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Российская компания “Ай Эм Ти” 
анонсировала запуск в июле в ком‑
мерческую эксплуатацию ЦОДа 

Cloud DC Moscow I, на базе которого 
она намерена предоставлять услуги IaaS 
с вектором развития в направлении услуг 
PaaS и SaaS.

К настоящему моменту завершаются 
испытания компонентов инженерной 

инфраструктуры ЦОДа, который стал 
первым резидентом подмосковной осо‑
бой экономической зоны “Зеленоград”. 
ИКТ‑инфраструктура проходит обкатку 
на другой площадке компании и по готов‑
ности инженерной инфраструктуры будет 
переведена в ЦОД Cloud DC Moscow I.

Как сообщил генеральный директор 
“Ай Эм Ти” Сергей Кондратьев, возглав‑
ляемый им объект спроектирован при 
участии специалистов Uptime Institute, 
и в настоящее время идет процесс пол‑
ной сертификации ЦОДа по уровню 
 TIER III: сертификат на проект уже по‑
лучен, в процессе сертификация здания 
и оборудования и в планах получение 
сертификата на операционную устой‑

чивость. Соответствие этому 
уровню означает, что все виды 
работ по обслуживанию ЦОДа 
будут проводиться без преры‑
вания его функционирования, 
что безусловно важно для бу‑
дущих клиентов.

Выбирая для всех компо‑
нентов ЦОДа только наиболее 
высокотехнологичное, эффек‑
тивное оборудование, руко‑
водство “Ай Эм Ти”, по словам 
Сергея Кондратьева, исходило 
из того, чтобы, вложившись 
в капитальные затраты на эта‑
пе строительства ЦОДа, в даль‑

нейшем “забыть” про них лет на семь‑де‑
сять и экономить на эксплуатационных 
расходах.

Объект, изначально проектировавший‑
ся с ориентацией на предоставление об‑
лачных ИТ‑услуг, имеет три машинных 

 аНДрей  КОлесОВ

Традиционные ежегодные конфе‑
ренции “Решения «1С» для корпо‑
ративных клиентов” неизменно 

вызывают большой интерес ИТ‑об‑
щественности. И дело тут не только 
в том, что продукты и сервисы фир‑

мы “1С” и ее огром‑
ного партнерского 

сообщества представляют большой 
практический интерес для почти 
всех предприятий и организаций 
страны, но и в том, что в силу систе‑
мообразующего положения компа‑
нии на ИТ‑рынке эти собрания по‑
зволяют лучше понять состояние 
дел и векторы развития ИТ‑сферы 
в России в целом.

Пример, достойный подражания
Если посмотреть на путь, проде‑
ланный “1С” в сфере создания 
ПО для автоматизации предприя‑
тий (это главная составляющая бизнеса 
“1С”, у фирмы также есть направления 
дистрибуции софта других производите‑
лей и собственного игрового ПО), то его 
кратко можно охарактеризовать так: 
от решения задач бухгалтерского учета 

для малых предприятий до комплек‑
сной автоматизации практически всех 
аспектов управления организациями 
любого размера — от малых предпри‑

ятий до крупных корпораций. Правда, 
география присутствия “1С” фактически 
осталась неизменной: территория России 
и русскоязычное ближнее зарубежье.

Современный этап завоевания компа‑
нией рынка крупных и очень крупных 

заказчиков начался примерно семь‑во‑
семь лет назад, а сейчас “1С” вступила 
в очередной этап своего развития: много‑
летнее наступление на рынок автоматиза‑
ции предприятий в целом завершено, все 
территории и ниши (в рамках платформы 
“1С:Предприятия”) “захвачены”, процесс 
вышел на некоторый стабильный уровень 
их освоения.

Пример “1С” наглядно показывает 
реальную возможность для российских 
разработчиков успешно конкурировать 

с ведущими мировыми вендорами 
(во всяком случае, на своей терри‑
тории) в сфере прикладного дело‑
вого ПО (ERP, ECM, CPM, CRM 
и пр.) При этом нужно подчеркнуть, 
что уникальность “1С” заключает‑
ся в том, что в отличие от других 
поставщиков делового софта, ори‑
ентированных на определенные 
сегменты этого рынка (например, 
Microsoft — средние предприятия, 
SAP — крупные), она смогла со‑
здать линейку приложений на еди‑
ной технологической платформе 
и сформировать партнерскую си‑
стему, покрывающие потребности 
организаций любого размера.

Впрочем, пример “1С” говорит 
и о другом: о проблематичности до‑

стижения 100%‑ного импортозамещения: 
анализ данных IDC по развитию россий‑
ского ERP‑рынка говорит о том, что фир‑
ма вышла, скорее всего, на некоторый 
свой стабильный уровень присутствия 

 КОНФереНЦии

“1С” выходит на новые 
корпоративные рубежи

елеНа ГОретКиНа

SAP анонсировала новую глобаль‑
ную партнерскую программу 
Partner Edge Next Generation, кото‑

рая объединяет в единый пул все типы 
партнерства, а их у компании более деся‑
ти, что по идее должно упростить партне‑

рам и вендору 
взаимодействие 

друг с другом. Об этих из‑
менениях и о том, что но‑
вая программа вступит 
в силу с начала следующе‑
го года, было объявлено 
на очередном партнер‑
ском форуме SAP, прохо‑
дившем в июне в Москве.

Партнеры играют важ‑
ную роль в деятельнос‑
ти компании, особенно 
в регионе СНГ. Так, в 
парт нерской экосистеме 
SAP СНГ сейчас около 
300 компаний, а количество консультан‑
тов около 14 000. В 2014‑м через непря‑
мые каналы было заключено 82% сделок, 
при этом на долю России пришлось 72% 
непрямых продаж.

По словам Вячеслава Орехова, гене‑
рального директора “SAP СНГ”, основ‑
ные трудности, связанные с ухудшени‑
ем экономической ситуации, позади: 
“Мы полагаем, что пиковый момент не‑

определенности уже пройден. Есть тен‑
денции к оздоровлению. Во многом это 
вызвано тем, что люди привыкли к новой 
реальности и стали понимать, как нужно 
действовать”.

В странах СНГ темп роста бизнеса 
SAP опережает российский, так как там 

другая экономическая си‑
туация. Например, вдвое 
выросла доля группы 
стран, в которую входят 
Азербайджан, Узбекис‑
тан, Киргизия и Казахс‑
тан. По мнению Вячеслава 
Орехова, в 2015‑м эта тен‑
денция продолжится.

Подробные сведения 
о новой программе Part‑
nerEdge Next Generation 
по явятся в августе, но 
на форуме уже были пред‑
ставлены кое‑какие дета‑
ли. Илья Юрьев, директор 

под раз де ления по работе с клиентами 
“SAP СНГ”, выделил три нововведения. 
Во‑первых, партнерство станет дешевле 
для тех, кто имеет и сервисный, и каналь‑
ный договор. Во‑вторых, отменяется са‑
мый нижний, бронзовый уровень участия, 
а остаются три уровня, а по сути два, так 
как самый верхний — платиновый — 
предназначен для глобальных игроков. 
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SAP объединяет 
партнерские программы

Cloud DC Moscow I: 
зеленоградский ЦОД для IaaS-услуг
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ЦОД Cloud DC Moscow 1

Борис Нуралиев: “Мы растем и пока не видим причин для 
замедления этого процесса”
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Владимир романченко

HP представила в Москве новое 
поколение  бизнес-ноутбуков, 
рабочих  станций,  десктопов, 

планшетов и бизнес-мониторов. По сло-
вам Николая Шмыкова, менеджера мо-
сковского офиса компании по развитию 
коммерческих ПК, новинки формируют 
законченную офисную экосистему, пол-
ностью интегрируемую в бизнес-процес-
сы предприятий.

Обновлённая  линейка  HP  Desktop 
Mini, как считают в НР, полностью 
закрывает нужды корпоративных 
офисов в компактных настольных 
системах любого уровня произво-
дительности.  Новая  флагманская 
система EliteDesk 800 DM построе-
на на процессоре Intel Core i7 и чип-
сете Q87 с поддержкой технологий 
Intel vPro и видеовыходами на три 
дисплея. Ещё одна новинка, моно-
блок HP EliteOne 705 на базе про-
цессоров AMD A4 или A8 (Kaveri) 
на основе архитектуры HSA с функцио-
нальностью   DASH, оснащён 23-дюймо-
вым Full HD-дисплеем и предназначен 
для  работы  в  условиях  ограниченного 
пространства.

Новые практичные настольные систе-
мы HP ProDesk 600 и HP ProDesk 400 
на процессорах  Intel Core 4 поколения 
сочетают  производительность,  надёж-
ность и невысокую цену. Экономичный 
компактный настольный ПК HP Desktop 
Mini ProDesk 260 DM на процессоре Intel 
Mobile U с термопакетом не более 15 Вт 
обладает  возможностями  расширения 
и поддержкой дополнительных принад-
лежностей для применения  в качестве 
электронного информационного табло.

Компания  представила  оригиналь-
ный  изогнутый  27-дюймовый  Full 
HD-монитор EliteDisplay S270c предста-
вительского класса с интегрированной ау-
диосистемой на базе четырех динамиков 
и поддержкой DTS Audio. Эта новинка 
создана в стиле “консьюмеризации” — 
когда  корпоративные  клиенты  отдают 
предпочтение привлекательному дизай-
ну новинок, привычному им в быту. Ещё 
одна  новинка  S-серии  —  компактный 
портативный 14-дюймовый USB-монитор 
EliteDisplay S140u массой всего 1,02 кг для 
использования в качестве второго экрана 
для планшета или ноутбука.

Семейство бизнес-мониторов EliteDis-
play E, пополнившееся моделями E241e 
и E231e + DM на IPS-матрицах с разре-
шением  Full  HD,  поддерживает  порт-
ретный режим и широкие углы наклона, 
интерфейсы VGA, DVI и DP и совмести-
мо с креплением Dual  VESA Security для 
монтажа систем Desktop Mini.

Новый  27-дюймовый  4K-мони-
тор  DreamColor  Z27x  на  IPS-матрице 
с 10-разрядной точностью цветопереда-
чи и встроенной программой калибровки 

обеспечивает отображение до 1,07 млрд. 
цветов и ориентирован для работы с про-
фессиональными  приложениями  в  об-
ласти проектирования, редактирования 
видео и т. п. Новинка поддерживает тех-
нологию Off-Axis Black и обеспечивает 
цветовой  охват  DCI-P3  до  99%,  sRGB 
и Adobe RGB до 100%.

Также были представлены новые мас-
штабируемые рабочие станции HP Z840, 
Z640 и Z440, выполненные на новейших 
процессорах Intel Xeon v3, оперативной 
памяти DDR4 и графических ускорите-
лях Nvidia и AMD и предназначенные 
для выполнения сложных бизнес-задач.

HP также представила линейку новых 
портативных рабочих станций, включа-
ющую модели ZBook 15, 15u и 17. Выпол-
ненные на новейших многоядерных про-
цессорах Intel Core  i7-4940MX и других 
чипах Core i7 и Core i5 четвертого поко-
ления, мобильные графические станции 
оснащены современными ЖК-дисплеями 
диагональю до 17,3 со светодиодной под-
светкой, мощной графической подсисте-
мой и всем необходимым для нормаль-
ной работы мощных бизнес-приложений 
в полевых условиях.

Компания также представила новые 
бизнес-ноутбуки  и  бизнес-планшеты, 
такие  как  Spectre  13  Pro  X360,  Elite-
Book Folio 1020, Elite  x2 1011,  а  также 

специализированные  версии  Elite-
Pad 1000 G2 и планшет Slate 8. В  свя-
зи  с  продолжающейся  регистрацией 
устройств с поддержкой беспроводных 
сетей класса 802.11ac в российских орга-
нах сертификации не все представлен-
ные  на  презентации  модели  доступны 
российским заказчикам, однако, как ут-
верждают в НР,  скоро ситуация изме-
нится.

Ультратонкий  ПК  Spectre  x360  Pro 
с  поддержкой  технологии  vPro  и  про-

цессоров Intel Core i3, i5 и i7 пято-
го поколения можно использовать 
в качестве мобильного компьютера, 
в режиме “консоли” для просмотра 
фильмов, в режиме “презентация” 
для сенсорного управления или как 
планшет для развлечений в дороге. 
Коммерческая версия HP Spectre 
x360 оснащена модулем TPM, ко-
торый обеспечивает повышенную 
защиту  устройства.  Специальные 
шарниры обеспечивают свободное 

движение экрана. HP Spectre x360 изго-
товлен из алюминия, его толщина состав-
ляет 15,9 мм, масса — 1,48 кг.

Рекордно  лёгкий  бизнес-ноутбук 
EliteBook  Folio  1020  толщиной  всего 
15,7 мм весит всего 1 кг благодаря  со-
четанию  магниево-литиевого  сплава 
и углеродного волокна. Новинка класса 
“два в одном” Elite x2 1011 с отсоединяе-
мым клавиатурным блоком HP Premium 
представляет собой ультрабук и планшет 
на процессоре  Intel Core M с техноло-
гией vPro, обеспечивающий долгий срок 
автономной работы благодаря наличию 
раздельных аккумуляторов в планшете 
и клавиатурном блоке. Новый 10-дюй-
мовый планшет HP ElitePad 1000 Rugged 
с прочной конструкцией для использо-
вания на производстве и в полевых усло-
виях способен сохранять заряд батареи 
в течение всего дня и гарантирует без о-
пас ный доступ к необходимой информа-
ции. Устройство обладает водонепрони-
цаемостью и пылезащитой по стандарту 
IP65 и ударопрочностью по стандартам 
6—8’ MIL- SPEC 810G.

По словам Андрея Терлякова, менед-
жера по развитию коммерческих мобиль-
ных систем HP, новые мобильные форм-
факторы,  включая  трансформируемые 
ноутбуки  и  устройства  “два  в  одном”, 
скорее дополняют и расширяют продажи 

ультрабуков нежели приходят им на за-
мену. “На любом рынке в ка кой-то мо-
мент наступает насыщение, после чего 
его дальнейшее развитие подразумевает 
появление специализированных продук-
тов — в нашем случае защищённых, ме-
дицинских и в том числе “два в одном”. 
С  этой  точки  зрения  речь  идёт  даже 
не о вытеснении одного продукта дру-
гим, а о появлении интересных разновид-
ностей  привычных  решений  с новыми 
функциями, более приспособленных для 
специфических бизнес-нужд”, — отме-
тил он.

На  вопрос,  каким  образом  сложная 
экономическая ситуация в стране отрази-
лась на продажах в различных сегментах 
бизнес-ПК, г-н Терляков ответил следу-
ющим образом. “Мы действительно при-
вязаны к курсу национальной валюты, 
и если говорить о потребителях, их мож-
но разделить на категорию тех, чьи дохо-
ды не зависят от курса рубля, — на них 
ситуация вообще никак не отразилась, 
и на компании, чьи бюджеты рассчитаны 
в рублях. Есть компании, которые смогли 
скорректировать эти бюджеты, и компа-
нии, у которых они остались прежними. 
Мы со своей стороны не можем значи-
тельным образом повлиять на конечную 
цену продуктов, но зато имеем возмож-
ность предложить заказчикам более эко-
номные варианты и конфигурации. Так, 
например, если наша 800-я серия ранее 
комплектовалась преимущественно про-
цессорами Core i5, i7, то сейчас появилась 
возможность заказа вариантов на Core 
i3  и  Pentium,  а  для  платформ  средне-
го уровня на Pentium и Celeron. Такой 
подход  позволяет  компаниям  своевре-
менно  заменять  парк  вычислительных 
систем и оставаться в русле новейших 
технологий. Таким образом, мы видим 
некоторое, примерно на 20—25%, сокра-
щение продаж в премиальном секторе, 
но в то же время продажи бюджетных 
решений продолжаются очень активно”.

На вопрос, готовы ли в HP к появлению 
новой ОС Windows 10, Андрей Терляков 
ответил так: “Сейчас все серии систем HP, 
несмотря на заведомо полную аппаратную 
совместимость, проходят интенсивное те-
стирование с новой ОС, готовятся соответ-
ствующие образы. После официального 
анонса ОС мы начнём процесс офици-
ального перевода линеек нашей бизнес-
продукции на Windows 10 — от старших 
линеек к младшим. Всё необходимое для 
обновления будет доступно на сайте на-
шей техподдержки”.� :

Сергей голубеВ

Президент Владимир Путин под-
писал закон о внесении измене-
ний  в  Федеральный  закон 

“Об информации, информационных тех-
нологиях  и  о  защите  информации” 
и  в  статью  14  Федерального  закона 

“О контрактной си-
стеме  в  сфере  заку-

пок товаров, работ, услуг для обеспече-
ния государственных и муниципальных 
нужд”. Цель изменений — обеспечить 
на практике расширение использования 
отечественного ПО в госсекторе и ока-
зать поддержку правообладателям про-
грамм.  Новые  правила  вступят  в  силу 
1 января 2016 г.

Закон  “Об  информации,  информа-
ционных  технологиях  и  о  защите  ин-
формации”  дополнен  новой  статьёй. 
В  ней  говорится  о  создании  едино-
го  реестра  российского  ПО,  правила 
функционирования  которого  уста-
навливаются  правительством.  При 
этом  уполномоченный  орган  испол-
нительной  власти  может  привлекать 
к  формированию  и  ведению  реестра 
организацию,  зарегистрированную 
на территории России.

В законе определены требования к ПО, 
которое может быть внесено в реестр. 
Прежде  всего,  исключительное  право 
на  программу  должно  принадлежать 
либо федеральному или муниципальному 
образованию, либо российской неком-
мерческой или коммерческой организа-
ции, либо гражданину России. Сама про-
грамма должна быть правомерно введена 
в оборот на всей территории страны, а об-
щая сумма выплат в пользу иностранных 
лиц не должна превышать 30% от вы-
ручки. И, конечно, информация о про-
грамме, как и сама программа, не долж-
ны содержать сведений,  составляющих 
государственную тайну. Этот перечень 
не окончательный — в законе сказано, 
что правительством могут устанавливать-
ся дополнительные требования.

Также в новой статье даётся опреде-
ление  российской  коммерческой  или 
некоммерческой  организации,  контро-
лируемой иностранным лицом. Таковой 
признаётся организация, решения кото-
рой  могут  определяться  иностранным 
лицом посредством прямого или косвен-
ного участия в ней. Впрочем,  в  тексте 
содержится оговорка, что эти признаки 
сформулированы для целей самой статьи, 

поэтому их обобщение на всё законода-
тельство вряд ли будет корректным.

Статья 14 закона “О контрактной си-
стеме в  сфере  закупок товаров, работ, 
услуг для обеспечения государственных 
и муниципальных нужд” устанавливает 
ограничения на допуск товаров и услуг 
для осуществления госзакупок. Теперь 
заказчику  придётся  обосновывать  не-
возможность  решить  задачу,  опираясь 
исключительно на отечественные разра-
ботки.

“Принятие изменений в законе долж-
но стать существенной поддержкой рос-
сийского  ИТ-бизнеса.  В  России  много 
талантливых  специалистов,  много  ин-
тересного  и  эффективного  софта.  Хо-
чется верить, что ментальная ловушка 
“импортное — значит лучшее” в  голо-
вах  многих  чиновников  и  граждан  на-
чнёт вытесняться. Увы, пока закон ещё 
не  вступил  в  силу,  есть  полгода  под-
готовиться к его обходу. А обойти его 
реально тому, кто это захочет сделать. 
Не все, но многие  зарубежные компа-
нии  захотят  и  уже  делают”,  —  счита-
ет  исполнительный  директор  компаии 
“Высокотехнологичные решения” Инна 
Ашенбреннер.

Она пояснила, как работает такая схе-
ма. Например, западная компания через 
граждан России открывает российскую 
фирму, передаёт туда свой софт (схема 
передачи  не  принципиальна),  россий-
ская компания регистрирует этот продукт 
на территории России в Роспатенте. Че-
рез 3—4 месяца (можно и быстрее, были 
бы деньги) появляется новый российский 
продукт, и они подают его на включение 
в реестр российского ПО. Легализация 
произошла,  все  хорошо.  А  то,  что  вся 
(или большая часть) разработки проис-
ходит за рубежом в западных компани-
ях, уже никого не волнует. “После этого 
можно играть во всех конкурсах с 1 янва-
ря 2016 г. со спокойной совестью. А ма-
лый и средний ИТ-бизнес в России будет 
опять бороться с “закамуфлированными” 
зарубежными монстрами. Борьба явно 
будет неравной”, — полагает г-жа Ашен-
бреннер.

Директор  по  развитию  компании 
“Хард софт321”  Сергей  Буш  также  до-
статочно осторожен в оценках: “На мой 
взгляд, будущее ИТ-отрасли (и не только 
отечественной) в значительной степени 
зависит от свободного ПО. Стимулирую-
щий внутреннюю разработку и использо-
вание СПО закон — это хороший закон. 
А вот насколько он будет всё это  сти-
мулировать, покажет только практика, 
за которой и следует наблюдать”.� :
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НР предлагает свою офисную ПК‑экосистему

Президент узаконил реестр отечественного ПО

обновлённая линейка коммерческих Пк HP Desktop Mini
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сергей свинарев

Интерес к технологиям Big Data при-
обретает в нашей стране практиче-
ский характер. Об этом свидетель-

ствуют результаты опроса руководителей 
108 крупных предприятий, проведенного 
по заказу московского офиса Oracle. Как 

оказалось, 37% из них (в основ-
ном телекомы и банки) уже ра-

ботают с технологиями боль-
ших данных (20% используют 
в бизнесе, 17% пока экспери-
ментируют). По словам гене-
рального директора компании 
“ ФОРС Дистрибуция” Антона 
Шифмана, их могло бы быть 
и больше, но пока не все заказ-
чики понимают, как можно 
монетизировать указанные 
технологии. Свою роль играют 
также сложность и новизна 
технических решений, лежа-
щих в основе Big Data.

Как считают в Oracle, существенно 
упростить работу с большими данными 
помогут специализированные програм-
мно-аппаратные комплексы нового по-
коления Oracle Big Data Appliance X5, 
выпущенные в январе нынешнего года. 
В июне этот комплекс был установлен 
в  FORS Solution Center, входящем в со-
став “ ФОРС Дистрибуция”, и теперь 
на нем будут проводиться демонстрации, 
тестирования и настройки клиентских 
решений. Из девяти комплексов катего-
рии Oracle Engineered Systems в  FORS 
Solution Center местным заказчикам для 
непосредственного ознакомления до-
ступны пять (Big Data, Exadata, Exalogics, 
Exalytics и Database Appliance).

Предполагается, что на новой плат-
форме заказчики смогут строить реше-

ния в области бизнес-аналитики, клиент-
ского обслуживания, быстрой обработки 
данных и создания социальных облаков, 
учитывающие специфику различных 
отраслей и сфер деятельности. Как убе-
жден руководитель группы перспектив-
ных технологий “Oracle СНГ” Андрей 
Пивоваров, главное преимущество Ora-
cle Big Data Appliance по отношению 

к решениям Hadoop, постро-
енным на стандартных сер-
верах, в том, что они предва-
рительно сконфигурированы 
и протестированы вендором, 
а это существенно упрощает 
их развертывание и исполь-
зование. Oracle Big Data Ap-
pliance X5 представляет со-
бой стойку с 16 серверами 
стандартной архитектуры, 
дисковой системой хранения 
и сетевым оборудованием In-
finiBand и Ethernet. В полной 

конфигурации поддерживается обработ-
ка и хранение 864 Тб данных. Возможна 
горизонтальная масштабируемость как 
вверх (путем подключения дополнитель-
ных стоек), так и вниз (доступны конфи-
гурации 1/3 и 2/3 стандартной).

Наряду с системным ПО Oracle (Linux, 
Java, NoSQL Database, Oracle R) в состав 
продукта входит полный дистрибутив 
Cloudera Distribution Hadoop, включа-
ющий Cloudera Impala, Cloudera Search, 
Apache HBase, Accumulo, Spark, Kafka. 
В частности, Cloudera Impala позволяет 
в режиме реального времени обрабаты-
вать SQL-запросы к данным, хранящимся 
в файловой системе  HDFS, что обеспечива-
ет инструментам бизнес-аналитики доступ 
к информации в среде Hadoop, не прибе-
гая к явному использованию MapReduce, 

а Cloudera Search предоставляет средства 
полнотекстового интерактивного поиска 
информации, хранящейся в  HDFS. Анд-
рей Пивоваров особое внимание обратил 
на новый модуль Big Data SQL, который 
позволяет делать общие SQL-запросы 
к системе, включающей Hadoop, NoSQL 
и  РСУБД Oracle. После того, как такой за-
прос поступает от приложения, его испол-
нение прозрачным образом распределяет-
ся между NoSQL- и реляционной  СУБД 
(пока что поддерживается только Exada-
ta) и средой Hadoop. Фактически часть 
SQL-обработки и фильтрации данных, ко-
торая обычно возлагается на  СУБД, рас-
пределенно выполняется на узлах Hadoop.

Директор по технологиям компании 
“ ФОРС Дистрибуция” и руководитель 
 FORS Solution Center Андрей Тамбовский 
подчеркнул, что столь сложное решение 
требует особых усилий не только на этапе 
внедрения, но и в процессе дальнейшей 
эксплуатации. И здесь важно то, что его 
поддержка (включая и внешние програм-
мные средства) осуществляется одним 
вендором. Заказчику не придется само-
стоятельно заниматься трудоемкими про-
цедурами многоуровнего апгрейда и пат-
чирования  BIOS, ОС, Java, Hadoop и т. п. 
Все это выполняется при помощи одной 
утилиты, запускаемой из командной стро-
ки, и делается после того, как пакет обнов-
лений сформирован и протестирован вен-
дором. Для первоначальной реализации 
обработки больших данных вполне мож-
но использовать стартовый комплект Big 
Data Appliance (1/3 стойки: шесть серве-
ров, 216 ядер 2,3 ГГц Intel Xeon E5-2699 v3, 
ОЗУ 768 Гб с возможностью расширения 
до 2,3 Тб, а также 288 Тб дисковой памя-
ти), который, собственно, и установлен 
в  FORS Solution Center.

Если продолжить тему преимуществ 
Big Data Appliance перед решениями, со-
бранными из стандартных компонентов, 
то неплохо бы знать, какой экономией 
эти преимущества обеспечиваются. Пред-
ставители Oracle говорят, что в терминах 
TCO их программно-аппаратные ком-
плексы уже через три-четыре года эксплу-
атации экономически более эффективны, 
чем традиционные решения. Поскольку 
такие оценки существенно зависят от мо-
дели расчета, приведем цифры из офи-
циального прайс-листа Oracle. Цена 
конфигурации с полностью заполненной 
стойкой — 525 тыс. долл. плюс 63 тыс. 
долл. в год нужно платить за сопровожде-
ние, а ⅓ стойки — 185 тыс. и 22 тыс. соот-
ветственно. Следует учитывать, что ряд 
упомянутых выше программных модулей 
(Big Data SQL, Big Data Connectors, Data 
Integrator, NoSQL Database) не входят 
в состав стандартной поставки и должны 
приобретаться отдельно.

Есть ли в России заказчики, уже ис-
пользующие Big Data Appliance? Как 
за явил Андрей Тамбовский, они есть, 
но раскрыть их имена он пока не может.

 ФОРС приступил к формированию 
партнерской сети по Big Data. Названы 
и первые ее участники — российские ком-
пании CleverData и “Айкумен ИБС”, за-
нимающиеся анализом больших данных. 
Ведется работа и с ISV-разработчиками, 
которые теперь смогут тестировать свои 
приложения на Big Data Appliance, уста-
новленном в  FORS Solution Center, в том 
числе и в удаленном режиме (облачный 
сервис “тестирование как услуга”). Здесь 
важно то, что частное облако  ФОРС физи-
чески располагается в нашей стране, а это 
снимает проблемы трансграничной пере-
дачи данных.� :

Big Data

С Oracle Big Data Appliance можно поработать в демоцентре  ФОРС

андрей Тамбовский
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Владимир романченко

HP представила в Москве новое 
поколение  бизнес-ноутбуков, 
рабочих  станций,  десктопов, 

планшетов и бизнес-мониторов. По сло-
вам Николая Шмыкова, менеджера мо-
сковского офиса компании по развитию 
коммерческих ПК, новинки формируют 
законченную офисную экосистему, пол-
ностью интегрируемую в бизнес-процес-
сы предприятий.

Обновлённая  линейка  HP  Desktop 
Mini, как считают в НР, полностью 
закрывает нужды корпоративных 
офисов в компактных настольных 
системах любого уровня произво-
дительности.  Новая  флагманская 
система EliteDesk 800 DM построе-
на на процессоре Intel Core i7 и чип-
сете Q87 с поддержкой технологий 
Intel vPro и видеовыходами на три 
дисплея. Ещё одна новинка, моно-
блок HP EliteOne 705 на базе про-
цессоров AMD A4 или A8 (Kaveri) 
на основе архитектуры HSA с функцио-
нальностью   DASH, оснащён 23-дюймо-
вым Full HD-дисплеем и предназначен 
для  работы  в  условиях  ограниченного 
пространства.

Новые практичные настольные систе-
мы HP ProDesk 600 и HP ProDesk 400 
на процессорах  Intel Core 4 поколения 
сочетают  производительность,  надёж-
ность и невысокую цену. Экономичный 
компактный настольный ПК HP Desktop 
Mini ProDesk 260 DM на процессоре Intel 
Mobile U с термопакетом не более 15 Вт 
обладает  возможностями  расширения 
и поддержкой дополнительных принад-
лежностей  для применения  в качестве 
электронного информационного табло.

Компания  представила  оригиналь-
ный  изогнутый  27-дюймовый  Full 
HD-монитор EliteDisplay S270c предста-
вительского класса с интегрированной ау-
диосистемой на базе четырех динамиков 
и поддержкой DTS Audio. Эта новинка 
создана в стиле “консьюмеризации” — 
когда  корпоративные  клиенты  отдают 
предпочтение привлекательному дизай-
ну новинок, привычному им в быту. Ещё 
одна  новинка  S-серии  —  компактный 
портативный 14-дюймовый USB-монитор 
EliteDisplay S140u массой всего 1,02 кг для 
использования в качестве второго экрана 
для планшета или ноутбука.

Семейство бизнес-мониторов EliteDis-
play E, пополнившееся моделями E241e 
и E231e + DM на IPS-матрицах с разре-
шением  Full  HD,  поддерживает  порт-
ретный режим и широкие углы наклона, 
интерфейсы VGA, DVI и DP и совмести-
мо с креплением Dual  VESA Security для 
монтажа систем Desktop Mini.

Новый  27-дюймовый  4K-мони-
тор  DreamColor  Z27x  на  IPS-матрице 
с 10-разрядной точностью цветопереда-
чи и встроенной программой калибровки 

обеспечивает отображение до 1,07 млрд. 
цветов и ориентирован для работы с про-
фессиональными  приложениями  в  об-
ласти проектирования, редактирования 
видео и т. п. Новинка поддерживает тех-
нологию Off-Axis Black и обеспечивает 
цветовой  охват  DCI-P3  до  99%,  sRGB 
и Adobe RGB до 100%.

Также были представлены новые мас-
штабируемые рабочие станции HP Z840, 
Z640 и Z440, выполненные на новейших 
процессорах Intel Xeon v3, оперативной 
памяти DDR4 и графических ускорите-
лях Nvidia и AMD и предназначенные 
для выполнения сложных бизнес-задач.

HP также представила линейку новых 
портативных рабочих станций, включа-
ющую модели ZBook 15, 15u и 17. Выпол-
ненные на новейших многоядерных про-
цессорах Intel Core  i7-4940MX и других 
чипах Core i7 и Core i5 четвертого поко-
ления, мобильные графические станции 
оснащены современными ЖК-дисплеями 
диагональю до 17,3 со светодиодной под-
светкой, мощной графической подсисте-
мой и всем необходимым для нормаль-
ной работы мощных бизнес-приложений 
в полевых условиях.

Компания также представила новые 
бизнес-ноутбуки  и  бизнес-планшеты, 
такие  как  Spectre  13  Pro  X360,  Elite-
Book Folio 1020, Elite  x2 1011,  а  также 

специализированные  версии  Elite-
Pad 1000 G2 и планшет Slate 8. В  свя-
зи  с  продолжающейся  регистрацией 
устройств с поддержкой беспроводных 
сетей класса 802.11ac в российских орга-
нах сертификации не все представлен-
ные  на  презентации  модели  доступны 
российским заказчикам, однако, как ут-
верждают в НР,  скоро ситуация изме-
нится.

