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По итогам I квартала 2013 г. можно 
констатировать продолжающий-
ся экстенсивный рост розничного 

сегмента российской экономики. Так, со-
гласно данным экспертов компании IN-
FOLine, рост торговых площадей ритей-

леров  составил  порядка 
270 тыс. кв. м (210 тыс. кв. м — 

данные I квартала 2012 г.). Вместе с тем 
многие эксперты отмечают, что россий-
ский ритейл переходит от экстенсивной 
стадии  развития  к  интенсивной,  когда 
на первый план выдвигается 
оптимизация бизнес-процес-
сов растущего бизнеса на всех 
участках  —  сокращение  из-
держек, увеличение продаж, 
изучение поведения клиентов, 
умение анализировать спрос, 
потребительские предпочте-
ния, оптимизация складских 
запасов и поставок товаров.

Рост бизнеса в современных 
условиях неизбежно приводит 
к росту объемов информации, 
генерируемой на местах и за-
тем попадающей в ИТ-систе-
му ритейлера. Степень же информаци-
онного развития общества сегодня уже 
такова, что растет и понимание потен-
циальной  ценности  информации,  важ-
ности ее оперативного анализа и своев-
ременного оперативного доведения его 
результатов до сведения руководителей 
всех уровней. По совокупности факторов 
информационные технологии становятся 
сильным конкурент ным преимуществом, 
причем некоторые эксперты уже гово-
рят о начинающейся “гонке ИТ” в рос-
сийском ритейле, когда торговые сети, 
первыми внедрившие ту или иную техно-
логическую инновацию, получают лишь 
временное конкурентное преимущество.

Есть гонка ИТ-вооружений или пока 
говорить о ней еще рано, но несомненно 
то, что ИТ-решения становятся все более 
серьезной статьей расходов для розничной 
торговли. Так, по данным IDC, ежегодные 
темпы роста рынка ИТ в российском ри-
тейле составляют примерно 20% (прогноз 
на 2013 г. — 17%), что в три раза выше 
темпов роста в других отраслях россий-
ской экономики. И даже если не прибе-
гать к оценкам исследовательских компа-
ний, а оценивать ситуацию интуитивно, 
на основании информации о масштабах 
отдельных реализованных проектов, мож-
но предположить, что расходы российских 
ритейлеров на ИТ весьма внушительны.

Но раз ритейл идет на такие расходы, 
значит,  они  оправданны,  говорим  мы, 
и эксперты, принявшие участие в нашем 
обзоре,  это  подтверждают.  Несмотря 
на  растущую  зависимость  от  ИТ-под-
держки  бизнеса,  российский  ритейл 
становится всё более прагматичным при 
реализации ИТ-проектов. В данном об-
зоре мы затронем и обсудим с эксперта-
ми широкий круг вопросов,  связанных 
с  текущим  состоянием  ИТ-поддержки 
российского ритейлового бизнеса.

Приоритеты ритейла
Выше мы констатировали рост понима-
ния  российскими  ритейлерами  ценно-

сти информации, попавшей в ИТ-контур 
компании, возможностей увидеть путем 
ее анализа неочевидные тенденции, но-
вые пути развития бизнеса. Каким обра-
зом это понимание находит воплощение 
на практике? Какие технологии сегодня 
актуальны,  какими  приоритетами  ру-
ководствуется  бизнес  при  реализации 
ИТ-проектов?

Дмитрий  Токар,  заместитель  гене-
рального  директора  компании   КРОК, 
подчеркивает, что основное требование 
к системам, которые внедряются сегод-

ня  в  отечественной  торгов-
ле,  —  это  возможность  со-
кратить  издержки  бизнеса, 
причем  данное  требование 
распространяется как на биз-
нес-приложения, так и на ин-
фраструктурные  решения. 
В  частности,  отмечает  эк-
сперт,  у российского ритей-
лера “давно уже не возникает 
сомнений в целесообразности 
использования дата-центров”. 
Вопрос, по его мнению, состо-
ит лишь в том, строить свой 
ЦОД или арендовать у собст-

венника.  “Ритейлеры,  приобретающие 
у  нас  облачные  услуги  и  арендующие 
ЦОД, — это либо крупные западные сети, 
либо российские инновационные фир-
мы”, — делится опытом своей компании 
Дмитрий Токар.

Другое  перспективное  направление 
внедрения  ИТ,  считает  он,  —  аутсор-
синг  бизнес-процессов,  позволяющий 
уменьшить  издержки,  повысить  про-
изводительность и надежность систем. 
В качестве успешного примера аутсор-
синга бизнес-процессов г-н Токар привел 
реализованный в прошлом году проект 
создания  архива  бухгалтерской  доку-
ментации в облаке  КРОК для компании 
“М.Видео”. “Со всей страны мы свозили 
накладные и отгрузочные документы, за-
тем оцифровывали и каталогизировали 
их, — рассказал Дмитрий Токар. — Те-
перь специалисты компании поддержи-
вают этот архив и по запросу заказчика 
в  оперативном  режиме  передают  ему 
данные”.

Азат  Тазеев,  врио  директора  депар-
тамента  информационных  технологий 
МТС,  в  числе  основных  приоритетов 
бизнеса  обозначил  информационную 
без о пас ность (“это обязательная состав-
ляющая любого ИТ-проекта”), автома-
тизацию складских операций, ИТ-под-
держку транспортировки  и снабжения 
торговых точек товарами. Кроме того, 
дополнил картину представитель МТС, 
сегодня  наблюдается  тенденция  к  ин-
теллектуализации систем, поддержива-
ющих  снабжение  и  поставки  товаров, 
что  позволяет  сокращать  локальные 
запасы в  торговых точках при полном 
удовлетворении покупательского спро-
са, оптимизировать объемы транспорти-
ровки и затраты на нее. “Можно также 
отметить постепенное вытеснение моды 
на владения большими и дорогими си-
стемами и переход к принятию решений 
по выбору систем на основе целесообраз-
ности и оптимизации комплексных затрат 
с учетом перспектив развития бизнеса, — 

констатировал эксперт. — Проекты рас-
сматриваются более прагматично с точки 
зрения бизнес-преимуществ”.

Технический директор компании “Сер-
вис Плюс” Андрей Евглевский согласен 
с тем, что ИТ-поддержка оптимального 
распределения товаров между торговы-
ми точками весьма актуальна, но поми-
мо этого в числе приоритетов крупного 
бизнеса он назвал сокращение персонала 
на объектах, а также повышение произво-
дительности его труда.

Мария Преснякова, директор по ра-
боте с клиентами компании “Ай-Теко”, 
констатирует стремление крупных рос-
сийских ритейлеров сделать свои мага-
зины “магазинами будущего”, быть пер-
вооткрывателями и “ново введенцами”. 
Магазины хотят стать предельно доступ-
ными для покупателей, говорит она, что 
означает: работа в формате “24×7×365”, 
выдача  карт  лояльности,  реализация 
мотивационных программ, организация 
горячей  линии  для  покупателей,  авто-
матизированной  парковки, 
создание зон развлечений для 
детей, прием платежей в ме-
стах  оплаты  товаров  и даже 
открытие  собственных  бан-
ков с целью предоставления 
товаров в кредит. Актуальна, 
считает  представитель  “Ай-
Теко”,  и  реализация  страте-
гии “закажи товар из любого 
места”  (магазин,  Интернет, 
телефон), “оплати любым спо-
собом” (наличные, кредитная 
карта,  webmoney,  накоплен-
ные бонусы), “получи товары 
в любом месте” (магазин, почта, отправка 
домой в твоем или любом другом городе/
стране).

По-прежнему актуальна и традицион-
ная задача минимизации операционных 
издержек  посредством  контроля  това-
рооборота и ликвидности товарных за-
пасов, контроля закупок и оптимизации 
времени складирования,  транспортной 
логистики с учетом сезонности товаров.

качественные оценки уровня 
автоматизации

Что касается качественной оценки уров-
ня автоматизации российского ритейла 
в целом, то здесь наши эксперты были 
единодушны: этот уровень достаточно 
высок. Так, по мнению Станислава Гучиа, 
директора по развитию бизнеса компа-
нии Axis, по сравнению с ситуацией де-
сятилетней давности “дорогу мы прошли 
серьезную”. В числе наиболее продвину-
тых областей информатизации в ритей-
ле представитель Axis назвал бэк-офис 
и склад — те участки, от эффективной ра-
боты которых “напрямую зависит оборот 
торговой точки”. Динамично развиваю-
щейся сферой г-н Гучиа назвал и инфор-
матизацию транспорта и логистики, “осо-
бенно в свете широкой государственной 
поддержки системы “Глонасс”, но о вы-
сокой,  “повальной”  информатизации 
данной сферы розничной торговли гово-
рить еще рано, констатирует он, — пока 
есть  “точечные  и  пилотные  проекты”. 
Наименее оснащенным современными 
технологиями участком бизнеса средне-

статистического российского ритейлера 
эксперт считает торговый зал, но в ближ-
ней перспективе он предвидит на данном 
направлении прорыв.

Сергей Алтухов, архитектор отрасле-
вых решений “SAP СНГ”, констатирует, 
что в российском ритейле в наибольшей 
степени  автоматизированы  процессы, 
работа которых в современных условиях 
без автоматизации “практически невоз-
можна”:  торговый  зал  и бэк-офис.  Бо-
лее крупные сети, как правило, имеют 
собственные  склады,  работающие  под 
управлением специализированного ПО, 
дополняет представитель “SAP СНГ”.

“В последнее время мы видим значи-
тельный рост интереса к решениям для 
управления транспортировкой, — солида-
рен с коллегой из Axis Сергей Алтухов. — 
Особенно в связи с развитием новых кана-
лов продаж и клиентской доставки”.

Мария Преснякова совершенно спра-
ведливо замечает, что уровень исполь-
зования и развития ИТ того или иного 

российского ритейлера опре-
деляется степенью зрелости 
компании  и  ее  положением 
на рынке, что, в свою очередь, 
зависит от стратегии руковод-
ства  и  акционеров,  а  также 
удовлетворенностью  оборо-
том, прибылью, долей рынка, 
конкуренцией, лояльностью 
клиентов.

Азат  Тазеев,  констатиро-
вав, что в целом все участки 
в производственной цепочке 
российского  ритейла  в  той 
или иной степени информа-

тизированы,  считает  ИТ-фактор  в ны-
нешней экономической ситуации одним 
из  важнейших  конкурентных  преиму-
ществ на рынке. “Сегодня ИТ-системы 
не  только  используются  как  средство 
автоматизации и повышения эффектив-
ности  бизнес-процессов,  —  отмечает 
представитель МТС, — но и выступают 
посредниками и катализаторами в реали-
зации новых бизнес-идей, обеспечиваю-
щих компании конкурентное лидерство”.

конкуренция иТ‑решений для ритейла: 
высокая, жесткая, серьезная

Повышенный спрос на ИТ в плане опти-
мизации бизнеса не отменяет, конечно 
же, конкуренцию между ИТ-вендорами.

Сергей Алтухов оценивает конкурен-
цию на этапе анализа рынка поставщи-
ков как крайне высокую, но окончатель-
ный выбор, подчеркивает он, делается 
не только с учетом функциональности, 
но и принимая во внимание распростра-
ненность решения, число успешных про-
ектов, наличие проверенной методологии 
внедрения и рынка консультантов.

Мария Преснякова характеризует ус-
ловия конкуренции в ритейле как очень 
жесткие, и для понимания степени жест-
кости ситуации она нарисовала следую-
щую “картинку”: “Сейчас очень распро-
странены отрытые торги. Например, идет 
закупка серверов. Крупный ритейлер за-
прашивает у вендоров цены “под себя” 
напрямую (например, у HP, Dell, IBM — 
серверы одного уровня), далее пригла-
шаются к торгам несколько системных 

обзоры

Ритейл и ИТ: жесткая реальность и радужные перспективы

сергей Алтухов, архитек‑
тор отраслевых решений 
“SAP снГ”

станислав Гучиа, дирек‑
тор по развитию бизнеса 
компании Axis
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интеграторов/партнеров вендоров и идут 
торги одновременно между интеграто‑
рами и вендорами”. Иногда такие торги 
могут идти 12 часов подряд, объясняет 
ситуацию г‑жа Преснякова, и побеждает 
на этих торгах поставщик решений, дав‑
ший максимальную скидку, и интегратор, 
предоставивший минимальную маржу 
(от 0,5 до 2% от оборота).

Дмитрий Токар констатирует, что кон‑
куренция на рынке ИТ‑решений в розни‑
це всегда была очень серьёзной, связывая 
это с тем, что российский ритейловый 
бизнес начинался с фронт‑офисных про‑
ектов, для которых существовало много 
кассовых решений от отече‑
ственных поставщиков. Что 
касается со труд ни чества с за‑
падными вендорами, то оно 
началось относительно не‑
давно, считает представитель 
 КРОК, и имеет свою специ‑
фику (“часто иностранные 
продукты нужно дорабаты‑
вать с учетом специфики рос‑
сийского розничного рынка”). 
Тем не менее, подтверждает 
г‑н Токар, все иностранные 
производители проявляют 
высокую заинтересованность в россий‑
ском рынке, постоянно презентуя свои 
решения и усиливая конкуренцию.

Азат Тазеев акцентировал внимание 
на том, что при всем многообразии пред‑
ставленных на рынке ИТ‑решений и си‑
стем главное — “не в программах и обору‑
довании, а в подготовленных и опытных 
кадрах со стороны команд внедрения 
и эксплуатационных служб, заказчиков 
и пользователей ИТ‑решений”. Нужно 
привлекать квалифицированных со труд‑
ни ков, мотивированных на успех ИТ‑про‑
ектов и стремящихся взглянуть дальше 
текущих задач, сформировать видение 
будущего розничных сетей, уверен пред‑
ставитель МТС.

Управление неравномерностью — 
комплексный подход

Сезонные колебания объемов продаж то‑
варов, суточная и сезонная неравномер‑
ность притока покупателей — проблемы, 
неизбежные для всех направлений роз‑
ничного торгового бизнеса, ориентирован‑
ного на массовый спрос. Каким образом 
их можно решать или, что точнее, снижать 
их остроту на базе современных ИТ?

Станислав Гучиа в качестве одного 
из возможных способов решения пред‑
лагает применение современных средств 
видеоанализа на базе протокола IP, ко‑
торые позволяют аккумулировать ин‑
формацию о количестве посетителей 
в торговом зале, распределении потоков, 
загруженности точек оплаты, после чего 
получение результата — лишь вопрос ка‑
чественной и оперативной обработки, 
анализа и планирования, для чего сущест‑
вует “большое число различных програм‑
мных продуктов”. Азат Тазеев конста‑
тирует, что в данной проблеме сокрыты 
сложные, но вместе с тем формализуе‑
мые закономерности, которые поддаются 
анализу и прогнозированию с помощью 
современных ИТ‑систем. “Специализи‑
рованные системы такого рода доста‑
точно хорошо развиты и предлагаются 
ведущими производителями — это си‑
стемы прогнозирования продаж и спро‑
са, комплексного планирования, поиска 
закономерностей и зависимостей в ста‑
тистике продаж, BI‑платформы, систе‑
мы управления розничным персоналом 
(расчет оптимальных графиков работы 
со труд ни ков), — сказал он. — Внедрение 
таких систем должно опираться в первую 
очередь на хорошую экспертную базу 
внутри компании, а потом уже на коман‑
ду внедрения”.

