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Вначале ноября накануне выхода
очередной редакции суперкомпь-
ютерного рейтинга Top 500 компа-

ния Fujitsu анонсировала новое решение
PRIMEHPC FX10, которое в зависимо-
сти от потребностей заказчика может

иметь конфигу-
рации с пиковой

производительностью от 90,8 Тфлопс до
23,2 Пфлопс.

Напомним, что на данный момент (в со-
ответствии с предыдущей, весенней ре-
дакцией Top 500) мировым лидером яв-
ляется кластер K computer, созданный
институтом RIKEN и компанией Fujitsu в
рамках инициативы японского министер-
ства образования, культуры, спорта, науки
и технологий (MEXT), чья мощность со-
ставляет 8,2 Пфлопс. Утверждается, что
технологии, использованные в этой маши-
не, легли в основу PRIMEHPC FX10.

Система будет доступна для заказчи-
ков по всему миру с января 2012 г., и в те-
чение ближайших трех лет компания рас-
считывает продать порядка 50 кластеров.

Если сообщение пресс-службы Fujitsu
полностью соответствует действительно-
сти, то буквально через несколько меся-
цев компания сможет опровергнуть два
распространенных мнения экспертов су-
перкомпьютерной индустрии.

Первое из них заключается в том, что
типовые кластеры можно свободно соби-
рать из модулей, как из конструктора,
лишь до определенного предела мощно-

сти. Переходя же некоторый порог, для
нормального завершения инсталляции от
интегратора требуется исключительная
компетенция и весьма существенные ре-
сурсы различного характера. Несколько
месяцев назад генеральный директор
компании “Т-Платформы” Всеволод Опа-
насенко оценил уровень этого порога в
100 Тфлопс. Fujitsu же анонсирует систе-
мы с мощностью на два порядка выше, но,
судя по количеству намеченных продаж,
установка PRIMEHPC FX10 не подразу-
мевает запредельного уровня профессио-
нализма наладчиков.

Самые мощные 

суперкомпьютеры 2

Время перемен на ИТ�рынке 8

Экраны NGFW — 

надежная защита сети 12

Решаем задачи “захвата”

документов 14

Беды аутсорсинга 17

PC Week Review: ERP�cистемы 18

В НОМЕРЕ:

ДЭРРИЛ ТАФТ

Виюле 2010 г., когда IBM представи-
ла zEnterprise, она объявила также
о планах выпуска в 2011 г. дополни-

тельных лезвий общего назначения для
IBM zEnterprise BladeCenter Extension,
включая лезвия на базе IBM System x, ра-
ботающие под управлением Linux. IBM
заявила также, что будет поддерживать
Windows, и в апреле 2011 г. подтвердила
наличие планов обеспечить работу Win-
dows на zEnterprise.

IBM утверждает, что это будет первый
случай такого рода, что он имеет страте-
гическое значение и удовлетворяет
имеющийся спрос. 16 декабря у пользо-
вателей IBM zEnterprise System появится
возможность воспользоваться новой тех-
нологией, позволяющей запускать Win-
dows-приложения на мэйнфрейме.

Благодаря этому предприятия, имею-
щие многоуровневые приложения (на-
пример, Windows-приложения, обращаю-
щиеся к данным на мэйнфрейме), смогут
интегрировать и консолидировать их на
одной системе. Грег Лотко, вице-прези-
дент по маркетингу System z, заявил, что
объединение мэйнфрейма и мира распре-
деленных вычислений призвано снизить
стоимость и сложность крупных корпора-
тивных ЦОДов и улучшить управление за-
дачами, решаемыми на мэйнфрейме и в
распределенной вычислительной среде.

“Мы сделали систему доступной в
III квартале 2010 г., — сказал Лотко. —
В IV квартале прошлого года мы выпус-
тили zEnterprise BladeCenter Extension с
поддержкой лезвий на процессорах IBM
Power7 с оперативной системой AIX и
ПО IBM Smart Analytics Optimizer.
В I квартале 2011 г. мы выпустили лезвия
DataPower; во втором у клиентов был
спрос на Windows. Мы к ним прислуша-

лись и изменили свои планы, заявив, что
удовлетворим этот спрос к концу года.
В III квартале мы обеспечили интегра-
цию с Linux, в четвертом — с Windows”.

Объединив Windows и мэйнфрейм,
IBM помогает клиентам более свободно
заниматься инновациями в различных
средах — z/OS, Linux, Unix, а теперь и
Windows.

Поддержка Windows на IBM System z оз-
начает, что теперь пользователи мэйн-
фреймов получают более широкий выбор
платформы для конкретного приложе-
ния — от ERP до бизнес-аналитики и обра-
ботки транзакций. Пользователи могут
также интегрировать клиентские Windows-
приложения с приложениями или данны-
ми на мэйнфреймах. И они могут, стремясь
максимизировать отдачу инвестиций в тех-
нологию, консолидировать больше задач
на мэйнфрейме. Экономический эффект в
результате такой консолидации на System z
может быть весьма значительным — до
70% общей стоимости владения по сравне-
нию с распределенными платформами, ут-
верждают представители IBM.

“То, что мы сделали, носило в значи-
тельной мере экспериментальный харак-
тер”, — сообщил Грег Лотко, дав понять,
что важнейшая технология уже имелась,
но следовало проверить возможность ее
интеграции.

IBM переносит Windows на мэйнфрейм
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СЕРГЕЙ СТЕЛЬМАХ

Согласно информации Reuters, ком-
пания Huawei Technologies, второй
по величине в мире производитель

телекоммуникационного оборудования,
приобретает 49% акций их совместного
предприятия с компанией Symantec за
530 млн. долл., чтобы укрепить свои пози-
ции на рынке безопасности для корпора-
тивных бизнес-решений. В это предпри-
ятие обе компании вложили по 150 млн.
долл.

Эта сделка позволит Huawei Technolo-
gies увеличить свой портфель продуктов
для корпоративных заказчиков, в то вре-
мя как для Symantec — это возможность
избавиться от убыточного вот уже на про-
тяжении трех лет подразделения. В пери-
од с февраля 2008-го по декабрь 2010 г.
убытки составили 123 млн. долл.

Брайан Фрид, аналитик из Wunderlich
Securities, считает, что выкуп Huawei Tech-
nologies всего пакета акций положительно
скажется на благосостоянии Symantec.

Сделка подлежит одобрению со стороны
регулирующих органов США, но консуль-
тирование с аналитиками помогло руково-
дителям материнских компаний предви-
деть возможные препятствия, поэтому
совместное предприятие было учреждено
в Гонконге, а Huawei Technologies уже при-
надлежал контрольный пакет акций.

“Будет ли эта сделка завершена или
нет — это все еще вопрос на данный мо-

мент, но я чувствую, что для этого есть
все шансы, так как это совместное пред-
приятие создано в Гонконге, за предела-
ми материковой части Китая”, — сказала
Кэти Хуан, аналитик Frost & Sullivan в
Сингапуре.

На сегодня Symantec является крупней-
шим мировым производителем ПО для за-
щиты информации с хорошими позиция-
ми по продажам в западных странах, тогда
как китайская Huawei Technologies лишь
пытается закрепиться на рынке продаж
решений для западных потребителей. По
словам Уолтера Притчарда, аналитика Cit-
igroup, для большинства инвестиционных
банкиров тот факт, что Huawei Symantec
однажды перейдет под контроль одной
или другой компании, был очевиден. Не-
ясным оставалось лишь, кому именно
отойдет компания в конечном итоге.

Регулирующие органы могут проявить к
этой сделке повышенное внимание, так

Huawei Technologies станет
полным хозяином Huawei Symantec
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Первое представление предшественника PRIMEHPC
FX10 — K computer Fujitsu — в рамках ISC’2011

Huawei Technologies выкупает свою дочернюю ком-
панию

С 16 декабря у пользователей IBM zEnterprise Sys-
tem 196 появится возможность запускать Win-
dows-приложения на мэйнфрейме
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14ноября в 18:00 по московскому
времени в США была опублико-
вана очередная редакция между-

народного суперкомпьютерного рейтинга
мощнейших вычислителей планеты Top
500. На первом месте остался лидер пре-

дыдущей, весен-
ней редакции —

машина K сomputer, созданная институ-
том RIKEN и компанией Fujitsu в рамках
инициативы японского министерства об-
разования, культуры, спорта, науки и тех-
нологий и обладающая после модерниза-
ции пиковой производительностью 11,28
Пфлопс (продемонстрировала на тесте
Linpack 10,51 Пфлопс). Более того, за пол-
года неизменной осталась целиком пер-
вая десятка Top 500, что произошло впер-
вые за всю историю рейтинга — с 1993 г.

Машина на втором месте топа теперь от-
стает от лидера почти в четыре раза — это
кластер “Тиэнх-1А”, базирующийся в ки-
тайском Национальном суперкомпьютер-
ном центре в Тяньцзине (производитель-
ность по Linpack 2,56 Пфлопс, пиковая —
4,70 Пфлопс). На третьем месте система
“Ягуар” компании Cray из Окриджской на-
циональной лаборатории Министерства
энергетики США с производительностью
1,76 и 2,33 Пфлопс соответственно, на чет-
вертом— китайская машина “Туманность”
(1,27 и 2,98 Пфлопс), на пятом — японская
система Tsubame 2.0 из Технологического
института Токио (1,19 и 2,29 Пфлопс).

Замыкает десятку вычислительный ком-
плекс IBM Roadrunner, установленный в
Лос-Аламосской национальной лаборато-
рии министерства энергетики США (1,03
и 1,4 Пфлопс). Весной 2008 г. именно эта
машина первой перешагнула психологи-
чески важный рубеж в 1 Пфлопс. Соответ-
ственно можно сделать вывод, что челове-
честву потребовалось 3,5 года, чтобы
суперкомпьютинг стал производительнее

на один порядок — мощность лидера от-
расли выросла ровно в десять раз.

Несмотря на статичность первой де-
сятки Top 500, организаторы отмечают,
что рейтинг выявил некоторое количест-
во новых и подтвердил часть старых зако-
номерностей и тенденций. Так, Китай
укрепил за собой звание суперкомпью-
терной державы № 2, нарастив число
систем в рейтинге с 61 до 74. Теперь эта
страна уже очень серьезно опережает
Японию с ее 30-ю машинами, Велико-

британию с 27-ю, Францию с 23-мя и Гер-
манию с 20-ю, хотя и продолжает отста-
вать от традиционного лидера — США
(263 вычислителя).

(По всей видимости, рейтинг утрясался
до самого последнего момента — в опуб-
ликованном на сайте Top 500 пресс-рели-
зе и в сводных таблицах есть расхождение
по крайней мере в две машины; мы здесь
преимущественно оперируем статистикой
таблиц, но допускаем в отдельных пунк-
тах существование незначительной по-
грешности, которую кураторы рейтинга
безусловно исправят в самое ближайшее
время.)

Отмечается, что три системы из первой
пятерки (китайские машины со 2-го и 4-го
мест, а также японская с 5-го) используют
графические процессоры Nvidia. Кроме
того, общее число систем, задействовав-

ших GPU для ускорения, выросло с 17 до
39 (35 из них используют чипы Nvidia,
два — Cell и два — ATI Radeon).

Уже у 62% систем процессоры с шестью
и более ядрами. В целом лидерство здесь
остается за компанией Intel, чьи процессо-
ры задействованы в 384-х суперкомпьюте-
рах, что составляет 76,8% от общего коли-
чества машин в рейтинге. На втором месте
AMD — 63 системы (12,6%), на третьем
IBM — 49 систем (9,8%).

Зато в “кубке вендоров” IBM традици-
онно с отрывом опережает всех конкурен-
тов — 223 машины (44,6%), далее следует
HP — 141 машина (28,2%), замыкает пер-
вую тройку Cray — 27 машин (5,4%).

Самым распространенным интеркон-
нектом остается Gigabit Ethernet (224 вы-
числителя), а самой популярной операци-
онной системой — естественно, Linux
(457 систем).

Продолжает расти цена “входного би-
лета” в рейтинг. Полгода назад, чтобы по-
пасть в Top 500, суперкомпьютер должен
был обладать производительностью по
Linpack не менее 39,1 Тфлопс, сегодня —
не менее 50,9 Тфлопс. Причем машина,
которая сейчас занимает 500-е место, в
предыдущей редакции рейтинга занима-
ла 303-е.

Кураторы Top 500 теперь больше вни-
мания уделяют анализу потребляемой
суперкомпьютерами фактической мощ-
ности. Указывается, что 29 систем ис-
пользуют более 1 МВт энергии, а самый
высокий показатель продемонстрировал
лидер топа K сomputer — 12,66 МВт.
Правда, у этого суперкомпьютера один из
самых высоких уровней эффективности —
830 Мфлопс/Вт. (В среднем по рейтингу —
282 Мфлопс/Вт, а рекорд за семейством
IBM BlueGene/Q — 2029 Мфлопс/Вт.)

Что касается России, то наша страна
представлена в списке самым низким за
последние 2,5 года числом кластеров, сни-

зив за шесть месяцев свое присутствие в
топе с 12 до 5 систем.

Самый мощный отечественный супер-
компьютер “Ломоносов” из МГУ им.
М. В. Ломоносова, созданный компанией
“Т-Платформы”, спустился с 13-й на 18-
ю строчку. Когда я полгода назад общал-
ся с архитектором компании Антоном
Коржом, он уверял, что разработчики не
успели использовать все возможности
для тюнинга “Ломоносова” под Linpack.
Однако за прошедшее время ничего не
изменилось, поэтому реальная произво-
дительность кластера осталась на преж-
нем уровне — 674,1 Тфлопс. (Правда,
при этом был существенно улучшен ре-
зультат в другом суперкомпьютерном
рейтинге Graph 500, но об этом в другом
материале.)

За Россией (по территориальному при-
знаку) в Top 500 также числятся три сис-
темы HP на 107-м, 119-м и 338-м местах.
И единственная из оставшихся истинно
отечественных инсталляций принадлежит
уже не существующему более объедине-
нию РСК-СКИФ (РСК с недавних пор
представляет собой отдельную независи-
мую компанию). Речь о кластере “СКИФ-
Аврора” из Южно-Уральского государст-
венного университета — 121-е место и
100,4 Тфлопс по Linpack.

В завершение хочется отметить одну за-
кономерность. Практика последних лет
показывает, что чем меньше изменений в
верхних строчках рейтинга было в какой-
либо редакции, тем большие сюрпризы
преподносила следующая за ней через
полгода версия списка. Если эта тенден-
ция сохранится, то, по всей видимости,
39-й Top 500 должен весьма серьезно пе-
ретасовать колоду лидеров. Многие экс-
перты прогнозируют триумфальное воз-
вращение США на свой “законный” трон.
Так что очередная смена лидера Top 500
может произойти уже в июне 2012 г. 4

38�й Top 500: впервые десятка лидеров осталась неизменной
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Лидер рейтинга — японский “K Computer”

СЕРГЕЙ СТЕЛЬМАХ

Беспрецедентное по своей разруши-
тельной силе наводнение в Таилан-
де послужило причиной паники

среди производителей жестких дисков,
порядка 70% которых изготавливается в
этой стране. В результате стихийного
бедствия инфраструктура и коммуника-
ции производства существенно постра-
дали. На заводах этой страны в том чис-
ле выпускается порядка 60% жестких
дисков компании Western Digital и
50% — Toshiba. Компании Seagate и Hi-
tachi GST также имеют здесь мощности
по производству комплектующих для
этих изделий.

Исследовательское агентство IHS iSup-
pli прогнозирует снижение мирового про-
изводства жестких дисков почти на 30% в
IV квартале 2011 г. Ограничение поста-
вок ожидается и в I квартале 2012 г. Ми-
ровые производители компьютерного
оборудования, обеспокоенные возмож-
ными перебоями в поставках, увеличили
закупки жестких дисков, оставшихся на
складах изготовителей. Сами же поставки
жестких дисков дистрибьюторам сокра-
щаются, отменены партнерские дисконт-
ные и поощрительные программы. За ко-
роткий период цены на все жесткие
диски выросли. В зависимости от модели
и производителя рост цен составил от 40
до 130%. Некоторые модели уже отсут-
ствуют в продаже.

Производители жестких дисков, пони-
мая проблемы потребителей, поставщи-
ков и заказчиков, стремятся в кратчай-
шие сроки сократить дефицит продукции
и прилагают все возможные усилия к вос-

становлению цепочек поставок в полном
объеме, включая переориентацию и уве-
личение мощности производства заводов,
находящихся за пределами Таиланда, а
также расширение сотрудничества с аль-
тернативными поставщиками.

Позитивной новостью для потребите-
лей, несомненно, станут заявления произ-
водителей твердотельных накопителей
SSD (Solid State Drive), индустрия которых
не пострадала при наводнении в Таилан-
де. Компании планируют увеличить объем
выпуска SSD-накопителей, существенно
снизить цены, предложить различные по-
ощрительные программы и приложить
значительные усилия для продвижения
SSD на рынке накопителей.

Компания Western Digital, крупнейший
в мире изготовитель жестких дисков,
заявила: “В силу этих обстоятельств в бли-
жайшем будущем мы не сможем обеспе-
чить поставку жестких дисков в полном
объеме. Наши специалисты и поставщи-
ки круглосуточно работают над тем, чтобы
добиться максимальной выработки и обес-
печить наличие компонентов, необходи-
мых для удовлетворения потребностей
рынка. Хотя наши предприятия в Таилан-
де на данный момент находятся в безопас-
ности и в рабочем состоянии, мы приняли
решение приостановить производство,
чтобы защитить объекты и оборудование
от проникновения воды. Некоторые из на-
ших местных поставщиков были вынуж-
дены ограничить, а в некоторых случаях и
приостановить свою деятельность в силу
различных причин, таких как затруднения
с перевозками работников к рабочим мес-
там, отключения энергоснабжения, затоп-

ление объектов и т. д. В настоящее время
мы совместно с поставщиками вырабаты-
ваем альтернативные решения, учитываю-
щие безопасность наших работников и
призванные обеспечить бесперебойную
поставку комплектующих”.

Компания Seagate, второй по величине
изготовитель жестких дисков в мире, ин-
формирует, что “масштабные наводне-
ния в Таиланде превращаются в серьез-
ную угрозу для населения и бизнеса на
территории региона. Сегодня все объек-
ты Seagate в этой стране продолжают дей-
ствовать и производство не подвергается
ограничениям с точки зрения внутренних
поставок компонентов или возможностей
по сборке готовой продукции. Всё же
компания сталкивается c ограниченной
доступностью определенных компонен-
тов, приобретаемых у сторонних постав-
щиков. В результате этого отраслевой
спрос может значительно превысить
предложение как минимум на протяже-
нии IV квартала, а перебои с поставками

будут иметь место еще в течение несколь-
ких кварталов”.

Компания Hitachi GST сообщает, что ее
заводы по выпуску жестких дисков для мо-
бильных ПК в Таиланде не пострадали и
персонал в безопасности, однако некото-
рым поставщикам нанесен сильный урон:
“Hitachi GST ожидает, что будут ограни-
чения поставок в краткосрочной перспек-
тиве, главным образом мобильных жестких
дисков Travelstar. В настоящее время мы
стремимся определить наш имеющийся за-
пас субкомпонентов, а также необходимые
резервы, чтобы свести к минимуму влия-
ние на поставки, используя альтернатив-
ные источники снабжения”.

По информации агентства Reuters, мус-
сонные дожди, самые сильные за послед-
ние 50 с лишним лет, затопили почти треть
всей территории Таиланда и нанесли зна-
чительный ущерб промышленности стра-
ны, в частности производству жестких дис-
ков. Из-за наводнения большинство
заводов, производящих жесткие диски, не
работают, и для восстановления их полно-
ценного функционирования потребуются
значительные усилия.

Но самый большой урон уже нанесен
компаниям, занимающимся поставками
комплектующих. Затоплены предприятия
компании Nidec, производившей в Таилан-
де около 70% мирового объема электро-
двигателей для жестких дисков, которые
используются всеми производителями —
Western Digital, Seagate, Hitachi GST, Toshi-
ba и Samsung. Также пострадала компания
Hutchinson Technology, выпускающая уз-
лы подвеса для жестких дисков.

К сожалению, наводнение в Таиланде в
очередной раз выявило проблемы с устой-
чивостью глобальной индустрии к локаль-
ным катастрофам и показало негативные
стороны концентрации производств на от-
носительно малой территории. 4

Паника среди производителей жёстких дисков

Компания Western Digital сильно пострадала от на-
воднения
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Кому давать деньги: РФФИ или “Сколко�
во”? Риторический вопрос...
Андрей Колесов,
www.pcweek.ru/gover/blog/gover/

Некоторое время назад СМИ начали
обсуждать новость: правительство ре-
шило не увеличивать бюджеты фондов,
связанных с финансированием фунда-
ментальных исследований, — РФФИ и
РГНФ. Основание — претензии со сто-
роны Генпрокуратуры в нецелевом ис-
пользовании средств, злоупотреблениях.

То, что в фондах могут быть подобные
вещи, я вполне допускаю (почему у них
должно быть иначе, чем у всех других?).
Про эффективность фондов тоже ничего
не могу сказать, так как давно отошел от
“фундаментальных дел”, но мои бывшие
коллеги по ученому цеху в целом оценива-
ют их работу весьма положительно. В том
числе и чисто организационные аспекты:
использование Web-порталов, использо-
вание реального электронного докумен-
тооборота, прозрачность процессов.

Но в любом случае история с претен-
зиями и сокращением финансирования
мне представляется очень странной: как-
то слишком оперативно сработала Ген-
прокуратура (проверка по I кварталу) и
очень быстро среагировало правительст-
во. Невольно возникает вопрос, решение
правительства последовало за проверкой
или проверка была нужна для обоснова-
ния решения?

К вопросу “электронизации” межкорпора�
тивного документооборота
Сергей Бушмелев,
www.pcweek.ru/ecm/blog/ecm/

Обмен юридически значимыми элек-
тронными документами между организа-
циями — одновременно и хорошо извест-
ная, и совершенно новая услуга, которая
привлекает все больше внимания экспер-
тов. Новизну ей придает ожидание массо-
вого обмена транзакционными докумен-
тами, которое вот-вот должно случиться,
когда будет утвержден формат электрон-
ного счета-фактуры.

Но все же хочется поговорить о следую-
щем шаге — объединении внешнего до-
кументооборота с внутренним. Существу-
ет масса сценариев и предположений, как
это будет происходить. Например, систе-
мы “внешнего” документооборота будут
разрастаться в сторону “внутреннего”, от-
тесняя традиционные СЭД, или же, наобо-
рот, изначально внутренние СЭД в про-

цессе глобализации трансформируются в
надорганизационные информационные
системы. Или же, следуя модному тренду
социализации, все в итоге выльется в от-
крытую социальную сеть для бизнеса...

Кто будет расплачиваться за системные
ошибки?
Сергей Бобровский,
www.pcweek.ru/idea/blog/idea/

Нежелание заказчиков, фактически не-
знакомых с процессами создания ПО, оп-
лачивать длительные этапы отладки (а это
подчас 60—70% всего проектного време-
ни) хорошо понятно. С какой стати пла-
тить за время, потраченное на устранение
чужих ошибок? В отношении массовой
продукции это справедливо, но чем “кор-
поративнее” проект и чем он сложнее, тем
больше ресурсов потребуется инвестиро-
вать именно в отладку и тестирование.
Однако и тут бывают исключения: иногда
сроки так безумно затягиваются, а бюд-
жеты вырастают, что нервы не выдержи-
вают у самых выдержанных менеджеров.

Пример — свежий октябрьский кон-
фликт между Пентагоном и Lockheed
Martin по проекту истребителя пятого
поколения F-35...

Сила мысли
Сергей Бобровский,
www.pcweek.ru/idea/blog/idea/

Сразу три проекта по управлению
сложными объектами силой мысли обна-
ружились этой осенью. Протезы нового
поколения, например искусственные
кисти, работающие как живые руки, соз-
даются группой ученых из Southern
Methodist University при спонсорстве во-
енного агентства передовых исследова-
ний DARPA. Специалистам наконец уда-
лось более-менее точно отслеживать
активность соответствующих нервов и
транслировать их в подходящие механи-
ческие движения. Для этого разработаны
микродатчики, совместимые с живой
тканью, — они умещаются сотнями в
тонком оптоволоконном кабеле, что по-
зволило избавиться от малоэффективных
электрических сенсоров...

Пентагон приравнивает кибернетические
атаки к военным действиям против США
Сергей Стельмах, 
www.pcweek.ru/security/blog/security/

США считают себя вправе отвечать
реальными военными ударами на воз-

можные атаки в киберпространстве. Об
этом говорится в новом докладе, кото-
рый Пентагон подготовил для американ-
ского Конгресса.

В докладе отмечается, что “в случае
необходимости ответ на атаку в кибер-
пространстве будет таким же, как и на
любую другую угрозу в отношении
США... Мы оставляем за собой право ис-
пользовать все необходимые варианты —
дипломатические, информационные, во-
енные и экономические”.

