мы -
ми биз нес- и ИТ-про ек та ми, что бы у
компа нии бы ло ком плекс ное ви де ние
воз мож ных в бу ду щем ор га ни за ци он ных
пе ре мен.

По за вер ше нии про ек та: 
под дер жи вать ра бо то спо соб ность сис те мы
И вот BI-сис те ма у вас го то ва, но это, ко -
неч но, не зна чит, что те перь мож но ус по -
ко ить ся. Ваш биз нес бу дет ме нять ся, бу -
дут ро ж дать ся но вые за про сы, и без ва шей
за бо ты сис те ма бы ст ро рас стро ит ся и ус -
та ре ет, что не по сред ст вен но от ра зит ся
на ее по лез ных ка че ст вах.

По это му вам при дет ся ду мать, как ско -
ор ди ни ро вать и рас ста вить по важ но сти
но вые тре бо ва ния. Как оп ре де лить, что и
как на до до строить. Как кон тро ли ро вать
эф фек тив ность сис те мы, что бы она го -
да ми со хра ня ла свою жиз не спо соб ность.

Воз мож но, вам по на до бит ся соз дать не -
кий моз го вой центр или центр пе ре до во го
опы та BI из лю дей, раз би раю щих ся в биз -
не се и ИТ, ко то рый смо жет от сле жи вать ре -
аль ное ис поль зо ва ние сис те мы и сте пень
реа ли за ции ее вы год, а так же управ лять
стан дар ти за ци ей ва ше го BI-ре ше ния в мас -
шта бах пред при ятия по ме ре раз ви тия тех -
но ло гии и из ме не ний в биз не се.

Выс шее ка че ст во реа ли за ции BI се го дня
яв ля ет ся, как ни ко гда, важ ной ча стью ус -
пе ха. Что бы из бе жать наи бо лее рас про -
стра нен ных оши бок ком па ний при вне -
дре нии BI, не об хо ди мо со еди нить уси лия
кад ров биз не са и ИТ в соз да нии эко но ми -
че ско го обос но ва ния ре ше ния, обес пе -
чить его под держ ку на уров не выс ше го ру -
ко во дства ком па нии и сде лать его дос та -
точ но гиб ким для рос та по ме ре раз ви тия
биз не са.

Удач ная BI-про грам ма бу дет да вать пра -
виль ную ин фор ма цию для ру ко во ди те -
лей ком па нии и по зво лит им при ни мать
ре ше ния, по мо гаю щие про цве та нию биз -
не са. 4

При ме няя BI, нуж но ори ен ти ро вать ся на по лез ный ре зуль тат



Ольга ПавлОва

Одним из самых интересных собы-
тий прошедшей в конце марта 
ежегодной выставки-конферен-

ции по медицинским ИТ MedSoft-2013 
стало, по мнению ее участников, сов-
местное заседание комиссии Совета Фе-

дерации по развитию ин-
формационного общества 

и Экспертного совета Минздрава РФ по 
вопросам использования ИКТ в системе 
здравоохранения. Примечательно, что 
первоначально планиро-
валось лишь расширенное 
заседание Экспертного 
совета, но в ходе подгото-
вительной работы органи-
затору форума — Ассоциа-
ции развития медицинских 
информационных техноло-
гий (АРМИТ) — удалось 
наладить сотрудничество 
с Комиссией Совета Феде-
рации. И в результате было 
принято решение о прове-
дении совместного откры-
того заседания, которое, 
как считает президент АР-
МИТ Михаил Эльянов, по-
лучилось неформальным 
и непривычным. “Надо 
отдать должное мужеству 
Романа Ивакина и Романа 
Сафронова [соответственно директора 
и заместителя директора Департамента 
ИТ и связи Минздрава РФ. — Прим. ав-
тора], которые прекрасно понимали, что 
услышат не только комплименты, в том 
числе и не за свои грехи, — подчеркнул 
он. — Мы все сидим в одной лодке, и ни-
какой другой Минздрав у нас не появит-
ся. Так что нам надо сотрудничать. Про-
шедшие два года более чем убедительно 
показали, что никакая сумма денег, даже 
самая большая, сама по себе проблем не 
решает”.

О необходимости совместной работы 
и, в частности, по выработке конкретно-
го плана дальнейших действий говорил 
и член Совета Федерации, председатель 
комиссии Совета Федерации по развитию 
информационного общества Руслан Гат-
таров. Оценивая в целом проект ЕГИСЗ 
как неработающий, он вместе с тем видит 
свою задачу в том, чтобы начать двигаться 
дальше, абстрагируясь от эмоций и цифр. 
А иначе что можно будет отвечать лю-
дям на вопрос, куда же пошли 30 млрд. 
руб. и что они реально дали отдельному 
человеку?

Снова те же грабли?
Оценивая итоги первого этапа програм-
мы информатизации здравоохранения, 
Михаил Эльянов отметил, что Россия 
пошла по пути, который АРМИТ пред-
сказывала еще два года назад. В резуль-
тате единые правила и типовая инфра-
структура так и не были разработаны, 
во многих местах разрушено то, что уже 
работало, появился зоопарк несовмести-
мых региональных систем информатиза-
ции, интеграция которых может потре-
бовать больших средств, чем разработка 
с нуля. Всё это вызывает необходимость 
переделывать на следующем этапе зна-
чительную часть из уже сделанного, что 
будет сопровождаться дополнительны-
ми финансовыми затратами и мощным 
противодействием местных медиков, чи-
новников и разработчиков.

Сегодня, по словам г-на Эльянова, 
происходит сокращение числа органи-
заций, работающих на рынке медицин-
ских ИКТ, причем это сокращение идет 
опережающими темпами по сравнению с 
остальным рынком. “Рынок разваливает-
ся буквально на глазах, у ЛПУ пропадает 
интерес к информатизации, поскольку 
нет смысла платить деньги за програм-
мы, которые завтра дадут даром, да еще 

и типовые, срываются уже подписанные 
договора”, — подчеркнул он.

Основную причину такого положения 
дел АРМИТ видит в том, что Россия 
выбрала вариант информатизации здра-
воохранения, который наиболее просто 
реализуем. “Если исходить из того, что 
главная цель информатизации — удов-
летворение потребностей органов управ-
ления здравоохранением, то сейчас это 
уже неплохо работает”, — подчеркнул 
Михаил Эльянов. В результате весь 

спектр ПО сводится к паре 
десятков наиболее простых 
учетных систем и систем 
распределения ресурсов. 
И тогда нет необходимо-
сти в стандартизации и ин-
формационной совмести-
мости медицинского ПО, 
поскольку десяток фирм, 
“допущенных” к участию 
на реальном рынке, смогут 
решить все эти проблемы в 
частном порядке. При этом 
электронная медицинская 
карта (ЭМК) будет пред-
ставлять собой простой 
набор сведений, включая 
анкетные данные, заклю-
чительные диагнозы и пе-
речень оказанных услуг.

Другой же вариант ин-
форматизации здравоохранения, полу-
чивший наибольшее распространение 
во всем мире, идет по пути удовлет-
ворения потребностей врачей и паци-
ентов при обязательном соблюдении 
интересов чиновников. Здесь происхо-
дит смена целей и приоритетов — от 
“набивалок”, статистики и учета услуг 
к решению собственно медицинских во-
просов, что значительно сложнее, чем 
просто считать деньги, убежден г-н Эль-
янов. Первоочередными задачами в та-
ком случае становятся стандартизация 
и интероперабельность, поскольку ни 
одна фирма, даже самая крупная, не в 
состоянии решить все задачи сбора и 
обработки медицинских данных. Необ-
ходимы также разработка типовых тре-
бований к основным классам медицин-
ских компьютерных систем и “поворот” 
нормативной базы от противодействия 
внедрению технологий электронного 
документооборота и ЭМК к их стиму-
лированию. 

Таким образом, главный вывод, сделан-
ный АРМИТ, заключается в том, что на 
сегодняшний день реальные результаты 
информатизации несоизмеримы с затра-
ченными средствами и усилиями. “Мы 
должны признать, что во многих регио-
нах одним из главных тормозов инфор-
матизации российского здравоохранения 
является безобразный менеджмент в сфе-
ре ИТ на высшем уровне. Управление 
отраслью должно проходить с реальным 
участием профессионалов, в противном 
случае будем продолжать двигаться по 
тому же пути, что и ранее”, — сказал Ми-
хаил Эльянов.

Положение в регионах
О ситуации, которая сложилась в ре-
зультате выполнения проектов по со-
зданию региональных фрагментов 
единой государственной информаци-
онной системы в сфере здравоохране-
ния (ЕГИСЗ) в течение 2011--2012 гг., 
рассказал заместитель директора по 
развитию компании “Комплексные ме-
дицинские информационные системы” 
(К-МИС) из Петрозаводска Александр 
Гусев. Материалом исследования стали 
свыше 300 конкурсных процедур и 400 
контрактов, в ходе работы были полно-
стью собраны и проанализированы дан-
ные для 44 регионов (53% случаев), тре-
буют уточнения — в 33 регионах (40%) 
и нет данных для 6 регионов (7%), где 

базовая информатизация вообще не за-
пускалась.

Исследование показало, что средняя 
доля средств на информатизацию от 
всех денег, затраченных на модерниза-
цию здравоохранения, составила 5,4%, 
суммарная стоимость изученных кон-
трактов на выбор и внедрение МИС 
— 5,53 млрд. руб., а ориентировочная 
полная стоимость выде-
ленных на выбор и внедре-
ние МИС средств от 6,3 до 
6,5 млрд. руб.

При этом около полови-
ны всех конкурсных про-
цедур было направлено на 
создание регионального 
фрагмента ЕГИСЗ, треть 
— на создание отдельных 
компонентов и единичные 
случаи — когда деньги рас-
пределялись по отдельным 
ЛПУ. В 53 регионах (64% 
случаев) предметом про-
цедуры являлись выбор и 
внедрение ПО, 12 регио-
нов (14%) объявили о рас-
ширении используемого 
внедрения, в остальных случаях предме-
том стали поставки ПО и оборудования, 
заказные разработки и сразу всё перечи-
сленное.

Александр Гусев обратил внимание 
на отсутствие какой-либо конкуренции 
в ходе конкурсов. Так, в 31 регионе (37% 
случаев) документы на участие подава-
ла лишь одна компания, причем толь-
ко в 12 регионах объявлялись конкурсы 
на развитие существующего внедрения, 
остальные же — на выбор поставщика 
МИС. Более того, в ходе конкурса не на-
блюдалось снижения первоначальной 
цены в 42 регионах (51% случаев), при-
чем средняя начальная цена контракта 
на создание регионального фрагмента 
 ЕГИСЗ составила около 89 млн. руб., а 
итоговая — около 78,7 млн. руб. А вот 
жалобы в ФАС подавало более 20% реги-
онов и в 30 регионах (36%) пересматри-
валось техническое задание. И наконец, в 
5 регионах (6% случаев) результаты кон-
курсной процедуры пересматривались 
после подведения итогов.

Примечательно, что более 60% реги-
онов приступили к выполнению основ-
ного объема работ по информатизации 
в последний момент, т. е. в сентябре — 
декабре 2012 г. При этом исследование 
выявило экономию средств при реализа-
ции проектов в 40% регионов, а вся по-
лученная экономия по всем регионам со-
ставила около 474,5 млн. руб. Среднее же 
значение в тех регионах, где эта экономия 
наблюдалась, составило около 14,3 млн. 
руб. Наибольшие величины были достиг-
нуты в Челябинской области, Республике 
Марий Эл, Тульской и Тверской областях, 
в Хабаровском крае. А средние значения 
стоимости информатизации из расчета 
на одно ЛПУ, одного медработника и од-
ного жителя региона составили 1,24 млн. 
руб., 3700 руб. и 53 руб. соответственно.

Особый интерес, по словам Алексан-
дра Гусева, представляют сроки созда-
ния региональных фрагментов ЕГИСЗ. 
Так, среднее время реализации контрак-
та составило примерно четыре месяца, 
причем здесь “Ростелекому” удалось 
побить все рекорды “производительно-
сти”. Например, реализация проекта в 
Саратовской области длилась 2,5 месяца 
(за это время было освоено 103,4 млн. 
руб.), а в Оренбургской области — всего 
25 дней (54,2 млн. руб.). Максимум же 
“производительности” был зафиксиро-
ван в Свердловской области — 8 дней и 
354 млн. руб. (т. е. 44,3 млн. руб. за один 
день работы).

Согласно результатам исследования, 
в 29 регионах (35% случаев) применя-
ются учрежденческие МИС, в 20 реги-

онах (24%) — региональные МИС, т. е. 
те продукты, по которым уже есть опыт 
использования. В отдельную категорию 
была выделена никогда ранее не внедряв-
шаяся МИС “Ростелекома” — она была 
установлена в 12 регионах (15%). 

Подводя итоги исследования, г-н 
Гусев отметил, что базовая информа-
тизация состоялась, а выделенные на 
нее средства в целом освоены. Но се-
годня вопрос стоит об экономической 
эффективности потраченных средств. К 
сожалению, целостной картины не полу-

чилось: если раньше речь 
шла о лоскутной автома-
тизации внутри отдельно-
го ЛПУ, то теперь — по 
всей стране. Кроме того, 
при создании региональ-
ных фрагментов ЕГИСЗ 
преимущество получил ра-
нее не работавший в сфере 
здравоохранения “Росте-
леком”, который помимо 
минимальных сроков реа-
лизации стал лидером по 
таким показателям, как 
наибольшая доля выде-
ленных средств (64,9%), 
самое большое количество 
проектов (30%), самая до-
рогая автоматизация (на 

50% дороже), минимальная конкурен-
ция в конкурсных процедурах.

Причины же проблем Александр Гу-
сев видит прежде всего в том, что ори-
ентация на сбор статистики и учетных 
задач преимущественно в интересах фе-
дерального Минздрава снижает интерес 
к реализации проектов, поскольку нет 
никакого смысла бороться и добивать-
ся результатов там, где эти результаты 
ничего не дают практическому здраво-
охранению. Отсутствие же четких и по-
нятных правил игры создает почву для 
фиктивной автоматизации и продавли-
вания не применявшихся ранее реше-
ний; склонность к выбору “любимого” 
и единственно правильного поставщика 
убивает конкуренцию, без которой не 
может идти никакой речи о снижении 
стоимости проектов и повышении их эф-
фективности.

Что такое ЭМК?
Несколько неожиданно по прошест-
вии двух лет после начала реализации 
программы информатизации здравоох-
ранения услышать из уст заведующего 
отделом Гематологического научного 
центра Минздрава РФ Бориса Зин-
германа о необходимости выработки 
четкого определения термина ЭМК. 
“Сегодня такого определения не суще-
ствует, и мы вынуждены оперировать 
интуитивно-понятными представлени-
ями. Однако, как выяснилось, эти пред-
ставления у всех разные”, — подчер-
кнул он. 

Г-н Зингерман также обратил вни-
мание на то, что согласно концепции, 
сформулированной в 2011 г. в приказе 
Минздравсоцразвития РФ № 364 “Об 
утверждении концепции создания еди-
ной государственной информационной 
системы в сфере здравоохранения”, ин-
тегрированная электронная медицин-
ская карта (ИЭМК), в которую должны 
собираться сведения из ЭМК пациентов 
в разных ЛПУ, относится к классу фе-
деральных управленческих систем. Но 
это не совсем правильно, поскольку она 
в первую очередь должна быть ориен-
тирована на взаимодействие врачей и 
пациентов, организацию преемствен-
ности и документирования лечебного 
процесса. 

Говоря же о проблемах внедрения 
ЭМК, Борис Зингерман отметил, что 
здесь необходим взвешенный подход: 
“Совершенно очевидно, что ЭМК нельзя 
внедрить ни за восемь дней, ни за восемь 
месяцев. Внедрение ЭМК — длительный 
процесс, и к сегодняшнему дню в нем сде-
лан только первый шаг. Соответственно 
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Защита от утечек данных (DLP) яв-
ляется одним из самостоятельных 
направлений в области информаци-

онной безопасности. Его трудно отнести 
к новым подходам в ИБ — направление 
существует уже несколько лет и офор-

милось в отдельные 
продуктовые предло-

жения, варианты которых, отличающиеся 
полнотой функционала и возможностя-
ми интеграции с другими ИБ-системами, 
можно найти в портфеле ряда ведущих 
мировых ИБ-вендоров. Однако очевид-
ным и легко прогнозируемым развитие 
направления DLP назвать трудно.

Рынок
По данным ведущих аналитических 
компаний, объем мирового рынка DLP 
оценивался в 2011 г. в 425 млн. долл. 
(Gartner) и 447 млн. долл. (IDC), в 2012-м 
— соответственно в 535 и 540 млн. долл. 
Прогноз на текущий год — 670 млн. 
долл. (Gartner) и 634 млн. долл. (IDC). 
Как видим, расхождение в оценках па-
раметров рынка составляет сегодня про-
центы, а не разы, как было несколько 
лет назад, что свидетельствует о том, что 
мировой рынок DLP становится все бо-
лее структурированным и понятным для 
экспертов.

Российский рынок DLP мал по сравне-
нию со многими другими ИБ-сегментами 
(например, он примерно в 10 раз усту-
пает российскому рынку антивирусов), 
зато демонстрирует хорошую динамику: 
по оценкам Anti-Malware.ru, в 2012 г. он 
вырос на 50%, а в нынешнем году, как 
полагает генеральный директор группы 
компаний InfoWatch Наталья Каспер-
ская, вырастет как минимум на 40%. Да 
и доля российского DLP-рынка в общем 
объеме мирового — более 5% — превос-
ходит долю многих других российских 
ИБ-рынков (например, того же антиви-
русного).

Высокие темпы роста отечественного 
рынка DLP г-жа Касперская объясняет 
осознанием заказчиками необходимости 
иметь представление о структуре своих 
внутрикорпоративных данных для эф-
фективной борьбы с их утечками (что 
является обязательным условием успеш-
ного применения DLP-инструментов), а 
также высокой оценкой ими потенциала 
DLP-систем.

Примечательно, что на российском 
рынке DLP явно доминируют отече-
ственные вендоры. Согласно данным 
Anti-Malware.ru, в 2012 г. на долю лиде-
ров направления, российских компаний 

InfoWatch, “Инфосистемы Джет” и Ze-
curion, приходилось более 78% общего 
объема.

Стратегию трех зарубежных DLP-
вендоров, составляющих в нашей стране 
конкуренцию российским лидерам (но 
при этом заметно от них отстающих), 
г-жа Касперская охарактеризовала так: 
Websence сосредоточилась на шлюзовых 
решениях; Symantec делает ставку на 
функциональную широту своего пред-
ложения; McAfee пытается играть в сег-
менте СМБ.

Общая оценка нынешнего состоя-
ния мирового рынка средств защиты от 
утечек, которую дала г-жа Касперская, 
ссылаясь на данные исследований IDC 
и Gartner, такова: рынок мал, узок и раз-
вивается не так, как хотелось бы DLP-
вендору, которого она представляет.

Данное состояние рынка DLP в Рос-
сии исполнительный директор ГК In-
foWatch Всеволод Иванов объясняет 
ориентацией функционала DLP-систем 
только на защиту от утечек, а также тем, 
что этим функционалом распоряжаются 
по большей части корпоративные ИБ- 
подразделения, которые не могут донести 
до бизнес-подразделений масштабность 
угроз, связанных с утечками, и которые к 
тому же финансируются в организациях 
по остаточному принципу, что свидетель-
ствует о преобладающей в нашей стране 
невысокой оценке места ИБ-службы в 
компании.

Утечки
Чтобы получить представление об акту-
альности и серьезности угроз, связанных 
с утечками информации, следует обра-
титься к статистике. Сразу нужно огово-
риться, что сбор такой статистики чрез-
вычайно затруднен полным нежеланием 
предприятий и организаций предавать 
гласности факты утечек. Большим под-
спорьем в деле хоть какого-то проясне-
ния ситуации являются установленные 
в некоторых странах, например в США, 
законодательные требования о публика-
ции в обязательном порядке сведений об 
утечках.

Мониторинг открытой информации 
об утечках данных в мире, который In-
foWatch проводит с 2007 г. (и который, 
по оценкам аналитиков этой компании, 
дает представление не более чем о 2% 
реального количества утечек), свидетель-
ствует об увеличении их числа после на-
метившегося в 2010—2011 гг. сокращения 
роста.

В распределении утечек по техни-
ческим каналам, согласно данным In-

foWatch, лидируют утечки через бумаж-
ные носители, причем с демонстрацией 
роста доли в общем объеме. При этом по-
чти вдвое сократилось количество утечек 
через веб-каналы, составлявших всегда 
солидную часть. Этот факт должен по-
двигнуть компании внимательнее конт-
ролировать как локальную, так и сетевую 
офисную печать.

Безусловным лидером среди утекаю-
щей информации являются персональ-
ные данные — почти 90%. При этом 
г-жа Касперская подчеркнула, что в 
России намеренно крадут информацию 
(а не допускают утечек по недосмотру) 
почти вдвое чаще, чем во всем мире 
(77% против 46% от общего количества 
утечек).

Исследование компании Zecurion и 
портала Superjob.ru, проведенные в апре-
ле текущего года в нашей стране, под-
тверждают низкую лояльность россий-
ских наемных работников по отношению 
к работодателям: более чем для полови-
ны из принявших участие в опросе лич-
ная подпись под соглашением о нераз-
глашении конфиденциальных сведений 
при трудоустройстве не является пре-
пятствием для передачи корпоративной 
информации вовне по незащищенным 
каналам и выноса электронных докумен-
тов на уязвимых мобильных носителях.

Результаты исследований, выполнен-
ных компанией “МФИ Софт” в России 
в нынешнем апреле, отличаются от ре-
зультатов международных исследова-
ний InfoWatch. По оценка российских 
респондентов, наиболее актуальными 
на сегодняшний день каналами утечек 
данных стали шифрованная электронная 
почта (в том числе личная, на бесплат-
ных сервисах), социальные сети и USB-
носители (флэшки, внешние жесткие 
диски и т. д.). А вот за офисную печать и 
интернет-мессенджеры (исключая Sky-
pe) наши ИБ-специалисты беспокоятся 
заметно меньше.

Исследование Zecurion и Superjob.ru, 
проведенное у нас в стране также в апре-
ле этого года, подтверждают результаты 
“МФИ Софт” относительно каналов уте-
чек: чтобы похитить данные, злоумыш-
ленники из числа персонала чаще всего 
пользуются флэшками и электронной 
почтой.

DLPсистемы: состояние 
и перспективы развития

Большая часть респондентов исследо-
ваний “МФИ Софт” при выборе систем 
DLP обращает особое внимание на ско-
рость поступления уведомлений о на-
рушениях установленных в компании 
ИБ-политик — они предпочитают, что-
бы система уведомляла своего админи-
стратора в режиме реального времени. 
В числе приоритетов российских DLP-
пользователей также простота интегра-
ции DLP-системы с другими компонен-
тами корпоративной ИБ-системы. Менее 
других возможностей они заинтересова-
ны в блокировке действий пользователей 
средствами DLP, объясняя это опасени-
ями за снижение скорости и качества ра-
боты системы.

Специалисты InfoWatch рекомендуют 
различать в жизни DLP-систем три этапа: 
этап, предваряющий внедрение и под-
готавливающий заказчика к внедрению 
системы; развертывание и эксплуатация 
системы; использование DLP-системы в 
расследовании инцидентов, связанных в 
том числе с передачей результатов рас-
следований в суд.

Первый, очень трудоемкий этап In-
foWatch постаралась автоматизировать 
за счет программной утилиты “Авто-
лингвист”, упрощающей процесс кате-
горизации корпоративных данных и по-
зволяющей экономить на привлечении 
(недешевых) консультантов.

Качественно выполненная категориза-
ция, по словам г-жи Касперской, упроща-
ет развертывание DLP-системы настоль-
ко, что заказчики в состоянии в короткие 
сроки выполнить ее самостоятельно.

В реализации последнего этапа ГК 
InfoWatch сотрудничает с российской 
компанией Group-IB. Однако результаты 
этого сотрудничества г-жа Касперская 
оценивает невысоко из-за отсутствия 
(пока) спроса на этот вид работ.

InfoWatch планирует использовать 
в рамках DLP-системы для выявления 
фактов утечек информации в Интернете 
функционал другого ее продукта — Kri-
brum, реализующего облачный сервис 
автоматизированного мониторинга и 
анализа веб-ресурсов. Г-жа Касперская 
считает такое расширение возможно-
стей DLP-систем одним из перспектив-
ных направлений развития рынка защи-
ты от утечек.

Возможности использования DLP 
в сегменте малого и среднего бизнеса, 
по мнению специалистов ГК InfoWatch, 
ограничиваются низкой платежеспо-
собностью этой категории заказчиков 
и высокой стоимостью услуг на этапе, 
предваряющем внедрение и связанном 
с подготовкой к процессу категоризации 
данных. Как считают в InfoWatch, изме-
нить ситуацию можно за счет обучения 
партнеров и расширения партнерской 
сети и/или построения облачного DLP-
сервиса. Однако, по оценкам специали-
стов компании, это длительный и затрат-
ный процесс, результаты которого рынок 
увидит не скоро.

Развернуть DLP лицом к бизнесу, по 
мнению г-на Иванова, поможет ориен-
тация заказчиков не на защиту от уте-
чек данных во всех возможных форматах 
представления по максимально широ-
кому спектру технических каналов, а на 
предотвращение наиболее опасных, в со-
ответствии с внутрикорпоративной шка-
лой рисков, внутренних угроз.

ГК InfoWatch намерена переключиться 
с рынка DLP на рынок средств защиты от 
внутренних угроз. Согласно представле-
нию руководства этого холдинга защита 
от внутренних угроз разделяется на три 
составляющие:

• определение внутренних угроз — 
мониторинг состояния активов компании 
(сотрудники и информационные систе-
мы) для раннего обнаружения наиболее 
опасных угроз утечек информации;

• защита от утечек данных — класси-
ческий DLP-фукционал;

• обнаружение источников утечек 
данных — расследование инцидентов, 
связанных c движением информации, об-
наружение и идентификация источников 
утечек и мест их распространения.

Как сообщил г-н Иванов, InfoWatch 
будет в ближайшей перспективе уделять 
внимание первому и третьему компо-
нентам защиты от внутренних угроз, 
которые по сути не являются компо-
нентами систем защиты от утечек, с тем 
чтобы предлагаемые холдингом реше-
ния помогали заказчикам предугады-
вать и обнаруживать на ранней стадии 
потенциальные угрозы утечек инфор-
мации.

Как показывают исследования компа-
ний Zecurion и Superjob.ru, утечки инфор-
мации в российских компаниях происхо-
дят фактически безнаказанно — лишь 
менее чем в одном проценте выявленных 
инцидентов виновных инсайдеров при-
влекают к уголовной ответственности. 
Что же касается величины причиняе-
мого утечками ущерба, то, по оценкам 
  г-на Иванова, стоимость внедрения и об-
служивания системы защиты корпора-
тивной информации от внутренних угроз 
соизмерима с размером потерь от одно-
го небольшого инцидента, связанного с 
утечкой.� :
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к нему надо и относиться как к процессу, 
которым нужно управлять”. 

В этой связи большую важность прио-
бретают два вопроса. Первый — это нор-
мативное обеспечение, на тему которого 
уже не первый год идут дискуссии в меди-
цинском сообществе. Но, к сожалению, 
воз и ныне там. Сегодня юридическая 
значимость электронных медицинских 
документов ничем не обеспечена (это 
включает не только электронную под-
пись, но и целый комплекс администра-
тивно-организационных мероприятий), 
а электронные медицинские документы 
вообще не упоминаются в нормативных 
документах Минздрава. Именно поэтому, 
с точки зрения г-на Зингермана, пред-
ставляется чрезвычайно важным издать 
регламенты ведения ЭМК (от ЛПУ до 
федерального уровня), обеспечивающие 
смешанный электронно-бумажный доку-
ментооборот и постепенный переход от 
бумажной к электронной карте. 

Второй вопрос — система стимулиро-
вания, которая, к сожалению, обсужда-
ется мало. Любой переход всегда требует 
дополнительных усилий, которые нуж-

но так или иначе стимулировать. Мож-
но кнутом, а можно и пряником. Одна-
ко из выступления Александра Гусева 
напрашивается вывод, что все пряники 
уже розданы в виде финансирования ре-
гиональных проектов. Так что остается 
только кнут, но и для него необходимо 
выработать определенные критерии 
практического использования, считает 
г-н Зингерман.