Андрей Евглевский отметил, что се‑
зонные колебания продаж и неравно‑
мерность притока покупателей — это 
“данность ритейла”, а следовательно, 
совсем устранить данную проблематику 
невозможно, но вполне можно снизить 

негативные последствия. Для учета сезон‑
ности спроса на товар существует специ‑
альный аналитический инструментарий, 
а неравномерность притока покупателей 
в течение суток можно сглаживать при 
помощи настроек системы лояльности. 
“Системы лояльности покупателя долж‑
ны составляться так, чтобы направлять 
часть посетителей в магазин не в часы 
наибольшей нагрузки, — уверен Андрей 
Евглевский. — Например, пенсионеров, 
которые могут прийти в магазин в любое 
время, надо стимулировать скидками или 
бонусами, чтобы они приходили за по‑
купками в утренние часы”. В часы пико‑

вых нагрузок можно и нужно 
перенаправлять покупателей 
на менее загруженные кассы 
(в качестве примера эксперт 
упомянул решение “Мони‑
тор длины очереди”, реали‑
зованное компанией “Сервис 
Плюс” в партнерстве с сетью 
Globus).

Сергей Алтухов, оговорив, 
что в первую очередь снижать 
остроту подобных проблем 
возможно при помощи уче‑
та неравномерности спроса 

в системе автоматического пополнения 
товаров, вместе с тем констатировал, что 
в действительности необходимо учиты‑
вать гораздо большее число факторов, 
влияющих на спрос: промоакции, появле‑
ние новых линеек товаров, открытие по‑
близости магазинов‑конкурентов и мно‑
гие другие. Также крайне важно, чтобы 
система прогнозирования потребностей 
в товарах была тесно интегрирована 
с ERP‑системой и “знала”, как спрогно‑
зированную потребность в товаре прев‑
ратить в реальный заказ с учетом графи‑
ка поставок, ограничений поставщиков, 
сроков поставки, дополняет представи‑
тель “SAP СНГ”.

Мария Преснякова считает важным 
комплексный подход к управлению не‑
равномерностью: необходимо внедрять 
технологии учета покупателей, анали‑
зировать средний чек, уметь 
анализировать большие дан‑
ные по обороту товаров, го‑
товить своевременные специ‑
альные предложения и акции, 
управлять соцсетями и вирту‑
альными продажами, лояль‑
ностью к бренду.

Чем оборудовать торговый зал
Наши эксперты отмечают, что 
эффективная работа торгово‑
го зала современного магазина 
в числе прочего предполагает 
наличие удобного оборудова‑
ния самообслуживания, своевременное 
пополнение товарами полок, грамотное 
размещение рекламы — для всех этих ас‑
пектов функ ционирования магазина су‑
ществуют разнообразные и эффективные 
ИТ‑решения.

В числе популярного оборудования 
для торгового зала Андрей Евглевский 
назвал весы самообслуживания, оснаща‑
емые сенсорными мониторами, при по‑
мощи которых покупатель может легко 
выбрать товар, без ограничений по про‑
граммированию количества наимено‑
ваний товара. При этом на некоторых 
моделях таких весов поддерживается тех‑
нология электронной очереди — на слу‑
чай, если покупатель набирает несколько 
товаров в прилавочном отделе. В числе 
пока не слишком распространенных, 
но перспективных инноваций представи‑
тель “Сервис Плюс” назвал электронные 
ценники, внедрение которых позволяет 
избежать санкций за несвоевременное 
обновление бумажных ценников, а также 
не тратить силы со труд ни ков на их пе‑
чать и развешивание. Г‑н Евглевский 
подчеркнул, что российские ритейлеры 
проявляют к электронным ценникам 
огромный интерес и уже делаются пи‑
лотные проекты. “Все большее внима‑
ние уделяется рекламным возможностям 

различных устройств, размещенных 
в специализированных местах, — также 
констатировал эксперт. — По заказу на‑
ших клиентов мы проигрываем рекламу 
и на весах с тач‑мониторами, и на графи‑
ческих дисплеях, одновременно с про‑
битием товара”. Все чаще используются 
инфокиоски, на которых есть и функции 
проверки цены, и вывод дополнительной 
информации о товаре, рекламы, карты 
магазина, добавил представитель “Сер‑
вис Плюс”.

Азат Тазеев в числе актуальных 
устройств и ИТ‑решений, уже использу‑
емых российскими ритейлерами в тор‑
говом зале, перечислил cканеры штрих‑
кодов, терминалы самообслуживания, 
медиастанции демонстрации товаров, 
планшетные компьютеры с мобильными 
системами торговли для продавца, систе‑
мы планирования торгового простран‑
ства и товарной выкладки. Из последних 
веяний, отметил представитель МТС, 
можно назвать новый класс 
систем управления торговым 
залом со слоем адаптации под 
клиента и его потребности. 
“Это новое измерение настро‑
ек — так называемый клиен‑
ториентированный уровень, 
работающий на динамиче‑
ской основе для снабжения, 
ценообразования, настройки 
акционных программ, — уве‑
рен г‑н Тазеев. — Такие систе‑
мы уже начинают появляться 
и в перспективе могут служить 
альтернативой системам кластерной ор‑
ганизации магазинов торговых сетей или 
вообще вытеснить эти системы”.

Станислав Гучиа акцентировал вни‑
мание на специфических возможностях 
интеллектуального видеонаблюдения. 
Видеокамеры в торговом зале способ‑
ны не только обеспечить защиту товаров 
от краж и имущества от вандализма, пер‑
сонала от противоправных действий и не‑
обоснованных претензий покупателей, 
но и помогают повысить эффективность 

продаж путем анализа пото‑
ков и поведения посетителей, 
уверен представитель Axis.

Борьба с мошенничеством
Согласно мировой статистике, 
прямой финансовый ущерб 
от мошенничества — как 
со стороны покупателей, так 
и со стороны персонала — 
оценивается на уровне 1—2%, 
что с учетом оборотов фи‑
нансов в крупных розничных 
сетях составляет огромные 
суммы. А ведь помимо потерь 

от воровства есть еще и потери от взлома 
информационных систем. Какие совре‑
менные подходы на базе ИТ помогают 
снизить такие финансовые потери? Оче‑
видно, что борьба с мошенничеством 
должна носить комплексный и систем‑
ный характер, а современные ИТ — всего 
лишь эффективный инструмент в этой 
борьбе при условии правильного исполь‑
зования.

Азат Тазеев уверен, что системы защи‑
ты от мошенничества могут опираться 
на ИТ, но “ИТ — не панацея”. Пред‑
ставитель МТС считает, что ритейловая 
компания должна организовать несколь‑
ко уровней защиты: охранный (видео‑
мониторинг и охрана периметров), ад‑
министративный (регламенты и правила 
проверок), контроллинговый (системы 
автопроверок и отчеты сличения ито‑
гов по выручке и движению товаров). 
Кроме того, необходимо создавать не‑
сколько уровней защиты в ИТ‑решениях 
как на системном, так и на прикладном 
уровнях, используя при этом шифрацию 
данных и их передачи, разграничение до‑
ступа и электронные подписи, системы 
защиты прикладных модулей. “Сам про‑
цесс взлома должен быть невыгодным 
для хакеров и электронных злоумышлен‑
ников из‑за своей трудоемкости, — гово‑

рит Азат Тазеев. — Главное для торговых 
сетей —минимизация потерь от воров‑
ства и оптимальные затраты на охрану 
и ИТ‑защиту”.

Станислав Гучиа и Андрей Евглевский 
убеждены в эффективности связки “ви‑
деомониторинг — кассовый терминал” 
в борьбе против воровства в торговом 
зале. Системы видеонаблюдения класса 
cash‑control, интегрированные с кассо‑
вым решением, позволяют получить до‑
казательную базу по злоупотреблениям, 
уверен г‑н Евглевский. Второй составля‑
ющей успешной борьбы с мошенниче‑
ством, по его мнению, является наличие 
в системе бизнес‑анализа специализиро‑
ванного модуля, позволяющего следить 
за деятельностью кассиров.

Станислав Гучиа считает, что только 
с помощью интеллектуальной системы 
видеонаблюдения, интегрированной 
с кассовым терминалом, можно быстро 
выявлять и анализировать подозритель‑

ные ситуации со скидками, на‑
бираемыми вручную ценами, 
возвратом товара, выплатой 
за возвращенный товар, опе‑
рациями с купонами. Интел‑
лектуальная интегрированная 
система видеонаблюдения 
позволяет быстро выявлять 
и анализировать акт мошен‑
ничества, поскольку каждая 
операция по кассе сопрово‑
ждается высококачественным 
видеоматериалом, уверен 
представитель Axis. “Стати‑

стические данные о подозрительном по‑
ведении на кассовом терминале в одном 
или нескольких магазинах помогут опре‑
делить картину поведения и схему дей‑
ствий подозрительных лиц, — полагает 
эксперт. — Это, в свою очередь, позволит 
постоянно совершенствовать средства об‑
учения персонала и гарантировать предо‑
твращение внутренних потерь”.

Потенциальные выгоды от использо‑
вания интеллектуальных систем видео‑
наблюдения на базе IP‑видеокамер для 
борьбы с мошенничеством специалистам 
очевидны и в развитых западных стра‑
нах достаточно широко востребованы, 
а вот насколько они распространены 
на российском рынке? Станислав Гучиа 
констатирует инертность отечественно‑
го рынка в этом контексте: большинст‑
во российских ритейлеров по‑прежнему 
используют аналоговые, “крайне прими‑
тивные” системы видеонаблюдения, по‑
этому говорить об аналитике в данных 
системах не приходится. Вместе с тем эк‑
сперт уверен, что широкое применение 
видеоаналитики — “это только вопрос 
времени и скорости обмена информацией 
на рынке”. Азат Тазеев продемонстриро‑
вал больший оптимизм, сказав, что “такие 
системы, безусловно, есть на рынке, и они 
востребованы”, в том числе с такими 
прикладными модулями, как программы 
распознавания образов, модули анализа 
трафика посетителей, анализа очередей 
в предкассовых зонах, системы контроля 
погрузочно‑разгрузочных операций и ряд 
других. Оборудование для видеоконтроля 
дешевеет, отмечает представитель МТС, 
поэтому со временем его использование 
будет только возрастать.

Андрей Евглевский тоже подтвержда‑
ет перспективность применения интел‑
лектуальных систем видеонаблюдения, 
констатируя, что в настоящее время 
практически на всех этапах внедрения 
кассового решения заказчики задают во‑
просы об интеграции с системами видео‑
наблюдения. “Мы к этому готовы и свое‑
временно проводим интеграцию нашего 
кассового решения со всеми ведущими 
российскими системами cash‑control”, — 
говорит представитель “Сервис Плюс”.

Повышение лояльности покупателей
Человеческая природа во многом близка 
к животной, и в этом контексте условные 
рефлексы, открытые русским ученым 

ПРОДОЛЖЕНИЕ НА C. 20

Мария Преснякова, 
директор по работе 
с клиентами компании 
“Ай-Теко”

Дмитрий Токар, замести-
тель генерального дирек-
тора компании  КРОК

Андрей Евглевский, 
технический директор 
компании “Сервис Плюс”

pc week review ИТ в торговле
PC WEEK/RE • № 14 • 28 МАЯ, 2013|19



Алексей Воронин

По итогам I квартала 2013 г. можно 
констатировать продолжающий-
ся экстенсивный рост розничного 

сегмента российской экономики. Так, со-
гласно данным экспертов компании IN-
FOLine, рост торговых площадей ритей-

леров  составил  порядка 
270 тыс. кв. м (210 тыс. кв. м — 

данные I квартала 2012 г.). Вместе с тем 
многие эксперты отмечают, что россий-
ский ритейл переходит от экстенсивной 
стадии  развития  к  интенсивной,  когда 
на первый план выдвигается 
оптимизация бизнес-процес-
сов растущего бизнеса на всех 
участках  —  сокращение  из-
держек, увеличение продаж, 
изучение поведения клиентов, 
умение анализировать спрос, 
потребительские предпочте-
ния, оптимизация складских 
запасов и поставок товаров.

Рост бизнеса в современных 
условиях неизбежно приводит 
к росту объемов информации, 
генерируемой на местах и за-
тем попадающей в ИТ-систе-
му ритейлера. Степень же информаци-
онного развития общества сегодня уже 
такова, что растет и понимание потен-
циальной  ценности  информации,  важ-
ности ее оперативного анализа и своев-
ременного оперативного доведения его 
результатов до сведения руководителей 
всех уровней. По совокупности факторов 
информационные технологии становятся 
сильным конкурент ным преимуществом, 
причем некоторые эксперты уже гово-
рят о начинающейся “гонке ИТ” в рос-
сийском ритейле, когда торговые сети, 
первыми внедрившие ту или иную техно-
логическую инновацию, получают лишь 
временное конкурентное преимущество.

Есть гонка ИТ-вооружений или пока 
говорить о ней еще рано, но несомненно 
то, что ИТ-решения становятся все более 
серьезной статьей расходов для розничной 
торговли. Так, по данным IDC, ежегодные 
темпы роста рынка ИТ в российском ри-
тейле составляют примерно 20% (прогноз 
на 2013 г. — 17%), что в три раза выше 
темпов роста в других отраслях россий-
ской экономики. И даже если не прибе-
гать к оценкам исследовательских компа-
ний, а оценивать ситуацию интуитивно, 
на основании информации о масштабах 
отдельных реализованных проектов, мож-
но предположить, что расходы российских 
ритейлеров на ИТ весьма внушительны.

Но раз ритейл идет на такие расходы, 
значит,  они  оправданны,  говорим  мы, 
и эксперты, принявшие участие в нашем 
обзоре,  это  подтверждают.  Несмотря 
на  растущую  зависимость  от  ИТ-под-
держки  бизнеса,  российский  ритейл 
становится всё более прагматичным при 
реализации ИТ-проектов. В данном об-
зоре мы затронем и обсудим с эксперта-
ми широкий круг вопросов,  связанных 
с  текущим  состоянием  ИТ-поддержки 
российского ритейлового бизнеса.

Приоритеты ритейла
Выше мы констатировали рост понима-
ния  российскими  ритейлерами  ценно-

сти информации, попавшей в ИТ-контур 
компании, возможностей увидеть путем 
ее анализа неочевидные тенденции, но-
вые пути развития бизнеса. Каким обра-
зом это понимание находит воплощение 
на практике? Какие технологии сегодня 
актуальны,  какими  приоритетами  ру-
ководствуется  бизнес  при  реализации 
ИТ-проектов?

Дмитрий  Токар,  заместитель  гене-
рального  директора  компании   КРОК, 
подчеркивает, что основное требование 
к системам, которые внедряются сегод-

ня  в  отечественной  торгов-
ле,  —  это  возможность  со-
кратить  издержки  бизнеса, 
причем  данное  требование 
распространяется как на биз-
нес-приложения, так и на ин-
фраструктурные  решения. 
В  частности,  отмечает  эк-
сперт,  у российского ритей-
лера “давно уже не возникает 
сомнений в целесообразности 
использования дата-центров”. 
Вопрос, по его мнению, состо-
ит лишь в том, строить свой 
ЦОД или арендовать у собст-

венника.  “Ритейлеры,  приобретающие 
у  нас  облачные  услуги  и  арендующие 
ЦОД, — это либо крупные западные сети, 
либо российские инновационные фир-
мы”, — делится опытом своей компании 
Дмитрий Токар.

Другое  перспективное  направление 
внедрения  ИТ,  считает  он,  —  аутсор-
синг  бизнес-процессов,  позволяющий 
уменьшить  издержки,  повысить  про-
изводительность и надежность систем. 
В качестве успешного примера аутсор-
синга бизнес-процессов г-н Токар привел 
реализованный в прошлом году проект 
создания  архива  бухгалтерской  доку-
ментации в облаке  КРОК для компании 
“М.Видео”. “Со всей страны мы свозили 
накладные и отгрузочные документы, за-
тем оцифровывали и каталогизировали 
их, — рассказал Дмитрий Токар. — Те-
перь специалисты компании поддержи-
вают этот архив и по запросу заказчика 
в  оперативном  режиме  передают  ему 
данные”.