При этом, отмечают эксперты, отчет
Пентагона умалчивает о том, каких пра-
вил намерены придерживаться амери-
канские кибервойска в случае ведения
войны в киберпространстве...

Крупные сайты Рунета подверглись тарге�
тированной атаке
Сергей Стельмах, 
www.pcweek.ru/security/blog/security/

Массовые, но обезличенные рассылки
спама, блокираторы компьютера... Эти
методы уже уходят в прошлое. Промыш-
ленный целевой шпионаж, трояны, об-
ладающие задатками интеллекта, готовы
начать целевую атаку уже сейчас.

Пекинское представительство “Лабо-
ратории Касперского” проинформирова-
ло об обнаружении специфической серии
заражений веб-ресурсов. Злоумышленни-
ки целенаправленно заражают сайты из-
вестных российских организаций, СМИ
и государственных служб. Это хостинг-
провайдер Infobox, сайт РЖД, free-
lance.ru, “Комсомольская правда”, сайты
МЧС России и др. Ресурсы не связывает
ни общий хостинг, ни система управле-
ния содержимым сайтов — только то, что
они атакованы одной и той же группой
лиц. При этом она проявляет индивиду-
альный подход к каждому ресурсу, избе-
гая шаблонности в своих действиях...

От DMCA к SOPA
Сергей Голубев,
www.pcweek.ru/foss/blog/foss/

Организация Electronic Frontier Foun-
dation пытается обратить внимание об-
щественности на то, что законопроект
SOPA, вероятность принятия которого
весьма велика, может нанести ущерб не
только владельцам интернет-сервисов,
но и разработчикам ПО. Дело в том, что,
согласно SOPA, любой сайт может быть
закрыт до решения суда по первой
просьбе правообладателя, который по-

дозревает ресурс в содействии наруше-
нию авторских прав.

Как следует из претензии RIAA к ком-
пании Google, “нарушителем” запросто
может оказаться не только человек или
сайт, но и программа. Например, любое
приложение, включающее в себя функции
прокси-сервера, запросто можно объявить
“сомнительным”, поскольку оно теорети-
чески может быть использовано для облег-
чения доступа к контрафактому контенту.

На мой взгляд, действительно проис-
ходит нечто странное. Защитники совре-
менной концепции копирайта стремятся
вовлечь в этот процесс как можно боль-
ше компаний, которые не имеют к нему
никакого отношения. Лично мне кажет-
ся, что защита чьих-то авторских прав
никак не может быть всенародным де-
лом. И я уверен, что никакие превентив-
ные меры тут совершенно недопустимы,
поскольку подобные нарушения не не-
сут в себе угрозы чьей-то жизни или чье-
му-то здоровью. И самое главное. Поче-
му-то получается так, что именно ради
защиты интересов правообладателей со-
вершаются наиболее абсурдные с точки
зрения здравого смысла действия...

Безопасность ПО: кто кого боится?
Сергей Голубев, 
www.pcweek.ru/foss/blog/foss/

Какой вариант ПО обеспечивает более
высокую безопасность (правда, не очень
хорошо понимаю, что означает этот тер-
мин, но его все постоянно используют) —
ППО или СПО?

Я все же изначально уверен (исходя из
общих законов природы), что сколько-
нибудь принципиальной разницы не
должно быть. Но у нас, в России, почему-
то почти общепринято считать, что СПО
безопаснее. Почему именно так “приня-
то считать”, для меня остается загадкой.

Но самое парадоксальное заключается
в том, что и представители ППО также
психологически в какой-то мере согласи-
лись с таким тезисом. Это проявляется в
том, что они изначально ставят себя в по-
ложение “отыгрывающихся” и пытают-
ся отстаивать “свое право считаться ТО-
ЖЕ безопасными”.

А вот в старой доброй Англии ситуа-
ция выглядит прямо противоположной.
Оказывается, там общественное мнение
считает СПО менее безопасным. И по-
тому правительство Ее Величества бо-
рется с этим мифом...
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Воктябре Федеральная служба по
оборонному заказу (Рособоронза-
каз) и Федеральный информаци-

онно-аналитический центр оборонной
промышленности (ФГУП ВИМИ) при
поддержке компании IBS объявили об
открытии Центра компетенции ИТ-ре-
шений (ЦК ИТ) модернизации и иннова-
ционного развития ОПК. 

Заместитель директора Рособоронза-
каза Владимир Муравник так проком-
ментировал событие: “Сегодня на пред-
приятиях ОПК помимо обновления
станочного парка и технологического
оборудования назрела острая необходи-
мость развертывания ИТ-систем управ-
ления предприятием, которые обеспечи-
вали бы корректное планирование и
управление реализацией на нем произ-
водственных планов”.

Он изложил позицию своего ведомства
по вопросам автоматизации управления
ресурсами предприятий как основы
обеспечения своевременного и качест-
венного исполнения государственного
оборонного заказа (ГОЗ) и напомнил,
что на новое вооружение с 2011-го до
2020 г. из бюджета страны выделено свы-
ше 20 трлн. руб., правильно освоить кото-
рые должны помочь современные систе-
мы управления предприятием.

В частности, г-н Муравник отметил,
что в функции таких ИТ-систем должны
входить достоверный учет издержек,
формирование реальной себестоимости
продукции и соответственно экономиче-
ски обоснованных цен на продукцию, ко-
торые заказчик ожидает от предприятий
ОПК. Именно из-за завышения цен на
продукцию предприятиями ОПК проис-
ходит задержка по заключению контрак-
тов с Рособоронзаказом, что приводит к
срыву ГОЗ и соответственно поставок из-
делий. Внедрение систем управления
должно, по его мнению, обеспечить про-
зрачность экономики предприятия и, как
ожидается, будет способствовать устра-
нению подобных эксцессов.

Созданию, внедрению и поддержке
ИТ-систем по управлению предприятием
как раз и должна способствовать деятель-
ность ЦК ИТ, которому будет оказывать-
ся содействие со стороны Рособоронзака-
за, Министерства промышленности и
торговли РФ, Счетной палаты РФ (СП), а
также компании IBS.

Г-н Муравник сказал, что в Центре
должны быть созданы условия, при кото-
рых предприятиям ОПК будут обеспече-
ны квалифицированные консалтинг и
поддержка по всем необходимым направ-
лениям, таким как управление проекта-
ми, предприятием и цехами, соблюдение
гостайны, качество продукции, ее себе-
стоимость, сроки выполнения контракта
и т. п. Сегодня, по его словам, руководи-
тели предприятий ОПК понимают, что
без современных методов управления на
основе ИТ двигаться дальше нельзя, не-
возможно со своей продукцией выйти на
конкурентный уровень и добиться устой-
чивого выполнения ГОЗ.

Руководитель ЦК ИТ Василий Лещен-
ко изложил видение задач и целей своего
подразделения, познакомил с его первы-
ми инициативами. Он подчеркнул, что
создание такого центра назрело давно в
связи с результатами выполнения (а точ-
нее, невыполнения) оборонных заказов,
что неоднократно было озвучено руко-
водством страны. По его словам, на каж-
дый 1 млрд. руб. средств, выделенных на
выполнение оборонного заказа и нереа-
лизованных, ежегодные потери (с учетом
13% инфляции) составляют 130 млн. руб.
Проведенные ранее исследования пока-

зывают, что основная причина видится в
неэффективном управлении на предпри-
ятиях ОПК, неисполнении приказов вы-
шестоящих инстанций, в том числе ука-
зов Президента РФ. Еще пять лет назад,
напомнил он, были выработаны реко-
мендации по преодолению этого тренда,
но они так и не были реализованы. При-
чина, по мнению Рособоронзаказа, кро-
ется в устаревших методах управления
предприятиями ОПК.

Василий Лещенко отметил, что для ре-
шения этих проблем необходимо обучать
современным методам управления про-
ектами с помощью ИТ-средств как руко-
водителей, так и ведущих специалистов
предприятий, чем и займется Центр на
основе разработанных программ обуче-
ния. Эти программы охватят 12 процес-
сов, выявленных Счетной палатой РФ и
подлежащих контролю, в число которых
входят управление проектами, рисками,
сроками выполнения ГОЗ и т. п. При
этом контроль будет осуществляться, как
ожидается, на основе разработанной
унифицированной модели.

В конце курса обучения в ЦК ИТ бу-
дет проводиться сертификация слуша-
телей, которая для руководителей пред-
приятий ОПК, как планируется, станет
обязательной.

Кроме того Центр, отвечающий за на-
учно-методологическую деятельность,
предоставит предприятиям современ-
ную поддержку, консалтинг, сопровож-
дение по проектам. В нем будут соби-
раться лучшие практики автоматизации,
накапливаться база знаний об успешном
опыте внедрения ИТ на предприятиях
ОПК.

Заместитель генерального директора
IBS Виктор Насыров убежден в необхо-
димости поддержки ЦК ИТ, на что его
фирма планирует выделить необходимые
ресурсы. Он обратил внимание на ог-
ромную пропасть, образовавшуюся за
последние пять лет, между авиа- и маши-
ностроительными предприятиями Запа-
да (Boeing, Airbus и др.) и отечественны-
ми в части внедрения и использования
ИТ в управлении предприятием, СЭД и
т. п. Для преодоления такого разрыва, по
его мнению, необходимо привлекать экс-
пертов по западным технологиям. Дру-
гая проблема, которую надо решать, —
это послепродажное обслуживание про-
дукции (с учетом жестких сроков достав-
ки запчастей — от двух месяцев до трех
дней и т. п.).

Руководитель департамента Минпром-
торга РФ Александр Якунин указал на
принципиальные изменения, произо-
шедшие за последние пять лет в оборон-
ной промышленности, которые необхо-
димо учитывать. Сегодня в департаменте
12 холдингов и сама структура управле-
ния претерпевает изменения. Сейчас ста-
вится задача создания надхолдинговой
ИС для мониторинга ОПК на уровне ми-
нистерства. Что касается ИС для монито-
ринга в холдингах, то, по его мнению,
они должны создаваться ими самостоя-
тельно на внебюджетные средства.

Центр будет осуществлять свою дея-
тельность на хозрасчетной основе, а
штат — формироваться в зависимости от
спроса. На начальном этапе предполага-
ется, что в нем будут задействованы 20—
30 экспертов высокой квалификации в
области управления, аудита, ИТ, произ-
водства и т. п. В это подразделение, как
планируется, вольются специалисты из
федеральных структур, в частности по
аудиту — из Счетной палаты РФ. “Дол-
жен быть создан некий сплав из тех, кто
понимает производственный процесс и
ИТ,” — добавил г-н Муравник. 4

ОПК: ставка на ИТ в управлении
предприятием... Поможет ли?



Лотко сказал, что новая техно-
логия обеспечивает централизо-
ванное управление — новые
возможности консолидации и
централизации управления Win-
dows-приложениями на серве-
рах IBM System x с процессора-
ми x86 будут доступны на обеих
моделях zEnterprise: z196 и z114.

Благодаря гибридным вычис-
лениям лезвия и приложения
IBM System x могут устанавли-
ваться на zEnterprise. Не требу-
ется вносить изменения в при-
ложения. Интеграция лезвий и
приложений, а также управле-
ние ими осуществляются через
zEnterprise Unified Resource
Manager с помощью единой
консоли, сообщают представи-
тели IBM. Преимущество за-
ключается в том, что серверы
приложений физически и логи-
чески приближаются к данным,
которые обрабатываются на
мэйнфрейме.

Гибридные функции появи-
лись уже в управлении задачами
на компьютерах с процессорами
IBM Power и ОС AIX, а также на
System x с ОС Linux, в решении в
области бизнес-аналитики IBM
Data Analytics Accelerator и в
многофункциональном устройст-
ве для System z — IBM Websphere
DataPower XI50 for zEnterprise.
С помощью этих функций IBM
zEnterprise System продвигает
подход под названием “система
систем”, позволяющий управлять
несколькими системами, между
которыми распределены разно-
образные задачи, как единой вы-
числительной средой.

Кроме того, IBM помогает кли-
ентам корпоративных ЦОДов
лучше управлять арсеналом раз-
нообразных технологий, которые
постепенно добавлялись для ра-
боты с определенными приложе-

ниями. Обычно такие системы
функционируют изолированно, и
для управления ими необходимы
отдельная группа специалистов
и особые программные инстру-
менты, что дополнительно ус-
ложняет взаимодействие и обмен
информацией между ними в ре-
альном времени.

“Новая гетерогенная вир-
туальная ИТ-инфраструктура
обеспечит нам возросшую гиб-
кость и масштабируемость, —
говорится в заявлении Хуба
Мертенса, руководителя подраз-
деления Support Engineering Sec-
tion находящейся в Голландии
организации Eurocontrol, управ-
ляющей европейским воздуш-
ным транспортом. — На имею-
щихся у нас серверах различные
приложения работают независи-
мо друг от друга на различных
платформах. Используется мо-
дель “один сервер — одно при-
ложение”. Сочетание IBM Sys-
tem z и серверов на процессорах
Intel в едином ансамбле оказа-
лось наилучшим решением с
точки зрения модернизации на-
шей ИТ-инфраструктуры. Учи-
тывая ее сложность и высокие
требования к безопасности,
очень важны надежность, мас-
штабируемость и управляе-
мость при конкурентоспособ-
ной цене. Именно в силу этих
причин Eurocontrol выбрала
IBM zEnterprise и вычислитель-
ную среду zBX”.

Мэйнфрейм 
сохраняет жизнеспособность

Представители IBM считают это
заявление еще одним показате-
лем жизнестойкости мэйнфрей-
ма. Действительно, мэйнфрейм
сохраняет ценность для банков,
страховых компаний, прави-
тельств, крупнейших розничных
сетей и других клиентов IBM,
для которых его высокий уро-
вень безопасности и надежности
является преимуществом. Благо-

даря вложенным в НИОКР
1,5 млрд. долл. и учету пожела-
ний клиентов новейший IBM
zEnterprise демонстрирует го-
товность компании по-прежне-
му заниматься инновациями и
решать ключевые проблемы.

“Многие клиенты говорили
нам, что у них имеются Windows-
приложения и что они хотели бы
воспользоваться преимущества-
ми данной технологии”, — ска-
зал Лотко. На вопрос, ожидает
ли он, что этот спрос приведет к
увеличению продаж мэйнфрей-
мов, Лотко ответил: “Мы ожида-
ем роста”.

Со времени начала поставок
нового zEnterprise System 196 в
июле прошлого года IBM отме-
чает рост популярности мэйн-
фреймов. Как на зрелых, так и
на растущих рынках появляют-
ся новые клиенты, прежние мо-
дернизируют свои системы.
Примерами клиентов на расту-
щих рынках, купивших мэйн-
фрейм, могут служить банки
PKO Bank Polski (Польша),
Garanti Bank (Турция) и Nova
Ljubljanska Banka (Словения). С
июля 2010 г. у IBM появилось
свыше 80 новых покупателей
мэйнфреймов по всему миру, из
них более 30% — на развиваю-
щихся рынках. Недавно Китай
объявил, что выбрал System z
для облачной вычислительной
платформы, которая улучшит
жизнь более чем 300 млн. жите-
лей страны за счет предоставле-
ния различных социальных ус-
луг через онлайновый портал,
сообщает IBM.

Теперь благодаря новым воз-
можностям клиенты IBM могут
устанавливать на System z поми-
мо IBM AIX операционные сис-
темы z/OS и Linux, а на zEnter-
prise System — x86 Linux и Mi-
crosoft Windows.

“IBM DB2 for z/OS представля-
ет собой хорошо защищенный
репозиторий высокой доступно-
сти для банковских данных, — го-
ворится в заявлении Алеса Лев-
стека, руководителя ИТ-подраз-
деления крупного словенского
банка NLB (Nova Ljubljanska Ban-
ka). — Специальные высокопро-
изводительные процессоры зна-
чительно сократили время обра-
ботки запросов по сравнению с
нашим прежним решением. Но-
вая гибридная технология zEnter-
prise прекрасно масштабируется
и является весьма гибкой. Это оз-
начает, что теперь наши клиенты
могут быстрее получать доступ к
необходимой им информации”.

“В Eurocontrol используются
как архитектура z, так и системы
с Linux, поскольку там хотят и
впредь применять гетерогенные
системы, — заявила Дорис Кон-
ти, директор IBM по маркетингу
System z. — С помощью гибрид-
ной технологии они могут под-
держивать гетерогенность и гиб-
кость, позволяющие добавлять
новые задачи, например работу с
Windows. Между тем NLB обра-
тил внимание на гибридную тех-
нологию в надежде повысить эф-
фективность запросов своей
DB2. Мы видим, что клиенты ис-
пользуют эту технологию в са-
мых различных целях”. 4
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Второе опровергаемое экс-
пертное мнение (в частности, его
регулярно высказывает директор
Института программных систем
РАН им. А. К. Айламазяна Сер-
гей Абрамов) заключается в том,
что передовые суперкомпьютер-
ные разработки (условно реа-
лизованные в первой десятке
машин из Top 500) являются
стратегическим ресурсом стран-
производителей, поэтому их ком-
мерческое использование начи-
нается лишь через полтора-два
года после первых внедрений,
когда они уже перестают быть
передовыми. Fujitsu же анонси-
рует свободную продажу реше-
ния, которое позволит создать
кластер, превосходящий по мощ-
ности сегодняшнего лидера пла-
неты почти в три раза.

Так или иначе, обратимся к
подробностям информационно-
го сообщения Fujitsu. Суперком-
пьютер PRIMEHPC FX10 в сво-
ей наиболее крупной потенци-
альной конфигурации будет
содержать 98 304 узла в 1024
стойках и 6 Пб памяти. В нем ус-
тановлены новые процессоры
SPARC64 IXfx, которые обеспе-
чивают весьма значительный
прирост производительности по
сравнению с процессорами

SPARC64 VIIIfx, составляющи-
ми основу системы K computer.
Каждый процессор содержит
16 ядер и благодаря жидкостно-
му охлаждению и высокоэффек-
тивной конструкции имеет хоро-
шую вычислительную произво-
дительность в расчете на 1 Вт
потребляемой электроэнергии:
автономная производительность
составляет 236,5 Гфлопс, а про-
изводительность на 1 Вт превы-
шает 2 Гфлопс.

Система обладает широкой
полосой пропускания памяти и
масштабируемыми межкомпо-
нентными соединениями Tofu с
10 подключениями, каждое из
которых обеспечивает произво-
дительность 5 Гб/с x2 (в обоих
направлениях). Специализиро-
ванное промежуточное ПО Fu-
jitsu содержит компилятор и
библиотеку для обеспечения
высокой производительности
при выполнении приложений с
массовым параллелизмом.

Утверждается, что система по-
может в решении общественно
важных проблем — создании но-
вых лекарственных препаратов,
предотвращении стихийных бед-
ствий, смягчении их последст-
вий, обеспечении безопасности
и защиты людей, а также в про-
ведении передовых исследова-
ний, например для разработки и
производства новых материалов
без изготовления прототипов. 4

Тиражируемые...
ПРОДОЛЖЕНИЕ СО С. 1

IBM переносит...
ПРОДОЛЖЕНИЕ СО С. 1

как Huawei и его соперник ZTE
ранее уже сталкивались с препят-
ствиями, проводя сделки в Соеди-
ненных Штатах, а сложности бы-
ли связаны с соображениями
американцев о национальной
безопасности. Сложность для
Huawei состоит в том, что ее осно-
ватель и генеральный директор
Рен Женьфей является бывшим
китайским военным офицером.

В этом году Huawei отказалась
от сделки по приобретению ак-
тивов американской компании,
занимающейся разработкой сер-
верных технологий, 3Leaf, из-за

давления со стороны правитель-
ства США. Подобные случаи
имели место и ранее.

“Большинство наших активов
и клиентов находятся в Китае и
других регионах. Речь идет не о
США”, — сказал Росс Ган, пресс-
секретарь компании Huawei.

Целью совместного предпри-
ятия являлось предоставление ре-
шений для сетевой безопасности,
хранения данных и системного
управления для операторов связи
и корпоративных заказчиков.

Обе компании вели перегово-
ры о будущем СП в течение по-
следних нескольких месяцев и
решили, что оно только выигра-
ет, если будет управляться од-
ним владельцем. 4

Huawei...
ПРОДОЛЖЕНИЕ СО С. 1

Российский рынок ПК 
вырос
IDC подвела итоги исследования
российского рынка персональ-
ных компьютеров за III квартал
2011 г. (Q3/2011). По данным
аналитиков, за этот период в
Россию было поставлено около
3,82 млн. настольных и портатив-
ных ПК. Это на 12,1% больше,
чем за аналогичный период про-
шлого года. Состав пятерки лиде-
ров российского рынка ПК в
III квартале не изменился, поме-
нялись только позиции игроков.
Первой стала компания ASUS, за
ней расположились HP и Sam-
sung. Прежний лидер, компания
Acer, оказалась на четвертой
строчке. Lenovo — как и год на-
зад — заняла пятое место.

Сообщается, что сегмент
настольных персональных ком-
пьютеров вырос на 1,5% (до
1,14 млн. штук). Ведущие пози-
ции здесь принадлежат НР,
DNS и K-Systems. Четвертое и

пятое места заняли Acer и DE-
PO Computers соответственно. 

Сегмент ноутбуков вырос на
17,3% (до 2,68 млн. штук). Пер-
вую строчку на этот раз заняла
ASUS, в то время как прежний
лидер — Acer — сместился на
третью позицию, пропустив впе-
ред Samsung. Четвертую и пятую
строчки, как и в прошлом году,
занимают Lenovo и HP соответ-
ственно.

Сегмент домашних пользова-
телей неизменно является
крупнейшим потребителем ПК,
его доля увеличилась до 71,5%.
Этот рост обеспечивают исклю-
чительно ноутбуки, поскольку
именно этому форм-фактору
отдают наибольшее предпочте-
ние домашние пользователи.
Благодаря реализованным в
третьем квартале проектам по
оснащению школ компьютера-
ми значительный рост (38%) по
отношению к аналогичному пе-
риоду прошлого года проде-
монстрировал сегмент образо-
вания. В. М.

ВКРАТЦЕ





ИГОРЬ ЛАПИНСКИЙ

“ИТ-рынок находится в такой
точке, с которой начинается
новый этап его развития” —

эти слова, сказанные Мариной Никити-
ной, заместителем управляющего дирек-
тора дистрибьюторской компании Tre-

olan, на открытии ее
выездной партнерской

конференции “Эффективные стратегии
развития бизнеса” и задавшие, как впо-
следствии выяснилось, весь ее тон, пона-
чалу, признаюсь, озадачили. Как, впро-
чем, и розданная участникам программа
конференции.

Судите сами. Тема первого пленарного
доклада — “Тенденции развития рынка
услуг и облачных вычислений...”, с ним
выступил Сергей Македонский, гене-
ральный директор компании in4media и
представительства Forrester Research в
России. (Сразу возник вопрос: зачем это
на партнерской конференции?) Следую-
щее (на мой взгляд, интереснейшее) вы-
ступление Александра Берлина, профес-
сора и известного специалиста в области
корпоративного управления, было по-
священо вопросам “гармонизации инте-
ресов собственников, менеджеров и
иных заинтересованных сторон”... А где
же вендоры с традиционными презента-
циями по продуктовым линейкам? Вен-
доры есть — презентаций нет. Вместо

презентаций общая панельная дискуссия
“Технологии, продукты, услуги и бизнес-
модели, меняющие ландшафт рынка”.
Вынесенные на нее вопро-
сы для обсуждения — об-
лака, виртуализация, мо-
бильные решения, пост-
компьютерная эпоха —
тоже как-то не очень, как
мне показалось, вписы-
ваются в традиционный
формат партнерских кон-
ференций, обычно посвя-
щаемых более приземлен-
ным и практическим во-
просам.

Приближается время 
перемен?

Но, видимо, действительно
на рынке многое меняется,
и ИТ-дистрибьютору тоже
есть о чем задуматься. Так,
управляющий директор Treolan Дмитрий
Злотов, выступивший с докладом о теку-
щем состоянии дел в компании и на рын-
ке (к большому сожалению, видимо, это
было его последнее публичное выступле-
ние, так как вскоре после конференции
Дмитрий Злотов скоропостижно скончал-
ся), наряду с целым рядом решенных за
последний год проблем и задач (таких как
увеличение штата компании; расширение

складских площадей с запасом до 2015 г.;
заключение новых контрактов с вендора-
ми; открытие демолаборатории; эффек-

тивная реализация новой
партнерской программы
Synergos; рост партнерской
сети и т. д.) также отметил
тенденцию к замедлению
темпов развития бизнеса и
ИТ-рынка в целом. По его
словам, если в первых двух
кварталах текущего года
оборот Treolan заметно пре-
высил уровень 2008 г., то в
III квартале рост оказался
уже не столь большим. “Это
отражает изменившуюся
тенденцию роста рынка, —
констатировал г-н Зло-
тов. — Он гораздо более
сглаженный по сравнению с
тем, что мы видели в про-
шлом году, и перспективы

повышения спроса на рынке сейчас весь-
ма неочевидны”.