Ультратонкий  ПК  Spectre  x360  Pro 
с  поддержкой  технологии  vPro  и  про-

цессоров Intel Core i3, i5 и i7 пято-
го поколения можно использовать 
в качестве мобильного компьютера, 
в режиме “консоли” для просмотра 
фильмов, в режиме “презентация” 
для сенсорного управления или как 
планшет для развлечений в дороге. 
Коммерческая версия HP Spectre 
x360 оснащена модулем TPM, ко-
торый обеспечивает повышенную 
защиту  устройства.  Специальные 
шарниры обеспечивают свободное 

движение экрана. HP Spectre x360 изго-
товлен из алюминия, его толщина состав-
ляет 15,9 мм, масса — 1,48 кг.

Рекордно  лёгкий  бизнес-ноутбук 
EliteBook  Folio  1020  толщиной  всего 
15,7 мм весит всего 1 кг благодаря  со-
четанию  магниево-литиевого  сплава 
и углеродного волокна. Новинка класса 
“два в одном” Elite x2 1011 с отсоединяе-
мым клавиатурным блоком HP Premium 
представляет собой ультрабук и планшет 
на процессоре  Intel Core M с техноло-
гией vPro, обеспечивающий долгий срок 
автономной работы благодаря наличию 
раздельных аккумуляторов в планшете 
и клавиатурном блоке. Новый 10-дюй-
мовый планшет HP ElitePad 1000 Rugged 
с прочной конструкцией для использо-
вания на производстве и в полевых усло-
виях способен сохранять заряд батареи 
в течение всего дня и гарантирует без о-
пас ный доступ к необходимой информа-
ции. Устройство обладает водонепрони-
цаемостью и пылезащитой по стандарту 
IP65 и ударопрочностью по стандартам 
6—8’ MIL- SPEC 810G.

По словам Андрея Терлякова, менед-
жера по развитию коммерческих мобиль-
ных систем HP, новые мобильные форм-
факторы,  включая  трансформируемые 
ноутбуки  и  устройства  “два  в  одном”, 
скорее дополняют и расширяют продажи 

ультрабуков нежели приходят им на за-
мену. “На любом рынке в ка кой-то мо-
мент наступает насыщение, после чего 
его дальнейшее развитие подразумевает 
появление специализированных продук-
тов — в нашем случае защищённых, ме-
дицинских и в том числе “два в одном”. 
С  этой  точки  зрения  речь  идёт  даже 
не о вытеснении одного продукта дру-
гим, а о появлении интересных разновид-
ностей  привычных  решений  с новыми 
функциями, более приспособленных для 
специфических бизнес-нужд”, — отме-
тил он.

На  вопрос,  каким  образом  сложная 
экономическая ситуация в стране отрази-
лась на продажах в различных сегментах 
бизнес-ПК, г-н Терляков ответил следу-
ющим образом. “Мы действительно при-
вязаны к курсу национальной валюты, 
и если говорить о потребителях, их мож-
но разделить на категорию тех, чьи дохо-
ды не зависят от курса рубля, — на них 
ситуация вообще никак не отразилась, 
и на компании, чьи бюджеты рассчитаны 
в рублях. Есть компании, которые смогли 
скорректировать эти бюджеты, и компа-
нии, у которых они остались прежними. 
Мы со своей стороны не можем значи-
тельным образом повлиять на конечную 
цену продуктов, но зато имеем возмож-
ность предложить заказчикам более эко-
номные варианты и конфигурации. Так, 
например, если наша 800-я серия ранее 
комплектовалась преимущественно про-
цессорами Core i5, i7, то сейчас появилась 
возможность заказа вариантов на Core 
i3  и  Pentium,  а  для  платформ  средне-
го уровня на Pentium и Celeron. Такой 
подход  позволяет  компаниям  своевре-
менно  заменять  парк  вычислительных 
систем и оставаться в русле новейших 
технологий. Таким образом, мы видим 
некоторое, примерно на 20—25%, сокра-
щение продаж в премиальном секторе, 
но в то же время продажи бюджетных 
решений продолжаются очень активно”.

На вопрос, готовы ли в HP к появлению 
новой ОС Windows 10, Андрей Терляков 
ответил так: “Сейчас все серии систем HP, 
несмотря на заведомо полную аппаратную 
совместимость, проходят интенсивное те-
стирование с новой ОС, готовятся соответ-
ствующие образы. После официального 
анонса ОС мы начнём процесс офици-
ального перевода линеек нашей бизнес-
продукции на Windows 10 — от старших 
линеек к младшим. Всё необходимое для 
обновления будет доступно на сайте на-
шей техподдержки”.� :

Сергей голубеВ

Президент Владимир Путин под-
писал закон о внесении измене-
ний  в  Федеральный  закон 

“Об информации, информационных тех-
нологиях  и  о  защите  информации” 
и  в  статью  14  Федерального  закона 

“О контрактной си-
стеме  в  сфере  заку-

пок товаров, работ, услуг для обеспече-
ния государственных и муниципальных 
нужд”. Цель изменений — обеспечить 
на практике расширение использования 
отечественного ПО в госсекторе и ока-
зать поддержку правообладателям про-
грамм.  Новые  правила  вступят  в  силу 
1 января 2016 г.

Закон  “Об  информации,  информа-
ционных  технологиях  и  о  защите  ин-
формации”  дополнен  новой  статьёй. 
В  ней  говорится  о  создании  едино-
го  реестра  российского  ПО,  правила 
функционирования  которого  уста-
навливаются  правительством.  При 
этом  уполномоченный  орган  испол-
нительной  власти  может  привлекать 
к  формированию  и  ведению  реестра 
организацию,  зарегистрированную 
на территории России.

В законе определены требования к ПО, 
которое может быть внесено в реестр. 
Прежде  всего,  исключительное  право 
на  программу  должно  принадлежать 
либо федеральному или муниципальному 
образованию, либо российской неком-
мерческой или коммерческой организа-
ции, либо гражданину России. Сама про-
грамма должна быть правомерно введена 
в оборот на всей территории страны, а об-
щая сумма выплат в пользу иностранных 
лиц не должна превышать 30% от вы-
ручки. И, конечно, информация о про-
грамме, как и сама программа, не долж-
ны содержать сведений,  составляющих 
государственную тайну. Этот перечень 
не окончательный — в законе сказано, 
что правительством могут устанавливать-
ся дополнительные требования.

Также в новой статье даётся опреде-
ление  российской  коммерческой  или 
некоммерческой  организации,  контро-
лируемой иностранным лицом. Таковой 
признаётся организация, решения кото-
рой  могут  определяться  иностранным 
лицом посредством прямого или косвен-
ного участия в ней. Впрочем,  в  тексте 
содержится оговорка, что эти признаки 
сформулированы для целей самой статьи, 

поэтому их обобщение на всё законода-
тельство вряд ли будет корректным.

Статья 14 закона “О контрактной си-
стеме в  сфере  закупок товаров, работ, 
услуг для обеспечения государственных 
и муниципальных нужд” устанавливает 
ограничения на допуск товаров и услуг 
для осуществления госзакупок. Теперь 
заказчику  придётся  обосновывать  не-
возможность  решить  задачу,  опираясь 
исключительно на отечественные разра-
ботки.

“Принятие изменений в законе долж-
но стать существенной поддержкой рос-
сийского  ИТ-бизнеса.  В  России  много 
талантливых  специалистов,  много  ин-
тересного  и  эффективного  софта.  Хо-
чется верить, что ментальная ловушка 
“импортное — значит лучшее” в  голо-
вах  многих  чиновников  и  граждан  на-
чнёт вытесняться. Увы, пока закон ещё 
не  вступил  в  силу,  есть  полгода  под-
готовиться к его обходу. А обойти его 
реально тому, кто это захочет сделать. 
Не все, но многие  зарубежные компа-
нии  захотят  и  уже  делают”,  —  счита-
ет  исполнительный  директор  компаии 
“Высокотехнологичные решения” Инна 
Ашенбреннер.

Она пояснила, как работает такая схе-
ма. Например, западная компания через 
граждан России открывает российскую 
фирму, передаёт туда свой софт (схема 
передачи  не  принципиальна),  россий-
ская компания регистрирует этот продукт 
на территории России в Роспатенте. Че-
рез 3—4 месяца (можно и быстрее, были 
бы деньги) появляется новый российский 
продукт, и они подают его на включение 
в реестр российского ПО. Легализация 
произошла,  все  хорошо.  А  то,  что  вся 
(или большая часть) разработки проис-
ходит за рубежом в западных компани-
ях, уже никого не волнует. “После этого 
можно играть во всех конкурсах с 1 янва-
ря 2016 г. со спокойной совестью. А ма-
лый и средний ИТ-бизнес в России будет 
опять бороться с “закамуфлированными” 
зарубежными монстрами. Борьба явно 
будет неравной”, — полагает г-жа Ашен-
бреннер.

Директор  по  развитию  компании 
“Хард софт321”  Сергей  Буш  также  до-
статочно осторожен в оценках: “На мой 
взгляд, будущее ИТ-отрасли (и не только 
отечественной) в значительной степени 
зависит от свободного ПО. Стимулирую-
щий внутреннюю разработку и использо-
вание СПО закон — это хороший закон. 
А вот насколько он будет всё это  сти-
мулировать, покажет только практика, 
за которой и следует наблюдать”.� :
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НР предлагает свою офисную ПК‑экосистему

Президент узаконил реестр отечественного ПО

обновлённая линейка коммерческих Пк HP Desktop Mini
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сергей свинарев

Интерес к технологиям Big Data при-
обретает в нашей стране практиче-
ский характер. Об этом свидетель-

ствуют результаты опроса руководителей 
108 крупных предприятий, проведенного 
по заказу московского офиса Oracle. Как 

оказалось, 37% из них (в основ-
ном телекомы и банки) уже ра-

ботают с технологиями боль-
ших данных (20% используют 
в бизнесе, 17% пока экспери-
ментируют). По словам гене-
рального директора компании 
“ ФОРС Дистрибуция” Антона 
Шифмана, их могло бы быть 
и больше, но пока не все заказ-
чики понимают, как можно 
монетизировать указанные 
технологии. Свою роль играют 
также сложность и новизна 
технических решений, лежа-
щих в основе Big Data.

Как считают в Oracle, существенно 
упростить работу с большими данными 
помогут специализированные програм-
мно-аппаратные комплексы нового по-
коления Oracle Big Data Appliance X5, 
выпущенные в январе нынешнего года. 
В июне этот комплекс был установлен 
в  FORS Solution Center, входящем в со-
став “ ФОРС Дистрибуция”, и теперь 
на нем будут проводиться демонстрации, 
тестирования и настройки клиентских 
решений. Из девяти комплексов катего-
рии Oracle Engineered Systems в  FORS 
Solution Center местным заказчикам для 
непосредственного ознакомления до-
ступны пять (Big Data, Exadata, Exalogics, 
Exalytics и Database Appliance).

Предполагается, что на новой плат-
форме заказчики смогут строить реше-

ния в области бизнес-аналитики, клиент-
ского обслуживания, быстрой обработки 
данных и создания социальных облаков, 
учитывающие специфику различных 
отраслей и сфер деятельности. Как убе-
жден руководитель группы перспектив-
ных технологий “Oracle СНГ” Андрей 
Пивоваров, главное преимущество Ora-
cle Big Data Appliance по отношению 

к решениям Hadoop, постро-
енным на стандартных сер-
верах, в том, что они предва-
рительно сконфигурированы 
и протестированы вендором, 
а это существенно упрощает 
их развертывание и исполь-
зование. Oracle Big Data Ap-
pliance X5 представляет со-
бой стойку с 16 серверами 
стандартной архитектуры, 
дисковой системой хранения 
и сетевым оборудованием In-
finiBand и Ethernet. В полной 

конфигурации поддерживается обработ-
ка и хранение 864 Тб данных. Возможна 
горизонтальная масштабируемость как 
вверх (путем подключения дополнитель-
ных стоек), так и вниз (доступны конфи-
гурации 1/3 и 2/3 стандартной).

Наряду с системным ПО Oracle (Linux, 
Java, NoSQL Database, Oracle R) в состав 
продукта входит полный дистрибутив 
Cloudera Distribution Hadoop, включа-
ющий Cloudera Impala, Cloudera Search, 
Apache HBase, Accumulo, Spark, Kafka. 
В частности, Cloudera Impala позволяет 
в режиме реального времени обрабаты-
вать SQL-запросы к данным, хранящимся 
в файловой системе  HDFS, что обеспечива-
ет инструментам бизнес-аналитики доступ 
к информации в среде Hadoop, не прибе-
гая к явному использованию MapReduce, 

а Cloudera Search предоставляет средства 
полнотекстового интерактивного поиска 
информации, хранящейся в  HDFS. Анд-
рей Пивоваров особое внимание обратил 
на новый модуль Big Data SQL, который 
позволяет делать общие SQL-запросы 
к системе, включающей Hadoop, NoSQL 
и  РСУБД Oracle. После того, как такой за-
прос поступает от приложения, его испол-
нение прозрачным образом распределяет-
ся между NoSQL- и реляционной  СУБД 
(пока что поддерживается только Exada-
ta) и средой Hadoop. Фактически часть 
SQL-обработки и фильтрации данных, ко-
торая обычно возлагается на  СУБД, рас-
пределенно выполняется на узлах Hadoop.

Директор по технологиям компании 
“ ФОРС Дистрибуция” и руководитель 
 FORS Solution Center Андрей Тамбовский 
подчеркнул, что столь сложное решение 
требует особых усилий не только на этапе 
внедрения, но и в процессе дальнейшей 
эксплуатации. И здесь важно то, что его 
поддержка (включая и внешние програм-
мные средства) осуществляется одним 
вендором. Заказчику не придется само-
стоятельно заниматься трудоемкими про-
цедурами многоуровнего апгрейда и пат-
чирования  BIOS, ОС, Java, Hadoop и т. п. 
Все это выполняется при помощи одной 
утилиты, запускаемой из командной стро-
ки, и делается после того, как пакет обнов-
лений сформирован и протестирован вен-
дором. Для первоначальной реализации 
обработки больших данных вполне мож-
но использовать стартовый комплект Big 
Data Appliance (1/3 стойки: шесть серве-
ров, 216 ядер 2,3 ГГц Intel Xeon E5-2699 v3, 
ОЗУ 768 Гб с возможностью расширения 
до 2,3 Тб, а также 288 Тб дисковой памя-
ти), который, собственно, и установлен 
в  FORS Solution Center.

Если продолжить тему преимуществ 
Big Data Appliance перед решениями, со-
бранными из стандартных компонентов, 
то неплохо бы знать, какой экономией 
эти преимущества обеспечиваются. Пред-
ставители Oracle говорят, что в терминах 
TCO их программно-аппаратные ком-
плексы уже через три-четыре года эксплу-
атации экономически более эффективны, 
чем традиционные решения. Поскольку 
такие оценки существенно зависят от мо-
дели расчета, приведем цифры из офи-
циального прайс-листа Oracle. Цена 
конфигурации с полностью заполненной 
стойкой — 525 тыс. долл. плюс 63 тыс. 
долл. в год нужно платить за сопровожде-
ние, а ⅓ стойки — 185 тыс. и 22 тыс. соот-
ветственно. Следует учитывать, что ряд 
упомянутых выше программных модулей 
(Big Data SQL, Big Data Connectors, Data 
Integrator, NoSQL Database) не входят 
в состав стандартной поставки и должны 
приобретаться отдельно.

Есть ли в России заказчики, уже ис-
пользующие Big Data Appliance? Как 
за явил Андрей Тамбовский, они есть, 
но раскрыть их имена он пока не может.

 ФОРС приступил к формированию 
партнерской сети по Big Data. Названы 
и первые ее участники — российские ком-
пании CleverData и “Айкумен ИБС”, за-
нимающиеся анализом больших данных. 
Ведется работа и с ISV-разработчиками, 
которые теперь смогут тестировать свои 
приложения на Big Data Appliance, уста-
новленном в  FORS Solution Center, в том 
числе и в удаленном режиме (облачный 
сервис “тестирование как услуга”). Здесь 
важно то, что частное облако  ФОРС физи-
чески располагается в нашей стране, а это 
снимает проблемы трансграничной пере-
дачи данных.� :

Big Data

С Oracle Big Data Appliance можно поработать в демоцентре  ФОРС

андрей Тамбовский
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О целях импортозамещения
Сергей Бессонов,
pcweek.ru/foss/blog

Принятие  в  третьем  чтении  законо-
проекта “О внесении изменений в Фе-
деральный закон “Об информации, ин-
формационных технологиях и о защите 
информации” и статью 14 Федерального 
закона “О контрактной системе в сфере 
закупок товаров, работ, услуг для обеспе-
чения государственных и муниципальных 
нужд” (в части введения государственно-
го регулирования в сфере использования 
российских программ для электронных 
вычислительных машин или баз данных) 
дает вполне четкий ответ на вопрос, за-
чем, по мнению Минкомсвязи, необходи-
мо импортозамещение.

В этом длинном и скучном документе 
есть самое главное — определение оте-
чественного разработчика ПО, которому 
и будут давать деньги. Согласно докумен-
ту, отечественным считается такой разра-
ботчик (компания или физическое лицо), 
который  обладает  исключительными 
правами на программу и при этом лицен-
зионные и иные отчисления (в том числе 
заказы на разработку) иностранным ком-
паниям не превышают 30% от оборота.

Иными словами, Минкомсвязи инте-
ресует юридическая и финансовая сто-
рона вопроса. Деньги должны оставаться 
в России.

С  другой  стороны,  такая  постанов-
ка вопроса решает и другие проблемы 
ИТ в России: если разработка идёт на оте-
чественные госденьги, то и разработчики 
получают зарплату в России. Компетен-
ции, опыт, сообщество, совместимость — 
всё это можно легко обеспечить,  заци-
клив компании на госденьги.

Теперь о грустном. Приведёт ли такая 
позиция к изоляции российских разра-
ботчиков? Будут ли востребованы их раз-
работки за рубежом? На мой взгляд, это 
не имеет значения, ведь в списке на по-
лучение денег и так нет компаний, разра-
ботки которых востребованы за рубежом, 
кроме, пожалуй, Parallels Research…

Шифрование как инструмент 
кибернападения
Валерий Васильев,
pcweek.ru/security/blog

О возобновляемых волнах атак шиф-
раторов-вымогателей ИБ-компании со-
общают нам с печальной регулярностью, 
причем размер выкупа за расшифровку 
возрос в разы.

Однако если в случае с шифраторами 
успех атаки во многом зависит от каче-
ства средств защиты и внимания поль-
зователей (поскольку в заражении чаще 
всего участвуют сами жертвы: наиболее 
распространенные приемы известны, это 
спам и социальная инженерия),  то вот 

от  использования  злоумышленниками 
шифрования в каналах связи защищаться 
сегодня гораздо сложнее. Во всяком слу-
чае об этом говорят свежие результаты 
исследований компании Vectra Networks.

Используя  транспортное  шифрова-
ние SSL/TLS внутри туннеля протоко-
ла  HTTPS и сеть Tor для анонимизации 
источников атаки в Сети, злоумышлен-
ники, согласно данным этих исследова-
ний, добиваются больших успехов. Так, 
во всех проверенных в ходе исследований 
корпоративных сетях (а в исследовании 
приняли участие 40 организаций самых 
разных направлений деятельности) были 
обнаружены признаки целевых атак.

Неутешительно, но приходится при-
знать, что киберпреступники не отстают 
в использовании современных техноло-
гий от ИБ-специалистов. Поэтому акту-
альным остается компонент апостериор-
ной защиты, связанный с юридическим 
преследованием и жестким наказанием 
за киберпреступления…

Samsung Safety Truck — это вещь! 
Но почему же не интернет-вещь?
Сергей Свинарев,
pcweek.ru/iot/blog

Всем известно, как рискованно обго-
нять крупную машину, особенно на уз-
ких дорогах, имеющих по одной полосе 
в каждом направлении. Вот и идея, как 
предотвратить ДТП (проект “Безопасная 
фура ”, Samsung Safety Truck): поместить 
на  “корму”  фуры  большой  ЖК-экран, 
на  который  выводится  изображение 
с  фронтальной  видеокамеры.  Авторы 
говорят еще и о “прозрачной фуре”: во-
дитель  идущего  сзади  автомобиля  как 
бы видит сквозь грузовик всю дорожную 
обстановку впереди, не делая рискован-
ных маневров с выездом на встречку.

Идея в целом мне нравится, хотя сра-
зу же возникает масса вопросов относи-
тельно износостойкости, устойчивости 
к вибрациям и ударным нагрузкам, недо-
статочной яркости картинки, работоспо-
собности в условиях дождя,  стоимости 
и т. д. Но я бы обратил внимание на дру-
гое. Samsung Safety Truck — это, конечно, 
вещь, но почему-то не интернет-вещь. 
А ведь перенос этого решения в среду 
Internet of Things  (IoT) сразу бы решил 
массу проблем и сделал бы саму идею 
более жизнеспособной.

Что я имею в виду? Представим себе, 
что изображение с фронтальной каме-
ры грузовика передается не на заднюю 
стенку его кузова (не у всех видов машин 
такая стенка есть: взять хотя бы бетоно-
воз), а на экран, расположенный на при-
борной панели идущей сзади машины. 
При сближении две интернет-вещи — 
камера и дисплей — прозрачным образом 
устанавливают соединение и реализуют 

передачу картинки. После того как эти 
две  машины  удаляются  друг  от  друга 
(скажем, состоялся обгон),  соединение 
разрывается и все повторяется снова, ког-
да фуру догоняет следующая легковушка. 
Обратите внимание: большинство упомя-
нутых выше проблем сразу же снимается, 
да и стоимость решения будет  гораздо 
ниже.

Не знаю, насколько оригинальна моя 
идея, но готов ее подарить тем, кто возь-
мется за реализацию. Ведь на кону ты-
сячи потенциальных жертв обгона всле-
пую…

Почему люди не используют Linux?
Григорий Шатров,
pcweek.ru/foss/blog

Несколько дней назад у меня слома-
лась застежка-молния на куртке. Решил 
зайти в какое-нибудь ателье и заменить 
молнию. Был выходной день, и вместо 
обычного алгоритма “зайду в ближайшее 
или первое попавшееся ателье и заплачу, 
сколько попросят” решил прогуляться, 
чтобы посмотреть, что есть в округе и где 
можно заменить молнию подешевле.

Пошел  по  нескольким  адресам  ате-
лье  от  метро,  показывал  куртку  и  за-
давал один и тот же вопрос:  “Сколько 
будет  стоить  замена  молнии?”.  Цены, 
оказалось, зависят от удаленности ателье 
от метро — в первом работу и материал 
оценили в 1200 руб., во втором — в 800, 
в третьем — в 600, а вот в четвертом меня 
внимательно  выслушали  и  спросили: 
“А может вам просто бегунок на молнии 
заменить?”. Тут же при мне достали ко-
робку с запчастями для молний и нашли 
подходящую “собачку”. Вся работа заня-
ла две минуты и стоила мне 100 руб.

То  есть  только  в  одном  из  четырех 
ателье попытались понять, что именно 
мне нужно. А нужна была мне не замена 
молнии (хотя просил я именно об этом), 
а чтобы замок снова стал застегиваться! 
И вместо 1200 руб. и работы на пару дней 
я потратил 100 руб. и две минуты!

Нужно  ли  говорить, что  профессио-
нальное ателье — это не то,  где могут 
ровно  пришить  новый  замок-молнию, 
а то,  где разберутся, что именно нужно 
человеку, и предложат оптимальное ре-
шение его проблемы.

Какое  всё  это  имеет  отношение 
к  Linux-десктопам?  Да  просто  люди, 
у которых вдруг что-то не работает или 
работает не так, несут ПК к специали-
стам или вызывают “компьютерную по-
мощь” со словами “переустановите мне 
Windows”. Никто не спрашивает, а дейст-
вительно ли им нужна именно Windows. 
Подавляющее число людей используют 
домашний компьютер, чтобы “посидеть 
в Интернете”. Для этого вполне доста-
точно Linux, но они не знают об этом, 

и никто им не предлагает какие-либо аль-
тернативы. Хотя эти альтернативы могут 
быть значительно дешевле и, иногда, бо-
лее удобны.

Итак, ответом на вопрос, вынесенный 
в заголовок, возможно, будет такой: “Всё 
дело в тотальном непрофессионализме 
отрасли  ИТ-услуг.  Компании,  предо-
ставляющие ИТ-услуги, заинтересованы 
только в том, чтобы побольше и попроще 
“срубить бабло” с очередного пользова-
теля ПК, а не в том, чтобы решить его 
проблемы…

Насколько важен  СНИЛС для подачи 
заявления о заключении договора  ОСАГО?
Ольга Звонарева,
pcweek.ru/gover/blog

В  проекте  Федерального  закона 
№  813446—6  “О  внесении  измене-
ния  в  статью  15  Федерального  закона 
“Об  обязательном  страховании  гра-
жданской  ответственности  владельцев 
транспортных средств” (40-ФЗ) спорным 
можно считать предполагаемое исключе-
ние из п. 7.2. второго предложения: “Для 
целей заключения договора обязатель-
ного страхования в виде электронного 
документа  сообщение  страхователем 
в заявлении о заключении договора обя-
зательного страхования страхового но-
мера своего индивидуального лицевого 
счета приравнивается к заявлению, под-
писанному простой электронной подпи-
сью страхователя”. Получается, что пока 
“подписать”  заявление  можно,  только 
указав  СНИЛС. И этот факт взволновал 
СМИ. Возможно, не без оснований.

Сама, признаюсь, с подобным случаем 
сталкивалась, тем более что в нынешних 
системах логин и пароль являются экви-
валентом простой подписи и подтвержда-
ют, что электронное сообщение отправ-
лено  конкретным  лицом.  Собственно 
говоря, этот факт подтверждают и в по-
яснительной  записке к  законопроекту: 
сведений,  содержащихся  в  заявлении 
о  заключении договора обязательного 
страхования, достаточно для однознач-
ной  идентификации  страхователя  (по-
этому, по мнению авторов проекта, сооб-
щение  СНИЛС для заключения договора 
обязательного страхования является из-
быточным). При этом в качестве простой 
электронной подписи на практике приме-
няется имя пользователя и пароль. Кроме 
того,  согласно 223-ФЗ, доступ и офор-
мление заявления на сайте страховщика 
может осуществляться с использованием 
единой системы идентификации и аутен-
тификации.

Когда в случае принятия законопро-
екта планируется его вступление в силу, 
не указано. Но, вероятно, ближе к 1 авгу-
ста, когда должна заработать единая база 
 ОСАГО…
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УПОМИНАНИЕ	ФИРМ	В	НОМЕРЕ

О целях импортозамещения
Сергей Бессонов,
pcweek.ru/foss/blog

Принятие  в  третьем  чтении  законо-
проекта “О внесении изменений в Фе-
деральный закон “Об информации, ин-
формационных технологиях и о защите 
информации” и статью 14 Федерального 
закона “О контрактной системе в сфере 
закупок товаров, работ, услуг для обеспе-
чения государственных и муниципальных 
нужд” (в части введения государственно-
го регулирования в сфере использования 
российских программ для электронных 
вычислительных машин или баз данных) 
дает вполне четкий ответ на вопрос, за-
чем, по мнению Минкомсвязи, необходи-
мо импортозамещение.

В этом длинном и скучном документе 
есть самое главное — определение оте-
чественного разработчика ПО, которому 
и будут давать деньги. Согласно докумен-
ту, отечественным считается такой разра-
ботчик (компания или физическое лицо), 
который  обладает  исключительными 
правами на программу и при этом лицен-
зионные и иные отчисления (в том числе 
заказы на разработку) иностранным ком-
паниям не превышают 30% от оборота.

Иными словами, Минкомсвязи инте-
ресует юридическая и финансовая сто-
рона вопроса. Деньги должны оставаться 
в России.

С  другой  стороны,  такая  постанов-
ка вопроса решает и другие проблемы 
ИТ в России: если разработка идёт на оте-
чественные госденьги, то и разработчики 
получают зарплату в России. Компетен-
ции, опыт, сообщество, совместимость — 
всё это можно легко обеспечить,  заци-
клив компании на госденьги.

Теперь о грустном. Приведёт ли такая 
позиция к изоляции российских разра-
ботчиков? Будут ли востребованы их раз-
работки за рубежом? На мой взгляд, это 
не имеет значения, ведь в списке на по-
лучение денег и так нет компаний, разра-
ботки которых востребованы за рубежом, 
кроме, пожалуй, Parallels Research…

Шифрование как инструмент 
кибернападения
Валерий Васильев,
pcweek.ru/security/blog

О возобновляемых волнах атак шиф-
раторов-вымогателей ИБ-компании со-
общают нам с печальной регулярностью, 
причем размер выкупа за расшифровку 
возрос в разы.

Однако если в случае с шифраторами 
успех атаки во многом зависит от каче-
ства средств защиты и внимания поль-
зователей (поскольку в заражении чаще 
всего участвуют сами жертвы: наиболее 
распространенные приемы известны, это 
спам и социальная инженерия),  то вот 

от  использования  злоумышленниками 
шифрования в каналах связи защищаться 
сегодня гораздо сложнее. Во всяком слу-
чае об этом говорят свежие результаты 
исследований компании Vectra Networks.

Используя  транспортное  шифрова-
ние SSL/TLS внутри туннеля протоко-
ла  HTTPS и сеть Tor для анонимизации 
источников атаки в Сети, злоумышлен-
ники, согласно данным этих исследова-
ний, добиваются больших успехов. Так, 
во всех проверенных в ходе исследований 
корпоративных сетях (а в исследовании 
приняли участие 40 организаций самых 
разных направлений деятельности) были 
обнаружены признаки целевых атак.

Неутешительно, но приходится при-
знать, что киберпреступники не отстают 
в использовании современных техноло-
гий от ИБ-специалистов. Поэтому акту-
альным остается компонент апостериор-
ной защиты, связанный с юридическим 
преследованием и жестким наказанием 
за киберпреступления…

Samsung Safety Truck — это вещь! 
Но почему же не интернет-вещь?
Сергей Свинарев,
pcweek.ru/iot/blog

Всем известно, как рискованно обго-
нять крупную машину, особенно на уз-
ких дорогах, имеющих по одной полосе 
в каждом направлении. Вот и идея, как 
предотвратить ДТП (проект “Безопасная 
фура ”, Samsung Safety Truck): поместить 
на  “корму”  фуры  большой  ЖК-экран, 
на  который  выводится  изображение 
с  фронтальной  видеокамеры.  Авторы 
говорят еще и о “прозрачной фуре”: во-
дитель  идущего  сзади  автомобиля  как 
бы видит сквозь грузовик всю дорожную 
обстановку впереди, не делая рискован-
ных маневров с выездом на встречку.

Идея в целом мне нравится, хотя сра-
зу же возникает масса вопросов относи-
тельно износостойкости, устойчивости 
к вибрациям и ударным нагрузкам, недо-
статочной яркости картинки, работоспо-
собности в условиях дождя,  стоимости 
и т. д. Но я бы обратил внимание на дру-
гое. Samsung Safety Truck — это, конечно, 
вещь, но почему-то не интернет-вещь. 
А ведь перенос этого решения в среду 
Internet of Things  (IoT) сразу бы решил 
массу проблем и сделал бы саму идею 
более жизнеспособной.

Что я имею в виду? Представим себе, 
что изображение с фронтальной каме-
ры грузовика передается не на заднюю 
стенку его кузова (не у всех видов машин 
такая стенка есть: взять хотя бы бетоно-
воз), а на экран, расположенный на при-
борной панели идущей сзади машины. 
При сближении две интернет-вещи — 
камера и дисплей — прозрачным образом 
устанавливают соединение и реализуют 

передачу картинки. После того как эти 
две  машины  удаляются  друг  от  друга 
(скажем, состоялся обгон),  соединение 
разрывается и все повторяется снова, ког-
да фуру догоняет следующая легковушка. 
Обратите внимание: большинство упомя-
нутых выше проблем сразу же снимается, 
да и стоимость решения будет  гораздо 
ниже.

Не знаю, насколько оригинальна моя 
идея, но готов ее подарить тем, кто возь-
мется за реализацию. Ведь на кону ты-
сячи потенциальных жертв обгона всле-
пую…

Почему люди не используют Linux?
Григорий Шатров,
pcweek.ru/foss/blog

Несколько дней назад у меня слома-
лась застежка-молния на куртке. Решил 
зайти в какое-нибудь ателье и заменить 
молнию. Был выходной день, и вместо 
обычного алгоритма “зайду в ближайшее 
или первое попавшееся ателье и заплачу, 
сколько попросят” решил прогуляться, 
чтобы посмотреть, что есть в округе и где 
можно заменить молнию подешевле.