Азат  Тазеев,  врио  директора  депар-
тамента  информационных  технологий 
МТС,  в  числе  основных  приоритетов 
бизнеса  обозначил  информационную 
без о пас ность (“это обязательная состав-
ляющая любого ИТ-проекта”), автома-
тизацию складских операций, ИТ-под-
держку транспортировки  и снабжения 
торговых точек товарами. Кроме того, 
дополнил картину представитель МТС, 
сегодня  наблюдается  тенденция  к  ин-
теллектуализации систем, поддержива-
ющих  снабжение  и  поставки  товаров, 
что  позволяет  сокращать  локальные 
запасы в  торговых точках при полном 
удовлетворении покупательского спро-
са, оптимизировать объемы транспорти-
ровки и затраты на нее. “Можно также 
отметить постепенное вытеснение моды 
на владения большими и дорогими си-
стемами и переход к принятию решений 
по выбору систем на основе целесообраз-
ности и оптимизации комплексных затрат 
с учетом перспектив развития бизнеса, — 

констатировал эксперт. — Проекты рас-
сматриваются более прагматично с точки 
зрения бизнес-преимуществ”.

Технический директор компании “Сер-
вис Плюс” Андрей Евглевский согласен 
с тем, что ИТ-поддержка оптимального 
распределения товаров между торговы-
ми точками весьма актуальна, но поми-
мо этого в числе приоритетов крупного 
бизнеса он назвал сокращение персонала 
на объектах, а также повышение произво-
дительности его труда.

Мария Преснякова, директор по ра-
боте с клиентами компании “Ай-Теко”, 
констатирует стремление крупных рос-
сийских ритейлеров сделать свои мага-
зины “магазинами будущего”, быть пер-
вооткрывателями и “ново введенцами”. 
Магазины хотят стать предельно доступ-
ными для покупателей, говорит она, что 
означает: работа в формате “24×7×365”, 
выдача  карт  лояльности,  реализация 
мотивационных программ, организация 
горячей  линии  для  покупателей,  авто-
матизированной  парковки, 
создание зон развлечений для 
детей, прием платежей в ме-
стах  оплаты  товаров  и даже 
открытие  собственных  бан-
ков с целью предоставления 
товаров в кредит. Актуальна, 
считает  представитель  “Ай-
Теко”,  и  реализация  страте-
гии “закажи товар из любого 
места”  (магазин,  Интернет, 
телефон), “оплати любым спо-
собом” (наличные, кредитная 
карта,  webmoney,  накоплен-
ные бонусы), “получи товары 
в любом месте” (магазин, почта, отправка 
домой в твоем или любом другом городе/
стране).

По-прежнему актуальна и традицион-
ная задача минимизации операционных 
издержек  посредством  контроля  това-
рооборота и ликвидности товарных за-
пасов, контроля закупок и оптимизации 
времени складирования,  транспортной 
логистики с учетом сезонности товаров.

качественные оценки уровня 
автоматизации

Что касается качественной оценки уров-
ня автоматизации российского ритейла 
в целом, то здесь наши эксперты были 
единодушны: этот уровень достаточно 
высок. Так, по мнению Станислава Гучиа, 
директора по развитию бизнеса компа-
нии Axis, по сравнению с ситуацией де-
сятилетней давности “дорогу мы прошли 
серьезную”. В числе наиболее продвину-
тых областей информатизации в ритей-
ле представитель Axis назвал бэк-офис 
и склад — те участки, от эффективной ра-
боты которых “напрямую зависит оборот 
торговой точки”. Динамично развиваю-
щейся сферой г-н Гучиа назвал и инфор-
матизацию транспорта и логистики, “осо-
бенно в свете широкой государственной 
поддержки системы “Глонасс”, но о вы-
сокой,  “повальной”  информатизации 
данной сферы розничной торговли гово-
рить еще рано, констатирует он, — пока 
есть  “точечные  и  пилотные  проекты”. 
Наименее оснащенным современными 
технологиями участком бизнеса средне-

статистического российского ритейлера 
эксперт считает торговый зал, но в ближ-
ней перспективе он предвидит на данном 
направлении прорыв.

Сергей Алтухов, архитектор отрасле-
вых решений “SAP СНГ”, констатирует, 
что в российском ритейле в наибольшей 
степени  автоматизированы  процессы, 
работа которых в современных условиях 
без автоматизации “практически невоз-
можна”:  торговый  зал  и бэк-офис.  Бо-
лее крупные сети, как правило, имеют 
собственные  склады,  работающие  под 
управлением специализированного ПО, 
дополняет представитель “SAP СНГ”.

“В последнее время мы видим значи-
тельный рост интереса к решениям для 
управления транспортировкой, — солида-
рен с коллегой из Axis Сергей Алтухов. — 
Особенно в связи с развитием новых кана-
лов продаж и клиентской доставки”.

Мария Преснякова совершенно спра-
ведливо замечает, что уровень исполь-
зования и развития ИТ того или иного 

российского ритейлера опре-
деляется степенью зрелости 
компании  и  ее  положением 
на рынке, что, в свою очередь, 
зависит от стратегии руковод-
ства  и  акционеров,  а  также 
удовлетворенностью  оборо-
том, прибылью, долей рынка, 
конкуренцией, лояльностью 
клиентов.

Азат  Тазеев,  констатиро-
вав, что в целом все участки 
в производственной цепочке 
российского  ритейла  в  той 
или иной степени информа-

тизированы,  считает  ИТ-фактор  в ны-
нешней экономической ситуации одним 
из  важнейших  конкурентных  преиму-
ществ на рынке. “Сегодня ИТ-системы 
не  только  используются  как  средство 
автоматизации и повышения эффектив-
ности  бизнес-процессов,  —  отмечает 
представитель МТС, — но и выступают 
посредниками и катализаторами в реали-
зации новых бизнес-идей, обеспечиваю-
щих компании конкурентное лидерство”.

конкуренция иТ‑решений для ритейла: 
высокая, жесткая, серьезная

Повышенный спрос на ИТ в плане опти-
мизации бизнеса не отменяет, конечно 
же, конкуренцию между ИТ-вендорами.

Сергей Алтухов оценивает конкурен-
цию на этапе анализа рынка поставщи-
ков как крайне высокую, но окончатель-
ный выбор, подчеркивает он, делается 
не только с учетом функциональности, 
но и принимая во внимание распростра-
ненность решения, число успешных про-
ектов, наличие проверенной методологии 
внедрения и рынка консультантов.

Мария Преснякова характеризует ус-
ловия конкуренции в ритейле как очень 
жесткие, и для понимания степени жест-
кости ситуации она нарисовала следую-
щую “картинку”: “Сейчас очень распро-
странены отрытые торги. Например, идет 
закупка серверов. Крупный ритейлер за-
прашивает у вендоров цены “под себя” 
напрямую (например, у HP, Dell, IBM — 
серверы одного уровня), далее пригла-
шаются к торгам несколько системных 

обзоры

Ритейл и ИТ: жесткая реальность и радужные перспективы

сергей Алтухов, архитек‑
тор отраслевых решений 
“SAP снГ”

станислав Гучиа, дирек‑
тор по развитию бизнеса 
компании Axis
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интеграторов/партнеров вендоров и идут 
торги одновременно между интеграто‑
рами и вендорами”. Иногда такие торги 
могут идти 12 часов подряд, объясняет 
ситуацию г‑жа Преснякова, и побеждает 
на этих торгах поставщик решений, дав‑
ший максимальную скидку, и интегратор, 
предоставивший минимальную маржу 
(от 0,5 до 2% от оборота).

Дмитрий Токар констатирует, что кон‑
куренция на рынке ИТ‑решений в розни‑
це всегда была очень серьёзной, связывая 
это с тем, что российский ритейловый 
бизнес начинался с фронт‑офисных про‑
ектов, для которых существовало много 
кассовых решений от отече‑
ственных поставщиков. Что 
касается со труд ни чества с за‑
падными вендорами, то оно 
началось относительно не‑
давно, считает представитель 
 КРОК, и имеет свою специ‑
фику (“часто иностранные 
продукты нужно дорабаты‑
вать с учетом специфики рос‑
сийского розничного рынка”). 
Тем не менее, подтверждает 
г‑н Токар, все иностранные 
производители проявляют 
высокую заинтересованность в россий‑
ском рынке, постоянно презентуя свои 
решения и усиливая конкуренцию.

Азат Тазеев акцентировал внимание 
на том, что при всем многообразии пред‑
ставленных на рынке ИТ‑решений и си‑
стем главное — “не в программах и обору‑
довании, а в подготовленных и опытных 
кадрах со стороны команд внедрения 
и эксплуатационных служб, заказчиков 
и пользователей ИТ‑решений”. Нужно 
привлекать квалифицированных со труд‑
ни ков, мотивированных на успех ИТ‑про‑
ектов и стремящихся взглянуть дальше 
текущих задач, сформировать видение 
будущего розничных сетей, уверен пред‑
ставитель МТС.

Управление неравномерностью — 
комплексный подход

Сезонные колебания объемов продаж то‑
варов, суточная и сезонная неравномер‑
ность притока покупателей — проблемы, 
неизбежные для всех направлений роз‑
ничного торгового бизнеса, ориентирован‑
ного на массовый спрос. Каким образом 
их можно решать или, что точнее, снижать 
их остроту на базе современных ИТ?

Станислав Гучиа в качестве одного 
из возможных способов решения пред‑
лагает применение современных средств 
видеоанализа на базе протокола IP, ко‑
торые позволяют аккумулировать ин‑
формацию о количестве посетителей 
в торговом зале, распределении потоков, 
загруженности точек оплаты, после чего 
получение результата — лишь вопрос ка‑
чественной и оперативной обработки, 
анализа и планирования, для чего сущест‑
вует “большое число различных програм‑
мных продуктов”. Азат Тазеев конста‑
тирует, что в данной проблеме сокрыты 
сложные, но вместе с тем формализуе‑
мые закономерности, которые поддаются 
анализу и прогнозированию с помощью 
современных ИТ‑систем. “Специализи‑
рованные системы такого рода доста‑
точно хорошо развиты и предлагаются 
ведущими производителями — это си‑
стемы прогнозирования продаж и спро‑
са, комплексного планирования, поиска 
закономерностей и зависимостей в ста‑
тистике продаж, BI‑платформы, систе‑
мы управления розничным персоналом 
(расчет оптимальных графиков работы 
со труд ни ков), — сказал он. — Внедрение 
таких систем должно опираться в первую 
очередь на хорошую экспертную базу 
внутри компании, а потом уже на коман‑
ду внедрения”.

Андрей Евглевский отметил, что се‑
зонные колебания продаж и неравно‑
мерность притока покупателей — это 
“данность ритейла”, а следовательно, 
совсем устранить данную проблематику 
невозможно, но вполне можно снизить 

негативные последствия. Для учета сезон‑
ности спроса на товар существует специ‑
альный аналитический инструментарий, 
а неравномерность притока покупателей 
в течение суток можно сглаживать при 
помощи настроек системы лояльности. 
“Системы лояльности покупателя долж‑
ны составляться так, чтобы направлять 
часть посетителей в магазин не в часы 
наибольшей нагрузки, — уверен Андрей 
Евглевский. — Например, пенсионеров, 
которые могут прийти в магазин в любое 
время, надо стимулировать скидками или 
бонусами, чтобы они приходили за по‑
купками в утренние часы”. В часы пико‑

вых нагрузок можно и нужно 
перенаправлять покупателей 
на менее загруженные кассы 
(в качестве примера эксперт 
упомянул решение “Мони‑
тор длины очереди”, реали‑
зованное компанией “Сервис 
Плюс” в партнерстве с сетью 
Globus).

Сергей Алтухов, оговорив, 
что в первую очередь снижать 
остроту подобных проблем 
возможно при помощи уче‑
та неравномерности спроса 

в системе автоматического пополнения 
товаров, вместе с тем констатировал, что 
в действительности необходимо учиты‑
вать гораздо большее число факторов, 
влияющих на спрос: промоакции, появле‑
ние новых линеек товаров, открытие по‑
близости магазинов‑конкурентов и мно‑
гие другие. Также крайне важно, чтобы 
система прогнозирования потребностей 
в товарах была тесно интегрирована 
с ERP‑системой и “знала”, как спрогно‑
зированную потребность в товаре прев‑
ратить в реальный заказ с учетом графи‑
ка поставок, ограничений поставщиков, 
сроков поставки, дополняет представи‑
тель “SAP СНГ”.

Мария Преснякова считает важным 
комплексный подход к управлению не‑
равномерностью: необходимо внедрять 
технологии учета покупателей, анали‑
зировать средний чек, уметь 
анализировать большие дан‑
ные по обороту товаров, го‑
товить своевременные специ‑
альные предложения и акции, 
управлять соцсетями и вирту‑
альными продажами, лояль‑
ностью к бренду.

Чем оборудовать торговый зал
Наши эксперты отмечают, что 
эффективная работа торгово‑
го зала современного магазина 
в числе прочего предполагает 
наличие удобного оборудова‑
ния самообслуживания, своевременное 
пополнение товарами полок, грамотное 
размещение рекламы — для всех этих ас‑
пектов функ ционирования магазина су‑
ществуют разнообразные и эффективные 
ИТ‑решения.

В числе популярного оборудования 
для торгового зала Андрей Евглевский 
назвал весы самообслуживания, оснаща‑
емые сенсорными мониторами, при по‑
мощи которых покупатель может легко 
выбрать товар, без ограничений по про‑
граммированию количества наимено‑
ваний товара. При этом на некоторых 
моделях таких весов поддерживается тех‑
нология электронной очереди — на слу‑
чай, если покупатель набирает несколько 
товаров в прилавочном отделе. В числе 
пока не слишком распространенных, 
но перспективных инноваций представи‑
тель “Сервис Плюс” назвал электронные 
ценники, внедрение которых позволяет 
избежать санкций за несвоевременное 
обновление бумажных ценников, а также 
не тратить силы со труд ни ков на их пе‑
чать и развешивание. Г‑н Евглевский 
подчеркнул, что российские ритейлеры 
проявляют к электронным ценникам 
огромный интерес и уже делаются пи‑
лотные проекты. “Все большее внима‑
ние уделяется рекламным возможностям 

различных устройств, размещенных 
в специализированных местах, — также 
констатировал эксперт. — По заказу на‑
ших клиентов мы проигрываем рекламу 
и на весах с тач‑мониторами, и на графи‑
ческих дисплеях, одновременно с про‑
битием товара”. Все чаще используются 
инфокиоски, на которых есть и функции 
проверки цены, и вывод дополнительной 
информации о товаре, рекламы, карты 
магазина, добавил представитель “Сер‑
вис Плюс”.

Азат Тазеев в числе актуальных 
устройств и ИТ‑решений, уже использу‑
емых российскими ритейлерами в тор‑
говом зале, перечислил cканеры штрих‑
кодов, терминалы самообслуживания, 
медиастанции демонстрации товаров, 
планшетные компьютеры с мобильными 
системами торговли для продавца, систе‑
мы планирования торгового простран‑
ства и товарной выкладки. Из последних 
веяний, отметил представитель МТС, 
можно назвать новый класс 
систем управления торговым 
залом со слоем адаптации под 
клиента и его потребности. 
“Это новое измерение настро‑
ек — так называемый клиен‑
ториентированный уровень, 
работающий на динамиче‑
ской основе для снабжения, 
ценообразования, настройки 
акционных программ, — уве‑
рен г‑н Тазеев. — Такие систе‑
мы уже начинают появляться 
и в перспективе могут служить 
альтернативой системам кластерной ор‑
ганизации магазинов торговых сетей или 
вообще вытеснить эти системы”.