При этом, как признал г-н Злотов, не-
важно обстоят дела и с маржинально-
стью ИТ-бизнеса в канале. “Это одна из
причин, по которым мы сегодня говорим
об аутсорсинге и облаках, о видении пер-
спектив, — пояснил он. — Мы контроли-
руем маржинальность нашего бизнеса,
поскольку Treolan — очень эффективная

компания с точки зрения затрат. По
сравнению с другими компаниями у нас,
мы считаем, ситуация хорошая. Но в том,
что касается перспектив увеличения
прибыли, она крайне неблагоприятная.
Придется жить в других реалиях — для
нас это достаточно очевидно”.

Вероятно, поэтому в планах компании
на 2012 г. помимо вполне традиционных
для дистрибьюторов пунктов, связанных
с расширением продуктового портфеля,
развитием партнерской программы и от-
крытием новых региональных офисов
(таковые планируются на Дальнем Вос-
токе, в ЮФО, Северо-Западном регио-
не, Башкортостане, Татарстане), обозна-
чен еще один важный проект — Treolan
Cloud Solutions, анонс которого логично
завершил программу конференции.

Где в облачной перспективе место 
дистрибьютору

“Многие относятся к облачной тематике
скептически, но мы на самом деле верим,
что рынок идет в облака, — пояснила
Марина Никитина, анонсировавшая но-
вый проект. — И если не начать этим за-
ниматься сейчас, то в тот момент, когда
эта, как сейчас кажется, неблизкая пер-
спектива станет реальностью, все ниши
на новом поле будут заняты другими.
Бизнеса пока здесь, может быть, и нет, но

ДИСТРИБУЦИЯ

Treolan: перспективное завтра начинается сегодня

СЕРГЕЙ СВИНАРЕВ

Прошедшая в конце октября в Мо-
скве конференция Prognoz Day
ознаменовала двадцатилетие

компании “Прогноз” — одного из немно-
гих игроков на российском рынке бизнес-
аналитики, разрабатывающих и про-

двигающих
ш и р о к и й

спектр собственных продук-
тов. Созданная специалиста-
ми кафедры информацион-
ных систем и математиче-
ских методов в экономике
Пермского госуниверситета,
руководимой нынешним гла-
вой компании, профессором
Дмитрием Андриановым,
она с самого начала стала ак-
тивно работать с государст-
венными органами самого
разного масштаба и со вре-
менем распространила свою
деятельность на коммерче-
ские предприятия. “В основе
бизнеса “Прогноза” лежит серьезная на-
учная школа, — заявил Дмитрий Анд-
рианов. — Я вижу задачу нашей компа-
нии в разработке российской наукоемкой
бизнес-аналитики, конкурентоспособной
во всем мире, обеспечивающей инстру-
ментами эффективного управления мак-
симально широкий круг заказчиков”.

За время своего существования ком-
пания выполнила более 500 проектов
как в федеральных ведомствах (Адми-
нистрации Президента РФ, Минфине,
Центробанке, Счетной палате, Минэко-
номразвития, МВД и др.), так и в ком-
мерческих организациях (“Газпроме”,
Сбербанке, Газпромбанке, ВТБ24 и др.).
Налажено сотрудничество с админист-
рациями ряда субъектов РФ (Москва,
Санкт-Петербург, Нижегородская об-
ласть, Пермский край, Республика Баш-
кортостан и др.). Среди заказчиков
“Прогноза” целый ряд авторитетных ме-
ждународных организаций (МВФ, Все-
мирная организация здравоохранения,
Организация экономического сотрудни-
чества и развития, Всемирный банк), а

также предприятия и ведомства некото-
рых зарубежных стран. Сегодня “Про-
гноз” имеет представительства в Моск-
ве, Астане, Киеве, Минске, а также в
дальнем зарубежье (Брюссель, Вашинг-
тон, Дубай, Пекин). В штате компании
более 1000 сотрудников, занимающихся

разработкой продуктов, вне-
дрением решений и их тех-
нической поддержкой.

С некоторыми примерами
подобных решений участни-
ки конференции могли по-
знакомиться на пленарной и
трех тематических сессиях
(бизнес-аналитика для кор-
поративных заказчиков, фи-
нансовых организаций и гос-
сектора). В частности, пер-
вый заместитель руководите-
ля департамента финансов
правительства Москвы Вале-
рий Сидоренко рассказал о
проекте, призванном сделать
бюджет города

максимально открытым для
общества. Его итогом стало
создание портала, посредст-
вом которого любой человек
может получать детальную ин-
формацию о структуре бюд-
жета, ежемесячные отчеты о
его исполнении, сведения о за-
ключении контрактов. Реали-
зована также функциональ-
ность так называемого “попу-
лярного бюджета”, доступно-
го пониманию любого рядово-
го гражданина. Доступ к бюд-
жетной информации получи-
ли и внешние разработчики,
которые могут извлекать необ-
ходимые им данные в формате XML.

На основе разработок “Прогноза” по-
строена и информационно-аналитиче-
ская система Минздравсоцразвития, о
которой рассказал заместитель директо-
ра департамента информатизации этого
ведомства Роман Ивакин. В ней органи-
зован сбор первичных данных от низо-
вых структурных единиц, их консолида-

ция и анализ. Система позволяет осуще-
ствлять мониторинг ключевых показате-
лей и используется высшим руко-
водством при принятии решений на госу-
дарственном уровне. 

Неподдельный интерес аудитории вы-
звало сообщение начальника отдела под-
готовки информации, анализа и прогно-
за в сфере безопасности дорожного дви-
жения МВД РФ Владимира
Куршева. Созданная там ин-
формационно-аналитиче-
ская система позволяет со-
бирать всю информацию,
имеющую отношение к
безопасности движения,
включая и данные о дорож-
но-транспортных происше-
ствиях, с точной привязкой
к координатам дорожной се-
ти. Это дает возможность
проводить мониторинг пока-
зателей аварийности и дея-
тельности постов ГИБДД,

осуществлять
анализ при-
чин аварий и
выявлять мес-
та, где они происходят
особенно часто, а в конеч-
ном итоге — моделиро-
вать и прогнозировать ос-
новные показатели безо-
пасности движения.

Следует подчеркнуть,
что все свои решения
“Прогноз” строит на соб-
ственной интегрирован-
ной технологической плат-
форме, объединяющей ин-
струментарий хранилищ
данных, средства формиро-

вания отчетности и оперативного анали-
за (OLAP), инструменты мониторинга,
моделирования и прогнозирования,
средства разработки приложений и Web-
доступа к ним. От сторонних вендоров
компания для своих проектов берет
только СУБД (Microsoft SQL Server, Or-
acle Database или IBM DB2) и отдельные
интеграционные компоненты. Как рас-

сказал первый заместитель генерального
директора “Прогноза” Максим Балаш, в
декабре планируется выпустить очеред-
ную версию Prognoz Platform 7. В ней по-
лучат дальнейшее развитие средства ви-
зуализации результатов анализа, инте-
грации с социальными сетями и порталь-
ными решениями (на базе MS Share-
point, SAP Netweaver и IBM WebSphere),
моделирования, прогнозирования и ана-
лиза временных рядов, а также поддерж-
ка приложений для мобильных уст-
ройств. Все эти инструменты использу-
ют единую объектную модель, систему

метаданных, средства обес-
печения безопасности и ад-
министрирования.

Впрочем, поскольку ука-
занную платформу “Про-
гноз” предоставляет своим
заказчикам только в составе
тех или иных аналитических
решений, то, как мне пока-
залось, объявлять о выходе
очередной ее версии нет осо-
бой необходимости. В ответ
на мои сомнения Дмитрий
Андрианов сообщил, что
сейчас ситуация в этом отно-
шении меняется и компания
рассматривает возможность
продаж Prognoz Platform в
качестве самостоятельного

отчуждаемого продукта, на базе которо-
го свои решения могут строить и предла-
гать независимые разработчики. Будь он
реализован, такой подход существенно
изменит бизнес-модель компании. 

Еще одно направление, которое всерь-
ез рассматривается руководством “Про-
гноза”, — это построение собственной
партнерской сети. Масштабы деятельно-
сти компании выросли, и ее ресурсов на
реализацию проектов у всех потенциаль-
ных заказчиков уже не хватает. И нако-
нец, пожалуй, самая неожиданная но-
вость: информация о платформе Prognoz
Platform передана на рассмотрение из-
вестной аналитической компании Gart-
ner. Сегодня ведется систематическая ра-
бота по предоставлению целого ряда до-
кументов, необходимых для ранжирова-
ния платформы “Прогноза” в этом меж-
дународном рейтинге и позиционирова-
ния ее в популярном гартнеровском
квадранте. 4
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Дмитрий Андрианов: “Я вижу
задачу нашей компании в
разработке российской нау.
коемкой бизнес.аналитики” Максим Балаш: “Компания

рассматривает возможность
продаж Prognoz Platform в
качестве самостоятельного
отчуждаемого продукта”

Валерий Сидоренко: “Мы хо.
тели сделать бюджет Моск.
вы максимально открытым
для общества”

Марина Никитина: “Если вы пони.
маете, что “насилие” неизбежно
и нужно следовать тенденции,
поймите, какую роль вы хотите
играть. А дальше нужно этим за.
ниматься и начинать на этом за.
рабатывать”

ПРОДОЛЖЕНИЕ НА С. 10





СЕРГЕЙ СВИНАРЕВ

Вцентре внимания более 1400 уча-
стников ежегодного форума Ora-
cle Day, проведенного в начале но-

ября в Москве, оказались многочислен-
ные анонсы, сделанные на недавней все-
мирной конференции Oracle OpenWorld.

Но, пожалуй, еще боль-
ший интерес вызывает

сама стратегия корпорации, поглотив-
шей за последние годы множество ком-
паний (включая и Sun Microsystems) и,
по сути, выстраивающей сегодня новую
модель своего бизнеса.

Выступивший на форуме с большим
докладом вице-президент Oracle по тех-
нологиям в регионе EMEA Эндрю Са-
зерленд сделал акцент на необходимость
упрощения ИТ-инфраструктуры, слож-
ность и разнородность которой являются
сегодня основным фактором, сдержи-
вающим инновационное развитие пред-
приятий. В подтверждение этому он при-
вел известные цифры о том, что 66%
ИТ-бюджетов сегодня тратится на под-
держание работоспособности эксплуати-
руемых систем, еще 20% на экстенсив-
ный рост бизнеса и лишь 14% на его кар-
динальную трансформацию. Причиной
столь несбалансированного распределе-
ния является, по мнению г-на Сазерлен-
да, непомерная сложность исторически
сформировавшегося ИТ-ландшафта.

Выход из положения Oracle видит в пе-
реходе от поставок отдельных решений к
выпуску предварительно сконфигуриро-
ванных и протестированных программ-
но-аппаратных комплексов (Oracle Engi-
neered Systems), оптимизированных для
решения вполне определенных задач.
Ряд таких комплексов, охватывающих
весь стек, от системы хранения до прило-
жения, уже выпущен. По-видимому, в
Oracle услышали критику со стороны
конкурентов, обвинивших корпорацию в

стремлении чуть ли не насильно заста-
вить заказчиков использовать весь стек
продуктов от одного вендора. Эндрю Са-
зерленд подчеркнул, что все компоненты
стека Oracle базируются на открытых
стандартах, а потому могут без каких ли-
бо ограничений применяться совместно
с лучшими в своем классе продуктами
других производителей. Далее в дейст-
вие вступает аргумент “уп-
рощения”: если же вы хотите
упростить свою задачу, при-
обретайте комплексное про-
граммно-аппаратное реше-
ние Oracle целиком.

В общих чертах такая по-
зиция выглядит вполне ло-
гично, однако при углуб-
лении в детали возникает
множество вопросов. Если
внимательно посмотреть на
всю линейку программно-ап-
паратных комплексов Oracle,
сразу видно, что большинст-
во из них не допускает заме-
ны компонентов от Oracle на
аналогичные решения кон-
курентов. Машина баз дан-
ных Exadata поддерживает
только СУБД Oracle Database 11g, маши-
на промежуточного слоя Exalogic — ПО
Oracle Fusion Middleware, аналитический
in-memory сервер Exalytics — многомер-
ную (Essbase) и реляционную (Times Ten)
СУБД (обе от Oracle), кластерный ком-
плекс начального уровня Oracle Database
Appliance — только Oracle Database с оп-
цией Real Application Cluster, решение
для анализа больших информационных
массивов Big Data Appliance — собствен-
ную реализацию СУБД Oracle NoSQL.
А кроме того, все эти комплексы построе-
ны на аппаратных средствах Oracle Sun.

Роль некого универсального решения
отведена только недавно выпущенному

серверу SPARC SuperCluster T4-4, основ-
ное назначение которого — стать плат-
формой для консолидации баз данных и
приложений, развертываемых на Solaris.
Как заявил директор Oracle по развитию
аппаратных решений Маршал Чой, в
SPARC SuperCluster реализованы техно-
логии, применяемые в специализирован-
ных машинах Exadata и Exalogic, а пото-

му на таких серверах можно
реализовать и Solaris-редак-
ции подобных программно-
аппаратных комплексов. Не-
много странно, что вендор
избегает количественных
сравнений этих двух моди-
фикаций Exadata и Exalogic
(SPARC-Solaris и Intel-Lin-
ux). А ведь потенциальным
заказчикам, стоящим перед
выбором, наверняка хоте-
лось бы знать, как соотно-
сятся между собой их произ-
водительность и стоимость.
По сути, таким заказчикам
дается лишь одна рекоменда-
ция: если вы или ваше пред-
приятие привыкли работать
на платформе SPARC-Solaris,

покупайте SPARC SuperCluster.
Еще одним важным событием послед-

него месяца стало объявление о коммер-
ческой доступности первой сотни биз-
нес-приложений нового поколения Ora-
cle Fusion Applications. Директор
департамента бизнес-приложений “Ora-
cle СНГ” Ольга Беловолова подтвердила
линию корпорации на бессрочную под-
держку всех продуктов такого рода, про-
дававшихся ранее (Oracle E-Business
Suite, PeopleSoft, JD Edwards, Siebel), а
также на продолжение выпуска их новых
версий. Предлагается использовать мо-
дули Fusion Applications в качестве до-
полнений и расширений существующих

решений: благо бесшовная интеграция с
ними вендором гарантируется.

Одним из главных достоинств Fusion
Applications в Oracle называют их изна-
чальную готовность к развертыванию
как на площадке заказчика, так и в обла-
ке, поскольку обе модели развертывания
базируются на одном и том же программ-
ном коде. Причем если речь идет об об-
щедоступном облаке, то в роли провай-
дера может выступать как Oracle, так и
любой другой поставщик облачных ус-
луг, но при условии, что в его дата-центре
поддерживаются технология Java и об-
щепринятые открытые стандарты. Рос-
сийские партнеры в рамках такой модели
развертывания могут брать на себя функ-
ции настройки и конфигурирования об-
лачных приложений. Говоря о гибкости
Fusion Applications по отношению к мо-
дели развертывания, Ольга Беловолова
заявила, что заказчик, желающий пере-
нести свое Fusion-приложение со всеми
настройками из корпоративного дата-
центра в общедоступное облако, может
сделать это, не внося в программу ника-
ких изменений.

Отдавая должное такому замечатель-
ному качеству приложений Fusion, нель-
зя не задуматься о более общей про-
блеме, имеющей отношение не только к
Oracle. Одним из важных преимуществ
облачной парадигмы всегда называют
связанную с нею замену крупных едино-
временных капитальных расходов на ме-
нее обременительные периодические
операционные затраты. Но как быть, ес-
ли предприятие уже сделало капиталь-
ные затраты, купив лицензии на бизнес-
приложение, а потом вознамерилось пе-
ренести его в облако? Придется ли ему
платить полную цену за подписку на при-
кладной сервис или его прежние инве-
стиции в лицензии будут как-то учтены?
По словам Ольги Беловоловой, в Oracle
знают об этой проблеме, и в настоящее
время готовится решение по данному во-
просу, но о реальном его содержании по-
ка ничего неизвестно. 4
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Маршал Чой: “В Oracle SPARC
SuperCluster реализованы
технологии, применяемые в
специализированных про�
граммно�аппаратных ком�
плексах Exadata и Exalogic”

есть хорошая возможность к нему серь-
езно подготовиться”.

Действительно, приведенные в ее вы-
ступлении данные по западным рынкам
(прежде всего США) показывают, что на
ИТ-рынке наметились существенные из-
менения. Так, в США предприятия мало-
го и среднего бизнеса тратят на облачные
услуги уже 8,6 млрд. долл. (и это только
начало). По прогнозам Gartner, к 2015 г.
20% крупнейших мировых компаний, не
относящихся к ИТ-отрасли, станут об-
лачными провайдерами. А по результа-
там недавнего исследования компании
Everything Channel количество постав-
щиков решений в Северной Америке в
нынешнем году сократилось с 250 до
примерно 189 тыс. Эксперты тем не ме-
нее ожидают, что вскоре их число снова
увеличится до 200 тыс. и более за счет
появления новых VAR-реселлеров, ори-
ентированных на облачные вычисления,
что свидетельствует о формировании но-
вой экосистемы ИТ-рынка.

Можно ожидать, что через некоторое
время все эти тенденции проявятся и на
российском рынке. Вместе с тем, как от-
метила Марина Никитина, популяр-
ность облачной тематики создает хоро-
шую почву для того, чтобы уже сейчас
подумать о том, как влиться в эту новую
экосистему: “При наличии хорошего
бизнес-плана по разработке облачных
сервисов можно получить приличные
инвестиции от различных инвестицион-
ных фондов. То есть стоит подумать о
возможности развития за привлеченные
деньги”.

А где же в новой экосистеме место для
дистрибьютора? По мнению руководите-

лей Treolan, дистрибьютор тут тоже ока-
жется не лишним, поскольку как никто
другой (даже лучше вендоров) умеет ра-
ботать с большим количеством продуктов
и партнеров, агрегируя продукты в реше-
ния и предоставляя партнерам ряд допол-
нительных услуг, включая финансовые и,
в частности, услуги по технической под-
держке. Эта роль у дистрибьютора и оста-
ется. “На сегодняшнем этапе мы считаем
важным взять на себя роль поддержки
партнеров в трансформации их бизнеса и
переходе к новой бизнес-модели, — пояс-
нила Марина Никитина. — Имея парт-
нерские отношения с крупнейшими вен-
дорами, которые уже поставляют те или
иные облачные технологии и продукты и
располагают большой базой знаний в этой
области, мы можем сконцентрировать эти
знания у себя в едином месте и предоста-
вить их заинтересованным партнерам для
того, чтобы они могли для начала изучить
данную тему. Это будут знания из первых
рук, причем проверенные знания, кото-
рые действительно помогают в понима-
нии облачных технологий, в обретении со-
ответствующих компетенций и в выборе
модели бизнеса, которая наиболее отвеча-
ет профилю партнера”.

Фактически речь идет о создании сре-
ды, которая позволит связать канал с но-
выми технологиями, продуктами и их по-
ставщиками, т. е. о вполне обычной для
дистрибьютора деятельности. По словам
г-жи Никитиной, это основная цель про-
екта Treolan Cloud Solutions.

В Treolan признают, что пока данный
проект — это скорее декларация о наме-
рениях. Но уже в I квартале 2012 г. ком-
пания планирует запустить под него веб-
портал (www.cloudsolutions.treolan. ru),
который будет состоять из трех блоков:
Cloud Education, Cloud University и Mar-
ketplace.

Первый блок будет содержать подроб-
ные документы о продуктах и технологи-
ях, информацию о внедрениях, презента-
ции, веб-семинары. В его формировании
активную помощью уже готовы оказать
многие поставщики Treolan.

Cloud University предполагает помощь
партнерам в подготовке и сертификации
их специалистов, что позволит компани-
ям-партнерам позиционировать себя на
рынке в качестве экспертов по опреде-
ленным предметным областям, связан-
ным с облачными технологиями (в част-
ности, по технологиям виртуализации).

Третий блок — продукты и сервисы,
которые Treolan намерена объединить в
портфолио и предлагать партнерам.”От-
дельные продукты, которые необходимы
для построения облачной инфраструкту-
ры, у нас есть и сейчас, — пояснила
г-жа Никитина, — но на новом портале
они будут сконцентрированы. К сожале-
нию, сегодня у нас очень узкое предло-
жение по программному обеспечению,
но мы будем активно вести переговоры и
по программным продуктам, которые по-
могают создавать облачные сервисы”.

В перспективе в Treolan хотели бы ис-
пользовать портал и для продвижения
созданных партнерами сервисов, обеспе-
чив при этом возможность и другим
членам партнерской сети продавать эти
сервисы своим заказчикам на предвари-
тельно оговоренных условиях. Не исклю-
чено, там появятся и сервисы, разрабо-
танные непосредственно дистрибьюто-
ром, но они, как утверждается, будут
ориентированы на повышение эффек-
тивности работы с партнерами.

“Treolan Cloud Solutions — это инве-
стиционный проект, — сказала в заклю-
чение Марина Никитина. — В какой-то
степени мы надеемся, что он повлияет на
лояльность наших партнеров и будет спо-

собствовать увеличению традиционных
продаж. Но измерить такое влияние нель-
зя, поэтому мы считаем, что в данном слу-
чае исполняем свою миссию, которую
компания сформулировала по отноше-
нию к партнерам более 10 лет назад”. 4

Treolan...
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ЛАНИТ приобрел канадскую
компанию Evident Point Software
Группа компаний ЛАНИТ объявила о
приобретении компании Evident Point
Software (Канада), основанной в 1995 г.
Ее основные направления деятельно-
сти — разработка и внедрение техноло-
гий для создания и распространения
цифрового контента, а также создание
новых кросс-платформенных решений
для работы с электронными изданиями.
Сообщается, что клиентами Evident
Point являются Apple, Microsoft, Sony,
Bombardier и другие компании.

Весной 2011 г. Evident Point выпусти-
ла бета-версию платформы Active Text-
book, позволяющей создавать и распро-
странять интерактивные электронные
учебники. Предполагается, что коммер-
ческая версия Active Textbook будет вы-
пущена в декабре 2011 г. и станет рас-
пространяться не только в Северной
Америке, но и в России.

“Мы осознаем необходимость роста
быстрее рынка, — говорит президент
группы ЛАНИТ Георгий Генс. — Осу-
ществляя инвестиционную деятель-
ность, мы увеличиваем наши компетен-
ции и усиливаем наши рыночные
позиции”.

Юрий Храмов, основатель и руково-
дитель Evident Point Software, отмечает:
“Уверен, что вхождение Evident Point в
группу ЛАНИТ принесет позитивные
результаты для обеих сторон. В. М.

ВКРАТЦЕ





ЛЕВ ЛЕВИН

Вначале ноября расположенный во
Владивостоке Дальневосточный
филиал “Ростелекома” ввел в ком-

мерческую эксплуатацию мобильный
центр обработки данных (МЦОД), по-
строенный на основе решения корпо-

рации IBM. Он
состоит из трех

стандартных сорокофутовых морских
контейнеров, в одном из которых уста-
новлены 15 стандартных
19-дюймовых стоек с
серверами IBM и Sun 
Oracle, а два других кон-
тейнера занимает обору-
дование инженерной
системы (кондициониро-
вания, бесперебойного
электропитания, пожа-
ротушения и монито-
ринга параметров ин-
фраструктуры МЦОДа).

Всего в этот проект
“Ростелеком” вложил
около 110 млн. руб. Как
заявил системный инте-
гратор “Энвижн Груп”,
выступавший в роли
подрядчика проекта,
строительство стацио-
нарного ЦОДа обош-
лось бы заказчику не ме-
нее чем в 300 млн. руб.
Кроме того, “Ростелеком” надеется, что
мобильный ЦОД позволит ему сэконо-
мить и на обслуживании оборудования
за счет модульности.

По словам Игоря Лейпи, заместителя
генерального директора по региональ-
ному развитию “Энвижн Груп”, в ходе
реализации проекта пришлось решить
ряд серьезных проблем, из-за чего его
выполнение заняло более одного года,
что примерно соответствует минималь-
ным срокам строительства стационарно-
го ЦОДа. 

Любопытно, что Андрей Балаценко,
директор Дальневосточного филиала
“Ростелеком”, не рассматривает новый
МЦОД как мобильный, поскольку ком-
пания не планирует его перемещение на
другую площадку, и предпочитает рас-
шифровывать эту аббревиатуру как мо-
дульный центр обработки данных. К то-
му же по оценкам “Ростелекома”, пере-
мещение контейнеров МЦОДа на другую
площадку (если в этом всё-таки возник-

нет необходимость) зай-
мет не менее одного ме-
сяца.