Пошел  по  нескольким  адресам  ате-
лье  от  метро,  показывал  куртку  и  за-
давал один и тот же вопрос:  “Сколько 
будет  стоить  замена  молнии?”.  Цены, 
оказалось, зависят от удаленности ателье 
от метро — в первом работу и материал 
оценили в 1200 руб., во втором — в 800, 
в третьем — в 600, а вот в четвертом меня 
внимательно  выслушали  и  спросили: 
“А может вам просто бегунок на молнии 
заменить?”. Тут же при мне достали ко-
робку с запчастями для молний и нашли 
подходящую “собачку”. Вся работа заня-
ла две минуты и стоила мне 100 руб.

То  есть  только  в  одном  из  четырех 
ателье попытались понять, что именно 
мне нужно. А нужна была мне не замена 
молнии (хотя просил я именно об этом), 
а чтобы замок снова стал застегиваться! 
И вместо 1200 руб. и работы на пару дней 
я потратил 100 руб. и две минуты!

Нужно  ли  говорить, что  профессио-
нальное ателье — это не то,  где могут 
ровно  пришить  новый  замок-молнию, 
а то,  где разберутся, что именно нужно 
человеку, и предложат оптимальное ре-
шение его проблемы.

Какое  всё  это  имеет  отношение 
к  Linux-десктопам?  Да  просто  люди, 
у которых вдруг что-то не работает или 
работает не так, несут ПК к специали-
стам или вызывают “компьютерную по-
мощь” со словами “переустановите мне 
Windows”. Никто не спрашивает, а дейст-
вительно ли им нужна именно Windows. 
Подавляющее число людей используют 
домашний компьютер, чтобы “посидеть 
в Интернете”. Для этого вполне доста-
точно Linux, но они не знают об этом, 

и никто им не предлагает какие-либо аль-
тернативы. Хотя эти альтернативы могут 
быть значительно дешевле и, иногда, бо-
лее удобны.

Итак, ответом на вопрос, вынесенный 
в заголовок, возможно, будет такой: “Всё 
дело в тотальном непрофессионализме 
отрасли  ИТ-услуг.  Компании,  предо-
ставляющие ИТ-услуги, заинтересованы 
только в том, чтобы побольше и попроще 
“срубить бабло” с очередного пользова-
теля ПК, а не в том, чтобы решить его 
проблемы…

Насколько важен  СНИЛС для подачи 
заявления о заключении договора  ОСАГО?
Ольга Звонарева,
pcweek.ru/gover/blog

В  проекте  Федерального  закона 
№  813446—6  “О  внесении  измене-
ния  в  статью  15  Федерального  закона 
“Об  обязательном  страховании  гра-
жданской  ответственности  владельцев 
транспортных средств” (40-ФЗ) спорным 
можно считать предполагаемое исключе-
ние из п. 7.2. второго предложения: “Для 
целей заключения договора обязатель-
ного страхования в виде электронного 
документа  сообщение  страхователем 
в заявлении о заключении договора обя-
зательного страхования страхового но-
мера своего индивидуального лицевого 
счета приравнивается к заявлению, под-
писанному простой электронной подпи-
сью страхователя”. Получается, что пока 
“подписать”  заявление  можно,  только 
указав  СНИЛС. И этот факт взволновал 
СМИ. Возможно, не без оснований.

Сама, признаюсь, с подобным случаем 
сталкивалась, тем более что в нынешних 
системах логин и пароль являются экви-
валентом простой подписи и подтвержда-
ют, что электронное сообщение отправ-
лено  конкретным  лицом.  Собственно 
говоря, этот факт подтверждают и в по-
яснительной  записке к  законопроекту: 
сведений,  содержащихся  в  заявлении 
о  заключении договора обязательного 
страхования, достаточно для однознач-
ной  идентификации  страхователя  (по-
этому, по мнению авторов проекта, сооб-
щение  СНИЛС для заключения договора 
обязательного страхования является из-
быточным). При этом в качестве простой 
электронной подписи на практике приме-
няется имя пользователя и пароль. Кроме 
того,  согласно 223-ФЗ, доступ и офор-
мление заявления на сайте страховщика 
может осуществляться с использованием 
единой системы идентификации и аутен-
тификации.

Когда в случае принятия законопро-
екта планируется его вступление в силу, 
не указано. Но, вероятно, ближе к 1 авгу-
ста, когда должна заработать единая база 
 ОСАГО…
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Использованы гарнитуры шрифтов 
“Темза”, “Гелиос” фирмы TypeMarket.

на нем, дальнейшее увеличение 
ее доли вряд ли будет таким су-
щественным, как в предыдущие 
годы. В связи с этим возникает 
вопрос: будет ли компания 
как-то расширять сферу 
своего бизнеса или же ог-
раничится освоением уже 
занятых территорий.

Направления развития
Говоря о причинах успехов 
“1С”, директор фирмы Бо-
рис Нуралиев назвал две 
главные:

• индустриальный под-
ход к разработке, тиражиро-
ванию, продаже, поддержке 
программ;

• соответствие партнер-
ской сети продуктовой политике 
компании.

К этому, наверное, стоит до-
бавить еще один важный (в пла-
не конкуренции с западными 
соперниками) компонент: эф-
фективное использование пре-
имуществ “игры на своем поле” 
с учетом особенностей нацио-
нального рынка. Но все же ба-
зовые — это озвученные главой 
фирмы, и тут стоит выделить 
второй пункт, потому что связка 
“технологии+партнеры”, разви-
ваясь в рамках изначальной кон-
цепции (тиражные продукты, 
работа через партнеров, строгое 
организационно-методическое 
управление партнерской экоси-
стемой), постоянно эволюцио-
нировала. Спустя 20 лет это уже 
не плоская структура, нацелен-
ная на малых заказчиков, а ие-
рархическая система, способная 
работать практически со всеми 
сегментами рынка. Выход “1С” 
на корпоративный рынок заста-
вил фирму отказаться от суще-
ствовавшей еще несколько лет 
назад модели полного делегиро-
вания партнерам всех вопросов 
отношений с заказчиками, взять 
эти вопросы под свой строгий 
контроль и управление.

Особенность нынешнего эта-
па бизнеса фирмы заключается 
в том, что она позиционирует 
себя уже не только как софтвер-
ного вендора, но и берет на себя 
функцию ведения крупных 
федеральных, региональных 

и отраслевых проектов. То есть 
речь идет уже даже не о круп-
ном бизнесе и госпредприятиях, 
а о выходе на проекты государ-
ственного масштаба (что, кста-
ти, отражает специфику нашей 
страны, которая заключается 
в высоком уровне централиза-

ции государственного управле-
ния и присутствия государства 
в экономике). Примеры реализа-
ции такого рода проектов были 
представлены на нынешней кон-
ференции: “Росатом”,  КАМАЗ, 
“АвтоВаз”, “Почта России”, 
“Электронная Москва”, “Объ-
единенная судостро-
ительная компания”, 
Банк России, облач-
ный проект в Иркут-
ской области и пр.

Но при этом “1С” 
подчеркивает, что она 
не собирается отхо-
дить от партнерской 
модели реализации 
ИТ-проектов, беря 
на себя лишь фун-
кции методической 
поддержки и управле-
ния верхнего уровня 
(в том числе при реа-
лизации масштабных 
многопартнерских 
проектов). Отметим, что та-
кое позиционирование вносит 
существенные изменения в от-
ношения между “сюзереном” 
и партнерской сетью, возника-
ют проблемы и противоречия, 
но в целом создание новой эко-
системы идет весьма успешно, 
она показывает на практике 
свою работоспособность и эф-
фективность.

Другим очевидным вектором 
развития “1С” является — в пол-
ном соответствии с общемиро-
выми тенденциями — движе-

ние в сторону более широкого 
использования облачно-серви-
сной модели. Фирма все более 
активно продвигает схемы пре-
доставления услуг по подписке 
(в первую очередь — систему 
информационно-технического 
сопровождения), ИТ-серви-

сы (облачный “1С:Фреш”, 
“1С:Линк” и пр.), а также 
аутсорсинговые сер висы, 
в частности по ведению 
бухучета (“1С:Бух Обслу-
живание” — реализуется 
партнерами, но по стандар-
там “1С”).

“1С” и импортозамещение
Последний год для все-
го российского ИТ-рынка 
прошел под двумя основ-
ными знаками — пробле-
мы экономики страны 
и импортозамещение. Тема 

импортозамещения начала ши-
роко обсуждаться в стране как 
раз год назад, и она была явно 
в центре внимания аналогичной 
прошлогодней конференции 
“1С”. При этом тогда был явно 
замечен некий диссонанс между 
формой и содержанием: разго-

воры о необходимости поддер-
жки российского производителя 
шли вдали от Родины, за океа-
ном, хотя и на Острове Свобо-
ды. В этом году это противоре-
чие исчезло: впервые за 20 лет 
выездная летная конференция 
состоялась в пределах страны, 
в Сочи. Что не менее символич-
но: рядом с Олимпийским пар-
ком, который в какой-то мере 
олицетворяет намерения нашей 
страны развиваться динамично, 
самостоятельно, преодолевая 
все трудности на пути.

Однако сейчас был заметен 
такой парадокс: тема импорто-
замещения в привязке к бизнесу 
“1С” и ИТ-рынку в целом пра-
ктически не звучала. Что вполне 
понятно: пример “1С” показы-
вает, что успех приходит только 
в результате многолетней плано-
мерной работы, путем создания 
высококачественных продуктов, 
выстраивания системы отноше-
ний с партнерами и потребите-
лями.

Год назад Борис Нуралиев, 
говоря о специфике момента, 
сказал: “Нынешний сложный 
период в развитии отечествен-
ного ИТ-рынка открывает для 
российских разработчиков но-
вые возможности, нам нужно 
воспользоваться ими”. Судя 
по всему, в какой-то степени 
фирме удалось реализовать эти 
возможности — ее присутст-
вие на рынке государственных 
корпораций существенно рас-
ширилось. Хотя в абсолютных 
показателях успехи оказались 
не столь велики: руководитель 
компании сообщил о годовом 
росте объема всего бизнеса 
компании на 7% в рублях. Это 

означает, что в дол-
ларовом исчислении, 
скорее всего, был 
спад.

Как известно, начи-
ная с осени прошло-
го года Минкомсвязи 
активно продвигает 
идею реализации не-
которого комплекса 
проектов по созда-
нию отечественных 
программных плат-
форменных средств 
(ОС,  СУБД и пр.). 
В этой связи, конеч-
но, было интересно 
узнать об участии 

“1С” в воплощении этих замы-
слов. Из ответа Бориса Нурали-
ева можно сделать вывод, что 
“1С” собирается принять учас-
тие в разработке отечествен-
ной  СУБД на базе PostgreSQL, 
но в основном в роли консуль-
танта (специалисты “1С” серьез-
но погрузились в этот проект, 
поддерживая возможность ис-
пользования этой  СУБД на сво-
ей платформе). Никаких планов 
по более широкому участию 
фирмы в проекте Минкомсвязи 
пока нет.� :

зала общей площадью 1900 кв. м, 
вмещающих по 50 серверных 
стоек мощностью 11—22 кВт ка-
ждая, т. е. рассчитанных на вы-
сокую нагруженность ИТ-обо-
рудованием. Полная расчетная 
ИТ-нагрузка ЦОДа составляет 
1,5 МВт.

Резервное электроснабжение 
на дизель-роторных источниках 
бесперебойного питания обес-
печивает электроэнергией все 
системы ЦОДа на 24 часа при 
аварийных отключениях от пи-
тающей электросети.

Охлаждение построено на ро-
торном теплообменнике по бес-
компрессорной схеме воздух—
воздух, позволяющей экономить 
электроэнергию.

Располагающееся рядом с  ЦО-
Дом административное здание 
общей площадью 2000 кв. м по-
зволит разместиться там 150 спе-

циалистам как самой компании 
“Ай Эм Ти”, которые будут 
поддерживать и развивать ра-
боту ЦОДа, так и из компа-
ний-клиентов, которые захотят 
разрабатывать и предлагать го-
товые ИТ-решения для клиен-
тов на базе ЦОДа. По сути это 
будет центр  НИОКР, сосредо-
точенный на создании и под-
держке магазина приложений 
с доступностью сервисов 100% 
по SLA, обещает “Ай Эм Ти”.

Заявлено, что ИТ-мощность 
ЦОДа составляет около 300 тыс. 
виртуальных серверов, ЦОД 
располагает около 1,2 Пб ОЗУ 
и хранилищем данных объемом 
около 60 Пб.

Системы управления ин-
женерной инфраструктурой 
и ИТ-нагрузкой позволяют 
динамично управлять каждым 
компонентом инженерной ин-
фраструктуры и ИТ-оборудова-
нием в целях повышения энер-
гоэффективности ЦОДа, что, 
по словам коммерческого ди-

ректора компании “Ай Эм Ти” 
Дмитрия Селиванова, позволяет 
даже при малых ИТ-нагрузках 
иметь коэффициент энергоэф-
фективности (PUE) ЦОДа не бо-
лее 1,5.

Программно-определяемая 
сетевая (SDN) инфраструктура 
ЦОДа (сетевой компонент по-
строен на коммутаторах Arista 
Networks и маршрутизаторах 
Juniper Networks), реализую-
щая технологию 40G, позволяет 
поддерживать высокие скоро-
сти обмена данными в ИТ-среде 
ЦОДа. Система хранения дан-
ных также реализована по тех-
нологии программной управ-
ляемости с использованием 
архитектуры распределенного 
файлового хранилища на серве-
рах. Вместе с системой виртуали-
зации серверной части (в ЦОДе 
используются серверы SuperMi-
cro) все это позволило построить 
программно-определямый ЦОД 
( SDDC), реализующий гибкое 
и динамичное изменение кли-

ентской ИТ-инфраструктуры 
по запросу.

Позиционируя Cloud DC Mos-
cow I как ЦОД класса люкс, руко-
водители компании “Ай Эм Ти” 
объявили о том, что наряду с го-
товыми инфраструктурными 
предложениями (в числе кото-
рых сегодня виртуальные среды 
на гипервизорах KVM и Hyper-V, 
облачные платформы Mirantis 
OpenStack и Microsoft Azure) 
они также готовы развертывать 
в своем ЦОДе инфраструктуры, 
востребованные заказчиками 
в силу особенностей организации 
их бизнес-процессов.

Интеллектуальное управле-
ние инфраструктурой позволит 
нагружать ЦОД с любой дис-
кретностью. Руководство ком-
пании намерено до конца года 
заполнить ИТ-оборудованием 
один зал ЦОДа, а до середины 
следующего года — два других, 
что, согласно планам компании, 
позволит окупить ЦОД года 
за два.� :

Cloud DC...
ПРОДОЛЖЕНИЕ CO C. 1

“1С” выходит...
ПРОДОЛЖЕНИЕ CO C. 1

Динамика российского рынка ERP/ ИСУП, 2003—
2013 гг., млн. долл.

Источник: IDC.

Основные точки роста фирмы “1С” в 2015 г.

Источник: “1С”.
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“Темза”, “Гелиос” фирмы TypeMarket.

на нем, дальнейшее увеличение 
ее доли вряд ли будет таким су-
щественным, как в предыдущие 
годы. В связи с этим возникает 
вопрос: будет ли компания 
как-то расширять сферу 
своего бизнеса или же ог-
раничится освоением уже 
занятых территорий.

Направления развития
Говоря о причинах успехов 
“1С”, директор фирмы Бо-
рис Нуралиев назвал две 
главные:

• индустриальный под-
ход к разработке, тиражиро-
ванию, продаже, поддержке 
программ;

• соответствие партнер-
ской сети продуктовой политике 
компании.

К этому, наверное, стоит до-
бавить еще один важный (в пла-
не конкуренции с западными 
соперниками) компонент: эф-
фективное использование пре-
имуществ “игры на своем поле” 
с учетом особенностей нацио-
нального рынка. Но все же ба-
зовые — это озвученные главой 
фирмы, и тут стоит выделить 
второй пункт, потому что связка 
“технологии+партнеры”, разви-
ваясь в рамках изначальной кон-
цепции (тиражные продукты, 
работа через партнеров, строгое 
организационно-методическое 
управление партнерской экоси-
стемой), постоянно эволюцио-
нировала. Спустя 20 лет это уже 
не плоская структура, нацелен-
ная на малых заказчиков, а ие-
рархическая система, способная 
работать практически со всеми 
сегментами рынка. Выход “1С” 
на корпоративный рынок заста-
вил фирму отказаться от суще-
ствовавшей еще несколько лет 
назад модели полного делегиро-
вания партнерам всех вопросов 
отношений с заказчиками, взять 
эти вопросы под свой строгий 
контроль и управление.

Особенность нынешнего эта-
па бизнеса фирмы заключается 
в том, что она позиционирует 
себя уже не только как софтвер-
ного вендора, но и берет на себя 
функцию ведения крупных 
федеральных, региональных 

и отраслевых проектов. То есть 
речь идет уже даже не о круп-
ном бизнесе и госпредприятиях, 
а о выходе на проекты государ-
ственного масштаба (что, кста-
ти, отражает специфику нашей 
страны, которая заключается 
в высоком уровне централиза-

ции государственного управле-
ния и присутствия государства 
в экономике). Примеры реализа-
ции такого рода проектов были 
представлены на нынешней кон-
ференции: “Росатом”,  КАМАЗ, 
“АвтоВаз”, “Почта России”, 
“Электронная Москва”, “Объ-
единенная судостро-
ительная компания”, 
Банк России, облач-
ный проект в Иркут-
ской области и пр.

Но при этом “1С” 
подчеркивает, что она 
не собирается отхо-
дить от партнерской 
модели реализации 
ИТ-проектов, беря 
на себя лишь фун-
кции методической 
поддержки и управле-
ния верхнего уровня 
(в том числе при реа-
лизации масштабных 
многопартнерских 
проектов). Отметим, что та-
кое позиционирование вносит 
существенные изменения в от-
ношения между “сюзереном” 
и партнерской сетью, возника-
ют проблемы и противоречия, 
но в целом создание новой эко-
системы идет весьма успешно, 
она показывает на практике 
свою работоспособность и эф-
фективность.

Другим очевидным вектором 
развития “1С” является — в пол-
ном соответствии с общемиро-
выми тенденциями — движе-

ние в сторону более широкого 
использования облачно-серви-
сной модели. Фирма все более 
активно продвигает схемы пре-
доставления услуг по подписке 
(в первую очередь — систему 
информационно-технического 
сопровождения), ИТ-серви-

сы (облачный “1С:Фреш”, 
“1С:Линк” и пр.), а также 
аутсорсинговые сер висы, 
в частности по ведению 
бухучета (“1С:Бух Обслу-
живание” — реализуется 
партнерами, но по стандар-
там “1С”).

“1С” и импортозамещение
Последний год для все-
го российского ИТ-рынка 
прошел под двумя основ-
ными знаками — пробле-
мы экономики страны 
и импортозамещение. Тема 

импортозамещения начала ши-
роко обсуждаться в стране как 
раз год назад, и она была явно 
в центре внимания аналогичной 
прошлогодней конференции 
“1С”. При этом тогда был явно 
замечен некий диссонанс между 
формой и содержанием: разго-

воры о необходимости поддер-
жки российского производителя 
шли вдали от Родины, за океа-
ном, хотя и на Острове Свобо-
ды. В этом году это противоре-
чие исчезло: впервые за 20 лет 
выездная летная конференция 
состоялась в пределах страны, 
в Сочи. Что не менее символич-
но: рядом с Олимпийским пар-
ком, который в какой-то мере 
олицетворяет намерения нашей 
страны развиваться динамично, 
самостоятельно, преодолевая 
все трудности на пути.

Однако сейчас был заметен 
такой парадокс: тема импорто-
замещения в привязке к бизнесу 
“1С” и ИТ-рынку в целом пра-
ктически не звучала. Что вполне 
понятно: пример “1С” показы-
вает, что успех приходит только 
в результате многолетней плано-
мерной работы, путем создания 
высококачественных продуктов, 
выстраивания системы отноше-
ний с партнерами и потребите-
лями.

Год назад Борис Нуралиев, 
говоря о специфике момента, 
сказал: “Нынешний сложный 
период в развитии отечествен-
ного ИТ-рынка открывает для 
российских разработчиков но-
вые возможности, нам нужно 
воспользоваться ими”. Судя 
по всему, в какой-то степени 
фирме удалось реализовать эти 
возможности — ее присутст-
вие на рынке государственных 
корпораций существенно рас-
ширилось. Хотя в абсолютных 
показателях успехи оказались 
не столь велики: руководитель 
компании сообщил о годовом 
росте объема всего бизнеса 
компании на 7% в рублях. Это 

означает, что в дол-
ларовом исчислении, 
скорее всего, был 
спад.

Как известно, начи-
ная с осени прошло-
го года Минкомсвязи 
активно продвигает 
идею реализации не-
которого комплекса 
проектов по созда-
нию отечественных 
программных плат-
форменных средств 
(ОС,  СУБД и пр.). 
В этой связи, конеч-
но, было интересно 
узнать об участии 

“1С” в воплощении этих замы-
слов. Из ответа Бориса Нурали-
ева можно сделать вывод, что 
“1С” собирается принять учас-
тие в разработке отечествен-
ной  СУБД на базе PostgreSQL, 
но в основном в роли консуль-
танта (специалисты “1С” серьез-
но погрузились в этот проект, 
поддерживая возможность ис-
пользования этой  СУБД на сво-
ей платформе). Никаких планов 
по более широкому участию 
фирмы в проекте Минкомсвязи 
пока нет.� :

зала общей площадью 1900 кв. м, 
вмещающих по 50 серверных 
стоек мощностью 11—22 кВт ка-
ждая, т. е. рассчитанных на вы-
сокую нагруженность ИТ-обо-
рудованием. Полная расчетная 
ИТ-нагрузка ЦОДа составляет 
1,5 МВт.

Резервное электроснабжение 
на дизель-роторных источниках 
бесперебойного питания обес-
печивает электроэнергией все 
системы ЦОДа на 24 часа при 
аварийных отключениях от пи-
тающей электросети.

Охлаждение построено на ро-
торном теплообменнике по бес-
компрессорной схеме воздух—
воздух, позволяющей экономить 
электроэнергию.

Располагающееся рядом с  ЦО-
Дом административное здание 
общей площадью 2000 кв. м по-
зволит разместиться там 150 спе-

циалистам как самой компании 
“Ай Эм Ти”, которые будут 
поддерживать и развивать ра-
боту ЦОДа, так и из компа-
ний-клиентов, которые захотят 
разрабатывать и предлагать го-
товые ИТ-решения для клиен-
тов на базе ЦОДа. По сути это 
будет центр  НИОКР, сосредо-
точенный на создании и под-
держке магазина приложений 
с доступностью сервисов 100% 
по SLA, обещает “Ай Эм Ти”.

Заявлено, что ИТ-мощность 
ЦОДа составляет около 300 тыс. 
виртуальных серверов, ЦОД 
располагает около 1,2 Пб ОЗУ 
и хранилищем данных объемом 
около 60 Пб.

Системы управления ин-
женерной инфраструктурой 
и ИТ-нагрузкой позволяют 
динамично управлять каждым 
компонентом инженерной ин-
фраструктуры и ИТ-оборудова-
нием в целях повышения энер-
гоэффективности ЦОДа, что, 
по словам коммерческого ди-

ректора компании “Ай Эм Ти” 
Дмитрия Селиванова, позволяет 
даже при малых ИТ-нагрузках 
иметь коэффициент энергоэф-
фективности (PUE) ЦОДа не бо-
лее 1,5.

Программно-определяемая 
сетевая (SDN) инфраструктура 
ЦОДа (сетевой компонент по-
строен на коммутаторах Arista 
Networks и маршрутизаторах 
Juniper Networks), реализую-
щая технологию 40G, позволяет 
поддерживать высокие скоро-
сти обмена данными в ИТ-среде 
ЦОДа. Система хранения дан-
ных также реализована по тех-
нологии программной управ-
ляемости с использованием 
архитектуры распределенного 
файлового хранилища на серве-
рах. Вместе с системой виртуали-
зации серверной части (в ЦОДе 
используются серверы SuperMi-
cro) все это позволило построить 
программно-определямый ЦОД 
( SDDC), реализующий гибкое 
и динамичное изменение кли-

ентской ИТ-инфраструктуры 
по запросу.

Позиционируя Cloud DC Mos-
cow I как ЦОД класса люкс, руко-
водители компании “Ай Эм Ти” 
объявили о том, что наряду с го-
товыми инфраструктурными 
предложениями (в числе кото-
рых сегодня виртуальные среды 
на гипервизорах KVM и Hyper-V, 
облачные платформы Mirantis 
OpenStack и Microsoft Azure) 
они также готовы развертывать 
в своем ЦОДе инфраструктуры, 
востребованные заказчиками 
в силу особенностей организации 
их бизнес-процессов.

Интеллектуальное управле-
ние инфраструктурой позволит 
нагружать ЦОД с любой дис-
кретностью. Руководство ком-
пании намерено до конца года 
заполнить ИТ-оборудованием 
один зал ЦОДа, а до середины 
следующего года — два других, 
что, согласно планам компании, 
позволит окупить ЦОД года 
за два.� :

Cloud DC...
ПРОДОЛЖЕНИЕ CO C. 1

“1С” выходит...
ПРОДОЛЖЕНИЕ CO C. 1

Динамика российского рынка ERP/ ИСУП, 2003—
2013 гг., млн. долл.

Источник: IDC.

Основные точки роста фирмы “1С” в 2015 г.

Источник: “1С”.
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Сергей КоСтяКов

“Сибирская генерирую‑
щая компания” (СГК) 
является одной из 

сис те мо образующих структур 
отечественной энергетики, фун‑
кционирование которой сегодня 

невозможно без 
организации элек‑

тронного взаимодействия с го‑
сударственными организациями, 
партнерами внутри энергети‑
ческой отрасли и с заказчиками. 
В СГК входит более двух десятков 
региональных предприятий, по‑
ставляющих электричество и те‑
пло, и для каждого из них авто‑
матизация является важнейшим 
компонентом успешной производ‑
ственной деятельности. И нако‑
нец, без ИТ невозможно сформи‑
ровать эффективное управление 
в масштабах территориально 
распределенной компании в целом.

О роли ИТ в решении ряда подоб‑
ных вопросов рассказывают дирек‑
тор по информационным техно‑
логиям СГК Андрей Тихонравов 
и начальник управления прикладных 
систем дирекции по информаци‑
онным технологиям Максим Ка-
ракулев.

PC Wеек: Насколько велика роль ИТ в сов-
ременной энергетической компании?
АНдрей ТИхоНрАвов: В СГК с по‑
мощью  ИТ  мы  решаем  целый 
ряд  ключевых  задач.  ИТ‑под‑
раз де ление отвечает за развитие 
ERP‑систем  —  учетных  систем, 
на  основании  которых  форми‑
руются баланс, управленческая, 
финансовая и налоговая отчетно‑
сти. Еще одно направление при‑
менения ИТ — это биллинговые 
системы,  которые  необходимы 
для выставления счетов большому 
числу потребителей. Мы должны 
обеспечить расчеты в соответствии 
с различными тарифами на тепло‑
вую энергию, горячую воду, пар, 
которые различаются в зависимо‑
сти от региона, а нередко и внутри 
него, учитывая особенности зако‑
нодательства,  которое  меняется 
достаточно часто.

ИТ‑служба также отвечает за ра‑
боту различных веб‑приложений. 
В частности, мы обеспечиваем ста‑
бильное функционирование внеш‑
него сайта СГК, который ежеднев‑
но посещает более тысячи человек. 
Недавно мы запустили внутренний 
корпоративный портал, предназ‑
наченный для информационного 
обмена  и  коммуникаций  вну‑
три группы компаний, и систему 
электронного документооборота. 
Web‑технологии также использу‑
ются нами для организации еди‑
ных точек входа в ключевые корпо‑
ративные приложения, такие как, 
скажем, ERP или CRM. Для нашей 
территориально распределенной 
компании  такую  возможность 
трудно переоценить.

Еще одно важное направление 
нашей работы — это сети и теле‑
фония. С переходом от аналоговых 
телефонов к IP‑телефонии обслу‑
живание систем связи стало отно‑
ситься к компетенции ИТ‑специа‑
листов. Применение IP‑телефонии 
ускоряет связь между со труд ни‑
ками, позволяет вести и хранить 
подробную статистику всех звон‑
ков, что особенно актуально и по‑
лезно при взыскании дебиторской 
задолженности. Мы поддержива‑
ем функционирование сетей, где, 
с одной стороны, необходимо обес‑
печивать быстродействие, а с дру‑

гой — соблюдать требования к за‑
щите информации.

В СГК действует большое число 
информационно‑технологических 
систем (ИТС), которые отвечают 
за  наше  взаимодействие с  регу‑
ляторами  и  являются  наиболее 
критичными для бизнеса. Данные 
системы передают информацию 
о техническом состоянии нашего 
оборудования  и  ключевых  про‑
изводственных показателях в ре‑
альном времени. Нам необходи‑
мо следить за отсутствием сбоев 
в их работе и обеспечивать ста‑
бильную передачу данных о работе 
станций СГК в рамках энергоси‑
стемы России.
МАксИМ кАрАкулев: Хочу добавить 
несколько слов про системы бил‑
линга. Для энергетики они явля‑
ются одними из ключевых и при 
этом обладают рядом особенно‑
стей. Во‑первых, в нашем случае 
мы говорим о счетах как за элек‑
тро‑, так и за тепловую энергию. 
Первое направление с точки зре‑
ния информационной поддержки 
более освоено, хотя по сравнению, 
скажем, с биллингом в телекомму‑
никационной отрасли мы выну‑
ждены учитывать такие вещи, как 
потери при передаче, алгоритмы 
расчета которых могут различаться 
в зависимости от требований реги‑
ональных законодательных актов. 
Также нужно принимать во внима‑
ние необходимость работы через 
сбытовые компании.

С биллингом, связанным с по‑
ставкой тепловой энергии, ситуа‑
ция еще сложней. Его ИТ‑поддер‑
жка в целом менее проработана. 
Учет потерь сложнее, чем в случае 
электроэнергии, и зависит от боль‑
шего числа факторов. Также необ‑
ходимо учитывать, что в потреби‑
тельском секторе, да и не только 
там, автоматический подсчет по‑
требленной энергии пока развит 
в значительно меньшей степени, 
чем в электроэнергетике.

Важно отметить, что вопрос ав‑
томатизации биллинга неотделим 
от информационной поддержки 
полного цикла работы с потреби‑
телем. Ведь сначала всегда идет до‑
говорная работа, сопровождаемая 
интенсивным  документооборо‑
том. После же выставления счета, 
как  известно,  могут  возникнуть 
задержки с оплатой или она даже 
может вовсе не поступать. И в свя‑
зи с этим в различных ситуациях 
должны запускаться разные про‑
цессы, подключаться те или иные 
организации, готовиться опреде‑
ленные документы и отчеты. Все 
это тоже необходимо автоматизи‑
ровать.

В настоящее время для ИТ‑под‑
держки процессов биллинга мы ис‑
пользуем систему отечественного 
производителя, которая также вне‑

дрена в ряде энергетических ком‑
паний. Что касается систем дан‑
ного класса от ведущих мировых 
производителей, то они на рынке 
предлагаются, но пока с их полно‑
ценными внедрениями в России 
мы не сталкивались.

PC Week: ИТ-системы, о которых вы уже 
сказали, в ландшафте автоматизации лю-
бой энергетической компании всегда выде-
ляются особо. Не могли бы вы рассказать 
об их внедрении поподробнее?
А. Т.:  ИТС  применяются  на  всех 
стадиях  производства  электро‑
энергии: от ее выработки, пере‑
дачи, учета и контроля за состоя‑
нием оборудования до продажи 
на оптовом рынке электроэнергии 
и  мощности  ( ОРЭМ).  К  особо 
значимым ИТС, которые приме‑
няются в нашей компании, мож‑
но отнести  СОТИ  АССО,  АИИС 
КУЭ,  АСУРЭО, системы обмена 
информацией о составе и параме‑
трах генерирующего оборудования 
с участниками оптового рынка.

Говоря  об  ИТС  в  энергетике, 
фактически невозможно обойти 
вниманием Системного оператора 
(СО) — организацию, специально 
созданную для оптимизации опе‑
ративного управления субъектами 
рынка всей отечественной энерге‑
тики.  СОТИ  АССО — это система 
обмена технологической инфор‑
мацией с автоматизированной си‑
стемой СО.

Системный оператор определя‑
ет перечень технологической ин‑
формации, необходимой ему для 
работы и управления электростан‑
циями, а объект рынка адаптирует 
свою  СОТИ  АССО под данные 
требования. Необходимым усло‑
вием является получение акта пол‑
ного соответствия  СОТИ  АССО 
требованиям рынка  ОРЭМ, и весь 
весьма внушительный объем рабо‑
ты по модернизации систем  СОТИ 
 АССО с финальным получением 
данного акта выполняют специа‑
листы ИТ‑дирекции энергетиче‑
ской компании.