Станислав Гучиа акцентировал вни‑
мание на специфических возможностях 
интеллектуального видеонаблюдения. 
Видеокамеры в торговом зале способ‑
ны не только обеспечить защиту товаров 
от краж и имущества от вандализма, пер‑
сонала от противоправных действий и не‑
обоснованных претензий покупателей, 
но и помогают повысить эффективность 

продаж путем анализа пото‑
ков и поведения посетителей, 
уверен представитель Axis.

Борьба с мошенничеством
Согласно мировой статистике, 
прямой финансовый ущерб 
от мошенничества — как 
со стороны покупателей, так 
и со стороны персонала — 
оценивается на уровне 1—2%, 
что с учетом оборотов фи‑
нансов в крупных розничных 
сетях составляет огромные 
суммы. А ведь помимо потерь 

от воровства есть еще и потери от взлома 
информационных систем. Какие совре‑
менные подходы на базе ИТ помогают 
снизить такие финансовые потери? Оче‑
видно, что борьба с мошенничеством 
должна носить комплексный и систем‑
ный характер, а современные ИТ — всего 
лишь эффективный инструмент в этой 
борьбе при условии правильного исполь‑
зования.

Азат Тазеев уверен, что системы защи‑
ты от мошенничества могут опираться 
на ИТ, но “ИТ — не панацея”. Пред‑
ставитель МТС считает, что ритейловая 
компания должна организовать несколь‑
ко уровней защиты: охранный (видео‑
мониторинг и охрана периметров), ад‑
министративный (регламенты и правила 
проверок), контроллинговый (системы 
автопроверок и отчеты сличения ито‑
гов по выручке и движению товаров). 
Кроме того, необходимо создавать не‑
сколько уровней защиты в ИТ‑решениях 
как на системном, так и на прикладном 
уровнях, используя при этом шифрацию 
данных и их передачи, разграничение до‑
ступа и электронные подписи, системы 
защиты прикладных модулей. “Сам про‑
цесс взлома должен быть невыгодным 
для хакеров и электронных злоумышлен‑
ников из‑за своей трудоемкости, — гово‑

рит Азат Тазеев. — Главное для торговых 
сетей —минимизация потерь от воров‑
ства и оптимальные затраты на охрану 
и ИТ‑защиту”.

Станислав Гучиа и Андрей Евглевский 
убеждены в эффективности связки “ви‑
деомониторинг — кассовый терминал” 
в борьбе против воровства в торговом 
зале. Системы видеонаблюдения класса 
cash‑control, интегрированные с кассо‑
вым решением, позволяют получить до‑
казательную базу по злоупотреблениям, 
уверен г‑н Евглевский. Второй составля‑
ющей успешной борьбы с мошенниче‑
ством, по его мнению, является наличие 
в системе бизнес‑анализа специализиро‑
ванного модуля, позволяющего следить 
за деятельностью кассиров.

Станислав Гучиа считает, что только 
с помощью интеллектуальной системы 
видеонаблюдения, интегрированной 
с кассовым терминалом, можно быстро 
выявлять и анализировать подозритель‑

ные ситуации со скидками, на‑
бираемыми вручную ценами, 
возвратом товара, выплатой 
за возвращенный товар, опе‑
рациями с купонами. Интел‑
лектуальная интегрированная 
система видеонаблюдения 
позволяет быстро выявлять 
и анализировать акт мошен‑
ничества, поскольку каждая 
операция по кассе сопрово‑
ждается высококачественным 
видеоматериалом, уверен 
представитель Axis. “Стати‑

стические данные о подозрительном по‑
ведении на кассовом терминале в одном 
или нескольких магазинах помогут опре‑
делить картину поведения и схему дей‑
ствий подозрительных лиц, — полагает 
эксперт. — Это, в свою очередь, позволит 
постоянно совершенствовать средства об‑
учения персонала и гарантировать предо‑
твращение внутренних потерь”.

Потенциальные выгоды от использо‑
вания интеллектуальных систем видео‑
наблюдения на базе IP‑видеокамер для 
борьбы с мошенничеством специалистам 
очевидны и в развитых западных стра‑
нах достаточно широко востребованы, 
а вот насколько они распространены 
на российском рынке? Станислав Гучиа 
констатирует инертность отечественно‑
го рынка в этом контексте: большинст‑
во российских ритейлеров по‑прежнему 
используют аналоговые, “крайне прими‑
тивные” системы видеонаблюдения, по‑
этому говорить об аналитике в данных 
системах не приходится. Вместе с тем эк‑
сперт уверен, что широкое применение 
видеоаналитики — “это только вопрос 
времени и скорости обмена информацией 
на рынке”. Азат Тазеев продемонстриро‑
вал больший оптимизм, сказав, что “такие 
системы, безусловно, есть на рынке, и они 
востребованы”, в том числе с такими 
прикладными модулями, как программы 
распознавания образов, модули анализа 
трафика посетителей, анализа очередей 
в предкассовых зонах, системы контроля 
погрузочно‑разгрузочных операций и ряд 
других. Оборудование для видеоконтроля 
дешевеет, отмечает представитель МТС, 
поэтому со временем его использование 
будет только возрастать.

Андрей Евглевский тоже подтвержда‑
ет перспективность применения интел‑
лектуальных систем видеонаблюдения, 
констатируя, что в настоящее время 
практически на всех этапах внедрения 
кассового решения заказчики задают во‑
просы об интеграции с системами видео‑
наблюдения. “Мы к этому готовы и свое‑
временно проводим интеграцию нашего 
кассового решения со всеми ведущими 
российскими системами cash‑control”, — 
говорит представитель “Сервис Плюс”.

Повышение лояльности покупателей
Человеческая природа во многом близка 
к животной, и в этом контексте условные 
рефлексы, открытые русским ученым 
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В недрение автоматизированной си-
стемы управления работой кассиров 
“Электронный планшет”, разрабо-

танной и внедренной компанией “Сервис 
Плюс”, позволило сети гипермаркетов 
Globus значительно увеличить скорость 
и качество обслуживания покупателей 
и повысить их лояльность.

Компания “Гиперглобус”, развивающая 
сеть гипермаркетов Globus, является 
частью международного ритейлера Globus 
Group (филиалы в Германии, Чехии и Рос-
сии). В России работают шесть объектов 
Globus — во Владимире, Рязани, Ярослав-
ле, Щелкове, Королёве и Климовске.

Одним из конкурентных преимуществ 
гипермаркетов Globus является высокий 
уровень сервиса, что дает возможность 
соответствовать высоким требованиям 
рынка как в России, так и в Европе. Это 
достигается за счет большого количе-
ства со труд ни ков торгового зала, в том 
числе и в кассовой зоне.

В зависимости от площади в тор-
говом зале гипермаркета Globus 
насчитывается от 56 до 80 основных 
и 14—35 “периферийных” касс, рас-
положенных в ресторане гипермар-
кета, в бистро, кафе и т. д.

Изначально учет рабочего 
времени со труд ни ков кассовой 
зоны велся вручную, что создавало 
массу мелких, но необходимых бумажных 
операций. В обязанности старшего кассира 
входило отслеживание соблюдения касси-
рами трудовой дисциплины, включая время 
прихода на работу, длительность переры-
вов и окончание смены.

“Помимо этого старшему кассиру при-
ходилось заполнять массу других доку-
ментов — например, бланк переноса смен 
в случае невыхода кассира на работу или 
когда его нужно было отпустить порань-
ше”, — рассказала Татьяна Войцик, менед-
жер по организации процессов кассовых 
систем сети гипермаркетов Globus.

Чтобы освободить старшего кассира 
от избытка бумажной работы и сконцентри-
ровать его внимание на решении проблем 
в кассовой зоне, руководство компании 
Globus в конце 2009 г. приняло решение 
автоматизировать управление работой 
кассиров и сбор статистических данных 
о покупательском потоке.

Планшет в моноблоке
В апреле 2010 г. компания разработа-
ла концепцию решения и приступила 
к поиску разработчика ПО. В октябре 
2010 г. в качестве партнера была выбрана 
компания “Сервис Плюс”. “Мы работали 
с этой компанией уже несколько лет как 
с поставщиком торгового оборудования, — 
пояснила Татьяна Войцик. — Кроме того, 
“Сервис Плюс” имеет необходимые нам 
компетентные ресурсы — аналитиков, 
разработчиков, менеджеров — и после 

внедрения может осуществлять сопрово-
ждение системы”.

“На тот момент наша компания имела 
20-летний опыт разработки тиражируемого 
ПО под собственным брендом “СуперМаг”, 
локализации и кастомизации зарубежного 
ПО для автоматизации различных областей 
ритейла, но заказной проектной разработкой 
мы не занимались. Для нас это был новый 
опыт создания ПО исключительно по инди-
видуальным требованиям клиента, в кото-
ром мы могли использовать и свою компе-

тенцию в автоматизации бизнес-процессов 
ритейла, и компетенцию в управлении 
разработкой ПО. У нас это получилось!” — 
рассказал Андрей Евглевский, технический 
директор компании “Сервис Плюс”.

Пилотный проект был запущен в гипер-
маркете Globus во Владимире в августе 
2011 г., с мая 2012 г. решение использует-
ся во всех магазинах сети в России.

Полный контроль
Разработанное компанией “Сервис Плюс” 
решение “Электронный планшет” акку-
мулирует и хранит данные о со труд ни ках 
кассовой зоны и графиках их работы. 
Интеграция с кассовым сервером по-
зволяет автоматически контролировать 
время начала и окончания работы каждого 
кассира. “Благодаря этому старший кассир 
со своего рабочего места может прокон-
тролировать, что конкретный со труд ни к 
пришёл именно на ту кассу, которая была 
ему назначена, вовремя сменил коллегу 
на обед”, — поясняет Татьяна Войцик.

Система также выводит другие параме-
тры эффективности работы кассира: ско-
рость сканирования, время простоя и т. д., 
а также позволяет видеть длину очереди 
и данные о техническом состоянии касс 
(рабочая, нет связи с сервером, в дефекте 
и т. д.).

Руководствуясь этой информацией, 
старший кассир может оперативно 
принимать решение о назначении со-
труд ни ка (например, на кассу с самой 
длинной очередью посадить кассира 
с самой высокой скоростью сканирования 
или отправить дополнительного кассира 
на свободную кассу, расширив кассовую 
линейку). Появившаяся возможность 
оперативной реакции на увеличение потока 
покупателей позволила снизить среднюю 
длину очереди на кассах гипермаркетов 
на 20%, что привело к ускорению об-
служивания покупателя в часы пиковых 

нагрузок на 10—12 минут! А значит, 
покупатели, обслуженные быстро 
и качественно, уходят из магазина 
довольными.

Кроме того, система автоматиче-
ски формирует отчеты о невыходах 
на работу, опозданиях, недоработках, 
несанкционированных перерывах кас-
сиров в разрезе как дней, так и часов, 
что помогает оптимизировать составле-
ние индивидуальных графиков работы. 
Также данные из планшета используют-

ся при расчете заработной платы, 
позволяя учитывать точное 
время работы.

Дополнительные преимущества
По словам Татьяны Войцик, ПО “Элек-

тронный планшет” оказалось полезно 
не только старшим кассирам. Различные 

отчеты системы (например, по проблемным 
штрихкодам) также использует руководи-
тель отдела касс гипермаркета. “Возмож-
ность наблюдать за реальной ситуацией 
на кассовой линии гипермаркета есть также 
у управляющих гипермаркетами и у про-
цесс-менеджеров отдела кассовых систем 
Координационного центра”, — добавила она.

“Когда с ПО “Электронный планшет” 
стали работать со труд ни ки всех магазинов 
заказчика, стало понятно, что мы достигли 
поставленных в проекте целей. Безусловно, 
мы были очень рады, что заказчик удов-
летворен нашим со труд ни чеством, а также 
тому, что смогли выдержать высокий темп 
индивидуальной разработки”, — отметил 
Андрей Евглевский.

Продолжением проекта “Электронный 
планшет” стала установка в гипермаркетах 
мониторов длины очереди. “На шести экра-
нах, расположенных вдоль кассовой линии 
в торговом зале, покупатели могут увидеть 
информацию о количестве людей, стоящих 
в очереди в каждую кассу, а также среднее 
время обслуживания, автоматически 
рассчитанное на основе данных о скорости 
сканирования. Таким образом мы подска-
зываем покупателям, в какой кассе их об-
служат максимально быстро”, — отмечает 
Татьяна Войцик.

Благодаря монитору длины очереди 
достигается более равномерное распре-
деление нагрузки на кассы, что сокращает 

среднюю длину очередей в часы пиковой 
нагрузки. Это сказывается прежде всего 
на уменьшении среднего времени об-
служивания покупателя. С начала 2013 г. 
мониторы длины очереди работают во всех 
гипермаркетах Globus в России.

“Используя свой опыт в разработке ПО, 
мы смогли создать не просто интеграцион-
ное решение, а инструмент или платформу 
для дальнейшего развития и создания 
других программ на его базе, таких как мо-
нитор очереди и информационный киоск. 
И мы в нашем со труд ни честве с Globus 
не останавливаемся, совершенствуя наши 
продукты”, — сказал Андрей Евглевский.

“Таким образом, благодаря “Электрон-
ному планшету” старший кассир может 
больше времени проводить на линии касс, 
помогая кассирам и клиентам, — резю-
мирует Татьяна Войцик. — Хотя система 
работает меньше года, за счет более 
эффективного планирования рабочего 
времени кассиров в гипермаркетах Globus 
сократились очереди, что, мы надеемся, 
положительно скажется на лояльности 
покупателя к нашей сети”.

“По итогам года эксплуатации “Элек-
тронного планшета” мы еще раз убедились 
в отличных эксплуатационных характери-
стиках “движка” нашего кассового решения 
“СуперМаг УКМ4”, который был исполь-
зован в качестве ядра интеграционной 
системы”, — отметил Андрей Евглевский.

ПО “СуперМаг УКМ4” — собственная 
разработка группы компаний “Сервис 
Плюс”, которая включает в себя серверную 
систему управления кассовыми аппара-
тами; систему управления электронными 
весами, принтерами этикеток и другим 
оборудованием торгового зала; системы 
лояльности в рамках отдельных магази-
нов или торговой сети; централизованное 
управление настройками кассовых аппара-
тов в торговой сети.

По словам Андрея Евглевского, “Элек-
тронный планшет” легко масштабируется, 
быстро и надежно работает на огромных 
и постоянно меняющихся базах данных, 
а также является хорошим инструментом 
для наращивания дополнительной функци-
ональности (монитор очереди, информаци-
онный киоск и др.), повышающей уровень 
сервиса в магазине и лояльность покупате-
лей. “Наши партнеры из Globus, — сказал 
он, — после года реальной эксплуатации 
выступили с предложением о дальнейшем 
развитии решения, которое перестает 
быть просто “Электронным планшетом”, 
а становится полновесным инструмен-
том управления кассирами и системой 
управления рекламными носителями 
магазина, а также инструментом предо-
ставления дополнительных сервисов для 
покупателя. А значит, они удовлетворены 
со труд ни чеством с “Сервис Плюс”. Накопив 
в данном проекте неоценимый практиче-
ский опыт, мы решили реализовать часть 
системы управления кассирами и монитор 
очереди в кассовом решении “СуперМаг 
УКМ4”, а также открыли внутри компании 
проект по созданию распределенной систе-
мы управления медиаконтентом в сетевом 
ритейле”.
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Кассы под контролем

ПО “Планшет кассира”

Иваном Павловым, никто не отменит. 
Во многих торговых сетях регулярно 
проводится довольно примитивная раз-
дача фишек-наклеек (по одной фишке 
на определенную сумму чека). При всей 
смехотворности получаемых покупате-
лем в итоге набора определенного ко-
личества фишек выгод (“танцующие 
бобы”, немецкие бокалы и прочая ерун-
да), однажды начавшему коллекциони-
ровать эти бумажки трудно избавить-
ся от чувства, будто чего-то недостает, 
когда фишки вдруг перестают выдавать 
на кассе.