Поскольку ЭМК нужна не только 
врачам, но и пациентам, именно доступ 
к данным в своей ЭМК в электронном 
виде, законодательно закрепленный в 
качестве права для пациентов, может 
стать мощным стимулом для активного 
внедрения ЭМК. Вторым же стимулиру-
ющим фактором могла бы стать ИЭМК, 
аналогично тому, как в информатизации 
бухгалтерско-административных служб 
важную роль сыграла необходимость 
электронной передачи сведений в нало-
говые и пенсионные органы, казначей-
ство и т. д. Однако до сегодняшнего дня 
оператор федеральной ИЭМК так и не 
назначен, что является сдерживающим 
фактором для данного проекта. � :
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Ольга ПавлОва

Одним из самых интересных собы-
тий прошедшей в конце марта 
ежегодной выставки-конферен-

ции по медицинским ИТ MedSoft-2013 
стало, по мнению ее участников, сов-
местное заседание комиссии Совета Фе-

дерации по развитию ин-
формационного общества 

и Экспертного совета Минздрава РФ по 
вопросам использования ИКТ в системе 
здравоохранения. Примечательно, что 
первоначально планиро-
валось лишь расширенное 
заседание Экспертного 
совета, но в ходе подгото-
вительной работы органи-
затору форума — Ассоциа-
ции развития медицинских 
информационных техноло-
гий (АРМИТ) — удалось 
наладить сотрудничество 
с Комиссией Совета Феде-
рации. И в результате было 
принято решение о прове-
дении совместного откры-
того заседания, которое, 
как считает президент АР-
МИТ Михаил Эльянов, по-
лучилось неформальным 
и непривычным. “Надо 
отдать должное мужеству 
Романа Ивакина и Романа 
Сафронова [соответственно директора 
и заместителя директора Департамента 
ИТ и связи Минздрава РФ. — Прим. ав-
тора], которые прекрасно понимали, что 
услышат не только комплименты, в том 
числе и не за свои грехи, — подчеркнул 
он. — Мы все сидим в одной лодке, и ни-
какой другой Минздрав у нас не появит-
ся. Так что нам надо сотрудничать. Про-
шедшие два года более чем убедительно 
показали, что никакая сумма денег, даже 
самая большая, сама по себе проблем не 
решает”.

О необходимости совместной работы 
и, в частности, по выработке конкретно-
го плана дальнейших действий говорил 
и член Совета Федерации, председатель 
комиссии Совета Федерации по развитию 
информационного общества Руслан Гат-
таров. Оценивая в целом проект ЕГИСЗ 
как неработающий, он вместе с тем видит 
свою задачу в том, чтобы начать двигаться 
дальше, абстрагируясь от эмоций и цифр. 
А иначе что можно будет отвечать лю-
дям на вопрос, куда же пошли 30 млрд. 
руб. и что они реально дали отдельному 
человеку?

Снова те же грабли?
Оценивая итоги первого этапа програм-
мы информатизации здравоохранения, 
Михаил Эльянов отметил, что Россия 
пошла по пути, который АРМИТ пред-
сказывала еще два года назад. В резуль-
тате единые правила и типовая инфра-
структура так и не были разработаны, 
во многих местах разрушено то, что уже 
работало, появился зоопарк несовмести-
мых региональных систем информатиза-
ции, интеграция которых может потре-
бовать больших средств, чем разработка 
с нуля. Всё это вызывает необходимость 
переделывать на следующем этапе зна-
чительную часть из уже сделанного, что 
будет сопровождаться дополнительны-
ми финансовыми затратами и мощным 
противодействием местных медиков, чи-
новников и разработчиков.

Сегодня, по словам г-на Эльянова, 
происходит сокращение числа органи-
заций, работающих на рынке медицин-
ских ИКТ, причем это сокращение идет 
опережающими темпами по сравнению с 
остальным рынком. “Рынок разваливает-
ся буквально на глазах, у ЛПУ пропадает 
интерес к информатизации, поскольку 
нет смысла платить деньги за програм-
мы, которые завтра дадут даром, да еще 

и типовые, срываются уже подписанные 
договора”, — подчеркнул он.

Основную причину такого положения 
дел АРМИТ видит в том, что Россия 
выбрала вариант информатизации здра-
воохранения, который наиболее просто 
реализуем. “Если исходить из того, что 
главная цель информатизации — удов-
летворение потребностей органов управ-
ления здравоохранением, то сейчас это 
уже неплохо работает”, — подчеркнул 
Михаил Эльянов. В результате весь 

спектр ПО сводится к паре 
десятков наиболее простых 
учетных систем и систем 
распределения ресурсов. 
И тогда нет необходимо-
сти в стандартизации и ин-
формационной совмести-
мости медицинского ПО, 
поскольку десяток фирм, 
“допущенных” к участию 
на реальном рынке, смогут 
решить все эти проблемы в 
частном порядке. При этом 
электронная медицинская 
карта (ЭМК) будет пред-
ставлять собой простой 
набор сведений, включая 
анкетные данные, заклю-
чительные диагнозы и пе-
речень оказанных услуг.

Другой же вариант ин-
форматизации здравоохранения, полу-
чивший наибольшее распространение 
во всем мире, идет по пути удовлет-
ворения потребностей врачей и паци-
ентов при обязательном соблюдении 
интересов чиновников. Здесь происхо-
дит смена целей и приоритетов — от 
“набивалок”, статистики и учета услуг 
к решению собственно медицинских во-
просов, что значительно сложнее, чем 
просто считать деньги, убежден г-н Эль-
янов. Первоочередными задачами в та-
ком случае становятся стандартизация 
и интероперабельность, поскольку ни 
одна фирма, даже самая крупная, не в 
состоянии решить все задачи сбора и 
обработки медицинских данных. Необ-
ходимы также разработка типовых тре-
бований к основным классам медицин-
ских компьютерных систем и “поворот” 
нормативной базы от противодействия 
внедрению технологий электронного 
документооборота и ЭМК к их стиму-
лированию. 

Таким образом, главный вывод, сделан-
ный АРМИТ, заключается в том, что на 
сегодняшний день реальные результаты 
информатизации несоизмеримы с затра-
ченными средствами и усилиями. “Мы 
должны признать, что во многих регио-
нах одним из главных тормозов инфор-
матизации российского здравоохранения 
является безобразный менеджмент в сфе-
ре ИТ на высшем уровне. Управление 
отраслью должно проходить с реальным 
участием профессионалов, в противном 
случае будем продолжать двигаться по 
тому же пути, что и ранее”, — сказал Ми-
хаил Эльянов.

Положение в регионах
О ситуации, которая сложилась в ре-
зультате выполнения проектов по со-
зданию региональных фрагментов 
единой государственной информаци-
онной системы в сфере здравоохране-
ния (ЕГИСЗ) в течение 2011--2012 гг., 
рассказал заместитель директора по 
развитию компании “Комплексные ме-
дицинские информационные системы” 
(К-МИС) из Петрозаводска Александр 
Гусев. Материалом исследования стали 
свыше 300 конкурсных процедур и 400 
контрактов, в ходе работы были полно-
стью собраны и проанализированы дан-
ные для 44 регионов (53% случаев), тре-
буют уточнения — в 33 регионах (40%) 
и нет данных для 6 регионов (7%), где 

базовая информатизация вообще не за-
пускалась.

Исследование показало, что средняя 
доля средств на информатизацию от 
всех денег, затраченных на модерниза-
цию здравоохранения, составила 5,4%, 
суммарная стоимость изученных кон-
трактов на выбор и внедрение МИС 
— 5,53 млрд. руб., а ориентировочная 
полная стоимость выде-
ленных на выбор и внедре-
ние МИС средств от 6,3 до 
6,5 млрд. руб.

При этом около полови-
ны всех конкурсных про-
цедур было направлено на 
создание регионального 
фрагмента ЕГИСЗ, треть 
— на создание отдельных 
компонентов и единичные 
случаи — когда деньги рас-
пределялись по отдельным 
ЛПУ. В 53 регионах (64% 
случаев) предметом про-
цедуры являлись выбор и 
внедрение ПО, 12 регио-
нов (14%) объявили о рас-
ширении используемого 
внедрения, в остальных случаях предме-
том стали поставки ПО и оборудования, 
заказные разработки и сразу всё перечи-
сленное.

Александр Гусев обратил внимание 
на отсутствие какой-либо конкуренции 
в ходе конкурсов. Так, в 31 регионе (37% 
случаев) документы на участие подава-
ла лишь одна компания, причем толь-
ко в 12 регионах объявлялись конкурсы 
на развитие существующего внедрения, 
остальные же — на выбор поставщика 
МИС. Более того, в ходе конкурса не на-
блюдалось снижения первоначальной 
цены в 42 регионах (51% случаев), при-
чем средняя начальная цена контракта 
на создание регионального фрагмента 
 ЕГИСЗ составила около 89 млн. руб., а 
итоговая — около 78,7 млн. руб. А вот 
жалобы в ФАС подавало более 20% реги-
онов и в 30 регионах (36%) пересматри-
валось техническое задание. И наконец, в 
5 регионах (6% случаев) результаты кон-
курсной процедуры пересматривались 
после подведения итогов.

Примечательно, что более 60% реги-
онов приступили к выполнению основ-
ного объема работ по информатизации 
в последний момент, т. е. в сентябре — 
декабре 2012 г. При этом исследование 
выявило экономию средств при реализа-
ции проектов в 40% регионов, а вся по-
лученная экономия по всем регионам со-
ставила около 474,5 млн. руб. Среднее же 
значение в тех регионах, где эта экономия 
наблюдалась, составило около 14,3 млн. 
руб. Наибольшие величины были достиг-
нуты в Челябинской области, Республике 
Марий Эл, Тульской и Тверской областях, 
в Хабаровском крае. А средние значения 
стоимости информатизации из расчета 
на одно ЛПУ, одного медработника и од-
ного жителя региона составили 1,24 млн. 
руб., 3700 руб. и 53 руб. соответственно.

Особый интерес, по словам Алексан-
дра Гусева, представляют сроки созда-
ния региональных фрагментов ЕГИСЗ. 
Так, среднее время реализации контрак-
та составило примерно четыре месяца, 
причем здесь “Ростелекому” удалось 
побить все рекорды “производительно-
сти”. Например, реализация проекта в 
Саратовской области длилась 2,5 месяца 
(за это время было освоено 103,4 млн. 
руб.), а в Оренбургской области — всего 
25 дней (54,2 млн. руб.). Максимум же 
“производительности” был зафиксиро-
ван в Свердловской области — 8 дней и 
354 млн. руб. (т. е. 44,3 млн. руб. за один 
день работы).

Согласно результатам исследования, 
в 29 регионах (35% случаев) применя-
ются учрежденческие МИС, в 20 реги-

онах (24%) — региональные МИС, т. е. 
те продукты, по которым уже есть опыт 
использования. В отдельную категорию 
была выделена никогда ранее не внедряв-
шаяся МИС “Ростелекома” — она была 
установлена в 12 регионах (15%). 

Подводя итоги исследования, г-н 
Гусев отметил, что базовая информа-
тизация состоялась, а выделенные на 
нее средства в целом освоены. Но се-
годня вопрос стоит об экономической 
эффективности потраченных средств. К 
сожалению, целостной картины не полу-

чилось: если раньше речь 
шла о лоскутной автома-
тизации внутри отдельно-
го ЛПУ, то теперь — по 
всей стране. Кроме того, 
при создании региональ-
ных фрагментов ЕГИСЗ 
преимущество получил ра-
нее не работавший в сфере 
здравоохранения “Росте-
леком”, который помимо 
минимальных сроков реа-
лизации стал лидером по 
таким показателям, как 
наибольшая доля выде-
ленных средств (64,9%), 
самое большое количество 
проектов (30%), самая до-
рогая автоматизация (на 

50% дороже), минимальная конкурен-
ция в конкурсных процедурах.

Причины же проблем Александр Гу-
сев видит прежде всего в том, что ори-
ентация на сбор статистики и учетных 
задач преимущественно в интересах фе-
дерального Минздрава снижает интерес 
к реализации проектов, поскольку нет 
никакого смысла бороться и добивать-
ся результатов там, где эти результаты 
ничего не дают практическому здраво-
охранению. Отсутствие же четких и по-
нятных правил игры создает почву для 
фиктивной автоматизации и продавли-
вания не применявшихся ранее реше-
ний; склонность к выбору “любимого” 
и единственно правильного поставщика 
убивает конкуренцию, без которой не 
может идти никакой речи о снижении 
стоимости проектов и повышении их эф-
фективности.

Что такое ЭМК?
Несколько неожиданно по прошест-
вии двух лет после начала реализации 
программы информатизации здравоох-
ранения услышать из уст заведующего 
отделом Гематологического научного 
центра Минздрава РФ Бориса Зин-
германа о необходимости выработки 
четкого определения термина ЭМК. 
“Сегодня такого определения не суще-
ствует, и мы вынуждены оперировать 
интуитивно-понятными представлени-
ями. Однако, как выяснилось, эти пред-
ставления у всех разные”, — подчер-
кнул он. 

Г-н Зингерман также обратил вни-
мание на то, что согласно концепции, 
сформулированной в 2011 г. в приказе 
Минздравсоцразвития РФ № 364 “Об 
утверждении концепции создания еди-
ной государственной информационной 
системы в сфере здравоохранения”, ин-
тегрированная электронная медицин-
ская карта (ИЭМК), в которую должны 
собираться сведения из ЭМК пациентов 
в разных ЛПУ, относится к классу фе-
деральных управленческих систем. Но 
это не совсем правильно, поскольку она 
в первую очередь должна быть ориен-
тирована на взаимодействие врачей и 
пациентов, организацию преемствен-
ности и документирования лечебного 
процесса. 

Говоря же о проблемах внедрения 
ЭМК, Борис Зингерман отметил, что 
здесь необходим взвешенный подход: 
“Совершенно очевидно, что ЭМК нельзя 
внедрить ни за восемь дней, ни за восемь 
месяцев. Внедрение ЭМК — длительный 
процесс, и к сегодняшнему дню в нем сде-
лан только первый шаг. Соответственно 

MedSoft-2013: долгая дорога друг к другу
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Руслан гаттаров: “Сегодня пора 
перейти от эмоций и цифр к 
конкретному плану дальнейших 
действий”Михаил Эльянов: “Мы должны 

признать, что во многих регио
нах одним из главных тормозов 
информатизации российского 
здравоохранения является бе
зобразный менеджмент в сфере 
ИТ на высшем уровне”
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Защита от утечек данных (DLP) яв-
ляется одним из самостоятельных 
направлений в области информаци-

онной безопасности. Его трудно отнести 
к новым подходам в ИБ — направление 
существует уже несколько лет и офор-

милось в отдельные 
продуктовые предло-

жения, варианты которых, отличающиеся 
полнотой функционала и возможностя-
ми интеграции с другими ИБ-системами, 
можно найти в портфеле ряда ведущих 
мировых ИБ-вендоров. Однако очевид-
ным и легко прогнозируемым развитие 
направления DLP назвать трудно.

Рынок
По данным ведущих аналитических 
компаний, объем мирового рынка DLP 
оценивался в 2011 г. в 425 млн. долл. 
(Gartner) и 447 млн. долл. (IDC), в 2012-м 
— соответственно в 535 и 540 млн. долл. 
Прогноз на текущий год — 670 млн. 
долл. (Gartner) и 634 млн. долл. (IDC). 
Как видим, расхождение в оценках па-
раметров рынка составляет сегодня про-
центы, а не разы, как было несколько 
лет назад, что свидетельствует о том, что 
мировой рынок DLP становится все бо-
лее структурированным и понятным для 
экспертов.

Российский рынок DLP мал по сравне-
нию со многими другими ИБ-сегментами 
(например, он примерно в 10 раз усту-
пает российскому рынку антивирусов), 
зато демонстрирует хорошую динамику: 
по оценкам Anti-Malware.ru, в 2012 г. он 
вырос на 50%, а в нынешнем году, как 
полагает генеральный директор группы 
компаний InfoWatch Наталья Каспер-
ская, вырастет как минимум на 40%. Да 
и доля российского DLP-рынка в общем 
объеме мирового — более 5% — превос-
ходит долю многих других российских 
ИБ-рынков (например, того же антиви-
русного).

Высокие темпы роста отечественного 
рынка DLP г-жа Касперская объясняет 
осознанием заказчиками необходимости 
иметь представление о структуре своих 
внутрикорпоративных данных для эф-
фективной борьбы с их утечками (что 
является обязательным условием успеш-
ного применения DLP-инструментов), а 
также высокой оценкой ими потенциала 
DLP-систем.

Примечательно, что на российском 
рынке DLP явно доминируют отече-
ственные вендоры. Согласно данным 
Anti-Malware.ru, в 2012 г. на долю лиде-
ров направления, российских компаний 

InfoWatch, “Инфосистемы Джет” и Ze-
curion, приходилось более 78% общего 
объема.

Стратегию трех зарубежных DLP-
вендоров, составляющих в нашей стране 
конкуренцию российским лидерам (но 
при этом заметно от них отстающих), 
г-жа Касперская охарактеризовала так: 
Websence сосредоточилась на шлюзовых 
решениях; Symantec делает ставку на 
функциональную широту своего пред-
ложения; McAfee пытается играть в сег-
менте СМБ.

Общая оценка нынешнего состоя-
ния мирового рынка средств защиты от 
утечек, которую дала г-жа Касперская, 
ссылаясь на данные исследований IDC 
и Gartner, такова: рынок мал, узок и раз-
вивается не так, как хотелось бы DLP-
вендору, которого она представляет.

Данное состояние рынка DLP в Рос-
сии исполнительный директор ГК In-
foWatch Всеволод Иванов объясняет 
ориентацией функционала DLP-систем 
только на защиту от утечек, а также тем, 
что этим функционалом распоряжаются 
по большей части корпоративные ИБ- 
подразделения, которые не могут донести 
до бизнес-подразделений масштабность 
угроз, связанных с утечками, и которые к 
тому же финансируются в организациях 
по остаточному принципу, что свидетель-
ствует о преобладающей в нашей стране 
невысокой оценке места ИБ-службы в 
компании.

Утечки
Чтобы получить представление об акту-
альности и серьезности угроз, связанных 
с утечками информации, следует обра-
титься к статистике. Сразу нужно огово-
риться, что сбор такой статистики чрез-
вычайно затруднен полным нежеланием 
предприятий и организаций предавать 
гласности факты утечек. Большим под-
спорьем в деле хоть какого-то проясне-
ния ситуации являются установленные 
в некоторых странах, например в США, 
законодательные требования о публика-
ции в обязательном порядке сведений об 
утечках.

Мониторинг открытой информации 
об утечках данных в мире, который In-
foWatch проводит с 2007 г. (и который, 
по оценкам аналитиков этой компании, 
дает представление не более чем о 2% 
реального количества утечек), свидетель-
ствует об увеличении их числа после на-
метившегося в 2010—2011 гг. сокращения 
роста.

В распределении утечек по техни-
ческим каналам, согласно данным In-

foWatch, лидируют утечки через бумаж-
ные носители, причем с демонстрацией 
роста доли в общем объеме. При этом по-
чти вдвое сократилось количество утечек 
через веб-каналы, составлявших всегда 
солидную часть. Этот факт должен по-
двигнуть компании внимательнее конт-
ролировать как локальную, так и сетевую 
офисную печать.

Безусловным лидером среди утекаю-
щей информации являются персональ-
ные данные — почти 90%. При этом 
г-жа Касперская подчеркнула, что в 
России намеренно крадут информацию 
(а не допускают утечек по недосмотру) 
почти вдвое чаще, чем во всем мире 
(77% против 46% от общего количества 
утечек).

Исследование компании Zecurion и 
портала Superjob.ru, проведенные в апре-
ле текущего года в нашей стране, под-
тверждают низкую лояльность россий-
ских наемных работников по отношению 
к работодателям: более чем для полови-
ны из принявших участие в опросе лич-
ная подпись под соглашением о нераз-
глашении конфиденциальных сведений 
при трудоустройстве не является пре-
пятствием для передачи корпоративной 
информации вовне по незащищенным 
каналам и выноса электронных докумен-
тов на уязвимых мобильных носителях.

Результаты исследований, выполнен-
ных компанией “МФИ Софт” в России 
в нынешнем апреле, отличаются от ре-
зультатов международных исследова-
ний InfoWatch. По оценка российских 
респондентов, наиболее актуальными 
на сегодняшний день каналами утечек 
данных стали шифрованная электронная 
почта (в том числе личная, на бесплат-
ных сервисах), социальные сети и USB-
носители (флэшки, внешние жесткие 
диски и т. д.). А вот за офисную печать и 
интернет-мессенджеры (исключая Sky-
pe) наши ИБ-специалисты беспокоятся 
заметно меньше.

Исследование Zecurion и Superjob.ru, 
проведенное у нас в стране также в апре-
ле этого года, подтверждают результаты 
“МФИ Софт” относительно каналов уте-
чек: чтобы похитить данные, злоумыш-
ленники из числа персонала чаще всего 
пользуются флэшками и электронной 
почтой.

DLPсистемы: состояние 
и перспективы развития

Большая часть респондентов исследо-
ваний “МФИ Софт” при выборе систем 
DLP обращает особое внимание на ско-
рость поступления уведомлений о на-
рушениях установленных в компании 
ИБ-политик — они предпочитают, что-
бы система уведомляла своего админи-
стратора в режиме реального времени. 
В числе приоритетов российских DLP-
пользователей также простота интегра-
ции DLP-системы с другими компонен-
тами корпоративной ИБ-системы. Менее 
других возможностей они заинтересова-
ны в блокировке действий пользователей 
средствами DLP, объясняя это опасени-
ями за снижение скорости и качества ра-
боты системы.

Специалисты InfoWatch рекомендуют 
различать в жизни DLP-систем три этапа: 
этап, предваряющий внедрение и под-
готавливающий заказчика к внедрению 
системы; развертывание и эксплуатация 
системы; использование DLP-системы в 
расследовании инцидентов, связанных в 
том числе с передачей результатов рас-
следований в суд.

Первый, очень трудоемкий этап In-
foWatch постаралась автоматизировать 
за счет программной утилиты “Авто-
лингвист”, упрощающей процесс кате-
горизации корпоративных данных и по-
зволяющей экономить на привлечении 
(недешевых) консультантов.

Качественно выполненная категориза-
ция, по словам г-жи Касперской, упроща-
ет развертывание DLP-системы настоль-
ко, что заказчики в состоянии в короткие 
сроки выполнить ее самостоятельно.

В реализации последнего этапа ГК 
InfoWatch сотрудничает с российской 
компанией Group-IB. Однако результаты 
этого сотрудничества г-жа Касперская 
оценивает невысоко из-за отсутствия 
(пока) спроса на этот вид работ.

InfoWatch планирует использовать 
в рамках DLP-системы для выявления 
фактов утечек информации в Интернете 
функционал другого ее продукта — Kri-
brum, реализующего облачный сервис 
автоматизированного мониторинга и 
анализа веб-ресурсов. Г-жа Касперская 
считает такое расширение возможно-
стей DLP-систем одним из перспектив-
ных направлений развития рынка защи-
ты от утечек.

Возможности использования DLP 
в сегменте малого и среднего бизнеса, 
по мнению специалистов ГК InfoWatch, 
ограничиваются низкой платежеспо-
собностью этой категории заказчиков 
и высокой стоимостью услуг на этапе, 
предваряющем внедрение и связанном 
с подготовкой к процессу категоризации 
данных. Как считают в InfoWatch, изме-
нить ситуацию можно за счет обучения 
партнеров и расширения партнерской 
сети и/или построения облачного DLP-
сервиса. Однако, по оценкам специали-
стов компании, это длительный и затрат-
ный процесс, результаты которого рынок 
увидит не скоро.

Развернуть DLP лицом к бизнесу, по 
мнению г-на Иванова, поможет ориен-
тация заказчиков не на защиту от уте-
чек данных во всех возможных форматах 
представления по максимально широ-
кому спектру технических каналов, а на 
предотвращение наиболее опасных, в со-
ответствии с внутрикорпоративной шка-
лой рисков, внутренних угроз.

ГК InfoWatch намерена переключиться 
с рынка DLP на рынок средств защиты от 
внутренних угроз. Согласно представле-
нию руководства этого холдинга защита 
от внутренних угроз разделяется на три 
составляющие:

• определение внутренних угроз — 
мониторинг состояния активов компании 
(сотрудники и информационные систе-
мы) для раннего обнаружения наиболее 
опасных угроз утечек информации;

• защита от утечек данных — класси-
ческий DLP-фукционал;

• обнаружение источников утечек 
данных — расследование инцидентов, 
связанных c движением информации, об-
наружение и идентификация источников 
утечек и мест их распространения.

Как сообщил г-н Иванов, InfoWatch 
будет в ближайшей перспективе уделять 
внимание первому и третьему компо-
нентам защиты от внутренних угроз, 
которые по сути не являются компо-
нентами систем защиты от утечек, с тем 
чтобы предлагаемые холдингом реше-
ния помогали заказчикам предугады-
вать и обнаруживать на ранней стадии 
потенциальные угрозы утечек инфор-
мации.

Как показывают исследования компа-
ний Zecurion и Superjob.ru, утечки инфор-
мации в российских компаниях происхо-
дят фактически безнаказанно — лишь 
менее чем в одном проценте выявленных 
инцидентов виновных инсайдеров при-
влекают к уголовной ответственности. 
Что же касается величины причиняе-
мого утечками ущерба, то, по оценкам 
  г-на Иванова, стоимость внедрения и об-
служивания системы защиты корпора-
тивной информации от внутренних угроз 
соизмерима с размером потерь от одно-
го небольшого инцидента, связанного с 
утечкой.� :
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к нему надо и относиться как к процессу, 
которым нужно управлять”. 

В этой связи большую важность прио-
бретают два вопроса. Первый — это нор-
мативное обеспечение, на тему которого 
уже не первый год идут дискуссии в меди-
цинском сообществе. Но, к сожалению, 
воз и ныне там. Сегодня юридическая 
значимость электронных медицинских 
документов ничем не обеспечена (это 
включает не только электронную под-
пись, но и целый комплекс администра-
тивно-организационных мероприятий), 
а электронные медицинские документы 
вообще не упоминаются в нормативных 
документах Минздрава. Именно поэтому, 
с точки зрения г-на Зингермана, пред-
ставляется чрезвычайно важным издать 
регламенты ведения ЭМК (от ЛПУ до 
федерального уровня), обеспечивающие 
смешанный электронно-бумажный доку-
ментооборот и постепенный переход от 
бумажной к электронной карте. 

Второй вопрос — система стимулиро-
вания, которая, к сожалению, обсужда-
ется мало. Любой переход всегда требует 
дополнительных усилий, которые нуж-

но так или иначе стимулировать. Мож-
но кнутом, а можно и пряником. Одна-
ко из выступления Александра Гусева 
напрашивается вывод, что все пряники 
уже розданы в виде финансирования ре-
гиональных проектов. Так что остается 
только кнут, но и для него необходимо 
выработать определенные критерии 
практического использования, считает 
г-н Зингерман.

Поскольку ЭМК нужна не только 
врачам, но и пациентам, именно доступ 
к данным в своей ЭМК в электронном 
виде, законодательно закрепленный в 
качестве права для пациентов, может 
стать мощным стимулом для активного 
внедрения ЭМК. Вторым же стимулиру-
ющим фактором могла бы стать ИЭМК, 
аналогично тому, как в информатизации 
бухгалтерско-административных служб 
важную роль сыграла необходимость 
электронной передачи сведений в нало-
говые и пенсионные органы, казначей-
ство и т. д. Однако до сегодняшнего дня 
оператор федеральной ИЭМК так и не 
назначен, что является сдерживающим 
фактором для данного проекта. � :
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алеКСаНДР ЧУБУКОв

На апрельской конференции по 
свободному ПО ROSS’2013 был 
представлен целый спектр ин-

тересных решений на основе СПО, во-
стребованных как в госучреждениях, так 
и в бизнесе. При этом речь шла об их 

эффективности и пробле-
мах, возни-

кающих на пути внедрения, 
о перспективах развития 
этого направления, когда 
незаменим накопленный за 
многие годы опыт. Нельзя 
не отметить, что в боль-
шинстве своем вынесенные 
на форум решения отли-
чались оригинальностью и 
масштабностью задач.