Системный  оператор  с  помо‑
щью  СОТИ  АССО управляет ре‑
жимами электрических станций, 
подстанций и линий электропере‑
дач. Для этого к нему с периодич‑
ностью раз в секунду поступает 
телеметрическая  информация 
от  одной  из  подсистем   СОТИ 
 АССО —  ССПИ (система сбора 
и передачи информации), кото‑
рая установлена непосредственно 
на объекте и в реальном времени 
передает на диспетчерские пункты 
текущие измерения напряжения, 
тока, мощности, частоты, темпера‑
туры с высоковольтных генерато‑
ров и линий, а также информацию 
о  положении  коммутационных 
аппаратов высоковольтных присо‑
единений. Диспетчерские команды 

передаются по прямым диспетчер‑
ским каналам еще одной подси‑
стемы   СОТИ  АССО на диспет‑
черские пункты энергетической 
компании и СО. Для регистрации, 
хранения и представления персо‑
налу информации о процессе воз‑
никновения и развития аварийных 
ситуаций на основном электрообо‑
рудовании станции предназначе‑
на подсистема РАС (регистратор 
аварийных событий), доступ к ко‑
торой имеют диспетчеры и специ‑
алисты энергетической компании 
и СО. Время на исправление отка‑
зов и ошибок в работе систем ог‑
раничено, перерыв передачи тех‑
нологической информации более 
чем на 30 мин квалифицируется 
как авария и сопровождается рас‑
следованием в Ростехнадзоре.

Также  по  системам   СОТИ 
 АССО  оперативный  персонал 
электростанций управляет основ‑
ными режимами выработки и пе‑
редачи электроэнергии. С точки 
зрения архитектуры  СОТИ  АССО 
является распределённой систе‑
мой.  Она  состоит  из  цифровых 
измерительных преобразователей, 
контроллеров, серверов, цифровых 
линий сбора на оптических кабе‑
лях и ПО, позволяющего создать 
из этих инфраструктурных элемен‑
тов единый комплекс оперативно‑
го управления в энергетике.

Помимо процесса производства 
электроэнергии и режимов работы 
необходимо посчитать произведен‑
ную продукцию, что выполняется 
при помощи  АИИС КУЭ — авто‑
матизированной  информацион‑
но‑измерительной системы ком‑
мерческого учёта электроэнергии. 
Она представляет собой совокуп‑
ность аппаратных и программных 
средств, обеспечивающих дистан‑
ционный сбор, хранение и обра‑
ботку данных об энергетических 
потоках.  АИИС КУЭ необходима 
для автоматизации торговли элек‑
троэнергией. На основе передан‑
ных системой данных производятся 
денежные взаиморасчеты между 
различными организациями, участ‑
вующими в производстве и распре‑
делении электроэнергии.

 АСУРЭО — автоматизирован‑
ная система управления ремонта‑
ми энергетического оборудования, 
предназначенная для автоматиза‑
ции процессов создания, рассмо‑
трения и обработки диспетчерских 
заявок на ремонт энергетического 
оборудования.  АСУРЭО позволя‑
ет осуществлять автоматизирован‑
ное рассмотрение и обмен диспет‑
черскими заявками с СО.

Система обмена информацией 
о составе и параметрах генериру‑
ющего оборудования с участни‑
ками оптового рынка — это про‑
граммно‑аппаратный  комплекс, 
предназначенный  для  обмена 
информацией между диспетчер‑
скими центрами и участниками 
оптового рынка электроэнергии 
о мощности, составе и параметрах 
оборудования.  Она  необходима 
для недельного, суточного и опе‑
ративного планирования электро‑
энергетических режимов и доведе‑
ния до электростанций планового 
диспетчерского графика.

PC  Week:  И  каковы  ваши  достижения 
в области информатизации за последнее 
время?
А. Т.: За последний год мы провели 
реорганизацию ИТ‑службы, по‑
высив эффективность и сократив 
численность  персонала.  Также 

за этот период мы внедрили луч‑
шие  мировые  практики  в  обла‑
сти управления ИТ. В частности, 
разделили  специалистов  на  две 
большие группы, одна из которых 
отвечает за сопровождение теку‑
щей  инфраструктуры  (серверы, 
файловые хранилища, сети, теле‑
фония), а вторая занимается раз‑
витием ИТС и внедрением нового 
функционала ERP, биллинговых 
систем, порталов, систем хранения 
документов. Также мы реоргани‑
зовали службу поддержки биллин‑
говой системы и совершенствуем 
работу единого центра поддержки 
пользователей, в который любой 
со труд ни к может обратиться с лю‑
бым вопросом, связанным с ИТ. 
В текущий момент мы занимаемся 
внедрением новой системы реги‑
страции и обработки заявок.

В целом же мы движемся в сто‑
рону централизации управления 
ИТ. Практика принятия центра‑
лизованных решений при выборе 
ИТ‑продуктов и партнеров по ока‑
занию ИТ‑услуг позволяет дости‑
гать прозрачности в работе и ощу‑
тимо снижать затраты.

PC Week: какие задачи стоят перед вами 
в ближайшее время?
А. Т.:  Мы  планируем  развитие 
ИТ‑систем для автоматизации та‑
ких процессов, как планирование 
закупок, производство, управле‑
ние ремонтами, прогнозирование. 
Могу отметить важность автома‑
тизации так называемого ремонта 
по состоянию, что, по сути, являет‑
ся некой прикладной реализацией 
функционала  прогнозирования. 
Статьи расходов на ремонт обору‑
дования в энергетике, наверное, 
высоки как ни в какой другой от‑
расли. И использование датчиков 
контроля технического состояния 
основных средств в качестве исход‑
ных данных для прогноза реаль‑
ной потребности в ремонтах может 
дать просто огромный эффект.

Нашей  компании  предстоит 
пройти ряд этапов автоматизации 
работы с оборудованием (напри‑
мер, полное описание параметров 
оборудования и построение пол‑
ноценных систем планирования 
ремонтов), прежде чем мы смо‑
жем осваивать вышеупомянутую 
концепцию. Но целенаправленно 
двигаться в этом направлении жиз‑
ненно необходимо.

Также у нас существует посто‑
янная  необходимость  в  поддер‑
жке  серверов,  обеспечивающих 
текущую деятельность компании, 
таких как почтовые, хранилища 
файлов и др. Физически серверы, 
на которых развернуты ИТС, на‑
ходятся на станциях и в филиалах 
управляющей компании.
М. к.: Отмечу еще важность разви‑
тия систем документооборота для 
интеграции их с рядом сервисов 
государственных и коммерческих 
структур. Это становится все более 
важно для реализации полного ци‑
кла электронного взаимодействия 
с нашими клиентами, о чем уже 
было  сказано.  Но  даже  внутри 
СГК как компании, под управле‑
нием которой находится более двух 
десятков самостоятельных юриди‑
ческих лиц, важно развивать юри‑
дически значимый документообо‑
рот, который, как известно, очень 
востребован  при  организации 
взаимодействия бизнес‑партнеров 
в самых разных сценариях.

PC Week: спасибо за беседу.� :

Ит на службе “Сибирской генерирующей компании”

 ИНтервЬЮ

Андрей тихонравов Максим Каракулев
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САНдрА ФогелЬ

Не успел выйти 13,3‑дюймовый Zen‑
Book UX305, первый ультрабук Asus 
с процессором Core M, как его тут 

же принялись сравнивать с MacBook Air — 
такого сравнения не избежал ни один тонкий 
и легкий ноутбук. На самом деле при толщине 

12,3 мм и массе 1,2 кг Zen‑
Book UX305 выигрывает 

у 13‑дюймового MacBook Air, который имеет 
толщину 17 мм и весит 1,35 кг.

Металлический корпус хорошо защища‑
ет устройство от ударов — надо отметить, 
что крышка практически не гнется. Ориги‑
нально смотрятся насыщенный бронзовый 
цвет и круглая гравировка вокруг лого Asus 
на крышке. Только будьте готовы к тому, что 
бронзовая краска легко царапается.

Крышка открывается на угол чуть боль‑
ше 90 градусов — этого вполне достаточно, 
если вас вполне устраивает традиционный 
способ работы с документами и вы не пла‑
нируете  использовать  ноутбук  в  разных 
положениях,  как  это  предлагается  в  ре‑
кламе  таких  моделей,  как  ThinkPad  He‑
lix 2‑in‑1 от Lenovo или Transformer Book 
T300 Chi от той же Asus.

Экран размером 13,3 дюйма по диагонали 
и разрешением 1920×1080 выдает четкую 
и резкую картинку. Его матовое стекло иде‑
ально подходит для работы в офисе. Углы 
обзора вполне пристойные, но яркость, на‑
верное, могла бы быть чуть выше. Опция 
тачскрин отсутствует. Если вам покажется, 
что плотности 166 пикселов на дюйм не‑
достаточно, найдите на веб‑сайте Asus мо‑
дель с разрешением экрана 3200×800, у нее 
весьма впечатляющая плотность пикселов 
на дюйм — 276. К сожалению, данная мо‑
дель предлагается не во всех странах.

Клавиатура ультрабука не имеет подсвет‑
ки. Клавиши нажимаются не очень легко, 
но достаточно комфортно для пальцев. А вот 

клавиши управления курсором — очень ма‑
ленькие и пользоваться ими оказалось не‑
удобно. Кроме того, отсутствует полезная 
клавиша для запуска функции поиска в Win‑
dows 8.1. В целом же клавиатура имеет ком‑
фортный размер и работать с ней приятно.

Трекпад также просторный. Одного дви‑
жения пальцем по нему достаточно, чтобы 
переместить курсор через весь экран — как 
по горизонтали, так и по вертикали. Жесты 
управления работают плавно, встроенные 
кнопки хорошо реагируют на нажатие.

Характеристики
Модель ZenBook UX305 оснащена двухъ‑
ядерным процессором Core M‑5Y10c с ча‑
стотой 0,8 ГГц и возможностью разгона 
до 2 ГГц в режиме Turbo Boost. Графика об‑
рабатывается встроенным процессором In‑
tel HD Graphics 5300. Это не самое мощное 
сочетание вычислительной и графической 
мощности, но если ваши сценарии рабо‑
ты в основном предполагают классические 
задачи (работа с текстами, таблицами, веб‑
браузером, электронной почтой и иногда 
просмотр видео), то вам этого будет впол‑
не достаточно. Ноутбук оснащен 8 Гб ОЗУ 
(1600‑МГц DDR3).

Важной  особенностью  процессора 
Core M является низкое энергопотребле‑
ние: требования по теплоотводу (TDP) — 
4,5 Вт, сценарный уровень энергопотре‑
бления (SDP) — 3,5 Вт. На практике это 
означает, что ультрабуку не нужен венти‑
лятор, т. е. он работает бесшумно (если 
в вашем офисе тихо, этот момент очень 
важен). В процессе работы мы заметили 
небольшой нагрев в задней части корпуса, 
но это не вызвало никакого беспокойства. 
Asus все предусмотрела и сделала заднюю 
часть крышки чуть выступающей за линию 
корпуса — за счет этого при открывании 
крышки корпус Zen Book UX305F слегка 
приподнимается и образуется зазор для от‑
вода тепла.

Беспроводные средства связи ультрабука 
представлены адаптерами Wi‑Fi 802.11ac 
и Bluetooth 4.0. Тонкий корпус не оставляет 
места для подключения проводного Ether‑
net через разъем RJ‑45, но Asus включила 
в комплект поставки переходник, который 
подключается  к  одному  из  трех  портов 
USB 3.0, два из которых расположены слева 
и один — справа. Также справа расположе‑
ны разъемы для наушников и Micro‑  HDMI 
и два световых индикатора — один мигает, 
когда крышка открыта, а система заснула; 
второй светится, когда батарея заряжается. 
С левой стороны корпуса размещен слот 
для SD‑карт. Над экраном находится веб‑
камера с разрешением 720 p.

К  главным  недостаткам  ZenBook 
UX305F я бы отнесла несерьезный объем 
SSD‑диска — всего 128 Гб. Он достаточ‑
но быстро работает (об этом ниже), но его 
емкость попросту мала — в самом начале 
работы тесты показали, что доступно всего 
93,3 Гб. Мы явно не одиноки в своем жела‑
нии хранить много информации на ноутбу‑
ке, и такой маленький объем диска нас разо‑
чаровал. На глобальном сайте Asus можно 

найти модели с 256 и 512 Гб, но опять же они 
продаются не во всех странах.

Asus заявляет о высоком качестве звуча‑
ния встроенных динамиков, но на самом 
деле они не так уж хороши. Максимальная 
громкость хоть и велика, но при этом басов 
маловато и в целом звук слегка искажается. 
Если честно, басов не хватает и при обыч‑
ном уровне громкости. Если вы будете ис‑
пользовать ультрабук для публичных пре‑
зентаций, советуем позаботиться о внешних 
громкоговорителях.

Производительность и время 
жизни батареи

Процессор Core M не предназначен для 
достижения рекордной производительно‑
сти, и результаты теста Windows Experience 
Index (WEI) на ZenBook UX305F это под‑
тверждают.

Графический процессор Intel HD Gra‑
phics 5300 — явное слабое звено данной 
модели, поэтому не стоит ожидать от нее 
особой живости в работе с приложениями, 
насыщенными графикой.

Asus утверждает, что время работы уль‑
трабука от батареи емкостью 45 Вт составит 
до 10 ч в обычном режиме или до 8 ч, если 
вы смотрите видео. Наши тесты показали, 
что время жизни батареи действительно 
высокое  —  иногда  удавалось  прорабо‑
тать целый рабочий день без подзарядки. 
Мы не так часто это констатируем.

выводы
Asus ZenBook UX305F выгодно отличается 
своей тонкостью, легкостью и прочностью. 
Он аккуратно и даже красиво смотрится. 
К минусам можно отнести отсутствие под‑
светки клавиатуры и не очень высокую про‑
изводительность графики. Но главный недо‑
статок, на наш взгляд, — слишком маленький 
объем диска. Если вам требуется больше, 
ищите другую модель. Если же  128‑Гб диска 
вам достаточно, ZenBook UX305F станет 
отличным приобретением.� :

Asus ZenBook UX305F: хорошая автономность

  ПервЫй   вЗгляд

13,3-дюймовый ZenBook UX305F — более тонкий 
и легкий по сравнению с MacBook Air, оснащен 
двухъядерным процессором Intel Core M-5Y10c
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Сергей КоСтяКов

“Сибирская генерирую‑
щая компания” (СГК) 
является одной из 

сис те мо образующих структур 
отечественной энергетики, фун‑
кционирование которой сегодня 

невозможно без 
организации элек‑

тронного взаимодействия с го‑
сударственными организациями, 
партнерами внутри энергети‑
ческой отрасли и с заказчиками. 
В СГК входит более двух десятков 
региональных предприятий, по‑
ставляющих электричество и те‑
пло, и для каждого из них авто‑
матизация является важнейшим 
компонентом успешной производ‑
ственной деятельности. И нако‑
нец, без ИТ невозможно сформи‑
ровать эффективное управление 
в масштабах территориально 
распределенной компании в целом.

О роли ИТ в решении ряда подоб‑
ных вопросов рассказывают дирек‑
тор по информационным техно‑
логиям СГК Андрей Тихонравов 
и начальник управления прикладных 
систем дирекции по информаци‑
онным технологиям Максим Ка-
ракулев.

PC Wеек: Насколько велика роль ИТ в сов-
ременной энергетической компании?
АНдрей ТИхоНрАвов: В СГК с по‑
мощью  ИТ  мы  решаем  целый 
ряд  ключевых  задач.  ИТ‑под‑
раз де ление отвечает за развитие 
ERP‑систем  —  учетных  систем, 
на  основании  которых  форми‑
руются баланс, управленческая, 
финансовая и налоговая отчетно‑
сти. Еще одно направление при‑
менения ИТ — это биллинговые 
системы,  которые  необходимы 
для выставления счетов большому 
числу потребителей. Мы должны 
обеспечить расчеты в соответствии 
с различными тарифами на тепло‑
вую энергию, горячую воду, пар, 
которые различаются в зависимо‑
сти от региона, а нередко и внутри 
него, учитывая особенности зако‑
нодательства,  которое  меняется 
достаточно часто.

ИТ‑служба также отвечает за ра‑
боту различных веб‑приложений. 
В частности, мы обеспечиваем ста‑
бильное функционирование внеш‑
него сайта СГК, который ежеднев‑
но посещает более тысячи человек. 
Недавно мы запустили внутренний 
корпоративный портал, предназ‑
наченный для информационного 
обмена  и  коммуникаций  вну‑
три группы компаний, и систему 
электронного документооборота. 
Web‑технологии также использу‑
ются нами для организации еди‑
ных точек входа в ключевые корпо‑
ративные приложения, такие как, 
скажем, ERP или CRM. Для нашей 
территориально распределенной 
компании  такую  возможность 
трудно переоценить.

Еще одно важное направление 
нашей работы — это сети и теле‑
фония. С переходом от аналоговых 
телефонов к IP‑телефонии обслу‑
живание систем связи стало отно‑
ситься к компетенции ИТ‑специа‑
листов. Применение IP‑телефонии 
ускоряет связь между со труд ни‑
ками, позволяет вести и хранить 
подробную статистику всех звон‑
ков, что особенно актуально и по‑
лезно при взыскании дебиторской 
задолженности. Мы поддержива‑
ем функционирование сетей, где, 
с одной стороны, необходимо обес‑
печивать быстродействие, а с дру‑

гой — соблюдать требования к за‑
щите информации.

В СГК действует большое число 
информационно‑технологических 
систем (ИТС), которые отвечают 
за  наше  взаимодействие с  регу‑
ляторами  и  являются  наиболее 
критичными для бизнеса. Данные 
системы передают информацию 
о техническом состоянии нашего 
оборудования  и  ключевых  про‑
изводственных показателях в ре‑
альном времени. Нам необходи‑
мо следить за отсутствием сбоев 
в их работе и обеспечивать ста‑
бильную передачу данных о работе 
станций СГК в рамках энергоси‑
стемы России.
МАксИМ кАрАкулев: Хочу добавить 
несколько слов про системы бил‑
линга. Для энергетики они явля‑
ются одними из ключевых и при 
этом обладают рядом особенно‑
стей. Во‑первых, в нашем случае 
мы говорим о счетах как за элек‑
тро‑, так и за тепловую энергию. 
Первое направление с точки зре‑
ния информационной поддержки 
более освоено, хотя по сравнению, 
скажем, с биллингом в телекомму‑
никационной отрасли мы выну‑
ждены учитывать такие вещи, как 
потери при передаче, алгоритмы 
расчета которых могут различаться 
в зависимости от требований реги‑
ональных законодательных актов. 
Также нужно принимать во внима‑
ние необходимость работы через 
сбытовые компании.

С биллингом, связанным с по‑
ставкой тепловой энергии, ситуа‑
ция еще сложней. Его ИТ‑поддер‑
жка в целом менее проработана. 
Учет потерь сложнее, чем в случае 
электроэнергии, и зависит от боль‑
шего числа факторов. Также необ‑
ходимо учитывать, что в потреби‑
тельском секторе, да и не только 
там, автоматический подсчет по‑
требленной энергии пока развит 
в значительно меньшей степени, 
чем в электроэнергетике.

Важно отметить, что вопрос ав‑
томатизации биллинга неотделим 
от информационной поддержки 
полного цикла работы с потреби‑
телем. Ведь сначала всегда идет до‑
говорная работа, сопровождаемая 
интенсивным  документооборо‑
том. После же выставления счета, 
как  известно,  могут  возникнуть 
задержки с оплатой или она даже 
может вовсе не поступать. И в свя‑
зи с этим в различных ситуациях 
должны запускаться разные про‑
цессы, подключаться те или иные 
организации, готовиться опреде‑
ленные документы и отчеты. Все 
это тоже необходимо автоматизи‑
ровать.

В настоящее время для ИТ‑под‑
держки процессов биллинга мы ис‑
пользуем систему отечественного 
производителя, которая также вне‑

дрена в ряде энергетических ком‑
паний. Что касается систем дан‑
ного класса от ведущих мировых 
производителей, то они на рынке 
предлагаются, но пока с их полно‑
ценными внедрениями в России 
мы не сталкивались.

PC Week: ИТ-системы, о которых вы уже 
сказали, в ландшафте автоматизации лю-
бой энергетической компании всегда выде-
ляются особо. Не могли бы вы рассказать 
об их внедрении поподробнее?
А. Т.:  ИТС  применяются  на  всех 
стадиях  производства  электро‑
энергии: от ее выработки, пере‑
дачи, учета и контроля за состоя‑
нием оборудования до продажи 
на оптовом рынке электроэнергии 
и  мощности  ( ОРЭМ).  К  особо 
значимым ИТС, которые приме‑
няются в нашей компании, мож‑
но отнести  СОТИ  АССО,  АИИС 
КУЭ,  АСУРЭО, системы обмена 
информацией о составе и параме‑
трах генерирующего оборудования 
с участниками оптового рынка.

Говоря  об  ИТС  в  энергетике, 
фактически невозможно обойти 
вниманием Системного оператора 
(СО) — организацию, специально 
созданную для оптимизации опе‑
ративного управления субъектами 
рынка всей отечественной энерге‑
тики.  СОТИ  АССО — это система 
обмена технологической инфор‑
мацией с автоматизированной си‑
стемой СО.

Системный оператор определя‑
ет перечень технологической ин‑
формации, необходимой ему для 
работы и управления электростан‑
циями, а объект рынка адаптирует 
свою  СОТИ  АССО под данные 
требования. Необходимым усло‑
вием является получение акта пол‑
ного соответствия  СОТИ  АССО 
требованиям рынка  ОРЭМ, и весь 
весьма внушительный объем рабо‑
ты по модернизации систем  СОТИ 
 АССО с финальным получением 
данного акта выполняют специа‑
листы ИТ‑дирекции энергетиче‑
ской компании.

Системный  оператор  с  помо‑
щью  СОТИ  АССО управляет ре‑
жимами электрических станций, 
подстанций и линий электропере‑
дач. Для этого к нему с периодич‑
ностью раз в секунду поступает 
телеметрическая  информация 
от  одной  из  подсистем   СОТИ 
 АССО —  ССПИ (система сбора 
и передачи информации), кото‑
рая установлена непосредственно 
на объекте и в реальном времени 
передает на диспетчерские пункты 
текущие измерения напряжения, 
тока, мощности, частоты, темпера‑
туры с высоковольтных генерато‑
ров и линий, а также информацию 
о  положении  коммутационных 
аппаратов высоковольтных присо‑
единений. Диспетчерские команды 

передаются по прямым диспетчер‑
ским каналам еще одной подси‑
стемы   СОТИ  АССО на диспет‑
черские пункты энергетической 
компании и СО. Для регистрации, 
хранения и представления персо‑
налу информации о процессе воз‑
никновения и развития аварийных 
ситуаций на основном электрообо‑
рудовании станции предназначе‑
на подсистема РАС (регистратор 
аварийных событий), доступ к ко‑
торой имеют диспетчеры и специ‑
алисты энергетической компании 
и СО. Время на исправление отка‑
зов и ошибок в работе систем ог‑
раничено, перерыв передачи тех‑
нологической информации более 
чем на 30 мин квалифицируется 
как авария и сопровождается рас‑
следованием в Ростехнадзоре.

Также  по  системам   СОТИ 
 АССО  оперативный  персонал 
электростанций управляет основ‑
ными режимами выработки и пе‑
редачи электроэнергии. С точки 
зрения архитектуры  СОТИ  АССО 
является распределённой систе‑
мой.  Она  состоит  из  цифровых 
измерительных преобразователей, 
контроллеров, серверов, цифровых 
линий сбора на оптических кабе‑
лях и ПО, позволяющего создать 
из этих инфраструктурных элемен‑
тов единый комплекс оперативно‑
го управления в энергетике.

Помимо процесса производства 
электроэнергии и режимов работы 
необходимо посчитать произведен‑
ную продукцию, что выполняется 
при помощи  АИИС КУЭ — авто‑
матизированной  информацион‑
но‑измерительной системы ком‑
мерческого учёта электроэнергии. 
Она представляет собой совокуп‑
ность аппаратных и программных 
средств, обеспечивающих дистан‑
ционный сбор, хранение и обра‑
ботку данных об энергетических 
потоках.  АИИС КУЭ необходима 
для автоматизации торговли элек‑
троэнергией. На основе передан‑
ных системой данных производятся 
денежные взаиморасчеты между 
различными организациями, участ‑
вующими в производстве и распре‑
делении электроэнергии.

 АСУРЭО — автоматизирован‑
ная система управления ремонта‑
ми энергетического оборудования, 
предназначенная для автоматиза‑
ции процессов создания, рассмо‑
трения и обработки диспетчерских 
заявок на ремонт энергетического 
оборудования.  АСУРЭО позволя‑
ет осуществлять автоматизирован‑
ное рассмотрение и обмен диспет‑
черскими заявками с СО.

Система обмена информацией 
о составе и параметрах генериру‑
ющего оборудования с участни‑
ками оптового рынка — это про‑
граммно‑аппаратный  комплекс, 
предназначенный  для  обмена 
информацией между диспетчер‑
скими центрами и участниками 
оптового рынка электроэнергии 
о мощности, составе и параметрах 
оборудования.  Она  необходима 
для недельного, суточного и опе‑
ративного планирования электро‑
энергетических режимов и доведе‑
ния до электростанций планового 
диспетчерского графика.

PC  Week:  И  каковы  ваши  достижения 
в области информатизации за последнее 
время?
А. Т.: За последний год мы провели 
реорганизацию ИТ‑службы, по‑
высив эффективность и сократив 
численность  персонала.  Также 

за этот период мы внедрили луч‑
шие  мировые  практики  в  обла‑
сти управления ИТ. В частности, 
разделили  специалистов  на  две 
большие группы, одна из которых 
отвечает за сопровождение теку‑
щей  инфраструктуры  (серверы, 
файловые хранилища, сети, теле‑
фония), а вторая занимается раз‑
витием ИТС и внедрением нового 
функционала ERP, биллинговых 
систем, порталов, систем хранения 
документов. Также мы реоргани‑
зовали службу поддержки биллин‑
говой системы и совершенствуем 
работу единого центра поддержки 
пользователей, в который любой 
со труд ни к может обратиться с лю‑
бым вопросом, связанным с ИТ. 
В текущий момент мы занимаемся 
внедрением новой системы реги‑
страции и обработки заявок.

В целом же мы движемся в сто‑
рону централизации управления 
ИТ. Практика принятия центра‑
лизованных решений при выборе 
ИТ‑продуктов и партнеров по ока‑
занию ИТ‑услуг позволяет дости‑
гать прозрачности в работе и ощу‑
тимо снижать затраты.

PC Week: какие задачи стоят перед вами 
в ближайшее время?
А. Т.:  Мы  планируем  развитие 
ИТ‑систем для автоматизации та‑
ких процессов, как планирование 
закупок, производство, управле‑
ние ремонтами, прогнозирование. 
Могу отметить важность автома‑
тизации так называемого ремонта 
по состоянию, что, по сути, являет‑
ся некой прикладной реализацией 
функционала  прогнозирования. 
Статьи расходов на ремонт обору‑
дования в энергетике, наверное, 
высоки как ни в какой другой от‑
расли. И использование датчиков 
контроля технического состояния 
основных средств в качестве исход‑
ных данных для прогноза реаль‑
ной потребности в ремонтах может 
дать просто огромный эффект.

Нашей  компании  предстоит 
пройти ряд этапов автоматизации 
работы с оборудованием (напри‑
мер, полное описание параметров 
оборудования и построение пол‑
ноценных систем планирования 
ремонтов), прежде чем мы смо‑
жем осваивать вышеупомянутую 
концепцию. Но целенаправленно 
двигаться в этом направлении жиз‑
ненно необходимо.

Также у нас существует посто‑
янная  необходимость  в  поддер‑
жке  серверов,  обеспечивающих 
текущую деятельность компании, 
таких как почтовые, хранилища 
файлов и др. Физически серверы, 
на которых развернуты ИТС, на‑
ходятся на станциях и в филиалах 
управляющей компании.
М. к.: Отмечу еще важность разви‑
тия систем документооборота для 
интеграции их с рядом сервисов 
государственных и коммерческих 
структур. Это становится все более 
важно для реализации полного ци‑
кла электронного взаимодействия 
с нашими клиентами, о чем уже 
было  сказано.  Но  даже  внутри 
СГК как компании, под управле‑
нием которой находится более двух 
десятков самостоятельных юриди‑
ческих лиц, важно развивать юри‑
дически значимый документообо‑
рот, который, как известно, очень 
востребован  при  организации 
взаимодействия бизнес‑партнеров 
в самых разных сценариях.

PC Week: спасибо за беседу.� :

Ит на службе “Сибирской генерирующей компании”
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САНдрА ФогелЬ

Не успел выйти 13,3‑дюймовый Zen‑
Book UX305, первый ультрабук Asus 
с процессором Core M, как его тут 

же принялись сравнивать с MacBook Air — 
такого сравнения не избежал ни один тонкий 
и легкий ноутбук. На самом деле при толщине 

12,3 мм и массе 1,2 кг Zen‑
Book UX305 выигрывает 

у 13‑дюймового MacBook Air, который имеет 
толщину 17 мм и весит 1,35 кг.

Металлический корпус хорошо защища‑
ет устройство от ударов — надо отметить, 
что крышка практически не гнется. Ориги‑
нально смотрятся насыщенный бронзовый 
цвет и круглая гравировка вокруг лого Asus 
на крышке. Только будьте готовы к тому, что 
бронзовая краска легко царапается.

Крышка открывается на угол чуть боль‑
ше 90 градусов — этого вполне достаточно, 
если вас вполне устраивает традиционный 
способ работы с документами и вы не пла‑
нируете  использовать  ноутбук  в  разных 
положениях,  как  это  предлагается  в  ре‑
кламе  таких  моделей,  как  ThinkPad  He‑
lix 2‑in‑1 от Lenovo или Transformer Book 
T300 Chi от той же Asus.

Экран размером 13,3 дюйма по диагонали 
и разрешением 1920×1080 выдает четкую 
и резкую картинку. Его матовое стекло иде‑
ально подходит для работы в офисе. Углы 
обзора вполне пристойные, но яркость, на‑
верное, могла бы быть чуть выше. Опция 
тачскрин отсутствует. Если вам покажется, 
что плотности 166 пикселов на дюйм не‑
достаточно, найдите на веб‑сайте Asus мо‑
дель с разрешением экрана 3200×800, у нее 
весьма впечатляющая плотность пикселов 
на дюйм — 276. К сожалению, данная мо‑
дель предлагается не во всех странах.

Клавиатура ультрабука не имеет подсвет‑
ки. Клавиши нажимаются не очень легко, 
но достаточно комфортно для пальцев. А вот 

клавиши управления курсором — очень ма‑
ленькие и пользоваться ими оказалось не‑
удобно. Кроме того, отсутствует полезная 
клавиша для запуска функции поиска в Win‑
dows 8.1. В целом же клавиатура имеет ком‑
фортный размер и работать с ней приятно.

Трекпад также просторный. Одного дви‑
жения пальцем по нему достаточно, чтобы 
переместить курсор через весь экран — как 
по горизонтали, так и по вертикали. Жесты 
управления работают плавно, встроенные 
кнопки хорошо реагируют на нажатие.

Характеристики
Модель ZenBook UX305 оснащена двухъ‑
ядерным процессором Core M‑5Y10c с ча‑
стотой 0,8 ГГц и возможностью разгона 
до 2 ГГц в режиме Turbo Boost. Графика об‑
рабатывается встроенным процессором In‑
tel HD Graphics 5300. Это не самое мощное 
сочетание вычислительной и графической 
мощности, но если ваши сценарии рабо‑
ты в основном предполагают классические 
задачи (работа с текстами, таблицами, веб‑
браузером, электронной почтой и иногда 
просмотр видео), то вам этого будет впол‑
не достаточно. Ноутбук оснащен 8 Гб ОЗУ 
(1600‑МГц DDR3).

Важной  особенностью  процессора 
Core M является низкое энергопотребле‑
ние: требования по теплоотводу (TDP) — 
4,5 Вт, сценарный уровень энергопотре‑
бления (SDP) — 3,5 Вт. На практике это 
означает, что ультрабуку не нужен венти‑
лятор, т. е. он работает бесшумно (если 
в вашем офисе тихо, этот момент очень 
важен). В процессе работы мы заметили 
небольшой нагрев в задней части корпуса, 
но это не вызвало никакого беспокойства. 
Asus все предусмотрела и сделала заднюю 
часть крышки чуть выступающей за линию 
корпуса — за счет этого при открывании 
крышки корпус Zen Book UX305F слегка 
приподнимается и образуется зазор для от‑
вода тепла.