Насколько активен российский бизнес 
в реализации различных программ по-

вышения лояльности покупателей? Этот 
вопрос мы не могли не задать нашим эк-
спертам.

Азат Тазеев, перечислив разные вари-
анты реализаций программ лояльности 
(накопительные балльные электронные 
системы, скидочные карточки с магнит-
ной полосой, Web-системы личного каби-
нета клиента с учетом покупок и скидок), 
констатировал, что активность россий-
ских ритейлеров на данном направлении 
“не является очень высокой из-за слож-
ности подтверждения эффективности”. 
Вместе с тем “при наличии привлекатель-
ных и грамотных бизнес-идей с подтвер-
жденной моделью доходности такая си-
стема может стать хорошим подспорьем 
для бизнеса”, уверен эксперт.

Андрей Евглевский, напротив, оцени-
вает активность розничных сетей в на-

правлении реализации различных про-
грамм лояльности как “очень высокую”: 
“Мы видим, как активно клиенты исполь-
зуют наш развитой функционал по созда-
нию различных программ лояльности, 
привлекая новых и удерживая своих по-
стоянных покупателей, — рассказывает 
представитель “Сервис Плюс”. — Вы-
сокий уровень конкуренции розничных 
сетей делает программы лояльности все 
гибче и интересней, и мы постоянно раз-
виваем модуль лояльности”.

Мобильные платежи
Совершение платежей при помощи мо-
бильных устройств с технологической 
точки зрения, как известно, уже воз-
можно, ведь всё большее количество 
современных моделей смартфонов вы-
пускается с NFC-модулем, позволяю-

щим выполнять бесконтактную оплату 
товаров и услуг. В ряде стран мобильные 
устройства уже используются, в России 
же еще предстоит разрешить ряд кол-
лизий юридического характера. Тем 
не менее все наши эксперты оценивают 
данную технологию как очень перспек-
тивную.

Дмитрий Токар, напомнив, что ком-
пании Acer, Sony, LG, HTC уже вне-
дрили в свои устройства чипы NFC, 
а Apple планирует это сделать, вместе 
с тем подтверждает, что еще очень рано 
говорить о широком распространении 
мобильных платежей. В России данная 
технология наибольшей популярностью 
пользуется в транспортных компаниях, 
говорит представитель  КРОК (например, 
в Санкт-Петербурге с помощью сотово-
го телефона, подключенного к одному 

Ритейл...
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из операторов, можно оплачивать проезд 
в городском транспорте).

Азат Тазеев дает прогноз, что бескон‑
тактные платежи при помощи мобильных 
устройств с NFC‑модулем могут выйти 
на передний  план  “уже  в перспективе 
нескольких лет”. “Технологически такие 
платежи уже отработаны (в частности, 
компанией МТС), — сказал он. — Дело 
только в массовом внедрении техноло‑
гии”.

Андрей Евглевский признает, что сей‑
час работающих проектов на базе бес‑
контактных  платежей  в  России  мало. 
В контексте обсуждаемой технологии, на‑
поминает представитель “Сервис Плюс”, 
мобильное устройство можно применять 
не  только  как  платежный  инструмент, 
но и в качестве идентификатора клиен‑
та в системе лояльности и таким обра‑
зом использовать его как единую карту 
лояльности,  которая позволит клиенту 
не носить  в кошельке  множество  карт 
от различных торговых сетей.

Внедрение: привычные проблемы 
бюджета, кадров и целеполагания

Любой проект внедрения, даже самого 
простого программного продукта в  са‑
мом  маленьком  магазине,  неизбежно 
оборачивается  сложностями,  часто не‑
предвиденными и труднопредсказуемы‑
ми. Причем основными проблемами ста‑
новятся не технические характеристики 
внедряемого  продукта  и  его  функцио‑
нальные возможности, а проблемы орга‑
низационного плана: неадекватная оцен‑
ка стартового бюджета, неправильный 
подбор команды, нечеткость целеполага‑
ния. Практика реализации масштабных 
ИТ‑проектов крупными ритейлерами это 
тем более подтверждает.

Большая  часть  вопросов  возникает 
на стадии формирования команды про‑
екта, говорит Азат Тазеев. В этом плане, 
уверен эксперт, правильно подобранные 

члены  команды,  хорошо  организован‑
ные коммуникации внутри нее,  грамот‑
ное разделение ролей и полномочий — 
это уже половина дела. “Для внедрения 
систем  необходим  персонал,  знающий 
не только программы и правила их созда‑
ния и адаптации, но и владеющий роз‑
ничными бизнес‑навыками, — поясняет 
свою мысль представитель МТС. — Без 
заинтересованных экспертов от бизнес‑
под раз де лений  не  обойтись”.  Специа‑
листы с перекрестной специализацией, 
знающие  не  только  несколько  систем, 
но  и  специфику  организации  работы 
компании, ценятся особо, констатирует 
эксперт. Вторая составляющая успешно‑
го внедрения ИТ‑системы, говорит Азат 
Тазеев, складывается из четкости постав‑
ленных целей, функциональности, про‑
изводительности и других характеристик 
продукта, на базе которого реализуется 
проект, и достаточности ресурсов (время, 
финансы, персонал).

Расплывчатое  целеполагание  со  сто‑
роны  заказчика  на  старте  проекта  — 
одна из основных проблем реализации 
ИТ‑проектов, считает Андрей Евглевский. 
В процессе внедрения часто всплывают 
дополнительные цели, что приводит к до‑
полнительным работам, изменению сро‑
ков и стоимости проекта по ходу его реа‑
лизации. Кроме того, дополняет эксперт, 
имеет место низкая квалификация персо‑
нала на местах, что подталкивает постав‑
щиков решений к реализации на уровне 
программного обеспечения четких бизнес‑
процессов и рабочих мест, не требующих 
от персонала высокой квалификации.

Станислав Гучиа основную проблему 
в большинстве случаев видит в неадек‑
ватном  ожидании  размеров  бюджета 
ИТ‑проекта. Несмотря на огромные по‑
тери и убытки от краж и неэффективной 
работы персонала, поставщикам реше‑
ний для организации интеллектуально‑
го  видеонаблюдения  не  всегда  просто 

обосновать дополнительные инвестиции 
в  ИТ‑инфраструктуру,  констатирует 
он. Основная причина такой ситуации, 
по его мнению, заключается в том, что 
небольшая торговая точка пока просто 
не имеет таких средств, а крупный ри‑
тейлер, вложив уже изрядные средства 
в информатизацию, боится перейти чер‑
ту эффективности вложений. Что само 
по  себе  неудивительно,  добавляет  он, 
ведь с определенного момента развития 
ИТ‑системы цена каждого процента ро‑
ста эффективности становится все выше.

Радужные перспективы 
использования ИТ в ритейле

Азат Тазеев уверен, что уровень авто‑
матизации  процессов  в  рознице  будет 
только возрастать, причем крупные ком‑
пании будут частично передавать свой 
ИТ‑ландшафт на внешнее сопровожде‑
ние (это касается и оборудования, и сер‑
висов поддержки, подчеркнул представи‑
тель МТС). Средние и мелкие компании 
в еще большей мере будут пользоваться 
схемами аутсорсинга и аутстафинга, по‑
лагает эксперт; это касается, в частности, 
внешних проектных команд и инженеров 
сопровождения различных ИТ‑систем.

В части актуальности аутсорсинга со‑
лидарна с коллегой из МТС и предста‑
витель “Ай‑Теко” Мария Преснякова. 
Сегодня, констатирует она, активно пе‑
редаются на аутсорсинг открытие и под‑
держка магазинов в регионах, количе‑
ство  которых  исчисляется  десятками, 
а  порой  и  тысячами. В  этих  условиях, 
уверена эксперт, многие рутинные опе‑
рации будут отдаваться на сторону, что 
позволит заказчику сконцентрироваться 
на более важных и стратегических зада‑
чах бизнеса. В целом г‑жа Преснякова 
оценивает перспективы использования 
ИТ в ритейле как “довольно радужные”. 
Более  популярными  и востребованны‑
ми  станут  решения  по  хранению,  об‑

работке,  анализу  больших  данных  для 
выстраивания  и  реализации  стратегий 
по удержанию покупателей и привлече‑
нию новых.

Дмитрий  Токар  прогнозирует  спрос 
на инновационные технологии в области 
инфраструктурных  сервисов  —  облач‑
ные сервисы, электронную коммерцию, 
аналитические системы, системы по оп‑
тимизации логистики и складских запа‑
сов. Кроме того, считает представитель 
 КРОК, спросом будут пользоваться си‑
стемы электронного документооборота 
и инновационные решения,  связанные 
с  увеличением  лояльности  покупате‑
лей. “Очевидно, что в ближайшее время 
активнее будут внедряться методы ро‑
ботизации  для  складских  комплексов, 
для  логистических  цепочек  и  других 
направлений в ритейле, — продолжает 
эксперт. — Многие оптимизируют энер‑
гозатраты, используют оборудование, ко‑
торое потребляет меньше энергоресурсов 
при той же производительности (напри‑
мер, кассовые терминалы)”.

Андрей  Евглевский  основными  на‑
правлениями информатизации рознич‑
ной отрасли российской экономики ви‑
дит поддержку многоканальных продаж, 
а также внедрение различных систем са‑
мообслуживания.

Сергей Алтухов уверен, что ИТ‑про‑
екты всегда будут следовать за трендами 
отрасли, и на сегодня таковыми являются 
в  первую  очередь  персонализация  об‑
служивания и развитие так называемой 
“концепции omnichannel”,  т.  е. универ‑
сального канала продаж, объединяющего 
физические магазины, интернет‑площад‑
ки, call‑центр и прочие каналы обслужи‑
вания клиента. Для реализации этих тре‑
бований необходимы технологии работы 
с большими массивами данных в реаль‑
ном времени, новые подходы к интегра‑
ции, пересмотр ряда процессов, конста‑
тирует представитель “SAP СНГ”.� :
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В недрение автоматизированной си-
стемы управления работой кассиров 
“Электронный планшет”, разрабо-

танной и внедренной компанией “Сервис 
Плюс”, позволило сети гипермаркетов 
Globus значительно увеличить скорость 
и качество обслуживания покупателей 
и повысить их лояльность.

Компания “Гиперглобус”, развивающая 
сеть гипермаркетов Globus, является 
частью международного ритейлера Globus 
Group (филиалы в Германии, Чехии и Рос-
сии). В России работают шесть объектов 
Globus — во Владимире, Рязани, Ярослав-
ле, Щелкове, Королёве и Климовске.

Одним из конкурентных преимуществ 
гипермаркетов Globus является высокий 
уровень сервиса, что дает возможность 
соответствовать высоким требованиям 
рынка как в России, так и в Европе. Это 
достигается за счет большого количе-
ства со труд ни ков торгового зала, в том 
числе и в кассовой зоне.

В зависимости от площади в тор-
говом зале гипермаркета Globus 
насчитывается от 56 до 80 основных 
и 14—35 “периферийных” касс, рас-
положенных в ресторане гипермар-
кета, в бистро, кафе и т. д.

Изначально учет рабочего 
времени со труд ни ков кассовой 
зоны велся вручную, что создавало 
массу мелких, но необходимых бумажных 
операций. В обязанности старшего кассира 
входило отслеживание соблюдения касси-
рами трудовой дисциплины, включая время 
прихода на работу, длительность переры-
вов и окончание смены.

“Помимо этого старшему кассиру при-
ходилось заполнять массу других доку-
ментов — например, бланк переноса смен 
в случае невыхода кассира на работу или 
когда его нужно было отпустить порань-
ше”, — рассказала Татьяна Войцик, менед-
жер по организации процессов кассовых 
систем сети гипермаркетов Globus.

Чтобы освободить старшего кассира 
от избытка бумажной работы и сконцентри-
ровать его внимание на решении проблем 
в кассовой зоне, руководство компании 
Globus в конце 2009 г. приняло решение 
автоматизировать управление работой 
кассиров и сбор статистических данных 
о покупательском потоке.

Планшет в моноблоке
В апреле 2010 г. компания разработа-
ла концепцию решения и приступила 
к поиску разработчика ПО. В октябре 
2010 г. в качестве партнера была выбрана 
компания “Сервис Плюс”. “Мы работали 
с этой компанией уже несколько лет как 
с поставщиком торгового оборудования, — 
пояснила Татьяна Войцик. — Кроме того, 
“Сервис Плюс” имеет необходимые нам 
компетентные ресурсы — аналитиков, 
разработчиков, менеджеров — и после 

внедрения может осуществлять сопрово-
ждение системы”.

“На тот момент наша компания имела 
20-летний опыт разработки тиражируемого 
ПО под собственным брендом “СуперМаг”, 
локализации и кастомизации зарубежного 
ПО для автоматизации различных областей 
ритейла, но заказной проектной разработкой 
мы не занимались. Для нас это был новый 
опыт создания ПО исключительно по инди-
видуальным требованиям клиента, в кото-
ром мы могли использовать и свою компе-

тенцию в автоматизации бизнес-процессов 
ритейла, и компетенцию в управлении 
разработкой ПО. У нас это получилось!” — 
рассказал Андрей Евглевский, технический 
директор компании “Сервис Плюс”.

Пилотный проект был запущен в гипер-
маркете Globus во Владимире в августе 
2011 г., с мая 2012 г. решение использует-
ся во всех магазинах сети в России.

Полный контроль
Разработанное компанией “Сервис Плюс” 
решение “Электронный планшет” акку-
мулирует и хранит данные о со труд ни ках 
кассовой зоны и графиках их работы. 
Интеграция с кассовым сервером по-
зволяет автоматически контролировать 
время начала и окончания работы каждого 
кассира. “Благодаря этому старший кассир 
со своего рабочего места может прокон-
тролировать, что конкретный со труд ни к 
пришёл именно на ту кассу, которая была 
ему назначена, вовремя сменил коллегу 
на обед”, — поясняет Татьяна Войцик.

Система также выводит другие параме-
тры эффективности работы кассира: ско-
рость сканирования, время простоя и т. д., 
а также позволяет видеть длину очереди 
и данные о техническом состоянии касс 
(рабочая, нет связи с сервером, в дефекте 
и т. д.).

Руководствуясь этой информацией, 
старший кассир может оперативно 
принимать решение о назначении со-
труд ни ка (например, на кассу с самой 
длинной очередью посадить кассира 
с самой высокой скоростью сканирования 
или отправить дополнительного кассира 
на свободную кассу, расширив кассовую 
линейку). Появившаяся возможность 
оперативной реакции на увеличение потока 
покупателей позволила снизить среднюю 
длину очереди на кассах гипермаркетов 
на 20%, что привело к ускорению об-
служивания покупателя в часы пиковых 

нагрузок на 10—12 минут! А значит, 
покупатели, обслуженные быстро 
и качественно, уходят из магазина 
довольными.

Кроме того, система автоматиче-
ски формирует отчеты о невыходах 
на работу, опозданиях, недоработках, 
несанкционированных перерывах кас-
сиров в разрезе как дней, так и часов, 
что помогает оптимизировать составле-
ние индивидуальных графиков работы. 
Также данные из планшета используют-

ся при расчете заработной платы, 
позволяя учитывать точное 
время работы.