виртуальный 
когнитивный центр

Павел Фролов (ГНУ/Ли-
нуксцентр) представил 
концепцию организации 
виртуальных ситуационных 
центров и когнитивных цен-
тров. А в качестве значимо-
го примера ее реализации 
рассказал о виртуальном когнитивном 
центре (ВКЦ) Института прикладной ма-
тематики РАН им. М. В.  Келдыша, запу-
щенном в текущем году.

ВКЦ ИПМ создан на базе СПО как 
SaaS-сервис, предназначен для произ-
водства и управления знаниями и рас-
считан на расширение состава субъ-
ектов, участвующих в перспективном 
проектировании. В нем применяются 
когнитивные модели и технологии. На 
основе ВКЦ функционирует информа-
ционно-аналитическая система (ИАС) 
поддержки принятия управленческих 
решений, с помощью которой осуществ-
ляется моделирование и стратегическое 
планирование; обеспечивается гармо-
низация взаимодействий субъектов 
управления; формируется система пра-
ктических знаний; наконец, решаются 
конкретные управленческие задачи. В 
ВКЦ реализуются ролевое и сценарное 
имитационное моделирование, форсай-
ты (foresight — предвидение, взгляд в 
будущее) — технологии управления бу-
дущим с интерпретацией результатов, 
полученных от фокус-групп (респон-
дентов).

По словам Павла Фролова, намечено 
дальнейшее развитие этого направле-
ния: планируется разработка детальных 
шаблонов визуализации и процедур их 
использования для всех модулей ПО 
ВКЦ; проведение адаптации програм-
мных средств включения инструмента-
рия визуализации в процессы обработки 
информации в ходе работы ВКЦ по обра-
ботке запросов заказчиков; использова-

ние ВКЦ для управления бескризисным 
развитием регионов.

Типовые СПОрешения 
и специфика их внедрения

Иван Криковцев (“Пингвин Софтвер”) 
отметил, что на сегодняшний день рос-
сийский рынок решений на базе СПО в 

основном формируется из 
продуктов западных вендо-
ров. И в качестве значимых 
примеров он привел реше-
ния Open Source, которые 
издание InfoWorld в 2012 г. 
поставило в категорию 
“Лучшие”:

Alfresco — программная 
платформа для управления 
корпоративными инфор-
мационными ресурсами 
(ECM);

SugarCRM — решение 
для управления взаимоот-
ношениями с клиентами 
путём сохранения инфор-
мации о клиентах и исто-
рии взаимоотношений 
с ними. Включает сбор, 
хранение и 

анализ информации о по-
требителях, поставщиках, 
партнерах, а также о вну-
тренних процессах компа-
нии;

BonitaSoft — СПО для 
управления бизнес-процес-
сами (Business Process Man-
agement, BPM). Среди его 
основных функций — мо-
делирование, исполнение 
и мониторинг процессов;

Liferay — корпоратив-
ный портал, предназначен-
ный для централизованно-
го доступа к нескольким 
различным корпоратив-
ным приложениям в еди-
ном месте, включает ос-
новные возможности CMS 
(Content management system, система 
управления содержимым);

Pentaho — программная платформа 
для формирования отчетов, использует в 
качестве источника данных любые СУБД, 
поддерживающие интерфейс JDBC. Ис-
пользуется OLAP-сервер, позволяющий 
создавать отчеты для онлайн-анализа 
данных.

Г-н Криковцев отметил, что совре-
менные тенденции разработок на СПО 
предполагают проведение локализации 
и адаптации имеющихся продуктов к тре-
бованиям заказчиков.

На основе этих продуктов разработаны 
типовые базовые решения. Создание та-
ких решений, пояснил Иван Криковцев, 
предполагает возможность сращивания 
функционала различных платформ и си-
стем для получения наиболее эффектив-
ного и удобного в пользовании продукта, 
оптимального для решения конкретных 
задач. В число разработанных типовых 
базовых решений вошли:

• внутренний корпоративный портал 
на Alfresco и Liferay;

• система электронного документо-
оборота на Alfresco и BonitaSoft;

• CRM с интегрированным call-
центром на SugarCRM и Asterisk;

• система управления предприятием 
на Alfresco, BonitaSoft и Pentaho;

• адаптивная CRM на SugarCRM и 
BonitaSoft.

Иван Криковцев поделился опытом 
выбора и внедрения СПО, сделав акцент 
на их особенностях. Критерием выбора 
СПО-решения может стать наличие гото-
вого функционала в базовой инсталляции 
продукта. Причем выбору программного 
продукта должно предшествовать тща-
тельное его изучение и тестирование, 

сравнение с проприетарными аналогами 
по возможностям и стоимости внедрения. 
Так, при выборе СПО-продукта нужно 
оценить его базовые возможности и пер-
спективы его развития (по дорожной 
карте), определить основные требования 
к доработке СПО-продукта до рабочей 
системы под заказчика. Необходимо так-
же сравнить стоимость владения системы 
на базе СПО и проприетарного аналога 
за три года с учетом роста числа пользо-
вателей.

Разработка системы на платформе 
СПО начинается с выявления архитек-
турных ограничений платформы для со-
здания конечного решения, определения 
требований к инфраструктуре и произво-
дительности системы. Процесс разработ-
ки такой системы на базе СПО включает 
ряд этапов: развертывание серверной 
конфигурации и тестирование нагрузки 
на сервере, проектирование системы с 
учетом базовой архитектуры платфор-
мы, доработку функциональности с уче-
том стандартных протоколов и сервисов 
платформы (API, CMIS, REST, JSR168), 
внесение изменений в СУБД по резуль-
татам доработок платформы, сборку и 

инсталляцию дистрибутива 
с доработками на сервере 
заказчика.

Иван Криковцев при-
вел примеры нескольких 
успешных проектов, реа-
лизованных за последние 
два года. Проект по созда-
нию системы электронно-
го документооборота на 
платформе Alfresco с ком-
понентами делопроизвод-
ства выполнен в 2011 г. для 
Федерального агентства 
морского и речного тран-
спорта.

Для Государственной 
Думы РФ в 2012 г. было 
разработано 
решение на 
платформе 

Alfresco, которое включа-
ет интеграцию с системой 
“Дело” компании ЭОС, 
Facebook и облачным сер-
висом 2safe.

Для Министерства сель-
ского хозяйства РФ в 2012 г. 
был реализован проект си-
стемы учета сельхозтехни-
ки на платформе Alfresco. 
В проекте предусмотрены 
интеграция с ЭП-решени-
ем “Крипто-про” и обмен 
данными со СМЭВ.

Для Фонда содействия 
реформированию ЖКХ в 
этом году было разработа-
но решение по объедине-
нию существующих информационных 
систем заказчика в рамках единой ИС на 
платформе Liferay .

ФТМИС как прообраз НПП?
Андрей Дюков (“КОРУС Консалтинг 

ИТ”) представил Федеральную типовую 
медицинскую информационную систему 
(ФТМИС) как первое решение на базе 
СПО, функционально охватывающее все 
процессы деятельности медицинских уч-
реждений. ФТМИС базируется на Фонде 
алгоритмов и программ (ФАП) Минздра-
ва и удовлетворяет требованиям, предъ-
являемым к медицинским информацион-
ным системам (МИС). По масштабности 
проекта, уровню реализации ФАП и ре-
шенным по ходу внедрения проблемам 
ФТМИС, пожалуй, можно считать неким 
отраслевым прообразом Национальной 
программной платформы, находящейся 
пока в начале своего становления.

Разработка ФТМИС стартовала в 
2008 г. в рамках ФЦП “Электронная 
Россия (2002—2010 гг.)” с бюджетом в 

16,9 млн. руб. Заказчиком выступило Фе-
деральное агентство по ИТ, а бенефици-
арами — Минздрав и Минкомсвязи. На 
следующий год был реализован пилот-
ный проект ФТМИС для Саратовской 
областной детской клинической больни-
цы, а в 2010-м разработчики приступили 
к формированию ФАП Минздрава.

В ходе выполнения проекта были сфор-
мулированы требования к ФТМИС, ко-
торая должна базироваться на широком 
использовании международных и наци-
ональных стандартов ОС, интерфейсов, 
открытых протоколов передачи данных 
и форматов данных, с преимущественной 
реализацией на СПО.

В 2011-м был запущен комплексный 
проект на ФТМИС в Федеральном на-
учно-клиническом центре детской гема-
тологии, онкологии и иммунологии им. 
Дмитрия Рогачёва. При этом разработ-
чики руководствовались известным рас-
поряжением Правительства № 2299-р.

Созданная система автоматизирует 
ведение электронного расписания ра-
боты врачей, запись на прием, работу 
приемного отделения; учет обслужива-
емых пациентов; персонифицирован-
ный учет обращений пациентов и ока-
занной медицинской помощи; ведение 
электронной медицинской карты амбу-
латорного и стационарного больного; 
получение свободных аналитических 
данных деятельности ЛПУ, а также пре-
доставляет информацию об оказанных 
услугах для осуществления финансово-
экономического учета и планирования 
и использует федеральные справочни-
ки: КЛАДР, ОКАТО, ОКВЭД, ОКСО, 
ОКИН, ОКФС, МКБ-10, номенклатуру 
диагностических исследований МЗСР 
РФ, справочник медикаментов на основе 
номенклатуры РЛС.

ФТМИС интегрируется с внешними 
региональными информационными си-
стемами: нормативно-справочной ин-

формации; учета персо-
нифицированных данных 
пациентов и взаиморас-
четов за оказанные меди-
цинские услуги; регистром 
сотрудников учреждений 
здравоохранения с выгруз-
кой данных о медицинских 
работниках в соответствии 
с международными стан-
дартами ISO (HL7).

Одно из главных преиму-
ществ ФТМИС заключа-
ется в том, что она может 
быть развернута в любом 
медицинском учреждении 
и свободна в использова-
нии, не требуя лицензион-
ных отчислений. Система 
функционирует на любых 
аппаратных платформах 

под управлением Windows, может уста-
навливаться на свободной платформе 
Linux, не требует наличия дополнитель-
ных программ и использует свободную 
СУБД MySQL. ФТМИС можно масшта-
бировать на любое количество рабочих 
мест, поэтому размер медицинского учре-
ждения значения не имеет. Исходный код, 
дистрибутивы и инструкции по ФТМИС 
можно получить в ФАП Минздрава.

Проект ФТМИС оказался успешным, 
но его распространение в нашей стране 
сдерживается “сложной процедурой до-
ступа к ФАП ФТМИС”, отметил Андрей 
Дюков. По его словам, доступ к ФТМИС 
получили только 500 медучреждений, в 
основном в центральной части страны. 
В остальных регионах внедряются систе-
мы на основе проприетарного ПО. По 
его мнению, происходит искусственное 
сдерживание Минздравом внедрения 
ФТМИС в других медучреждениях стра-
ны. И вопрос: “Нужно ли СПО государст-
ву?” — остается пока без ответа.� :

СПОрешения проникают в разные отрасли

Павел Фролов: “На основе вКЦ 
функционирует информаци
онноаналитическая система 
поддержки принятия управлен
ческих решений”

Иван Криковцев: “На сегодняш
ний день российский рынок 
решений на базе СПО в основ
ном формируется из продуктов 
западных вендоров”

андрей Дюков: “ФТМИС — 
решение на базе СПО, которое 
базируется на ФаП Минздрава 
и удовлетворяет требованиям, 
предъявляемым к медицинским 
информационным системам”

КОНФеРеНЦИИ

Выбору СПО должно 
предшествовать тщательное 
его изучение и тестирование, 
сравнение с проприетарными 
аналогами по возможностям 
и стоимости внедрения. Так, 

при выборе СПО-продукта 
нужно оценить его базовые 

возможности и перспективы 
его развития (по дорожной 

карте), определить основные 
требования к доработке СПО-
продукта до рабочей системы 

под заказчика. 
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алеКСей вОРОНИН

Установка на комплексное обслу-
живание клиента, за которым 
легко угадывается желание ИТ-

вендоров получить доступ ко всем фи-
нансовым ресурсам заказчика, направ-
ляемым на ИТ, характерна не только для 

крупнейших поставщи-
ков проприетарного ПО, 

но и для многих компаний, разрабаты-
вающих продукты на базе свободного 
ПО (СПО). И очередной 
саммит, посвященный от-
крытому коду — Russian 
Open Source Summit 2013 
(ROSS’2013), проведенный 
в Москве 12 апреля PC 
Week/RE и РАСПО, это 
наглядно продемонстри-
ровал.

Спектр тем, предло-
женных к рассмотрению 
докладчиками, был до-
вольно широк. Выступав-
шие рассказывали о кон-
кретных решениях своих 
компаний и проектах их 
внедрения, причем само-
го разного масштаба — от 
весьма скромных, в малых компаниях с 
несколькими сотрудниками, до внедре-
ний федерального уровня. Рассматри-
валась выступавшими и общая пробле-
матика рынка — гибкость решений на 
открытом коде, привлекательная в срав-
нении с проприетарным ПО совокуп-
ная стоимость владения, 
специфика использования 
СПО-продуктов средними 
и небольшими предприя-
тиями. Поднималась так-
же тема государства как 
номинального локомотива 
рынка СПО — фактор, на 
российском рынке пока не 
слишком очевидный, но на 
развитых тамошних рынках 
уже давно и успешно дейст-
вующий.

Участники саммита ра-
ботали в шести различных 
секциях, участвовали в об-
суждениях на нескольких 
круглых столах. В данной 
публикации мы расскажем о наиболее 
содержательных моментах докладов, про-
звучавших на секции “Корпоративные 
СПО-решения”.

СПО для крупного бизнеса — линейка 
продуктов становится длинней

Общеизвестно, что “свободное” ПО да-
леко не всегда означает “бесплатное”. С 
одной стороны, существуют доступные 
для бесплатного скачивания и исполь-
зования версии СПО-продуктов, разра-
батываемые многочисленными сообще-
ствами разработчиков (так называемые 
комьюнити), исторически сложившимися 
вокруг того или иного продукта. С дру-
гой — на рынке давно уже есть ИТ-вен-
доры, разрабатывающие собственные 
продуктовые линейки на базе открытого 
кода, но при этом имеющие коммерче-
скую составляющую. Коммерческие ИТ-
вендоры и сообщества активно сотрудни-
чают друг с другом в контексте развития 
свободных продуктов, реализации новых 
идей.

Андрей Маркелов, системный архитек-
тор компании Red Hat, начал свой доклад 
с перечисления сообществ разработчи-
ков, с которыми на постоянной основе 
контактирует компания (Fedora, JBoss.
org, Spacewalk), а потом рассказал о биз-
нес-модели своей компании. Бизнес-мо-
дель Red Hat, отметил он, основывается 
на базовых принципах, общих для всех 
вендоров СПО, — отсутствие лицензион-
ных выплат, наличие годовых платежей, 
подразумевающих не только получение 

продукта, но и обширную техническую 
поддержку. Последняя включает в числе 
прочего не только поддержку исходного 
кода продукта, но и сертификацию на 
совместимость с продуктами других по-
ставщиков, обновления в плане разви-
тия продукта, устранение багов и уязви-
мостей. Срок поддержки дистрибутива 
от Red Hat, обратил внимание Андрей 
Маркелов, — 13 лет, а длина продукто-
вой линейки такова, что имеет право пре-

тендовать на возможность 
построения комплексной 
ИТ-инфраструктуры пред-
приятия на базе СПО-ре-
шений. Эта линейка вклю-
чает, в частности, систему 
управления жизненным ци-
клом серверов и приложе-
ний Satellite Server (обнов-
ление серверов, установка 
новых, управление файла-
ми конфигурации, монито-
ринг производительности, 
динамическое перераспре-
деление нагрузки). Еще 
одно решение — Red Hat 
Enterprise Virtualization — 
позволяет создавать вир-

туальные рабочие места с интерфейсом 
стандартного ПК. Как рассказал г-н Мар-
келов, данный продукт по функциональ-
ным возможностям находится на уровне 
VMware v.4, чего вполне достаточно для 
большинства заказчиков сектора СМБ 
(по статистике 80% предприятий исполь-

зуют лишь 20% функцио-
нала, напомнил представи-
тель Red Hat). Имеются в 
арсенале компании и про-
дукты для построения ги-
бридных облаков.

Длительность периода 
поддержки своих продук-
тов у SUSE, еще одной 
известной на рынке СПО 
компании, чуть меньше 
— 10 лет, обновления вы-
ходят раз в полтора года, 
а большие релизы — при-
мерно раз в четыре-пять 
лет. Что касается базовых 
подходов к бизнес-модели 
компании, она вполне ти-

пична для СПО-вендоров на нынешней 
стадии развития рынка. Помимо того 
что SUSE, разумеется, продает не лицен-
зии, а годовую подписку на продукты, в 
рамках которой оказывает 
техническую поддержку, ее 
продуктовая линейка так-
же стремится закрыть все 
участки ИТ-инфраструкту-
ры заказчика — об этом и 
многом другом рассказал 
Кирилл Степанов, систем-
ный инженер SUSE.

Выход очередного сер-
вис-пака (SLE 11 SP3) для 
SUSE Linux Enterprise за-
планирован на лето, отме-
тил представитель SUSE. 
Поддержка SUSE LE, на-
помнил он, предполагает 
сертификацию не только 
приложений Linux, но и 
аппаратной части ИТ-инфраструкту-
ры предприятия, а также обеспечение 
вопросов безопасности. В числе других 
решений SUSE имеется и облачное — 
SUSE Cloud — свободное решение на 
базе Open Stack для построения частных 
облаков.

Реалии ИТ-рынка сегодня таковы, 
что поставщики СПО-продуктов и про-
приетарные вендоры, конкурируя друг 
с другом, вместе с тем вынуждены и со-
трудничать. Кирилл Степанов рассказал 
о технологическом партнерстве SUSE и 
Microsoft (взаимная поддержка средств 
визуализации, улучшение совместных 

форматов документов, интеграция си-
стем управления), SUSE и SAP (совмест-
ная сборка SUSE Linux SAP), SUSE и 
VMware (поддержка реше-
ния SUSE Linux Enterprise, 
входящего в стандартную 
лицензию vSphere 5).

Кирилл Степанов на-
помнил, что если сравни-
вать продукты различных 
поставщиков продуктов на 
базе Linux (Red Hat LE, 
SUSE LE, ROSA и др.), то 
по сути они отличаются 
лишь условиями поддер-
жки, а исходный код, разра-
батываемый сообществами, 
— один. Основной вклад 
в разработку ядра Linux 
вносят сообщества неза-
висимых разработчиков, 
отметил докладчик, но и специалисты 
проприетарных вендоров тоже достаточ-
но активно участвуют в этом процессе 
(после “комьюнити” в четверку основных 
участников процесса входят, в порядке 
убывания вклада, — Red Hat, SUSE, Intel, 
IBM).

Бизнес-модель российской компании 
“РОСА” — разработчика операцион-
ной системы ROSA, еще 
одного известного на рын-
ке решения на базе Linux, 
несколько отличается от 
двух предыдущих. Компа-
ния пошла по пути вывода 
на рынок комплексного, 
пакетного предложения, 
включающего собственно 
СПО-продукт, специали-
зированный ПК и пакет 
сервисов системного ин-
тегратора. Юлия Никити-
на-Атилла, директор ком-
мерческого департамента 
компании, рассказала, что 
в целях реализации данной 
модели были заключены со-
ответствующие соглашения с компанией-
производителем компьютерной техники 
Arbyte и поставщиком сервисов “ЮНИТ-
оргтехника”.

Бизнес СМБ — точечные решения
Алексей Сорокин, представитель компа-
нии Siberium, свой доклад по открытым 
решениям для сектора СМБ начал с фун-
даментального вопроса — какие россий-

ские предприятия следует 
относить к данному секто-
ру? Ответ в российских 
условиях не вполне очеви-
ден. У западных компаний, 
напомнил докладчик, есть 
достаточно четкая вну-
тренняя классификация. 
Oracle, привел пример г-н 
Сорокин, к сектору СМБ 
относит предприятия с 
годовым оборотом до 150 
млн. долл., SAP — до 100 
млн. евро. В России, отме-
тил он, предприятия дан-
ного сектора “никто не 
квалифицировал”. Вместе 
с тем, независимо от кон-

кретного размера бизнеса, для многих 
относительно небольших российских 
предприятий при невысоких оборотах 
характерно полноценное производство и 
сложная логистика, т. е. с точки зрения 
ИТ требуется полноценная, достаточно 
мощная ERP-платформа, по функцио-
налу — на уровне западной, а позволить 
себе ее по экономическим соображениям 
российские предприятия не могут. Здесь 
и могут выручить (и уже выручают) СПО-
платформы, и один из вариантов решения 
данной коллизии — платформа разработ-
ки компании Siberium на базе Adempiere. 
Данный продукт, по словам Алексея Со-

рокина, “ERP-решение, а не платформа 
для программирования”, и если кастоми-
зация продукта на стадии внедрения пре-

вышает 10—15% — это ЧП.
С еще одним докла-

дом по сектору СМБ вы-
ступил Сергей Бессонов, 
представитель “Элсис” — 
компании, работающей в 
основном с малыми пред-
приятиями и учреждения-
ми образования Нижнего 
Новгорода. Видимо, чтобы 
проиллюстрировать специ-
фическую сложность реа-
лизации малых проектов, 
докладчик посетовал, что 
отдельные из его заказчи-
ков поначалу “не умели 
отправлять SMS”. В числе 
достоинств СПО-продук-

тов Сергей Бессонов обозначил широ-
кие возможности по доработке под тре-
бования заказчика, нулевую стоимость 
лицензий и открытые стандарты. В чи-
сле свободных продуктов, используемых 
компанией для создания собственных ре-
шений для небольших предприятий, до-
кладчик назвал OpenLDAP, NFS, Zimbra, 
FreeNX, Alfresco. К особенностям рынка 

СПО в России Сергей Бес-
сонов отнес то, что готовых 
интегрированных предло-
жений на рынке пока еще 
“очень мало”.

В заключительной части 
секции ее участники обсу-
дили глобальные пробле-
мы рынка СПО в России 
и отметили крайне низкую 
пока активность государст-
ва в плане реального про-
движения решений на базе 
СПО, несмотря на наличие 
некоторой нормативной 
базы и решений на уров-
не главы правительства 
(Распоряжение № 2299-Р 

от 17 декабря 2010 г., утвердившее, как 
известно, “план перехода федеральных 
органов исполнительной власти и феде-
ральных бюджетных учреждений на ис-
пользование СПО на 2011—2015 гг.”). 
Между тем, как показывает опыт разви-
тых рынков, именно государство может 
стать мощным мотиватором в развитии 
СПО — по крайней мере, на начальном 
этапе становления рынка. И коммерче-
ские организации, как показывает опыт, 
начинают расценивать СПО-продукты 
как достойные внимания уже после того, 
как государство их заметит.

Можно предположить, что один из 
факторов, который в ближайшем буду-
щем будет все сильнее обращать вни-
мание бизнеса на СПО-продукты, — 
повышенная активность поставщиков 
проприетарного ПО в борьбе с пи-
ратством, судя по победным реляци-
ям — временами довольно успешная. 
Думается, многие российские предпри-
ятия — особенно сектора СМБ — уже в 
скором времени смогут почувствовать 
на практике и оценить реальный вес 
лицензионных выплат и задуматься над 
вопросом, насколько экономически эф-
фективно и, главное, в какой степени 
неизбежно использование в бизнесе 
проприетарного ПО.� :

СПО-вендоры расширяют охват корпоративной ИТ-инфраструктуры

КОНФеРеНЦИИ

андрей Маркелов

Кирилл Степанов

Юлия Никитинаатилла

алексей Сорокин

Сергей Бессонов

Коммерческие ИТ-вендоры 
и сообщества активно 

сотрудничают друг с другом  
в контексте развития 
свободных продуктов, 

реализации новых идей.
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алеКСаНДР ЧУБУКОв

На апрельской конференции по 
свободному ПО ROSS’2013 был 
представлен целый спектр ин-

тересных решений на основе СПО, во-
стребованных как в госучреждениях, так 
и в бизнесе. При этом речь шла об их 

эффективности и пробле-
мах, возни-

кающих на пути внедрения, 
о перспективах развития 
этого направления, когда 
незаменим накопленный за 
многие годы опыт. Нельзя 
не отметить, что в боль-
шинстве своем вынесенные 
на форум решения отли-
чались оригинальностью и 
масштабностью задач.

виртуальный 
когнитивный центр

Павел Фролов (ГНУ/Ли-
нуксцентр) представил 
концепцию организации 
виртуальных ситуационных 
центров и когнитивных цен-
тров. А в качестве значимо-
го примера ее реализации 
рассказал о виртуальном когнитивном 
центре (ВКЦ) Института прикладной ма-
тематики РАН им. М. В.  Келдыша, запу-
щенном в текущем году.

ВКЦ ИПМ создан на базе СПО как 
SaaS-сервис, предназначен для произ-
водства и управления знаниями и рас-
считан на расширение состава субъ-
ектов, участвующих в перспективном 
проектировании. В нем применяются 
когнитивные модели и технологии. На 
основе ВКЦ функционирует информа-
ционно-аналитическая система (ИАС) 
поддержки принятия управленческих 
решений, с помощью которой осуществ-
ляется моделирование и стратегическое 
планирование; обеспечивается гармо-
низация взаимодействий субъектов 
управления; формируется система пра-
ктических знаний; наконец, решаются 
конкретные управленческие задачи. В 
ВКЦ реализуются ролевое и сценарное 
имитационное моделирование, форсай-
ты (foresight — предвидение, взгляд в 
будущее) — технологии управления бу-
дущим с интерпретацией результатов, 
полученных от фокус-групп (респон-
дентов).

По словам Павла Фролова, намечено 
дальнейшее развитие этого направле-
ния: планируется разработка детальных 
шаблонов визуализации и процедур их 
использования для всех модулей ПО 
ВКЦ; проведение адаптации програм-
мных средств включения инструмента-
рия визуализации в процессы обработки 
информации в ходе работы ВКЦ по обра-
ботке запросов заказчиков; использова-

ние ВКЦ для управления бескризисным 
развитием регионов.

Типовые СПОрешения 
и специфика их внедрения

Иван Криковцев (“Пингвин Софтвер”) 
отметил, что на сегодняшний день рос-
сийский рынок решений на базе СПО в 

основном формируется из 
продуктов западных вендо-
ров. И в качестве значимых 
примеров он привел реше-
ния Open Source, которые 
издание InfoWorld в 2012 г. 
поставило в категорию 
“Лучшие”:

Alfresco — программная 
платформа для управления 
корпоративными инфор-
мационными ресурсами 
(ECM);

SugarCRM — решение 
для управления взаимоот-
ношениями с клиентами 
путём сохранения инфор-
мации о клиентах и исто-
рии взаимоотношений 
с ними. Включает сбор, 
хранение и 

анализ информации о по-
требителях, поставщиках, 
партнерах, а также о вну-
тренних процессах компа-
нии;

BonitaSoft — СПО для 
управления бизнес-процес-
сами (Business Process Man-
agement, BPM). Среди его 
основных функций — мо-
делирование, исполнение 
и мониторинг процессов;

Liferay — корпоратив-
ный портал, предназначен-
ный для централизованно-
го доступа к нескольким 
различным корпоратив-
ным приложениям в еди-
ном месте, включает ос-
новные возможности CMS 
(Content management system, система 
управления содержимым);

Pentaho — программная платформа 
для формирования отчетов, использует в 
качестве источника данных любые СУБД, 
поддерживающие интерфейс JDBC. Ис-
пользуется OLAP-сервер, позволяющий 
создавать отчеты для онлайн-анализа 
данных.

Г-н Криковцев отметил, что совре-
менные тенденции разработок на СПО 
предполагают проведение локализации 
и адаптации имеющихся продуктов к тре-
бованиям заказчиков.