Беспроводные средства связи ультрабука 
представлены адаптерами Wi‑Fi 802.11ac 
и Bluetooth 4.0. Тонкий корпус не оставляет 
места для подключения проводного Ether‑
net через разъем RJ‑45, но Asus включила 
в комплект поставки переходник, который 
подключается  к  одному  из  трех  портов 
USB 3.0, два из которых расположены слева 
и один — справа. Также справа расположе‑
ны разъемы для наушников и Micro‑  HDMI 
и два световых индикатора — один мигает, 
когда крышка открыта, а система заснула; 
второй светится, когда батарея заряжается. 
С левой стороны корпуса размещен слот 
для SD‑карт. Над экраном находится веб‑
камера с разрешением 720 p.

К  главным  недостаткам  ZenBook 
UX305F я бы отнесла несерьезный объем 
SSD‑диска — всего 128 Гб. Он достаточ‑
но быстро работает (об этом ниже), но его 
емкость попросту мала — в самом начале 
работы тесты показали, что доступно всего 
93,3 Гб. Мы явно не одиноки в своем жела‑
нии хранить много информации на ноутбу‑
ке, и такой маленький объем диска нас разо‑
чаровал. На глобальном сайте Asus можно 

найти модели с 256 и 512 Гб, но опять же они 
продаются не во всех странах.

Asus заявляет о высоком качестве звуча‑
ния встроенных динамиков, но на самом 
деле они не так уж хороши. Максимальная 
громкость хоть и велика, но при этом басов 
маловато и в целом звук слегка искажается. 
Если честно, басов не хватает и при обыч‑
ном уровне громкости. Если вы будете ис‑
пользовать ультрабук для публичных пре‑
зентаций, советуем позаботиться о внешних 
громкоговорителях.

Производительность и время 
жизни батареи

Процессор Core M не предназначен для 
достижения рекордной производительно‑
сти, и результаты теста Windows Experience 
Index (WEI) на ZenBook UX305F это под‑
тверждают.

Графический процессор Intel HD Gra‑
phics 5300 — явное слабое звено данной 
модели, поэтому не стоит ожидать от нее 
особой живости в работе с приложениями, 
насыщенными графикой.

Asus утверждает, что время работы уль‑
трабука от батареи емкостью 45 Вт составит 
до 10 ч в обычном режиме или до 8 ч, если 
вы смотрите видео. Наши тесты показали, 
что время жизни батареи действительно 
высокое  —  иногда  удавалось  прорабо‑
тать целый рабочий день без подзарядки. 
Мы не так часто это констатируем.

выводы
Asus ZenBook UX305F выгодно отличается 
своей тонкостью, легкостью и прочностью. 
Он аккуратно и даже красиво смотрится. 
К минусам можно отнести отсутствие под‑
светки клавиатуры и не очень высокую про‑
изводительность графики. Но главный недо‑
статок, на наш взгляд, — слишком маленький 
объем диска. Если вам требуется больше, 
ищите другую модель. Если же  128‑Гб диска 
вам достаточно, ZenBook UX305F станет 
отличным приобретением.� :

Asus ZenBook UX305F: хорошая автономность

  ПервЫй   вЗгляд

13,3-дюймовый ZenBook UX305F — более тонкий 
и легкий по сравнению с MacBook Air, оснащен 
двухъядерным процессором Intel Core M-5Y10c
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Системная интеграция сегодня яв‑
ляется основным драйвером роста 
российского  ИТ‑рынка.  Но  так 

было  не  всегда.  По  мере  повышения 
уровня  зрелости  рынка  его  структура 
менялась — доля поставок “железа” со‑

кращалась, а ИТ‑услуг — увели‑
чивалась. Сейчас услуги систем‑

ной интеграции являются крупнейшим 
сегментом  рынка  ИТ‑услуг  —  их  доля 
в прошлом году, по данным IDC, соста‑
вила 42%.

Зародившись на заре становления оте‑
чественного ИТ‑рынка, интеграционный 
бизнес прошел несколько этапов в своем 
развитии, преодолел немало трудностей 
и добился значительных успехов, следуя 
тем же путем, что и вся ИТ‑отрасль нашей 
страны.

Красно-желто-белое начало
Большинство компаний, которые сегодня 
возглавляют рынок, развивались по схо‑
жему сценарию: начинали с дистрибуции 
оборудования и ПО, а попутно занима‑
лись небольшой доработкой вендорских 
решений. Это было начало 1990‑х, когда 
в Россию хлынуло “железо”. “Оно было 
красной, желтой и белой сборки, — вспо‑
минает  Валерий  Шандалов,  президент 
группы Optima. — Эти поставки позво‑
лили будущим системным интеграторам 
заработать первые серьезные деньги”.

Как  такового  понятия  “системная 
интеграция”  тогда  не  существовало, 
а ИТ‑компании занимались всем, допол‑
няя продажи настройкой “железа” и соф‑
та. По мнению Александра Ланина, тех‑
нического директора компании R‑Style, 
такие ИТ‑услуги можно считать предте‑
чей системной интеграции: “Любые зада‑
чи, даже самые простые, например уста‑
новка и настройка Windows, требовали 
привлечения специалистов. Приобретая 
компьютеры, компании приглашали спе‑
циалистов для установки почтовой и фай‑
ловой систем, Active Directory и т. п.”.

Но  такой  “зачаточный”  этап  длил‑
ся  недолго.  После  того  как  в  начале 
1990‑х во многих организациях появились 
первые персональные компьютеры, встал 
вопрос об объединении ресурсов и ис‑
пользовании сетевых сервисов. “Именно 
тогда, в 1992—1993 гг., в ряде отечествен‑
ных фирм, поставлявших технику или раз‑
рабатывавших ПО, стали появляться под‑
раз де ления, занятые созданием сетевой 
инфраструктуры, установкой и настрой‑
кой сетевых ОС. Практически все компа‑
нии, которые сегодня являются крупными 
отечественными ИТ‑холдингами, начина‑
ли как сетевые интеграторы, и поскольку 
в те годы еще не было устройств plug‑and‑
play, а настройка ПО требовала недюжин‑
ных профессиональных знаний, в составе 
интеграционных  под раз де лений  обыч‑
но работали “технари” очень высокого 

уровня”, — рассказывает Тагир Яппаров, 
председатель совета директоров группы 
компаний “АйТи”.

К  счастью,  такие  специалисты  у  нас 
в стране были. Ведь разработка комплек‑
сных решений по автоматизации техноло‑
гических и бизнес‑процессов предприятия 
у нас всегда была развита достаточно хо‑
рошо. “Опыт сильной инженерной шко‑
лы и создания сложных и очень сложных 
инженерных систем сослужил хорошую 
службу при формировании ИТ‑отрасли 
и создании компаний — системных ин‑
теграторов”, — считает Борис Коновалов, 
заместитель генерального директора, ди‑
ректор департамента по работе со страте‑
гическими заказчиками “Инлайн Груп”.

По мнению Бориса Бобровникова, гене‑
рального директора  КРОК, то, что мож‑
но назвать проектами, началось только 
в 1994—1995 гг., когда заказчикам требо‑
валось не только поставить компьютеры, 
принтеры, подключить источники беспе‑
ребойного питания, но и наладить структу‑
рированную кабельную систему, постро‑
ить сеть и организовать в   ка ком‑то виде 
хранение данных.

Но  те  времена  были  сложными  для 
всех, в том числе и для ИТ‑компаний. На‑
пример, по словам Валерия Шандалова, 
ПО тогда не покупали вообще. Текстовый 
редактор “Лексикон” был общепризнан‑
ным стандартом, его все устанавливали, 
но никто никогда за него не платил — 
просто переписывали и все. Такая же си‑
туация была с антивирусами — они по‑
чему‑то  считались  бесплатными.  Как 
вспоминает  Елена  Шедова,  директор 
по маркетингу компании “Инфосистемы 
Джет”, в начале 1990‑х мало кто понимал, 
что из этого всего выйдет: “Intel выпустила 
486‑й процессор и готовила для выхода 
Pentium — наши заказчики искренне счи‑
тали, что машин с таким процессорами 
им хватит на восемь‑девять лет”.

В такой ситуации игрокам приходилось 
выстраивать свою работу методом проб 
и ошибок. Все было в новинку, не было 
четкой  бизнес‑логики  действий,  опыта 
и понимания, как надо работать.

Стремительное взросление
Тем не менее события развались быстро, 
и к середине 1990‑х российский ИТ‑рынок 
стал взрослеть. По мнению Сергея Калина, 
президента компании “Открытые техно‑
логии”, это было обусловлено в основном 
теми же причинами, что и в развитых стра‑
нах: наличием достаточного количества 
крупных игроков, каждый из которых за‑
нимал свою нишу, диверсификацией биз‑
неса и обретением профильных отраслевых 
компетенций, переходом заказчиков от ло‑
кально‑лоскутной автоматизации к страте‑
гическому подходу, инвестициями со сто‑
роны крупных государственных компаний.

Как отмечает Тагир Яппаров, со второй 
половины 1990‑х фокус интереса заказ‑

чиков стал смещаться в сторону систем 
управления: бухгалтерских, учетных, си‑
стем управления сбытом и т. д., а лидеры 
рынка начинали постепенно осваивать 
ERP: “Внедрение распределенных бизнес‑
приложений, а в России практически все 
крупные заказчики — распределенные, 
требовало создания с нуля или реинжи‑
ниринга ИТ‑инфраструктуры. Поэтому 
в интеграторских компаниях начали воз‑
никать  внедренческие  под раз де ления, 
а в компаниях, позиционировавших себя 
как консалтинговые, в те годы появились 
достаточно мощные отделы технарей, вы‑
полнявших, по сути, задачи инфраструк‑
турной интеграции”.

Вместе с тем вычислительный комплекс 
требовал обслуживания, что в то время 
было непросто: еще практически не было 
Интернета, как не было и сервисных под‑
раз де лений у вендоров, многие из которых 
даже не имели офиса в России. “Умение 
оказывать грамотный сервис, наличие спе‑
циалистов, опыт и знания стали одним 
из драйверов и главным конкурентным 
преимуществом системных интеграторов 
с середины 1990‑х”, — констатирует Елена 
Шедова.

Правда, далеко не все шло гладко. Когда 
на наш рынке пришли крупнейшие запад‑
ные вендоры, такие как SAP, то первое 
время у них никто ничего не хотел по‑
купать, так как представители крупных 
отраслей не понимали, зачем устанавли‑
вать за деньги систему, которая в течение 
десяти лет поможет им сэкономить сумму, 
которая за год у них пропадает в округле‑
ниях. Им казалось, что лучше, быстрее 
и легче пробурить еще одну скважину или 
построить еще одну трубу, и все проблемы 
решатся.

Только после кризиса 1998 г. промыш‑
ленность повернулась к таким системам 
лицом, так как все озаботились минимиза‑
цией издержек. “Тогда и начался этап вне‑
дрения ERP‑систем, а потом рынок дозрел 
и до MES‑систем, в результате произошел 
переход от управления бизнес‑процесса‑
ми к управлению процессами в цеху”, — 
вспоминает Валерий Шандалов.

Но не только экономические причины 
подстегивали рынок системной интегра‑
ции. Бурно развивались и сами ИТ. При‑
шла  эра  Интернета,  появились  задачи 
по информационной без о пас ности, созда‑
нию прикладного ПО, разработке уни‑
кальных заказных решений, внедрению 
сетей хранения и обработки данных, в том 
числе  географически  распределенных, 
произошла переориентация на ИТ‑систе‑
мы с трехзвенной архитектурой.

К 2000‑му стали востребованными ре‑
шения по IP‑телефонии, сетям хранения 
данных, терминальному доступу и пор‑
талам, так как заказчикам нужно было 
централизовать корпоративные сервисы 
и связать свои головные офисы с фили‑
алами. Борис Бобровников вспоминает, 

что примерно в это время начался экспо‑
ненциальный рост количества обрабаты‑
ваемой информации — на первый план 
вышла задача обеспечения непрерывно‑
сти бизнеса. Заказчики начали активно 
внедрять у себя ЦОДы.

В результате портфель продуктов ин‑
теграторов существенно пополнел: нор‑
мой  стало  наличие  двух‑трех  вендоров 
по каждому технологическому направле‑
нию. На наш рынок пришли дисциплины 
управления проектами, промышленные 
технологии разработки ПО, специфиче‑
ские отраслевые продукты.

Это позволило интеграторам решать все 
более сложные и разнообразные задачи, 
спрос на которые по явился с середины 
2000‑х: ЦОДы, виртуализация, объедине‑
ние множества унаследованных систем 
и платформ, создание единой информа‑
ционной среды из приложений от разных 
производителей и т. д. Поэтому коман‑
ды интеграторов пополнились под раз де‑
лениями ИТ‑аудита и консалтинга, инфор‑
мационной без о пас ности, специалистами 
в области различных инженерных систем.

Этому способствовала благоприятная 
экономическая ситуация в стране, и в кон‑
це 2000‑х по российскому ИТ‑рынку прош‑
ла вторая волна консолидации. Сергей 
Калин считает ключевыми тенденциями 
2007—2008 гг. рост общего числа сделок 
и масштаба наиболее крупных из них, при‑
обретение крупными компаниями нише‑
вых игроков для расширения портфеля 
своих компетенций и решений, объедине‑
ние крупных и средних компаний с целью 
занять лидирующие позиции либо догнать 
лидеров в том или ином сегменте рынка.

Не менее важной тенденцией второй по‑
ловины 2000‑х был рост спроса на ИТ‑про‑
дукты и решения со стороны госсектора. 
Тогда услуги в области системной и се‑
тевой интеграции, консалтинга, адапта‑
ции и разработки ПО стали основными 
источниками доходов для ИТ‑компаний. 
Именно они, по мнению Сергея Калина, 
позволили лидерам отрасли расти гораздо 
быстрее ИТ‑рынка — на уровне 50% в год.

Сегодня идет новый этап трансформа‑
ции интеграторского бизнеса. Появление 
и  активное  распространение  облачной 
концепции, консьюмеризация корпора‑
тивных ИТ, быстрые мобильные сети — 
все это заставляет интеграторов пересма‑
тривать бизнес‑модель.

По мнению Тагира Яппарова, по мере 
того как все большее число заказчиков 
будет  переходить  от  полного  владения 
ИТ  к  сочетанию  владения  и  аренды 
ИТ (в том числе и ИТ‑персонала), интег‑
раторы будут все больше уходить в сторо‑
ну регулярного сервисного бизнеса, разви‑
вая при этом уникальные специализации: 
“Уже видно, что часть игроков активно 
продвигает услуги на базе собственных 
ЦОДов. Пока это по большей части наибо‑
лее простые услуги colocation, однако уже 
есть примеры аренды инфраструктуры, 
платформ и ПО”.

В результате, по словам Александра Ре‑
шеткова, директора по информационным 
технологиям компании Softline, системная 
интеграция начинает перерождаться в не‑
что большее, чем просто “железо”, софт 
и взаимодействие одного с другим в виде 
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завершенных процессов. Системные ин‑
теграторы  берут  в  управление  ИТ‑ин‑
фраструктуру заказчика вместе со всеми 

процессами, формируя услуги в качестве 
конечного продукта.

Но развитию аутсорсинга мешают не‑
которые явления. “ИТ‑рынок меняется 
не только с технологической, но и с кон‑
фигурационной  точки  зрения,  так  как 
интеграторы испытывают давление со сто‑
роны инсорсеров — карманных компаний 
при крупном заказчике, создаваемых для 
удовлетворения всех его ИТ‑потребно‑
стей, — отмечает Валерий Шандалов. — 
В  результате  открытая  конкурентная 
система заменяется на закрытую, что ска‑
зывается и на ценообразовании, и на раз‑
мере рынка, и на эффективности. Вместо 
удешевления мы видим удорожание, вме‑
сто богатства выбора — безальтернатив‑
ность. Не думаю, что этот путь приведет 
отрасль к процветанию и положительно 
скажется на технологическом оснащении 
вертикальных отраслей”.

Развитие аутсорсинга затрудняет и не‑
высокая капитализация наших ИТ‑компа‑
ний, которые по своему масштабу нередко 
оказываются меньше ИТ‑служб крупных 
заказчиков и не готовы к консолидации: 
“Будущее сервисного сегмента напрямую 
зависит от наличия капитала, и, надеюсь, 
в скором времени мы сможем увидеть кон‑
солидацию игроков и появление компа‑
ний с персоналом в десятки тысяч со труд‑
ни ков”, — говорит Тагир Яппаров.

Сквозь огонь, воду и медные трубы
Кризисы,  периодически  сотрясав‑
шие  нашу  экономику,  заметно  сказа‑
лись и на рынке системной интеграции. 
Но между этими кризисами есть большая 
разница. По мнению экспертов, кризисы 
1998 и 2008 гг. относятся к совершенно 
разным этапам развития системной ин‑
теграции в России: у заказчиков были раз‑
ные запросы, а у интеграторов — разные 
задачи.

Да и природа кризисов тоже была раз‑
ной.  По  словам  Валерия  Шандалова, 
кризис 1998‑го был локальным: “Сугубо 
российская история с обесцениванием на‑
циональной валюты в четыре с лишним 
раза. Он принес много бед тем, кто зани‑
мался только импортом и никак не хеджи‑
ровал риски, но принес большую пользу 
экспортным отраслям экономики и соот‑
ветственно заказчикам, которым требо‑
валась ИТ‑инфраструктура и ИТ‑услуги. 
Рынок ИТ вытащили из кризиса именно 
эти заказчики”.

Тем не менее ситуация была сложной — 
дефолт,  обвал  курса,  падение  бизнеса 
и спроса на ИТ. “В 1998‑м глубина проник‑
новения автоматизации в бизнес‑процес‑
сы компаний была очень небольшой, — 
рассказывает  Георгий  Полихрониди, 
генеральный директор IBS Platformix. — 
В условиях резкого изменения макроэко‑
номических факторов, они просто пере‑
стали закупать компьютерную технику”.

Но потом довольно быстро началось 
восстановление. “Дело в том, что кризис 
многих  заставил  серьезно  задуматься 
о том, как сократить зависимость от эко‑
номической  ситуации  и  скачков  курса. 
Компании обратили внимание на услуги, 
в том числе услуги системной интеграции, 
что и помогло в дальнейшем выжить мно‑
гим игрокам”, — вспоминает Борис Ко‑
новалов.

Борис Бобровников считает 2009‑й го‑
дом появления платежеспособного спроса 
на ИТ‑услуги: “Доходы у многих заказчи‑
ков упали процентов на 40 — нужно было 
выживать. Поэтому они активно занялись 
оптимизацией деятельности, в том числе 
своих  ИТ‑инфраструктур  и  процессов. 
Это продолжалось в 2011—2012 гг., а сей‑
час происходит еще более системно”.

Но  главная  особенность  кризиса 
1998‑го, по мнению экспертов, заключа‑
ется в том, что, несмотря на значительную 
глубину падения, он был очень коротким. 
Поэтому рынок интеграции пережил его 
без ощутимых потерь. Уже в 1999‑м начал‑
ся заметный рост, который продолжался 
вплоть до 2009‑го, причем темпы роста 
были двузначными.

Между  тем  в  2008‑м  грянул  новый 
кризис, который ударил по сегменту си‑
стемной интеграции даже больше, чем 
по  рынку  оборудования.  “Достоверно 
прогнозировать изменения в экономике 
было  сложно.  Многие  заказчики  были 
не готовы инвестировать в крупные и дол‑
госрочные ИТ‑проекты, ожидая дальней‑
шего развития ситуации”, — вспоминает 
Владимир Львов, член совета директоров, 
директор по стратегическому развитию 
компании “Ай‑Теко”.

По словам Сергея Калина, в России эко‑
номика пострадала значительно сильнее, 
чем в развитых странах, а ИТ‑рынок — су‑
щественно больше, чем российская эконо‑
мика в целом: “Бурный подъем на уровне 
30—50%, к которому так привыкли клю‑
чевые игроки ИТ‑рынка, остался в прош‑
лом, а темпы роста снизились в разы”.

Одним из наиболее неприятных след‑
ствий кризиса 2008‑го, по мнению Сергея 
Калина, стал кризис доверия по всей це‑
почке “вендор — дистрибьютор — ди‑
лер — заказчик”. Каждый из них сильно 
ужесточил свои финансовые условия рабо‑
ты, в разы сократив объем кредитования. 
Чтобы защитить свой бизнес от риска не‑
платежей, практически все ИТ‑компании 
ужесточили кредитную дисциплину, ча‑
стично перешли на предоплату. По рынку 
прогремела волна сокращений и увольне‑
ний. Самым уязвимым звеном ИТ‑рынка 
в этот период оказалась компьютерная 
розница, которую кризис застал на стадии 
активного развития.

К тому же осенью 2008‑го далеко не все 
ИТ‑компании понимали, что кризис уже 
наступил. “Это влияло на конкурентную 
ситуацию и мешало жестко контролиро‑
вать себестоимость. Зато в 2009‑м не было 
такого массового ухода клиентов с рынка, 
как в 1998‑м в банковском сегменте”, — 
отмечает Борис Бобровников.

Кризисы разных годов различались еще 
и тем, что в 2008‑м ситуация с ИТ у заказ‑
чиков  уже  была  принципиально  иной, 
нежели в 1998‑м. Как заметил Георгий По‑
лихрониди, появились ИТ‑системы, от ко‑
торых  зависели  ключевые  бизнес‑фун‑
кции предприятий и которые нужно было 
продолжать поддерживать. Полностью от‑
казаться от ИТ‑инвестиций рынок просто 
не мог. Это мнение разделяет Борис Коно‑
валов, по словам которого к 2008‑му уже 
шли  крупные  проекты  по  внедрению 
ERP‑систем, а сложная инфраструктура 
требовала поддержки. Было понятно, что 
бизнес не откажется от ряда услуг, и это 
внушало определенный оптимизм.

Однако тут проявилась обратная сто‑
рона активного спроса на ИТ в период 
до 2008‑го. Как отмечает Борис Бобров‑
ников, “многие заказчики создали серьез‑
ный задел по инфраструктуре, поэтому 
в 2008—2010 гг. могли не делать серьезных 
инвестиций в «железо»”.

Проблемы усугубляло и то, что кризис 
был мировым. “Он сильнейшим образом 
ударил по финансовому сектору, который 
в результате стал крайне осторожно ве‑
сти кредитную политику. Кредитование 
проектного бизнеса было сильно урезано, 
а долгосрочные инвестиции и кредиты 
стали почти невозможной роскошью”, — 
вспоминает Валерий Шандалов.

В результате интеграторы до сих пор 
ощущают  последствия  этого  кризиса. 
Несмотря на то что падение рынка было 
менее значительным, чем в 1998‑м, восста‑
новление шло дольше и, не успев поднять‑
ся, ИТ‑рынок вновь вошел в стагнацию 
в 2013‑м, а в 2014‑м начал сокращаться.

оценка текущей ситуации
По мнению экспертов, текущий кризис 
является более серьезным по сравнению 
с  кризисом  2008—2009  гг.  “В  то  время 
рубль упал на 40—50%, а сейчас самый 
резкий скачок превышал 80%, и мы ожи‑
даем более серьезных последствий”, — 
поделился своим мнением Валерий Соко‑
люк, глава дирекции инфраструктурных 
и телекоммуникационных решений груп‑
пы “Астерос”.

В  результате  на  ИТ‑рынке  за  этот 
год  произошло  снижение  объема  по‑
ставок.  Частные  компании  сократили 
инвестиции  в  долговременные  проек‑
ты,  сосредоточившись на тех, которые 
дают  быструю  отдачу,  и  приостанови‑
ли проекты, направленные на развитие. 
“А когда объем финансирования сокра‑
щается, резко усиливается конкуренция. 
Работать  в  таких  условиях  становится 
тяжелее. В частности, снижается маржи‑
нальность сделок”, — посетовал Сергей 
Калин.

По его мнению, такой спад обусловлен 
даже не столько сокращением ИТ‑бюдже‑
тов, сколько тем, что крупные заказчики 
все чаще стали пользоваться прямыми по‑
ставками оборудования от производите‑
ля. Организация поставок на российском 
ИТ‑рынке  постепенно  меняется:  если 
раньше  интеграторы  помогали  вендо‑
рам решать их логистические проблемы, 
то сегодня большинство производителей 
доставляет свое оборудование и ПО в Рос‑
сию на условиях DDP и работает с заказ‑
чиками напрямую.

Правда,  есть  и  положительные  мо‑
менты — у крупных западных вендоров 
появились финансовые программы, раз‑
работанные специально для российско‑
го рынка. “Например, Cisco предостав‑
ляет оборудование в лизинг по низким 
процент ным ставкам, а HP дает в аренду 
отдельные серверы, СХД, сетевое обору‑
дование или целый комплекс сразу”, — 
пояснил Борис Бобровников.

Но в целом, по общему мнению, ны‑
нешний кризис  мало похож на преды‑
дущие. “Главное отличие — в его про‑
должительности: прошлые имели четкие 
периоды  начала,  пика  и  завершения, 
а нынешний — волатильный, протекает 
импульсивно, скачкообразно”, — считает 
Александр Ланин. По мнению Бориса 
Коновалова, причина в том, что этот кри‑
зис в значительной мере политический, 
а потому трудно прогнозируемый.

Некоторые интеграторы возлагали на‑
дежды на госзаказ, считая, что в кризис 
госсектор всегда становится фактором ро‑
ста и даже фактором выживания. Однако 
и здесь ситуация не слишком благоприят‑
ная. По словам Александра Решеткова, 
нынешний кризис отличает то, что больше 
всех на финансовые ограничения “попа‑
ли” именно госзаказчики.

Кроме того, свой отпечаток наклады‑
вают условия, связанные с импортозаме‑
щением и санкциями. Курс на импортоза‑
мещение способствует появлению новых 
серьезных игроков и ставит перед систем‑
ными интеграторами задачу формирова‑
ния других навыков и накопления другой 
экспертизы.

Дело в том, что санкции значительно 
повысили спрос на китайские платформы, 
широко открыв двери на российский ры‑
нок не только таким известным компани‑
ям, как Huawei и ZTE, но и другим разра‑
ботчикам из стран Азии. “Раньше вопрос 
совместимости  ПО  с  альтернативным 
аппаратным обеспечением не изучался, 
подобная сертификация не проводилась, 
и теперь интеграторам предстоит озабо‑
титься этим самостоятельно”, — конста‑
тирует Владимир Львов.

В области ПО также происходят пе‑
ремены. Многие заказчики столкнулись 
с необходимостью не столько планиру‑
емой,  сколько вынужденной миграции 
на альтернативные программные продук‑
ты, и идеальной альтернативой в данной 
ситуации  становятся  системы  на  базе 
СПО,  причем  желательно  отечествен‑
ного вендора. Так что возможность пе‑
рехода на ПО с открытым кодом сегод‑
ня рассматривают для себя как крупные 
компании, так и заказчики с ограничен‑
ным  бюджетом.  “В  результате  сейчас 
сложились благоприятные условия для 
импортозамещения и разработки новых 
решений с открытым кодом”, — считает 
Евгений Шевченко, технический дирек‑
тор компании “ ЛАНИТ‑Интеграция”.
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елеНА горетКИНА

Системная интеграция сегодня яв‑
ляется основным драйвером роста 
российского  ИТ‑рынка.  Но  так 

было  не  всегда.  По  мере  повышения 
уровня  зрелости  рынка  его  структура 
менялась — доля поставок “железа” со‑

кращалась, а ИТ‑услуг — увели‑
чивалась. Сейчас услуги систем‑

ной интеграции являются крупнейшим 
сегментом  рынка  ИТ‑услуг  —  их  доля 
в прошлом году, по данным IDC, соста‑
вила 42%.

Зародившись на заре становления оте‑
чественного ИТ‑рынка, интеграционный 
бизнес прошел несколько этапов в своем 
развитии, преодолел немало трудностей 
и добился значительных успехов, следуя 
тем же путем, что и вся ИТ‑отрасль нашей 
страны.

Красно-желто-белое начало
Большинство компаний, которые сегодня 
возглавляют рынок, развивались по схо‑
жему сценарию: начинали с дистрибуции 
оборудования и ПО, а попутно занима‑
лись небольшой доработкой вендорских 
решений. Это было начало 1990‑х, когда 
в Россию хлынуло “железо”. “Оно было 
красной, желтой и белой сборки, — вспо‑
минает  Валерий  Шандалов,  президент 
группы Optima. — Эти поставки позво‑
лили будущим системным интеграторам 
заработать первые серьезные деньги”.

Как  такового  понятия  “системная 
интеграция”  тогда  не  существовало, 
а ИТ‑компании занимались всем, допол‑
няя продажи настройкой “железа” и соф‑
та. По мнению Александра Ланина, тех‑
нического директора компании R‑Style, 
такие ИТ‑услуги можно считать предте‑
чей системной интеграции: “Любые зада‑
чи, даже самые простые, например уста‑
новка и настройка Windows, требовали 
привлечения специалистов. Приобретая 
компьютеры, компании приглашали спе‑
циалистов для установки почтовой и фай‑
ловой систем, Active Directory и т. п.”.

Но  такой  “зачаточный”  этап  длил‑
ся  недолго.  После  того  как  в  начале 
1990‑х во многих организациях появились 
первые персональные компьютеры, встал 
вопрос об объединении ресурсов и ис‑
пользовании сетевых сервисов. “Именно 
тогда, в 1992—1993 гг., в ряде отечествен‑
ных фирм, поставлявших технику или раз‑
рабатывавших ПО, стали появляться под‑
раз де ления, занятые созданием сетевой 
инфраструктуры, установкой и настрой‑
кой сетевых ОС. Практически все компа‑
нии, которые сегодня являются крупными 
отечественными ИТ‑холдингами, начина‑
ли как сетевые интеграторы, и поскольку 
в те годы еще не было устройств plug‑and‑
play, а настройка ПО требовала недюжин‑
ных профессиональных знаний, в составе 
интеграционных  под раз де лений  обыч‑
но работали “технари” очень высокого 

уровня”, — рассказывает Тагир Яппаров, 
председатель совета директоров группы 
компаний “АйТи”.

К  счастью,  такие  специалисты  у  нас 
в стране были. Ведь разработка комплек‑
сных решений по автоматизации техноло‑
гических и бизнес‑процессов предприятия 
у нас всегда была развита достаточно хо‑
рошо. “Опыт сильной инженерной шко‑
лы и создания сложных и очень сложных 
инженерных систем сослужил хорошую 
службу при формировании ИТ‑отрасли 
и создании компаний — системных ин‑
теграторов”, — считает Борис Коновалов, 
заместитель генерального директора, ди‑
ректор департамента по работе со страте‑
гическими заказчиками “Инлайн Груп”.

По мнению Бориса Бобровникова, гене‑
рального директора  КРОК, то, что мож‑
но назвать проектами, началось только 
в 1994—1995 гг., когда заказчикам требо‑
валось не только поставить компьютеры, 
принтеры, подключить источники беспе‑
ребойного питания, но и наладить структу‑
рированную кабельную систему, постро‑
ить сеть и организовать в   ка ком‑то виде 
хранение данных.

Но  те  времена  были  сложными  для 
всех, в том числе и для ИТ‑компаний. На‑
пример, по словам Валерия Шандалова, 
ПО тогда не покупали вообще. Текстовый 
редактор “Лексикон” был общепризнан‑
ным стандартом, его все устанавливали, 
но никто никогда за него не платил — 
просто переписывали и все. Такая же си‑
туация была с антивирусами — они по‑
чему‑то  считались  бесплатными.  Как 
вспоминает  Елена  Шедова,  директор 
по маркетингу компании “Инфосистемы 
Джет”, в начале 1990‑х мало кто понимал, 
что из этого всего выйдет: “Intel выпустила 
486‑й процессор и готовила для выхода 
Pentium — наши заказчики искренне счи‑
тали, что машин с таким процессорами 
им хватит на восемь‑девять лет”.

В такой ситуации игрокам приходилось 
выстраивать свою работу методом проб 
и ошибок. Все было в новинку, не было 
четкой  бизнес‑логики  действий,  опыта 
и понимания, как надо работать.

Стремительное взросление
Тем не менее события развались быстро, 
и к середине 1990‑х российский ИТ‑рынок 
стал взрослеть. По мнению Сергея Калина, 
президента компании “Открытые техно‑
логии”, это было обусловлено в основном 
теми же причинами, что и в развитых стра‑
нах: наличием достаточного количества 
крупных игроков, каждый из которых за‑
нимал свою нишу, диверсификацией биз‑
неса и обретением профильных отраслевых 
компетенций, переходом заказчиков от ло‑
кально‑лоскутной автоматизации к страте‑
гическому подходу, инвестициями со сто‑
роны крупных государственных компаний.