Как утверждает “Рос-
телеком”, компания ста-
ла первым российским
заказчиком, купившим
МЦОД у IBM. 

Стоит напомнить, что
IBM начала продвиже-
ние своих контейнерных
ЦОДов еще в середине
2008 г., но, по-видимому,
пока продажи этого ре-
шения идут не так актив-
но, как планировалось.
Например, по сообще-
нию Игоря Лейпи, к мо-
менту начала проекта в
“Ростелекоме” (т. е. в
конце 2010 г.) IBM поста-
вила по всему миру око-
ло 80 МЦОДов. 

Впрочем, и другие западные вендоры
также не могут похвастаться большим
спросом на свои мобильные ЦОДы в
России. В сентябре представители
Hewlett-Packard признали, что за три
года им удалось продать в нашей стра-
не только один Performance-Optimized
Data Center (POD). Хотя ряд крупных
российских заказчиков проявляют боль-
шой интерес к мобильным ЦОДам, для
большинства из них сдерживающим
фактором остается высокая цена на эти
решения. 4
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АЛЕКСАНДР ЧУБУКОВ

Несмотря на общемировой кризис,
падения рынка рекламы не ощу-
щается и в ближайшей перспек-

тиве не предвидится. По крайней мере, по
последним данным агентства ZenithOp-
timedia (группа VivaKi), общемировые
расходы на рекламу в 2011 г. вырастут на
3,6% по сравнению с прошлым годом;
российский же рынок в этом году пока-
жет 22%-ный рост, в следующем году ди-
намика роста российского
рынка немного снизится —
до 18%.

По прогнозу PQ Media, ожи-
дается, что мировой рынок
рекламы в текущем году по-
кажет рост в 4,1% и достигнет
471 млрд. долл., а в следую-
щем году с учетом проведения
лондонской Олимпиады и чем-
пионата Европы по футболу
его ожидаемый рост составит
уже 5,9%. При этом эксперты
полагают, что привычная нам
внешняя реклама будет заме-
няться цифровой значитель-
но быстрее. Так, к концу этого
десятилетия ожидается, что
9 из 10 рекламных стоек в публичных мес-
тах (транспорт, кафе, бары, стадионы и
т. п.) станут цифровыми —
DOOH (Digital-out-of-Home)
AD; в нынешнем году ожи-
даемый мировой рост сегмен-
та DOOH AD составит 16,9%.

В России, по данным того
же источника, в ближайшие
пять лет также прогнозирует-
ся резкий рост объема рынка
цифровой рекламы, но, ко-
нечно, значительно скромнее:
в 2011 г. — 249 млн. долл., а в
2015-м —- уже 670 против 201
млн. долл. в 2005 г.

По данным ZenithOptimedia,
цифровая внешняя реклама
имеет тенденцию к замещению
рекламы из четырех основных
сегментов: ТВ, кино, Интернет, наружная
реклама.

Компания NEC Displays, учитывая эти
тенденции, разработала и вывела на ры-
нок новое решение для рекламной от-
расли VUKUNET/ADVUKU. О его осо-
бенностях и перспективах продвижения,
в том числе на российский рынок, рас-
сказал менеджер NEC Displays по ре-
шениям для рекламной индустрии
VUKUNET/ADVUKU Дирк Хюльсман.

Платформа VUKUNET ориентирова-
на на владельцев многочисленных сетей

(в том числе нестандартизо-
ванных), используемых для пе-
редачи рекламы на монито-
ры, установленные в публич-
ных местах, — DOOH AD. Он
пояснил, что VUKUNET по-
зволяет автоматизировать
процессы размещения рекла-
мы на дисплеях путем пере-
дачи ее (сразу после заключе-
ния контракта) в реальном
времени по локальным сетям
на дисплей, установленный в
нужном месте в соответствии
с заявленным графиком (рас-
писанием), расчета стоимости
ее показа и исполнения бил-
линговых платежей рекламо-

дателей с отчислением комиссионных на
счет владельца (оператора сети) и предос-

тавления отчета, подтвер-
ждающего эффективность
проведенной рекламной кам-
пании. При этом VUKUNET
можно рассматривать как
средство автоматизации для
проведения эффективной рек-
ламной кампании, обеспечи-
вающее сокращение операци-
онных расходов и увеличение
прозрачности процесса.

Платформа VUKUNET, по
словам г-на Хюльсмана, со-
вместима с любой системой
CMS (Content Management
Software — ПО для управле-
ния контентом), обеспечивая
поддержку любых требований

DOOH AD системы, используемой в лю-
бых сетях заказчика.

Новая платформа VUKUNET 

Дирк Хюльсманн: “VUKUNET
представляет собой первую
в мире сетевую платформу
для управления цифровой
внешней рекламой”

Дитмар Салевски: “Реклам(
ный контент должен возни(
кать на дисплее в нужном
месте и для нужного кли(
ента”

ВАЛЕРИЙ ВАСИЛЬЕВ

Американская компания Palo Alto
Networks (PAN) представила на
российском рынке линейку сво-

их устройств, которые сама PAN называ-
ет сетевыми экранами нового поколения
(Next-generation Firewalls, NGFW).

Как пояснил вице-
президент PAN в ре-

гионе EMEA Карл Дризен, в отличие от
традиционных экранов, защищающих
порты, сетевые протоколы и IP-адреса,
экраны NGFW предназначены для защи-
ты приложений, пользователей и пере-
даваемого по сети контента.

Преимущества такого подхода к органи-
зации защиты сети, по мнению инженеров
PAN, заключаются в том, что традицион-
ное блокирование трафика на уровне пор-
тов, сетевых протоколов и IP-адресов пе-
рестало быть эффективным, поскольку
сегодня один и тот же порт могут исполь-
зовать самые разные приложения, IP-ад-
реса не идентифицируют пользователей,
а сетевые пакеты — передаваемый кон-
тент.

Как следствие, применяя традицион-
ные сетевые экраны, уже невозможно
обеспечить поддержку внутрикорпора-
тивных политик информационной безо-
пасности (ИБ) относительно к приложе-
ниям. С учетом этого нетрудно предста-
вить, какие риски таят в себе уязвимости
приложений для любой компании. Осо-

бенно если принять во внимание, что, со-
гласно данным ИБ-исследований, наибо-
лее известные современные взломы се-
тей связаны именно с уязвимостями при-
ложений, а количество приложений во
всем мире неуклонно и быст-
ро растет, в том числе и при-
ложений Web 2.0 (социаль-
ные сети, веб-почта, системы
мгновенного обмена сообще-
ниями и т. п.), которые прак-
тически повсеместно приме-
няются в бизнес-целях.

Компенсация функцио-
нальных недостатков тради-
ционных сетевых экранов за
счет применения таких до-
полнительных средств сете-
вой защиты, как IPS/IDS,
шлюзовые антивирусы, анти-
спам-системы, прокси-серве-
ры, URL-фильтры и UTM-
системы, по оценкам специалистов PAN,
усложняет и удорожает защиту, снижает
производительность сети.

Чтобы вернуть себе былую защитную
эффективность, считают в PAN, совре-
менный сетевой экран должен уметь рас-
познавать приложения независимо от
используемых ими портов, сетевых про-
токолов, шифрования, специальных
приемов маскирования; идентифициро-
вать пользователей с любыми IP-адре-
сами; в реальном времени защищать сеть

от угроз, заключенных в приложениях;
поддерживать выполнение политик кон-
троля доступа к приложениям в целом и
их отдельным функциям; работать “в ли-
нии” без снижения производительности

сети на гигабитных скоростях.
При этом задача экрана

NGFW, по мнению инжене-
ров PAN, заключается не в
блокировании приложений в
случае обнаружения в них уг-
роз безопасности, а в обеспе-
чении их работы в целом и
блокировании только содер-
жащихся в них угроз, причем
без потерь производительно-
сти и управляемости сети.

Приложения и их отдель-
ные функции распознаются в
устройствах NGFW по уни-
кальным для каждого из них
сигнатурам и эвристически-

ми методами. “Например, с помощью на-
шего NGFW можно разрешить использо-
вание в компании приложения Webex,
заблокировав в нем только функцию
управления пользовательскими компью-
терами или передачу файлов, если это
запрещено корпоративной полити-
кой”, — пояснил г-н Дризен.

Доступ в сеть экраны NGFW поддер-
живают на уровне приложений. Список
приложений, контролируемых экрана-
ми PAN, постоянно пополняется спе-

циалистами компании и сегодня насчи-
тывает более 1300 наименований. Кон-
троль контента трафика устройствами
осуществляется в обоих направлениях —
внутрь сети и из нее. NGFW могут кон-
тролировать сжатые и зашифрованные
файлы, анонимные приложения и прило-
жения, пропущенные через прокси-сер-
веры.

Как сообщил г-н Дризен, в NGFW реа-
лизованы три технологии, разработан-
ные в PAN. Технология App-ID предна-
значена для распознавания приложений
на уровне отдельных выполняемых ими
функций. Технология User-ID благодаря
интеграции со службами каталогов, рабо-
тающими по протоколам LDAP, позво-
ляет автоматически распознавать поль-
зователей (как отдельных, так и группы)

PAN привезла в Россию сетевые экраны нового поколения

БЕЗОПАСНОСТЬ 

Карл Дризен: “Только NGFW
эффективно справляется с
современными сетевыми
угрозами со стороны при(
ложений”

Компания Palo Alto Networks образована в
2005 г. группой инженеров из Check Point,
Cisco, NetScreen, McAfee и Juniper
Networks во главе с Ниром Зуком. Штаб�
квартира компании располагается в США.
Palo Alto Networks имеет более 4,5 тыс.
крупных клиентов по всему миру, рабо�
тающих области производства, здраво�
охранения, образования, финансов, а так�
же клиентов из числа средних и малых
компаний, которых насчитываются десят�
ки тысяч. Общий объем продаж за 12 ме�
сяцев по состоянию на август 2011 г. со�
ставил 200 млн. долл.

“Ростелеком” обзавелся
мобильным ЦОДом IBM

ИНФРАСТРУКТУРА 

Игорь Лейпи утверждает, что расширить
мощности установленного во Владиво(
стоке МЦОДа можно за пять месяцев



Он сказал, что на разработку платфор-
мы VUKUNET, начавшуюся три года
назад, NEC Displays затратила один год,
затем два года ушло на ее продвижение
на рекламном рынке США. В настоя-
щее время, по его словам, VUKUNET ис-
пользуется в 2000 американских сетях.

Накопив опыт в США и отработав
бизнес-модель, в NEC Displays приняли
решение о внедрении этой платформы в
рекламную индустрию Западной Евро-
пы, а затем и на российский рынок. Пер-
выми странами, с которыми уже ведет-
ся работа по локализации продукта с
последующим внедрением в I кв. буду-
щего года, по его словам, станут Англия
и Германия, “в которых рекламный биз-
нес DOOH AD развит наиболее значи-
мо”. “Вслед за этими странами NEC в бу-
дущем году намерена (после локализа-
ции продукта) приступить к освоению
огромного российского рынка рекла-
мы”, — добавил он.

Дирк Хюльсман отметил, что
VUKUNET представляет собой первую
в мире сетевую платформу для управ-
ления цифровой внешней рекламой, ко-
торая была создана в сотрудничестве с
одной из ведущих софтверных компа-
ний — партнером Microsoft по разра-
ботке ПО при участии ведущих медиа-
агентств США.

По словам г-н Хюльсмана, бизнес-мо-
дель, по которой намерена работать NEC
на европейском и российском рынках,
базируется на договорных комиссион-
ных от рекламы, которые не будут пре-
вышать 9%, причем только при ком-
мерческом использовании VUKUNET.
Подписка (контракт) на этот сервис пла-
нируется бесплатной. Оплата комиссион-
ных будет осуществляться через операто-
ра сети.

Директор по продажам NEC Displays
в России и странах СНГ Дитмар Салев-
ски более осторожен в оценке сроков
внедрения платформы VUKUNET в
России. Он подтвердил, что VUKUNET
представляет собой законченное и ап-
робированное в США решение, кото-
рое с технической точки зрения готово
к реализации. Однако, по его мнению,
на данный момент наша страна еще не
готова к внедрению подобного продук-
та, причем дело не только в технических

проблемах, таких как локализация,
адаптация к местным условиям, кото-
рые разрешимы в короткие сроки, а
главным образом — в организацион-
ных и правовых. Одной из ключевых
проблем, которая стоит на повестке
дня, является правовая: например, как
обеспечить уплату налогов на реклам-
ный бизнес, организованный в сетях, и
т. п. Кроме того, поскольку VUKUNET
представляет собой сетевое решение,
то перед тем как приступить к его про-
движению, следует решить ряд вопро-
сов, связанных с обеспечением защиты
от возможного проникновения в сети
хакеров, вирусов и т. п.

Вместе с тем Дитмар Салевски сказал,
что уже ведется работа в этом направ-
лении с потенциальными российскими
клиентами. На первом этапе, по его сло-
вам, платформу VUKUNET планиру-
ется запустить у крупных заказчиков,
работающих с DOOH-рекламой на рос-
сийском рынке, с тем чтобы продемон-
стрировать эффективность решения и
доходность бизнеса.

При этом он отметил, что сегодня в на-
шей стране рекламный DS (Digital Sig-
nage) бизнес ведется крайне неэффектив-
но — рекламный контент на мониторы
подается без учета данных клиента. Такой
контент, подчеркнул г-н Салевски, должен

возникать на дисплее в нужном месте
(транспорт, магазин и т. п.) и для нужно-
го клиента — с учетом пола, возраста и да-
же настроения потенциального покупате-
ля. Только в этом случае, считает он, мож-
но рассчитывать на эффективность
рекламы. Например, если в обувном ма-
газине перед дамой возникнет пара новой
обуви, соответствующая ее возрасту, об-
лику, настроению и сезону, то с большой
вероятностью можно рассчитывать на то,
что ее привлечет этот товар и она купит
его. Сегодня уже есть подобные системы
распознавания облика и настроения кли-
ента — по полу, внешнему виду, улыбке,
глазам и пр. 4

каждого приложения в сети и соотно-
сить их с потоками передаваемых дан-
ных. Механизм Content-ID сканирует
контент сетевого трафика, в том числе на
предмет выявления в нем вредоносных
кодов.

Все устройства NGFW компании PAN,
как заявил г-н Дризен, имеют одинако-
вую функциональность и различаются
только производительностью, максимум
которой сегодня составляет 20 Гбит/с в
линии. Заявляется, что экраны NGFW
можно располагать на любых участках
сети. Дополнительная функциональ-
ность GlobalProtect позволяет всем
NGFW, подключенным к корпоратив-
ной сети, образовывать за счет совмест-
ной работы для пользователей, незави-
симо от того, где они находятся, облако
сетевой безопасности.

Для поддержки функционала Global-
Protect на пользовательских устройствах
должен быть установлен специальный
программный агент, определяющий рас-
положение устройства по отношению к
сети. Если устройство является удален-
ным, то агент подключает его к ближай-
шему NGFW, как только оно выходит в
Интернет, передает экрану информацию
о состоянии устройства (его тип, акту-
альность установленных на нем обнов-
лений, шифрование данных на нём и т. п.).
За счет перечисленных выше технологий
экран в состоянии обеспечить поддерж-
ку политик безопасности, установленных
для подключения конечных точек к кор-
поративной сети. 4
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Одним их ключевых аспектов созда-
ния систем управления контен-
том (ECM) предприятия явля-

ются задачи, описываемые английском
термином capture, который на русский
язык переводится как “захват” или про-

сто “ввод” документов.
Традиционно это направ-

ление связывалось с вопросами преобразо-
вания бумажных документов в электрон-
ный формат, включая сканирование и рас-
познавание текста. В последние годы мы
видим, что электронные документы все
больше места занимают в нашей жиз-
ни — и деловой, и частной. Но можно
констатировать и то, что актуаль-
ность задач capture не уменьшается, а со-
ответствующие средства и технологии
продолжают развиваться. О том, что
происходит на рынке ввода документов,
обозреватель PC Week/RE Андрей Колесов
беседует с генеральным директором ком-
пании “ABBYY Россия” Григорием Ли-
пичем.

PC Week: Как вы определили бы само понятие
capture, его смысловое содержание?
ГРИГОРИЙ ЛИПИЧ: Точного аналога в рос-
сийской документоведческой терминоло-
гии, кажется, просто нет. Можно сразу
сказать, что операции сканирования и
распознавания — это только часть ком-
плекса задач capture. Возможно, даже
слово “захват” тут больше подходит, чем
“ввод”. Я бы определил capture как ком-
плекс задач и технологий, связанных с
преобразованием информационных объ-
ектов, существующих вне конкретной
системы управления документами, в объ-
екты этой системы. Простой пример —
обработка бумажных документов, кото-
рые после сканирования, распознавания
и регистрации становятся документами
СЭД. Но это могут быть и задачи по
“вводу” сообщений электронной почты,
чтобы они и их атрибуты попали в веде-
ние СЭД.

PC Week: Все составные части ECM�системы
важны, и все же как изменяется роль capture
в общем комплексе ECM�задач? С увеличени�
ем доли электронных документов она должна,
наверное, снижаться?
Г. Л.: Нет, она скорее возрастает. Данные
такого авторитетного исследователя это-
го рынка, как Harvey Spencer Associ-
ates, говорят, что несмотря на активное
внедрение ИТ, до конца прошлого сто-
летия в США наблюдался устойчивый
рост потребления бумаги — примерно с
2 млн. тонн в 1980 г. до 5,8 млн. тонн в
2000-м (из них 0,8 млн. пришлось на до-
машних пользователей). И лишь в по-
следнее десятилетие началось сокраще-
ние: в 2010 г. эта величина оценивалась
в 5 млн. тонн, из них 1 млн. пришелся на
долю частных лиц. Но объемы сканируе-
мых бумажных носителей продолжают
расти. Это связано с повышением уров-
ня проникновения автоматизации в биз-
нес. Ведь раньше многие бумажные про-
цессы не попадали в зону внимания ав-
томатизации, а сейчас и до них доходит
очередь. Растут и продажи аппаратных
и программных средств для решения
задач “захвата”, причем темпы этого
роста выше средних показателей роста
ИТ-рынка.

Дело в том, что хотя в документооборо-
те быстро увеличивается доля электрон-
ных документов, для их обработки в
ECM-системах часто используются имен-
но capture-продукты, например при рабо-
те с сообщениями электронной почты
или PDF-файлами. Ведь задача заключа-
ется не в том, чтобы провести банальную
регистрацию документа, а в том, чтобы
“вынуть” из него содержательную инфор-
мацию. Например, выбрать из почтового
сообщения данные отправителя или ка-
кие-то отдельные поля письма.

PC Week: Но, казалось бы, эту информацию
можно вытащить из письма чисто программ�
ными способами?
Г. Л.: Вот именно — “казалось бы”. А на
практике бывает проще преобразовать
почтовое сообщение в графический образ
и уже оттуда по готовым шаблонам вы-
брать нужную информацию. Ведь чаще
всего компания ведет и бумажную, и элек-
тронную переписку. Для бумажных писем
уже давно существуют так называемые
почтовые приложения, которые по уста-
новленным правилам обеспечивают клас-
сификацию и ввод бумажной корреспон-
денции в ИТ-систему. Так как в электрон-
ной почте есть смесь из отсканированных
изображений, PDF-файлов, факсов и
обычных текстовых писем, то получается,
что выгоднее использовать готовые при-
ложения для обработки почты, чем писать
что-то специальное.

PC Week: А какова ситуация в России?
Г. Л.: У нас доля бумажных документов в
документообороте заметно выше, чем в
США. Думаю, что в России точка сниже-
ния потребления бумаги еще не пройде-
на. При этом использование СЭД быстро
растет, расширяется круг решаемых задач.
Например, если еще недавно основной
объем использования СЭД был связан с
организационно-распорядительным до-
кументооборотом, то в последние годы
быстро развивается направление работы
с финансовыми документами. По большо-
му счету массовый перевод бумажных ар-
хивов в электронный вид еще только впе-
реди. Так что у нас для задач capture —
просто огромные перспективы.

Но в тактическом плане по нашему
рынку сильно ударил кризис. Ведь зада-
чи обработки документов в большинстве
компаний относятся к проблемам более
низкой степени значимости для бизнеса.
Реализация таких проектов требует пла-
нирования, денег и времени. В 2009 г.
многие проекты в этой сфере оказались
замороженными, новые начинались до-
вольно редко. Но уже в конце 2010-го си-
туация стала быстро улучшаться. Мно-
гие крупные заказчики объявили о во-
зобновлении проектов и начале новых.
По этому году мы видим, что сделанные
тогда обещания выполняются.

Во время кризиса в США наблюдалась
иная реакция на экономические проблемы.
У них не столько сокращали затраты на
ИТ, сколько с помощью ИТ пытались сни-
зить издержки. Там было даже некоторое
повышение интереса к проектам по пере-
воду бумажных процессов в электронный
вид. Как раз в кризис у нас начался инте-
ресный проект с крупной международной
компанией, которая решила модернизи-
ровать уже существующую capture-систе-
му, чтобы достичь большей глубины обра-
ботки документов, выбирать из них боль-

ше информации и лучше ее структуриро-
вать. Проект начался с пилотной фазы в
России, а теперь заказчик намерен тиражи-
ровать его в других странах.

Однако нестабильность последних ме-
сяцев на финансовых рынках вносит но-
вые риски. Помимо угрозы для экономи-
ки в целом тут проблема еще и в том, что
финансовый сектор является одним из
ключевых заказчиков capture-проектов.
В России значимость банковского сек-
тора для этого рынка даже выше, чем в
среднем по миру. Правда, в последние
годы повышается роль страхового бизне-
са, но тут активность пока видна лишь на
уровне самых крупных игроков. Кстати, в
мире быстро растет доля среднего и мало-
го бизнеса среди заказчиков, но в Рос-
сии эта тенденция не очень видна.

PC Week: А государственный сектор? Что там
происходит, учитывая, что страны движутся в
направлении построения информационного
общества?
Г. Л.: Активность наблюдается, но сейчас
она видна скорее на некотором концепту-
альном уровне. Мне кажется, тот же пе-
ревод государственных услуг в электрон-
ный вид еще не привел к заметному сни-
жению бумажного документооборота.
В то же время нужно отметить позитив-
ные тенденции. В сферу автоматизации
попадают направления, раньше стояв-
шие вне поля зрения ИТ.

Однако из-за того, что в госпроектах
промежуток времени от идеи проекта до
реализации “пилота” заметно больше,
чем в частном бизнесе, движение госсек-
тора в направлении использования со-
временных ИТ идет медленнее, чем хоте-
лось бы.

PC Week: Еще одно важное направление пере�
вода процессов в электронный вид — счета�
фактуры. Еще летом прошлого года был вве�
ден в действие соответствующий закон, и
начала активного перехода ожидали в этом
году. Оправдываются ли эти прогнозы?
Г. Л.: Ситуация непростая, и пока, кажет-
ся, больше разговоров, чем дел. Даже в
странах, вполне передовых в плане ИТ,
где нормативные условия для использова-
ния таких электронных документов уже
давно есть, наблюдается весьма пёстрая
картина. По оценкам компании Itella, по
состоянию на начало осени 2011 г. в Ев-
ропе лидером является Финляндия, у ко-
торой 27% полностью “электронных” сче-
тов-фактур. Кстати, Россия в этом отчете
имеет 7%, что больше, чем во многих дру-
гих европейских странах, например в Че-
хии (2%) и Польше (5%). Но тут речь
идет о механизмах класса EDI (обмен
электронными данными). В Западной Ев-
ропе широко используется передача элек-
тронных версий счетов по электронной
почте, что является вполне юридически
значимым вариантом. Хотя для обработ-
ки таких документов, выборки оттуда
нужной информации необходимы средст-
ва класса capture, как и для бумажных
документов. Что касается России, то тут
электронные счета уже используются не-
которыми крупными компаниями, напри-
мер Metro, но все же это пока не общая
практика.

PC Week: Что можно сказать о развитии собст�
венно технологий capture? Можно ли, напри�
мер, говорить о повышении качества распо�
знавания, о снижении времени на обработку?
Г. Л.: Конечно, прогресс есть, но не такой
стремительный, как это было в 1990-е.
Меняются сценарии работы, если раньше
бумагу чаще собирали и привозили в
центр сканирования, то сейчас точки ска-
нирования приближаются к местам воз-
никновения документов. Программные
решения сегодня больше нацелены на
реализацию распределенных проектов.
Также востребована распределенная об-

работка документов, когда люди, прово-
дящие проверку целостности информа-
ции в распознанных документах, могут
находиться в другом офисе, городе или
стране по отношению к месту нахождения
самих документов.