На основе этих продуктов разработаны 
типовые базовые решения. Создание та-
ких решений, пояснил Иван Криковцев, 
предполагает возможность сращивания 
функционала различных платформ и си-
стем для получения наиболее эффектив-
ного и удобного в пользовании продукта, 
оптимального для решения конкретных 
задач. В число разработанных типовых 
базовых решений вошли:

• внутренний корпоративный портал 
на Alfresco и Liferay;

• система электронного документо-
оборота на Alfresco и BonitaSoft;

• CRM с интегрированным call-
центром на SugarCRM и Asterisk;

• система управления предприятием 
на Alfresco, BonitaSoft и Pentaho;

• адаптивная CRM на SugarCRM и 
BonitaSoft.

Иван Криковцев поделился опытом 
выбора и внедрения СПО, сделав акцент 
на их особенностях. Критерием выбора 
СПО-решения может стать наличие гото-
вого функционала в базовой инсталляции 
продукта. Причем выбору программного 
продукта должно предшествовать тща-
тельное его изучение и тестирование, 

сравнение с проприетарными аналогами 
по возможностям и стоимости внедрения. 
Так, при выборе СПО-продукта нужно 
оценить его базовые возможности и пер-
спективы его развития (по дорожной 
карте), определить основные требования 
к доработке СПО-продукта до рабочей 
системы под заказчика. Необходимо так-
же сравнить стоимость владения системы 
на базе СПО и проприетарного аналога 
за три года с учетом роста числа пользо-
вателей.

Разработка системы на платформе 
СПО начинается с выявления архитек-
турных ограничений платформы для со-
здания конечного решения, определения 
требований к инфраструктуре и произво-
дительности системы. Процесс разработ-
ки такой системы на базе СПО включает 
ряд этапов: развертывание серверной 
конфигурации и тестирование нагрузки 
на сервере, проектирование системы с 
учетом базовой архитектуры платфор-
мы, доработку функциональности с уче-
том стандартных протоколов и сервисов 
платформы (API, CMIS, REST, JSR168), 
внесение изменений в СУБД по резуль-
татам доработок платформы, сборку и 

инсталляцию дистрибутива 
с доработками на сервере 
заказчика.

Иван Криковцев при-
вел примеры нескольких 
успешных проектов, реа-
лизованных за последние 
два года. Проект по созда-
нию системы электронно-
го документооборота на 
платформе Alfresco с ком-
понентами делопроизвод-
ства выполнен в 2011 г. для 
Федерального агентства 
морского и речного тран-
спорта.

Для Государственной 
Думы РФ в 2012 г. было 
разработано 
решение на 
платформе 

Alfresco, которое включа-
ет интеграцию с системой 
“Дело” компании ЭОС, 
Facebook и облачным сер-
висом 2safe.

Для Министерства сель-
ского хозяйства РФ в 2012 г. 
был реализован проект си-
стемы учета сельхозтехни-
ки на платформе Alfresco. 
В проекте предусмотрены 
интеграция с ЭП-решени-
ем “Крипто-про” и обмен 
данными со СМЭВ.

Для Фонда содействия 
реформированию ЖКХ в 
этом году было разработа-
но решение по объедине-
нию существующих информационных 
систем заказчика в рамках единой ИС на 
платформе Liferay .

ФТМИС как прообраз НПП?
Андрей Дюков (“КОРУС Консалтинг 

ИТ”) представил Федеральную типовую 
медицинскую информационную систему 
(ФТМИС) как первое решение на базе 
СПО, функционально охватывающее все 
процессы деятельности медицинских уч-
реждений. ФТМИС базируется на Фонде 
алгоритмов и программ (ФАП) Минздра-
ва и удовлетворяет требованиям, предъ-
являемым к медицинским информацион-
ным системам (МИС). По масштабности 
проекта, уровню реализации ФАП и ре-
шенным по ходу внедрения проблемам 
ФТМИС, пожалуй, можно считать неким 
отраслевым прообразом Национальной 
программной платформы, находящейся 
пока в начале своего становления.

Разработка ФТМИС стартовала в 
2008 г. в рамках ФЦП “Электронная 
Россия (2002—2010 гг.)” с бюджетом в 

16,9 млн. руб. Заказчиком выступило Фе-
деральное агентство по ИТ, а бенефици-
арами — Минздрав и Минкомсвязи. На 
следующий год был реализован пилот-
ный проект ФТМИС для Саратовской 
областной детской клинической больни-
цы, а в 2010-м разработчики приступили 
к формированию ФАП Минздрава.

В ходе выполнения проекта были сфор-
мулированы требования к ФТМИС, ко-
торая должна базироваться на широком 
использовании международных и наци-
ональных стандартов ОС, интерфейсов, 
открытых протоколов передачи данных 
и форматов данных, с преимущественной 
реализацией на СПО.

В 2011-м был запущен комплексный 
проект на ФТМИС в Федеральном на-
учно-клиническом центре детской гема-
тологии, онкологии и иммунологии им. 
Дмитрия Рогачёва. При этом разработ-
чики руководствовались известным рас-
поряжением Правительства № 2299-р.

Созданная система автоматизирует 
ведение электронного расписания ра-
боты врачей, запись на прием, работу 
приемного отделения; учет обслужива-
емых пациентов; персонифицирован-
ный учет обращений пациентов и ока-
занной медицинской помощи; ведение 
электронной медицинской карты амбу-
латорного и стационарного больного; 
получение свободных аналитических 
данных деятельности ЛПУ, а также пре-
доставляет информацию об оказанных 
услугах для осуществления финансово-
экономического учета и планирования 
и использует федеральные справочни-
ки: КЛАДР, ОКАТО, ОКВЭД, ОКСО, 
ОКИН, ОКФС, МКБ-10, номенклатуру 
диагностических исследований МЗСР 
РФ, справочник медикаментов на основе 
номенклатуры РЛС.

ФТМИС интегрируется с внешними 
региональными информационными си-
стемами: нормативно-справочной ин-

формации; учета персо-
нифицированных данных 
пациентов и взаиморас-
четов за оказанные меди-
цинские услуги; регистром 
сотрудников учреждений 
здравоохранения с выгруз-
кой данных о медицинских 
работниках в соответствии 
с международными стан-
дартами ISO (HL7).

Одно из главных преиму-
ществ ФТМИС заключа-
ется в том, что она может 
быть развернута в любом 
медицинском учреждении 
и свободна в использова-
нии, не требуя лицензион-
ных отчислений. Система 
функционирует на любых 
аппаратных платформах 

под управлением Windows, может уста-
навливаться на свободной платформе 
Linux, не требует наличия дополнитель-
ных программ и использует свободную 
СУБД MySQL. ФТМИС можно масшта-
бировать на любое количество рабочих 
мест, поэтому размер медицинского учре-
ждения значения не имеет. Исходный код, 
дистрибутивы и инструкции по ФТМИС 
можно получить в ФАП Минздрава.

Проект ФТМИС оказался успешным, 
но его распространение в нашей стране 
сдерживается “сложной процедурой до-
ступа к ФАП ФТМИС”, отметил Андрей 
Дюков. По его словам, доступ к ФТМИС 
получили только 500 медучреждений, в 
основном в центральной части страны. 
В остальных регионах внедряются систе-
мы на основе проприетарного ПО. По 
его мнению, происходит искусственное 
сдерживание Минздравом внедрения 
ФТМИС в других медучреждениях стра-
ны. И вопрос: “Нужно ли СПО государст-
ву?” — остается пока без ответа.� :

СПОрешения проникают в разные отрасли

Павел Фролов: “На основе вКЦ 
функционирует информаци
онноаналитическая система 
поддержки принятия управлен
ческих решений”

Иван Криковцев: “На сегодняш
ний день российский рынок 
решений на базе СПО в основ
ном формируется из продуктов 
западных вендоров”

андрей Дюков: “ФТМИС — 
решение на базе СПО, которое 
базируется на ФаП Минздрава 
и удовлетворяет требованиям, 
предъявляемым к медицинским 
информационным системам”

КОНФеРеНЦИИ

Выбору СПО должно 
предшествовать тщательное 
его изучение и тестирование, 
сравнение с проприетарными 
аналогами по возможностям 
и стоимости внедрения. Так, 

при выборе СПО-продукта 
нужно оценить его базовые 

возможности и перспективы 
его развития (по дорожной 

карте), определить основные 
требования к доработке СПО-
продукта до рабочей системы 

под заказчика. 
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Установка на комплексное обслу-
живание клиента, за которым 
легко угадывается желание ИТ-

вендоров получить доступ ко всем фи-
нансовым ресурсам заказчика, направ-
ляемым на ИТ, характерна не только для 

крупнейших поставщи-
ков проприетарного ПО, 

но и для многих компаний, разрабаты-
вающих продукты на базе свободного 
ПО (СПО). И очередной 
саммит, посвященный от-
крытому коду — Russian 
Open Source Summit 2013 
(ROSS’2013), проведенный 
в Москве 12 апреля PC 
Week/RE и РАСПО, это 
наглядно продемонстри-
ровал.

Спектр тем, предло-
женных к рассмотрению 
докладчиками, был до-
вольно широк. Выступав-
шие рассказывали о кон-
кретных решениях своих 
компаний и проектах их 
внедрения, причем само-
го разного масштаба — от 
весьма скромных, в малых компаниях с 
несколькими сотрудниками, до внедре-
ний федерального уровня. Рассматри-
валась выступавшими и общая пробле-
матика рынка — гибкость решений на 
открытом коде, привлекательная в срав-
нении с проприетарным ПО совокуп-
ная стоимость владения, 
специфика использования 
СПО-продуктов средними 
и небольшими предприя-
тиями. Поднималась так-
же тема государства как 
номинального локомотива 
рынка СПО — фактор, на 
российском рынке пока не 
слишком очевидный, но на 
развитых тамошних рынках 
уже давно и успешно дейст-
вующий.

Участники саммита ра-
ботали в шести различных 
секциях, участвовали в об-
суждениях на нескольких 
круглых столах. В данной 
публикации мы расскажем о наиболее 
содержательных моментах докладов, про-
звучавших на секции “Корпоративные 
СПО-решения”.

СПО для крупного бизнеса — линейка 
продуктов становится длинней

Общеизвестно, что “свободное” ПО да-
леко не всегда означает “бесплатное”. С 
одной стороны, существуют доступные 
для бесплатного скачивания и исполь-
зования версии СПО-продуктов, разра-
батываемые многочисленными сообще-
ствами разработчиков (так называемые 
комьюнити), исторически сложившимися 
вокруг того или иного продукта. С дру-
гой — на рынке давно уже есть ИТ-вен-
доры, разрабатывающие собственные 
продуктовые линейки на базе открытого 
кода, но при этом имеющие коммерче-
скую составляющую. Коммерческие ИТ-
вендоры и сообщества активно сотрудни-
чают друг с другом в контексте развития 
свободных продуктов, реализации новых 
идей.

Андрей Маркелов, системный архитек-
тор компании Red Hat, начал свой доклад 
с перечисления сообществ разработчи-
ков, с которыми на постоянной основе 
контактирует компания (Fedora, JBoss.
org, Spacewalk), а потом рассказал о биз-
нес-модели своей компании. Бизнес-мо-
дель Red Hat, отметил он, основывается 
на базовых принципах, общих для всех 
вендоров СПО, — отсутствие лицензион-
ных выплат, наличие годовых платежей, 
подразумевающих не только получение 

продукта, но и обширную техническую 
поддержку. Последняя включает в числе 
прочего не только поддержку исходного 
кода продукта, но и сертификацию на 
совместимость с продуктами других по-
ставщиков, обновления в плане разви-
тия продукта, устранение багов и уязви-
мостей. Срок поддержки дистрибутива 
от Red Hat, обратил внимание Андрей 
Маркелов, — 13 лет, а длина продукто-
вой линейки такова, что имеет право пре-

тендовать на возможность 
построения комплексной 
ИТ-инфраструктуры пред-
приятия на базе СПО-ре-
шений. Эта линейка вклю-
чает, в частности, систему 
управления жизненным ци-
клом серверов и приложе-
ний Satellite Server (обнов-
ление серверов, установка 
новых, управление файла-
ми конфигурации, монито-
ринг производительности, 
динамическое перераспре-
деление нагрузки). Еще 
одно решение — Red Hat 
Enterprise Virtualization — 
позволяет создавать вир-

туальные рабочие места с интерфейсом 
стандартного ПК. Как рассказал г-н Мар-
келов, данный продукт по функциональ-
ным возможностям находится на уровне 
VMware v.4, чего вполне достаточно для 
большинства заказчиков сектора СМБ 
(по статистике 80% предприятий исполь-

зуют лишь 20% функцио-
нала, напомнил представи-
тель Red Hat). Имеются в 
арсенале компании и про-
дукты для построения ги-
бридных облаков.

Длительность периода 
поддержки своих продук-
тов у SUSE, еще одной 
известной на рынке СПО 
компании, чуть меньше 
— 10 лет, обновления вы-
ходят раз в полтора года, 
а большие релизы — при-
мерно раз в четыре-пять 
лет. Что касается базовых 
подходов к бизнес-модели 
компании, она вполне ти-

пична для СПО-вендоров на нынешней 
стадии развития рынка. Помимо того 
что SUSE, разумеется, продает не лицен-
зии, а годовую подписку на продукты, в 
рамках которой оказывает 
техническую поддержку, ее 
продуктовая линейка так-
же стремится закрыть все 
участки ИТ-инфраструкту-
ры заказчика — об этом и 
многом другом рассказал 
Кирилл Степанов, систем-
ный инженер SUSE.

Выход очередного сер-
вис-пака (SLE 11 SP3) для 
SUSE Linux Enterprise за-
планирован на лето, отме-
тил представитель SUSE. 
Поддержка SUSE LE, на-
помнил он, предполагает 
сертификацию не только 
приложений Linux, но и 
аппаратной части ИТ-инфраструкту-
ры предприятия, а также обеспечение 
вопросов безопасности. В числе других 
решений SUSE имеется и облачное — 
SUSE Cloud — свободное решение на 
базе Open Stack для построения частных 
облаков.

Реалии ИТ-рынка сегодня таковы, 
что поставщики СПО-продуктов и про-
приетарные вендоры, конкурируя друг 
с другом, вместе с тем вынуждены и со-
трудничать. Кирилл Степанов рассказал 
о технологическом партнерстве SUSE и 
Microsoft (взаимная поддержка средств 
визуализации, улучшение совместных 

форматов документов, интеграция си-
стем управления), SUSE и SAP (совмест-
ная сборка SUSE Linux SAP), SUSE и 
VMware (поддержка реше-
ния SUSE Linux Enterprise, 
входящего в стандартную 
лицензию vSphere 5).

Кирилл Степанов на-
помнил, что если сравни-
вать продукты различных 
поставщиков продуктов на 
базе Linux (Red Hat LE, 
SUSE LE, ROSA и др.), то 
по сути они отличаются 
лишь условиями поддер-
жки, а исходный код, разра-
батываемый сообществами, 
— один. Основной вклад 
в разработку ядра Linux 
вносят сообщества неза-
висимых разработчиков, 
отметил докладчик, но и специалисты 
проприетарных вендоров тоже достаточ-
но активно участвуют в этом процессе 
(после “комьюнити” в четверку основных 
участников процесса входят, в порядке 
убывания вклада, — Red Hat, SUSE, Intel, 
IBM).

Бизнес-модель российской компании 
“РОСА” — разработчика операцион-
ной системы ROSA, еще 
одного известного на рын-
ке решения на базе Linux, 
несколько отличается от 
двух предыдущих. Компа-
ния пошла по пути вывода 
на рынок комплексного, 
пакетного предложения, 
включающего собственно 
СПО-продукт, специали-
зированный ПК и пакет 
сервисов системного ин-
тегратора. Юлия Никити-
на-Атилла, директор ком-
мерческого департамента 
компании, рассказала, что 
в целях реализации данной 
модели были заключены со-
ответствующие соглашения с компанией-
производителем компьютерной техники 
Arbyte и поставщиком сервисов “ЮНИТ-
оргтехника”.

Бизнес СМБ — точечные решения
Алексей Сорокин, представитель компа-
нии Siberium, свой доклад по открытым 
решениям для сектора СМБ начал с фун-
даментального вопроса — какие россий-

ские предприятия следует 
относить к данному секто-
ру? Ответ в российских 
условиях не вполне очеви-
ден. У западных компаний, 
напомнил докладчик, есть 
достаточно четкая вну-
тренняя классификация. 
Oracle, привел пример г-н 
Сорокин, к сектору СМБ 
относит предприятия с 
годовым оборотом до 150 
млн. долл., SAP — до 100 
млн. евро. В России, отме-
тил он, предприятия дан-
ного сектора “никто не 
квалифицировал”. Вместе 
с тем, независимо от кон-

кретного размера бизнеса, для многих 
относительно небольших российских 
предприятий при невысоких оборотах 
характерно полноценное производство и 
сложная логистика, т. е. с точки зрения 
ИТ требуется полноценная, достаточно 
мощная ERP-платформа, по функцио-
налу — на уровне западной, а позволить 
себе ее по экономическим соображениям 
российские предприятия не могут. Здесь 
и могут выручить (и уже выручают) СПО-
платформы, и один из вариантов решения 
данной коллизии — платформа разработ-
ки компании Siberium на базе Adempiere. 
Данный продукт, по словам Алексея Со-

рокина, “ERP-решение, а не платформа 
для программирования”, и если кастоми-
зация продукта на стадии внедрения пре-

вышает 10—15% — это ЧП.
С еще одним докла-

дом по сектору СМБ вы-
ступил Сергей Бессонов, 
представитель “Элсис” — 
компании, работающей в 
основном с малыми пред-
приятиями и учреждения-
ми образования Нижнего 
Новгорода. Видимо, чтобы 
проиллюстрировать специ-
фическую сложность реа-
лизации малых проектов, 
докладчик посетовал, что 
отдельные из его заказчи-
ков поначалу “не умели 
отправлять SMS”. В числе 
достоинств СПО-продук-

тов Сергей Бессонов обозначил широ-
кие возможности по доработке под тре-
бования заказчика, нулевую стоимость 
лицензий и открытые стандарты. В чи-
сле свободных продуктов, используемых 
компанией для создания собственных ре-
шений для небольших предприятий, до-
кладчик назвал OpenLDAP, NFS, Zimbra, 
FreeNX, Alfresco. К особенностям рынка 

СПО в России Сергей Бес-
сонов отнес то, что готовых 
интегрированных предло-
жений на рынке пока еще 
“очень мало”.

В заключительной части 
секции ее участники обсу-
дили глобальные пробле-
мы рынка СПО в России 
и отметили крайне низкую 
пока активность государст-
ва в плане реального про-
движения решений на базе 
СПО, несмотря на наличие 
некоторой нормативной 
базы и решений на уров-
не главы правительства 
(Распоряжение № 2299-Р 

от 17 декабря 2010 г., утвердившее, как 
известно, “план перехода федеральных 
органов исполнительной власти и феде-
ральных бюджетных учреждений на ис-
пользование СПО на 2011—2015 гг.”). 
Между тем, как показывает опыт разви-
тых рынков, именно государство может 
стать мощным мотиватором в развитии 
СПО — по крайней мере, на начальном 
этапе становления рынка. И коммерче-
ские организации, как показывает опыт, 
начинают расценивать СПО-продукты 
как достойные внимания уже после того, 
как государство их заметит.

Можно предположить, что один из 
факторов, который в ближайшем буду-
щем будет все сильнее обращать вни-
мание бизнеса на СПО-продукты, — 
повышенная активность поставщиков 
проприетарного ПО в борьбе с пи-
ратством, судя по победным реляци-
ям — временами довольно успешная. 
Думается, многие российские предпри-
ятия — особенно сектора СМБ — уже в 
скором времени смогут почувствовать 
на практике и оценить реальный вес 
лицензионных выплат и задуматься над 
вопросом, насколько экономически эф-
фективно и, главное, в какой степени 
неизбежно использование в бизнесе 
проприетарного ПО.� :

СПО-вендоры расширяют охват корпоративной ИТ-инфраструктуры

КОНФеРеНЦИИ

андрей Маркелов

Кирилл Степанов

Юлия Никитинаатилла

алексей Сорокин

Сергей Бессонов

Коммерческие ИТ-вендоры 
и сообщества активно 

сотрудничают друг с другом  
в контексте развития 
свободных продуктов, 

реализации новых идей.
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Алексей Воронин

По итогам I квартала 2013 г. можно 
констатировать продолжающий-
ся экстенсивный рост розничного 

сегмента российской экономики. Так, со-
гласно данным экспертов компании IN-
FOLine, рост торговых площадей ритей-

леров  составил  порядка 
270 тыс. кв. м (210 тыс. кв. м — 

данные I квартала 2012 г.). Вместе с тем 
многие эксперты отмечают, что россий-
ский ритейл переходит от экстенсивной 
стадии  развития  к  интенсивной,  когда 
на первый план выдвигается 
оптимизация бизнес-процес-
сов растущего бизнеса на всех 
участках  —  сокращение  из-
держек, увеличение продаж, 
изучение поведения клиентов, 
умение анализировать спрос, 
потребительские предпочте-
ния, оптимизация складских 
запасов и поставок товаров.

Рост бизнеса в современных 
условиях неизбежно приводит 
к росту объемов информации, 
генерируемой на местах и за-
тем попадающей в ИТ-систе-
му ритейлера. Степень же информаци-
онного развития общества сегодня уже 
такова, что растет и понимание потен-
циальной  ценности  информации,  важ-
ности ее оперативного анализа и своев-
ременного оперативного доведения его 
результатов до сведения руководителей 
всех уровней. По совокупности факторов 
информационные технологии становятся 
сильным конкурент ным преимуществом, 
причем некоторые эксперты уже гово-
рят о начинающейся “гонке ИТ” в рос-
сийском ритейле, когда торговые сети, 
первыми внедрившие ту или иную техно-
логическую инновацию, получают лишь 
временное конкурентное преимущество.

Есть гонка ИТ-вооружений или пока 
говорить о ней еще рано, но несомненно 
то, что ИТ-решения становятся все более 
серьезной статьей расходов для розничной 
торговли. Так, по данным IDC, ежегодные 
темпы роста рынка ИТ в российском ри-
тейле составляют примерно 20% (прогноз 
на 2013 г. — 17%), что в три раза выше 
темпов роста в других отраслях россий-
ской экономики. И даже если не прибе-
гать к оценкам исследовательских компа-
ний, а оценивать ситуацию интуитивно, 
на основании информации о масштабах 
отдельных реализованных проектов, мож-
но предположить, что расходы российских 
ритейлеров на ИТ весьма внушительны.

Но раз ритейл идет на такие расходы, 
значит,  они  оправданны,  говорим  мы, 
и эксперты, принявшие участие в нашем 
обзоре,  это  подтверждают.  Несмотря 
на  растущую  зависимость  от  ИТ-под-
держки  бизнеса,  российский  ритейл 
становится всё более прагматичным при 
реализации ИТ-проектов. В данном об-
зоре мы затронем и обсудим с эксперта-
ми широкий круг вопросов,  связанных 
с  текущим  состоянием  ИТ-поддержки 
российского ритейлового бизнеса.

Приоритеты ритейла
Выше мы констатировали рост понима-
ния  российскими  ритейлерами  ценно-

сти информации, попавшей в ИТ-контур 
компании, возможностей увидеть путем 
ее анализа неочевидные тенденции, но-
вые пути развития бизнеса. Каким обра-
зом это понимание находит воплощение 
на практике? Какие технологии сегодня 
актуальны,  какими  приоритетами  ру-
ководствуется  бизнес  при  реализации 
ИТ-проектов?

Дмитрий  Токар,  заместитель  гене-
рального  директора  компании   КРОК, 
подчеркивает, что основное требование 
к системам, которые внедряются сегод-

ня  в  отечественной  торгов-
ле,  —  это  возможность  со-
кратить  издержки  бизнеса, 
причем  данное  требование 
распространяется как на биз-
нес-приложения, так и на ин-
фраструктурные  решения. 
В  частности,  отмечает  эк-
сперт,  у российского ритей-
лера “давно уже не возникает 
сомнений в целесообразности 
использования дата-центров”. 
Вопрос, по его мнению, состо-
ит лишь в том, строить свой 
ЦОД или арендовать у собст-

венника.  “Ритейлеры,  приобретающие 
у  нас  облачные  услуги  и  арендующие 
ЦОД, — это либо крупные западные сети, 
либо российские инновационные фир-
мы”, — делится опытом своей компании 
Дмитрий Токар.

Другое  перспективное  направление 
внедрения  ИТ,  считает  он,  —  аутсор-
синг  бизнес-процессов,  позволяющий 
уменьшить  издержки,  повысить  про-
изводительность и надежность систем. 
В качестве успешного примера аутсор-
синга бизнес-процессов г-н Токар привел 
реализованный в прошлом году проект 
создания  архива  бухгалтерской  доку-
ментации в облаке  КРОК для компании 
“М.Видео”. “Со всей страны мы свозили 
накладные и отгрузочные документы, за-
тем оцифровывали и каталогизировали 
их, — рассказал Дмитрий Токар. — Те-
перь специалисты компании поддержи-
вают этот архив и по запросу заказчика 
в  оперативном  режиме  передают  ему 
данные”.

Азат  Тазеев,  врио  директора  депар-
тамента  информационных  технологий 
МТС,  в  числе  основных  приоритетов 
бизнеса  обозначил  информационную 
без о пас ность (“это обязательная состав-
ляющая любого ИТ-проекта”), автома-
тизацию складских операций, ИТ-под-
держку транспортировки  и снабжения 
торговых точек товарами. Кроме того, 
дополнил картину представитель МТС, 
сегодня  наблюдается  тенденция  к  ин-
теллектуализации систем, поддержива-
ющих  снабжение  и  поставки  товаров, 
что  позволяет  сокращать  локальные 
запасы в  торговых точках при полном 
удовлетворении покупательского спро-
са, оптимизировать объемы транспорти-
ровки и затраты на нее. “Можно также 
отметить постепенное вытеснение моды 
на владения большими и дорогими си-
стемами и переход к принятию решений 
по выбору систем на основе целесообраз-
ности и оптимизации комплексных затрат 
с учетом перспектив развития бизнеса, — 

констатировал эксперт. — Проекты рас-
сматриваются более прагматично с точки 
зрения бизнес-преимуществ”.

Технический директор компании “Сер-
вис Плюс” Андрей Евглевский согласен 
с тем, что ИТ-поддержка оптимального 
распределения товаров между торговы-
ми точками весьма актуальна, но поми-
мо этого в числе приоритетов крупного 
бизнеса он назвал сокращение персонала 
на объектах, а также повышение произво-
дительности его труда.

Мария Преснякова, директор по ра-
боте с клиентами компании “Ай-Теко”, 
констатирует стремление крупных рос-
сийских ритейлеров сделать свои мага-
зины “магазинами будущего”, быть пер-
вооткрывателями и “ново введенцами”. 
Магазины хотят стать предельно доступ-
ными для покупателей, говорит она, что 
означает: работа в формате “24×7×365”, 
выдача  карт  лояльности,  реализация 
мотивационных программ, организация 
горячей  линии  для  покупателей,  авто-
матизированной  парковки, 
создание зон развлечений для 
детей, прием платежей в ме-
стах  оплаты  товаров  и даже 
открытие  собственных  бан-
ков с целью предоставления 
товаров в кредит. Актуальна, 
считает  представитель  “Ай-
Теко”,  и  реализация  страте-
гии “закажи товар из любого 
места”  (магазин,  Интернет, 
телефон), “оплати любым спо-
собом” (наличные, кредитная 
карта,  webmoney,  накоплен-
ные бонусы), “получи товары 
в любом месте” (магазин, почта, отправка 
домой в твоем или любом другом городе/
стране).

По-прежнему актуальна и традицион-
ная задача минимизации операционных 
издержек  посредством  контроля  това-
рооборота и ликвидности товарных за-
пасов, контроля закупок и оптимизации 
времени складирования,  транспортной 
логистики с учетом сезонности товаров.