Как отмечает Тагир Яппаров, со второй 
половины 1990‑х фокус интереса заказ‑

чиков стал смещаться в сторону систем 
управления: бухгалтерских, учетных, си‑
стем управления сбытом и т. д., а лидеры 
рынка начинали постепенно осваивать 
ERP: “Внедрение распределенных бизнес‑
приложений, а в России практически все 
крупные заказчики — распределенные, 
требовало создания с нуля или реинжи‑
ниринга ИТ‑инфраструктуры. Поэтому 
в интеграторских компаниях начали воз‑
никать  внедренческие  под раз де ления, 
а в компаниях, позиционировавших себя 
как консалтинговые, в те годы появились 
достаточно мощные отделы технарей, вы‑
полнявших, по сути, задачи инфраструк‑
турной интеграции”.

Вместе с тем вычислительный комплекс 
требовал обслуживания, что в то время 
было непросто: еще практически не было 
Интернета, как не было и сервисных под‑
раз де лений у вендоров, многие из которых 
даже не имели офиса в России. “Умение 
оказывать грамотный сервис, наличие спе‑
циалистов, опыт и знания стали одним 
из драйверов и главным конкурентным 
преимуществом системных интеграторов 
с середины 1990‑х”, — констатирует Елена 
Шедова.

Правда, далеко не все шло гладко. Когда 
на наш рынке пришли крупнейшие запад‑
ные вендоры, такие как SAP, то первое 
время у них никто ничего не хотел по‑
купать, так как представители крупных 
отраслей не понимали, зачем устанавли‑
вать за деньги систему, которая в течение 
десяти лет поможет им сэкономить сумму, 
которая за год у них пропадает в округле‑
ниях. Им казалось, что лучше, быстрее 
и легче пробурить еще одну скважину или 
построить еще одну трубу, и все проблемы 
решатся.

Только после кризиса 1998 г. промыш‑
ленность повернулась к таким системам 
лицом, так как все озаботились минимиза‑
цией издержек. “Тогда и начался этап вне‑
дрения ERP‑систем, а потом рынок дозрел 
и до MES‑систем, в результате произошел 
переход от управления бизнес‑процесса‑
ми к управлению процессами в цеху”, — 
вспоминает Валерий Шандалов.

Но не только экономические причины 
подстегивали рынок системной интегра‑
ции. Бурно развивались и сами ИТ. При‑
шла  эра  Интернета,  появились  задачи 
по информационной без о пас ности, созда‑
нию прикладного ПО, разработке уни‑
кальных заказных решений, внедрению 
сетей хранения и обработки данных, в том 
числе  географически  распределенных, 
произошла переориентация на ИТ‑систе‑
мы с трехзвенной архитектурой.

К 2000‑му стали востребованными ре‑
шения по IP‑телефонии, сетям хранения 
данных, терминальному доступу и пор‑
талам, так как заказчикам нужно было 
централизовать корпоративные сервисы 
и связать свои головные офисы с фили‑
алами. Борис Бобровников вспоминает, 

что примерно в это время начался экспо‑
ненциальный рост количества обрабаты‑
ваемой информации — на первый план 
вышла задача обеспечения непрерывно‑
сти бизнеса. Заказчики начали активно 
внедрять у себя ЦОДы.

В результате портфель продуктов ин‑
теграторов существенно пополнел: нор‑
мой  стало  наличие  двух‑трех  вендоров 
по каждому технологическому направле‑
нию. На наш рынок пришли дисциплины 
управления проектами, промышленные 
технологии разработки ПО, специфиче‑
ские отраслевые продукты.

Это позволило интеграторам решать все 
более сложные и разнообразные задачи, 
спрос на которые по явился с середины 
2000‑х: ЦОДы, виртуализация, объедине‑
ние множества унаследованных систем 
и платформ, создание единой информа‑
ционной среды из приложений от разных 
производителей и т. д. Поэтому коман‑
ды интеграторов пополнились под раз де‑
лениями ИТ‑аудита и консалтинга, инфор‑
мационной без о пас ности, специалистами 
в области различных инженерных систем.

Этому способствовала благоприятная 
экономическая ситуация в стране, и в кон‑
це 2000‑х по российскому ИТ‑рынку прош‑
ла вторая волна консолидации. Сергей 
Калин считает ключевыми тенденциями 
2007—2008 гг. рост общего числа сделок 
и масштаба наиболее крупных из них, при‑
обретение крупными компаниями нише‑
вых игроков для расширения портфеля 
своих компетенций и решений, объедине‑
ние крупных и средних компаний с целью 
занять лидирующие позиции либо догнать 
лидеров в том или ином сегменте рынка.

Не менее важной тенденцией второй по‑
ловины 2000‑х был рост спроса на ИТ‑про‑
дукты и решения со стороны госсектора. 
Тогда услуги в области системной и се‑
тевой интеграции, консалтинга, адапта‑
ции и разработки ПО стали основными 
источниками доходов для ИТ‑компаний. 
Именно они, по мнению Сергея Калина, 
позволили лидерам отрасли расти гораздо 
быстрее ИТ‑рынка — на уровне 50% в год.

Сегодня идет новый этап трансформа‑
ции интеграторского бизнеса. Появление 
и  активное  распространение  облачной 
концепции, консьюмеризация корпора‑
тивных ИТ, быстрые мобильные сети — 
все это заставляет интеграторов пересма‑
тривать бизнес‑модель.

По мнению Тагира Яппарова, по мере 
того как все большее число заказчиков 
будет  переходить  от  полного  владения 
ИТ  к  сочетанию  владения  и  аренды 
ИТ (в том числе и ИТ‑персонала), интег‑
раторы будут все больше уходить в сторо‑
ну регулярного сервисного бизнеса, разви‑
вая при этом уникальные специализации: 
“Уже видно, что часть игроков активно 
продвигает услуги на базе собственных 
ЦОДов. Пока это по большей части наибо‑
лее простые услуги colocation, однако уже 
есть примеры аренды инфраструктуры, 
платформ и ПО”.

В результате, по словам Александра Ре‑
шеткова, директора по информационным 
технологиям компании Softline, системная 
интеграция начинает перерождаться в не‑
что большее, чем просто “железо”, софт 
и взаимодействие одного с другим в виде 
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завершенных процессов. Системные ин‑
теграторы  берут  в  управление  ИТ‑ин‑
фраструктуру заказчика вместе со всеми 

процессами, формируя услуги в качестве 
конечного продукта.

Но развитию аутсорсинга мешают не‑
которые явления. “ИТ‑рынок меняется 
не только с технологической, но и с кон‑
фигурационной  точки  зрения,  так  как 
интеграторы испытывают давление со сто‑
роны инсорсеров — карманных компаний 
при крупном заказчике, создаваемых для 
удовлетворения всех его ИТ‑потребно‑
стей, — отмечает Валерий Шандалов. — 
В  результате  открытая  конкурентная 
система заменяется на закрытую, что ска‑
зывается и на ценообразовании, и на раз‑
мере рынка, и на эффективности. Вместо 
удешевления мы видим удорожание, вме‑
сто богатства выбора — безальтернатив‑
ность. Не думаю, что этот путь приведет 
отрасль к процветанию и положительно 
скажется на технологическом оснащении 
вертикальных отраслей”.

Развитие аутсорсинга затрудняет и не‑
высокая капитализация наших ИТ‑компа‑
ний, которые по своему масштабу нередко 
оказываются меньше ИТ‑служб крупных 
заказчиков и не готовы к консолидации: 
“Будущее сервисного сегмента напрямую 
зависит от наличия капитала, и, надеюсь, 
в скором времени мы сможем увидеть кон‑
солидацию игроков и появление компа‑
ний с персоналом в десятки тысяч со труд‑
ни ков”, — говорит Тагир Яппаров.

Сквозь огонь, воду и медные трубы
Кризисы,  периодически  сотрясав‑
шие  нашу  экономику,  заметно  сказа‑
лись и на рынке системной интеграции. 
Но между этими кризисами есть большая 
разница. По мнению экспертов, кризисы 
1998 и 2008 гг. относятся к совершенно 
разным этапам развития системной ин‑
теграции в России: у заказчиков были раз‑
ные запросы, а у интеграторов — разные 
задачи.

Да и природа кризисов тоже была раз‑
ной.  По  словам  Валерия  Шандалова, 
кризис 1998‑го был локальным: “Сугубо 
российская история с обесцениванием на‑
циональной валюты в четыре с лишним 
раза. Он принес много бед тем, кто зани‑
мался только импортом и никак не хеджи‑
ровал риски, но принес большую пользу 
экспортным отраслям экономики и соот‑
ветственно заказчикам, которым требо‑
валась ИТ‑инфраструктура и ИТ‑услуги. 
Рынок ИТ вытащили из кризиса именно 
эти заказчики”.

Тем не менее ситуация была сложной — 
дефолт,  обвал  курса,  падение  бизнеса 
и спроса на ИТ. “В 1998‑м глубина проник‑
новения автоматизации в бизнес‑процес‑
сы компаний была очень небольшой, — 
рассказывает  Георгий  Полихрониди, 
генеральный директор IBS Platformix. — 
В условиях резкого изменения макроэко‑
номических факторов, они просто пере‑
стали закупать компьютерную технику”.

Но потом довольно быстро началось 
восстановление. “Дело в том, что кризис 
многих  заставил  серьезно  задуматься 
о том, как сократить зависимость от эко‑
номической ситуации  и  скачков  курса. 
Компании обратили внимание на услуги, 
в том числе услуги системной интеграции, 
что и помогло в дальнейшем выжить мно‑
гим игрокам”, — вспоминает Борис Ко‑
новалов.

Борис Бобровников считает 2009‑й го‑
дом появления платежеспособного спроса 
на ИТ‑услуги: “Доходы у многих заказчи‑
ков упали процентов на 40 — нужно было 
выживать. Поэтому они активно занялись 
оптимизацией деятельности, в том числе 
своих  ИТ‑инфраструктур  и  процессов. 
Это продолжалось в 2011—2012 гг., а сей‑
час происходит еще более системно”.

Но  главная  особенность  кризиса 
1998‑го, по мнению экспертов, заключа‑
ется в том, что, несмотря на значительную 
глубину падения, он был очень коротким. 
Поэтому рынок интеграции пережил его 
без ощутимых потерь. Уже в 1999‑м начал‑
ся заметный рост, который продолжался 
вплоть до 2009‑го, причем темпы роста 
были двузначными.

Между  тем  в  2008‑м  грянул  новый 
кризис, который ударил по сегменту си‑
стемной интеграции даже больше, чем 
по  рынку  оборудования.  “Достоверно 
прогнозировать изменения в экономике 
было  сложно.  Многие  заказчики  были 
не готовы инвестировать в крупные и дол‑
госрочные ИТ‑проекты, ожидая дальней‑
шего развития ситуации”, — вспоминает 
Владимир Львов, член совета директоров, 
директор по стратегическому развитию 
компании “Ай‑Теко”.

По словам Сергея Калина, в России эко‑
номика пострадала значительно сильнее, 
чем в развитых странах, а ИТ‑рынок — су‑
щественно больше, чем российская эконо‑
мика в целом: “Бурный подъем на уровне 
30—50%, к которому так привыкли клю‑
чевые игроки ИТ‑рынка, остался в прош‑
лом, а темпы роста снизились в разы”.

Одним из наиболее неприятных след‑
ствий кризиса 2008‑го, по мнению Сергея 
Калина, стал кризис доверия по всей це‑
почке “вендор — дистрибьютор — ди‑
лер — заказчик”. Каждый из них сильно 
ужесточил свои финансовые условия рабо‑
ты, в разы сократив объем кредитования. 
Чтобы защитить свой бизнес от риска не‑
платежей, практически все ИТ‑компании 
ужесточили кредитную дисциплину, ча‑
стично перешли на предоплату. По рынку 
прогремела волна сокращений и увольне‑
ний. Самым уязвимым звеном ИТ‑рынка 
в этот период оказалась компьютерная 
розница, которую кризис застал на стадии 
активного развития.

К тому же осенью 2008‑го далеко не все 
ИТ‑компании понимали, что кризис уже 
наступил. “Это влияло на конкурентную 
ситуацию и мешало жестко контролиро‑
вать себестоимость. Зато в 2009‑м не было 
такого массового ухода клиентов с рынка, 
как в 1998‑м в банковском сегменте”, — 
отмечает Борис Бобровников.

Кризисы разных годов различались еще 
и тем, что в 2008‑м ситуация с ИТ у заказ‑
чиков  уже  была  принципиально  иной, 
нежели в 1998‑м. Как заметил Георгий По‑
лихрониди, появились ИТ‑системы, от ко‑
торых  зависели  ключевые  бизнес‑фун‑
кции предприятий и которые нужно было 
продолжать поддерживать. Полностью от‑
казаться от ИТ‑инвестиций рынок просто 
не мог. Это мнение разделяет Борис Коно‑
валов, по словам которого к 2008‑му уже 
шли  крупные  проекты  по  внедрению 
ERP‑систем, а сложная инфраструктура 
требовала поддержки. Было понятно, что 
бизнес не откажется от ряда услуг, и это 
внушало определенный оптимизм.

Однако тут проявилась обратная сто‑
рона активного спроса на ИТ в период 
до 2008‑го. Как отмечает Борис Бобров‑
ников, “многие заказчики создали серьез‑
ный задел по инфраструктуре, поэтому 
в 2008—2010 гг. могли не делать серьезных 
инвестиций в «железо»”.

Проблемы усугубляло и то, что кризис 
был мировым. “Он сильнейшим образом 
ударил по финансовому сектору, который 
в результате стал крайне осторожно ве‑
сти кредитную политику. Кредитование 
проектного бизнеса было сильно урезано, 
а долгосрочные инвестиции и кредиты 
стали почти невозможной роскошью”, — 
вспоминает Валерий Шандалов.

В результате интеграторы до сих пор 
ощущают  последствия  этого  кризиса. 
Несмотря на то что падение рынка было 
менее значительным, чем в 1998‑м, восста‑
новление шло дольше и, не успев поднять‑
ся, ИТ‑рынок вновь вошел в стагнацию 
в 2013‑м, а в 2014‑м начал сокращаться.

оценка текущей ситуации
По мнению экспертов, текущий кризис 
является более серьезным по сравнению 
с  кризисом  2008—2009  гг.  “В  то  время 
рубль упал на 40—50%, а сейчас самый 
резкий скачок превышал 80%, и мы ожи‑
даем более серьезных последствий”, — 
поделился своим мнением Валерий Соко‑
люк, глава дирекции инфраструктурных 
и телекоммуникационных решений груп‑
пы “Астерос”.

В  результате  на  ИТ‑рынке  за  этот 
год  произошло  снижение  объема  по‑
ставок.  Частные  компании  сократили 
инвестиции  в  долговременные  проек‑
ты,  сосредоточившись на тех, которые 
дают  быструю  отдачу,  и  приостанови‑
ли проекты, направленные на развитие. 
“А когда объем финансирования сокра‑
щается, резко усиливается конкуренция. 
Работать  в  таких  условиях  становится 
тяжелее. В частности, снижается маржи‑
нальность сделок”, — посетовал Сергей 
Калин.

По его мнению, такой спад обусловлен 
даже не столько сокращением ИТ‑бюдже‑
тов, сколько тем, что крупные заказчики 
все чаще стали пользоваться прямыми по‑
ставками оборудования от производите‑
ля. Организация поставок на российском 
ИТ‑рынке  постепенно  меняется:  если 
раньше  интеграторы  помогали  вендо‑
рам решать их логистические проблемы, 
то сегодня большинство производителей 
доставляет свое оборудование и ПО в Рос‑
сию на условиях DDP и работает с заказ‑
чиками напрямую.

Правда,  есть  и  положительные  мо‑
менты — у крупных западных вендоров 
появились финансовые программы, раз‑
работанные специально для российско‑
го рынка. “Например, Cisco предостав‑
ляет оборудование в лизинг по низким 
процент ным ставкам, а HP дает в аренду 
отдельные серверы, СХД, сетевое обору‑
дование или целый комплекс сразу”, — 
пояснил Борис Бобровников.

Но в целом, по общему мнению, ны‑
нешний кризис  мало похож на преды‑
дущие. “Главное отличие — в его про‑
должительности: прошлые имели четкие 
периоды  начала,  пика  и  завершения, 
а нынешний — волатильный, протекает 
импульсивно, скачкообразно”, — считает 
Александр Ланин. По мнению Бориса 
Коновалова, причина в том, что этот кри‑
зис в значительной мере политический, 
а потому трудно прогнозируемый.

Некоторые интеграторы возлагали на‑
дежды на госзаказ, считая, что в кризис 
госсектор всегда становится фактором ро‑
ста и даже фактором выживания. Однако 
и здесь ситуация не слишком благоприят‑
ная. По словам Александра Решеткова, 
нынешний кризис отличает то, что больше 
всех на финансовые ограничения “попа‑
ли” именно госзаказчики.

Кроме того, свой отпечаток наклады‑
вают условия, связанные с импортозаме‑
щением и санкциями. Курс на импортоза‑
мещение способствует появлению новых 
серьезных игроков и ставит перед систем‑
ными интеграторами задачу формирова‑
ния других навыков и накопления другой 
экспертизы.

Дело в том, что санкции значительно 
повысили спрос на китайские платформы, 
широко открыв двери на российский ры‑
нок не только таким известным компани‑
ям, как Huawei и ZTE, но и другим разра‑
ботчикам из стран Азии. “Раньше вопрос 
совместимости  ПО  с  альтернативным 
аппаратным обеспечением не изучался, 
подобная сертификация не проводилась, 
и теперь интеграторам предстоит озабо‑
титься этим самостоятельно”, — конста‑
тирует Владимир Львов.

В области ПО также происходят пе‑
ремены. Многие заказчики столкнулись 
с необходимостью не столько планиру‑
емой,  сколько вынужденной миграции 
на альтернативные программные продук‑
ты, и идеальной альтернативой в данной 
ситуации  становятся  системы  на  базе 
СПО,  причем  желательно  отечествен‑
ного вендора. Так что возможность пе‑
рехода на ПО с открытым кодом сегод‑
ня рассматривают для себя как крупные 
компании, так и заказчики с ограничен‑
ным  бюджетом.  “В  результате  сейчас 
сложились благоприятные условия для 
импортозамещения и разработки новых 
решений с открытым кодом”, — считает 
Евгений Шевченко, технический дирек‑
тор компании “ ЛАНИТ‑Интеграция”.
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СтАНИСлАв МАКАров

С истемная интеграция как бизнес 
появилась, когда ИТ‑индустрия 
перешла к открытым архитек‑

турам и стало возможным делать ком‑
поненты и софт для корпоративного 
рынка, а не для отдельных персональных 
компьютеров. Системный интегра‑
тор стал необходим рынку как профес‑
сионал, который способен объединить 
разнообразные компоненты и сервисы 
в организованную систему, эффективно 
и экономично выполняющую свои зада‑
чи. Вадим Афанасьев, основной акцио‑
нер и председатель правления компании 
 ИНЛАЙН  ГРУП, пришел в системную 
интеграцию в начале девяностых годов 
и всю свою профессиональную карьеру 
посвятил этому направлению. В юби‑
лейный для своей компании и для ежене‑
дельника PC Week/RE год он рассказал 
о своих взглядах на системную интег‑
рацию, на отношения с заказчиками 
и на ИТ‑бизнес в целом.

Научная школа —  
фундамент для бизнеса

Большинство руководителей ИТ‑ком‑
паний — это люди с техническим или 
математическим складом ума и, как 
правило, с профильным образованием. 
Иначе и быть не могло, ведь отрасль со‑
здавалась практически с чистого листа 
и управлять молодыми ИТ‑компаниями, 
не обладая знаниями в предметной обла‑
сти, было невозможно. Подобно тому, 
как в русской армии времен Суворова 
каждый генерал должен был пройти все 
ступени воинской службы, так и в нашем 
ИТ‑бизнесе многие генеральные директо‑
ра начинали свой путь инженерами или 
программистами.

В своё время я окончил Московский 
институт  радиотехники,  электроники 
и автоматики ( МИРЭА) по специально‑
сти  “Электронные  и  полупроводнико‑
вые приборы”. По завершении учебы я, 
как и большинство выпускников, попал 
на работу  в научно‑исследовательский 
институт,  в  рабочую  группу,  которая 
занималась вопросами построения оте‑
чественных  суперкомпьютеров,  кото‑
рые по своим параметрам превосходи‑
ли бы западные аналоги.  (В частности, 
мы работали над созданием “Электрони‑
ка СС БИС” — советской векторно‑кон‑
вейерной суперЭВМ на больших интег‑
ральных схемах.)

Мы сами,  силами инженеров нашего 
под раз де ления,  писали  операционные 
системы  и  ПО,  сами  разрабатывали 
 САПР, которая позволяла нам создавать 
отдельные компоненты, многослойные 
печатные платы и проводить тестирова‑
ние элементов. Так что свой опыт интег‑
рации я приобрел, работая на государ‑
ственном  предприятии.  По  большому 
счету я работаю по основной специаль‑
ности — вся моя жизнь связана с элек‑
троникой.

Когда  наше  государство  перешло 
из одного состояния в другое, я довольно 
долго продолжал работать и в институте. 
К сожалению, электронная промышлен‑
ность в новом российском  государстве 
утратила тот статус, который был у неё 
в Советском Союзе, резко сократилось 
количество заказов и финансирование. 
Надо было зарабатывать деньги для се‑
мьи, и я, как и все молодые ребята того 
времени,  втянулся  в  бизнес.  Друзья 
предложили мне работать в совместном 
предприятии по продаже персональных 
компьютеров и не только: в то время все 
занимались  всем  —  электроникой,  ав‑
томобилями,  лесом,  одеждой.  Но  про‑
давали лучше всего красивые девушки, 
клиенты шли составлять контракт имен‑

но  к ним.  Поскольку мы имели инже‑
нерное образование и у нас был сложив‑
шийся коллектив, со временем в нашем 
совместном предприятии образовалось 
научно‑техническое под раз де ление, ко‑
торое решало более сложные задачи, не‑
жели просто продажи.

Мы стали изучать весьма экзотичные 
для рынка того времени вещи — рабочие 
станции Hewlett‑Packard и DEC, а также 
прикладные компоненты, софты для раз‑
работки, включая CAD для проектиро‑
вания электронных компонентов и трех‑
мерных моделей. Было понятно, что для 
создания сложных систем необходимы 
более сложные, чем обычные персо‑
налки, компьютеры, объединен‑
ные  в  корпоративные  сети. 
В результате наше научно‑
техническое  под раз де‑
ление стало специализи‑
роваться на построении 
корпоративной  ин‑
фраструктуры на  базе 
 UNIX‑систем, которая 
позволяла организовать 
коллективную  работу. 
Пошли заказы от круп‑
ных предприятий оборон‑
ного, машиностроительно‑
го, авиационного комплекса.

Постепенно наша группа выш‑
ла из СП и организовала компанию‑
интегратора, широко известную на рын‑
ке до 2000 г. под именем Scan, в которой 
я проработал около двенадцати лет. К со‑
жалению, на этапе создания компании 
мы не проработали тщательно важней‑
шие вопросы о системе принятия реше‑
ний, структуре собственности, что стало 
приводить к несогласиям между акцио‑
нерами и тормозить развитие компании. 
Со временем меняемся мы и меняется 
все вокруг нас. В 2000‑м я и мои коллеги 
приняли решение создать новую компа‑
нию —  INLINE  GROUP, пятнадцатиле‑
тие которой мы отмечаем в нынешнем 
году. Признаться откровенно, очень при‑
ятно сознавать, что компания — рове‑
сница XXI века. Подобные истории про‑
исходят на ИТ‑рынке  довольно часто, 
но не всегда приводят к успеху. Наша 
попытка оказалась успешной. По итогам 
2014 г. компания заняла 19 место в рей‑
тинге крупнейших российских компаний 
в области информационных технологий, 
опубликованном рейтинговым агентст‑
вом  RAEX (“Эксперт РА”).

Учиться Ит нужно постоянно
За последние четверть века в ИТ сме‑
нилось несколько технологических по‑
колений архитектур, методологий 
проектирования, средств разработ‑
ки. Знания, получаемые студентами 

на первом курсе, устаревают к моменту 
их выпуска или даже раньше. Поэтому 
в ИТ‑бизнесе всем приходится постоян‑
но учиться.

Ещё десять лет назад люди мыслили ис‑
ключительно в категориях клиент — сер‑
вер. Применительно к корпоративным 
информационным  системам  ставились 
задачи повышения производительности 
вычислительных платформ и систем хра‑
нения данных, пропускной способности 
сетей,  а об облачных  сервисах  всерьез 
даже и не мечтали.

С  одной  стороны,  для  интеграторов 
это и хорошо: когда доля “железа” пре‑
валирует, все просто и понятно — отгру‑
зил,  систему поставил и получил свою 
прибыль. Но конкуренция растет, в ли‑
деры выходят те, кто движется в область 
новых технологических решений. При‑
держиваясь старого подхода, неизбежно 
потеряешь место на рынке. Постоянный 
профессиональный  рост,  своего  рода 
естественный отбор, происходит и у за‑
казчиков  — руководители ИТ‑под раз‑
де лений вынуждены постоянно учиться 
новому, чтобы решать задачи, которые 
им ставит основной бизнес.

Одна из отличительных черт ИТ‑биз‑
неса состоит в том, что здесь очень важна 
роль обучения. Вообще ИТ‑бизнес — это 
умные  люди  с  хорошим  образованием 
и  стратегическим  видением,  которые 
постоянно развивают технологии; это‑
го очень много в ИТ и гораздо меньше 
в других индустриях. Проводить обуче‑
ние нужно как на уровне компании, что‑
бы  повышать  профессиональный  уро‑

вень инженеров, так и на уровне 
вендоров для продвижения 

новых  технологий,  при‑
чем  на  постоянной 

основе  —  таковы 
требования  рынка, 
технологии  меня‑
ются стремительно. 
Нельзя отправлять 
к  заказчику  спе‑
циалиста  недоста‑
точной квалифика‑

ции, это проектные 
и  репутационные 

риски. В моей практи‑
ке была ситуация, когда 

пришлось  поменять  целую 
команду  специалистов,  которые 

не справлялись с  задачей, и направить 
людей более высокого уровня.

Ит-индустрия задает ориентиры 
другим отраслям

Информационные технологии давно выш‑
ли из того состояния, когда айтишников 
называли программистами и относились 
к ним как к обслуживающему под раз де‑
лению. “Автоматизируй это!” — прика‑
зывал бизнес, а ИТ‑под раз де ление беспре‑
кословно выполняло. Сегодня ИТ — одна 
из ведущих отраслей мировой эконо‑
мики, и традиционным бизнесам есть 
чему поучиться здесь в плане внутренней 
организации, управления, отношения 
к технологиям и знаниям, к тому, как 
существовать и преуспевать в различных 
экосистемах.

Мне  кажется,  ИТ‑специалисты  — 
очень дисциплинированные люди. Ведь 
для того, чтобы правильно внедрять тех‑
нологию, надо этой технологии следо‑
вать, любые нарушения на любом этапе 
приводят к тому, что технология не будет 
работать, — поэтому дисциплина при‑
суща ИТ‑компаниям. Но это не та дис‑
циплина,  о  которой  говорят  военные; 
это осознанный подход к использованию 
технологий,  системное  мышление  — 
можно сказать, дисциплина ума. Это — 
одна из особенностей ИТ‑бизнеса.

Другой  особенностью  ИТ‑бизнеса 
можно назвать то, что самые современ‑
ные  передовые  технологии,  которые 
потом находят применение в различных 
отраслях экономики и в повседневной 
жизни, мы сначала внимательно изучаем 
и  активно  используем  в  своей  работе. 
Следовательно,  со труд ни ки  ИТ‑отра‑
сли являются носителями этих знаний, 
а сами ИТ‑компании становятся полиго‑
ном для новых технологий.

Тяга  к обучению  и повышению  сво‑
его  профессионального  уровня  тоже 
характерна для ИТ в большей степени, 
чем  для  других  отраслей.  Желая  раз‑
вить новое направление, достичь нового 
уровня на рынке, мы в первую очередь 
делаем инвестиции в наших специали‑
стов, инженеров, то есть в человеческий 
капитал, а не идем путем экстенсивного 
роста и скупки активов, как это проис‑
ходит  во  многих  других  отраслях.  Ду‑
маю, что передовые информационные 
технологии было бы полезно внедрять 
и на других предприятиях, во всех об‑
ластях  деятельности  человека,  чтобы 
они делали работу более эффективной 
и интересной.

Кризис можно не замечать, 
но нельзя не учитывать

В 2010 г. в интервью PC Week/RE Вадим 
Афанасьев, говоря о развитии систем‑
ной интеграции, предполагал, что про‑
изойдет укрупнение интеграторов, что 
важное место среди услуг будет отво‑
диться бизнес‑консалтингу и аутсорсин‑
гу и что для российского интегратора 
важна территориальная распределен‑
ность: сидя в Москве, трудно делать 
бизнес в регионах, заказчикам нужно 
присутствие на местах. Сейчас неко‑
торые компании закрывают региональ‑
ные офисы, да и консолидации рынка си‑
стемной интеграции тоже не случилось. 
Проблема только в кризисе или происхо‑
дят какие‑то структурные изменения 
в ИТ‑бизнесе?

Сокращение  числа  региональных 
офисов  вызвано  не  только  кризисом. 
Поменялись технологии, что позволяет 
легче работать удаленно. Но если у вас 
крупный, да еще государственный заказ‑
чик, работа с ним требует регионального 
присутствия. Широкий охват территории 
не всегда говорит о стратегическом мыш‑
лении  руководителя  компании.  Здесь 
в плане бизнеса не надо изобретать ко‑
лесо: либо выход на новые рынки, либо 
присутствие  в  регионах,  где  работают 
твои заказчики. Открытие небольшого 
офиса для обслуживания удаленного за‑
казчика  — это не  развитие компании, 
а  некое  удобство,  экономия  ресурсов. 
Иными словами, надо различать офисы 
для сервисной поддержки и офисы для 
развития. Задача на развитие ставится 
по‑другому, но для этого очень важно 
найти амбициозного руководителя, ко‑
торый одновременно нацелен на корпо‑
ративные интересы,  а  не  собственный 
стартап.

Если говорить о кризисе, есть ощуще‑
ние, что мы из него не выходим — кризи‑
сы следуют один за другим. Кто‑то ска‑
зал, что кризис — это то, что в голове, 
а не то, что вокруг нас, и это вовсе не по‑
вод сидеть сложа руки. Глядя на развитие 
ИТ‑рынка  в целом и   INLINE   GROUP 
в частности, нельзя сказать, что все шло 
по прямой. Были и взлеты, и падения. 
Как правило, падение приходится на пе‑
риоды, которые мы называем кризисом, 
но мы так привыкли к ним, что уже не за‑
мечаем, это как дождь в Шотландии, ко‑
торый идет почти все время и практиче‑
ски не влияет на повседневную жизнь.

Но  мы  учитываем  этот  фактор.  Ко‑
нечно, кризис сказывается на бизнесе, 
падает выручка. В связи с изменением 
курса сильно ухудшились валютные по‑
казатели.  Если  же  говорить  о  рублях, 
в 2014 г. мы вышли на запланированные 
показатели; объем заказов и объем работ 
по текущим проектам не меняется. Хотя, 
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конечно, рынок сжимается и перспекти‑
ва весьма туманна. К сожалению, пока 
я не вижу больших знаковых проектов. 
Лето  у  нас,  как  правило,  всегда  тихий 
период, и, как это обычно бывает, что‑
то  выстрелит  к  концу  года,  сдвинется 
в лучшую сторону. Но не исключено, что 
рынок зайдет в какую‑то более глубокую 
фазу падения.