Еще одна тенденция — переход к гиб-
ким формам документов. Десять лет на-
зад почти все проекты были связаны с об-
работкой жестких форм, когда не только
логическая, но и физическая структура
обрабатываемых документов должна бы-
ла быть одинаковой, то есть два разных
документа должны были совпадать на
просвет. А сейчас никого не удивишь ра-
ботой с гибкими формами. Например, у
счетов-фактур есть одинаковые элемен-
ты: номер, поставщик, получатель и т. д.,
и похожая логика расположения таких
элементов, но счета-фактуры разных по-
ставщиков выглядят по-разному. Следо-
вательно, современные средства ввода
должны уметь понимать логику докумен-
тов и правильным образом настраивать-
ся. Надо сказать и об обучении, в том
числе самообучении системы распознава-
ния новым типам документов, как раз
над качественным решением этой задачи
больше всего сейчас работают произво-
дители.

PC Week: Что можно сказать об использова�
нии для задач capture фотокамер — автоном�
ных и мобильных телефонов?
Г. Л.: Люди все активнее переходят на
смартфоны, а мы, разрабатывая техно-
логии мобильного распознавания текста,
делаем так, чтобы камера становилась
еще одним средством ввода информации
в телефон, наравне с сенсорным экра-
ном и клавиатурой. Например, совре-
менный смартфон может снять надпись
на иностранном языке, распознать ее и
показать перевод. Или можно распознать
e-mail и отправить по нему письмо, рас-
познать номер телефона, позвонить по
нему или отправить SMS и т. д. Такие
простые операции смартфоны могут вы-
полнять самостоятельно, без передачи
изображения в сеть. Обычно это востре-
бовано в продуктах для индивидуально-
го применения.

Для решения деловых задач нужна бо-
лее сложная логика обработки информа-
ции. Здесь приемлем гибридный подход,
когда изображение можно получить при
помощи телефона или цифровой каме-
ры, а обработать на сервере. При этом, го-
воря о задачах ввода, обычно выделяют
два сценария: пакетный, когда докумен-
ты сначала собираются, а потом где-то в
бэк-офисе обрабатываются, и транзакци-
онный, когда обработка должна выпол-
няться во фронт-офисе, например, в точ-
ке контакта с клиентом. Именно во вто-
ром сценарии мобильные фотографии
пользуются все большей популярностью.
Для таких потребностей мы разработали
набор средств ABBYY Mobile DataCap-
ture Solutions, они позволяют на месте
сделать картинку, улучшить ее, а затем пе-
редать на сервер для обработки там с уче-
том правил и логики конкретного биз-
нес-процесса. Например, такие инстру-
менты могут применять аварийные
комиссары страховых компаний, оформ-
ляя документы при осмотре транспортных
средств.

PC Week: Для мобильных сценариев работы
очень хорошо должны подходить схемы аут�
сорсинга и облачные модели...
Г. Л.: Да, конечно, интерес к облачным мо-
делям на рынке capture растет. Но в Рос-
сии он не столь высок, как на Западе. Ви-
димо, сказывается более низкое проник-
новение Интернета и качество доступа к
Сети, а также более низкий уровень готов-
ности клиентов к аутсорсингу ПО и услуг.

PC Week: Спасибо за беседу. 4
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Как нет двух одинаковых
песчинок в горе песка, так
и в бизнесе, несмотря на

то что все организации банков-
ской сферы объединяют в целом
схожие цели и задачи в области

ИТ, каждая из них
обладает отличи-

тельными особенностями. Под-
тверждением тому может слу-
жить разговор научного редакто-
ра PC Week/RE Ольги Павловой с
очередным гостем нашей тради-
ционной рубрики “Кто он, совре-
менный ИТ-руководитель?” вице-
президентом Банка корпоратив-
ного финансирования (БКФ)
Михаилом Геворковым.

PC Week: Вначале расскажите, пожа�
луйста, почему вы связали свою
жизнь с ИТ и почему в банке?
МИХАИЛ ГЕВОРКОВ: Думаю, что мой
путь к информационным техно-
логиям был предопределен с дет-
ства. Мои родители были инжене-
ры, так что, следуя по их стопам, я
получил техническое образова-
ние. Хотя в первое время, в связи
с переломными событиями в на-
шей стране, я с 1994-го по 1997 г.
занимался совершенно другими
делами, а потом неожиданно ока-
зался в банке. Причем это был де-
кабрь 1997 г., когда менялось абсо-
лютно всё в банковской деятельно-
сти — проводилась деноминация,
осуществлялся переход на новый
план счетов. А в нашем банке бы-
ло всего два ИТ-специалиста —
мой начальник и я. На мой взгляд,
этот период был, наверное, самым
тяжелым за всю историю в банков-
ской ИТ-деятельности современ-
ной России. Тогда крупные банки
даже покупали раскладушки сво-
им ИТ-сотрудникам, чтобы те не
тратили время на поездку домой и
обратно.

И вот таким методом погру-
жения я влился в банковскую
систему, постепенно переходя
из мелких банков в более круп-
ные, от простого исполнителя к
начальнику отдела. Сейчас моя
задача — обеспечение работо-
способности ИТ в целом.

Банковская сфера привлекает
меня именно тем, что она живая, в
ней невозможно “заснуть”. В от-
личие, например, от бухгалтерий
предприятий, в банках гораздо
больше объем отчетности и гораз-
до более сжатые сроки ее сдачи. В
частности, существуют отчетные
формы, сдаваемые ежедневно, до
12 часов следующего дня. И так
каждый день, что, несомненно, за-
ставляет постоянно быть в тонусе.

PC Week: Вы пришли в БКФ в начале
2009 г. и сразу же заняли позицию
вице�президента по ИТ, которой, надо
отметить, до того времени не было в
организационной структуре. Означает
ли это повышение значимости ИТ в
банке? И какие первостепенные за�
дачи встали перед вами?
М. Г.: В то время акционеры БКФ
дали банку второе дыхание, сде-
лав установку на ускорение раз-
вития. Исходя из этой стратеги-
ческой цели, были набраны
топ-сотрудники, которые долж-
ны были обеспечить модерниза-
цию бизнеса, причем не только с
точки зрения ИТ. Во многих об-
ластях появились новые руково-
дители высшего звена, задача ко-
торых состояла в том, чтобы
пробудить банк из некой спячки.

Следует вспомнить, что 2009 г.
был очень сложным временем
не только для России, но и для
всего мира в целом. Тем не ме-
нее считается, что кризис —
лучшее время для покупок. По-
этому акционеры БКФ решили,
что это также лучшее время для
развития. Тем более что уже к
апрелю 2010-го острота эконо-
мической ситуации стала посте-
пенно спадать и появилась не-
кая определенность.

Тогда же в совместных обсуж-
дениях с акционерами были оп-
ределены основные направления
стратегического развития ИТ, и
сейчас я могу с удовлетворением
констатировать, что практически
90% из того, что было заплани-
ровано, мы в той или иной мере
реализовали, создав базу для бу-
дущего развития. Так, в 2009—
2010 гг. мы одномоментно смени-
ли процессинг, обслуживающий
пластиковые карты, и бэк-офис-
ную программу, обслуживавшую
их. Теперь на основе тех возмож-
ностей, которые дает эта систе-
ма, мы осуществляем дальней-
шее развитие сервисов.

Плюс к этому мы реализовали
проект по внедрению электрон-
ного документооборота, и сего-
дня у нас есть хорошо отлажен-
ная внутренняя система, которая
с точки зрения согласований,
подписания и т. д. работает про-
сто как часы.

PC Week: А что входит в сферу вашей
ответственности?
М. Г.: Прежде всего я, как вице-пре-
зидент, курирую деятельность
управления ИТ (хотя формально
там есть свой руководитель), а по
сути я отвечаю за всё то, что про-
исходит в банке в сфере ИТ. Кро-
ме того, именно я подписываю все
необходимые бумаги и принимаю
стратегически важные решения.

Примечательно, что в БФК нет
“тренеров”, которые просто си-
дят на своем месте и за чем-то на-
блюдают. Здесь каждый должен
выполнять свой кусок работы.
Скажем, я в силу своего опыта
знаю прикладную область не ху-
же, чем любой из ИТ-сотрудни-
ков, и поэтому могу сделать там
практически всё. Что же касается
“железа”, сетевого оборудова-
ния, то в этом я разбираюсь хуже,
но, к счастью, в управлении ИТ
работают очень знающие спе-
циалисты, которые рассказывают
буквально “на пальцах”, в чём за-
ключается та или иная проблема,
а дальше на основании этого я
уже принимаю решение.

Так что мою роль в банке
можно назвать “играющий тре-

нер”. Моя жизненная установка
заключается в том, что я не
только руковожу, но еще и сам
работаю наравне с остальными
сотрудниками. Думаю, что я
принадлежу к числу немногих в
стране руководителей ИТ, кото-
рые занимаются программиро-
ванием. Это моё любимое заня-
тие, но, к сожалению, я не в
состоянии уделять этому много
времени — на деле получается
10—15% максимум.

PC Week: Много ли у вас в штате соб�
ственных программистов? И не проще
ли отдавать эту работу на сторону?
М. Г.: В БКФ доля собственных
разработок в общем объеме ис-
пользуемого ПО — небольшая,
примерно 10—15%, так что со
всей этой работой успешно
справляются всего три челове-
ка — два сотрудника, занимаю-
щихся поддержкой АБС и знако-
мых с программированием, и
один программист. С помощью
языков программирования, зало-
женных внутри самой АБС, они
решают самые разнообразные
задачи — от простейших отчетов
до отдельных модулей. Но здесь
надо отметить главное — всё, что
мы программируем, никогда не
влияет на данные в штатных таб-
лицах разработчика. 

Вместе с тем я считаю, что
следует очень точно разграни-
чивать в ИТ то, что можно раз-
рабатывать самостоятельно и
чего надо добиваться от вендо-
ров. Если при каждом “чихе”
переписывать штатные проце-
дуры АБС, то через некоторое
время вендор просто откажется
её поддерживать, поскольку он
не сможет отвечать за то, что мы
напрограммировали.

А вот почему мы самостоя-
тельно занимаемся всеми разра-
ботками, не отдавая ничего сто-
ронним компаниям, объясняется
весьма просто. Аутсорсинг —
вещь дорогая и более медленная.
Очень часто задачи, стоящие пе-
ред нами, требуют немедленного
решения, поэтому времени на со-
ставление технического задания,
согласование с аутсорсерами и
выяснение других вопросов, про-
сто нет.

PC Week: Как вы подходите к вопросу
формирования своей ИТ�команды?
Как можно добиться её сплоченности?
М. Г.: Лучше, конечно же, созда-
вать ее самостоятельно и с нуля.
С моей точки зрения, это идеаль-
ный вариант для небольших ор-
ганизаций. Однако в реальной
жизни это не всегда удается. Мне
повезло: когда ранее я работал в
Связь-банке, у меня была воз-
можность создать такой коллек-
тив единомышленников, объеди-
ненных одной общей целью.

Тем не менее, я категориче-
ский противник того, чтобы на
новом месте смести метлой всё
старое — уволить всех сотруд-
ников и на их место набрать но-
вых. Более того, я считаю, что
это делать категорически нель-
зя — следует работать с тем кол-
лективом, который уже есть.
А если какой-либо конкретный
человек не “вписывается” в но-
вый стиль работы, надо вместе с
ним попытаться выяснить, в чём
причина такой ситуации и как
её исправить. Поэтому любой

ИТ-руководитель по большому
счету в первую очередь должен
быть психологом. Именно он,
несмотря на своё руководящее
положение, должен больше всех
подстраиваться под весь коллек-
тив — разводить тех, кто между
собой не уживается, или, наобо-
рот, сводить тех, кто хорошо об-
щается друг с другом. В общем,
понимать проблемы отдельных
людей и лавировать внутри кол-
лектива так, чтобы психологиче-
ский фон там был здоровым.

Наверное, всё вышесказанное
относится к руководителю любо-
го подразделения, но в сфере ИТ
это приобретает особую значи-
мость. Есть департаменты, в ко-
торых работа никак не связана с
серьезной интеллектуальной на-
грузкой и сотрудники могут, си-
дя рядом, даже не общаться меж-
ду собой. В ИТ-команде все
работают сообща, у нас не бы-
вает так, что проект выполняет
один конкретный человек. Лю-
бое прикладное решение требует
соответствующего “железа”, а
любому “железу” необходимо из-
менение прикладной части.
И поэтому, чтобы люди хотели
общаться и помогать друг другу,
они должны чисто по-человече-
ски хорошо относиться друг к
другу.

PC Week: Итак, задачи ИТ�руководи�
теля очень многогранны. Какими
еще качествами он должен обла�
дать, чтобы успешно руководить ра�
ботой ИТ�службы?
М. Г.: Как говорят в ИТ-кругах,
главная задача ИТ-руководите-
ля заключается в том, чтобы в
течение пяти минут простыми
словами изложить акционерам
суть вопроса. И если тот не ук-
ладывается в это время, то ак-
ционеры начинают скучать. Я, с
одной стороны, всецело поддер-
живаю этот принцип. Но, к сча-
стью, в БКФ это не требуется —
здесь любой бизнес-руководи-
тель готов при необходимости
сидеть вместе с ИТ-специали-
стами и разбираться в пробле-
мах. Лично мне это нравится,
поскольку по большому счету я
всё-таки прикладник и мне
больше нравится заниматься де-
лом, а не объяснять, почему я
этим делом занимаюсь.

Кроме того, руководить
ИТ-коллективом — это большая
ответственность, отчасти напо-
минающая воспитание детей.
Пока я здесь работаю, все они на-
ходятся под моей защитой — я
должен им помогать, защищать
их, давать развиваться. Надо ска-
зать, что некоторые руководите-
ли болезненно относятся к во-
просу профессионального роста
своих подчиненных. Я же, наобо-
рот, считаю, что нужно постоян-
но давать им возможность изу-
чать новые области. Это добавит
им лишнюю строчку в резюме и,
когда придет время, поможет с
поиском нового места работы.

PC Week: БКФ — банк небольшой, и
вы это неоднократно подчеркиваете.
Чем работа здесь отличается от той,
которой вы занимались в крупных
банках? Где легче работать, а где —
сложнее?
М. Г.: Да, мне есть с чем сравни-
вать, например со Связь-бан-
ком, который перед кризисом

занимал одно из первых мест в
рейтинге российских банков и
имел порядка 60 филиалов. Пе-
рейдя в небольшой банк, я по-
нял, что здесь работать проще.

БКФ — в силу своих неболь-
ших объемов — является более
гибким, мобильным, все свои за-
дачи мы решаем быстро, тогда
как в крупном банке некоторые
проекты могут длиться по два-
три года. Но в такой неповорот-
ливости есть и свои достоинст-
ва. В большом банке любое
решение, прежде чем оно будет
утверждено, пройдет длинный
путь согласований и будет уже
абсолютно взвешенным со всех
сторон, хотя, может быть, уже и
неактуальным, и не таким нуж-
ным, поскольку время ушло.

В маленьком же банке прора-
ботка решений происходит бы-
стрее, поэтому здесь особую
важность приобретают опыт и
интуиция тех людей, которые
принимают эти решения. Но
именно благодаря такой скоро-
сти можно быстрее выйти на ры-
нок с новым продуктом, и такой
подход очень подходит моему
менталитету.

PC Week: Вообще же какую роль долж�
ны играть ИТ в банке? Как они могут
способствовать развитию бизнеса?
М. Г.: Я всегда и всем говорил, что
мы, ИТ-сотрудники, — это об-
слуга, не более того. Мы ни
копейки банку не приносим в
чистом виде, поэтому наша зада-
ча — сделать то, что от нас тре-
буют бизнес-подразделения. И
хотя мы порой не согласны с фи-
нансовыми работниками, спо-
рим с ними, но именно они явля-
ются источником роста прибыли
банка, так что к ним следует от-
носиться соответственно. К со-
жалению, около 70% ИТ-сотруд-
ников этого не понимают, считая
себя самодостаточными. Если бы
у меня была возможность, то
провел бы такой эксперимент:
взял бы и убрал “навороченные”
программы за сотни тысяч дол-
ларов, а раздал бы всем сотруд-
никам банка стандартный Excel.
И я убежден, что сведение ба-
ланса не стало бы от этого на-
много медленнее.

А вот те области, где мы мо-
жем способствовать развитию
бизнеса, — это оптимизация
процессов, облегчение работы,
сокращение затрат. То есть мы
можем приносить деньги по
принципу: сэкономил — значит
приобрел. Например, мы можем
маршрутизировать некоторые
процессы, заменять определен-
ных людей на программы, кото-
рые стоят в общем-то дешевле
квалифицированных специали-
стов. Более того, при хорошем
уровне написания программно-
го кода повышается надежность
банковских систем. И здесь я ви-
жу большое поле для деятельно-
сти ИТ-службы.

PC Week: Исходя из этой позиции по�
лучается, что инициатором проектов
всегда должен выступать бизнес. Но
ведь и у ИТ�руководителей есть дос�
таточно опыта, который позволяет им
выходить с предложениями к бизне�
су. Как вы считаете?
М. Г.: Да, ИТ-подразделения мо-
гут продвигать проекты, но
только в определенных ситуаци-
ях и в неприкладной области.
Например, мы считаем, что если
мы объединим все филиалы
банка в единую сеть и переве-
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СЕРГЕЙ СВИНАРЕВ

“Тема ИТ-аутсорсинга обсужда-
ется уже не один год, а прогно-
зируемого взрывного роста это-

го сегмента всё нет”, — с сожалением кон-
статировал председатель совета директоров
компании “АйТи” Тагир Яппаров в своем

выступлении на очеред-
ном ежегодном форуме

Ассоциации стратегического аутсорсинга
(АСТРА), прошедшем в середине октября
в Москве. Неудивительно, что существен-
ная часть выступлений на нем была по-
священа обсуждению причин такого со-
стояния дел и поиску путей исправления
ситуации.

Согласно информационно-аналитиче-
скому отчету АСТРА, за 2010 г. россий-
ский сектор ИТ-аутсорсинга вырос на 21%
и достиг 1,03 млрд. долл. Ожидается, что
при 20%-ном среднегодовом росте этого
сектора в период 2006—2011 гг. его объем
в 2011 г. может составить 1,3 млрд. долл.
(примерно 0,5% от мирового). Наиболее су-
щественную часть (около 40%) российско-
го рынка ИТ-аутсорсинга занимают феде-
ральные системные интеграторы, работаю-

щие с крупнейшими российскими корпора-
тивными заказчиками и с госструктурами.
Следом идут специализированные сервис-
провайдеры с долей около 19%. В то же
время, по данным Forrester Research, миро-
вой рынок ИТ-аутсорсинга в 2011 г. достиг-
нет 254 млрд. долл. и составит более 15%
рынка ИКТ. По оценкам Gartner, доля
ИТ-услуг в целом на мировом рынке ИКТ
составляет 54%, а согласно данным Мин-
экономразвития, в нашей стране она нахо-
дится где-то на уровне 30%.

По мнению Тагира Яппарова, есть це-
лый ряд причин такого положения. Глав-
ное — к переходу на ИТ-аутсорсинг не
готовы ни заказчики, ни постав-
щики услуг. У первых еще нет
зрелых процессов, пригодных
для передачи внешнему испол-
нителю. Именно поэтому в Рос-
сии преобладают простые сер-
висные контракты, которые от-
дельные игроки не совсем
обоснованно предпочитают
называть аутсорсинговыми.
В свою очередь, местные про-
вайдеры такого рода услуг не-
достаточно капитализированы,
чтобы полноправно претендовать на за-
ключение многолетних контрактов. Дело
в том, что на начальных этапах ИТ-аутсор-
сер должен делать значительные инвести-
ции, возвращаются которые очень мед-
ленно, на протяжении нескольких лет. А
многолетние контракты в России — боль-
шая редкость. Одно из объяснений этому
дал руководитель направления ITIL/ITSM
компании КРОК Георгий Ованесян: “По-
скольку у нас много организаций с государ-
ственным участием, контракты с ними бо-
лее чем на один год не заключаются”.

Еще одна негативная особенность, отме-
ченная Тагиром Яппаровым, — искусст-
венное формирование ИТ-аутсорсеров
крупными концернами путем выделения
своих ИТ-департаментов в дочерние аф-
филированные фирмы. Получая фактиче-
ски на безальтернативной основе аутсор-
синговые контракты от материнской ком-
пании, они уничтожают конкурентную
среду и далеко не всегда делают свою ра-
боту эффективно. Причину докладчик ви-
дит в том, что акционеры отдают приори-
тет не эффективности предоставления
ИТ-услуг, а чему-то иному. По той же
причине в некоторых наших компаниях,
таких как РЖД или “Лукойл”, ИТ-депар-
таменты превосходят размеры самых круп-
ных российских ИТ-компаний. По мнению

г-на Яппарова, для развития этого сег-
мента должно произойти укрупнение “на-
стоящих” ИТ-аутсорсеров (возможно,
путем слияний и поглощений). Как расска-
зал вице-президент IAOP (Inter-
national Association of Outsourc-
ing Professionals) Мэтт Шокли,
средний ИТ-аутсорсер по миро-
вым меркам — это компания с
годовым оборотом 200 млн. долл.
и штатной численностью 3200
сотрудников. В то же время у
25% таких игроков оборот пре-
вышает 1 млрд. долл., а в штате
крупнейших из них трудится по

400 тыс. человек.
Откуда возьмутся средства на

дополнительную капитализацию
сервисных компаний? Присут-
ствие на форуме председателя
правления Российской венчур-
ной компании (РВК) Игоря Ага-
мирзяна породило поначалу роб-
кие надежды на этот источник,
однако в своем выступлении
докладчик их быстро развеял.
Для венчурных фондов инвести-
ции в аутсорсинговые проекты

интереса не представляют, поскольку не су-
лят нелинейного роста возврата инвести-
ций при линейном увеличении задейство-
ванных ресурсов. Любопытно, что по
другому параметру, характеризующему
венчурный бизнес, а именно — его высокой
рискованности, ИТ-аутсорсинг вполне ему
соответствует. По словам Тагира Яппаро-
ва, в мире около 40% долгосрочных аутсор-
синговых контрактов разрывается в первый
же год.

Тем не менее аутсорсинг для венчурных
компаний жизненно необходим. Ни один
стартап, по мнению г-на Агамирзяна, не
может позволить себе содержать, к приме-
ру, собственную бухгалтерию. А в образ-
цовой для нас Силиконовой долине на
одну продуктовую компанию приходится
пять сервисных. Причем наряду с гори-
зонтальными (вроде бухгалтерии) боль-
шим спросом пользуются и вертикальные
аутсорсеры. Это химические лаборато-
рии, проводящие анализы для фарма-
кологических стартапов, или виварии,
предоставляющие живой материал для
биотехнологических фирм. У нас, как убе-
жден г-н Агамирзян, не хватает опытных
производств для изготовления заказных
микроэлектронных устройств для исполь-
зования в инновационных встроенных
системах. И вот в создание подобной вспо-

могательной сервисной инфраструктуры
РВК готова инвестировать, но не напря-
мую, а путем организации специализи-
рованных фондов.

Еще об одном канале дополнительных
инвестиций напомнил генеральный ди-
ректор компании Luxoft Дмитрий Лощи-
нин. В такой специфической форме

ИТ-аутсорсинга, как заказная
разработка ПО, нередко прак-
тикуется совместное финанси-
рование ее со стороны разработ-
чика и заказчика с разделением
доходов от последующих продаж
данного ПО другим компаниям.

“За десять лет обсуждения на-
ми этой темы ничего нового, кро-
ме облаков, в ней не появи-
лось”, — констатировал Георгий
Ованесян. Однако приход облач-

ных технологий, по общему мнению, мо-
жет существенно повлиять на данный сег-
мент рынка. Дело в том, что облачная мо-
дель предоставления ИТ-сервисов (в
public-инкарнации) по самой своей приро-
де является аутсорсинговой, и если она по-
лучит широкое распространение, то ситуа-
ция изменится кардинально. По меткому
замечанию г-на Яппарова, привлекатель-

ность этой модели в том, что в ее рамках
линейное наращивание ресурсов дает не-
линейный рост экономической эффектив-
ности. Но при этом надо быть готовыми к
тому, что использовать достоинства об-
лаков постараются не только отечествен-
ные компании, но и крупные западные
игроки, которые начнут продавать свои ус-
луги напрямую, минуя своих нынешних ло-
кальных партнеров. Это означает, что рос-
сийские аутсорсеры уже сегодня должны
готовиться к конкуренции с глобальными
игроками, выходя в том числе и на зару-
бежных клиентов. Такая стратегия не яв-
ляется чем-то исключительным: согласно
справке, данной Мэттом Шокли, средний
мировой ИТ-аутсорсер ведет свой бизнес
в 11 странах. 4
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Поднимут ли облака российский ИТ�аутсорсинг?

КОНФЕРЕНЦИИ 

Динамика рынка ИТ'аутсорсинга в России

Игорь Агамирзян

Мэтт Шокли

сообщений о легковерных работниках са-
мого разного уровня, у которых обманом
выудили сетевые пароли или даже, каза-
лось бы, безобидные сведения, например,
о том, какие используются в компании
веб-браузеры и ПО защиты и кто отвеча-
ет в компании за сетевую безопасность. Са-
ми по себе эти данные не могут причинить
вреда, но взятые вместе способны помочь
атакующему незаметно проникнуть в кор-
поративную сеть и похитить конфиден-
циальную коммерческую информацию
или интеллектуальную собственность.