качественные оценки уровня 
автоматизации

Что касается качественной оценки уров-
ня автоматизации российского ритейла 
в целом, то здесь наши эксперты были 
единодушны: этот уровень достаточно 
высок. Так, по мнению Станислава Гучиа, 
директора по развитию бизнеса компа-
нии Axis, по сравнению с ситуацией де-
сятилетней давности “дорогу мы прошли 
серьезную”. В числе наиболее продвину-
тых областей информатизации в ритей-
ле представитель Axis назвал бэк-офис 
и склад — те участки, от эффективной ра-
боты которых “напрямую зависит оборот 
торговой точки”. Динамично развиваю-
щейся сферой г-н Гучиа назвал и инфор-
матизацию транспорта и логистики, “осо-
бенно в свете широкой государственной 
поддержки системы “Глонасс”, но о вы-
сокой,  “повальной”  информатизации 
данной сферы розничной торговли гово-
рить еще рано, констатирует он, — пока 
есть  “точечные  и  пилотные  проекты”. 
Наименее оснащенным современными 
технологиями участком бизнеса средне-

статистического российского ритейлера 
эксперт считает торговый зал, но в ближ-
ней перспективе он предвидит на данном 
направлении прорыв.

Сергей Алтухов, архитектор отрасле-
вых решений “SAP СНГ”, констатирует, 
что в российском ритейле в наибольшей 
степени  автоматизированы  процессы, 
работа которых в современных условиях 
без автоматизации “практически невоз-
можна”:  торговый  зал  и бэк-офис.  Бо-
лее крупные сети, как правило, имеют 
собственные  склады,  работающие  под 
управлением специализированного ПО, 
дополняет представитель “SAP СНГ”.

“В последнее время мы видим значи-
тельный рост интереса к решениям для 
управления транспортировкой, — солида-
рен с коллегой из Axis Сергей Алтухов. — 
Особенно в связи с развитием новых кана-
лов продаж и клиентской доставки”.

Мария Преснякова совершенно спра-
ведливо замечает, что уровень исполь-
зования и развития ИТ того или иного 

российского ритейлера опре-
деляется степенью зрелости 
компании  и  ее  положением 
на рынке, что, в свою очередь, 
зависит от стратегии руковод-
ства  и  акционеров,  а  также 
удовлетворенностью  оборо-
том, прибылью, долей рынка, 
конкуренцией, лояльностью 
клиентов.

Азат  Тазеев,  констатиро-
вав, что в целом все участки 
в производственной цепочке 
российского  ритейла  в  той 
или иной степени информа-

тизированы,  считает  ИТ-фактор  в ны-
нешней экономической ситуации одним 
из  важнейших  конкурентных  преиму-
ществ на рынке. “Сегодня ИТ-системы 
не  только  используются  как  средство 
автоматизации и повышения эффектив-
ности  бизнес-процессов,  —  отмечает 
представитель МТС, — но и выступают 
посредниками и катализаторами в реали-
зации новых бизнес-идей, обеспечиваю-
щих компании конкурентное лидерство”.

конкуренция иТ‑решений для ритейла: 
высокая, жесткая, серьезная

Повышенный спрос на ИТ в плане опти-
мизации бизнеса не отменяет, конечно 
же, конкуренцию между ИТ-вендорами.

Сергей Алтухов оценивает конкурен-
цию на этапе анализа рынка поставщи-
ков как крайне высокую, но окончатель-
ный выбор, подчеркивает он, делается 
не только с учетом функциональности, 
но и принимая во внимание распростра-
ненность решения, число успешных про-
ектов, наличие проверенной методологии 
внедрения и рынка консультантов.

Мария Преснякова характеризует ус-
ловия конкуренции в ритейле как очень 
жесткие, и для понимания степени жест-
кости ситуации она нарисовала следую-
щую “картинку”: “Сейчас очень распро-
странены отрытые торги. Например, идет 
закупка серверов. Крупный ритейлер за-
прашивает у вендоров цены “под себя” 
напрямую (например, у HP, Dell, IBM — 
серверы одного уровня), далее пригла-
шаются к торгам несколько системных 

обзоры

Ритейл и ИТ: жесткая реальность и радужные перспективы

сергей Алтухов, архитек‑
тор отраслевых решений 
“SAP снГ”

станислав Гучиа, дирек‑
тор по развитию бизнеса 
компании Axis
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интеграторов/партнеров вендоров и идут 
торги одновременно между интеграто‑
рами и вендорами”. Иногда такие торги 
могут идти 12 часов подряд, объясняет 
ситуацию г‑жа Преснякова, и побеждает 
на этих торгах поставщик решений, дав‑
ший максимальную скидку, и интегратор, 
предоставивший минимальную маржу 
(от 0,5 до 2% от оборота).

Дмитрий Токар констатирует, что кон‑
куренция на рынке ИТ‑решений в розни‑
це всегда была очень серьёзной, связывая 
это с тем, что российский ритейловый 
бизнес начинался с фронт‑офисных про‑
ектов, для которых существовало много 
кассовых решений от отече‑
ственных поставщиков. Что 
касается со труд ни чества с за‑
падными вендорами, то оно 
началось относительно не‑
давно, считает представитель 
 КРОК, и имеет свою специ‑
фику (“часто иностранные 
продукты нужно дорабаты‑
вать с учетом специфики рос‑
сийского розничного рынка”). 
Тем не менее, подтверждает 
г‑н Токар, все иностранные 
производители проявляют 
высокую заинтересованность в россий‑
ском рынке, постоянно презентуя свои 
решения и усиливая конкуренцию.

Азат Тазеев акцентировал внимание 
на том, что при всем многообразии пред‑
ставленных на рынке ИТ‑решений и си‑
стем главное — “не в программах и обору‑
довании, а в подготовленных и опытных 
кадрах со стороны команд внедрения 
и эксплуатационных служб, заказчиков 
и пользователей ИТ‑решений”. Нужно 
привлекать квалифицированных со труд‑
ни ков, мотивированных на успех ИТ‑про‑
ектов и стремящихся взглянуть дальше 
текущих задач, сформировать видение 
будущего розничных сетей, уверен пред‑
ставитель МТС.

Управление неравномерностью — 
комплексный подход

Сезонные колебания объемов продаж то‑
варов, суточная и сезонная неравномер‑
ность притока покупателей — проблемы, 
неизбежные для всех направлений роз‑
ничного торгового бизнеса, ориентирован‑
ного на массовый спрос. Каким образом 
их можно решать или, что точнее, снижать 
их остроту на базе современных ИТ?

Станислав Гучиа в качестве одного 
из возможных способов решения пред‑
лагает применение современных средств 
видеоанализа на базе протокола IP, ко‑
торые позволяют аккумулировать ин‑
формацию о количестве посетителей 
в торговом зале, распределении потоков, 
загруженности точек оплаты, после чего 
получение результата — лишь вопрос ка‑
чественной и оперативной обработки, 
анализа и планирования, для чего сущест‑
вует “большое число различных програм‑
мных продуктов”. Азат Тазеев конста‑
тирует, что в данной проблеме сокрыты 
сложные, но вместе с тем формализуе‑
мые закономерности, которые поддаются 
анализу и прогнозированию с помощью 
современных ИТ‑систем. “Специализи‑
рованные системы такого рода доста‑
точно хорошо развиты и предлагаются 
ведущими производителями — это си‑
стемы прогнозирования продаж и спро‑
са, комплексного планирования, поиска 
закономерностей и зависимостей в ста‑
тистике продаж, BI‑платформы, систе‑
мы управления розничным персоналом 
(расчет оптимальных графиков работы 
со труд ни ков), — сказал он. — Внедрение 
таких систем должно опираться в первую 
очередь на хорошую экспертную базу 
внутри компании, а потом уже на коман‑
ду внедрения”.

Андрей Евглевский отметил, что се‑
зонные колебания продаж и неравно‑
мерность притока покупателей — это 
“данность ритейла”, а следовательно, 
совсем устранить данную проблематику 
невозможно, но вполне можно снизить 

негативные последствия. Для учета сезон‑
ности спроса на товар существует специ‑
альный аналитический инструментарий, 
а неравномерность притока покупателей 
в течение суток можно сглаживать при 
помощи настроек системы лояльности. 
“Системы лояльности покупателя долж‑
ны составляться так, чтобы направлять 
часть посетителей в магазин не в часы 
наибольшей нагрузки, — уверен Андрей 
Евглевский. — Например, пенсионеров, 
которые могут прийти в магазин в любое 
время, надо стимулировать скидками или 
бонусами, чтобы они приходили за по‑
купками в утренние часы”. В часы пико‑

вых нагрузок можно и нужно 
перенаправлять покупателей 
на менее загруженные кассы 
(в качестве примера эксперт 
упомянул решение “Мони‑
тор длины очереди”, реали‑
зованное компанией “Сервис 
Плюс” в партнерстве с сетью 
Globus).

Сергей Алтухов, оговорив, 
что в первую очередь снижать 
остроту подобных проблем 
возможно при помощи уче‑
та неравномерности спроса 

в системе автоматического пополнения 
товаров, вместе с тем констатировал, что 
в действительности необходимо учиты‑
вать гораздо большее число факторов, 
влияющих на спрос: промоакции, появле‑
ние новых линеек товаров, открытие по‑
близости магазинов‑конкурентов и мно‑
гие другие. Также крайне важно, чтобы 
система прогнозирования потребностей 
в товарах была тесно интегрирована 
с ERP‑системой и “знала”, как спрогно‑
зированную потребность в товаре прев‑
ратить в реальный заказ с учетом графи‑
ка поставок, ограничений поставщиков, 
сроков поставки, дополняет представи‑
тель “SAP СНГ”.

Мария Преснякова считает важным 
комплексный подход к управлению не‑
равномерностью: необходимо внедрять 
технологии учета покупателей, анали‑
зировать средний чек, уметь 
анализировать большие дан‑
ные по обороту товаров, го‑
товить своевременные специ‑
альные предложения и акции, 
управлять соцсетями и вирту‑
альными продажами, лояль‑
ностью к бренду.

Чем оборудовать торговый зал
Наши эксперты отмечают, что 
эффективная работа торгово‑
го зала современного магазина 
в числе прочего предполагает 
наличие удобного оборудова‑
ния самообслуживания, своевременное 
пополнение товарами полок, грамотное 
размещение рекламы — для всех этих ас‑
пектов функ ционирования магазина су‑
ществуют разнообразные и эффективные 
ИТ‑решения.

В числе популярного оборудования 
для торгового зала Андрей Евглевский 
назвал весы самообслуживания, оснаща‑
емые сенсорными мониторами, при по‑
мощи которых покупатель может легко 
выбрать товар, без ограничений по про‑
граммированию количества наимено‑
ваний товара. При этом на некоторых 
моделях таких весов поддерживается тех‑
нология электронной очереди — на слу‑
чай, если покупатель набирает несколько 
товаров в прилавочном отделе. В числе 
пока не слишком распространенных, 
но перспективных инноваций представи‑
тель “Сервис Плюс” назвал электронные 
ценники, внедрение которых позволяет 
избежать санкций за несвоевременное 
обновление бумажных ценников, а также 
не тратить силы со труд ни ков на их пе‑
чать и развешивание. Г‑н Евглевский 
подчеркнул, что российские ритейлеры 
проявляют к электронным ценникам 
огромный интерес и уже делаются пи‑
лотные проекты. “Все большее внима‑
ние уделяется рекламным возможностям 

различных устройств, размещенных 
в специализированных местах, — также 
констатировал эксперт. — По заказу на‑
ших клиентов мы проигрываем рекламу 
и на весах с тач‑мониторами, и на графи‑
ческих дисплеях, одновременно с про‑
битием товара”. Все чаще используются 
инфокиоски, на которых есть и функции 
проверки цены, и вывод дополнительной 
информации о товаре, рекламы, карты 
магазина, добавил представитель “Сер‑
вис Плюс”.

Азат Тазеев в числе актуальных 
устройств и ИТ‑решений, уже использу‑
емых российскими ритейлерами в тор‑
говом зале, перечислил cканеры штрих‑
кодов, терминалы самообслуживания, 
медиастанции демонстрации товаров, 
планшетные компьютеры с мобильными 
системами торговли для продавца, систе‑
мы планирования торгового простран‑
ства и товарной выкладки. Из последних 
веяний, отметил представитель МТС, 
можно назвать новый класс 
систем управления торговым 
залом со слоем адаптации под 
клиента и его потребности. 
“Это новое измерение настро‑
ек — так называемый клиен‑
ториентированный уровень, 
работающий на динамиче‑
ской основе для снабжения, 
ценообразования, настройки 
акционных программ, — уве‑
рен г‑н Тазеев. — Такие систе‑
мы уже начинают появляться 
и в перспективе могут служить 
альтернативой системам кластерной ор‑
ганизации магазинов торговых сетей или 
вообще вытеснить эти системы”.

Станислав Гучиа акцентировал вни‑
мание на специфических возможностях 
интеллектуального видеонаблюдения. 
Видеокамеры в торговом зале способ‑
ны не только обеспечить защиту товаров 
от краж и имущества от вандализма, пер‑
сонала от противоправных действий и не‑
обоснованных претензий покупателей, 
но и помогают повысить эффективность 

продаж путем анализа пото‑
ков и поведения посетителей, 
уверен представитель Axis.

Борьба с мошенничеством
Согласно мировой статистике, 
прямой финансовый ущерб 
от мошенничества — как 
со стороны покупателей, так 
и со стороны персонала — 
оценивается на уровне 1—2%, 
что с учетом оборотов фи‑
нансов в крупных розничных 
сетях составляет огромные 
суммы. А ведь помимо потерь 

от воровства есть еще и потери от взлома 
информационных систем. Какие совре‑
менные подходы на базе ИТ помогают 
снизить такие финансовые потери? Оче‑
видно, что борьба с мошенничеством 
должна носить комплексный и систем‑
ный характер, а современные ИТ — всего 
лишь эффективный инструмент в этой 
борьбе при условии правильного исполь‑
зования.

Азат Тазеев уверен, что системы защи‑
ты от мошенничества могут опираться 
на ИТ, но “ИТ — не панацея”. Пред‑
ставитель МТС считает, что ритейловая 
компания должна организовать несколь‑
ко уровней защиты: охранный (видео‑
мониторинг и охрана периметров), ад‑
министративный (регламенты и правила 
проверок), контроллинговый (системы 
автопроверок и отчеты сличения ито‑
гов по выручке и движению товаров). 
Кроме того, необходимо создавать не‑
сколько уровней защиты в ИТ‑решениях 
как на системном, так и на прикладном 
уровнях, используя при этом шифрацию 
данных и их передачи, разграничение до‑
ступа и электронные подписи, системы 
защиты прикладных модулей. “Сам про‑
цесс взлома должен быть невыгодным 
для хакеров и электронных злоумышлен‑
ников из‑за своей трудоемкости, — гово‑

рит Азат Тазеев. — Главное для торговых 
сетей —минимизация потерь от воров‑
ства и оптимальные затраты на охрану 
и ИТ‑защиту”.

Станислав Гучиа и Андрей Евглевский 
убеждены в эффективности связки “ви‑
деомониторинг — кассовый терминал” 
в борьбе против воровства в торговом 
зале. Системы видеонаблюдения класса 
cash‑control, интегрированные с кассо‑
вым решением, позволяют получить до‑
казательную базу по злоупотреблениям, 
уверен г‑н Евглевский. Второй составля‑
ющей успешной борьбы с мошенниче‑
ством, по его мнению, является наличие 
в системе бизнес‑анализа специализиро‑
ванного модуля, позволяющего следить 
за деятельностью кассиров.

Станислав Гучиа считает, что только 
с помощью интеллектуальной системы 
видеонаблюдения, интегрированной 
с кассовым терминалом, можно быстро 
выявлять и анализировать подозритель‑

ные ситуации со скидками, на‑
бираемыми вручную ценами, 
возвратом товара, выплатой 
за возвращенный товар, опе‑
рациями с купонами. Интел‑
лектуальная интегрированная 
система видеонаблюдения 
позволяет быстро выявлять 
и анализировать акт мошен‑
ничества, поскольку каждая 
операция по кассе сопрово‑
ждается высококачественным 
видеоматериалом, уверен 
представитель Axis. “Стати‑

стические данные о подозрительном по‑
ведении на кассовом терминале в одном 
или нескольких магазинах помогут опре‑
делить картину поведения и схему дей‑
ствий подозрительных лиц, — полагает 
эксперт. — Это, в свою очередь, позволит 
постоянно совершенствовать средства об‑
учения персонала и гарантировать предо‑
твращение внутренних потерь”.

Потенциальные выгоды от использо‑
вания интеллектуальных систем видео‑
наблюдения на базе IP‑видеокамер для 
борьбы с мошенничеством специалистам 
очевидны и в развитых западных стра‑
нах достаточно широко востребованы, 
а вот насколько они распространены 
на российском рынке? Станислав Гучиа 
констатирует инертность отечественно‑
го рынка в этом контексте: большинст‑
во российских ритейлеров по‑прежнему 
используют аналоговые, “крайне прими‑
тивные” системы видеонаблюдения, по‑
этому говорить об аналитике в данных 
системах не приходится. Вместе с тем эк‑
сперт уверен, что широкое применение 
видеоаналитики — “это только вопрос 
времени и скорости обмена информацией 
на рынке”. Азат Тазеев продемонстриро‑
вал больший оптимизм, сказав, что “такие 
системы, безусловно, есть на рынке, и они 
востребованы”, в том числе с такими 
прикладными модулями, как программы 
распознавания образов, модули анализа 
трафика посетителей, анализа очередей 
в предкассовых зонах, системы контроля 
погрузочно‑разгрузочных операций и ряд 
других. Оборудование для видеоконтроля 
дешевеет, отмечает представитель МТС, 
поэтому со временем его использование 
будет только возрастать.

Андрей Евглевский тоже подтвержда‑
ет перспективность применения интел‑
лектуальных систем видеонаблюдения, 
констатируя, что в настоящее время 
практически на всех этапах внедрения 
кассового решения заказчики задают во‑
просы об интеграции с системами видео‑
наблюдения. “Мы к этому готовы и свое‑
временно проводим интеграцию нашего 
кассового решения со всеми ведущими 
российскими системами cash‑control”, — 
говорит представитель “Сервис Плюс”.

Повышение лояльности покупателей
Человеческая природа во многом близка 
к животной, и в этом контексте условные 
рефлексы, открытые русским ученым 
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Алексей Воронин

По итогам I квартала 2013 г. можно 
констатировать продолжающий-
ся экстенсивный рост розничного 

сегмента российской экономики. Так, со-
гласно данным экспертов компании IN-
FOLine, рост торговых площадей ритей-

леров  составил  порядка 
270 тыс. кв. м (210 тыс. кв. м — 

данные I квартала 2012 г.). Вместе с тем 
многие эксперты отмечают, что россий-
ский ритейл переходит от экстенсивной 
стадии  развития  к  интенсивной,  когда 
на первый план выдвигается 
оптимизация бизнес-процес-
сов растущего бизнеса на всех 
участках  —  сокращение  из-
держек, увеличение продаж, 
изучение поведения клиентов, 
умение анализировать спрос, 
потребительские предпочте-
ния, оптимизация складских 
запасов и поставок товаров.

Рост бизнеса в современных 
условиях неизбежно приводит 
к росту объемов информации, 
генерируемой на местах и за-
тем попадающей в ИТ-систе-
му ритейлера. Степень же информаци-
онного развития общества сегодня уже 
такова, что растет и понимание потен-
циальной  ценности  информации,  важ-
ности ее оперативного анализа и своев-
ременного оперативного доведения его 
результатов до сведения руководителей 
всех уровней. По совокупности факторов 
информационные технологии становятся 
сильным конкурент ным преимуществом, 
причем некоторые эксперты уже гово-
рят о начинающейся “гонке ИТ” в рос-
сийском ритейле, когда торговые сети, 
первыми внедрившие ту или иную техно-
логическую инновацию, получают лишь 
временное конкурентное преимущество.

Есть гонка ИТ-вооружений или пока 
говорить о ней еще рано, но несомненно 
то, что ИТ-решения становятся все более 
серьезной статьей расходов для розничной 
торговли. Так, по данным IDC, ежегодные 
темпы роста рынка ИТ в российском ри-
тейле составляют примерно 20% (прогноз 
на 2013 г. — 17%), что в три раза выше 
темпов роста в других отраслях россий-
ской экономики. И даже если не прибе-
гать к оценкам исследовательских компа-
ний, а оценивать ситуацию интуитивно, 
на основании информации о масштабах 
отдельных реализованных проектов, мож-
но предположить, что расходы российских 
ритейлеров на ИТ весьма внушительны.

Но раз ритейл идет на такие расходы, 
значит,  они  оправданны,  говорим  мы, 
и эксперты, принявшие участие в нашем 
обзоре,  это  подтверждают.  Несмотря 
на  растущую  зависимость  от  ИТ-под-
держки  бизнеса,  российский  ритейл 
становится всё более прагматичным при 
реализации ИТ-проектов. В данном об-
зоре мы затронем и обсудим с эксперта-
ми широкий круг вопросов,  связанных 
с  текущим  состоянием  ИТ-поддержки 
российского ритейлового бизнеса.

Приоритеты ритейла
Выше мы констатировали рост понима-
ния  российскими  ритейлерами  ценно-

сти информации, попавшей в ИТ-контур 
компании, возможностей увидеть путем 
ее анализа неочевидные тенденции, но-
вые пути развития бизнеса. Каким обра-
зом это понимание находит воплощение 
на практике? Какие технологии сегодня 
актуальны,  какими  приоритетами  ру-
ководствуется  бизнес  при  реализации 
ИТ-проектов?

Дмитрий  Токар,  заместитель  гене-
рального  директора  компании   КРОК, 
подчеркивает, что основное требование 
к системам, которые внедряются сегод-

ня  в  отечественной  торгов-
ле,  —  это  возможность  со-
кратить  издержки  бизнеса, 
причем  данное  требование 
распространяется как на биз-
нес-приложения, так и на ин-
фраструктурные  решения. 
В  частности,  отмечает  эк-
сперт,  у российского ритей-
лера “давно уже не возникает 
сомнений в целесообразности 
использования дата-центров”. 
Вопрос, по его мнению, состо-
ит лишь в том, строить свой 
ЦОД или арендовать у собст-

венника.  “Ритейлеры,  приобретающие 
у  нас  облачные  услуги  и  арендующие 
ЦОД, — это либо крупные западные сети, 
либо российские инновационные фир-
мы”, — делится опытом своей компании 
Дмитрий Токар.

Другое  перспективное  направление 
внедрения  ИТ,  считает  он,  —  аутсор-
синг  бизнес-процессов,  позволяющий 
уменьшить  издержки,  повысить  про-
изводительность и надежность систем. 
В качестве успешного примера аутсор-
синга бизнес-процессов г-н Токар привел 
реализованный в прошлом году проект 
создания  архива  бухгалтерской  доку-
ментации в облаке  КРОК для компании 
“М.Видео”. “Со всей страны мы свозили 
накладные и отгрузочные документы, за-
тем оцифровывали и каталогизировали 
их, — рассказал Дмитрий Токар. — Те-
перь специалисты компании поддержи-
вают этот архив и по запросу заказчика 
в  оперативном  режиме  передают  ему 
данные”.

Азат  Тазеев,  врио  директора  депар-
тамента  информационных  технологий 
МТС,  в  числе  основных  приоритетов 
бизнеса  обозначил  информационную 
без о пас ность (“это обязательная состав-
ляющая любого ИТ-проекта”), автома-
тизацию складских операций, ИТ-под-
держку транспортировки  и снабжения 
торговых точек товарами. Кроме того, 
дополнил картину представитель МТС, 
сегодня  наблюдается  тенденция  к  ин-
теллектуализации систем, поддержива-
ющих  снабжение  и  поставки  товаров, 
что  позволяет  сокращать  локальные 
запасы в  торговых точках при полном 
удовлетворении покупательского спро-
са, оптимизировать объемы транспорти-
ровки и затраты на нее. “Можно также 
отметить постепенное вытеснение моды 
на владения большими и дорогими си-
стемами и переход к принятию решений 
по выбору систем на основе целесообраз-
ности и оптимизации комплексных затрат 
с учетом перспектив развития бизнеса, — 

констатировал эксперт. — Проекты рас-
сматриваются более прагматично с точки 
зрения бизнес-преимуществ”.

Технический директор компании “Сер-
вис Плюс” Андрей Евглевский согласен 
с тем, что ИТ-поддержка оптимального 
распределения товаров между торговы-
ми точками весьма актуальна, но поми-
мо этого в числе приоритетов крупного 
бизнеса он назвал сокращение персонала 
на объектах, а также повышение произво-
дительности его труда.

Мария Преснякова, директор по ра-
боте с клиентами компании “Ай-Теко”, 
констатирует стремление крупных рос-
сийских ритейлеров сделать свои мага-
зины “магазинами будущего”, быть пер-
вооткрывателями и “ново введенцами”. 
Магазины хотят стать предельно доступ-
ными для покупателей, говорит она, что 
означает: работа в формате “24×7×365”, 
выдача  карт  лояльности,  реализация 
мотивационных программ, организация 
горячей  линии  для  покупателей,  авто-
матизированной  парковки, 
создание зон развлечений для 
детей, прием платежей в ме-
стах  оплаты  товаров  и даже 
открытие  собственных  бан-
ков с целью предоставления 
товаров в кредит. Актуальна, 
считает  представитель  “Ай-
Теко”,  и  реализация  страте-
гии “закажи товар из любого 
места”  (магазин,  Интернет, 
телефон), “оплати любым спо-
собом” (наличные, кредитная 
карта,  webmoney,  накоплен-
ные бонусы), “получи товары 
в любом месте” (магазин, почта, отправка 
домой в твоем или любом другом городе/
стране).

По-прежнему актуальна и традицион-
ная задача минимизации операционных 
издержек  посредством  контроля  това-
рооборота и ликвидности товарных за-
пасов, контроля закупок и оптимизации 
времени складирования,  транспортной 
логистики с учетом сезонности товаров.

качественные оценки уровня 
автоматизации

Что касается качественной оценки уров-
ня автоматизации российского ритейла 
в целом, то здесь наши эксперты были 
единодушны: этот уровень достаточно 
высок. Так, по мнению Станислава Гучиа, 
директора по развитию бизнеса компа-
нии Axis, по сравнению с ситуацией де-
сятилетней давности “дорогу мы прошли 
серьезную”. В числе наиболее продвину-
тых областей информатизации в ритей-
ле представитель Axis назвал бэк-офис 
и склад — те участки, от эффективной ра-
боты которых “напрямую зависит оборот 
торговой точки”. Динамично развиваю-
щейся сферой г-н Гучиа назвал и инфор-
матизацию транспорта и логистики, “осо-
бенно в свете широкой государственной 
поддержки системы “Глонасс”, но о вы-
сокой,  “повальной”  информатизации 
данной сферы розничной торговли гово-
рить еще рано, констатирует он, — пока 
есть  “точечные  и  пилотные  проекты”. 
Наименее оснащенным современными 
технологиями участком бизнеса средне-

статистического российского ритейлера 
эксперт считает торговый зал, но в ближ-
ней перспективе он предвидит на данном 
направлении прорыв.

Сергей Алтухов, архитектор отрасле-
вых решений “SAP СНГ”, констатирует, 
что в российском ритейле в наибольшей 
степени  автоматизированы  процессы, 
работа которых в современных условиях 
без автоматизации “практически невоз-
можна”:  торговый  зал  и бэк-офис.  Бо-
лее крупные сети, как правило, имеют 
собственные  склады,  работающие  под 
управлением специализированного ПО, 
дополняет представитель “SAP СНГ”.

“В последнее время мы видим значи-
тельный рост интереса к решениям для 
управления транспортировкой, — солида-
рен с коллегой из Axis Сергей Алтухов. — 
Особенно в связи с развитием новых кана-
лов продаж и клиентской доставки”.

Мария Преснякова совершенно спра-
ведливо замечает, что уровень исполь-
зования и развития ИТ того или иного 

российского ритейлера опре-
деляется степенью зрелости 
компании  и  ее  положением 
на рынке, что, в свою очередь, 
зависит от стратегии руковод-
ства  и  акционеров,  а  также 
удовлетворенностью  оборо-
том, прибылью, долей рынка, 
конкуренцией, лояльностью 
клиентов.