Нынешний  кризис  отличается 
от  прошлых  в  том  плане,  что  многое 
потянуло  за  собой  падение  стоимости 
нефти. В первую очередь уменьшились 
бюджеты,  которые  компании  и  госу‑
дарство  готовы потратить на развитие. 
Сейчас все пытаются проводить поли‑
тику сокращения расходов, падает при‑
быль, какие‑то проекты откладываются 
до лучших времен. Поэтому ощущения 
тревожные. Есть такая теория отскока: 
долетели до дна — отскочили. Так вот, 
похоже, что еще не долетели, где‑то за‑
висли. Учитывая эти обстоятельства, по‑
чему бы не сделать налоговые каникулы 
для ИТ‑компаний — это была бы очень 
хорошая помощь в нынешний не опре‑
деленный период. Доля зарплатных на‑
логов в ИТ‑бизнесе очень велика, это от‑
ражается на наших услугах и также тянет 
цены вверх. К сожалению, никаких реше‑
ний, несмотря на обсуждение на самом 
высоком уровне, не принимается. В це‑
лом я считаю, что за двадцать пять лет 
рыночной экономики мы, к сожалению, 
так и не воспользовались шансом отойти 
от модели народного хозяйства, постро‑
енной на добыче и продаже углеводоро‑
дов. Инновации внедряются медленнее, 
чем хотелось бы. А для интеграционного 
бизнеса серьезным подспорьем,  своего 
рода разгоном, могли бы стать новые ин‑
новационные проекты у  государствен‑
ных заказчиков.

Интеграция, дистрибуция 
и продуктовый бизнес

Каждый стартап мечтает покорить 
мир — написать и выпустить на рынок 
продукт, которым будут пользоваться 
миллионы, а может, и сотни миллионов 
пользователей. Список клиентов самых 
крупных интеграторов обычно помеща‑
ется на одном‑двух слайдах, но зато 
это могут быть многомиллиардные 
проекты.

Я знаю много интеграторов, которые 
трансформировались  в  продуктовые 
компании,  отсекли  все  лишнее  и  сос‑
редоточились  на  нишевых  решениях. 
Мы же — интеграторы в классическом 
смысле этого слова, мы изучаем техноло‑
гии и объединяем их между собой.

Системная интеграция и продуктовая 
разработка — это очень разные бизне‑
сы.  Мы  думали  о  таком  направлении 
развития, но решили пока не двигаться 
в сторону создания собственных продук‑
тов. Поэтому мы сохраняем свой годами 
накопленный  опыт,  развиваем,  добав‑
ляем  новые  экспертизы.  За  последние 
десять лет у нас сильно изменился пор‑
тфель заказов, а с ним и набор продуктов, 
с которыми мы работаем. Направление 
ИТ‑консалтинга пополнилось система‑
ми  управления  ИТ‑активами  ( ITAM) 
и критичными бизнес‑сервисами (BSM), 
появились  решения  для  поддержки 
процессов эксплуатации, ТОиР на базе 
продуктов ABB, в ответ на потребности 
заказчиков возникла экспертиза и Центр 
компетенций по HP NonStop. Мы привя‑
заны к потребностям наших заказчиков 
и к реализованным у них системам и ре‑
шениям, которые мы продолжаем сопро‑
вождать и развивать. Вот и получается 
по большому счету, что у компании нет 
свободных ресурсов, чтобы заняться раз‑
работкой нового собственного продукта. 
На мой взгляд, это — правильный вектор 
развития, и мы не исключаем такой пер‑
спективы в будущем.

Повторюсь, системная интеграция — 
это  достаточно  специфичный  бизнес. 
Бывает,  например,  в  интеграцию  пы‑
таются войти дистрибьюторы. По пра‑

вилам  мы  обязаны  сообщать  дистри‑
бьюторам, для какого  заказчика  какое 
оборудование и ПО мы закупаем. Имея 
инсайдерскую информацию о больших 
объемах  заказов,  дистрибьютор  по‑
рой делает попытку  зайти к  заказчику 
напрямую,  что  вызывает  войну  цен. 
И никто не думает, что поставка — это 
конечный этап большого цикла продаж, 
включая  лидогенерацию,  постоянное 
взаимодействие  с  заказчиком,  серьез‑
ный технический пресейл. Что, в  свою 
очередь,  подразумевает  вложение  ре‑
сурсов — знаний, людей, времени, денег. 
Такие попытки влезания не в свой ры‑
нок производились всегда, но ни к чему 
хорошему это не приводит. Мы в таких 
случаях  занимаем  жесткую  позицию: 
перестаем контактировать с такими ди‑
стрибьюторами.

Отдельная  история  с  инсорсерами, 
то есть с интеграционными компания‑
ми внутри холдингов или корпораций. 
На мой взгляд, иметь таких инсорсеров — 
хорошо для крупных заказчиков. В круп‑
ных  территориально  распределенных 
компаниях создается и эксплуатируется 
множество разных информационных си‑
стем. Наличие своей компании‑инсорсе‑
ра позволяет при правильной организа‑
ции работ на ранних этапах реализации 
проекта  передавать  инсорсеру  знания 
по внедряемым системам.

Период  опытной  эксплуатации  при 
внедрении  информационной  системы 
часто растягивается на многие месяцы, 
но он не может быть вечным. Заказчик 
оплачивает этот этап работ. А когда ого‑
воренный срок  заканчивается, бывает, 
что заказчик не хочет, чтобы мы уходи‑
ли, — потому что его ИТ‑под раз де ление 
не готово самостоятельно поддерживать 
систему. Ведь надо научиться эти реше‑
ния эксплуатировать и отвечать за их ра‑
ботоспособность!  Поэтому  я  смотрю 
на появление инсорсеров положительно. 
С моей точки зрения как интегратора, 
правильное  взаимодействие  с  такими 
компаниями облегчает нам процесс пе‑
редачи корпоративной системы на  со‑
провождение. Если же такой структуры 
нет,  порой  возникает  ситуация,  когда 
ни  одно  из  под раз де лений  заказчика 
не хочет добровольно брать на себя от‑
ветственность и риски, в том числе фи‑
нансовые, а мы в итоге вынуждены дер‑
жать  свою  команду  у  заказчика  очень 
длительное время и в ущерб себе.

В отдельных случаях мы берем на себя 
сопровождение  и  поддержку  инфра‑
структуры или информационной систе‑
мы заказчиков, но как отдельный биз‑
нес  аутсорсинг  у  нас  не  присутствует. 
В частности, потому, что создание новой 
системы и поддержка — это совершен‑
но разные вещи, разный масштаб задач 
и бюджетов.

Ит — это новая культура производства
Сами по себе ИТ не создают материаль‑
ных ценностей, не запускают спутники, 
не снимают ответственности с руково‑
дителей за принятие решений. ИТ помо‑
гают решать многие задачи, делая нашу 
жизнь удобнее и позволяя заниматься бо‑
лее интеллектуальной работой.

Используя новые технологии, мы де‑
лаем  меньше  ошибок.  Полностью 
исключить  влияние  человека  невоз‑
можно, где‑то мы все равно ошибаемся, 
но могу сказать совершенно точно, что 
ИТ уменьшают влияние субъективного 
фактора.

Заказчики  все  активнее  внедряют 
в производственные процессы системы, 
которые позволяют вносить изменения 
в конструкцию сложного изделия и бы‑
стро получить аналитический отчет, по‑
казывающий все возможные последст‑
вия,  в  том  числе финансовые. Раньше 
такие  оценки  производились  практи‑
чески вручную и были не объективны. 
Современные  аналитические  системы, 
мгновенно выдающие  точную  оценку, 
сокращают издержки в огромном коли‑

честве. Да, мы тратим деньги на их вне‑
дрение. Но мы тратим их один раз, а про‑
дуктом  пользуемся  всю  оставшуюся 
жизнь. И это своего рода новая культура 
производства, основанная на ИТ.

Компьютерная пресса как зеркало рынка
Метаданные — это данные о данных, 
говорят аналитики. Метаданные по‑
могают понять смысл и структуру 
собственно данных. В этом контексте 
компьютерную прессу можно назвать 
“метарынком”, поскольку она отража‑
ет ситуацию, которая складывается 
на рынке как в части конкурентной 
борьбы, так и в части технологических 
тенденций — то есть помогает понять 
рынок.

Можно  сказать,  что  практически 
с  момента  зарождения  ИТ‑отрасли 
в  России  ИТ‑пресса  делает  историю 
ИТ‑рынка, формирует его, образовыва‑
ет, несет знания, идеи, аналитику, ста‑
вит острые вопросы, выделяет тренды, 
помогает  обмениваться  опытом,  дает 
обратную связь от заказчика, не только 
от  CIO,  но  и  от  бизнеса.  Ведь  у  изда‑
ния охват аудитории намного шире, чем 
у нас, как в отраслевом, так и в регио‑
нальном плане.

Когда компания разрослась, я из ин‑
женера превратился, по сути, в админи‑
стратора. У нас появились технические 
под раз де ления,  которые  занимаются 
инфраструктурными  вопросами,  кон‑
салтингом  и  т.  д.  Моя  задача  —  обес‑
печить  функционирование  компании, 
чтобы  ресурсов  — любых  — было  до‑
статочно,  решать  сложные  или  даже 
конфликтные  проблемные  ситуации 
внутри или вовне.

Увы,  времени  на  то,  чтобы  изучать 
матчасть и новые технологии, остается 
мало. Где тогда можно почерпнуть ин‑
формацию?  Наличие  таких  журналов, 
как PC Week/RE, да еще и в электронном 
мобильном виде, позволяет компенсиро‑
вать пробелы или находить новые знания.

Скажу честно: мне больше нравится 
читать в электронном виде, даже теле‑
программы  смотрю  на  планшете  или 
смартфоне. Бывает, читаю иногда и бу‑
мажный PC Week/RE — проходя мимо 
ресепшн, где всегда лежат свежие жур‑
налы, вдруг увидишь знакомого на пер‑
вой полосе... Но в целом гораздо удобнее 
читать электронные издания, хотя и есть 
некая  ностальгия  по  бумаге:  берешь 
книгу или журнал — он и пахнет особо, 
и  по‑другому в руках ощущается.

Поэтому я хотел бы пожелать PC Week/
RE  оставаться  лидером  на  рынке, 
не сбавлять тех оборотов, которые вы на‑
брали. Хотел бы пожелать, чтобы у вас 
была  большая  и  активная  аудитория. 
Нам важно, что вы существуете. Благо‑
даря компьютерной прессе мы остаемся 
в  тренде,  потому  что  получаем  объек‑
тивную информацию о других проектах 
и решениях, информацию о том, что про‑
исходит на западном и на нашем рынке. 
Нам это важно!

От  души  хочу  поздравить  PC  Week/
RE  с  праздником. PC  Week/RE  знают 
все! Он уже давно стал частью истории, 
неотъемлемой  составляющей  нашей 
жизни, существование которой воспри‑
нимается как само собой разумеющееся. 
Только очередной юбилей напоминает 
о  солидном  возрасте издания,  которое 
по праву считается эталоном российской 
ИТ‑журналистики.� :

На  ИТ‑рынок  влияют  и  инициативы 
законодателей. Так, с принятием закона 
о  хранении  и  обработке  персональных 
данных граждан на территории страны 
некоторые сервисы и системы, например 
CRM и HR, будут перенесены из зару‑
бежных  ЦОДов  в  российские.  По  сло‑
вам Валерия Соколюка,  сегодня самые 
большие ожидания интеграторов связаны 
с ЦОДостроением. Однако, считает Вла‑
димир Львов, в этой области усиливается 
конкуренция, так как виртуализация, об‑
лачные технологии и телекоммуникации 
существенно упростили миграцию сер‑
висов и у заказчиков снизились барьеры 
при выборе альтернативных вариантов 
размещения в коммерческих ЦОДах.

Продолжение следует...
Рассматривая перспективы на будущее, 
эксперты сходятся во мнении, что нынеш‑
ний кризис будет затяжным. “Мы впер‑
вые оказались в ситуации, когда рынок 
не растет достаточно долгий период, ис‑
числяемый годами”, — отмечает Тагир 
Яппаров. Это сильно влияет на бизнес 
интеграторов.  Если  раньше  при  росте 
рынка  на  25—30%  им  вполне  хватало 
на развитие собственных средств, то те‑
перь потребуется привлекать средства 
из внешних источников. Остро встает во‑
прос и обеспечения рентабельности биз‑
неса — при стагнации рынка и высоком 
банковском проценте, очевидно, нужно 
пересматривать  портфель  продуктов 
и услуг, включать механизмы контроля 
расходов и тонкого управления бизнесом.

К тому же, считает Тагир Яппаров, рос‑
сийский ИТ‑рынок, составляющий менее 
2%  от  мирового,  становится  слишком 
тесным для нынешнего количества ин‑
теграторов. Очевидно, что существенно 
повысить  темпы  роста  бизнеса  можно, 
только выйдя на растущие внешние рынки 
и развивая большие быстро растущие биз‑
нес‑ниши на локальном рынке. К сожале‑
нию, возможности глобальной экспансии 
интеграторов весьма ограничены, так как 

во всех странах проектный бизнес ведется 
в основном местными игроками.

Поэтому следует искать другие направ‑
ления для роста. “Этот кризис показал, 
что комфортной перепродажи решений 
и продуктов западных вендоров в ИТ‑от‑
расли уже не будет, но те, кто реализует 
потенциал в производстве собственных 
продуктов и программных решений, выиг‑
рают даже в условиях падения спроса”, — 
считает Владимир Львов.

Пока  экономическая  ситуация  будет 
оставаться сложной, заказчики продолжат 
экономить на закупках нового оборудо‑
вания и системной интеграции. Однако 
есть надежда, что ИТ‑услуги будут востре‑
бованы госсектором, который останется 
локомотивом бизнеса, как и в прошлом 
году. “В первую очередь это предприятия 
военно‑промышленного комплекса, так 
как сейчас большое внимание уделяется 
обороноспособности страны и на модер‑
низацию ВПК будут выделены большие 
средства. Другими развивающимися сег‑
ментами рынка останутся телеком, ТЭК 
и нефтегазовая отрасль”, — считает Сер‑
гей Калин.

В оценке ближайших перспектив мне‑
ния экспертов разделились. Одни придер‑
живаются оптимистической точки зрения. 
Как считает Георгий Полихрониди, это 
не последний и не первый кризис и в кон‑
це концов наступит подъем: “Нужно лишь 
дождаться дна. Когда это будет? Думаю, 
это вопрос месяцев. После этого любая 
динамика роста будет означать, что кризис 
успешно пройден. Мы не станем резко 
жить лучше, но логика управления бизне‑
сом очевидно изменится”.

Другие  более  осторожны  в  прогно‑
зах. По мнению Тагира Яппарова, сей‑
час очень трудно предугадать развитие 
ситуации: “Одна из проблем этого года 
заключается  в  том,  что  долгосрочное 
планирование  стало  на  порядок  более 
рискованным, чем раньше. Так же дума‑
ют и наши заказчики. Поэтому бюджеты 
на поддержку информационных систем 
держатся примерно на уровне прошлого 
года, но бюджеты на развитие в области 
ИТ сегодня или сокращены, или придер‑
жаны до прояснения ситуации”.� :

Системная...
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СтАНИСлАв МАКАров

С истемная интеграция как бизнес 
появилась, когда ИТ‑индустрия 
перешла к открытым архитек‑

турам и стало возможным делать ком‑
поненты и софт для корпоративного 
рынка, а не для отдельных персональных 
компьютеров. Системный интегра‑
тор стал необходим рынку как профес‑
сионал, который способен объединить 
разнообразные компоненты и сервисы 
в организованную систему, эффективно 
и экономично выполняющую свои зада‑
чи. Вадим Афанасьев, основной акцио‑
нер и председатель правления компании 
 ИНЛАЙН  ГРУП, пришел в системную 
интеграцию в начале девяностых годов 
и всю свою профессиональную карьеру 
посвятил этому направлению. В юби‑
лейный для своей компании и для ежене‑
дельника PC Week/RE год он рассказал 
о своих взглядах на системную интег‑
рацию, на отношения с заказчиками 
и на ИТ‑бизнес в целом.

Научная школа —  
фундамент для бизнеса

Большинство руководителей ИТ‑ком‑
паний — это люди с техническим или 
математическим складом ума и, как 
правило, с профильным образованием. 
Иначе и быть не могло, ведь отрасль со‑
здавалась практически с чистого листа 
и управлять молодыми ИТ‑компаниями, 
не обладая знаниями в предметной обла‑
сти, было невозможно. Подобно тому, 
как в русской армии времен Суворова 
каждый генерал должен был пройти все 
ступени воинской службы, так и в нашем 
ИТ‑бизнесе многие генеральные директо‑
ра начинали свой путь инженерами или 
программистами.

В своё время я окончил Московский 
институт  радиотехники,  электроники 
и автоматики ( МИРЭА) по специально‑
сти  “Электронные  и  полупроводнико‑
вые приборы”. По завершении учебы я, 
как и большинство выпускников, попал 
на работу  в научно‑исследовательский 
институт,  в  рабочую  группу,  которая 
занималась вопросами построения оте‑
чественных  суперкомпьютеров,  кото‑
рые по своим параметрам превосходи‑
ли бы западные аналоги.  (В частности, 
мы работали над созданием “Электрони‑
ка СС БИС” — советской векторно‑кон‑
вейерной суперЭВМ на больших интег‑
ральных схемах.)

Мы сами,  силами инженеров нашего 
под раз де ления,  писали  операционные 
системы  и  ПО,  сами  разрабатывали 
 САПР, которая позволяла нам создавать 
отдельные компоненты, многослойные 
печатные платы и проводить тестирова‑
ние элементов. Так что свой опыт интег‑
рации я приобрел, работая на государ‑
ственном  предприятии.  По  большому 
счету я работаю по основной специаль‑
ности — вся моя жизнь связана с элек‑
троникой.

Когда  наше  государство  перешло 
из одного состояния в другое, я довольно 
долго продолжал работать и в институте. 
К сожалению, электронная промышлен‑
ность в новом российском  государстве 
утратила тот статус, который был у неё 
в Советском Союзе, резко сократилось 
количество заказов и финансирование. 
Надо было зарабатывать деньги для се‑
мьи, и я, как и все молодые ребята того 
времени,  втянулся  в  бизнес.  Друзья 
предложили мне работать в совместном 
предприятии по продаже персональных 
компьютеров и не только: в то время все 
занимались  всем  —  электроникой,  ав‑
томобилями,  лесом,  одеждой.  Но  про‑
давали лучше всего красивые девушки, 
клиенты шли составлять контракт имен‑

но к ним. Поскольку мы имели инже‑
нерное образование и у нас был сложив‑
шийся коллектив, со временем в нашем 
совместном предприятии образовалось 
научно‑техническое под раз де ление, ко‑
торое решало более сложные задачи, не‑
жели просто продажи.

Мы стали изучать весьма экзотичные 
для рынка того времени вещи — рабочие 
станции Hewlett‑Packard и DEC, а также 
прикладные компоненты, софты для раз‑
работки, включая CAD для проектиро‑
вания электронных компонентов и трех‑
мерных моделей. Было понятно, что для 
создания сложных систем необходимы 
более сложные, чем обычные персо‑
налки, компьютеры, объединен‑
ные  в  корпоративные  сети. 
В результате наше научно‑
техническое  под раз де‑
ление стало специализи‑
роваться на построении 
корпоративной  ин‑
фраструктуры на  базе 
 UNIX‑систем, которая 
позволяла организовать 
коллективную  работу. 
Пошли заказы от круп‑
ных предприятий оборон‑
ного, машиностроительно‑
го, авиационного комплекса.

Постепенно наша группа выш‑
ла из СП и организовала компанию‑
интегратора, широко известную на рын‑
ке до 2000 г. под именем Scan, в которой 
я проработал около двенадцати лет. К со‑
жалению, на этапе создания компании 
мы не проработали тщательно важней‑
шие вопросы о системе принятия реше‑
ний, структуре собственности, что стало 
приводить к несогласиям между акцио‑
нерами и тормозить развитие компании. 
Со временем меняемся мы и меняется 
все вокруг нас. В 2000‑м я и мои коллеги 
приняли решение создать новую компа‑
нию —  INLINE  GROUP, пятнадцатиле‑
тие которой мы отмечаем в нынешнем 
году. Признаться откровенно, очень при‑
ятно сознавать, что компания — рове‑
сница XXI века. Подобные истории про‑
исходят  на ИТ‑рынке  довольно часто, 
но не всегда приводят к успеху. Наша 
попытка оказалась успешной. По итогам 
2014 г. компания заняла 19 место в рей‑
тинге крупнейших российских компаний 
в области информационных технологий, 
опубликованном рейтинговым агентст‑
вом  RAEX (“Эксперт РА”).

Учиться Ит нужно постоянно
За последние четверть века в ИТ сме‑
нилось несколько технологических по‑
колений архитектур, методологий 
проектирования, средств разработ‑
ки. Знания, получаемые студентами 

на первом курсе, устаревают к моменту 
их выпуска или даже раньше. Поэтому 
в ИТ‑бизнесе всем приходится постоян‑
но учиться.

Ещё десять лет назад люди мыслили ис‑
ключительно в категориях клиент — сер‑
вер. Применительно к корпоративным 
информационным  системам  ставились 
задачи повышения производительности 
вычислительных платформ и систем хра‑
нения данных, пропускной способности 
сетей,  а об облачных  сервисах  всерьез 
даже и не мечтали.

С  одной  стороны,  для  интеграторов 
это и хорошо: когда доля “железа” пре‑
валирует, все просто и понятно — отгру‑
зил,  систему поставил и получил свою 
прибыль. Но конкуренция растет, в ли‑
деры выходят те, кто движется в область 
новых технологических решений. При‑
держиваясь старого подхода, неизбежно 
потеряешь место на рынке. Постоянный 
профессиональный  рост,  своего  рода 
естественный отбор, происходит и у за‑
казчиков  — руководители ИТ‑под раз‑
де лений вынуждены постоянно учиться 
новому, чтобы решать задачи, которые 
им ставит основной бизнес.

Одна из отличительных черт ИТ‑биз‑
неса состоит в том, что здесь очень важна 
роль обучения. Вообще ИТ‑бизнес — это 
умные  люди  с  хорошим  образованием 
и  стратегическим  видением,  которые 
постоянно развивают технологии; это‑
го очень много в ИТ и гораздо меньше 
в других индустриях. Проводить обуче‑
ние нужно как на уровне компании, что‑
бы  повышать  профессиональный  уро‑

вень инженеров, так и на уровне 
вендоров для продвижения 

новых  технологий,  при‑
чем  на  постоянной 

основе  —  таковы 
требования  рынка, 
технологии  меня‑
ются стремительно. 
Нельзя отправлять 
к  заказчику  спе‑
циалиста  недоста‑
точной квалифика‑

ции, это проектные 
и  репутационные 

риски. В моей практи‑
ке была ситуация, когда 

пришлось  поменять  целую 
команду  специалистов,  которые 

не справлялись с  задачей, и направить 
людей более высокого уровня.

Ит-индустрия задает ориентиры 
другим отраслям

Информационные технологии давно выш‑
ли из того состояния, когда айтишников 
называли программистами и относились 
к ним как к обслуживающему под раз де‑
лению. “Автоматизируй это!” — прика‑
зывал бизнес, а ИТ‑под раз де ление беспре‑
кословно выполняло. Сегодня ИТ — одна 
из ведущих отраслей мировой эконо‑
мики, и традиционным бизнесам есть 
чему поучиться здесь в плане внутренней 
организации, управления, отношения 
к технологиям и знаниям, к тому, как 
существовать и преуспевать в различных 
экосистемах.

Мне  кажется,  ИТ‑специалисты  — 
очень дисциплинированные люди. Ведь 
для того, чтобы правильно внедрять тех‑
нологию, надо этой технологии следо‑
вать, любые нарушения на любом этапе 
приводят к тому, что технология не будет 
работать, — поэтому дисциплина при‑
суща ИТ‑компаниям. Но это не та дис‑
циплина,  о  которой  говорят  военные; 
это осознанный подход к использованию 
технологий,  системное  мышление  — 
можно сказать, дисциплина ума. Это — 
одна из особенностей ИТ‑бизнеса.

Другой  особенностью  ИТ‑бизнеса 
можно назвать то, что самые современ‑
ные  передовые  технологии,  которые 
потом находят применение в различных 
отраслях  экономики и в повседневной 
жизни, мы сначала внимательно изучаем 
и  активно  используем  в  своей  работе. 
Следовательно,  со труд ни ки  ИТ‑отра‑
сли являются носителями этих знаний, 
а сами ИТ‑компании становятся полиго‑
ном для новых технологий.

Тяга  к обучению  и повышению  сво‑
его  профессионального  уровня  тоже 
характерна для ИТ в большей степени, 
чем  для  других  отраслей.  Желая  раз‑
вить новое направление, достичь нового 
уровня на рынке, мы в первую очередь 
делаем инвестиции в наших специали‑
стов, инженеров, то есть в человеческий 
капитал, а не идем путем экстенсивного 
роста и скупки активов, как это проис‑
ходит  во  многих  других  отраслях.  Ду‑
маю, что передовые информационные 
технологии было бы полезно внедрять 
и на других предприятиях, во всех об‑
ластях  деятельности  человека,  чтобы 
они делали работу более эффективной 
и интересной.

Кризис можно не замечать, 
но нельзя не учитывать

В 2010 г. в интервью PC Week/RE Вадим 
Афанасьев, говоря о развитии систем‑
ной интеграции, предполагал, что про‑
изойдет укрупнение интеграторов, что 
важное место среди услуг будет отво‑
диться бизнес‑консалтингу и аутсорсин‑
гу и что для российского интегратора 
важна территориальная распределен‑
ность: сидя в Москве, трудно делать 
бизнес в регионах, заказчикам нужно 
присутствие на местах. Сейчас неко‑
торые компании закрывают региональ‑
ные офисы, да и консолидации рынка си‑
стемной интеграции тоже не случилось. 
Проблема только в кризисе или происхо‑
дят какие‑то структурные изменения 
в ИТ‑бизнесе?

Сокращение  числа  региональных 
офисов  вызвано  не  только  кризисом. 
Поменялись технологии, что позволяет 
легче работать удаленно. Но если у вас 
крупный, да еще государственный заказ‑
чик, работа с ним требует регионального 
присутствия. Широкий охват территории 
не всегда говорит о стратегическом мыш‑
лении  руководителя  компании.  Здесь 
в плане бизнеса не надо изобретать ко‑
лесо: либо выход на новые рынки, либо 
присутствие  в  регионах,  где  работают 
твои заказчики. Открытие небольшого 
офиса для обслуживания удаленного за‑
казчика  — это не  развитие компании, 
а  некое  удобство,  экономия  ресурсов. 
Иными словами, надо различать офисы 
для сервисной поддержки и офисы для 
развития. Задача на развитие ставится 
по‑другому, но для этого очень важно 
найти амбициозного руководителя, ко‑
торый одновременно нацелен на корпо‑
ративные  интересы,  а  не  собственный 
стартап.

Если говорить о кризисе, есть ощуще‑
ние, что мы из него не выходим — кризи‑
сы следуют один за другим. Кто‑то ска‑
зал, что кризис — это то, что в голове, 
а не то, что вокруг нас, и это вовсе не по‑
вод сидеть сложа руки. Глядя на развитие 
ИТ‑рынка  в целом  и   INLINE   GROUP 
в частности, нельзя сказать, что все шло 
по прямой. Были и взлеты, и падения. 
Как правило, падение приходится на пе‑
риоды, которые мы называем кризисом, 
но мы так привыкли к ним, что уже не за‑
мечаем, это как дождь в Шотландии, ко‑
торый идет почти все время и практиче‑
ски не влияет на повседневную жизнь.

Но  мы  учитываем  этот  фактор.  Ко‑
нечно, кризис сказывается на бизнесе, 
падает выручка. В связи с изменением 
курса сильно ухудшились валютные по‑
казатели.  Если  же  говорить  о  рублях, 
в 2014 г. мы вышли на запланированные 
показатели; объем заказов и объем работ 
по текущим проектам не меняется. Хотя, 
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конечно, рынок сжимается и перспекти‑
ва весьма туманна. К сожалению, пока 
я не вижу больших знаковых проектов. 
Лето  у  нас,  как  правило,  всегда  тихий 
период, и, как это обычно бывает, что‑
то  выстрелит  к  концу  года,  сдвинется 
в лучшую сторону. Но не исключено, что 
рынок зайдет в какую‑то более глубокую 
фазу падения.

Нынешний  кризис  отличается 
от  прошлых  в  том  плане,  что  многое 
потянуло  за  собой  падение  стоимости 
нефти. В первую очередь уменьшились 
бюджеты,  которые  компании  и  госу‑
дарство  готовы потратить на развитие. 
Сейчас все пытаются проводить поли‑
тику сокращения расходов, падает при‑
быль, какие‑то проекты откладываются 
до лучших времен. Поэтому ощущения 
тревожные. Есть такая теория отскока: 
долетели до дна — отскочили. Так вот, 
похоже, что еще не долетели, где‑то за‑
висли. Учитывая эти обстоятельства, по‑
чему бы не сделать налоговые каникулы 
для ИТ‑компаний — это была бы очень 
хорошая помощь в нынешний не опре‑
деленный период. Доля зарплатных на‑
логов в ИТ‑бизнесе очень велика, это от‑
ражается на наших услугах и также тянет 
цены вверх. К сожалению, никаких реше‑
ний, несмотря на обсуждение на самом 
высоком уровне, не принимается. В це‑
лом я считаю, что за двадцать пять лет 
рыночной экономики мы, к сожалению, 
так и не воспользовались шансом отойти 
от модели народного хозяйства, постро‑
енной на добыче и продаже углеводоро‑
дов. Инновации внедряются медленнее, 
чем хотелось бы. А для интеграционного 
бизнеса серьезным подспорьем,  своего 
рода разгоном, могли бы стать новые ин‑
новационные  проекты у  государствен‑
ных заказчиков.

Интеграция, дистрибуция 
и продуктовый бизнес

Каждый стартап мечтает покорить 
мир — написать и выпустить на рынок 
продукт, которым будут пользоваться 
миллионы, а может, и сотни миллионов 
пользователей. Список клиентов самых 
крупных интеграторов обычно помеща‑
ется на одном‑двух слайдах, но зато 
это могут быть многомиллиардные 
проекты.

Я знаю много интеграторов, которые 
трансформировались  в  продуктовые 
компании,  отсекли  все  лишнее  и  сос‑
редоточились  на  нишевых  решениях. 
Мы же — интеграторы в классическом 
смысле этого слова, мы изучаем техноло‑
гии и объединяем их между собой.

Системная интеграция и продуктовая 
разработка — это очень разные бизне‑
сы.  Мы  думали  о  таком  направлении 
развития, но решили пока не двигаться 
в сторону создания собственных продук‑
тов. Поэтому мы сохраняем свой годами 
накопленный  опыт,  развиваем,  добав‑
ляем  новые  экспертизы.  За  последние 
десять лет у нас сильно изменился пор‑
тфель заказов, а с ним и набор продуктов, 
с которыми мы работаем. Направление 
ИТ‑консалтинга пополнилось система‑
ми  управления  ИТ‑активами  ( ITAM) 
и критичными бизнес‑сервисами (BSM), 
появились  решения  для  поддержки 
процессов эксплуатации, ТОиР на базе 
продуктов ABB, в ответ на потребности 
заказчиков возникла экспертиза и Центр 
компетенций по HP NonStop. Мы привя‑
заны к потребностям наших заказчиков 
и к реализованным у них системам и ре‑
шениям, которые мы продолжаем сопро‑
вождать и развивать. Вот и получается 
по большому счету, что у компании нет 
свободных ресурсов, чтобы заняться раз‑
работкой нового собственного продукта. 
На мой взгляд, это — правильный вектор 
развития, и мы не исключаем такой пер‑
спективы в будущем.

Повторюсь, системная интеграция — 
это  достаточно  специфичный  бизнес. 
Бывает,  например,  в  интеграцию  пы‑
таются войти дистрибьюторы. По пра‑

вилам  мы  обязаны  сообщать  дистри‑
бьюторам, для какого  заказчика какое 
оборудование и ПО мы закупаем. Имея 
инсайдерскую информацию о больших 
объемах  заказов,  дистрибьютор  по‑
рой делает попытку  зайти к  заказчику 
напрямую,  что  вызывает  войну  цен. 
И никто не думает, что поставка — это 
конечный этап большого цикла продаж, 
включая  лидогенерацию,  постоянное 
взаимодействие  с  заказчиком,  серьез‑
ный технический пресейл. Что, в  свою 
очередь,  подразумевает  вложение  ре‑
сурсов — знаний, людей, времени, денег. 
Такие попытки влезания не в свой ры‑
нок производились всегда, но ни к чему 
хорошему это не приводит. Мы в таких 
случаях  занимаем  жесткую  позицию: 
перестаем контактировать с такими ди‑
стрибьюторами.

Отдельная  история  с  инсорсерами, 
то есть с интеграционными компания‑
ми внутри холдингов или корпораций. 
На мой взгляд, иметь таких инсорсеров — 
хорошо для крупных заказчиков. В круп‑
ных  территориально  распределенных 
компаниях создается и эксплуатируется 
множество разных информационных си‑
стем. Наличие своей компании‑инсорсе‑
ра позволяет при правильной организа‑
ции работ на ранних этапах реализации 
проекта  передавать  инсорсеру  знания 
по внедряемым системам.