Даже такой опытный пользователь Ин-
тернета, как Спенсер, убежден, что выдаст
все — пароль к своему банковскому сче-

ту, девичью фамилию матери и даже ком-
бинацию цифр, открывающую сейф, в
котором он хранит секретный запас ко-
шачьего корма, — если откроет прислан-
ное злоумышленником сообщение элек-
тронной почты или ответит на телефон-
ный звонок мошенника.

Ко всему прочему Любознательный
Кот не может удержаться, чтобы не от-
крывать наиболее интригующие посла-
ния, проникающие через фильтры спа-
ма. Например, обещающие резко увели-
чить некую интимную часть тела, которая
в последнее время не внушает ему уверен-
ности. И каждый день он получает множе-
ство предложений о специальных ценах

на хорошо известные лекарства и панацеи
от всех болезней, гарантирующие улучше-
ние самочувствия котов, достигших опре-
деленного возраста.

А еще неожиданно поступило сообще-
ние от бывшего помощника министра фи-
нансов ливийского диктатора Муамара
Каддафи. Он скрывается в Ирландии, у не-
го 8 млн. долл. на банковском счете, кото-
рыми он готов щедро поделиться с Бедным
Котом, если тот всего лишь позволит вос-
пользоваться своим личным банковским
счетом для “репатриации” денег в США.

Если уж поступают такие предложе-
ния, Спенсеру ясно, что простаки рожда-
ются ежесекундно. При наличии легко-
верных добропорядочных сотрудников,
которые думают, будто просто помогают
клиенту решить вопрос, и рассерженных
работников, пытающихся восстановиться
после увольнения, сомнительно, что даже
хорошо защищенные предприятия смогут
полностью оградить свои сети от кибер-
атак.

Неудивительно, что Спенсер начал
нервно кусать свои когти.

СПЕНСЕР Ф. КЭТТ: СЛУХ ОТ СПЕНСА

Кэтт опасается стать жертвой
социальной инженерии

Даже спрятавшись за корпоративными фильтром элек-
тронной почты, брандмауэром и VPN, опутанный про-
водами Спенсер боится быть втянутым в какую-ни-

будь аферу с помощью социальной инженерии. Такое впечат-
ление, что с каждым днем ему приходится читать все больше

ГГааззееттнныыйй  ккииоосскк  вв  ССШШАА::  ддоо  iiPPaadd......  ппооссллее  iiPPaadd

дем их в онлайновый режим, то это даст
возможность более четко контролиро-
вать их работу. А вот предлагать вне-
дрить, скажем, потребительские креди-
ты — это, несомненно, чистое безумие.
Единственное, что я всегда прошу, когда
бизнес предлагает внедрить те или иные
новые продукты (и это тоже один из мо-
их принципов), — пожалуйста, давайте
сначала посмотрим, какие возможности
есть для этого в уже используемой про-
грамме. Давайте не будем каждый раз
изобретать велосипед, а попробуем ис-
пользовать существующий функционал,
не тратя лишних денег и времени.

Конечно, экономическая целесообраз-
ность реализации проекта не всегда
столь очевидна, поэтому здесь как раз
наша задача — подсчитать, сколько это
будет стоить. А руководство затем может
сделать вывод, действительно нужен дан-
ный проект или нет. Например, стоит ли
закупать дорогостоящее оборудование,
чтобы проводить в онлайновом режиме
наши еженедельные планерки, в которых
участвует не только центральный офис,
но и два наших филиала, в Санкт-Петер-
бурге и Новосибирске.

PC Week: Спасибо за беседу. 4
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СЕРГЕЙ СВИНАРЕВ

Несмотря на то что аббревиатура
ERP, строго говоря, относится
только к приложениям, помогаю-

щим планировать ресурсы предприятия
(финансовые, производственные, люд-
ские), ее нередко используют для обо-

значения всего класса бизнес-
приложений в целом. И если в

свободных дискуссиях подобное расши-
рительное толкование не привлекает осо-
бого внимания, то когда речь заходит об
анализе соответствующего сегмента рын-
ка, оно порождает путаницу и вводит в за-
блуждение. Так, в только что опублико-
ванном отчете IDC о российском рынке
ИСУП (интегрированные системы управ-
ления предприятием, Enterprise Applica-
tion Software) за 2010 г. указывается, что
он вырос за год на 32% и достиг 649 млн.
долл. В то же время, как недавно отметил
вице-президент IDC Russia/CIS Роберт
Фариш, отечественный рынок ERP пре-
бывает в состоянии своеобразного застоя.
Как объяснить это логическое противоре-
чие? Прежде всего напомним, что указан-
ный замечательный 32%-ный рост зафик-
сирован по отношению к крайне неудач-
ному кризисному 2009 г. Если же мы
сравним 2010 г. с предкризисным 2008-м,
то увидим, что рынок ИСУП за два года
вырос всего лишь на 7% (т. е. на 3,5% в го-
довом выражении). Но и это еще не все:
IDC отмечает, что во многом прошлогод-
ний быстрый рост “был обусловлен значи-
тельным спросом на инструменты биз-
нес-аналитики и решения по управлению
взаимоотношениями с клиентами среди
крупных компаний”. Отсюда следует, что
продажи ERP-решений росли существен-
но медленнее всего сегмента ИСУП,
включающего наряду с ERP инструмен-
ты BI, CRM, SCM и OMA (Оperations
and Мanufacturing Аpplications). О состоя-
нии российского рынка ERP и проблемах,
стоящих перед всеми его участниками,
мы побеседовали с экспертами ряда веду-
щих ИТ-компаний.

Рынок ERP — взлет или застой?
“Рынок ERP, на мой взгляд, сейчас в неко-
тором роде стабилизировался, — осторож-
но констатирует заместитель генерального
директора по бизнес-приложениям ком-
пании “АйТи” Елена Гуцева. — Отдель-
ные ERP-системы “поделили” между со-
бой отраслевые ниши. Так, для крупных
индустрий с большими ИТ-бюджетами
(ТЭК, промышленность, крупные роз-
ничные сети, телекоммуникационные
компании) характерно внедрение про-
дуктов SAP и Oracle, для предприятий
СМБ — Microsoft, “1С” и др. В целом
тенденция такова, что все большее коли-
чество компаний хочет иметь достовер-
ную информацию для управления свои-
ми активами. В большинстве крупных
производственных компаний ERP-систе-
мы уже в той или иной степени внедрены,
сейчас во многих из них идет расширение
функциональности, а также стандартиза-
ция и унификация уже внедренных ре-
шений, призванная снизить совокупные
затраты на владение продуктом”.

По мнению директора по консалтингу
российского представительства Epicor
Software Александра Горбачева, сейчас

компании стремятся делать вложения в
капитальные активы, а ИТ-инфраструк-
тура отходит на второй план. Если ося-
заемый актив можно оценить визуально,
увидеть, что, скажем, автомобиль проржа-
вел или тратит лишнее горючее, то про-
грамма продолжает работать, как работа-
ла и десять лет назад. Если компания не
стремится перейти на новые технологии,
то и не будет рассматривать замену суще-
ствующей системы. Вынудить предпри-
ятие к переходу на новую систему могут,
например, прекращение официальной
поддержки ПО либо несовместимость
продукта с новыми ОС или инфраструк-
турными ИТ-стандартами. В макроэконо-
мическом плане у нас явно выражено рас-
слоение на крупный и малый бизнес с
очень небольшой прослойкой того, что
принято называть СМБ. Поэтому, счита-
ет Александр Горбачев, бывает непросто
найти компании, которые заинтересованы
во внедрении ERP-систем. В отличие от
России, экономика, к примеру, США и
Великобритании основывается во многом
именно на среднем бизнесе.

Любопытны в этом отношении резуль-
таты опроса, проведенного редакцией PC
Week/RE среди наших читателей, рабо-
тающих в организациях самого разного
масштаба. Анкетируемых было примерно
поровну в каждой из групп предприятий
(со штатом до 100 сотрудников, от 100 до
1000 и выше 1000). В частности, оказа-
лось, что около трети компаний пока во-
обще не используют какой-либо ERP-сис-
темы. Откуда следует, что наш рынок да-
лек от насыщения. Очевидно, кроме того,
что удовлетворена качеством своих биз-
нес-приложений меньшая часть заказчи-
ков. Конечно, идеальных систем не быва-
ет и все мы склонны к критике, но вендо-
ры должны задуматься над тем, что более
13% респондентов указали, что внедрен-
ная ERP-система не обеспечивает ожи-
даемого экономического эффекта. И это
при том, что еще 17% отмечают ее недос-
таточную функциональность, а 14% —
неудобство в работе. Отвечая на вопрос:
“Приходилось ли вашей компании отка-
зываться от одной ERP-системы и пере-
ходить на другую?”, 24% анкетируемых
указали, что делали это однажды, а 7%
меняли ее даже несколько раз.

Какие движущие силы способны в наи-
большей степени активизировать рынок
ERP в ближайшие годы: рост конкуренции
в отдельных отраслях, давление регули-
рующих органов, новые технологические
возможности (мобильность, широкопо-
лосный доступ, виртуализация, облачные
архитектуры), рост спроса со стороны
предприятий СМБ или что-то иное?

“Двигателем любых инноваций всегда
служит конкуренция, желание собствен-
ников и топ-менеджеров сделать свою
компанию действительно выдающейся,
обладающей существенными конкурент-
ными преимуществами в глазах клиентов,
инвесторов, — убежден директор москов-
ского офиса компании “АНД Проджект”
Алексей Серебряков. — К сожалению, та-
кова наша природа — пока нас не догоня-
ют сзади, мы плохо бежим... ERP — это
один из инструментов реализации про-
рывных идей в бизнесе, создания долго-
срочных конкурентных преимуществ. По-

этому ключевой фактор активизации
рынка ERP — это рост конкуренции”.

Директор департамента бизнес-прило-
жений “Oracle СНГ” Ольга Беловолова
считает, что рынок ERP является ведо-
мым по отношению к развитию экономи-
ки страны: ERP-системы развиваются
там, где в них есть потребность и где име-
ются ресурсы для реализации подобных
проектов. В 1990-е экономическое поло-
жение, прежде всего нефтегазовой, хи-
мической и металлургической отраслей,
позволяло выделять адекватные ИТ-бюд-
жеты. Там и внедрялись ERP-системы.

“В ближайшее время рынок ERP дол-
жен активизироваться, поскольку посте-
пенно начинается работа над воплощени-
ем программы модернизации, объявлен-
ной Президентом РФ, — предполагает
г-жа Беловолова. — Мы видим признаки
этого в судо-, авиа- и машиностроитель-
ной отраслях. Не стоит забывать, что ERP
расшифровывается как “система плани-
рования ресурсов предприятия”, и слово
“планирование” здесь является ключе-
вым. Именно в машиностроении плани-
рование очень важно, поскольку в отли-
чие от процессного производства маши-
ностроение многокомпонентно, а потому
предприятиям приходится работать с ог-
ромным количеством поставщиков, как
российских, так и иностранных. Правиль-
ное и точное планирование поставок —
это очень сложная задача, которую чело-
век не в состоянии решить без ERP-сис-
темы. Сегодня в России мы наблюдаем
большой спрос на оптимизацию и плани-
рование материальных потоков, прежде
всего в промышленности, в противопо-
ложность Западу, где основной фокус со-
средоточен в секторе финансовых инсти-
тутов, профессиональных сервисов, в кон-
салтинге, госсекторе и здравоохранении”.

По мнению Елены Гуцевой, рынок
СМБ, который долгое время был в мень-
шей степени вовлечен в автоматизацию,
сейчас начинает больше внимания прояв-
лять к внедрению ERP-систем. Это вызва-
но постепенным выходом из кризиса и
ужесточением конкуренции. Согласен с
ней и директор фирмы “1С” по ERP-ре-
шениям Алексей Нестеров: “Мы наблю-
даем рост спроса на ERP-решения со сто-
роны СМБ. Во многом этот спрос являет-
ся следствием стремления компаний
повысить эффективность хозяйственной
деятельности для обеспечения конкурен-
тоспособности не только на внутреннем,
но и на международных рынках”.

По мнению директора по развитию
компании “Монолит-Инфо” Александра
Плоткина, рынок ERP в России — это ти-
пичная олигополия (такая структура рын-
ка, при которой в реализации какого-ли-
бо товара доминирует очень немного про-
давцов, а появление новых вендоров
затруднено или невозможно). Но в раз-
личных сегментах рынка эта олигополия
проявляет себя по-своему. “В низшем сег-
менте (условно с бюджетом до 100 тыс. ев-
ро) все уже определено: по факту (и за-
служенно) — монополия “1С”, — кон-
статирует Александр Плоткин. — При
этом функциональность самой системы
(точнее, среды разработки) опережает по-
требности компаний из данного сегмента,
количество типовых отраслевых решений

наращивается — вряд ли здесь можно го-
ворить об активизации или спаде. В выс-
шем сегменте, куда входят отраслевые
или межотраслевые холдинги, этап вы-
бора решения уже везде практически за-
вершился — это системы SAP, Oracle или
“1С”, дополненные средствами консоли-
дации данных и подготовки сводной от-
четности в той или иной “благозвучной
для международных аудиторских компа-
ний” системе. Здесь главная тенденция —
развитие, расширение спектра автомати-
зируемых бизнес-процессов. В этой нише
много работы, но уже не для продавцов,
а в первую очередь для компаний инте-
граторов и специалистов-функциональ-
щиков. В то же время данный сегмент
всегда отличался меньшей гибкостью и
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большой непредсказуемостью решений.
Рискну предположить, что затраты на
ERP в крупных компаниях, если отвлечь-
ся от ситуации в экономике в целом, бу-
дут расти меньшими темпами, так как
развивать и углублять систему всегда
сложнее и более ответственно, чем просто
покупать лицензии в большом количест-
ве. Наиболее интересен “средний сег-
мент”, где заказчиками выступают наибо-
лее динамичные компании, как правило,
частные. Здесь и решения об инвестици-
ях в ERP принимаются более прозрач-
ные и ответственные, и проще добиться
понимания роли ИС как стратегического
ресурса в конкурентной борьбе. Поло-
жительная динамика здесь вполне воз-
можна, поскольку часть развивающихся
компаний вырастает из своих прежних
ИС. Имея определенный опыт (в том чис-
ле и негативный) и не будучи связаны
корпоративными стандартами, они в ка-
честве главного критерия для нового вы-
бора рассматривают наличие действи-
тельно успешных отраслевых решений у
продавца решений”.

Директор по развитию компании Navi-
Con Group Сергей Бельский убежден, что
оживлению рынка ERP способствовали
бы следующие три фактора:

• общий экономический подъем и раз-
витие производства в стране;

• увеличение конкуренции в высоко-
рентабельных отраслях (в отсутствие же-
сткой конкуренции возможно существо-
вание и без ERP, а высокая норма прибы-
ли позволяет не думать об оптимизации);

• масштабный выход компаний на IPO,
требующий ведения качественного учета
по международным стандартам.

“С экономической точки зрения акти-
визировать рынок ERP способно сущест-
венное снижение цен на ERP-продук-
ты, — полагает Александр Горбачев. —
Если среди вендоров еще можно найти
примеры ценового демпинга, то по услу-
гам консалтинга, связанным с внедрени-
ем ERP, таких примеров нет и, очевидно,
не будет. При этом для предприятий СМБ
на внедрение в совокупной стоимости
владения продуктом приходится в сред-
нем 70—100% от стоимости лицензий”.

По мнению Ольги Беловоловой, новые
технологические возможности, которые
открываются практически постоянно, иг-
рают скорее дополняющую роль при вне-
дрении ERP-систем. Их у нас будут ис-
пользовать в любом случае: во-первых,
отечественные ИТ-специалисты весьма
продвинуты в вопросах технологий и все-
гда в курсе того, что нового на рынке, во-
вторых, мировые лидеры в области инно-
ваций активно помогают этому процессу.
Говорить же о давлении регулирующих
органов, как она считает, не совсем кор-
ректно. Это не давление, а необходи-
мость: государство выдвигает новые тре-
бования, исполняя которые предприятие
просто обязано модернизироваться, что-
бы развивать бизнес.

Отличается ли в этом плане Россия от
европейских стран? “Безусловно, отли-
чается, — убеждена Елена Гуцева. — В
Европе ERP-системы уже внедрены прак-
тически во всех областях экономики и
сейчас идет развитие проектов, переход
на новые платформенные решения, об-
лачные архитектуры, мобильные прило-
жения и т. д.”. Согласна с ней и г-жа Бе-
ловолова: “Большое значение имеет
также наша территориальная распреде-
ленность. На многих западных предпри-
ятиях вопросы складского учета и плани-
рования производства давно решены, у
нас же с помощью ERP-систем прихо-
дится решать задачи, которые в разви-
тых экономиках уже не актуальны”.

Нужны ли ERP�решения госсектору
Поскольку в роли активного заказчика
ИТ-решений все чаще выступает госсек-
тор, можно было бы предполагать, что он
станет еще одной движущей силой разви-
тия отечественного рынка ERP. Но на-
сколько широко ERP-системы распростра-

нены в госсекторе и где их применение
способно принести наибольшую отдачу?

“В госсекторе ERP-системы использу-
ются в меньшей степени, чем в производ-
ственных корпорациях, — констатирует
Елена Гуцева. — И в первую очередь это
связано с тем, что в госсекторе отсутству-
ет производственный процесс в классиче-
ском его понимании. ERP-системы обеспе-
чивают большую отдачу, если позволяют
контролировать себестоимость произво-
димой продукции или услуг, а в государст-
венных организациях основными задача-
ми являются управление бюджетами,
портфелями проектов и персоналом. По-
этому для госсектора наиболее интересны
отдельные функциональные блоки и реше-
ния или так называемые легкие ERP”.

“Задачи, которые можно решать в госу-
дарственных организациях с помощью
ERP-систем в первую очередь, — это пла-
нирование, бюджетирование и контроль
расходования финансовых средств, плани-
рование и управление инвестиционными
проектами, повышение качества обслу-
живания населения при снижении затрат
и ряд других, — полагает Алексей Сереб-
ряков. — На текущий момент практиче-
ски все промышленные ERP-системы, в
частности и те, что предлагает Microsoft,
имеют весь необходимый функционал для
решения задач госсектора. Во многом тем-
пы роста здесь будут зависеть от полити-
ческой воли государства и компетенции
работающих в госорганах сотрудников”.

“Основные задачи, решаемые ERP-сис-
темами, — это управление финансами,
складом, логистикой, сервисным обслу-
живанием, производством, проектами,
персоналом. Востребованы ли эти функ-
ции в полиции, в пожарной охране, в Ад-
министрации Президента, в министерст-
вах, в обеих палатах парламента, в аппара-
те уполномоченного по правам человека?
В большинстве случаев скорее нет, чем
да, — отвечает на свой же вопрос Алек-
сандр Горбачев. — А кроме того, многие
задачи там уже решены нишевыми игро-
ками, имеющими тесные связи с госорга-
нами и обладающими собственными спе-
циализированными решениями”.

“Говоря о российских потребителях
ИТ-продуктов в госсекторе, как прави-
ло, имеют в виду федеральные органы
власти, а рассуждая о западных — в ос-
новном, муниципальные, — уточняет
Ольга Беловолова. — Проекты в нашей
стране есть, причем растет их число и
масштабы. В качестве примера можно
привести внедрение ERP-системы в Фе-
деральном казначействе”.

Как избежать неудач
Опрос читателей PC Week/RE показал,
что имеющих те или иные претензии к
своим ERP-системам чуть ли не вдвое
больше, чем полностью удовлетворен-
ных. Что же является основной причи-
ной неудачных внедрений ERP-систем:
недостаточная функциональность тех
или иных программных продуктов или
ошибки консультантов-внедренцев? Мо-
гут ли стандартные методологии внедре-
ния, предлагаемые вендорами, снизить
риски ошибок консультантов?

“Если речь идет о наиболее известных
и массово применяемых ERP-системах,
функциональность которых проверена
на сотнях и даже тысячах успешных про-
ектов, то в 80% случаев неудачи — это
следствие ошибок и организационных
проблем проектной команды, которая со-
стоит из представителей как исполнителя,
так и заказчика, — убежден Алексей Не-
стеров. — Важным моментом, от кото-
рого во многом зависит успех внедрения
ERP-системы, является заинтересован-
ность и вовлеченность в проект руко-
водства компании-заказчика. Если пер-
вые лица уделяют пристальное внимание
проекту, расставляют приоритеты, раз-
решают противоречия, контролируют ре-
зультаты, — мотивация проектной ко-
манды на успешное завершение проекта
существенно повышается”.

По мнению Александра Плоткина,
причиной неудачи может быть то, что в
начале проекта не были адекватно оцене-
ны все риски проекта, включая риск “со-
противления изменениям”, не были раз-
работаны политики и методики управле-
ния этими рисками. Как следствие этой и
других ошибок, существенно занижен-
ными оказываются оценки трудоемкости
и стоимости проекта в целом, завышен-
ными — ожидания по скорости и резуль-
татам внедрения. А в итоге — охлаждение
к проекту со стороны топ-менеджмента,
сокращение финансирования, отказ от
первоначальных целей.

“Основная причина неудачных внедре-
ний всех ERP-систем — отсутствие заин-
тересованного спонсора проекта со сторо-
ны заказчика, нежелание заказчика ме-
нять устоявшиеся бизнес-процедуры и
правила работы, — соглашается с ним
Елена Гуцева. — Что же касается консал-
тинговых компаний-внедренцев, то сейчас

рынок услуг в целом выравнялся по уров-
ню квалификации, все системные инте-
граторы обладают принятой методологи-
ей внедрения ERP-систем, рынок труда
предоставляет достаточно квалифициро-
ванных консультантов по большинству
предлагаемых продуктов и решений. Но
важно на уровне руководства проектом
наладить тесную взаимосвязь и взаимопо-
нимание между заказчиком и исполните-
лем. И это задача руководителей проекта
как от заказчика, так и от исполнителя, ко-
торые должны контролировать сроки про-
екта и трудозатраты. Недостаточную же
функциональность внедряемых продук-
тов всегда можно устранить за счет необ-
ходимых доработок системы либо реорга-
низации бизнес-процесса у заказчика. Но
для этого опять же необходимо совмест-
ное решение рабочей группы заказчика и
исполнителя”.

По мнению Алексея Серебрякова, за-
казчику необходимо иметь четкое пред-
ставление о том, какие результаты хочет
получить компания. Еще один ключевой
этап — выбор партнера. Здесь важно не
ошибиться, поскольку хороший интегра-
тор не только воплотит в жизнь ваши
ожидания, но и привнесет собственные
полезные предложения. Определяющими
факторами при выборе партнера обычно
становятся наличие положительного опы-
та решения схожих задач и отраслевая
экспертиза. Большое значение имеют ре-
комендации (знакомых, партнеров по
бизнесу, коллег, вендоров и т. д.), а также
профессиональный уровень консультан-
тов. Важно также проанализировать соот-
ветствие предлагаемого партнером ре-
шения поставленным задачам с учетом
стратегии развития компании.

Ольга Беловолова убеждена, что за не-
удачными внедрениями стоит целый ком-
плекс проблем: “Заказчикам, к сожале-
нию, часто приходится работать с тяжелым
наследством, советскими нормативами,
уже потерявшими свою актуальность.
Один из ярких и актуальных примеров
здесь — нормативно-справочная инфор-
мация, которая зачастую находится в не-
удовлетворительном состоянии с точки

зрения достоверности и почти всегда не за-
документирована в цифровом формате.
Следующая причина — человеческий
фактор. Основной рынок систем планиро-
вания ресурсов предприятия — это произ-
водственные компании. И именно там сей-
час наблюдается острая нехватка квали-
фицированных кадров. Нередко на
предприятии забывают, зачем систему на-
чали внедрять: там часто бытует мнение,
что основная задача — создать удобный
инструмент для исполнителей. Это заблу-
ждение. Чтобы получить результат от
ERP-системы, к ней нужно приспосабли-
ваться, привыкать, учиться с ней работать.
На любом предприятии есть менеджеры,
которые во внедрении заинтересованы и
выдвигают свои требования. Есть и другие,
которые могли бы получить преимущест-
ва от системы, но предпочитают в ходе
проекта оставаться в стороне. В результа-
те, когда система начинает работать, для
одних ключевых пользователей — это то,
что заказывали и нужно для дела, а для
других, по их мнению, — неудобно и вред-
но. Еще один важный аспект. Существует
заблуждение, что можно просто “скопиро-
вать систему” с одного предприятия на
другое. Даже если предприятия относятся
к одной отрасли, у них может быть разное
видение, разная миссия, разные бизнес-
цели, разное “наследство”, они фокусиру-
ют внимание на совершенно разных про-
цессах, а потому копирование не приводит
к хорошим результатам”.