Азат  Тазеев,  констатиро-
вав, что в целом все участки 
в производственной цепочке 
российского  ритейла  в  той 
или иной степени информа-

тизированы,  считает  ИТ-фактор  в ны-
нешней экономической ситуации одним 
из  важнейших  конкурентных  преиму-
ществ на рынке. “Сегодня ИТ-системы 
не  только  используются  как  средство 
автоматизации и повышения эффектив-
ности  бизнес-процессов,  —  отмечает 
представитель МТС, — но и выступают 
посредниками и катализаторами в реали-
зации новых бизнес-идей, обеспечиваю-
щих компании конкурентное лидерство”.

конкуренция иТ‑решений для ритейла: 
высокая, жесткая, серьезная

Повышенный спрос на ИТ в плане опти-
мизации бизнеса не отменяет, конечно 
же, конкуренцию между ИТ-вендорами.

Сергей Алтухов оценивает конкурен-
цию на этапе анализа рынка поставщи-
ков как крайне высокую, но окончатель-
ный выбор, подчеркивает он, делается 
не только с учетом функциональности, 
но и принимая во внимание распростра-
ненность решения, число успешных про-
ектов, наличие проверенной методологии 
внедрения и рынка консультантов.

Мария Преснякова характеризует ус-
ловия конкуренции в ритейле как очень 
жесткие, и для понимания степени жест-
кости ситуации она нарисовала следую-
щую “картинку”: “Сейчас очень распро-
странены отрытые торги. Например, идет 
закупка серверов. Крупный ритейлер за-
прашивает у вендоров цены “под себя” 
напрямую (например, у HP, Dell, IBM — 
серверы одного уровня), далее пригла-
шаются к торгам несколько системных 

обзоры

Ритейл и ИТ: жесткая реальность и радужные перспективы

сергей Алтухов, архитек‑
тор отраслевых решений 
“SAP снГ”

станислав Гучиа, дирек‑
тор по развитию бизнеса 
компании Axis
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интеграторов/партнеров вендоров и идут 
торги одновременно между интеграто‑
рами и вендорами”. Иногда такие торги 
могут идти 12 часов подряд, объясняет 
ситуацию г‑жа Преснякова, и побеждает 
на этих торгах поставщик решений, дав‑
ший максимальную скидку, и интегратор, 
предоставивший минимальную маржу 
(от 0,5 до 2% от оборота).

Дмитрий Токар констатирует, что кон‑
куренция на рынке ИТ‑решений в розни‑
це всегда была очень серьёзной, связывая 
это с тем, что российский ритейловый 
бизнес начинался с фронт‑офисных про‑
ектов, для которых существовало много 
кассовых решений от отече‑
ственных поставщиков. Что 
касается со труд ни чества с за‑
падными вендорами, то оно 
началось относительно не‑
давно, считает представитель 
 КРОК, и имеет свою специ‑
фику (“часто иностранные 
продукты нужно дорабаты‑
вать с учетом специфики рос‑
сийского розничного рынка”). 
Тем не менее, подтверждает 
г‑н Токар, все иностранные 
производители проявляют 
высокую заинтересованность в россий‑
ском рынке, постоянно презентуя свои 
решения и усиливая конкуренцию.

Азат Тазеев акцентировал внимание 
на том, что при всем многообразии пред‑
ставленных на рынке ИТ‑решений и си‑
стем главное — “не в программах и обору‑
довании, а в подготовленных и опытных 
кадрах со стороны команд внедрения 
и эксплуатационных служб, заказчиков 
и пользователей ИТ‑решений”. Нужно 
привлекать квалифицированных со труд‑
ни ков, мотивированных на успех ИТ‑про‑
ектов и стремящихся взглянуть дальше 
текущих задач, сформировать видение 
будущего розничных сетей, уверен пред‑
ставитель МТС.

Управление неравномерностью — 
комплексный подход

Сезонные колебания объемов продаж то‑
варов, суточная и сезонная неравномер‑
ность притока покупателей — проблемы, 
неизбежные для всех направлений роз‑
ничного торгового бизнеса, ориентирован‑
ного на массовый спрос. Каким образом 
их можно решать или, что точнее, снижать 
их остроту на базе современных ИТ?

Станислав Гучиа в качестве одного 
из возможных способов решения пред‑
лагает применение современных средств 
видеоанализа на базе протокола IP, ко‑
торые позволяют аккумулировать ин‑
формацию о количестве посетителей 
в торговом зале, распределении потоков, 
загруженности точек оплаты, после чего 
получение результата — лишь вопрос ка‑
чественной и оперативной обработки, 
анализа и планирования, для чего сущест‑
вует “большое число различных програм‑
мных продуктов”. Азат Тазеев конста‑
тирует, что в данной проблеме сокрыты 
сложные, но вместе с тем формализуе‑
мые закономерности, которые поддаются 
анализу и прогнозированию с помощью 
современных ИТ‑систем. “Специализи‑
рованные системы такого рода доста‑
точно хорошо развиты и предлагаются 
ведущими производителями — это си‑
стемы прогнозирования продаж и спро‑
са, комплексного планирования, поиска 
закономерностей и зависимостей в ста‑
тистике продаж, BI‑платформы, систе‑
мы управления розничным персоналом 
(расчет оптимальных графиков работы 
со труд ни ков), — сказал он. — Внедрение 
таких систем должно опираться в первую 
очередь на хорошую экспертную базу 
внутри компании, а потом уже на коман‑
ду внедрения”.

Андрей Евглевский отметил, что се‑
зонные колебания продаж и неравно‑
мерность притока покупателей — это 
“данность ритейла”, а следовательно, 
совсем устранить данную проблематику 
невозможно, но вполне можно снизить 

негативные последствия. Для учета сезон‑
ности спроса на товар существует специ‑
альный аналитический инструментарий, 
а неравномерность притока покупателей 
в течение суток можно сглаживать при 
помощи настроек системы лояльности. 
“Системы лояльности покупателя долж‑
ны составляться так, чтобы направлять 
часть посетителей в магазин не в часы 
наибольшей нагрузки, — уверен Андрей 
Евглевский. — Например, пенсионеров, 
которые могут прийти в магазин в любое 
время, надо стимулировать скидками или 
бонусами, чтобы они приходили за по‑
купками в утренние часы”. В часы пико‑

вых нагрузок можно и нужно 
перенаправлять покупателей 
на менее загруженные кассы 
(в качестве примера эксперт 
упомянул решение “Мони‑
тор длины очереди”, реали‑
зованное компанией “Сервис 
Плюс” в партнерстве с сетью 
Globus).

Сергей Алтухов, оговорив, 
что в первую очередь снижать 
остроту подобных проблем 
возможно при помощи уче‑
та неравномерности спроса 

в системе автоматического пополнения 
товаров, вместе с тем констатировал, что 
в действительности необходимо учиты‑
вать гораздо большее число факторов, 
влияющих на спрос: промоакции, появле‑
ние новых линеек товаров, открытие по‑
близости магазинов‑конкурентов и мно‑
гие другие. Также крайне важно, чтобы 
система прогнозирования потребностей 
в товарах была тесно интегрирована 
с ERP‑системой и “знала”, как спрогно‑
зированную потребность в товаре прев‑
ратить в реальный заказ с учетом графи‑
ка поставок, ограничений поставщиков, 
сроков поставки, дополняет представи‑
тель “SAP СНГ”.

Мария Преснякова считает важным 
комплексный подход к управлению не‑
равномерностью: необходимо внедрять 
технологии учета покупателей, анали‑
зировать средний чек, уметь 
анализировать большие дан‑
ные по обороту товаров, го‑
товить своевременные специ‑
альные предложения и акции, 
управлять соцсетями и вирту‑
альными продажами, лояль‑
ностью к бренду.

Чем оборудовать торговый зал
Наши эксперты отмечают, что 
эффективная работа торгово‑
го зала современного магазина 
в числе прочего предполагает 
наличие удобного оборудова‑
ния самообслуживания, своевременное 
пополнение товарами полок, грамотное 
размещение рекламы — для всех этих ас‑
пектов функ ционирования магазина су‑
ществуют разнообразные и эффективные 
ИТ‑решения.

В числе популярного оборудования 
для торгового зала Андрей Евглевский 
назвал весы самообслуживания, оснаща‑
емые сенсорными мониторами, при по‑
мощи которых покупатель может легко 
выбрать товар, без ограничений по про‑
граммированию количества наимено‑
ваний товара. При этом на некоторых 
моделях таких весов поддерживается тех‑
нология электронной очереди — на слу‑
чай, если покупатель набирает несколько 
товаров в прилавочном отделе. В числе 
пока не слишком распространенных, 
но перспективных инноваций представи‑
тель “Сервис Плюс” назвал электронные 
ценники, внедрение которых позволяет 
избежать санкций за несвоевременное 
обновление бумажных ценников, а также 
не тратить силы со труд ни ков на их пе‑
чать и развешивание. Г‑н Евглевский 
подчеркнул, что российские ритейлеры 
проявляют к электронным ценникам 
огромный интерес и уже делаются пи‑
лотные проекты. “Все большее внима‑
ние уделяется рекламным возможностям 

различных устройств, размещенных 
в специализированных местах, — также 
констатировал эксперт. — По заказу на‑
ших клиентов мы проигрываем рекламу 
и на весах с тач‑мониторами, и на графи‑
ческих дисплеях, одновременно с про‑
битием товара”. Все чаще используются 
инфокиоски, на которых есть и функции 
проверки цены, и вывод дополнительной 
информации о товаре, рекламы, карты 
магазина, добавил представитель “Сер‑
вис Плюс”.

Азат Тазеев в числе актуальных 
устройств и ИТ‑решений, уже использу‑
емых российскими ритейлерами в тор‑
говом зале, перечислил cканеры штрих‑
кодов, терминалы самообслуживания, 
медиастанции демонстрации товаров, 
планшетные компьютеры с мобильными 
системами торговли для продавца, систе‑
мы планирования торгового простран‑
ства и товарной выкладки. Из последних 
веяний, отметил представитель МТС, 
можно назвать новый класс 
систем управления торговым 
залом со слоем адаптации под 
клиента и его потребности. 
“Это новое измерение настро‑
ек — так называемый клиен‑
ториентированный уровень, 
работающий на динамиче‑
ской основе для снабжения, 
ценообразования, настройки 
акционных программ, — уве‑
рен г‑н Тазеев. — Такие систе‑
мы уже начинают появляться 
и в перспективе могут служить 
альтернативой системам кластерной ор‑
ганизации магазинов торговых сетей или 
вообще вытеснить эти системы”.

Станислав Гучиа акцентировал вни‑
мание на специфических возможностях 
интеллектуального видеонаблюдения. 
Видеокамеры в торговом зале способ‑
ны не только обеспечить защиту товаров 
от краж и имущества от вандализма, пер‑
сонала от противоправных действий и не‑
обоснованных претензий покупателей, 
но и помогают повысить эффективность 

продаж путем анализа пото‑
ков и поведения посетителей, 
уверен представитель Axis.

Борьба с мошенничеством
Согласно мировой статистике, 
прямой финансовый ущерб 
от мошенничества — как 
со стороны покупателей, так 
и со стороны персонала — 
оценивается на уровне 1—2%, 
что с учетом оборотов фи‑
нансов в крупных розничных 
сетях составляет огромные 
суммы. А ведь помимо потерь 

от воровства есть еще и потери от взлома 
информационных систем. Какие совре‑
менные подходы на базе ИТ помогают 
снизить такие финансовые потери? Оче‑
видно, что борьба с мошенничеством 
должна носить комплексный и систем‑
ный характер, а современные ИТ — всего 
лишь эффективный инструмент в этой 
борьбе при условии правильного исполь‑
зования.

Азат Тазеев уверен, что системы защи‑
ты от мошенничества могут опираться 
на ИТ, но “ИТ — не панацея”. Пред‑
ставитель МТС считает, что ритейловая 
компания должна организовать несколь‑
ко уровней защиты: охранный (видео‑
мониторинг и охрана периметров), ад‑
министративный (регламенты и правила 
проверок), контроллинговый (системы 
автопроверок и отчеты сличения ито‑
гов по выручке и движению товаров). 
Кроме того, необходимо создавать не‑
сколько уровней защиты в ИТ‑решениях 
как на системном, так и на прикладном 
уровнях, используя при этом шифрацию 
данных и их передачи, разграничение до‑
ступа и электронные подписи, системы 
защиты прикладных модулей. “Сам про‑
цесс взлома должен быть невыгодным 
для хакеров и электронных злоумышлен‑
ников из‑за своей трудоемкости, — гово‑

рит Азат Тазеев. — Главное для торговых 
сетей —минимизация потерь от воров‑
ства и оптимальные затраты на охрану 
и ИТ‑защиту”.

Станислав Гучиа и Андрей Евглевский 
убеждены в эффективности связки “ви‑
деомониторинг — кассовый терминал” 
в борьбе против воровства в торговом 
зале. Системы видеонаблюдения класса 
cash‑control, интегрированные с кассо‑
вым решением, позволяют получить до‑
казательную базу по злоупотреблениям, 
уверен г‑н Евглевский. Второй составля‑
ющей успешной борьбы с мошенниче‑
ством, по его мнению, является наличие 
в системе бизнес‑анализа специализиро‑
ванного модуля, позволяющего следить 
за деятельностью кассиров.

Станислав Гучиа считает, что только 
с помощью интеллектуальной системы 
видеонаблюдения, интегрированной 
с кассовым терминалом, можно быстро 
выявлять и анализировать подозритель‑

ные ситуации со скидками, на‑
бираемыми вручную ценами, 
возвратом товара, выплатой 
за возвращенный товар, опе‑
рациями с купонами. Интел‑
лектуальная интегрированная 
система видеонаблюдения 
позволяет быстро выявлять 
и анализировать акт мошен‑
ничества, поскольку каждая 
операция по кассе сопрово‑
ждается высококачественным 
видеоматериалом, уверен 
представитель Axis. “Стати‑

стические данные о подозрительном по‑
ведении на кассовом терминале в одном 
или нескольких магазинах помогут опре‑
делить картину поведения и схему дей‑
ствий подозрительных лиц, — полагает 
эксперт. — Это, в свою очередь, позволит 
постоянно совершенствовать средства об‑
учения персонала и гарантировать предо‑
твращение внутренних потерь”.

Потенциальные выгоды от использо‑
вания интеллектуальных систем видео‑
наблюдения на базе IP‑видеокамер для 
борьбы с мошенничеством специалистам 
очевидны и в развитых западных стра‑
нах достаточно широко востребованы, 
а вот насколько они распространены 
на российском рынке? Станислав Гучиа 
констатирует инертность отечественно‑
го рынка в этом контексте: большинст‑
во российских ритейлеров по‑прежнему 
используют аналоговые, “крайне прими‑
тивные” системы видеонаблюдения, по‑
этому говорить об аналитике в данных 
системах не приходится. Вместе с тем эк‑
сперт уверен, что широкое применение 
видеоаналитики — “это только вопрос 
времени и скорости обмена информацией 
на рынке”. Азат Тазеев продемонстриро‑
вал больший оптимизм, сказав, что “такие 
системы, безусловно, есть на рынке, и они 
востребованы”, в том числе с такими 
прикладными модулями, как программы 
распознавания образов, модули анализа 
трафика посетителей, анализа очередей 
в предкассовых зонах, системы контроля 
погрузочно‑разгрузочных операций и ряд 
других. Оборудование для видеоконтроля 
дешевеет, отмечает представитель МТС, 
поэтому со временем его использование 
будет только возрастать.

Андрей Евглевский тоже подтвержда‑
ет перспективность применения интел‑
лектуальных систем видеонаблюдения, 
констатируя, что в настоящее время 
практически на всех этапах внедрения 
кассового решения заказчики задают во‑
просы об интеграции с системами видео‑
наблюдения. “Мы к этому готовы и свое‑
временно проводим интеграцию нашего 
кассового решения со всеми ведущими 
российскими системами cash‑control”, — 
говорит представитель “Сервис Плюс”.

Повышение лояльности покупателей
Человеческая природа во многом близка 
к животной, и в этом контексте условные 
рефлексы, открытые русским ученым 
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В недрение автоматизированной си-
стемы управления работой кассиров 
“Электронный планшет”, разрабо-

танной и внедренной компанией “Сервис 
Плюс”, позволило сети гипермаркетов 
Globus значительно увеличить скорость 
и качество обслуживания покупателей 
и повысить их лояльность.

Компания “Гиперглобус”, развивающая 
сеть гипермаркетов Globus, является 
частью международного ритейлера Globus 
Group (филиалы в Германии, Чехии и Рос-
сии). В России работают шесть объектов 
Globus — во Владимире, Рязани, Ярослав-
ле, Щелкове, Королёве и Климовске.

Одним из конкурентных преимуществ 
гипермаркетов Globus является высокий 
уровень сервиса, что дает возможность 
соответствовать высоким требованиям 
рынка как в России, так и в Европе. Это 
достигается за счет большого количе-
ства со труд ни ков торгового зала, в том 
числе и в кассовой зоне.

В зависимости от площади в тор-
говом зале гипермаркета Globus 
насчитывается от 56 до 80 основных 
и 14—35 “периферийных” касс, рас-
положенных в ресторане гипермар-
кета, в бистро, кафе и т. д.

Изначально учет рабочего 
времени со труд ни ков кассовой 
зоны велся вручную, что создавало 
массу мелких, но необходимых бумажных 
операций. В обязанности старшего кассира 
входило отслеживание соблюдения касси-
рами трудовой дисциплины, включая время 
прихода на работу, длительность переры-
вов и окончание смены.

“Помимо этого старшему кассиру при-
ходилось заполнять массу других доку-
ментов — например, бланк переноса смен 
в случае невыхода кассира на работу или 
когда его нужно было отпустить порань-
ше”, — рассказала Татьяна Войцик, менед-
жер по организации процессов кассовых 
систем сети гипермаркетов Globus.

Чтобы освободить старшего кассира 
от избытка бумажной работы и сконцентри-
ровать его внимание на решении проблем 
в кассовой зоне, руководство компании 
Globus в конце 2009 г. приняло решение 
автоматизировать управление работой 
кассиров и сбор статистических данных 
о покупательском потоке.

Планшет в моноблоке
В апреле 2010 г. компания разработа-
ла концепцию решения и приступила 
к поиску разработчика ПО. В октябре 
2010 г. в качестве партнера была выбрана 
компания “Сервис Плюс”. “Мы работали 
с этой компанией уже несколько лет как 
с поставщиком торгового оборудования, — 
пояснила Татьяна Войцик. — Кроме того, 
“Сервис Плюс” имеет необходимые нам 
компетентные ресурсы — аналитиков, 
разработчиков, менеджеров — и после 

внедрения может осуществлять сопрово-
ждение системы”.

“На тот момент наша компания имела 
20-летний опыт разработки тиражируемого 
ПО под собственным брендом “СуперМаг”, 
локализации и кастомизации зарубежного 
ПО для автоматизации различных областей 
ритейла, но заказной проектной разработкой 
мы не занимались. Для нас это был новый 
опыт создания ПО исключительно по инди-
видуальным требованиям клиента, в кото-
ром мы могли использовать и свою компе-

тенцию в автоматизации бизнес-процессов 
ритейла, и компетенцию в управлении 
разработкой ПО. У нас это получилось!” — 
рассказал Андрей Евглевский, технический 
директор компании “Сервис Плюс”.

Пилотный проект был запущен в гипер-
маркете Globus во Владимире в августе 
2011 г., с мая 2012 г. решение использует-
ся во всех магазинах сети в России.

Полный контроль
Разработанное компанией “Сервис Плюс” 
решение “Электронный планшет” акку-
мулирует и хранит данные о со труд ни ках 
кассовой зоны и графиках их работы. 
Интеграция с кассовым сервером по-
зволяет автоматически контролировать 
время начала и окончания работы каждого 
кассира. “Благодаря этому старший кассир 
со своего рабочего места может прокон-
тролировать, что конкретный со труд ни к 
пришёл именно на ту кассу, которая была 
ему назначена, вовремя сменил коллегу 
на обед”, — поясняет Татьяна Войцик.

Система также выводит другие параме-
тры эффективности работы кассира: ско-
рость сканирования, время простоя и т. д., 
а также позволяет видеть длину очереди 
и данные о техническом состоянии касс 
(рабочая, нет связи с сервером, в дефекте 
и т. д.).

Руководствуясь этой информацией, 
старший кассир может оперативно 
принимать решение о назначении со-
труд ни ка (например, на кассу с самой 
длинной очередью посадить кассира 
с самой высокой скоростью сканирования 
или отправить дополнительного кассира 
на свободную кассу, расширив кассовую 
линейку). Появившаяся возможность 
оперативной реакции на увеличение потока 
покупателей позволила снизить среднюю 
длину очереди на кассах гипермаркетов 
на 20%, что привело к ускорению об-
служивания покупателя в часы пиковых 

нагрузок на 10—12 минут! А значит, 
покупатели, обслуженные быстро 
и качественно, уходят из магазина 
довольными.

Кроме того, система автоматиче-
ски формирует отчеты о невыходах 
на работу, опозданиях, недоработках, 
несанкционированных перерывах кас-
сиров в разрезе как дней, так и часов, 
что помогает оптимизировать составле-
ние индивидуальных графиков работы. 
Также данные из планшета используют-

ся при расчете заработной платы, 
позволяя учитывать точное 
время работы.

Дополнительные преимущества
По словам Татьяны Войцик, ПО “Элек-

тронный планшет” оказалось полезно 
не только старшим кассирам. Различные 

отчеты системы (например, по проблемным 
штрихкодам) также использует руководи-
тель отдела касс гипермаркета. “Возмож-
ность наблюдать за реальной ситуацией 
на кассовой линии гипермаркета есть также 
у управляющих гипермаркетами и у про-
цесс-менеджеров отдела кассовых систем 
Координационного центра”, — добавила она.

“Когда с ПО “Электронный планшет” 
стали работать со труд ни ки всех магазинов 
заказчика, стало понятно, что мы достигли 
поставленных в проекте целей. Безусловно, 
мы были очень рады, что заказчик удов-
летворен нашим со труд ни чеством, а также 
тому, что смогли выдержать высокий темп 
индивидуальной разработки”, — отметил 
Андрей Евглевский.

Продолжением проекта “Электронный 
планшет” стала установка в гипермаркетах 
мониторов длины очереди. “На шести экра-
нах, расположенных вдоль кассовой линии 
в торговом зале, покупатели могут увидеть 
информацию о количестве людей, стоящих 
в очереди в каждую кассу, а также среднее 
время обслуживания, автоматически 
рассчитанное на основе данных о скорости 
сканирования. Таким образом мы подска-
зываем покупателям, в какой кассе их об-
служат максимально быстро”, — отмечает 
Татьяна Войцик.

Благодаря монитору длины очереди 
достигается более равномерное распре-
деление нагрузки на кассы, что сокращает 

среднюю длину очередей в часы пиковой 
нагрузки. Это сказывается прежде всего 
на уменьшении среднего времени об-
служивания покупателя. С начала 2013 г. 
мониторы длины очереди работают во всех 
гипермаркетах Globus в России.

“Используя свой опыт в разработке ПО, 
мы смогли создать не просто интеграцион-
ное решение, а инструмент или платформу 
для дальнейшего развития и создания 
других программ на его базе, таких как мо-
нитор очереди и информационный киоск. 
И мы в нашем со труд ни честве с Globus 
не останавливаемся, совершенствуя наши 
продукты”, — сказал Андрей Евглевский.

“Таким образом, благодаря “Электрон-
ному планшету” старший кассир может 
больше времени проводить на линии касс, 
помогая кассирам и клиентам, — резю-
мирует Татьяна Войцик. — Хотя система 
работает меньше года, за счет более 
эффективного планирования рабочего 
времени кассиров в гипермаркетах Globus 
сократились очереди, что, мы надеемся, 
положительно скажется на лояльности 
покупателя к нашей сети”.

“По итогам года эксплуатации “Элек-
тронного планшета” мы еще раз убедились 
в отличных эксплуатационных характери-
стиках “движка” нашего кассового решения 
“СуперМаг УКМ4”, который был исполь-
зован в качестве ядра интеграционной 
системы”, — отметил Андрей Евглевский.

ПО “СуперМаг УКМ4” — собственная 
разработка группы компаний “Сервис 
Плюс”, которая включает в себя серверную 
систему управления кассовыми аппара-
тами; систему управления электронными 
весами, принтерами этикеток и другим 
оборудованием торгового зала; системы 
лояльности в рамках отдельных магази-
нов или торговой сети; централизованное 
управление настройками кассовых аппара-
тов в торговой сети.

По словам Андрея Евглевского, “Элек-
тронный планшет” легко масштабируется, 
быстро и надежно работает на огромных 
и постоянно меняющихся базах данных, 
а также является хорошим инструментом 
для наращивания дополнительной функци-
ональности (монитор очереди, информаци-
онный киоск и др.), повышающей уровень 
сервиса в магазине и лояльность покупате-
лей. “Наши партнеры из Globus, — сказал 
он, — после года реальной эксплуатации 
выступили с предложением о дальнейшем 
развитии решения, которое перестает 
быть просто “Электронным планшетом”, 
а становится полновесным инструмен-
том управления кассирами и системой 
управления рекламными носителями 
магазина, а также инструментом предо-
ставления дополнительных сервисов для 
покупателя. А значит, они удовлетворены 
со труд ни чеством с “Сервис Плюс”. Накопив 
в данном проекте неоценимый практиче-
ский опыт, мы решили реализовать часть 
системы управления кассирами и монитор 
очереди в кассовом решении “СуперМаг 
УКМ4”, а также открыли внутри компании 
проект по созданию распределенной систе-
мы управления медиаконтентом в сетевом 
ритейле”.

 СП
ЕЦ

П
РО

ЕК
Т 

 КО
М

П
АН

И
И

 “
 СЕ

РВ
И

С 
 П

Л
Ю

С”

Кассы под контролем

ПО “Планшет кассира”

Иваном Павловым, никто не отменит. 
Во многих торговых сетях регулярно 
проводится довольно примитивная раз-
дача фишек-наклеек (по одной фишке 
на определенную сумму чека). При всей 
смехотворности получаемых покупате-
лем в итоге набора определенного ко-
личества фишек выгод (“танцующие 
бобы”, немецкие бокалы и прочая ерун-
да), однажды начавшему коллекциони-
ровать эти бумажки трудно избавить-
ся от чувства, будто чего-то недостает, 
когда фишки вдруг перестают выдавать 
на кассе.

Насколько активен российский бизнес 
в реализации различных программ по-

вышения лояльности покупателей? Этот 
вопрос мы не могли не задать нашим эк-
спертам.

Азат Тазеев, перечислив разные вари-
анты реализаций программ лояльности 
(накопительные балльные электронные 
системы, скидочные карточки с магнит-
ной полосой, Web-системы личного каби-
нета клиента с учетом покупок и скидок), 
констатировал, что активность россий-
ских ритейлеров на данном направлении 
“не является очень высокой из-за слож-
ности подтверждения эффективности”. 
Вместе с тем “при наличии привлекатель-
ных и грамотных бизнес-идей с подтвер-
жденной моделью доходности такая си-
стема может стать хорошим подспорьем 
для бизнеса”, уверен эксперт.

Андрей Евглевский, напротив, оцени-
вает активность розничных сетей в на-

правлении реализации различных про-
грамм лояльности как “очень высокую”: 
“Мы видим, как активно клиенты исполь-
зуют наш развитой функционал по созда-
нию различных программ лояльности, 
привлекая новых и удерживая своих по-
стоянных покупателей, — рассказывает 
представитель “Сервис Плюс”. — Вы-
сокий уровень конкуренции розничных 
сетей делает программы лояльности все 
гибче и интересней, и мы постоянно раз-
виваем модуль лояльности”.

Мобильные платежи
Совершение платежей при помощи мо-
бильных устройств с технологической 
точки зрения, как известно, уже воз-
можно, ведь всё большее количество 
современных моделей смартфонов вы-
пускается с NFC-модулем, позволяю-

щим выполнять бесконтактную оплату 
товаров и услуг. В ряде стран мобильные 
устройства уже используются, в России 
же еще предстоит разрешить ряд кол-
лизий юридического характера. Тем 
не менее все наши эксперты оценивают 
данную технологию как очень перспек-
тивную.