Период  опытной  эксплуатации  при 
внедрении  информационной  системы 
часто растягивается на многие месяцы, 
но он не может быть вечным. Заказчик 
оплачивает этот этап работ. А когда ого‑
воренный срок  заканчивается, бывает, 
что заказчик не хочет, чтобы мы уходи‑
ли, — потому что его ИТ‑под раз де ление 
не готово самостоятельно поддерживать 
систему. Ведь надо научиться эти реше‑
ния эксплуатировать и отвечать за их ра‑
ботоспособность!  Поэтому  я  смотрю 
на появление инсорсеров положительно. 
С моей точки зрения как интегратора, 
правильное  взаимодействие  с  такими 
компаниями облегчает нам процесс пе‑
редачи  корпоративной системы на  со‑
провождение. Если же такой структуры 
нет,  порой  возникает  ситуация,  когда 
ни  одно  из  под раз де лений  заказчика 
не хочет добровольно брать на себя от‑
ветственность и риски, в том числе фи‑
нансовые, а мы в итоге вынуждены дер‑
жать  свою  команду  у  заказчика  очень 
длительное время и в ущерб себе.

В отдельных случаях мы берем на себя 
сопровождение  и  поддержку  инфра‑
структуры или информационной систе‑
мы заказчиков, но как отдельный биз‑
нес  аутсорсинг  у  нас  не  присутствует. 
В частности, потому, что создание новой 
системы и поддержка — это совершен‑
но разные вещи, разный масштаб задач 
и бюджетов.

Ит — это новая культура производства
Сами по себе ИТ не создают материаль‑
ных ценностей, не запускают спутники, 
не снимают ответственности с руково‑
дителей за принятие решений. ИТ помо‑
гают решать многие задачи, делая нашу 
жизнь удобнее и позволяя заниматься бо‑
лее интеллектуальной работой.

Используя новые технологии, мы де‑
лаем  меньше  ошибок.  Полностью 
исключить  влияние  человека  невоз‑
можно, где‑то мы все равно ошибаемся, 
но могу сказать совершенно точно, что 
ИТ уменьшают влияние субъективного 
фактора.

Заказчики  все  активнее  внедряют 
в производственные процессы системы, 
которые позволяют вносить изменения 
в конструкцию сложного изделия и бы‑
стро получить аналитический отчет, по‑
казывающий все возможные последст‑
вия,  в  том числе  финансовые. Раньше 
такие  оценки  производились  практи‑
чески вручную и были не объективны. 
Современные  аналитические  системы, 
мгновенно  выдающие точную  оценку, 
сокращают издержки в огромном коли‑

честве. Да, мы тратим деньги на их вне‑
дрение. Но мы тратим их один раз, а про‑
дуктом  пользуемся  всю  оставшуюся 
жизнь. И это своего рода новая культура 
производства, основанная на ИТ.

Компьютерная пресса как зеркало рынка
Метаданные — это данные о данных, 
говорят аналитики. Метаданные по‑
могают понять смысл и структуру 
собственно данных. В этом контексте 
компьютерную прессу можно назвать 
“метарынком”, поскольку она отража‑
ет ситуацию, которая складывается 
на рынке как в части конкурентной 
борьбы, так и в части технологических 
тенденций — то есть помогает понять 
рынок.

Можно  сказать,  что  практически 
с  момента  зарождения  ИТ‑отрасли 
в  России  ИТ‑пресса  делает  историю 
ИТ‑рынка, формирует его, образовыва‑
ет, несет знания, идеи, аналитику, ста‑
вит острые вопросы, выделяет тренды, 
помогает  обмениваться  опытом,  дает 
обратную связь от заказчика, не только 
от  CIO,  но  и  от  бизнеса.  Ведь  у  изда‑
ния охват аудитории намного шире, чем 
у нас, как в отраслевом, так и в регио‑
нальном плане.

Когда компания разрослась, я из ин‑
женера превратился, по сути, в админи‑
стратора. У нас появились технические 
под раз де ления,  которые  занимаются 
инфраструктурными  вопросами,  кон‑
салтингом  и  т.  д.  Моя  задача  —  обес‑
печить  функционирование  компании, 
чтобы ресурсов  — любых  — было до‑
статочно,  решать  сложные  или  даже 
конфликтные  проблемные  ситуации 
внутри или вовне.

Увы,  времени  на  то,  чтобы  изучать 
матчасть и новые технологии, остается 
мало. Где тогда можно почерпнуть ин‑
формацию?  Наличие  таких  журналов, 
как PC Week/RE, да еще и в электронном 
мобильном виде, позволяет компенсиро‑
вать пробелы или находить новые знания.

Скажу честно: мне больше нравится 
читать в электронном виде, даже теле‑
программы  смотрю  на  планшете  или 
смартфоне. Бывает, читаю иногда и бу‑
мажный PC Week/RE — проходя мимо 
ресепшн, где всегда лежат свежие жур‑
налы, вдруг увидишь знакомого на пер‑
вой полосе... Но в целом гораздо удобнее 
читать электронные издания, хотя и есть 
некая  ностальгия  по  бумаге:  берешь 
книгу или журнал — он и пахнет особо, 
и  по‑другому в руках ощущается.

Поэтому я хотел бы пожелать PC Week/
RE  оставаться  лидером  на  рынке, 
не сбавлять тех оборотов, которые вы на‑
брали. Хотел бы пожелать, чтобы у вас 
была  большая  и  активная  аудитория. 
Нам важно, что вы существуете. Благо‑
даря компьютерной прессе мы остаемся 
в  тренде,  потому  что  получаем  объек‑
тивную информацию о других проектах 
и решениях, информацию о том, что про‑
исходит на западном и на нашем рынке. 
Нам это важно!

От  души  хочу  поздравить  PC  Week/
RE  с  праздником. PC  Week/RE  знают 
все! Он уже давно стал частью истории, 
неотъемлемой  составляющей  нашей 
жизни, существование которой воспри‑
нимается как само собой разумеющееся. 
Только очередной юбилей напоминает 
о  солидном  возрасте издания, которое 
по праву считается эталоном российской 
ИТ‑журналистики.� :

На  ИТ‑рынок  влияют  и  инициативы 
законодателей. Так, с принятием закона 
о  хранении  и  обработке  персональных 
данных граждан на территории страны 
некоторые сервисы и системы, например 
CRM и HR, будут перенесены из зару‑
бежных  ЦОДов  в  российские.  По  сло‑
вам Валерия Соколюка,  сегодня самые 
большие ожидания интеграторов связаны 
с ЦОДостроением. Однако, считает Вла‑
димир Львов, в этой области усиливается 
конкуренция, так как виртуализация, об‑
лачные технологии и телекоммуникации 
существенно упростили миграцию сер‑
висов и у заказчиков снизились барьеры 
при выборе альтернативных вариантов 
размещения в коммерческих ЦОДах.

Продолжение следует...
Рассматривая перспективы на будущее, 
эксперты сходятся во мнении, что нынеш‑
ний кризис будет затяжным. “Мы впер‑
вые оказались в ситуации, когда рынок 
не растет достаточно долгий период, ис‑
числяемый годами”, — отмечает Тагир 
Яппаров. Это сильно влияет на бизнес 
интеграторов.  Если  раньше  при  росте 
рынка  на  25—30%  им  вполне  хватало 
на развитие собственных средств, то те‑
перь потребуется привлекать средства 
из внешних источников. Остро встает во‑
прос и обеспечения рентабельности биз‑
неса — при стагнации рынка и высоком 
банковском проценте, очевидно, нужно 
пересматривать  портфель  продуктов 
и услуг, включать механизмы контроля 
расходов и тонкого управления бизнесом.

К тому же, считает Тагир Яппаров, рос‑
сийский ИТ‑рынок, составляющий менее 
2%  от  мирового,  становится  слишком 
тесным для нынешнего количества ин‑
теграторов. Очевидно, что существенно 
повысить  темпы  роста  бизнеса  можно, 
только выйдя на растущие внешние рынки 
и развивая большие быстро растущие биз‑
нес‑ниши на локальном рынке. К сожале‑
нию, возможности глобальной экспансии 
интеграторов весьма ограничены, так как 

во всех странах проектный бизнес ведется 
в основном местными игроками.

Поэтому следует искать другие направ‑
ления для роста. “Этот кризис показал, 
что комфортной перепродажи решений 
и продуктов западных вендоров в ИТ‑от‑
расли уже не будет, но те, кто реализует 
потенциал в производстве собственных 
продуктов и программных решений, выиг‑
рают даже в условиях падения спроса”, — 
считает Владимир Львов.

Пока  экономическая  ситуация  будет 
оставаться сложной, заказчики продолжат 
экономить на закупках нового оборудо‑
вания и системной интеграции. Однако 
есть надежда, что ИТ‑услуги будут востре‑
бованы госсектором, который останется 
локомотивом бизнеса, как и в прошлом 
году. “В первую очередь это предприятия 
военно‑промышленного комплекса, так 
как сейчас большое внимание уделяется 
обороноспособности страны и на модер‑
низацию ВПК будут выделены большие 
средства. Другими развивающимися сег‑
ментами рынка останутся телеком, ТЭК 
и нефтегазовая отрасль”, — считает Сер‑
гей Калин.

В оценке ближайших перспектив мне‑
ния экспертов разделились. Одни придер‑
живаются оптимистической точки зрения. 
Как считает Георгий Полихрониди, это 
не последний и не первый кризис и в кон‑
це концов наступит подъем: “Нужно лишь 
дождаться дна. Когда это будет? Думаю, 
это вопрос месяцев. После этого любая 
динамика роста будет означать, что кризис 
успешно пройден. Мы не станем резко 
жить лучше, но логика управления бизне‑
сом очевидно изменится”.

Другие  более  осторожны  в  прогно‑
зах. По мнению Тагира Яппарова, сей‑
час очень трудно предугадать развитие 
ситуации: “Одна из проблем этого года 
заключается  в  том,  что  долгосрочное 
планирование  стало  на  порядок  более 
рискованным, чем раньше. Так же дума‑
ют и наши заказчики. Поэтому бюджеты 
на поддержку информационных систем 
держатся примерно на уровне прошлого 
года, но бюджеты на развитие в области 
ИТ сегодня или сокращены, или придер‑
жаны до прояснения ситуации”.� :
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В‑третьих, сравняется уровень 
дисконта по договору, прои‑
зойдут изменения в начислении 
бенефитов от наличия того или 
иного ПО, появится масштабная 
программа рибейтов и возмож‑
ности набирать баллы.

“Мы пересмотрели подходы 
и сделали фокус на мотивации 
партнеров к расширению биз‑
неса. Например, бенефиты у зо‑
лотого уровня значительно пре‑
восходят то, что было раньше, 
но и требования повысились. 
Если раньше было достаточно 
сертификации и определенного 
объема продаж, то сейчас есть 
целый список требований, вклю‑
чая отраслевую специализа‑
цию”, — объяснил Илья Юрьев.

Причина таких существенных 
изменений в том, что SAP уже 
несколько лет не пересматри‑
вала партнерскую программу. 
За это время на рынке появи‑
лись новые тенденции, такие, 
например, как облака и мобиль‑
ность, а в продуктовом портфеле 
компании произошли сущест‑
венные изменения.

Эти перемены отражены в ра‑
боте с партнерами. Как было 
объявлено на форуме, ключевы‑
ми направлениями сейчас явля‑
ются  СУБД  HANA, пакет кор‑

поративных решений S/4HANA 
и облака, как частные, так и пу‑
бличные. “По темпу роста эти 
направления нашего партнер‑
ского бизнеса в разы опережа‑
ют другие. Сейчас более 50% 
партнеров имеют авторизацию 
и по  HANA, и по облачным ре‑
шениям. Это больше, 
чем за рубежом”, — 
сказал Илья Юрьев.

Растут и продажи 
по этим направлени‑
ям. Так, в 2014‑м коли‑
чество партнеров, про‑
дающих SAP  HANA, 
увеличилось более чем 
в два раза, а количест‑
во сделок, заключен‑
ных партнерами, — в 2,5 раза. 
Число партнеров по облачным 
решениям выросло почти в 6 раз. 
Отчасти такой стремительный 
подъем в сфере облаков объя‑
сняется небольшой начальной 
базой, но Вячеслав Орехов уве‑
рен, что тренд к росту в этом сек‑
торе будет продолжаться: “Все 
больше предприятий из сегмен‑
та СМБ готовы рассматривать 
новые технологии. За последний 
год мы больше всего вложили 
в это направление и продолжаем 
инвестировать его”.

Развивая облачное направле‑
ние, SAP надеется выйти на но‑
вые рынки, например в сегмент 
небольших компаний, которые 
раньше не были её клиентами, 

предпочитая продукты “1C” 
и других поставщиков. “Сама 
концепция облака подразумева‑
ет, что за счет небольших затрат 
можно сделать множество не‑
больших проектов. Это вопрос 
объема, а для этого нужно много 
продавцов. Поэтому мы рассчи‑

тываем на нашу эко‑
систему”, — сказал 
Андрей Шарак, ди‑
ректор департамента 
продаж решений для 
бизнеса.

Чтобы поддержать 
облачных партнеров, 
SAP проводит тренин‑
ги и обучение, дает ре‑
комендации о том, как 

строить бизнес, чтобы избежать 
конкуренции, и как сформиро‑
вать команду, а также предла‑
гает специальное реселлерское 
соглашение. По мнению Анд‑
рея Шарака, рынок уже готов 
к облакам, но он еще не поделен 
и дележка идёт как раз сейчас.

Появление пакета S/4HANA 
стало важным событием для 
SAP. “Теперь мы позициониру‑
ем себя не только как разработ‑
чик бизнес‑решений, но и как 
поставщик платформ для раз‑
работки приложений”, — сказал 
Илья Юрьев. Компания инве‑
стирует S/4HANA: добавляется 
новый функционал, разработа‑
ны методы перевода на плат‑
форму S/4HANA пакета Business 

Suite, в котором в качестве осно‑
вы используются  HANA и дру‑
гие  СУБД, а самым крупным за‑
казчикам выделяется в помощь 
команда разработчиков. Как 
отметил Дмитрий Шепелявый, 
директор департамента продаж 
платформенных решений, важ‑
но, что  HANA дешевле других 
 СУБД, в частности Oracle.

Кроме того, SAP старает‑
ся продвигать  СУБД  HANA 
не только в качестве основы 
для ERP‑систем, но и как плат‑
форму для других разработок. 
“Мы на таких решениях дела‑
ем акцент и сейчас ведем не‑
сколько проектов с партнерами 
по разработке крупных систем 
на  HANA. Это новая тема, кото‑
рая позволяет партнерам занять 
новую нишу, а не только зани‑
маться внедрением ERP‑систем 
у крупных заказчиков”, — ска‑
зал Дмитрий Шепелявый.

Развивая перспективные на‑
правления, SAP не забывает 
о своей традиционной деятель‑
ности, связанной с бизнес‑при‑
ложениями. Так, в прошлом году 
продажи пакета Business One 
выросли больше всего. Видимо, 
причина в том, что в прошлом 
году завершилась локализация 
этого решения.

При обновлении партнер‑
ской программы компания 
старалась учесть не только ры‑
ночные и продуктовые изме‑

нения, но и мнения партнеров. 
“Мы проводили опросы партне‑
ров и включили в программу 
их требования, например, по бо‑
лее четкой идентификации за‑
слуг или действий, которые были 
предприняты для получения 
определенного уровня, и по за‑
щите их инвестиций перед заказ‑
чиками в реальных тендерах”, — 
сказал Илья Юрьев.

Он отметил также, что в но‑
вой партнерской программе 
отражаются и российские реа‑
лии. Например, усилился фокус 
на OEM‑партнерах, которые мо‑
гут включать в свои разработки 
части решений SAP. Такой под‑
ход позволяет им использовать 
лучшие зарубежные практики, 
создавая решения, которые оста‑
ются российскими, что важно 
с точки зрения импортозамеще‑
ния. К тому же для продуктов, ко‑
торые входят в OEM‑соглашения, 
SAP позволяет открывать исход‑
ные коды, если это нужно для 
сертификации во  ФСТЭК.

По словам Ильи Юрьева, 
OEM‑программа была и рань‑
ше, но до последнего времени 
не была востребована на рос‑
сийском рынке так, как сейчас. 
Теперь благодаря появлению 
PartnerEdge Next Generation она 
становится более доступной, так 
как не требует больше отдельно‑
го контракта и сложного согла‑
сования.� :
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Джо Мак-кенДрИк

Многие ораторы сегодня 
любят порассуждать о 
том, что мир уже про‑

шел стадии революций инду‑
стриальной и следующей за ней 
информационной и теперь на‑
ступила новый революционный 
этап — пост‑информационный. 
Некоторые успели присвоить 
этому этапу название “Инду‑
стрия 4.0”. Данный термин осо‑
бенно прижился в Европе.

Сразу уточним, что нумерация 
эта не имеет ничего общего с ин‑
формационными технологиями 
последних лет — типа Web 2.0 и 
т. п. Но сама суть изменений на 
данном этапе полностью опре‑
деляется информационными 
технологиями.

Вот полный список всех инду‑
стриальных революций, которые 
известны на сегодня:

• Индустрия 1.0: сила воды и 
пара;

• Индустрия 2.0: сила элек‑
тричества;

• Индустрия 3.0: сила ЭВМ;
• Индустрия 4:0: сила Интер‑

нета вещей.
Знаменитая Бостонская кон‑

салтинговая группа только 
что опубликовала своего рода 
букварь по Индустрии 4.0, в 
котором определены девять 
технологических областей, со‑
ставляющих ее фундамент.

Горизонтальная и вертикаль-
ная системная интеграция. Ин‑
дустрия 4.0 требует пересмотра 
отношения к данным и сетям. 
Сегодня это средство взаимо‑
действия не только департа‑
ментов внутри предприятия, но 
и различных предприятий — 
парт неров по производственно‑
му циклу.

Интернет вещей. Устройства и 
встроенные датчики будут обме‑

ниваться информацией в режи‑
ме реального времени.

Кибербезопасность.  Без 
нее невозможно создание до‑
веренной среды, в которой 
смогут работать миллиарды 
устройств и пересекающихся 
информационных потоков. 
ИТ‑профессионалы уже со‑
здали различные защищенные 
протоколы и механизмы, но 
потребность в них скоро выра‑
стет в тысячи раз.

Облака. Задача поддержки 
множества типов устройств и 
сенсоров, а также массы генери‑
руемых ими данных наилучшим 
образом решается при помощи 
облачных сервисов, которые 
смогут обеспечить и требуемую 
скорость обработки данных, и 
масштабируемость решений. 
Уже сегодня многие промыш‑
ленные системы мониторинга и 
контроля переезжают в облака. 
Бостонская группа считает, что 
производительность облачных 
технологий будет расти, обеспе‑
чивая время реакции в единицы 
миллисекунд.

Анализ больших данных. До‑
ступность данных по всем фазам 
и аспектам разработки, произ‑
водства и испытаний продуктов 
добавляет новое измерение к 
пониманию производственного 
процесса и соответственно по‑
зволяет точнее планировать ин‑
новации, маркетинг и стратегию 
развития.

Моделирование. Имея в рас‑
поряжении большие данные 
и большую вычислительную 
мощность, предприятия смогут 
виртуально моделировать сце‑
нарии использования продукта, 
тем самым ускоряя их тестиро‑
вание и расширяя инноваци‑
онный процесс: в виртуальном 
мире неудачные решения будут 

выявляться быстро и обойдутся 
недорого.

Аддитивное производство 
(3D-печать). С наступлением 
Индустрии 4.0 методы адди‑
тивного производства будут 
широко применяться для изго‑
товления по индивидуальному 
заказу небольших партий про‑
дуктов, которые будут сочетать 
в себе преимущества сложных 
конструкций при минимальном 
весе. Высокопроизводительные 
децентрализованные системы 
аддитивного производства по‑
зволят снизить затраты на тран‑
спортировку и сократить склад‑
ские запасы.

Дополненная реальность. Бо‑
стонская группа полагает, что 
такие системы (уже прокладыва‑
ющие себе путь на рынок в виде 
Google Oculus Rift и Microsoft 
HoloLens) будут играть важную 
роль в повышении производи‑
тельности труда и качества при‑
нятия решений. Примерами 
подобных приложений могут 
служить виртуальные тренинги 
и инструктаж прямо по ходу ра‑
боты. “Работники будут получать 
инструкции по замене неисправ‑
ного узла непосредственно в тот 
момент, когда они рассматри‑
вают этот самый неисправный 
узел. Необходимая информация 
будет сразу демонстрироваться 
в поле зрения работника при 
помощи устройств дополненной 
реальности, например очков”, — 
говорится в отчете группы.

Роботы. Сегодня роботы в 
большинстве своем реализуются 
в виде механических рук, рабо‑
тающих на сборочных линиях, 
но их интеллект растет, что по‑
зволяет с их помощью решать 
более сложные задачи, нежели 
выполнение сборочных опера‑
ций.� :
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В‑третьих, сравняется уровень 
дисконта по договору, прои‑
зойдут изменения в начислении 
бенефитов от наличия того или 
иного ПО, появится масштабная 
программа рибейтов и возмож‑
ности набирать баллы.

“Мы пересмотрели подходы 
и сделали фокус на мотивации 
партнеров к расширению биз‑
неса. Например, бенефиты у зо‑
лотого уровня значительно пре‑
восходят то, что было раньше, 
но и требования повысились. 
Если раньше было достаточно 
сертификации и определенного 
объема продаж, то сейчас есть 
целый список требований, вклю‑
чая отраслевую специализа‑
цию”, — объяснил Илья Юрьев.

Причина таких существенных 
изменений в том, что SAP уже 
несколько лет не пересматри‑
вала партнерскую программу. 
За это время на рынке появи‑
лись новые тенденции, такие, 
например, как облака и мобиль‑
ность, а в продуктовом портфеле 
компании произошли сущест‑
венные изменения.

Эти перемены отражены в ра‑
боте с партнерами. Как было 
объявлено на форуме, ключевы‑
ми направлениями сейчас явля‑
ются  СУБД  HANA, пакет кор‑

поративных решений S/4HANA 
и облака, как частные, так и пу‑
бличные. “По темпу роста эти 
направления нашего партнер‑
ского бизнеса в разы опережа‑
ют другие. Сейчас более 50% 
партнеров имеют авторизацию 
и по  HANA, и по облачным ре‑
шениям. Это больше, 
чем за рубежом”, — 
сказал Илья Юрьев.

Растут и продажи 
по этим направлени‑
ям. Так, в 2014‑м коли‑
чество партнеров, про‑
дающих SAP  HANA, 
увеличилось более чем 
в два раза, а количест‑
во сделок, заключен‑
ных партнерами, — в 2,5 раза. 
Число партнеров по облачным 
решениям выросло почти в 6 раз. 
Отчасти такой стремительный 
подъем в сфере облаков объя‑
сняется небольшой начальной 
базой, но Вячеслав Орехов уве‑
рен, что тренд к росту в этом сек‑
торе будет продолжаться: “Все 
больше предприятий из сегмен‑
та СМБ готовы рассматривать 
новые технологии. За последний 
год мы больше всего вложили 
в это направление и продолжаем 
инвестировать его”.

Развивая облачное направле‑
ние, SAP надеется выйти на но‑
вые рынки, например в сегмент 
небольших компаний, которые 
раньше не были её клиентами, 

предпочитая продукты “1C” 
и других поставщиков. “Сама 
концепция облака подразумева‑
ет, что за счет небольших затрат 
можно сделать множество не‑
больших проектов. Это вопрос 
объема, а для этого нужно много 
продавцов. Поэтому мы рассчи‑

тываем на нашу эко‑
систему”, — сказал 
Андрей Шарак, ди‑
ректор департамента 
продаж решений для 
бизнеса.

Чтобы поддержать 
облачных партнеров, 
SAP проводит тренин‑
ги и обучение, дает ре‑
комендации о том, как 

строить бизнес, чтобы избежать 
конкуренции, и как сформиро‑
вать команду, а также предла‑
гает специальное реселлерское 
соглашение. По мнению Анд‑
рея Шарака, рынок уже готов 
к облакам, но он еще не поделен 
и дележка идёт как раз сейчас.

Появление пакета S/4HANA 
стало важным событием для 
SAP. “Теперь мы позициониру‑
ем себя не только как разработ‑
чик бизнес‑решений, но и как 
поставщик платформ для раз‑
работки приложений”, — сказал 
Илья Юрьев. Компания инве‑
стирует S/4HANA: добавляется 
новый функционал, разработа‑
ны методы перевода на плат‑
форму S/4HANA пакета Business 

Suite, в котором в качестве осно‑
вы используются  HANA и дру‑
гие  СУБД, а самым крупным за‑
казчикам выделяется в помощь 
команда разработчиков. Как 
отметил Дмитрий Шепелявый, 
директор департамента продаж 
платформенных решений, важ‑
но, что  HANA дешевле других 
 СУБД, в частности Oracle.

Кроме того, SAP старает‑
ся продвигать  СУБД  HANA 
не только в качестве основы 
для ERP‑систем, но и как плат‑
форму для других разработок. 
“Мы на таких решениях дела‑
ем акцент и сейчас ведем не‑
сколько проектов с партнерами 
по разработке крупных систем 
на  HANA. Это новая тема, кото‑
рая позволяет партнерам занять 
новую нишу, а не только зани‑
маться внедрением ERP‑систем 
у крупных заказчиков”, — ска‑
зал Дмитрий Шепелявый.

Развивая перспективные на‑
правления, SAP не забывает 
о своей традиционной деятель‑
ности, связанной с бизнес‑при‑
ложениями. Так, в прошлом году 
продажи пакета Business One 
выросли больше всего. Видимо, 
причина в том, что в прошлом 
году завершилась локализация 
этого решения.

При обновлении партнер‑
ской программы компания 
старалась учесть не только ры‑
ночные и продуктовые изме‑

нения, но и мнения партнеров. 
“Мы проводили опросы партне‑
ров и включили в программу 
их требования, например, по бо‑
лее четкой идентификации за‑
слуг или действий, которые были 
предприняты для получения 
определенного уровня, и по за‑
щите их инвестиций перед заказ‑
чиками в реальных тендерах”, — 
сказал Илья Юрьев.

Он отметил также, что в но‑
вой партнерской программе 
отражаются и российские реа‑
лии. Например, усилился фокус 
на OEM‑партнерах, которые мо‑
гут включать в свои разработки 
части решений SAP. Такой под‑
ход позволяет им использовать 
лучшие зарубежные практики, 
создавая решения, которые оста‑
ются российскими, что важно 
с точки зрения импортозамеще‑
ния. К тому же для продуктов, ко‑
торые входят в OEM‑соглашения, 
SAP позволяет открывать исход‑
ные коды, если это нужно для 
сертификации во  ФСТЭК.

По словам Ильи Юрьева, 
OEM‑программа была и рань‑
ше, но до последнего времени 
не была востребована на рос‑
сийском рынке так, как сейчас. 
Теперь благодаря появлению 
PartnerEdge Next Generation она 
становится более доступной, так 
как не требует больше отдельно‑
го контракта и сложного согла‑
сования.� :

ООО “Урал-Пресс”  
г. Екатеринбург — осу-
ществляет подписку 
крупнейших российских 
предприятий в более чем 60 
своих филиалах и предста-
вительствах. 
Тел./факс (343) 26-26-543 
(многоканальный); 
(343) 26-26-135; 
е-mail: info@ural-press.ru; 
www.ural-press.ru

Представительство в Москве:”
Тел. (495) 789-86-36;
факс(495) 789-86-37; 
е-mail: moskva@ural-press.ru

ВНИМАНИЕ!
Для оформления бесплатной корпо-
ративной подписки на PC Week/RE 
можно обращаться в отдел распро-
странения по тел. (495) 974-2260 или
E-mail:  podpiska@skpress.ru,  

pretenzii@skpress.ru
Если у Вас возникли проблемы с 
получением номеров PC Week/RE по 
корпоративной подписке, пожалуйста, 
сообщите об этом в редакцию PC 
Week/RE по адресу: editorial@pcweek.
ru или по телефону: (495) 974-2260. 
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Джо Мак-кенДрИк

Многие ораторы сегодня 
любят порассуждать о 
том, что мир уже про‑

шел стадии революций инду‑
стриальной и следующей за ней 
информационной и теперь на‑
ступила новый революционный 
этап — пост‑информационный. 
Некоторые успели присвоить 
этому этапу название “Инду‑
стрия 4.0”. Данный термин осо‑
бенно прижился в Европе.

Сразу уточним, что нумерация 
эта не имеет ничего общего с ин‑
формационными технологиями 
последних лет — типа Web 2.0 и 
т. п. Но сама суть изменений на 
данном этапе полностью опре‑
деляется информационными 
технологиями.

Вот полный список всех инду‑
стриальных революций, которые 
известны на сегодня:

• Индустрия 1.0: сила воды и 
пара;

• Индустрия 2.0: сила элек‑
тричества;

• Индустрия 3.0: сила ЭВМ;
• Индустрия 4:0: сила Интер‑

нета вещей.
Знаменитая Бостонская кон‑

салтинговая группа только 
что опубликовала своего рода 
букварь по Индустрии 4.0, в 
котором определены девять 
технологических областей, со‑
ставляющих ее фундамент.

Горизонтальная и вертикаль-
ная системная интеграция. Ин‑
дустрия 4.0 требует пересмотра 
отношения к данным и сетям. 
Сегодня это средство взаимо‑
действия не только департа‑
ментов внутри предприятия, но 
и различных предприятий — 
парт неров по производственно‑
му циклу.

Интернет вещей. Устройства и 
встроенные датчики будут обме‑

ниваться информацией в режи‑
ме реального времени.

Кибербезопасность.  Без 
нее невозможно создание до‑
веренной среды, в которой 
смогут работать миллиарды 
устройств и пересекающихся 
информационных потоков. 
ИТ‑профессионалы уже со‑
здали различные защищенные 
протоколы и механизмы, но 
потребность в них скоро выра‑
стет в тысячи раз.

Облака. Задача поддержки 
множества типов устройств и 
сенсоров, а также массы генери‑
руемых ими данных наилучшим 
образом решается при помощи 
облачных сервисов, которые 
смогут обеспечить и требуемую 
скорость обработки данных, и 
масштабируемость решений. 
Уже сегодня многие промыш‑
ленные системы мониторинга и 
контроля переезжают в облака. 
Бостонская группа считает, что 
производительность облачных 
технологий будет расти, обеспе‑
чивая время реакции в единицы 
миллисекунд.

Анализ больших данных. До‑
ступность данных по всем фазам 
и аспектам разработки, произ‑
водства и испытаний продуктов 
добавляет новое измерение к 
пониманию производственного 
процесса и соответственно по‑
зволяет точнее планировать ин‑
новации, маркетинг и стратегию 
развития.

Моделирование. Имея в рас‑
поряжении большие данные 
и большую вычислительную 
мощность, предприятия смогут 
виртуально моделировать сце‑
нарии использования продукта, 
тем самым ускоряя их тестиро‑
вание и расширяя инноваци‑
онный процесс: в виртуальном 
мире неудачные решения будут 

выявляться быстро и обойдутся 
недорого.

Аддитивное производство 
(3D-печать). С наступлением 
Индустрии 4.0 методы адди‑
тивного производства будут 
широко применяться для изго‑
товления по индивидуальному 
заказу небольших партий про‑
дуктов, которые будут сочетать 
в себе преимущества сложных 
конструкций при минимальном 
весе. Высокопроизводительные 
децентрализованные системы 
аддитивного производства по‑
зволят снизить затраты на тран‑
спортировку и сократить склад‑
ские запасы.

Дополненная реальность. Бо‑
стонская группа полагает, что 
такие системы (уже прокладыва‑
ющие себе путь на рынок в виде 
Google Oculus Rift и Microsoft 
HoloLens) будут играть важную 
роль в повышении производи‑
тельности труда и качества при‑
нятия решений. Примерами 
подобных приложений могут 
служить виртуальные тренинги 
и инструктаж прямо по ходу ра‑
боты. “Работники будут получать 
инструкции по замене неисправ‑
ного узла непосредственно в тот 
момент, когда они рассматри‑
вают этот самый неисправный 
узел. Необходимая информация 
будет сразу демонстрироваться 
в поле зрения работника при 
помощи устройств дополненной 
реальности, например очков”, — 
говорится в отчете группы.

Роботы. Сегодня роботы в 
большинстве своем реализуются 
в виде механических рук, рабо‑
тающих на сборочных линиях, 
но их интеллект растет, что по‑
зволяет с их помощью решать 
более сложные задачи, нежели 
выполнение сборочных опера‑
ций.� :
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