Дополнительные преимущества
По словам Татьяны Войцик, ПО “Элек-

тронный планшет” оказалось полезно 
не только старшим кассирам. Различные 

отчеты системы (например, по проблемным 
штрихкодам) также использует руководи-
тель отдела касс гипермаркета. “Возмож-
ность наблюдать за реальной ситуацией 
на кассовой линии гипермаркета есть также 
у управляющих гипермаркетами и у про-
цесс-менеджеров отдела кассовых систем 
Координационного центра”, — добавила она.

“Когда с ПО “Электронный планшет” 
стали работать со труд ни ки всех магазинов 
заказчика, стало понятно, что мы достигли 
поставленных в проекте целей. Безусловно, 
мы были очень рады, что заказчик удов-
летворен нашим со труд ни чеством, а также 
тому, что смогли выдержать высокий темп 
индивидуальной разработки”, — отметил 
Андрей Евглевский.

Продолжением проекта “Электронный 
планшет” стала установка в гипермаркетах 
мониторов длины очереди. “На шести экра-
нах, расположенных вдоль кассовой линии 
в торговом зале, покупатели могут увидеть 
информацию о количестве людей, стоящих 
в очереди в каждую кассу, а также среднее 
время обслуживания, автоматически 
рассчитанное на основе данных о скорости 
сканирования. Таким образом мы подска-
зываем покупателям, в какой кассе их об-
служат максимально быстро”, — отмечает 
Татьяна Войцик.

Благодаря монитору длины очереди 
достигается более равномерное распре-
деление нагрузки на кассы, что сокращает 

среднюю длину очередей в часы пиковой 
нагрузки. Это сказывается прежде всего 
на уменьшении среднего времени об-
служивания покупателя. С начала 2013 г. 
мониторы длины очереди работают во всех 
гипермаркетах Globus в России.

“Используя свой опыт в разработке ПО, 
мы смогли создать не просто интеграцион-
ное решение, а инструмент или платформу 
для дальнейшего развития и создания 
других программ на его базе, таких как мо-
нитор очереди и информационный киоск. 
И мы в нашем со труд ни честве с Globus 
не останавливаемся, совершенствуя наши 
продукты”, — сказал Андрей Евглевский.

“Таким образом, благодаря “Электрон-
ному планшету” старший кассир может 
больше времени проводить на линии касс, 
помогая кассирам и клиентам, — резю-
мирует Татьяна Войцик. — Хотя система 
работает меньше года, за счет более 
эффективного планирования рабочего 
времени кассиров в гипермаркетах Globus 
сократились очереди, что, мы надеемся, 
положительно скажется на лояльности 
покупателя к нашей сети”.

“По итогам года эксплуатации “Элек-
тронного планшета” мы еще раз убедились 
в отличных эксплуатационных характери-
стиках “движка” нашего кассового решения 
“СуперМаг УКМ4”, который был исполь-
зован в качестве ядра интеграционной 
системы”, — отметил Андрей Евглевский.

ПО “СуперМаг УКМ4” — собственная 
разработка группы компаний “Сервис 
Плюс”, которая включает в себя серверную 
систему управления кассовыми аппара-
тами; систему управления электронными 
весами, принтерами этикеток и другим 
оборудованием торгового зала; системы 
лояльности в рамках отдельных магази-
нов или торговой сети; централизованное 
управление настройками кассовых аппара-
тов в торговой сети.

По словам Андрея Евглевского, “Элек-
тронный планшет” легко масштабируется, 
быстро и надежно работает на огромных 
и постоянно меняющихся базах данных, 
а также является хорошим инструментом 
для наращивания дополнительной функци-
ональности (монитор очереди, информаци-
онный киоск и др.), повышающей уровень 
сервиса в магазине и лояльность покупате-
лей. “Наши партнеры из Globus, — сказал 
он, — после года реальной эксплуатации 
выступили с предложением о дальнейшем 
развитии решения, которое перестает 
быть просто “Электронным планшетом”, 
а становится полновесным инструмен-
том управления кассирами и системой 
управления рекламными носителями 
магазина, а также инструментом предо-
ставления дополнительных сервисов для 
покупателя. А значит, они удовлетворены 
со труд ни чеством с “Сервис Плюс”. Накопив 
в данном проекте неоценимый практиче-
ский опыт, мы решили реализовать часть 
системы управления кассирами и монитор 
очереди в кассовом решении “СуперМаг 
УКМ4”, а также открыли внутри компании 
проект по созданию распределенной систе-
мы управления медиаконтентом в сетевом 
ритейле”.

 СП
ЕЦ

П
РО

ЕК
Т 

 КО
М

П
АН

И
И

 “
 СЕ

РВ
И

С 
 П

Л
Ю

С”

Кассы под контролем

ПО “Планшет кассира”

Иваном Павловым, никто не отменит. 
Во многих торговых сетях регулярно 
проводится довольно примитивная раз-
дача фишек-наклеек (по одной фишке 
на определенную сумму чека). При всей 
смехотворности получаемых покупате-
лем в итоге набора определенного ко-
личества фишек выгод (“танцующие 
бобы”, немецкие бокалы и прочая ерун-
да), однажды начавшему коллекциони-
ровать эти бумажки трудно избавить-
ся от чувства, будто чего-то недостает, 
когда фишки вдруг перестают выдавать 
на кассе.

Насколько активен российский бизнес 
в реализации различных программ по-

вышения лояльности покупателей? Этот 
вопрос мы не могли не задать нашим эк-
спертам.

Азат Тазеев, перечислив разные вари-
анты реализаций программ лояльности 
(накопительные балльные электронные 
системы, скидочные карточки с магнит-
ной полосой, Web-системы личного каби-
нета клиента с учетом покупок и скидок), 
констатировал, что активность россий-
ских ритейлеров на данном направлении 
“не является очень высокой из-за слож-
ности подтверждения эффективности”. 
Вместе с тем “при наличии привлекатель-
ных и грамотных бизнес-идей с подтвер-
жденной моделью доходности такая си-
стема может стать хорошим подспорьем 
для бизнеса”, уверен эксперт.

Андрей Евглевский, напротив, оцени-
вает активность розничных сетей в на-

правлении реализации различных про-
грамм лояльности как “очень высокую”: 
“Мы видим, как активно клиенты исполь-
зуют наш развитой функционал по созда-
нию различных программ лояльности, 
привлекая новых и удерживая своих по-
стоянных покупателей, — рассказывает 
представитель “Сервис Плюс”. — Вы-
сокий уровень конкуренции розничных 
сетей делает программы лояльности все 
гибче и интересней, и мы постоянно раз-
виваем модуль лояльности”.

Мобильные платежи
Совершение платежей при помощи мо-
бильных устройств с технологической 
точки зрения, как известно, уже воз-
можно, ведь всё большее количество 
современных моделей смартфонов вы-
пускается с NFC-модулем, позволяю-

щим выполнять бесконтактную оплату 
товаров и услуг. В ряде стран мобильные 
устройства уже используются, в России 
же еще предстоит разрешить ряд кол-
лизий юридического характера. Тем 
не менее все наши эксперты оценивают 
данную технологию как очень перспек-
тивную.

Дмитрий Токар, напомнив, что ком-
пании Acer, Sony, LG, HTC уже вне-
дрили в свои устройства чипы NFC, 
а Apple планирует это сделать, вместе 
с тем подтверждает, что еще очень рано 
говорить о широком распространении 
мобильных платежей. В России данная 
технология наибольшей популярностью 
пользуется в транспортных компаниях, 
говорит представитель  КРОК (например, 
в Санкт-Петербурге с помощью сотово-
го телефона, подключенного к одному 
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из операторов, можно оплачивать проезд 
в городском транспорте).

Азат Тазеев дает прогноз, что бескон‑
тактные платежи при помощи мобильных 
устройств с NFC‑модулем могут выйти 
на передний  план  “уже  в перспективе 
нескольких лет”. “Технологически такие 
платежи уже отработаны (в частности, 
компанией МТС), — сказал он. — Дело 
только в массовом внедрении техноло‑
гии”.

Андрей Евглевский признает, что сей‑
час работающих проектов на базе бес‑
контактных  платежей  в  России  мало. 
В контексте обсуждаемой технологии, на‑
поминает представитель “Сервис Плюс”, 
мобильное устройство можно применять 
не  только  как  платежный  инструмент, 
но и в качестве идентификатора клиен‑
та в системе лояльности и таким обра‑
зом использовать его как единую карту 
лояльности,  которая позволит клиенту 
не носить  в кошельке  множество  карт 
от различных торговых сетей.

Внедрение: привычные проблемы 
бюджета, кадров и целеполагания

Любой проект внедрения, даже самого 
простого программного продукта в  са‑
мом  маленьком  магазине,  неизбежно 
оборачивается  сложностями,  часто не‑
предвиденными и труднопредсказуемы‑
ми. Причем основными проблемами ста‑
новятся не технические характеристики 
внедряемого  продукта  и  его  функцио‑
нальные возможности, а проблемы орга‑
низационного плана: неадекватная оцен‑
ка стартового бюджета, неправильный 
подбор команды, нечеткость целеполага‑
ния. Практика реализации масштабных 
ИТ‑проектов крупными ритейлерами это 
тем более подтверждает.

Большая  часть  вопросов  возникает 
на стадии формирования команды про‑
екта, говорит Азат Тазеев. В этом плане, 
уверен эксперт, правильно подобранные 

члены  команды,  хорошо  организован‑
ные коммуникации внутри нее,  грамот‑
ное разделение ролей и полномочий — 
это уже половина дела. “Для внедрения 
систем  необходим  персонал,  знающий 
не только программы и правила их созда‑
ния и адаптации, но и владеющий роз‑
ничными бизнес‑навыками, — поясняет 
свою мысль представитель МТС. — Без 
заинтересованных экспертов от бизнес‑
под раз де лений  не  обойтись”.  Специа‑
листы с перекрестной специализацией, 
знающие  не  только  несколько  систем, 
но  и  специфику  организации  работы 
компании, ценятся особо, констатирует 
эксперт. Вторая составляющая успешно‑
го внедрения ИТ‑системы, говорит Азат 
Тазеев, складывается из четкости постав‑
ленных целей, функциональности, про‑
изводительности и других характеристик 
продукта, на базе которого реализуется 
проект, и достаточности ресурсов (время, 
финансы, персонал).

Расплывчатое  целеполагание  со  сто‑
роны  заказчика  на  старте  проекта  — 
одна из основных проблем реализации 
ИТ‑проектов, считает Андрей Евглевский. 
В процессе внедрения часто всплывают 
дополнительные цели, что приводит к до‑
полнительным работам, изменению сро‑
ков и стоимости проекта по ходу его реа‑
лизации. Кроме того, дополняет эксперт, 
имеет место низкая квалификация персо‑
нала на местах, что подталкивает постав‑
щиков решений к реализации на уровне 
программного обеспечения четких бизнес‑
процессов и рабочих мест, не требующих 
от персонала высокой квалификации.

Станислав Гучиа основную проблему 
в большинстве случаев видит в неадек‑
ватном  ожидании  размеров  бюджета 
ИТ‑проекта. Несмотря на огромные по‑
тери и убытки от краж и неэффективной 
работы персонала, поставщикам реше‑
ний для организации интеллектуально‑
го  видеонаблюдения  не  всегда  просто 

обосновать дополнительные инвестиции 
в  ИТ‑инфраструктуру,  констатирует 
он. Основная причина такой ситуации, 
по его мнению, заключается в том, что 
небольшая торговая точка пока просто 
не имеет таких средств, а крупный ри‑
тейлер, вложив уже изрядные средства 
в информатизацию, боится перейти чер‑
ту эффективности вложений. Что само 
по  себе  неудивительно,  добавляет  он, 
ведь с определенного момента развития 
ИТ‑системы цена каждого процента ро‑
ста эффективности становится все выше.

Радужные перспективы 
использования ИТ в ритейле

Азат Тазеев уверен, что уровень авто‑
матизации  процессов  в  рознице  будет 
только возрастать, причем крупные ком‑
пании будут частично передавать свой 
ИТ‑ландшафт на внешнее сопровожде‑
ние (это касается и оборудования, и сер‑
висов поддержки, подчеркнул представи‑
тель МТС). Средние и мелкие компании 
в еще большей мере будут пользоваться 
схемами аутсорсинга и аутстафинга, по‑
лагает эксперт; это касается, в частности, 
внешних проектных команд и инженеров 
сопровождения различных ИТ‑систем.

В части актуальности аутсорсинга со‑
лидарна с коллегой из МТС и предста‑
витель  “Ай‑Теко” Мария  Преснякова. 
Сегодня, констатирует она, активно пе‑
редаются на аутсорсинг открытие и под‑
держка магазинов в регионах, количе‑
ство  которых  исчисляется  десятками, 
а  порой  и  тысячами.  В  этих  условиях, 
уверена эксперт, многие рутинные опе‑
рации будут отдаваться на сторону, что 
позволит заказчику сконцентрироваться 
на более важных и стратегических зада‑
чах бизнеса. В целом г‑жа Преснякова 
оценивает перспективы использования 
ИТ в ритейле как “довольно радужные”. 
Более  популярными  и востребованны‑
ми  станут  решения  по  хранению,  об‑

работке,  анализу  больших  данных  для 
выстраивания  и  реализации  стратегий 
по удержанию покупателей и привлече‑
нию новых.

Дмитрий  Токар  прогнозирует  спрос 
на инновационные технологии в области 
инфраструктурных  сервисов  —  облач‑
ные сервисы, электронную коммерцию, 
аналитические системы, системы по оп‑
тимизации логистики и складских запа‑
сов. Кроме того, считает представитель 
 КРОК, спросом будут пользоваться си‑
стемы электронного документооборота 
и инновационные решения,  связанные 
с  увеличением  лояльности  покупате‑
лей. “Очевидно, что в ближайшее время 
активнее будут внедряться методы ро‑
ботизации  для  складских  комплексов, 
для  логистических  цепочек  и  других 
направлений в ритейле, — продолжает 
эксперт. — Многие оптимизируют энер‑
гозатраты, используют оборудование, ко‑
торое потребляет меньше энергоресурсов 
при той же производительности (напри‑
мер, кассовые терминалы)”.

Андрей  Евглевский  основными  на‑
правлениями информатизации рознич‑
ной отрасли российской экономики ви‑
дит поддержку многоканальных продаж, 
а также внедрение различных систем са‑
мообслуживания.

Сергей Алтухов уверен, что ИТ‑про‑
екты всегда будут следовать за трендами 
отрасли, и на сегодня таковыми являются 
в  первую  очередь  персонализация  об‑
служивания и развитие так называемой 
“концепции omnichannel”,  т.  е. универ‑
сального канала продаж, объединяющего 
физические магазины, интернет‑площад‑
ки, call‑центр и прочие каналы обслужи‑
вания клиента. Для реализации этих тре‑
бований необходимы технологии работы 
с большими массивами данных в реаль‑
ном времени, новые подходы к интегра‑
ции, пересмотр ряда процессов, конста‑
тирует представитель “SAP СНГ”.� :
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КОРПОРАТИВНАЯ ПОД ПИ С KА 

1. К какой отрасли относится
Ваше предприятие?