Дмитрий Токар, напомнив, что ком-
пании Acer, Sony, LG, HTC уже вне-
дрили в свои устройства чипы NFC, 
а Apple планирует это сделать, вместе 
с тем подтверждает, что еще очень рано 
говорить о широком распространении 
мобильных платежей. В России данная 
технология наибольшей популярностью 
пользуется в транспортных компаниях, 
говорит представитель  КРОК (например, 
в Санкт-Петербурге с помощью сотово-
го телефона, подключенного к одному 
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из операторов, можно оплачивать проезд 
в городском транспорте).

Азат Тазеев дает прогноз, что бескон‑
тактные платежи при помощи мобильных 
устройств с NFC‑модулем могут выйти 
на передний  план  “уже  в перспективе 
нескольких лет”. “Технологически такие 
платежи уже отработаны (в частности, 
компанией МТС), — сказал он. — Дело 
только в массовом внедрении техноло‑
гии”.

Андрей Евглевский признает, что сей‑
час работающих проектов на базе бес‑
контактных  платежей  в  России  мало. 
В контексте обсуждаемой технологии, на‑
поминает представитель “Сервис Плюс”, 
мобильное устройство можно применять 
не  только  как  платежный  инструмент, 
но и в качестве идентификатора клиен‑
та в системе лояльности и таким обра‑
зом использовать его как единую карту 
лояльности,  которая позволит клиенту 
не носить  в кошельке  множество  карт 
от различных торговых сетей.

Внедрение: привычные проблемы 
бюджета, кадров и целеполагания

Любой проект внедрения, даже самого 
простого программного продукта в  са‑
мом  маленьком  магазине,  неизбежно 
оборачивается  сложностями,  часто не‑
предвиденными и труднопредсказуемы‑
ми. Причем основными проблемами ста‑
новятся не технические характеристики 
внедряемого  продукта  и  его  функцио‑
нальные возможности, а проблемы орга‑
низационного плана: неадекватная оцен‑
ка стартового бюджета, неправильный 
подбор команды, нечеткость целеполага‑
ния. Практика реализации масштабных 
ИТ‑проектов крупными ритейлерами это 
тем более подтверждает.

Большая  часть  вопросов  возникает 
на стадии формирования команды про‑
екта, говорит Азат Тазеев. В этом плане, 
уверен эксперт, правильно подобранные 

члены  команды,  хорошо  организован‑
ные коммуникации внутри нее,  грамот‑
ное разделение ролей и полномочий — 
это уже половина дела. “Для внедрения 
систем  необходим  персонал,  знающий 
не только программы и правила их созда‑
ния и адаптации, но и владеющий роз‑
ничными бизнес‑навыками, — поясняет 
свою мысль представитель МТС. — Без 
заинтересованных экспертов от бизнес‑
под раз де лений  не  обойтись”.  Специа‑
листы с перекрестной специализацией, 
знающие  не  только  несколько  систем, 
но  и  специфику  организации  работы 
компании, ценятся особо, констатирует 
эксперт. Вторая составляющая успешно‑
го внедрения ИТ‑системы, говорит Азат 
Тазеев, складывается из четкости постав‑
ленных целей, функциональности, про‑
изводительности и других характеристик 
продукта, на базе которого реализуется 
проект, и достаточности ресурсов (время, 
финансы, персонал).

Расплывчатое  целеполагание  со  сто‑
роны  заказчика  на  старте  проекта  — 
одна из основных проблем реализации 
ИТ‑проектов, считает Андрей Евглевский. 
В процессе внедрения часто всплывают 
дополнительные цели, что приводит к до‑
полнительным работам, изменению сро‑
ков и стоимости проекта по ходу его реа‑
лизации. Кроме того, дополняет эксперт, 
имеет место низкая квалификация персо‑
нала на местах, что подталкивает постав‑
щиков решений к реализации на уровне 
программного обеспечения четких бизнес‑
процессов и рабочих мест, не требующих 
от персонала высокой квалификации.

Станислав Гучиа основную проблему 
в большинстве случаев видит в неадек‑
ватном  ожидании  размеров  бюджета 
ИТ‑проекта. Несмотря на огромные по‑
тери и убытки от краж и неэффективной 
работы персонала, поставщикам реше‑
ний для организации интеллектуально‑
го  видеонаблюдения  не  всегда  просто 

обосновать дополнительные инвестиции 
в  ИТ‑инфраструктуру,  констатирует 
он. Основная причина такой ситуации, 
по его мнению, заключается в том, что 
небольшая торговая точка пока просто 
не имеет таких средств, а крупный ри‑
тейлер, вложив уже изрядные средства 
в информатизацию, боится перейти чер‑
ту эффективности вложений. Что само 
по  себе  неудивительно,  добавляет  он, 
ведь с определенного момента развития 
ИТ‑системы цена каждого процента ро‑
ста эффективности становится все выше.

Радужные перспективы 
использования ИТ в ритейле

Азат Тазеев уверен, что уровень авто‑
матизации  процессов  в  рознице  будет 
только возрастать, причем крупные ком‑
пании будут частично передавать свой 
ИТ‑ландшафт на внешнее сопровожде‑
ние (это касается и оборудования, и сер‑
висов поддержки, подчеркнул представи‑
тель МТС). Средние и мелкие компании 
в еще большей мере будут пользоваться 
схемами аутсорсинга и аутстафинга, по‑
лагает эксперт; это касается, в частности, 
внешних проектных команд и инженеров 
сопровождения различных ИТ‑систем.

В части актуальности аутсорсинга со‑
лидарна с коллегой из МТС и предста‑
витель “Ай‑Теко” Мария Преснякова. 
Сегодня, констатирует она, активно пе‑
редаются на аутсорсинг открытие и под‑
держка магазинов в регионах, количе‑
ство  которых  исчисляется  десятками, 
а  порой  и  тысячами. В  этих  условиях, 
уверена эксперт, многие рутинные опе‑
рации будут отдаваться на сторону, что 
позволит заказчику сконцентрироваться 
на более важных и стратегических зада‑
чах бизнеса. В целом г‑жа Преснякова 
оценивает перспективы использования 
ИТ в ритейле как “довольно радужные”. 
Более  популярными  и востребованны‑
ми  станут  решения  по  хранению,  об‑

работке,  анализу  больших  данных  для 
выстраивания  и  реализации  стратегий 
по удержанию покупателей и привлече‑
нию новых.

Дмитрий  Токар  прогнозирует  спрос 
на инновационные технологии в области 
инфраструктурных  сервисов  —  облач‑
ные сервисы, электронную коммерцию, 
аналитические системы, системы по оп‑
тимизации логистики и складских запа‑
сов. Кроме того, считает представитель 
 КРОК, спросом будут пользоваться си‑
стемы электронного документооборота 
и инновационные решения,  связанные 
с  увеличением  лояльности  покупате‑
лей. “Очевидно, что в ближайшее время 
активнее будут внедряться методы ро‑
ботизации  для  складских  комплексов, 
для  логистических  цепочек  и  других 
направлений в ритейле, — продолжает 
эксперт. — Многие оптимизируют энер‑
гозатраты, используют оборудование, ко‑
торое потребляет меньше энергоресурсов 
при той же производительности (напри‑
мер, кассовые терминалы)”.

Андрей  Евглевский  основными  на‑
правлениями информатизации рознич‑
ной отрасли российской экономики ви‑
дит поддержку многоканальных продаж, 
а также внедрение различных систем са‑
мообслуживания.

Сергей Алтухов уверен, что ИТ‑про‑
екты всегда будут следовать за трендами 
отрасли, и на сегодня таковыми являются 
в  первую  очередь  персонализация  об‑
служивания и развитие так называемой 
“концепции omnichannel”,  т.  е. универ‑
сального канала продаж, объединяющего 
физические магазины, интернет‑площад‑
ки, call‑центр и прочие каналы обслужи‑
вания клиента. Для реализации этих тре‑
бований необходимы технологии работы 
с большими массивами данных в реаль‑
ном времени, новые подходы к интегра‑
ции, пересмотр ряда процессов, конста‑
тирует представитель “SAP СНГ”.� :
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В недрение автоматизированной си-
стемы управления работой кассиров 
“Электронный планшет”, разрабо-

танной и внедренной компанией “Сервис 
Плюс”, позволило сети гипермаркетов 
Globus значительно увеличить скорость 
и качество обслуживания покупателей 
и повысить их лояльность.

Компания “Гиперглобус”, развивающая 
сеть гипермаркетов Globus, является 
частью международного ритейлера Globus 
Group (филиалы в Германии, Чехии и Рос-
сии). В России работают шесть объектов 
Globus — во Владимире, Рязани, Ярослав-
ле, Щелкове, Королёве и Климовске.

Одним из конкурентных преимуществ 
гипермаркетов Globus является высокий 
уровень сервиса, что дает возможность 
соответствовать высоким требованиям 
рынка как в России, так и в Европе. Это 
достигается за счет большого количе-
ства со труд ни ков торгового зала, в том 
числе и в кассовой зоне.

В зависимости от площади в тор-
говом зале гипермаркета Globus 
насчитывается от 56 до 80 основных 
и 14—35 “периферийных” касс, рас-
положенных в ресторане гипермар-
кета, в бистро, кафе и т. д.

Изначально учет рабочего 
времени со труд ни ков кассовой 
зоны велся вручную, что создавало 
массу мелких, но необходимых бумажных 
операций. В обязанности старшего кассира 
входило отслеживание соблюдения касси-
рами трудовой дисциплины, включая время 
прихода на работу, длительность переры-
вов и окончание смены.

“Помимо этого старшему кассиру при-
ходилось заполнять массу других доку-
ментов — например, бланк переноса смен 
в случае невыхода кассира на работу или 
когда его нужно было отпустить порань-
ше”, — рассказала Татьяна Войцик, менед-
жер по организации процессов кассовых 
систем сети гипермаркетов Globus.

Чтобы освободить старшего кассира 
от избытка бумажной работы и сконцентри-
ровать его внимание на решении проблем 
в кассовой зоне, руководство компании 
Globus в конце 2009 г. приняло решение 
автоматизировать управление работой 
кассиров и сбор статистических данных 
о покупательском потоке.

Планшет в моноблоке
В апреле 2010 г. компания разработа-
ла концепцию решения и приступила 
к поиску разработчика ПО. В октябре 
2010 г. в качестве партнера была выбрана 
компания “Сервис Плюс”. “Мы работали 
с этой компанией уже несколько лет как 
с поставщиком торгового оборудования, — 
пояснила Татьяна Войцик. — Кроме того, 
“Сервис Плюс” имеет необходимые нам 
компетентные ресурсы — аналитиков, 
разработчиков, менеджеров — и после 

внедрения может осуществлять сопрово-
ждение системы”.

“На тот момент наша компания имела 
20-летний опыт разработки тиражируемого 
ПО под собственным брендом “СуперМаг”, 
локализации и кастомизации зарубежного 
ПО для автоматизации различных областей 
ритейла, но заказной проектной разработкой 
мы не занимались. Для нас это был новый 
опыт создания ПО исключительно по инди-
видуальным требованиям клиента, в кото-
ром мы могли использовать и свою компе-

тенцию в автоматизации бизнес-процессов 
ритейла, и компетенцию в управлении 
разработкой ПО. У нас это получилось!” — 
рассказал Андрей Евглевский, технический 
директор компании “Сервис Плюс”.

Пилотный проект был запущен в гипер-
маркете Globus во Владимире в августе 
2011 г., с мая 2012 г. решение использует-
ся во всех магазинах сети в России.

Полный контроль
Разработанное компанией “Сервис Плюс” 
решение “Электронный планшет” акку-
мулирует и хранит данные о со труд ни ках 
кассовой зоны и графиках их работы. 
Интеграция с кассовым сервером по-
зволяет автоматически контролировать 
время начала и окончания работы каждого 
кассира. “Благодаря этому старший кассир 
со своего рабочего места может прокон-
тролировать, что конкретный со труд ни к 
пришёл именно на ту кассу, которая была 
ему назначена, вовремя сменил коллегу 
на обед”, — поясняет Татьяна Войцик.

Система также выводит другие параме-
тры эффективности работы кассира: ско-
рость сканирования, время простоя и т. д., 
а также позволяет видеть длину очереди 
и данные о техническом состоянии касс 
(рабочая, нет связи с сервером, в дефекте 
и т. д.).

Руководствуясь этой информацией, 
старший кассир может оперативно 
принимать решение о назначении со-
труд ни ка (например, на кассу с самой 
длинной очередью посадить кассира 
с самой высокой скоростью сканирования 
или отправить дополнительного кассира 
на свободную кассу, расширив кассовую 
линейку). Появившаяся возможность 
оперативной реакции на увеличение потока 
покупателей позволила снизить среднюю 
длину очереди на кассах гипермаркетов 
на 20%, что привело к ускорению об-
служивания покупателя в часы пиковых 

нагрузок на 10—12 минут! А значит, 
покупатели, обслуженные быстро 
и качественно, уходят из магазина 
довольными.

Кроме того, система автоматиче-
ски формирует отчеты о невыходах 
на работу, опозданиях, недоработках, 
несанкционированных перерывах кас-
сиров в разрезе как дней, так и часов, 
что помогает оптимизировать составле-
ние индивидуальных графиков работы. 
Также данные из планшета используют-

ся при расчете заработной платы, 
позволяя учитывать точное 
время работы.

Дополнительные преимущества
По словам Татьяны Войцик, ПО “Элек-

тронный планшет” оказалось полезно 
не только старшим кассирам. Различные 

отчеты системы (например, по проблемным 
штрихкодам) также использует руководи-
тель отдела касс гипермаркета. “Возмож-
ность наблюдать за реальной ситуацией 
на кассовой линии гипермаркета есть также 
у управляющих гипермаркетами и у про-
цесс-менеджеров отдела кассовых систем 
Координационного центра”, — добавила она.

“Когда с ПО “Электронный планшет” 
стали работать со труд ни ки всех магазинов 
заказчика, стало понятно, что мы достигли 
поставленных в проекте целей. Безусловно, 
мы были очень рады, что заказчик удов-
летворен нашим со труд ни чеством, а также 
тому, что смогли выдержать высокий темп 
индивидуальной разработки”, — отметил 
Андрей Евглевский.

Продолжением проекта “Электронный 
планшет” стала установка в гипермаркетах 
мониторов длины очереди. “На шести экра-
нах, расположенных вдоль кассовой линии 
в торговом зале, покупатели могут увидеть 
информацию о количестве людей, стоящих 
в очереди в каждую кассу, а также среднее 
время обслуживания, автоматически 
рассчитанное на основе данных о скорости 
сканирования. Таким образом мы подска-
зываем покупателям, в какой кассе их об-
служат максимально быстро”, — отмечает 
Татьяна Войцик.

Благодаря монитору длины очереди 
достигается более равномерное распре-
деление нагрузки на кассы, что сокращает 

среднюю длину очередей в часы пиковой 
нагрузки. Это сказывается прежде всего 
на уменьшении среднего времени об-
служивания покупателя. С начала 2013 г. 
мониторы длины очереди работают во всех 
гипермаркетах Globus в России.

“Используя свой опыт в разработке ПО, 
мы смогли создать не просто интеграцион-
ное решение, а инструмент или платформу 
для дальнейшего развития и создания 
других программ на его базе, таких как мо-
нитор очереди и информационный киоск. 
И мы в нашем со труд ни честве с Globus 
не останавливаемся, совершенствуя наши 
продукты”, — сказал Андрей Евглевский.

“Таким образом, благодаря “Электрон-
ному планшету” старший кассир может 
больше времени проводить на линии касс, 
помогая кассирам и клиентам, — резю-
мирует Татьяна Войцик. — Хотя система 
работает меньше года, за счет более 
эффективного планирования рабочего 
времени кассиров в гипермаркетах Globus 
сократились очереди, что, мы надеемся, 
положительно скажется на лояльности 
покупателя к нашей сети”.

“По итогам года эксплуатации “Элек-
тронного планшета” мы еще раз убедились 
в отличных эксплуатационных характери-
стиках “движка” нашего кассового решения 
“СуперМаг УКМ4”, который был исполь-
зован в качестве ядра интеграционной 
системы”, — отметил Андрей Евглевский.

ПО “СуперМаг УКМ4” — собственная 
разработка группы компаний “Сервис 
Плюс”, которая включает в себя серверную 
систему управления кассовыми аппара-
тами; систему управления электронными 
весами, принтерами этикеток и другим 
оборудованием торгового зала; системы 
лояльности в рамках отдельных магази-
нов или торговой сети; централизованное 
управление настройками кассовых аппара-
тов в торговой сети.

По словам Андрея Евглевского, “Элек-
тронный планшет” легко масштабируется, 
быстро и надежно работает на огромных 
и постоянно меняющихся базах данных, 
а также является хорошим инструментом 
для наращивания дополнительной функци-
ональности (монитор очереди, информаци-
онный киоск и др.), повышающей уровень 
сервиса в магазине и лояльность покупате-
лей. “Наши партнеры из Globus, — сказал 
он, — после года реальной эксплуатации 
выступили с предложением о дальнейшем 
развитии решения, которое перестает 
быть просто “Электронным планшетом”, 
а становится полновесным инструмен-
том управления кассирами и системой 
управления рекламными носителями 
магазина, а также инструментом предо-
ставления дополнительных сервисов для 
покупателя. А значит, они удовлетворены 
со труд ни чеством с “Сервис Плюс”. Накопив 
в данном проекте неоценимый практиче-
ский опыт, мы решили реализовать часть 
системы управления кассирами и монитор 
очереди в кассовом решении “СуперМаг 
УКМ4”, а также открыли внутри компании 
проект по созданию распределенной систе-
мы управления медиаконтентом в сетевом 
ритейле”.
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Кассы под контролем

ПО “Планшет кассира”

Иваном Павловым, никто не отменит. 
Во многих торговых сетях регулярно 
проводится довольно примитивная раз-
дача фишек-наклеек (по одной фишке 
на определенную сумму чека). При всей 
смехотворности получаемых покупате-
лем в итоге набора определенного ко-
личества фишек выгод (“танцующие 
бобы”, немецкие бокалы и прочая ерун-
да), однажды начавшему коллекциони-
ровать эти бумажки трудно избавить-
ся от чувства, будто чего-то недостает, 
когда фишки вдруг перестают выдавать 
на кассе.

Насколько активен российский бизнес 
в реализации различных программ по-

вышения лояльности покупателей? Этот 
вопрос мы не могли не задать нашим эк-
спертам.

Азат Тазеев, перечислив разные вари-
анты реализаций программ лояльности 
(накопительные балльные электронные 
системы, скидочные карточки с магнит-
ной полосой, Web-системы личного каби-
нета клиента с учетом покупок и скидок), 
констатировал, что активность россий-
ских ритейлеров на данном направлении 
“не является очень высокой из-за слож-
ности подтверждения эффективности”. 
Вместе с тем “при наличии привлекатель-
ных и грамотных бизнес-идей с подтвер-
жденной моделью доходности такая си-
стема может стать хорошим подспорьем 
для бизнеса”, уверен эксперт.

Андрей Евглевский, напротив, оцени-
вает активность розничных сетей в на-

правлении реализации различных про-
грамм лояльности как “очень высокую”: 
“Мы видим, как активно клиенты исполь-
зуют наш развитой функционал по созда-
нию различных программ лояльности, 
привлекая новых и удерживая своих по-
стоянных покупателей, — рассказывает 
представитель “Сервис Плюс”. — Вы-
сокий уровень конкуренции розничных 
сетей делает программы лояльности все 
гибче и интересней, и мы постоянно раз-
виваем модуль лояльности”.

Мобильные платежи
Совершение платежей при помощи мо-
бильных устройств с технологической 
точки зрения, как известно, уже воз-
можно, ведь всё большее количество 
современных моделей смартфонов вы-
пускается с NFC-модулем, позволяю-

щим выполнять бесконтактную оплату 
товаров и услуг. В ряде стран мобильные 
устройства уже используются, в России 
же еще предстоит разрешить ряд кол-
лизий юридического характера. Тем 
не менее все наши эксперты оценивают 
данную технологию как очень перспек-
тивную.

Дмитрий Токар, напомнив, что ком-
пании Acer, Sony, LG, HTC уже вне-
дрили в свои устройства чипы NFC, 
а Apple планирует это сделать, вместе 
с тем подтверждает, что еще очень рано 
говорить о широком распространении 
мобильных платежей. В России данная 
технология наибольшей популярностью 
пользуется в транспортных компаниях, 
говорит представитель  КРОК (например, 
в Санкт-Петербурге с помощью сотово-
го телефона, подключенного к одному 
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из операторов, можно оплачивать проезд 
в городском транспорте).

Азат Тазеев дает прогноз, что бескон‑
тактные платежи при помощи мобильных 
устройств с NFC‑модулем могут выйти 
на передний  план  “уже  в перспективе 
нескольких лет”. “Технологически такие 
платежи уже отработаны (в частности, 
компанией МТС), — сказал он. — Дело 
только в массовом внедрении техноло‑
гии”.

Андрей Евглевский признает, что сей‑
час работающих проектов на базе бес‑
контактных  платежей  в  России  мало. 
В контексте обсуждаемой технологии, на‑
поминает представитель “Сервис Плюс”, 
мобильное устройство можно применять 
не  только  как  платежный  инструмент, 
но и в качестве идентификатора клиен‑
та в системе лояльности и таким обра‑
зом использовать его как единую карту 
лояльности,  которая позволит клиенту 
не носить  в кошельке  множество  карт 
от различных торговых сетей.

Внедрение: привычные проблемы 
бюджета, кадров и целеполагания

Любой проект внедрения, даже самого 
простого программного продукта в  са‑
мом  маленьком  магазине,  неизбежно 
оборачивается  сложностями,  часто не‑
предвиденными и труднопредсказуемы‑
ми. Причем основными проблемами ста‑
новятся не технические характеристики 
внедряемого  продукта  и  его  функцио‑
нальные возможности, а проблемы орга‑
низационного плана: неадекватная оцен‑
ка стартового бюджета, неправильный 
подбор команды, нечеткость целеполага‑
ния. Практика реализации масштабных 
ИТ‑проектов крупными ритейлерами это 
тем более подтверждает.

Большая  часть  вопросов  возникает 
на стадии формирования команды про‑
екта, говорит Азат Тазеев. В этом плане, 
уверен эксперт, правильно подобранные 

члены  команды,  хорошо  организован‑
ные коммуникации внутри нее,  грамот‑
ное разделение ролей и полномочий — 
это уже половина дела. “Для внедрения 
систем  необходим  персонал,  знающий 
не только программы и правила их созда‑
ния и адаптации, но и владеющий роз‑
ничными бизнес‑навыками, — поясняет 
свою мысль представитель МТС. — Без 
заинтересованных экспертов от бизнес‑
под раз де лений  не  обойтись”.  Специа‑
листы с перекрестной специализацией, 
знающие  не  только  несколько  систем, 
но  и  специфику  организации  работы 
компании, ценятся особо, констатирует 
эксперт. Вторая составляющая успешно‑
го внедрения ИТ‑системы, говорит Азат 
Тазеев, складывается из четкости постав‑
ленных целей, функциональности, про‑
изводительности и других характеристик 
продукта, на базе которого реализуется 
проект, и достаточности ресурсов (время, 
финансы, персонал).

Расплывчатое  целеполагание  со  сто‑
роны  заказчика  на  старте  проекта  — 
одна из основных проблем реализации 
ИТ‑проектов, считает Андрей Евглевский. 
В процессе внедрения часто всплывают 
дополнительные цели, что приводит к до‑
полнительным работам, изменению сро‑
ков и стоимости проекта по ходу его реа‑
лизации. Кроме того, дополняет эксперт, 
имеет место низкая квалификация персо‑
нала на местах, что подталкивает постав‑
щиков решений к реализации на уровне 
программного обеспечения четких бизнес‑
процессов и рабочих мест, не требующих 
от персонала высокой квалификации.

Станислав Гучиа основную проблему 
в большинстве случаев видит в неадек‑
ватном  ожидании  размеров  бюджета 
ИТ‑проекта. Несмотря на огромные по‑
тери и убытки от краж и неэффективной 
работы персонала, поставщикам реше‑
ний для организации интеллектуально‑
го  видеонаблюдения  не  всегда  просто 

обосновать дополнительные инвестиции 
в  ИТ‑инфраструктуру,  констатирует 
он. Основная причина такой ситуации, 
по его мнению, заключается в том, что 
небольшая торговая точка пока просто 
не имеет таких средств, а крупный ри‑
тейлер, вложив уже изрядные средства 
в информатизацию, боится перейти чер‑
ту эффективности вложений. Что само 
по  себе  неудивительно,  добавляет  он, 
ведь с определенного момента развития 
ИТ‑системы цена каждого процента ро‑
ста эффективности становится все выше.

Радужные перспективы 
использования ИТ в ритейле

Азат Тазеев уверен, что уровень авто‑
матизации  процессов  в  рознице  будет 
только возрастать, причем крупные ком‑
пании будут частично передавать свой 
ИТ‑ландшафт на внешнее сопровожде‑
ние (это касается и оборудования, и сер‑
висов поддержки, подчеркнул представи‑
тель МТС). Средние и мелкие компании 
в еще большей мере будут пользоваться 
схемами аутсорсинга и аутстафинга, по‑
лагает эксперт; это касается, в частности, 
внешних проектных команд и инженеров 
сопровождения различных ИТ‑систем.

В части актуальности аутсорсинга со‑
лидарна с коллегой из МТС и предста‑
витель  “Ай‑Теко” Мария  Преснякова. 
Сегодня, констатирует она, активно пе‑
редаются на аутсорсинг открытие и под‑
держка магазинов в регионах, количе‑
ство  которых  исчисляется  десятками, 
а  порой  и  тысячами.  В  этих  условиях, 
уверена эксперт, многие рутинные опе‑
рации будут отдаваться на сторону, что 
позволит заказчику сконцентрироваться 
на более важных и стратегических зада‑
чах бизнеса. В целом г‑жа Преснякова 
оценивает перспективы использования 
ИТ в ритейле как “довольно радужные”. 
Более  популярными  и востребованны‑
ми  станут  решения  по  хранению,  об‑

работке,  анализу  больших  данных  для 
выстраивания  и  реализации  стратегий 
по удержанию покупателей и привлече‑
нию новых.

Дмитрий  Токар  прогнозирует  спрос 
на инновационные технологии в области 
инфраструктурных  сервисов  —  облач‑
ные сервисы, электронную коммерцию, 
аналитические системы, системы по оп‑
тимизации логистики и складских запа‑
сов. Кроме того, считает представитель 
 КРОК, спросом будут пользоваться си‑
стемы электронного документооборота 
и инновационные решения,  связанные 
с  увеличением  лояльности  покупате‑
лей. “Очевидно, что в ближайшее время 
активнее будут внедряться методы ро‑
ботизации  для  складских  комплексов, 
для  логистических  цепочек  и  других 
направлений в ритейле, — продолжает 
эксперт. — Многие оптимизируют энер‑
гозатраты, используют оборудование, ко‑
торое потребляет меньше энергоресурсов 
при той же производительности (напри‑
мер, кассовые терминалы)”.

Андрей  Евглевский  основными  на‑
правлениями информатизации рознич‑
ной отрасли российской экономики ви‑
дит поддержку многоканальных продаж, 
а также внедрение различных систем са‑
мообслуживания.

Сергей Алтухов уверен, что ИТ‑про‑
екты всегда будут следовать за трендами 
отрасли, и на сегодня таковыми являются 
в  первую  очередь  персонализация  об‑
служивания и развитие так называемой 
“концепции omnichannel”,  т.  е. универ‑
сального канала продаж, объединяющего 
физические магазины, интернет‑площад‑
ки, call‑центр и прочие каналы обслужи‑
вания клиента. Для реализации этих тре‑
бований необходимы технологии работы 
с большими массивами данных в реаль‑
ном времени, новые подходы к интегра‑
ции, пересмотр ряда процессов, конста‑
тирует представитель “SAP СНГ”.� :
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КОРПОРАТИВНАЯ ПОД ПИ С KА 

1. К какой отрасли относится
Ваше предприятие?