“Необходимо отметить архитектурные
просчеты, которые, как правило, возника-
ют при постановке перед командой вне-
дрения задач, нестандартных для функ-
циональности продукта, — указывает
Сергей Бельский. — Ситуация усугубля-
ется, если команда не обладает необходи-
мой компетенцией и полномочиями, что-
бы отказаться от проекта или изменить
его концепцию. Подобные проекты обыч-
но “умирают” на этапе дизайна или, что
хуже, на этапе опытной эксплуатации,
когда становится понятно, что разрабо-
танное решение “не взлетит” и необходи-
мы значительные изменения. Кроме того,
нередко заказчик недооценивает ре-
сурсы, необходимые для реализации
ERP-проекта. Это может происходить в
том числе и из-за некорректных обеща-
ний специалистов по продажам компа-
нии-консультанта, убеждающих, что все
будет быстро и просто, с минимальным
привлечением сотрудников заказчика или
совсем без их участия. Впоследствии при-
ходит понимание, что для успешной реа-
лизации необходимо активное участие
ведущих специалистов компании-заказ-
чика, а это автоматически влечет за собой
увеличение стоимости проекта и сроков
его завершения”.

По мнению директора по маркетингу и
продажам компании CUSTIS Максима
Михалева, причиной неудачных внедре-
ний бывает не только недостаточная, но и
избыточная функциональность ERP-сис-
тем: “Предположим, компания, как это
часто бывает, начинает внедрять готовое
решение, которое по функционалу далеко
не полностью соответствует ее потребно-
стям. Часть процессов не укладываются в
систему — как ее ни настраивай. И здесь
нужно будет договориться с консультанта-
ми о доработках (кастомизации). Жела-
тельно, чтобы консультанты были из чис-
ла архитекторов ERP-системы или тех, кто
имеет возможность напрямую с ними ком-
муницировать. Кроме того, очень важно,
чтобы кастомизируемая ERP-система не
обладала избыточным функционалом.
Иначе ее доработка обойдется дороже,
чем создание нового решения. Завязнуть
в бесконечных доработках и исправлени-
ях доработок — обычный сценарий для
неудачного внедрения. Заказчикам пора
избавляться от иллюзий, что внедренную
ИТ-систему они в любой момент смогут
«согнуть под себя»”.

Отдавая должное тем или иным фор-
мальным методологиям внедрения, наши
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эксперты отводят им тем не менее вспо-
могательную роль. “Безусловно, методо-
логии и методические материалы, предла-
гаемые вендорами, способствуют сниже-
нию числа ошибок, — констатирует
Алексей Нестеров. — Но в большей сте-
пени на качество проекта влияет квали-
фикация исполнителя, опыт выполнения
подобных проектов и качество управле-
ния проектной командой. Даже макси-
мальный набор методических материа-
лов вряд ли поможет слабой команде вне-
дрить масштабное ERP-решение”.

Поддерживая в целом данную точку
зрения, Александр Плоткин напоминает,
что если речь идет о полномасштабном
внедрении ERP на крупном предприятии,
то это работа с конкретными топ-менедже-
рами, конкретными моделями организа-
ции и управления бизнесом, конкретными
пользователями. Каждый такой проект —
штучный, и его успех может быть обуслов-
лен только индивидуальным подходом.

Напомнив, что даже плохая методоло-
гия лучше, чем ее отсутствие, Ольга Бело-
волова обратила внимание на то, что, к со-
жалению, не все умеют пользоваться ме-
тодологией, не все понимают глубину и
возможности этого инструмента и не все-
гда задумываются, какую пользу из него
можно извлечь. Работа с методологией
должна быть осознанной, вдумчивой, а не
механической. “Методология действи-
тельно позволяет снизить риски при вне-
дрении ERP-системы, хотя и не может
исключить их полностью, — уточняет
Сергей Бельский. — Поэтому выбор ме-
тодологии внедрения является важным
моментом проекта наряду с оптималь-
ным разделением его на этапы”.

Методология методологией, но вне-
дрять ERP-систему будут конкретные

компании и люди. Существуют ли некие
общие рекомендации будущим заказчи-
кам по выбору компании, которой будет
поручено развертывание системы? Ка-
кова должна быть степень участия в по-
добных проектах собственного ИТ-де-
партамента заказчика?

“Прежде всего необходимо убедиться,
что у компании-консультанта есть необходи-
мый опыт в реализации проектов, подобных
вашему, — напоминает Сергей Бельский.—
Это можно сделать, зайдя на сайт компании
и ознакомившись с новостями, где обычно
дается информация о реализованных ею
проектах. Кроме того, можно посмотреть
отклики клиентов компании, проанализиро-
вать прессу на предмет упоминаний о ней,
комментариев специалистов по вопросам,
которые для вас важны”.

Рекомендации Елены Гуцевой по выбо-
ру подрядчика следующие: наличие опы-
та успешного ведения аналогичных про-
ектов, положительные отзывы предыду-
щих заказчиков, приемлемая цена услуг,
проработанность предлагаемого реше-
ния с точки зрения понимания бизнеса за-
казчика и рисков внедрения.

“Компании, которая только приступа-
ет к внедрению ERP-системы, я бы поре-
комендовал особое внимание уделить соз-
данию внутренней команды, которая бу-
дет заниматься развертыванием данной
ERP-системы, — заметил Александр Гор-
бачев. — Потому что прежде всего
ERP-система является собственностью
компании. Она сама должна быть заинте-
ресована в ее успешном внедрении и
дальнейшей эксплуатации. Мы, как по-
ставщик, должны достаточно глубоко оз-
накомиться с проблемами и нуждами кли-
ента и понять для себя, быть честными са-
ми с собой — насколько наш продукт
действительно подходит, есть ли у нас не-
обходимые экспертиза и ресурсы. Конеч-
но, каждый вендор и внедренец преследу-
ет коммерческую цель, но коммерческая

выгода в долгосрочной перспективе не
может быть достигнута, если среди твоих
клиентов много недовольных продуктом
или процессом внедрения. Ведь лояль-
ность клиентов как раз и зарабатывается
только честным и открытым диалогом
между клиентом и поставщиком”.

Говоря о степени участия ИТ-департа-
ментов, нужно иметь в виду, что все ком-
пании разные и где-то такой департамент
объединяет несколько сотен специали-
стов, а где-то его функции вообще отданы
на аутсорсинг. Но в любом случае, пола-
гает Ольга Беловолова, надо избегать
крайностей, когда ERP-систему внедряет
только ИТ-департамент или когда в про-
цессе внедрения это подразделение высту-
пает лишь в роли обслуживающего персо-
нала. Ведь развертывание ERP-систе-
мы — это проект с длинным жизненным
циклом, после внедрения ее жизнь только
начинается. Одна из решаемых при этом
задач — создание профессиональной и
заинтересованной команды, которая впо-
следствии будет поддерживать систему, и
без участия ИТ-специалистов здесь не
обойтись, за исключением случаев, когда
их функции отданы на аутсорсинг.

По мнению Александра Плоткина, уча-
стие ИТ-департамента в проектах вне-
дрения должно быть максимальным.
Только в этом случае он (и компания в це-
лом) сможет стать действительно хозяи-
ном системы, будет иметь возможность
оперативно откликаться на воздействия
внешней среды, внося необходимые мо-
дификации в систему.

“Если речь идет о развертывании боль-
шой системы, то необходимо очень ак-
тивное участие и глубокое погружение
собственного ИТ-департамента заказчи-
ка, — убежден Максим Михалев. — Но не
только его: реальный заказчик внедрения
ERP-системы — это люди, управляющие
бизнесом. Они должны определять вектор
будущего развития, участвовать в пере-

говорах на ранних этапах, где достигают-
ся принципиальные договоренности.
А ИТ-департамент должен в течение все-
го проекта вникать в дела — смотреть
промежуточные варианты, сверять детали
и контролировать направление развития
ИТ-системы. Благо современные Agile-
технологии ведения проектов разработ-
ки это не просто позволяют, но фактиче-
ски требуют такого взаимодействия меж-
ду заказчиком и исполнителем”.

“По нашей статистике, в проектах вне-
дрения в среднем со стороны клиента в
проектную команду входит столько же
менеджеров, консультантов и ИТ-специа-
листов, сколько и со стороны партне-
ра”, — сообщил Алексей Нестеров. Опрос
читателей PC Week/RE показывает, что
подобный подход практикуется в боль-
шинстве компаний: 37% анкетируемых
заявили, что у них проект выполнялся
смешанной командой. Тем не менее у 12%
внедрением занимались только внешние
консультанты, а 22% обошлись собствен-
ными силами (что совсем немало).

“Степень участия собственного ИТ-де-
партамента может быть различной в зави-
симости от штатных возможностей пред-
приятия, — считает Елена Гуцева. — Но
минимальные требования к рабочей груп-
пе от заказчика — делегирование в ее со-
став ключевых пользователей — носите-
лей знаний о бизнес-процессах не менее
чем на 30—50% занятости, назначение
выделенного руководителя проекта, не
совмещающего свою деятельность с дру-
гими обязанностями и обладающего соот-
ветствующими полномочиями, наличие
группы сопровождения”.

Проблема выбора
Но еще до того, как проект внедрения бу-
дет запущен, компании нужно каким-то
образом остановить свой выбор на кон-
кретном программном продукте. Советов
и рекомендаций в Интернете и СМИ, не-
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Е
сли говорить о применении облачных
технологий для бизнес'приложений, то
здесь безусловным лидером являются

системы управления взаимоотношениями с
клиентами (Customer Relationship Mana'
gement, CRM). Пионерами же в применении
CRM в облаке, как это обычно и бывает с
новыми технологиями, стали небольшие
компании. Крупные предприятия не торо'
пятся следовать их примеру, не желая дове'
рять внешнему провайдеру ценные данные
о клиентах, опасаясь проблем в сфере инте'
грации облачных сервисов с корпоративны'
ми системами и сложностей с обучением
сотрудников.

Решить эти проблемы позволит развер'
тывание CRM'системы в частном облаке на
базе собственного или арендованного ЦОДа.
Такое решение дает возможность всей груп'
пе компаний и каждому отдельному пред'
приятию оптимизировать эксплуатационные
расходы, включая затраты на оборудование
и системное ПО, резервное копирование и
ИТ'специалистов. При этом повышается
уровень надежности и отказоустойчивости,
который из'за высокой стоимости не всегда
доступен небольшим компаниям, входящим
в группу, а также обеспечивается безопас'
ность и устраняются ограничения доступа,
поскольку данные хранятся в частном обла'
ке. Все авторизованные пользователи могут
через Интернет получить доступ к одной и
той же информации в реальном времени из
любой точки мира.

Такой продукт предлагает санкт'петер'
бургская компания “Монолит'Инфо”, уже
более десяти лет развивающая систему
“Монолит: CRM”. В конце 2010 г. вышла
версия 2.0, которая отличается изменения'
ми в системной платформе, позволяющими
масштабировать решение под большие объ'
емы быстро наращиваемых данных.

С помощью “Монолит: CRM” 2.0 пред'
приятие может быстро развертывать цен'

трализованные CRM'сервисы в облаке, гиб'
ко подключать к системе новые группы
пользователей, размещать новые сервисы,
модифицировать сервисы, уже существую'
щие, с одновременным контролем доступа
к ним различных групп пользователей, опе'
ративно выделять необходимые аппаратные
ресурсы в зависимости от нагрузки. При
этом сам процесс развертывания централи'
зованных сервисов автоматизирован: для
установки клиентских приложений исполь'
зуется технология on'demand, с помощью
которой установку могут самостоятельно
выполнять сами пользователи, а для неко'
торых типов клиентов (например, работаю'
щих через браузер) установка вообще не
требуется. Функционал “Монолит: CRM” 2.0
позволяет автоматизировать следующие
бизнес'процессы:

• прямые продажи — автоматизация
управления работой сотрудников службы
продаж (торговых агентов, телеселлеров
и др.);

• мерчендайзинг — автоматизация управ'
ления работой мерчендайзеров и торговых
агентов по сбору маркетинговой информа'
ции;

• работа с дистрибьюторами — автомати'
зация управления работой менеджеров по
работе с дистрибьюторами, сбору маркетин'
говой информации, контролю выполнения
заказов;

• учет и обслуживание торгового оборудо'
вания — просмотр и корректировка харак'
теристик, выполнение операций с оборудо'
ванием, автоматизированный обмен доку'
ментами между компанией и сервисными
центрами.

Поскольку в облачной структуре пользо'
ватели обращаются к системе через Интер'
нет, важную роль играют каналы связи. При
этом необходимая емкость канала зависит
от функциональных задач, решаемых в уда'
ленных точках, и от количества работающих

там пользователей. По оценке “Монолит'Ин'
фо”, для работы торгового агента достаточ'
но скорости, предоставляемой сетями GSM
(технология GPRS), а удаленные подразде'
ления могут быть подключены через выде'
ленные или интернет'каналы с пропускной
способностью 5—10 Мбит/с.

Система “Монолит: CRM” имеет модуль'
ную архитектуру, что позволяет предприяти'
ям постепенно наращивать функционал в за'
висимости от роста потребностей. Преду'
смотрены модули для управления продажа'
ми, расчета показателей KPI полевого персо'
нала, оценки эффективности работы с тор'
говыми точками, учета оборудования, пере'
даваемого в аренду дистрибьюторам, и сер'
висного обслуживания оборудования, кон'
троля за проведением маркетинговых и про'
мо'кампаний, а также для интеграции с ERP'
и EDI'системами компаний группы и ее парт'
неров, дистрибьюторов и торговых сетей.

Одной из сильных сторон облачной сис'
темы является поддержка мобильных поль'
зователей. Для них в “Монолит: CRM” 2.0
предусмотрено клиентское приложение
“Монолит Агент”, работающее на устройст'
вах с Windows Mobile и Google Android. Это
позволяет мобильным сотрудникам исполь'
зовать не только коммуникаторы, но и
планшеты. При этом информация масшта'
бируется в зависимости от размера и раз'
решения экрана.

Версия “Монолит Агента” для Android
поддерживает интерфейс multi'touch и ра'
ботает с высокой скоростью. Так, время
синхронизации набора данных, содержаще'
го порядка 100 тыс. записей, составляет
две'три минуты (против 20—30 минут пол'
ной синхронизации в версии под Windows
Mobile). Экономить мобильный трафик во
время автоматического обновления версии
клиента позволяет небольшой объем дист'
рибутива “Монолит Агента” (0,7 Мб вместе с
интегрированной СУБД SQLite).

Поскольку взаимоотношения с клиентами
определяются особенностями бизнеса ком'
пании и ее клиентов, систему CRM необхо'
димо настраивать с учетом этой специфики.
В “Монолит: CRM” 2.0 предусмотрены сред'
ства для индивидуальной настройки функ'
циональности в облачной системе. Это дос'
тигается за счет того, что все поддерживае'
мые бизнес'процессы описываются на язы'
ке метаданных, а не закодированы в клиент'
ских приложениях или в серверной части.
В результате можно гибко адаптировать как
интерфейсную часть (создавать разные
формы, открывать или скрывать определен'
ные поля, расширять состав справочников и
т. д.), так и алгоритмическую — путем пара'
метризации общих алгоритмов и за счет
расширения библиотек алгоритмов (напри'
мер, при описании алгоритмов расчета по'
казателей KPI).

Как правило, предприятия используют
технологию CRM не саму по себе, а вместе
с другими корпоративными системами.
Для интеграции с внешними приложениями
в “Монолит: CRM” 2.0 имеются специаль'
ные сервисы. В стандартную поставку
включена конфигурация для интеграции с
“материнской” системой “Монолит ERP” и
продуктом “1C”. Для интеграции с другими
системами предназначены открытые интер'
фейсы.

Система “Монолит: CRM” 2.0 внедрена
на предприятиях группы Carlsberg в России,
на Украине, в Казахстане, Азербайджане и
Молдавии. По словам Германа Эпштейна,
ИТ'директора Carlsberg Eastern Europe,
применение облачных технологий позволи'
ло ускорить процессы внедрения и развития
системы в странах региона, а также сокра'
тить затраты как в каждой из компаний
группы, так и во всей группе в целом.

В перспективе “Монолит'Инфо” намерена
продвигать CRM'решения и для обще'
доступных облаков.

“Монолит�Инфо” запускает CRM в облака
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Н ередко можно слышать,
что заказная разработ-
ка ПО для предприятия

менее выгодна, чем покупка го-
тового бизнес-приложения (или
ERP-системы), поскольку в го-

товом продукте
затраты на его

создание распределяются на
множество покупателей, а при
заказной разработке один кли-
ент оплачивает ее полностью.
С другой стороны, необходи-
мость тщательной настройки
“готового приложения” практи-
чески в каждом проекте внедре-
ния свидетельствует о том,
что, купив коммерческий пакет
ПО, заказчик все равно вынуж-
ден заниматься его доработкой.
Есть ли место для заказных раз-
работок на высококонкурент-
ном российском рынке ERP? Об
этом научный редактор PC
Week/RE Сергей Свинарев беседу-
ет с генеральным директором
компании CUSTIS Владимиром
Рахтеенко.

PC Week: Каковы, на ваш взгляд, дос'
тоинства и недостатки этих двух мо'
делей построения систем управления
предприятием?
ВЛАДИМИР РАХТЕЕНКО: Мне пред-
ставляется, что для достаточно
крупных компаний ни та ни дру-
гая модель в чистом виде не под-
ходят. Все их бизнес-процессы
можно разделить на две частич-
но перекрывающиеся группы.
В первую входят уникальные
процессы, отражающие специ-
фику бизнес-модели данного
предприятия и определяющие
его преимущества перед конку-
рентами. Во вторую — типовые
процессы, которые целесооб-
разнее ставить на стандартную
основу, подкрепленную лучши-
ми мировыми практиками. Если
заказчик покупает коммерче-
ский продукт и пытается ис-
пользовать только его стандарт-
ную функциональность, ему
приходится подгонять свою
компанию под продукт. Когда
речь идет о бизнес-процессах
второй группы, такой подход
вполне оправдан. Но если вы хо-
тите реализовать свое ноу-хау,
которое выделит вашу компа-
нию среди конкурентов, искать
для него готовое ПО на рынке
бессмысленно. Здесь может вы-
ручить только заказная разра-
ботка, являющаяся сама по себе
сложным и длительным проек-

том, имеющим свои специфиче-
ские особенности.

Нередко говорят о том, что
уникальные процессы можно
реализовать и в готовом коммер-
ческом решении, используя его
инструментальные средства. На
таком пути заказчика ждет мно-
жество опасностей. Люди, зани-
мающиеся доработкой, как пра-
вило, не представляют себе в
полной мере ИТ-архитектуру го-
тового продукта и поэтому могут
породить множество проблем,
которые начнут проявляться по
мере усложнения системы. А ус-
ложнение — это обычная прак-
тика: у нас есть одно заказное
приложение, функциональность
которого по просьбе заказчика
за шесть лет была расширена в
15 раз. Чтобы такая скорость бы-
ла возможна, приложение не
должно содержать ничего лиш-
него, нередко закладываемого
вендором “на всякий случай”.
Мы с этой целью иногда прибе-
гаем к так называемой “управ-
ляемой санации” своих прило-
жений: к удалению по согласова-
нию с заказчиком избыточных
или отживших своё функций.
Что же касается коммерческого
продукта, то для реализации не-
обходимой заказчику функцио-
нальности иногда необходимо
вносить исправления на уровне
ядра, но если это будет сделано,
вендор снимает с себя ответст-
венность за безошибочное функ-
ционирование своей системы.

PC Week: Как распределяются затра'
ты на создание и сопровождение биз'
нес'приложения на протяжении всего
его жизненного цикла в том и в дру'
гом случае?
В. Р.: Поскольку мы говорим о со-

четании коммерческих и заказ-
ных приложений, то совокуп-
ные затраты следует оценивать с
учетом этого обстоятельства.
Если заказчик решит реализо-
вывать свое ноу-хау путем дора-
ботки коммерческого решения,
то на протяжении всего жизнен-
ного цикла его затраты могут су-
щественно превзойти ожидав-
шуюся экономию. И наоборот,
если он полностью откажется от
коммерческого продукта и захо-
чет реализовывать с помощью
заказной разработки стандарт-
ные рутинные бизнес-процессы,
это тоже приведет к крайне не-
рациональному расходованию
средств. Труднее всего прини-
мать решение по процессам, ко-
торые с точки зрения инноваци-
онности находятся где-то
посередине.

Если же вернуться к двум чет-
ко разделенным группам про-
цессов, то у автоматизирующего
их ПО жизненный цикл склады-
вается по-разному. Пользовате-
лям коммерческой системы по-
надобятся платная поддержка
вендора и услуги по дополни-
тельному обучению пользовате-
лей. Иногда принимается реше-
ние о переходе на новую вер-
сию, что тоже сопряжено с
дополнительными расходами.
Но при этом система остается
жесткой и неспособной к суще-
ственным модификациям. Заказ-
ное ПО стоит дороже изначаль-
но, но зато его развитие, диктуе-
мое потребностями бизнеса,
осуществляется в разумные сро-
ки и за приемлемые деньги.
Нужно отметить, что поддержка
стабильного продукта и прило-
жения, ежемесячно меняющего
свою функциональность в усло-
виях непрерывной эксплуата-
ции, — по своей сложности со-
вершенно разные задачи.
И здесь у разработчика заказно-
го приложения есть большое
преимущество, поскольку он
знаком с архитектурой своей
прикладной программы лучше,
чем кто-либо еще.

PC Week: Насколько снижает объем
необходимых доработок ПО рост чис'
ла так называемых отраслевых ре'
шений, построенных на базе коммер'
ческих ERP'систем?
В. Р.: Как бы ни было хорошо от-
раслевое решение, если им
пользуется лидер рынка, он все
равно будет применять какие-то

уникальные бизнес-процессы:
иначе ему не удастся противо-
стоять конкурентам. Такие ком-
пании будут использовать заказ-
ные разработки всегда. Не
исключено, что эти разработки
со временем перекочуют в ком-
мерческое вертикальное реше-
ние и станут стандартными
функциями, но произойдет это
только лет через пять — десять.
За это время лидеры продвинут-
ся дальше, и им снова потребу-
ются заказные разработки.

Мы видим, что в России си-
туация именно такова. Спрос на
подобные разработки настолько
велик, что нам приходится отка-
зываться от некоторых предло-
жений, если мы понимаем, что
рискуем потерять контроль за
развитием своих проектов. В на-
шем сегменте, где потеря репута-
ции гораздо страшнее, чем поте-
ря дополнительного дохода, это
очень важно.

PC Week: Чем должен руководство'
ваться заказчик, принимая решение,
покупать ли ему тиражный продукт
или заказывать разработку приложе'
ния? Кто ему может помочь в этом
выборе?
В. Р.: Наши клиенты — это ком-
пании, возглавляемые людьми
опытными, их трудно сбить с
толку маркетинговыми лозунга-
ми, и они привыкли жить своим
умом. Они знают, чего хотят, и
дотошно вникают во все детали
решения, которым им придется
пользоваться и с помощью ко-
торого они надеются получить
высокую отдачу. Никакой, даже
самый авторитетный, консуль-
тант не поможет, если идея не
созрела в головах руководства
компании. В таких организаци-
ях есть полное взаимопонима-
ние ИТ-департамента и бизне-
са. И та и другая стороны имеют
четкое представление об архи-
тектуре своего предприятия. Ра-
зумеется, им тоже иногда при-
ходится делать трудный выбор
между стандартным коммерче-
ским решением и заказной раз-
работкой, если уникальность
автоматизируемого бизнес-про-
цесса не до конца очевидна.

Дополнительные возможности
дает заказчику и применяемая
нами методология Agile, кото-
рая предполагает, что проект
разработки разбивается на ряд
небольших этапов. Каждый из
них завершается выпуском не-

кой стабильной работоспособ-
ной версии системы, которую за-
казчик может опробовать на ма-
кетных данных. Если заказчик
видит, что требования к системе
нужно скорректировать, он дела-
ет это, и мы переходим к сле-
дующему этапу. Финансовые ус-
ловия контракта при этом не ме-
няются, если, разумеется, новое
задание не требует коренной мо-
дификации архитектуры ИС, за-
фиксированной в подписанном
нами архитектурном контракте.
Замечу, что и при покупке гото-
вого коммерческого решения за-
казчик, как правило, не пред-
ставляет себе в точности, какой
должна быть его учетно-управ-
ленческая система. И в процессе
внедрения его требования тоже
будут меняться, но удовлетво-
рить их стандартными средства-
ми, заложенными в продукт, уда-
ется далеко не всегда.