1. Энер ге ти ка �

2. Связь и те ле ком му ни ка ции �

3. Про из вод ст во, не свя зан ное
с вы числи тель ной тех ни кой
(до бы ва ю щие и пе ре ра ба ты ва -
ю щие от рас ли, ма ши но ст ро е -
ние и т. п.) �

4. Фи нан со вый сек тор
(кро ме бан ков) �

5. Бан ков ский сек тор �

6. Ар хи те к ту ра и стро и тель ст во �

7. Тор гов ля то ва ра ми, не свя зан -
ны ми с ин фор ма ци он ны ми
техно ло ги я ми �

8. Транс порт �

9. Ин фор ма ци он ные тех но ло гии 
(см. так же во прос 2) �

10. Рек ла ма и мар ке тинг �

11. На уч но�ис сле до ва тель ская 
де я тель ность (НИИ и ву зы) �

12. Го су дар ст вен но�ад ми ни с т ра -
тив ные струк ту ры �

13. Во ен ные ор га ни за ции �

14. Об ра зо ва ние �

15. Ме ди ци на �

16. Из да тель ская де я тель ность
и по ли гра фия �

17. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. Системная интеграция �

2. Дистрибуция �

3. Телекоммуникации �

4. Производство средств ВТ �

5. Продажа компьютеров �

6. Ремонт компьютерного 
оборудования �

7. Разработка и продажа ПО �

8. Консалтинг �

9. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. Госпредприятие �

2. ОАО (открытое акционерное 
общество) �

3. ЗАО (закрытое акционерное 
общество) �

4. Зарубежная фирма �

5. СП (совместное
предприятие) �

6. ТОО (товарищество с ограни -
чен ной ответственностью) или
ООО (Общество с ограниченной
ответственностью) �

7. ИЧП (индивидуальное
частное предприятие) �

8. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. Дирекция �

2. Информационно�
аналитический отдел �

3. Техническая поддержка �

4. Служба АСУ/ИТ �

5. ВЦ �

6. Инженерно�конструкторский
отдел (САПР) �

7. Отдел рекламы и маркетинга �

8. Бухгалтерия/Финансы �

9. Производственное
подразделение �

10. Научно�исследовательское
подразделение �

11. Учебное подразделение �

12. Отдел продаж �

13. Отдел закупок/логистики �

14. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

5. Ваш должностной статус
(отметьте только один
пункт)

1. Директор / президент /
владелец �

2. Зам. директора /
вице�президент �

3. Руководитель подразделения �

4. Сотрудник / менеджер �

5. Консультант �

6. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

6. Ваш возраст
1. До 20 лет �

2. 21–25 лет �

3. 26–30 лет �

4. 31–35 лет �

5. 36–40 лет �

6. 41–50 лет �

7. 51–60 лет �

8. Более 60 лет �

7. Численность сотрудников
вВашей организации

1. Менее 10 человек �

2. 10–100 человек �

3. 101–500 человек �

4. 501–1000 человек �

5. 1001–5000 человек �

6. Более 5000 человек �

8. Численность компьютер -
ного парка Вашей
организации

1. 10–20 компьютеров �

2. 21–50 компьютеров �

3. 51–100 компьютеров �

4. 101–500 компьютеров �

5. 501–1000 компьютеров �

6. 1001–3000 компьютеров �

7. 3001–5000 компьютеров �

8. Более 5000 компьютеров �

9. Какие ОС используются
вВашей организации ?

1. DOS �

2. Windows 3.xx �

3. Windows 9x/МЕ �

4. Windows NT/2К/ХР/2003 �

5. OS/2 �

6. Mac OS �

7. Linux �

8. AIX �

9. Solaris/SunOS �

10. Free BSD �

11. HP/UX �

12. Novell NetWare �

13. OS/400 �

14. Другие варианты UNIX �

15. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

10. Ком му ни ка ци он ные воз -
мож но с ти ком пью те ров
Ва шей ор га ни за ции

1. Имеют выход в Интернет
по выделенной линии �

2. Объединены в intranet �

3. Объединены в extranet �

4. Подключены к ЛВС �

5. Не объединены в сеть �

6. Dial Up доступ в Интернет �

11. Име ет ли сеть Ва шей
орга ни за ции тер ри то ри -
аль но рас пре де лен ную
струк ту ру (ох ва ты ва ет
бо лее од но го зда ния)?
Да   � Нет   �

12. Со би ра ет ся ли Ва ше
пред при ятие ус та нав ли -
вать ин т ра се ти (intranet)
вбли жай ший год ?
Да   � Нет   �

13. Сколько серверов в сети
Вашей организации ?

_____________________________

14. Ес ли в Ва шей ор га ни за -
ции ис поль зу ют ся
мэйн фрей мы, тока кие
имен но?

1. ЕС ЭВМ �

2. IBM �

3. Unisys �

4. VAX �

5. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________
6. Не используются �

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

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

16. Какое прикладное ПО
используется вВашей
организации? 

1. Средства разработки ПО �

2. Офисные приложения �

3. СУБД �

4. Бухгалтерские и складские 
программы �

5. Издательские системы �

6. Графические системы �

7. Статистические пакеты �

8. ПО для управления 
производственными
процессами �

9. Программы электронной
почты �

10. САПР �

11. Браузеры Internet �

12. Web�серверы �

13. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

17. Ес ли в Ва шей ор га ни за -
ции ус та нов ле но ПО
масшта ба пред при ятия,
то ка ких фирм�раз ра бот -
чи ков?

1. “1С” �

2. “АйТи” �

3. “Галактика” �

4. “Парус” �

5. BAAN �

6. Navision �

7. Oracle �

8. SAP �

9. Epicor Scala �

10. ПО собственной разработки �

11. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________
12. Не установлено никакое �

18. Су ще с т ву ет ли на Ва шем
пред при ятии еди ная кор -
по ра тив ная ин фор ма ци -
он ная си с те ма?
Да   � Нет   �

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

20. Ес ли Вы ис поль зу е те
СУБД в сво ей де я тель но -
с ти, то ка кие имен но?

1. Adabas �

2. Cache �

3. DB2 �

4. dBase �

5. FoxPro �

6. Informix �

7. Ingress �

8. MS Access �

9. MS SQL Server �

10. Oracle �

11. Progress �

12. Sybase �

13. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________
14. Не используем �

21. Как Вы оце ни ва е те свое
вли я ние на ре ше ние опо -
куп ке средств ин фор ма -
ци он ных тех но ло гий для
сво ей ор га ни за ции? (от -
меть те толь ко один пункт)

1. Принимаю решение о покупке 
(подписываю документ) �

2. Составляю спецификацию
(выбираю средства) и
рекомендую приобрести �

3. Не участвую в этом процессе �

4. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

22. На при об ре те ние ка ких
из пе ре чис лен ных групп
про дук тов или ус луг Вы
ока зы ва е те вли я ние
(поку па е те, ре ко мен ду е -
те, со став ля е те спе ци фи -
ка цию)?

Системы
1. Мэйнфреймы �

2. Миникомпьютеры �

3. Серверы �

4. Рабочие станции �

5. ПК �

6. Тонкие клиенты �

7. Ноутбуки �

8. Карманные ПК �

Сети
9. Концентраторы �

10. Коммутаторы �

11. Мосты �

12. Шлюзы �

13. Маршрутизаторы �

14. Сетевые адаптеры �

15. Беспроводные сети �

16. Глобальные сети �

17. Локальные сети �

18. Телекоммуникации �

Периферийное оборудование
19. Лазерные принтеры �

20. Струйные принтеры �

21. Мониторы �

22. Сканеры �

23. Модемы �

24. ИБП (UPS) �

Память
25. Жесткие диски �

26. CD�ROM �

27. Системы архивирования �

28. RAID �

29. Системы хранения данных �

Программное обеспечение
30. Электронная почта �

31. Групповое ПО �

32. СУБД �

33. Сетевое ПО �

34. Хранилища данных �

35. Электронная коммерция �

36. ПО для Web�дизайна �

37. ПО для Интернетa �

38. Java �

39. Операционные системы �

40. Мультимедийные
приложения �

41. Средства разработки 
программ �

42. CASE�системы �

43. САПР (CAD/CAM) �

44. Системы управления 
проектами �

45. ПО для архивирования �

Внешние сервисы
46. �

Ничего из вышеперечисленного
47. �

23. Ка ков на ивыс ший уро -
вень, для ко то ро го
Выока зы ва е те вли я ние
на по куп ку ком пью тер -
ных из де лий или ус луг
(служб)?

1. Более чем для одной
компании �

2. Для всего предприятия �

3. Для подразделения, распола га -
юще го ся в нескольких местах �

4. Для нескольких подразделений 
в одном здании �

5. Для одного подразделения �

6. Для рабочей группы �

7. Только для себя �

8. Не влияю �

9. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. “Демос” �

2. МТУ�Интел �

3. “Релком” �

4. Combellga �

5. Comstar �

6. Golden Telecom �

7. Equant �

8. ORC �

9. Telmos �

10. Zebra Telecom �

11. Через других (каких именно)
_____________________________
_____________________________
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Тодд Уайсс

Состоявшееся 15 мая откры-
тие конференции Google 
I/O 2013 не сопровожда-

лось ни чем-то вроде спускающих-
ся на крышу зала парашютистов, 
ни ошеломляющим анонсом че-
го-либо похожего на Google Glass, 
как в прошлом году. Но при этом 
корпорация подготовила множе-
ство инноваций.

Таково мнение многих 
ИТ-аналитиков, которые за-
явили изданию eWeek, что ны-
нешняя шестая ежегодная кон-
ференция для разработчиков 
продемонстрировала возросшую 
зрелость Google. В этом году 
корпорация стремится разраба-
тывать продукты, а не заботится 
о том, чтобы произвести эффект, 
как было при анонсе Glass.

Конечно, прошлогоднее шоу 
стало легендарным. Оно запом-
нилось представлением Google 
Glass и впечатляющей прямой 
видеотрансляцией прыжка 
с дирижабля парашютистов, 
“вооруженных” этими очками, 
и их приземления на крыше 
конгресс-центра Moscone West, 
после чего они спустились в кон-
ференц-зал под аплодисменты 
тысяч собравшихся там, чтобы 
передать новые гаджеты соуч-
редителю Google Сергею Бри-
ну, который и сам имел такие 
же очки. Представлены были 
также два новых устройства 
(планшет Nexus 7 и облачная 
развлекательная приставка для 
дома Nexus Q) и версия Android 
под названием Jelly Bean.

На этот раз крупные анон-
сы не потрясали воображение, 
а носили, скорее, спокойный 
характер, но были при этом 
очень интересными. К таковым 
следует отнести первый сервис 
потоковой передачи музыки 
по подписке Google Play; новые 
сервисы сохранения и коллек-
тивного участия в играх Google 
Play; API-интерфейсы для An-
droid, позволяющие разработ-
чикам создавать приложения, 
которые будут работать только 
в определенных географических 
точках; инструменты для разра-
ботчиков, призванные помогать 
им рекламировать и продавать 
свои приложения для Android.

Всё это не вызвало большо-
го удивления, сказал аналитик 
Даниэль Мейкок из фирмы Sla-
lom Consulting. “Думаю, Google 
вместо представления новых 
продуктов наращивает возмож-
ности уже имеющихся, — заявил 
Мейкок в интервью eWeek. — 
Одно дело — первоначальный 
выход на рынок, когда однов-
ременно представляется всё, 
включая платформы и устрой-
ства. И всё новинки, новинки, 
новинки. Другое дело — когда 
нужно защитить свои позиции 
на рынке. Для этого надо обнов-
лять продукты, делать их более 
зрелыми”.

То, что в нынешнем году не 
было представлено ничего столь 
же впечатляющего, как Glass, 
корпорации Google, считает он, 
не повредит: “Я думаю, она пе-
решла от спринтерских забегов 
к марафонским, вполне созна-
вая, что это необходимо для по-
беды в долгосрочном плане”.

Google продолжает совер-
шенствовать и развивать то, что 

у нее уже есть, поэтому может 
улучшать свои продукты, счи-
тает Мейкок. “Она привлекла 
к себе внимание, — пояснил 
он, — теперь нужно его удер-
жать”.

С ним согласен Патрик Мур-
хед, главный аналитик из фир-
мы Moor Insights & Strategy. Ны-
нешнюю конференцию Google 
I/O он считает скорее “фести-
валем программистов”, а не от-
правной точкой проектов Google 
такого же масштаба, как прош-
логодний дебют Glass.

“Думаю, с точки зрения раз-
работчиков это прекрасно, — 

сказал Мурхед. — Хотя для вас 
и для меня это, наверное, не так 
хорошо. Особенно если сравни-
вать с предыдущей конферен-
цией. Это было одно из лучших 
мероприятий, виденных мною 
за последние двадцать лет”. 
По его мнению, главным в этом 
году стало “штопанье дыр” 
в API-интерфейсах, обновле-
ние Google Search, Google Maps 
и т. д. В целом нынешнее меро-
приятие показало, что Google 
является в основе своей инжи-
ниринговой корпорацией, отме-
тил Мурхед.

Дэн Олдс, главный аналитик 
фирмы Gabriel Consulting Group, 
заявил корреспонденту eWeek, 
что хотя открытие конференции 
на сей раз было не столь ярким, 
но несколько интригующих про-
дуктов на ней всё же были анон-
сированы. В первую очередь это 
возможность подписки на пото-
ковую музыку. “Думаю, то, как 
они развивают музыкальный 
сервис, — довольно большое 
дело, — сказал Олдс. — Google 
явно идет по стопам Apple 
и Spotify. Еще несколько лет на-
зад представление такого сер-
виса, вероятно, стало бы круп-
ным событием на рынке. Сейчас 
же вполне в духе Google речь 
идет скорее о расширении уже 
имеющихся у нее технологий 
и использовании их для выхода 
на новые рынки и обкладывания 
других игроков со всех сторон”.

Другим примечательным мо-
ментом конференции, по его 
мнению, стало объявление 
об активации 900 млн. устройств 
с Android, тогда как год назад 
их было 400 млн.

“Это большая цифра, — от-
метил Олдс. — Думаю, что 
рост за год более чем на 100% 
станет еще одним фактором, 
ставящим Apple в положение 
обороняющейся. Эта компания 
сталкивается с наиболее острой 
конкуренцией именно там, где 
занимала самые прочные по-
зиции”. Такому росту популяр-
ности Android способствовало 
то, что его пользователями, как 

было объявлено, осуществлено 
уже более 48 млрд. загрузок при-
ложений для своих устройств. 
“Думаю, что примерно 7 млрд. 
из этих загрузок обеспечили мои 
жена и дочь”, — пошутил Олдс.

Он также отметил, что в день 
открытия конференции мало го-
ворилось о Glass: “Судя по тому, 
что я видел, Google теперь редко 
упоминает Glass. Этот продукт 
оказался более спорным, чем 
ожидалось”.

Роджер Кэй, главный аналитик 
из фирмы Endpoint Technologies 
Associates, в своем ответе изда-
нию eWeek по электронной почте 
отметил, что нынешняя конфе-
ренция примечательна тем, что 
“на этот раз меньше фанфар, 
зато она больше походит на на-
стоящую конференцию разра-
ботчиков, в центре внимания ко-
торой находятся Android и среда 
разработки для этой ОС”.

Однако у корпорации могут 
возникнуть некоторые трудно-
сти из-за зависимости Android 
от языка Java, принадлежащего 
Oracle и контролируемого ею, 
пишет Кэй. “Но в остальном 
Google несется на всех парах. 
Это касается телефонов, план-
шетов, суперкомпьютеров, ис-
следований и разработок, а так-
же инструментов (вроде Google 
Maps)”, — считает он.

А вот что написал изданию 
eWeek по электронной почте 
другой аналитик, Роб Эндерли 
из фирмы Enderle Group: “Хотя 
Google достигла большого про-
гресса в разработке продуктов 
и сервисов, я продолжаю из-
умляться, как мало в корпора-
ции знают (учитывая создание 
ею социальной сети) о характе-
ре взаимодействия людей. Она 
просто не считает нужным по-
нимать нас при создании про-
дуктов, которые будут тесно свя-
заны с нами”.

Например, для некоторых 
пользователей установка ка-
меры в Glass может оказаться 
минусом, особенно для детей. 
“Это примерно то же, как если 
бы Чужие (маленькие зеленые 
человечки) попытались сделать 
что-то для людей, которых ни-
когда не видели, — пишет Эн-
дерли. — Google не одинока. 
Я бы добавил Facebook к списку 
компаний, создающих продукты 
для обслуживания взаимодейст-
вия между людьми, не разобрав-
шись предварительно, как они 
взаимодействуют между собой. 
Поэтому возникает ощущение, 
что проводятся эксперименты 
на людях”.