1. Энер ге ти ка �

2. Связь и те ле ком му ни ка ции �

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

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

5. Бан ков ский сек тор �

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

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

8. Транс порт �

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

10. Рек ла ма и мар ке тинг �

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

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

13. Во ен ные ор га ни за ции �

14. Об ра зо ва ние �

15. Ме ди ци на �

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

17. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. Системная интеграция �

2. Дистрибуция �

3. Телекоммуникации �

4. Производство средств ВТ �

5. Продажа компьютеров �

6. Ремонт компьютерного 
оборудования �

7. Разработка и продажа ПО �

8. Консалтинг �

9. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. Госпредприятие �

2. ОАО (открытое акционерное 
общество) �

3. ЗАО (закрытое акционерное 
общество) �

4. Зарубежная фирма �

5. СП (совместное
предприятие) �

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

7. ИЧП (индивидуальное
частное предприятие) �

8. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. Дирекция �

2. Информационно�
аналитический отдел �

3. Техническая поддержка �

4. Служба АСУ/ИТ �

5. ВЦ �

6. Инженерно�конструкторский
отдел (САПР) �

7. Отдел рекламы и маркетинга �

8. Бухгалтерия/Финансы �

9. Производственное
подразделение �

10. Научно�исследовательское
подразделение �

11. Учебное подразделение �

12. Отдел продаж �

13. Отдел закупок/логистики �

14. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

5. Ваш должностной статус
(отметьте только один
пункт)

1. Директор / президент /
владелец �

2. Зам. директора /
вице�президент �

3. Руководитель подразделения �

4. Сотрудник / менеджер �

5. Консультант �

6. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

6. Ваш возраст
1. До 20 лет �

2. 21–25 лет �

3. 26–30 лет �

4. 31–35 лет �

5. 36–40 лет �

6. 41–50 лет �

7. 51–60 лет �

8. Более 60 лет �

7. Численность сотрудников
вВашей организации

1. Менее 10 человек �

2. 10–100 человек �

3. 101–500 человек �

4. 501–1000 человек �

5. 1001–5000 человек �

6. Более 5000 человек �

8. Численность компьютер -
ного парка Вашей
организации

1. 10–20 компьютеров �

2. 21–50 компьютеров �

3. 51–100 компьютеров �

4. 101–500 компьютеров �

5. 501–1000 компьютеров �

6. 1001–3000 компьютеров �

7. 3001–5000 компьютеров �

8. Более 5000 компьютеров �

9. Какие ОС используются
вВашей организации ?

1. DOS �

2. Windows 3.xx �

3. Windows 9x/МЕ �

4. Windows NT/2К/ХР/2003 �

5. OS/2 �

6. Mac OS �

7. Linux �

8. AIX �

9. Solaris/SunOS �

10. Free BSD �

11. HP/UX �

12. Novell NetWare �

13. OS/400 �

14. Другие варианты UNIX �

15. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. Имеют выход в Интернет
по выделенной линии �

2. Объединены в intranet �

3. Объединены в extranet �

4. Подключены к ЛВС �

5. Не объединены в сеть �

6. Dial Up доступ в Интернет �

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

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

13. Сколько серверов в сети
Вашей организации ?

_____________________________

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

1. ЕС ЭВМ �

2. IBM �

3. Unisys �

4. VAX �

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

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

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

16. Какое прикладное ПО
используется вВашей
организации? 

1. Средства разработки ПО �

2. Офисные приложения �

3. СУБД �

4. Бухгалтерские и складские 
программы �

5. Издательские системы �

6. Графические системы �

7. Статистические пакеты �

8. ПО для управления 
производственными
процессами �

9. Программы электронной
почты �

10. САПР �

11. Браузеры Internet �

12. Web�серверы �

13. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. “1С” �

2. “АйТи” �

3. “Галактика” �

4. “Парус” �

5. BAAN �

6. Navision �

7. Oracle �

8. SAP �

9. Epicor Scala �

10. ПО собственной разработки �

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

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

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

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

1. Adabas �

2. Cache �

3. DB2 �

4. dBase �

5. FoxPro �

6. Informix �

7. Ingress �

8. MS Access �

9. MS SQL Server �

10. Oracle �

11. Progress �

12. Sybase �

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

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

1. Принимаю решение о покупке 
(подписываю документ) �

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

3. Не участвую в этом процессе �

4. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

Системы
1. Мэйнфреймы �

2. Миникомпьютеры �

3. Серверы �

4. Рабочие станции �

5. ПК �

6. Тонкие клиенты �

7. Ноутбуки �

8. Карманные ПК �

Сети
9. Концентраторы �

10. Коммутаторы �

11. Мосты �

12. Шлюзы �

13. Маршрутизаторы �

14. Сетевые адаптеры �

15. Беспроводные сети �

16. Глобальные сети �

17. Локальные сети �

18. Телекоммуникации �

Периферийное оборудование
19. Лазерные принтеры �

20. Струйные принтеры �

21. Мониторы �

22. Сканеры �

23. Модемы �

24. ИБП (UPS) �

Память
25. Жесткие диски �

26. CD�ROM �

27. Системы архивирования �

28. RAID �

29. Системы хранения данных �

Программное обеспечение
30. Электронная почта �

31. Групповое ПО �

32. СУБД �

33. Сетевое ПО �

34. Хранилища данных �

35. Электронная коммерция �

36. ПО для Web�дизайна �

37. ПО для Интернетa �

38. Java �

39. Операционные системы �

40. Мультимедийные
приложения �

41. Средства разработки 
программ �

42. CASE�системы �

43. САПР (CAD/CAM) �

44. Системы управления 
проектами �

45. ПО для архивирования �

Внешние сервисы
46. �

Ничего из вышеперечисленного
47. �

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

1. Более чем для одной
компании �

2. Для всего предприятия �

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

4. Для нескольких подразделений 
в одном здании �

5. Для одного подразделения �

6. Для рабочей группы �

7. Только для себя �

8. Не влияю �

9. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. “Демос” �

2. МТУ�Интел �

3. “Релком” �

4. Combellga �

5. Comstar �

6. Golden Telecom �

7. Equant �

8. ORC �

9. Telmos �

10. Zebra Telecom �

11. Через других (каких именно)
_____________________________
_____________________________
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Тодд Уайсс

Состоявшееся 15 мая откры-
тие конференции Google 
I/O 2013 не сопровожда-

лось ни чем-то вроде спускающих-
ся на крышу зала парашютистов, 
ни ошеломляющим анонсом че-
го-либо похожего на Google Glass, 
как в прошлом году. Но при этом 
корпорация подготовила множе-
ство инноваций.

Таково мнение многих 
ИТ-аналитиков, которые за-
явили изданию eWeek, что ны-
нешняя шестая ежегодная кон-
ференция для разработчиков 
продемонстрировала возросшую 
зрелость Google. В этом году 
корпорация стремится разраба-
тывать продукты, а не заботится 
о том, чтобы произвести эффект, 
как было при анонсе Glass.

Конечно, прошлогоднее шоу 
стало легендарным. Оно запом-
нилось представлением Google 
Glass и впечатляющей прямой 
видеотрансляцией прыжка 
с дирижабля парашютистов, 
“вооруженных” этими очками, 
и их приземления на крыше 
конгресс-центра Moscone West, 
после чего они спустились в кон-
ференц-зал под аплодисменты 
тысяч собравшихся там, чтобы 
передать новые гаджеты соуч-
редителю Google Сергею Бри-
ну, который и сам имел такие 
же очки. Представлены были 
также два новых устройства 
(планшет Nexus 7 и облачная 
развлекательная приставка для 
дома Nexus Q) и версия Android 
под названием Jelly Bean.

На этот раз крупные анон-
сы не потрясали воображение, 
а носили, скорее, спокойный 
характер, но были при этом 
очень интересными. К таковым 
следует отнести первый сервис 
потоковой передачи музыки 
по подписке Google Play; новые 
сервисы сохранения и коллек-
тивного участия в играх Google 
Play; API-интерфейсы для An-
droid, позволяющие разработ-
чикам создавать приложения, 
которые будут работать только 
в определенных географических 
точках; инструменты для разра-
ботчиков, призванные помогать 
им рекламировать и продавать 
свои приложения для Android.

Всё это не вызвало большо-
го удивления, сказал аналитик 
Даниэль Мейкок из фирмы Sla-
lom Consulting. “Думаю, Google 
вместо представления новых 
продуктов наращивает возмож-
ности уже имеющихся, — заявил 
Мейкок в интервью eWeek. — 
Одно дело — первоначальный 
выход на рынок, когда однов-
ременно представляется всё, 
включая платформы и устрой-
ства. И всё новинки, новинки, 
новинки. Другое дело — когда 
нужно защитить свои позиции 
на рынке. Для этого надо обнов-
лять продукты, делать их более 
зрелыми”.

То, что в нынешнем году не 
было представлено ничего столь 
же впечатляющего, как Glass, 
корпорации Google, считает он, 
не повредит: “Я думаю, она пе-
решла от спринтерских забегов 
к марафонским, вполне созна-
вая, что это необходимо для по-
беды в долгосрочном плане”.

Google продолжает совер-
шенствовать и развивать то, что 

у нее уже есть, поэтому может 
улучшать свои продукты, счи-
тает Мейкок. “Она привлекла 
к себе внимание, — пояснил 
он, — теперь нужно его удер-
жать”.

С ним согласен Патрик Мур-
хед, главный аналитик из фир-
мы Moor Insights & Strategy. Ны-
нешнюю конференцию Google 
I/O он считает скорее “фести-
валем программистов”, а не от-
правной точкой проектов Google 
такого же масштаба, как прош-
логодний дебют Glass.

“Думаю, с точки зрения раз-
работчиков это прекрасно, — 

сказал Мурхед. — Хотя для вас 
и для меня это, наверное, не так 
хорошо. Особенно если сравни-
вать с предыдущей конферен-
цией. Это было одно из лучших 
мероприятий, виденных мною 
за последние двадцать лет”. 
По его мнению, главным в этом 
году стало “штопанье дыр” 
в API-интерфейсах, обновле-
ние Google Search, Google Maps 
и т. д. В целом нынешнее меро-
приятие показало, что Google 
является в основе своей инжи-
ниринговой корпорацией, отме-
тил Мурхед.

Дэн Олдс, главный аналитик 
фирмы Gabriel Consulting Group, 
заявил корреспонденту eWeek, 
что хотя открытие конференции 
на сей раз было не столь ярким, 
но несколько интригующих про-
дуктов на ней всё же были анон-
сированы. В первую очередь это 
возможность подписки на пото-
ковую музыку. “Думаю, то, как 
они развивают музыкальный 
сервис, — довольно большое 
дело, — сказал Олдс. — Google 
явно идет по стопам Apple 
и Spotify. Еще несколько лет на-
зад представление такого сер-
виса, вероятно, стало бы круп-
ным событием на рынке. Сейчас 
же вполне в духе Google речь 
идет скорее о расширении уже 
имеющихся у нее технологий 
и использовании их для выхода 
на новые рынки и обкладывания 
других игроков со всех сторон”.

Другим примечательным мо-
ментом конференции, по его 
мнению, стало объявление 
об активации 900 млн. устройств 
с Android, тогда как год назад 
их было 400 млн.

“Это большая цифра, — от-
метил Олдс. — Думаю, что 
рост за год более чем на 100% 
станет еще одним фактором, 
ставящим Apple в положение 
обороняющейся. Эта компания 
сталкивается с наиболее острой 
конкуренцией именно там, где 
занимала самые прочные по-
зиции”. Такому росту популяр-
ности Android способствовало 
то, что его пользователями, как 

было объявлено, осуществлено 
уже более 48 млрд. загрузок при-
ложений для своих устройств. 
“Думаю, что примерно 7 млрд. 
из этих загрузок обеспечили мои 
жена и дочь”, — пошутил Олдс.

Он также отметил, что в день 
открытия конференции мало го-
ворилось о Glass: “Судя по тому, 
что я видел, Google теперь редко 
упоминает Glass. Этот продукт 
оказался более спорным, чем 
ожидалось”.

Роджер Кэй, главный аналитик 
из фирмы Endpoint Technologies 
Associates, в своем ответе изда-
нию eWeek по электронной почте 
отметил, что нынешняя конфе-
ренция примечательна тем, что 
“на этот раз меньше фанфар, 
зато она больше походит на на-
стоящую конференцию разра-
ботчиков, в центре внимания ко-
торой находятся Android и среда 
разработки для этой ОС”.

Однако у корпорации могут 
возникнуть некоторые трудно-
сти из-за зависимости Android 
от языка Java, принадлежащего 
Oracle и контролируемого ею, 
пишет Кэй. “Но в остальном 
Google несется на всех парах. 
Это касается телефонов, план-
шетов, суперкомпьютеров, ис-
следований и разработок, а так-
же инструментов (вроде Google 
Maps)”, — считает он.

А вот что написал изданию 
eWeek по электронной почте 
другой аналитик, Роб Эндерли 
из фирмы Enderle Group: “Хотя 
Google достигла большого про-
гресса в разработке продуктов 
и сервисов, я продолжаю из-
умляться, как мало в корпора-
ции знают (учитывая создание 
ею социальной сети) о характе-
ре взаимодействия людей. Она 
просто не считает нужным по-
нимать нас при создании про-
дуктов, которые будут тесно свя-
заны с нами”.

Например, для некоторых 
пользователей установка ка-
меры в Glass может оказаться 
минусом, особенно для детей. 
“Это примерно то же, как если 
бы Чужие (маленькие зеленые 
человечки) попытались сделать 
что-то для людей, которых ни-
когда не видели, — пишет Эн-
дерли. — Google не одинока. 
Я бы добавил Facebook к списку 
компаний, создающих продукты 
для обслуживания взаимодейст-
вия между людьми, не разобрав-
шись предварительно, как они 
взаимодействуют между собой. 
Поэтому возникает ощущение, 
что проводятся эксперименты 
на людях”.

Конференция Google I/O за-
кончилась 17 мая. В ее рамках 
проводились разнообразные 
тренинги, проходило обучение 
программированию, разработ-
чики могли получить помощь 
в работе над своими проектами, 
задать вопросы по программи-
рованию, воспользоваться го-
товыми фрагментами при ра-
боте с кодом Google и советами 
специалистов. По сообщению 
Google, во время посвященных 
техническим вопросам заседа-
ний обсуждалось свыше 120 тем, 
от вводных до сложных, касаю-
щихся Google Maps, Android, 
Google Chrome, Google+, App 
Engine, Google Glass и других 
продуктов.� :

Google I/O: сюрпризы конференции

Google развивается 
и становится более 
зрелой, утверждают 

аналитики, 
оценивая инновации, 

представленные 
на конференции 

для разработчиков 
Google I/O 2013.
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оборудования �

7. Разработка и продажа ПО �

8. Консалтинг �

9. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. Госпредприятие �

2. ОАО (открытое акционерное 
общество) �

3. ЗАО (закрытое акционерное 
общество) �

4. Зарубежная фирма �

5. СП (совместное
предприятие) �

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

7. ИЧП (индивидуальное
частное предприятие) �

8. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. Дирекция �

2. Информационно�
аналитический отдел �

3. Техническая поддержка �

4. Служба АСУ/ИТ �

5. ВЦ �

6. Инженерно�конструкторский
отдел (САПР) �

7. Отдел рекламы и маркетинга �

8. Бухгалтерия/Финансы �

9. Производственное
подразделение �

10. Научно�исследовательское
подразделение �

11. Учебное подразделение �

12. Отдел продаж �

13. Отдел закупок/логистики �

14. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

5. Ваш должностной статус
(отметьте только один
пункт)

1. Директор / президент /
владелец �

2. Зам. директора /
вице�президент �

3. Руководитель подразделения �

4. Сотрудник / менеджер �

5. Консультант �

6. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

6. Ваш возраст
1. До 20 лет �

2. 21–25 лет �

3. 26–30 лет �

4. 31–35 лет �

5. 36–40 лет �

6. 41–50 лет �

7. 51–60 лет �

8. Более 60 лет �

7. Численность сотрудников
вВашей организации

1. Менее 10 человек �

2. 10–100 человек �

3. 101–500 человек �

4. 501–1000 человек �

5. 1001–5000 человек �

6. Более 5000 человек �

8. Численность компьютер -
ного парка Вашей
организации

1. 10–20 компьютеров �

2. 21–50 компьютеров �

3. 51–100 компьютеров �

4. 101–500 компьютеров �

5. 501–1000 компьютеров �

6. 1001–3000 компьютеров �

7. 3001–5000 компьютеров �

8. Более 5000 компьютеров �

9. Какие ОС используются
вВашей организации ?

1. DOS �

2. Windows 3.xx �

3. Windows 9x/МЕ �

4. Windows NT/2К/ХР/2003 �

5. OS/2 �

6. Mac OS �

7. Linux �

8. AIX �

9. Solaris/SunOS �

10. Free BSD �

11. HP/UX �

12. Novell NetWare �

13. OS/400 �

14. Другие варианты UNIX �

15. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. Имеют выход в Интернет
по выделенной линии �

2. Объединены в intranet �

3. Объединены в extranet �

4. Подключены к ЛВС �

5. Не объединены в сеть �

6. Dial Up доступ в Интернет �

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

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

13. Сколько серверов в сети
Вашей организации ?

_____________________________

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

1. ЕС ЭВМ �

2. IBM �

3. Unisys �

4. VAX �

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

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

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

16. Какое прикладное ПО
используется вВашей
организации? 

1. Средства разработки ПО �

2. Офисные приложения �

3. СУБД �

4. Бухгалтерские и складские 
программы �

5. Издательские системы �

6. Графические системы �

7. Статистические пакеты �

8. ПО для управления 
производственными
процессами �

9. Программы электронной
почты �

10. САПР �

11. Браузеры Internet �

12. Web�серверы �

13. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. “1С” �

2. “АйТи” �

3. “Галактика” �

4. “Парус” �

5. BAAN �

6. Navision �

7. Oracle �

8. SAP �

9. Epicor Scala �

10. ПО собственной разработки �

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

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

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

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

1. Adabas �

2. Cache �

3. DB2 �

4. dBase �

5. FoxPro �

6. Informix �

7. Ingress �

8. MS Access �

9. MS SQL Server �

10. Oracle �

11. Progress �

12. Sybase �

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

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

1. Принимаю решение о покупке 
(подписываю документ) �

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

3. Не участвую в этом процессе �

4. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

Системы
1. Мэйнфреймы �

2. Миникомпьютеры �

3. Серверы �

4. Рабочие станции �

5. ПК �

6. Тонкие клиенты �

7. Ноутбуки �

8. Карманные ПК �

Сети
9. Концентраторы �

10. Коммутаторы �

11. Мосты �

12. Шлюзы �

13. Маршрутизаторы �

14. Сетевые адаптеры �

15. Беспроводные сети �

16. Глобальные сети �

17. Локальные сети �

18. Телекоммуникации �

Периферийное оборудование
19. Лазерные принтеры �

20. Струйные принтеры �

21. Мониторы �

22. Сканеры �

23. Модемы �

24. ИБП (UPS) �

Память
25. Жесткие диски �

26. CD�ROM �

27. Системы архивирования �

28. RAID �

29. Системы хранения данных �

Программное обеспечение
30. Электронная почта �

31. Групповое ПО �

32. СУБД �

33. Сетевое ПО �

34. Хранилища данных �

35. Электронная коммерция �

36. ПО для Web�дизайна �

37. ПО для Интернетa �

38. Java �

39. Операционные системы �

40. Мультимедийные
приложения �

41. Средства разработки 
программ �

42. CASE�системы �

43. САПР (CAD/CAM) �

44. Системы управления 
проектами �

45. ПО для архивирования �

Внешние сервисы
46. �

Ничего из вышеперечисленного
47. �

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

1. Более чем для одной
компании �

2. Для всего предприятия �

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

4. Для нескольких подразделений 
в одном здании �

5. Для одного подразделения �

6. Для рабочей группы �

7. Только для себя �

8. Не влияю �

9. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. “Демос” �

2. МТУ�Интел �

3. “Релком” �

4. Combellga �

5. Comstar �

6. Golden Telecom �

7. Equant �

8. ORC �

9. Telmos �

10. Zebra Telecom �

11. Через других (каких именно)
_____________________________
_____________________________
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Состоявшееся 15 мая откры-
тие конференции Google 
I/O 2013 не сопровожда-

лось ни чем-то вроде спускающих-
ся на крышу зала парашютистов, 
ни ошеломляющим анонсом че-
го-либо похожего на Google Glass, 
как в прошлом году. Но при этом 
корпорация подготовила множе-
ство инноваций.

Таково мнение многих 
ИТ-аналитиков, которые за-
явили изданию eWeek, что ны-
нешняя шестая ежегодная кон-
ференция для разработчиков 
продемонстрировала возросшую 
зрелость Google. В этом году 
корпорация стремится разраба-
тывать продукты, а не заботится 
о том, чтобы произвести эффект, 
как было при анонсе Glass.

Конечно, прошлогоднее шоу 
стало легендарным. Оно запом-
нилось представлением Google 
Glass и впечатляющей прямой 
видеотрансляцией прыжка 
с дирижабля парашютистов, 
“вооруженных” этими очками, 
и их приземления на крыше 
конгресс-центра Moscone West, 
после чего они спустились в кон-
ференц-зал под аплодисменты 
тысяч собравшихся там, чтобы 
передать новые гаджеты соуч-
редителю Google Сергею Бри-
ну, который и сам имел такие 
же очки. Представлены были 
также два новых устройства 
(планшет Nexus 7 и облачная 
развлекательная приставка для 
дома Nexus Q) и версия Android 
под названием Jelly Bean.

На этот раз крупные анон-
сы не потрясали воображение, 
а носили, скорее, спокойный 
характер, но были при этом 
очень интересными. К таковым 
следует отнести первый сервис 
потоковой передачи музыки 
по подписке Google Play; новые 
сервисы сохранения и коллек-
тивного участия в играх Google 
Play; API-интерфейсы для An-
droid, позволяющие разработ-
чикам создавать приложения, 
которые будут работать только 
в определенных географических 
точках; инструменты для разра-
ботчиков, призванные помогать 
им рекламировать и продавать 
свои приложения для Android.

Всё это не вызвало большо-
го удивления, сказал аналитик 
Даниэль Мейкок из фирмы Sla-
lom Consulting. “Думаю, Google 
вместо представления новых 
продуктов наращивает возмож-
ности уже имеющихся, — заявил 
Мейкок в интервью eWeek. — 
Одно дело — первоначальный 
выход на рынок, когда однов-
ременно представляется всё, 
включая платформы и устрой-
ства. И всё новинки, новинки, 
новинки. Другое дело — когда 
нужно защитить свои позиции 
на рынке. Для этого надо обнов-
лять продукты, делать их более 
зрелыми”.

То, что в нынешнем году не 
было представлено ничего столь 
же впечатляющего, как Glass, 
корпорации Google, считает он, 
не повредит: “Я думаю, она пе-
решла от спринтерских забегов 
к марафонским, вполне созна-
вая, что это необходимо для по-
беды в долгосрочном плане”.

Google продолжает совер-
шенствовать и развивать то, что 

у нее уже есть, поэтому может 
улучшать свои продукты, счи-
тает Мейкок. “Она привлекла 
к себе внимание, — пояснил 
он, — теперь нужно его удер-
жать”.

С ним согласен Патрик Мур-
хед, главный аналитик из фир-
мы Moor Insights & Strategy. Ны-
нешнюю конференцию Google 
I/O он считает скорее “фести-
валем программистов”, а не от-
правной точкой проектов Google 
такого же масштаба, как прош-
логодний дебют Glass.

“Думаю, с точки зрения раз-
работчиков это прекрасно, — 

сказал Мурхед. — Хотя для вас 
и для меня это, наверное, не так 
хорошо. Особенно если сравни-
вать с предыдущей конферен-
цией. Это было одно из лучших 
мероприятий, виденных мною 
за последние двадцать лет”. 
По его мнению, главным в этом 
году стало “штопанье дыр” 
в API-интерфейсах, обновле-
ние Google Search, Google Maps 
и т. д. В целом нынешнее меро-
приятие показало, что Google 
является в основе своей инжи-
ниринговой корпорацией, отме-
тил Мурхед.

Дэн Олдс, главный аналитик 
фирмы Gabriel Consulting Group, 
заявил корреспонденту eWeek, 
что хотя открытие конференции 
на сей раз было не столь ярким, 
но несколько интригующих про-
дуктов на ней всё же были анон-
сированы. В первую очередь это 
возможность подписки на пото-
ковую музыку. “Думаю, то, как 
они развивают музыкальный 
сервис, — довольно большое 
дело, — сказал Олдс. — Google 
явно идет по стопам Apple 
и Spotify. Еще несколько лет на-
зад представление такого сер-
виса, вероятно, стало бы круп-
ным событием на рынке. Сейчас 
же вполне в духе Google речь 
идет скорее о расширении уже 
имеющихся у нее технологий 
и использовании их для выхода 
на новые рынки и обкладывания 
других игроков со всех сторон”.

Другим примечательным мо-
ментом конференции, по его 
мнению, стало объявление 
об активации 900 млн. устройств 
с Android, тогда как год назад 
их было 400 млн.

“Это большая цифра, — от-
метил Олдс. — Думаю, что 
рост за год более чем на 100% 
станет еще одним фактором, 
ставящим Apple в положение 
обороняющейся. Эта компания 
сталкивается с наиболее острой 
конкуренцией именно там, где 
занимала самые прочные по-
зиции”. Такому росту популяр-
ности Android способствовало 
то, что его пользователями, как 

было объявлено, осуществлено 
уже более 48 млрд. загрузок при-
ложений для своих устройств. 
“Думаю, что примерно 7 млрд. 
из этих загрузок обеспечили мои 
жена и дочь”, — пошутил Олдс.

Он также отметил, что в день 
открытия конференции мало го-
ворилось о Glass: “Судя по тому, 
что я видел, Google теперь редко 
упоминает Glass. Этот продукт 
оказался более спорным, чем 
ожидалось”.

Роджер Кэй, главный аналитик 
из фирмы Endpoint Technologies 
Associates, в своем ответе изда-
нию eWeek по электронной почте 
отметил, что нынешняя конфе-
ренция примечательна тем, что 
“на этот раз меньше фанфар, 
зато она больше походит на на-
стоящую конференцию разра-
ботчиков, в центре внимания ко-
торой находятся Android и среда 
разработки для этой ОС”.

Однако у корпорации могут 
возникнуть некоторые трудно-
сти из-за зависимости Android 
от языка Java, принадлежащего 
Oracle и контролируемого ею, 
пишет Кэй. “Но в остальном 
Google несется на всех парах. 
Это касается телефонов, план-
шетов, суперкомпьютеров, ис-
следований и разработок, а так-
же инструментов (вроде Google 
Maps)”, — считает он.

А вот что написал изданию 
eWeek по электронной почте 
другой аналитик, Роб Эндерли 
из фирмы Enderle Group: “Хотя 
Google достигла большого про-
гресса в разработке продуктов 
и сервисов, я продолжаю из-
умляться, как мало в корпора-
ции знают (учитывая создание 
ею социальной сети) о характе-
ре взаимодействия людей. Она 
просто не считает нужным по-
нимать нас при создании про-
дуктов, которые будут тесно свя-
заны с нами”.

Например, для некоторых 
пользователей установка ка-
меры в Glass может оказаться 
минусом, особенно для детей. 
“Это примерно то же, как если 
бы Чужие (маленькие зеленые 
человечки) попытались сделать 
что-то для людей, которых ни-
когда не видели, — пишет Эн-
дерли. — Google не одинока. 
Я бы добавил Facebook к списку 
компаний, создающих продукты 
для обслуживания взаимодейст-
вия между людьми, не разобрав-
шись предварительно, как они 
взаимодействуют между собой. 
Поэтому возникает ощущение, 
что проводятся эксперименты 
на людях”.

Конференция Google I/O за-
кончилась 17 мая. В ее рамках 
проводились разнообразные 
тренинги, проходило обучение 
программированию, разработ-
чики могли получить помощь 
в работе над своими проектами, 
задать вопросы по программи-
рованию, воспользоваться го-
товыми фрагментами при ра-
боте с кодом Google и советами 
специалистов. По сообщению 
Google, во время посвященных 
техническим вопросам заседа-
ний обсуждалось свыше 120 тем, 
от вводных до сложных, касаю-
щихся Google Maps, Android, 
Google Chrome, Google+, App 
Engine, Google Glass и других 
продуктов.� :

Google I/O: сюрпризы конференции

Google развивается 
и становится более 
зрелой, утверждают 

аналитики, 
оценивая инновации, 

представленные 
на конференции 

для разработчиков 
Google I/O 2013.
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