PC Week: Какие дополнительные тре'
бования на ИТ'департамент заказчи'
ка накладывает развертывание у не'
го заказного, а не тиражного ПО?
В. Р.: В организациях, с которыми
CUSTIS имеет дело, в проектах
участвуют три стороны: бизнес-
подразделение, ИТ-департа-
мент и мы. В этих компаниях
ИТ-архитектура, как правило,
согласована с бизнес-архитекту-
рой. Она грамотно структуриро-
вана с учетом потребностей биз-
неса. С такими заказчиками
можно четко договориться, ка-
кие пределы гибкости разраба-
тываемого приложения мы мо-
жем обеспечить в рамках его
архитектуры, описанной в биз-
нес-терминах и согласованной
тремя сторонами. Пока мы ос-
таемся в рамках договоренно-
стей — бюджет и сроки принци-
пиально не меняются. Как
только новое понимание бизне-
са приводит к пересмотру биз-
нес-архитектуры, то нужно
будет изменить также и архитек-
туру ИС, что будет сопряжено с
дополнительными затратами
времени и денег. Не будем гово-
рить о других компаниях, а они
есть, где CIO больше думает не
о потребностях предприятия, а
о своих карьерных перспекти-
вах. В этом случае проект, со-
пряженный с заказной разра-
боткой, вряд ли имеет шансы на
успех.

PC Week: Спасибо за беседу. 4
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На рынке ERP есть место и для заказных разработок

Владимир Рахтеенко
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редко противоречащих друг другу, вели-
кое множество. Кто может реально и от-
ветственно помочь заказчику в выборе
программного продукта? Есть ли на отече-
ственном рынке независимые консультан-
ты/аудиторы, способные дать обоснован-
ные рекомендации такого рода за
приемлемые деньги? Полезно ли в этом
плане резкое увеличение числа предлагае-
мых партнерами вертикальных решений?

“Абсолютно независимых консультан-
тов, способных дать обоснованные реко-
мендации по выбору программного про-
дукта, нет, — сетует Елена Гуцева. — Од-
нако общая тенденция такова, что все
крупные системные интеграторы стано-
вятся мультиплатформенными поставщи-
ками услуг и хорошо знают особенности
большинства предлагаемых к внедрению
программных продуктов. В большинстве
таких компаний есть подразделения биз-
нес-консалтинга или ИТ-консалтинга, ко-

торые могут проанализировать бизнес-
процессы заказчика, определить цели и
задачи проекта, его ограничения, в том
числе со стороны бюджета и сроков. Они,
думаю, могут дать обоснованные реко-
мендации по выбору того или иного про-
граммного продукта для решения задач
заказчика”.

“Мультивендорные интеграторы,
имеющие широкие практики внедрения
различных ERP, вполне возможно, могут
предоставить корректные сравнения про-
дуктов. Но В России интеграторов, кото-
рые занимаются всем или имеют в своем
арсенале опыт внедрения продуктов бо-
лее трех различных ERP-вендоров, не
так много, — возражает ей Александр
Горбачев. — Поэтому наличие специали-
зированных компаний, которые занима-
ются сравнением и выбором программ-
ных продуктов, очень важно, при этом
очень существенно, чтобы они были дей-

ствительно независимыми. Естественно,
мы занимаемся анализом как требова-
ний рынка, так и продуктов конкурентов.
У нас есть документы, в которых приве-
дены конкурентные преимущества каж-
дого из наших продуктов/решений. Но
если честно, мы считаем, что требовать от
вендора адекватного конкурентного ана-
лиза — некорректно. Такой анализ никак
нельзя назвать независимым”. Согласен
с ним и Сергей Бельский: “Найти незави-
симую компанию, которая бы помогла в
выборе программного продукта, пожа-
луй, еще сложнее, чем просто выбрать
продукт”.

Сегодня, как считает Алексей Серебря-
ков, на отечественном рынке представле-
но достаточное количество консалтинго-
вых компаний, которые оказывают услуги
по выбору программного продукта. Наи-
более объективной оценки можно добить-
ся, по его мнению, если получать инфор-

мацию из нескольких источников и прини-
мать непосредственное участие в разра-
ботке критериев оценки поставщиков.

Нередко успешность проекта внедре-
ния ERP-системы оценивается по ее соот-
ветствию техническому заданию и спо-
собности решать задачи сегодняшнего
дня. Нужно ли на этапе внедрения плани-
ровать жизненный цикл корпоративной
ERP-системы на длительную перспекти-
ву, учитывая при этом вероятность появле-
ния новых технологий (мобильность) или
моделей развертывания (гибридные об-
лачные архитектуры), возможность относи-
тельно безболезненной замены программ-
ного продукта, способность к масштабиро-
ванию и т. д.? По мнению Александра
Горбачева, с учетом того обстоятельства,
что обычно горизонт долгосрочных биз-
нес-планов компании составляет пять лет,
а “срок службы” ERP-системы — в сред-
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Современному предприятию для
эффективной работы уже недос-
таточно автоматизировать отдель-

ные участки работ. Чтобы оперативно
управлять текущей деятельностью, анали-
зировать состояние дел и планировать

развитие, необходима единая
ERP-система, позволяющая

решать задачи управления и учета в мас-
штабе всей организации. Именно так по-
ступила компания “Ключ-Агро”, когда
решила от разрозненных средств автома-
тизации перейти на отраслевую систему,
построенную на базе решения “1С:Управ-
ление сельскохозяйственным предпри-
ятием”.

Потребности предприятия
“Ключ-Агро” — одна из крупнейших в
Волгоградской области сельскохозяйст-
венных компаний, специализирующаяся
на выращивании подсолнечника, сои, эс-
парцета, кукурузы, озимой и яровой
пшеницы. Помимо растениеводства
предприятие занимается выращиванием
овец. В компании работает более пятисот
сотрудников.

Для дальнейшего развития пред-
приятия руководству требовалось сле-
дующее:

• организация работы в единой инфор-
мационной базе, в том числе с удаленны-
ми подразделениями;

• полноценный оперативный и произ-
водственный учет;

• управленческий учет;
• учет расчетов с пайщиками;
• анализ структуры затрат в разрезе

культур и полей (в том числе с учетом
незавершенного производства);

• определение потребности в матери-
ально-технических и финансовых ресур-
сах, в услугах сторонних организаций;

• прогноз потребности в горюче-сма-
зочных материалах;

• планирование зарплаты сотрудников
по подразделениям;

• анализ проделанной работы и кон-
троль текущей деятельности хозяйства;

• разработка стратегии развития ком-
пании.

Применявшиеся ранее разрозненные
программные продукты не позволяли ви-
деть общую картину положения дел в хо-
зяйстве. К примеру, системы на базе
“1С:Предприятия” 7.7 хотя и решали зада-
чи бухгалтерского учета и расчета зар-
платы, но не обеспечивали учет расчетов
с пайщиками в автоматическом режиме;
не было возможности планировать сель-
хозработы и проводить последующий ана-
лиз, определять фактическую себестои-
мость продукции и вести учет в разрезе
полей. Расчет зарплаты по производст-
венным нарядам выполнялся в Excel, за-
тем итоговые суммы по производствен-
ным работникам вручную переносились в
“1C: Зарплата и кадры”. При этом инфор-
мация в разрозненных системах дублиро-
валась, а сами данные не стыковались.

Переход на новое решение
Выбирая подходящую ERP-систему,
компания “Ключ-Агро” провела анализ
рынка и остановилась на “1С: Управле-
ние сельскохозяйственным предприяти-
ем” 8. От других вариантов отказались,
поскольку они или требовали более су-
щественных затрат на реализацию и
дальнейшую поддержку, или не обеспе-
чивали необходимых возможностей пла-
нирования и детального анализа затрат в
сельском хозяйстве.

Внедрение выбранной системы выпол-
няла фирма “АВК-система”, входящая в
группу компаний “Альбит”. Проект был
начат в марте 2010 г. и осуществлялся по
технологии быстрого внедрения. Основ-
ной предпосылкой для данного решения

послужило желание как можно быстрее
перейти на новую систему учета и управ-
ления с минимальными трудозатратами.

Этого удалось добиться, хотя объем ра-
бот был большим. Так, в сжатые сроки из
имевшихся систем учета были перенесены
бухгалтерские остатки, кадровые данные,
сведения, необходимые для расчета сред-
него заработка. Кроме того, выполнен пе-
ренос справочных данных о пайщиках
предприятия из сторонней системы.

Чтобы упорядочить работу, был разра-
ботан план по внесению данных в систе-
му, определены желаемые и критичные
сроки появления той или иной информа-
ции, а также лица, ответственные за её

ввод. Каждое утро проводилось совеща-
ние по вопросам выполнения проекта,
где каждый пользователь мог отчитаться
о том, как продвигается его работа, и вы-
сказать свои пожелания.

Одновременно с переносом данных вы-
полнялись минимальные доработки систе-
мы, перечень которых был предваритель-
но согласован с руководством компании-
заказчика. Специалисты по внедрению
работали в тесном контакте с пользовате-
лями. На время проекта в “Ключ-Агро”
были командированы консультант по уче-
ту в системе и программист, который мог
делать необходимые доработки и решать
проблемные вопросы путём изменения
конфигурации системы.

Уже в конце марта 2010-го пользовате-
ли начали работать в новой системе. За-
частую клиенты предпочитают некото-
рое время вести параллельную работу в
старом и новом решении (на всякий слу-
чай: а вдруг что-нибудь пойдет не так), но
“АВК-система” не рекомендует такой
подход, так как двойная работа нервиру-
ет пользователей и создает дополнитель-
ную нагрузку. К тому же это ничего не да-
ет. Если заказчики хотят увидеть абсо-
лютно одинаковые данные в двух
системах за тестируемый период, то это-
го не произойдет, так как в любом случае
будут расхождения в учете товарно-мате-
риальных ценностей, затрат и соответст-
венно финансового результата. Это
объясняется изменением как бизнес-про-
цессов и алгоритмов, так и последова-
тельности ввода документов в разные сис-
темы. Следуя этим рекомендациям, ком-
пания “Ключ-Агро” полностью
отказалась от старой системы и стала ис-
пользовать новую. Но поскольку пере-
нос данных по остаткам был выполнен на
1 января 2010 г., в новую систему необхо-
димо было внести учетные документы с

начала года до текущей даты. Это было
сделано, и регламентированная отчет-
ность за первое полугодие 2010-го была
сдана уже из новой системы на базе
“1С:Управление сельскохозяйственным
предприятием”. Так что при внедрении
проекта удалось соблюсти запланирован-
ные сроки (март — июль 2010 г.) и уло-
житься в бюджет.

Как отмечает “АВК-система”, особых
проблем не возникало. Организацион-
ные вопросы решались по ходу проекта.
Видимо, причина в том, что и руко-
водство “Ключ-Агро”, и рядовые со-
трудники были заинтересованы в новой
системе. Именно благодаря слаженной и
усердной работе сотрудников компании-
заказчика удалось завершить переход в
кратчайшие сроки.

Помог и опыт, который “АВК-систе-
ма” накопила в ходе реализации проектов
на других сельскохозяйственных пред-
приятиях. Понимание специфики работы
в этой отрасли позволяет компании быст-
ро адаптировать бизнес-процессы заказ-
чика под конкретное решение. Но в дан-
ном случае существенных изменений не
потребовалось благодаря гибкости
“1С:Управления сельскохозяйственным
предприятием”. Правда, были произведе-
ны некоторые небольшие изменения по
расчету доплат, и, кроме того, чтобы уско-
рить адаптацию пользователей, был сде-
лан привычный им интерфейс. Ведь рань-
ше учет оперативной производственной
деятельности в части нарядов и путевок
велся в специально подготовленных фор-
мах Excel.

В целом сотрудники бухгалтерии и
учетных служб с пониманием, интересом
и даже энтузиазмом отнеслись к внедре-
нию новой системы, особенно когда в
конце проекта они увидели результат и
убедились, что функционал решения во
многом упрощает работу и делает ее бо-
лее удобной. Например, если раньше им
приходилось вручную собирать сведения
из нескольких источников, то в новой сис-
теме они могут всё получать автоматиче-
ски, нажав одну кнопку.

Такой положительный настрой сотруд-
ников позволил избежать проблем и с
обучением. Ведь бывает, что пользовате-
лей все устраивает в старой системе и они
упорно не хотят работать по-новому, а
если заставляют, то делают это из-под
палки.

Достигнутые результаты
Компания “Ключ-Агро” получила то,
что хотела, — единую систему по управ-
лению и учету на сельскохозяйственном
предприятии. Ее использование дало им
целый ряд преимуществ:

• упрощена оперативная работа учет-
ных служб. Например, расчетчики один
раз вводят информацию о сдельной выра-
ботке в систему, затем она отражается
при формировании отраслевых отчетов и
печатных форм;

• время на обработку заявок покупате-
лей сократилось в среднем на 20%;

• решена задача учета расчетов с пай-
щиками. Время на начисление и выплату
арендной платы по паям, на формирова-
ние необходимых ведомостей и отраже-
ние операций в учете сократилось втрое.
Благодаря хранению данных в единой
системе стало легко контролировать со-
стояние расчетов;

• возможности системы в области сель-
скохозяйственного планирования и бюд-
жетирования предоставили аппарату
управления мощный инструмент для при-
нятия стратегических решений по разви-
тию предприятия. 

Система позволяет:
• оценивать плановую себестоимость

и урожайность исходя из вариантов раз-
мещения культур на полях;

• определять загрузку собственной тех-
ники исходя из перечня запланирован-
ных и необходимых технологических опе-
раций в определенный момент времени,
оценивать необходимость привлечения
сторонней техники, расширения штата
сотрудников;

• рассчитывать плановую потребность
в горюче-смазочных материалах и средст-
вах защиты растений, что позволяет со-
кратить затраты, сведя к минимуму за-
купку в сезонный период по более высо-
ким ценам.

• на основании информации о факти-
ческой себестоимости продукции в разре-
зе культур и полей определять, насколько
целесообразно их выращивать в будущем.

Сейчас в системе работает около двух
десятков пользователей, включая основ-
ной офис (бухгалтерия, отдел кадров, от-
дел труда и расчета заработной платы,
руководство) и удаленные подразделе-
ния — нефтебаза, несколько складов и
подразделение, находящееся в 18 км от
основного офиса. Связь с удаленными
подразделениями осуществляется через
терминальное подключение к серверу.

Архитектурно решение реализовано на
базе одного сервера, который одновре-
менно является и сервером СУБД (Post-
greSQL), и сервером “1С:Предприятия”,
и сервером терминалов. Объем инфор-
мационной базы на текущий момент дос-
тиг примерно 4 Гб.

“АВК-система” продолжает поддержи-
вать систему, регулярно обновляя её, вы-
полняя необходимые доработки и кон-
сультируя пользователей. Так, в августе
2011 г. был выполнен переход на новую
редакцию “1С:Управление сельскохозяй-
ственным предприятием” 1.3 на платфор-
ме “1С:Предприятие 8.2”.

Для упрощения взаимодействия с уда-
ленными заказчиками “АВК-система”
разработала отдельный модуль “Систе-
ма заявок”, с помощью которого каждый
пользователь может оставить заявку по
своему вопросу, описать пожелание или
суть проблемы, уточнить, как эту пробле-
му можно воспроизвести в системе. Такой
подход позволяет автоматизировать про-
цесс реализации доработок, наладить схе-
му взаимодействия с клиентом по теку-
щим вопросам и постепенно накопить
базу знаний, чтобы, прежде чем задать
свой вопрос, пользователь мог проверить,
не задавался ли уже такой вопрос до не-
го и как он был решен.

Планируется расширение системы. Ле-
том, когда “Ключ-Агро” готовила к за-
пуску построенный в кратчайшие сроки
элеватор, параллельно велись переговоры
о внедрении на элеваторе системы авто-
матизации производственного учета и ко-
личественно-качественного учета зерна.
Планировалось интегрировать в реали-
зованную систему решение “Элеватор.
Комбикормовый завод. Мельница. Кру-
поцех” компании “Центрпрограммси-
стем”. Запуск проекта намечен на начало
следующего года.

Генеральный директор “Ключ-Агро”
Сергей Рябов считает проект успешным:
“Внедрение системы позволило система-
тизировать работу всех учетных служб
предприятия. Автоматизированы все уча-
стки сельскохозяйственного производст-
ва, получены инструменты для анализа и
объективной оценки результатов работы
всех подразделений компании. Нам уда-
лось в несколько раз сократить времен-
ные затраты на формирование регламен-
тированной отчетности, упорядочить
внутренний документооборот, повысить
эффективность управления материаль-
ными запасами, добиться оперативного
отражения результатов сельскохозяйст-
венной деятельности и соответственно
получить инструмент для анализа финан-
сового состояния предприятия”. 4

ПРОЕКТЫ 

“1С” как инструмент управления для сельского хозяйства
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нем 7—10 лет, делать это обяза-
тельно нужно. В целом соглаша-
ясь с ним, Александр Плоткин
задается вопросом: “На какой
период прогнозы такого рода мо-
гут быть достоверными? Досто-
верными в двух аспектах — раз-
вития бизнеса и прогресса в тех-
нологиях. К примеру, сегодня,
когда активно идут процессы
слияний и поглощений, часто
встает проблема замены весьма
успешных и эффективных ERP-
решений другими только пото-
му, что в поглощенной компа-
нии должно быть установлено
решение, являющееся корпора-
тивным стандартом (часто ме-
нее эффективное для данной
компании). Правильнее плани-
ровать на короткий период (3—
5 лет) . Это позволит более точ-
но спрогнозировать ход собы-
тий и правильнее соотнести
инвестиции с требуемым кон-
кретным результатом”. 

“Безусловно, необходимо на
самом первом этапе разрабо-
тать концепцию развития авто-
матизированной системы заказ-
чика с учетом потребностей его
бизнеса, особенностей инфра-
структуры, системного ланд-
шафта, существующих про-
граммных решений, — убежде-
на Елена Гуцева. — В этой
концепции необходимо выде-
лить первостепенные по значи-
мости задачи и менее важные,
которые можно оставить на
перспективу, определить их
рамки и оценить бюджет проек-
тов на ближайшие два-три года.
Такую концепцию необходимо
уточнять и дорабатывать как
минимум по окончании каждо-
го этапа реализации концеп-
ции, с тем чтобы учесть все из-
менения на рынке программ-
ных продуктов и в бизнесе
компании-заказчика”.

По мнению Алексея Серебря-
кова, вопросы, связанные с по-
этапностью запуска проекта,
расширением функционально-
сти и максимальной планируе-
мой загрузкой, действительно
лучше продумать заранее. Что
касается появления новых тех-
нологий, то достаточно сложно
сделать детальный прогноз бо-
лее чем на пять лет. При этом
гибкость, масштабируемость,
широкая функциональность
программного продукта, под-
держка со стороны производите-
ля и его репутация на рынке —
все это, как он считает, позволя-
ет обеспечить постоянное раз-
витие решения и его следование
последним достижениям и тех-
нологиям.

“При внедрении системы нуж-
но привести требования заказ-
чика в соответствие с ее полным
жизненным циклом, — преду-
преждает Сергей Бельский. —
Дело в том, что все известные
производители выпускают об-
новления версий (сервис-паки).
А необдуманные кастомизации,
сделанные при внедрении сис-
темы, могут привести к невоз-
можности или нерентабельно-
сти использования обновлений,
предлагаемых производителем.
Высокий уровень кастомизации
решения часто приводит к необ-
ходимости “перевнедрения”
ERP-системы и является очень
затратным мероприятием”.

Возражая ему, Алексей Несте-
ров указывает, что для “плат-
форменных” систем вполне мож-
но планировать длительный
жизненный цикл, рассчитывая
на то, что новые тенденции и
технологии будут поддерживать-
ся на уровне технологической
платформы и серьезное пере-
проектирование прикладных
ERP-решений не потребуется.

“Под способностью корпора-
тивной ERP-системы к развитию
мы понимаем возможность из-
менять ее системную архитекту-
ру без нарушения непрерывно-
сти бизнеса, — констатирует
Максим Михалев. — Системная
архитектура — это первоначаль-
ные договоренности о том, что
должна делать система. Если вы
покупаете готовое решение, то
фактически покупаете такие до-
говоренности вендора со средне-
статистической компанией. Из-
менение программного продук-
та, поддерживающего ключевые
процессы в крупной компании,
не может быть безболезненным.
Но оно может быть целенаправ-
ленным, обозримым и давать же-
лаемый результат, если три за-
интересованные стороны —
компания-исполнитель, менедж-
мент и ИТ-служба заказчика —
ответственно договариваются об
архитектуре ERP-системы. Ис-
полнитель гарантирует, что в
рамках архитектурных догово-
ренностей он будет способен бы-
стро и относительно недорого
развивать систему. Если же тре-
бования бизнеса заказчика вый-
дут за оговоренные рамки, то не-
обходимый функционал он бу-
дет в состоянии реализовать за
разумные сроки и деньги. Это
по плечу ИТ-компаниям, кото-
рые специализируются на проек-
тах такого рода”.

Станут ли новые технологии
двигателем рынка ERP

Одним из возможных стимулов
оживления рынка ERP может
стать быстрый рост спроса на
новые технологические реше-
ния — мобильные и облачные.
Насколько оправданны такие
надежды? Есть ли, скажем, при-
меры реального использования
мобильных решений в ERP-сис-
темах, эксплуатируемых россий-
скими заказчиками? Какие на-
правления здесь наиболее пер-
спективны? Какие проблемы ме-
шают более широкому исполь-
зованию мобильных устройств
для решения задач управления
предприятием?

“Мобильные приложения мо-
гут быть востребованы для ре-
шения задач, связанных с прове-
дением работ на удаленных объ-
ектах, — предполагает Елена
Гуцева. — Например, для под-
тверждения проведения опера-
ций по техническому обслужива-
нию и ремонту оборудования,
установленного на удаленных
площадках, или проведения ин-
вентаризации материалов и обо-
рудования на складах. Но одной
из основных проблем, которая,
на мой взгляд, мешает развитию
мобильных решений в России,
являются корпоративные требо-
вания по безопасности при хра-
нении и передаче данных с мо-
бильных устройств”.

Мнение наших экспертов под-
тверждается и результатами оп-
роса читателей PC Week/RE.
Лишь 7% из них сообщили, что
на их предприятиях используют-

ся мобильные приложения, ин-
тегрированные с ERP-системой.
У 58% мобильные приложения
не применяются вовсе, еще 15%
прибегают к ним лишь для ком-
муникаций и обмена информа-
цией и 10% используют прило-
жения, не взаимодействующие
с контуром ERP. Широко рас-
пространенное мнение о том,
что мобильные устройства с биз-
нес-приложениями попадают
только в руки топ-менеджеров
и делается это с имиджевыми це-
лями, не соответствует действи-
тельности: об их использовании
с этой целью сообщают только
5% респондентов.

И наконец, одна из наиболее
обсуждаемых сегодня тем — об-
лачные архитектуры. Каковы
перспективы развертывания
ERP-решений или отдельных их
частей на облаке? Есть ли по-
добные примеры в России? Ка-
кие проблемы стоят на пути бо-
лее широкого применения об-
лачных технологий?

“Тема облачных архитектур
интересна, поскольку преимуще-
ства очевидны — гибкость и про-
стота запуска решений, распре-
деление инвестиций во времени,
возможность балансирования на-
грузки и оплата только той про-
изводительности, которая требу-
ется в конкретный момент, —
считает Алексей Серебряков. —
При этом небольшой опыт, кото-
рый есть на текущий момент в
мире по использованию облач-
ных архитектур, позволяет судить
о существенных перспективах
данного подхода. Конечно, на
пути внедрения и использования
таких технологий может стоять
ряд препятствий. Например, пси-
хологическая неготовность пере-
дать данные компании третьим
лицам и утратить контроль над
безопасностью, сложности в ин-
теграции с другими программ-
ными продуктами, требования
госорганов по местоположению
информации и некоторые дру-
гие. Но со временем эти слож-
ности будут преодолены”. Согла-
шаясь с ним, Елена Гуцева напо-
минает, что во многих крупных
промышленных и государствен-
ных компаниях даже компьютер
с выходом в Интернет нередко
стоит отдельно, вне корпоратив-
ной сети.

“К проблемам массового
применения облачных техноло-
гий у нас в стране можно отне-
сти, во-первых, недостаточно
высокое качество каналов свя-
зи, — полагает г-н Бельский. —
А к ERP-системам предъявля-
ются повышенные требования
по производительности и отка-
зоустойчивости. Во-вторых,
российский заказчик в настоя-
щее время психологически не
готов хранить конфиденциаль-
ную информацию, находящую-
ся в ERP-системе, на оборудо-
вании и сервисах, которые ему
не принадлежат и которые он
соответственно не может кон-
тролировать”.

Подводя итог этого обсужде-
ния, возьму на себя смелость
констатировать, что даже такой
стабильный и консервативный
сегмент, как рынок ERP, стоит
на пороге больших перемен.
И успешность всех его участни-
ков — от вендоров до заказчи-
ков — во многом будет зависеть
от того, насколько верно они
смогут уловить этот самый ве-
тер перемен. 4

Что оживит...
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