Конференция Google I/O за-
кончилась 17 мая. В ее рамках 
проводились разнообразные 
тренинги, проходило обучение 
программированию, разработ-
чики могли получить помощь 
в работе над своими проектами, 
задать вопросы по программи-
рованию, воспользоваться го-
товыми фрагментами при ра-
боте с кодом Google и советами 
специалистов. По сообщению 
Google, во время посвященных 
техническим вопросам заседа-
ний обсуждалось свыше 120 тем, 
от вводных до сложных, касаю-
щихся Google Maps, Android, 
Google Chrome, Google+, App 
Engine, Google Glass и других 
продуктов.� :

Google I/O: сюрпризы конференции

Google развивается 
и становится более 
зрелой, утверждают 

аналитики, 
оценивая инновации, 

представленные 
на конференции 

для разработчиков 
Google I/O 2013.
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10. Рек ла ма и мар ке тинг �

11. На уч но�ис сле до ва тель ская 
де я тель ность (НИИ и ву зы) �

12. Го су дар ст вен но�ад ми ни с т ра -
тив ные струк ту ры �

13. Во ен ные ор га ни за ции �

14. Об ра зо ва ние �

15. Ме ди ци на �

16. Из да тель ская де я тель ность
и по ли гра фия �

17. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. Системная интеграция �

2. Дистрибуция �

3. Телекоммуникации �

4. Производство средств ВТ �

5. Продажа компьютеров �

6. Ремонт компьютерного 
оборудования �

7. Разработка и продажа ПО �

8. Консалтинг �

9. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. Госпредприятие �

2. ОАО (открытое акционерное 
общество) �

3. ЗАО (закрытое акционерное 
общество) �

4. Зарубежная фирма �

5. СП (совместное
предприятие) �

6. ТОО (товарищество с ограни -
чен ной ответственностью) или
ООО (Общество с ограниченной
ответственностью) �

7. ИЧП (индивидуальное
частное предприятие) �

8. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. Дирекция �

2. Информационно�
аналитический отдел �

3. Техническая поддержка �

4. Служба АСУ/ИТ �

5. ВЦ �

6. Инженерно�конструкторский
отдел (САПР) �

7. Отдел рекламы и маркетинга �

8. Бухгалтерия/Финансы �

9. Производственное
подразделение �

10. Научно�исследовательское
подразделение �

11. Учебное подразделение �

12. Отдел продаж �

13. Отдел закупок/логистики �

14. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

5. Ваш должностной статус
(отметьте только один
пункт)

1. Директор / президент /
владелец �

2. Зам. директора /
вице�президент �

3. Руководитель подразделения �

4. Сотрудник / менеджер �

5. Консультант �

6. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

6. Ваш возраст
1. До 20 лет �

2. 21–25 лет �

3. 26–30 лет �

4. 31–35 лет �

5. 36–40 лет �

6. 41–50 лет �

7. 51–60 лет �

8. Более 60 лет �

7. Численность сотрудников
вВашей организации

1. Менее 10 человек �

2. 10–100 человек �

3. 101–500 человек �

4. 501–1000 человек �

5. 1001–5000 человек �

6. Более 5000 человек �

8. Численность компьютер -
ного парка Вашей
организации

1. 10–20 компьютеров �

2. 21–50 компьютеров �

3. 51–100 компьютеров �

4. 101–500 компьютеров �

5. 501–1000 компьютеров �

6. 1001–3000 компьютеров �

7. 3001–5000 компьютеров �

8. Более 5000 компьютеров �

9. Какие ОС используются
вВашей организации ?

1. DOS �

2. Windows 3.xx �

3. Windows 9x/МЕ �

4. Windows NT/2К/ХР/2003 �

5. OS/2 �

6. Mac OS �

7. Linux �

8. AIX �

9. Solaris/SunOS �

10. Free BSD �

11. HP/UX �

12. Novell NetWare �

13. OS/400 �

14. Другие варианты UNIX �

15. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

10. Ком му ни ка ци он ные воз -
мож но с ти ком пью те ров
Ва шей ор га ни за ции

1. Имеют выход в Интернет
по выделенной линии �

2. Объединены в intranet �

3. Объединены в extranet �

4. Подключены к ЛВС �

5. Не объединены в сеть �

6. Dial Up доступ в Интернет �

11. Име ет ли сеть Ва шей
орга ни за ции тер ри то ри -
аль но рас пре де лен ную
струк ту ру (ох ва ты ва ет
бо лее од но го зда ния)?
Да   � Нет   �

12. Со би ра ет ся ли Ва ше
пред при ятие ус та нав ли -
вать ин т ра се ти (intranet)
вбли жай ший год ?
Да   � Нет   �

13. Сколько серверов в сети
Вашей организации ?

_____________________________

14. Ес ли в Ва шей ор га ни за -
ции ис поль зу ют ся
мэйн фрей мы, тока кие
имен но?

1. ЕС ЭВМ �

2. IBM �

3. Unisys �

4. VAX �

5. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________
6. Не используются �

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

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

16. Какое прикладное ПО
используется вВашей
организации? 

1. Средства разработки ПО �

2. Офисные приложения �

3. СУБД �

4. Бухгалтерские и складские 
программы �

5. Издательские системы �

6. Графические системы �

7. Статистические пакеты �

8. ПО для управления 
производственными
процессами �

9. Программы электронной
почты �

10. САПР �

11. Браузеры Internet �

12. Web�серверы �

13. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

17. Ес ли в Ва шей ор га ни за -
ции ус та нов ле но ПО
масшта ба пред при ятия,
то ка ких фирм�раз ра бот -
чи ков?

1. “1С” �

2. “АйТи” �

3. “Галактика” �

4. “Парус” �

5. BAAN �

6. Navision �

7. Oracle �

8. SAP �

9. Epicor Scala �

10. ПО собственной разработки �

11. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________
12. Не установлено никакое �

18. Су ще с т ву ет ли на Ва шем
пред при ятии еди ная кор -
по ра тив ная ин фор ма ци -
он ная си с те ма?
Да   � Нет   �

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

20. Ес ли Вы ис поль зу е те
СУБД в сво ей де я тель но -
с ти, то ка кие имен но?

1. Adabas �

2. Cache �

3. DB2 �

4. dBase �

5. FoxPro �

6. Informix �

7. Ingress �

8. MS Access �

9. MS SQL Server �

10. Oracle �

11. Progress �

12. Sybase �

13. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________
14. Не используем �

21. Как Вы оце ни ва е те свое
вли я ние на ре ше ние опо -
куп ке средств ин фор ма -
ци он ных тех но ло гий для
сво ей ор га ни за ции? (от -
меть те толь ко один пункт)

1. Принимаю решение о покупке 
(подписываю документ) �

2. Составляю спецификацию
(выбираю средства) и
рекомендую приобрести �

3. Не участвую в этом процессе �

4. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

22. На при об ре те ние ка ких
из пе ре чис лен ных групп
про дук тов или ус луг Вы
ока зы ва е те вли я ние
(поку па е те, ре ко мен ду е -
те, со став ля е те спе ци фи -
ка цию)?

Системы
1. Мэйнфреймы �

2. Миникомпьютеры �

3. Серверы �

4. Рабочие станции �

5. ПК �

6. Тонкие клиенты �

7. Ноутбуки �

8. Карманные ПК �

Сети
9. Концентраторы �

10. Коммутаторы �

11. Мосты �

12. Шлюзы �

13. Маршрутизаторы �

14. Сетевые адаптеры �

15. Беспроводные сети �

16. Глобальные сети �

17. Локальные сети �

18. Телекоммуникации �

Периферийное оборудование
19. Лазерные принтеры �

20. Струйные принтеры �

21. Мониторы �

22. Сканеры �

23. Модемы �

24. ИБП (UPS) �

Память
25. Жесткие диски �

26. CD�ROM �

27. Системы архивирования �

28. RAID �

29. Системы хранения данных �

Программное обеспечение
30. Электронная почта �

31. Групповое ПО �

32. СУБД �

33. Сетевое ПО �

34. Хранилища данных �

35. Электронная коммерция �

36. ПО для Web�дизайна �

37. ПО для Интернетa �

38. Java �

39. Операционные системы �

40. Мультимедийные
приложения �

41. Средства разработки 
программ �

42. CASE�системы �

43. САПР (CAD/CAM) �

44. Системы управления 
проектами �

45. ПО для архивирования �

Внешние сервисы
46. �

Ничего из вышеперечисленного
47. �

23. Ка ков на ивыс ший уро -
вень, для ко то ро го
Выока зы ва е те вли я ние
на по куп ку ком пью тер -
ных из де лий или ус луг
(служб)?

1. Более чем для одной
компании �

2. Для всего предприятия �

3. Для подразделения, распола га -
юще го ся в нескольких местах �

4. Для нескольких подразделений 
в одном здании �

5. Для одного подразделения �

6. Для рабочей группы �

7. Только для себя �

8. Не влияю �

9. Иное (что именно)
_____________________________
_____________________________

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

1. “Демос” �

2. МТУ�Интел �

3. “Релком” �

4. Combellga �

5. Comstar �

6. Golden Telecom �

7. Equant �

8. ORC �

9. Telmos �

10. Zebra Telecom �

11. Через других (каких именно)
_____________________________
_____________________________
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Тодд Уайсс

Состоявшееся 15 мая откры-
тие конференции Google 
I/O 2013 не сопровожда-

лось ни чем-то вроде спускающих-
ся на крышу зала парашютистов, 
ни ошеломляющим анонсом че-
го-либо похожего на Google Glass, 
как в прошлом году. Но при этом 
корпорация подготовила множе-
ство инноваций.

Таково мнение многих 
ИТ-аналитиков, которые за-
явили изданию eWeek, что ны-
нешняя шестая ежегодная кон-
ференция для разработчиков 
продемонстрировала возросшую 
зрелость Google. В этом году 
корпорация стремится разраба-
тывать продукты, а не заботится 
о том, чтобы произвести эффект, 
как было при анонсе Glass.

Конечно, прошлогоднее шоу 
стало легендарным. Оно запом-
нилось представлением Google 
Glass и впечатляющей прямой 
видеотрансляцией прыжка 
с дирижабля парашютистов, 
“вооруженных” этими очками, 
и их приземления на крыше 
конгресс-центра Moscone West, 
после чего они спустились в кон-
ференц-зал под аплодисменты 
тысяч собравшихся там, чтобы 
передать новые гаджеты соуч-
редителю Google Сергею Бри-
ну, который и сам имел такие 
же очки. Представлены были 
также два новых устройства 
(планшет Nexus 7 и облачная 
развлекательная приставка для 
дома Nexus Q) и версия Android 
под названием Jelly Bean.

На этот раз крупные анон-
сы не потрясали воображение, 
а носили, скорее, спокойный 
характер, но были при этом 
очень интересными. К таковым 
следует отнести первый сервис 
потоковой передачи музыки 
по подписке Google Play; новые 
сервисы сохранения и коллек-
тивного участия в играх Google 
Play; API-интерфейсы для An-
droid, позволяющие разработ-
чикам создавать приложения, 
которые будут работать только 
в определенных географических 
точках; инструменты для разра-
ботчиков, призванные помогать 
им рекламировать и продавать 
свои приложения для Android.

Всё это не вызвало большо-
го удивления, сказал аналитик 
Даниэль Мейкок из фирмы Sla-
lom Consulting. “Думаю, Google 
вместо представления новых 
продуктов наращивает возмож-
ности уже имеющихся, — заявил 
Мейкок в интервью eWeek. — 
Одно дело — первоначальный 
выход на рынок, когда однов-
ременно представляется всё, 
включая платформы и устрой-
ства. И всё новинки, новинки, 
новинки. Другое дело — когда 
нужно защитить свои позиции 
на рынке. Для этого надо обнов-
лять продукты, делать их более 
зрелыми”.

То, что в нынешнем году не 
было представлено ничего столь 
же впечатляющего, как Glass, 
корпорации Google, считает он, 
не повредит: “Я думаю, она пе-
решла от спринтерских забегов 
к марафонским, вполне созна-
вая, что это необходимо для по-
беды в долгосрочном плане”.

Google продолжает совер-
шенствовать и развивать то, что 

у нее уже есть, поэтому может 
улучшать свои продукты, счи-
тает Мейкок. “Она привлекла 
к себе внимание, — пояснил 
он, — теперь нужно его удер-
жать”.

С ним согласен Патрик Мур-
хед, главный аналитик из фир-
мы Moor Insights & Strategy. Ны-
нешнюю конференцию Google 
I/O он считает скорее “фести-
валем программистов”, а не от-
правной точкой проектов Google 
такого же масштаба, как прош-
логодний дебют Glass.

“Думаю, с точки зрения раз-
работчиков это прекрасно, — 

сказал Мурхед. — Хотя для вас 
и для меня это, наверное, не так 
хорошо. Особенно если сравни-
вать с предыдущей конферен-
цией. Это было одно из лучших 
мероприятий, виденных мною 
за последние двадцать лет”. 
По его мнению, главным в этом 
году стало “штопанье дыр” 
в API-интерфейсах, обновле-
ние Google Search, Google Maps 
и т. д. В целом нынешнее меро-
приятие показало, что Google 
является в основе своей инжи-
ниринговой корпорацией, отме-
тил Мурхед.

Дэн Олдс, главный аналитик 
фирмы Gabriel Consulting Group, 
заявил корреспонденту eWeek, 
что хотя открытие конференции 
на сей раз было не столь ярким, 
но несколько интригующих про-
дуктов на ней всё же были анон-
сированы. В первую очередь это 
возможность подписки на пото-
ковую музыку. “Думаю, то, как 
они развивают музыкальный 
сервис, — довольно большое 
дело, — сказал Олдс. — Google 
явно идет по стопам Apple 
и Spotify. Еще несколько лет на-
зад представление такого сер-
виса, вероятно, стало бы круп-
ным событием на рынке. Сейчас 
же вполне в духе Google речь 
идет скорее о расширении уже 
имеющихся у нее технологий 
и использовании их для выхода 
на новые рынки и обкладывания 
других игроков со всех сторон”.

Другим примечательным мо-
ментом конференции, по его 
мнению, стало объявление 
об активации 900 млн. устройств 
с Android, тогда как год назад 
их было 400 млн.

“Это большая цифра, — от-
метил Олдс. — Думаю, что 
рост за год более чем на 100% 
станет еще одним фактором, 
ставящим Apple в положение 
обороняющейся. Эта компания 
сталкивается с наиболее острой 
конкуренцией именно там, где 
занимала самые прочные по-
зиции”. Такому росту популяр-
ности Android способствовало 
то, что его пользователями, как 

было объявлено, осуществлено 
уже более 48 млрд. загрузок при-
ложений для своих устройств. 
“Думаю, что примерно 7 млрд. 
из этих загрузок обеспечили мои 
жена и дочь”, — пошутил Олдс.

Он также отметил, что в день 
открытия конференции мало го-
ворилось о Glass: “Судя по тому, 
что я видел, Google теперь редко 
упоминает Glass. Этот продукт 
оказался более спорным, чем 
ожидалось”.

Роджер Кэй, главный аналитик 
из фирмы Endpoint Technologies 
Associates, в своем ответе изда-
нию eWeek по электронной почте 
отметил, что нынешняя конфе-
ренция примечательна тем, что 
“на этот раз меньше фанфар, 
зато она больше походит на на-
стоящую конференцию разра-
ботчиков, в центре внимания ко-
торой находятся Android и среда 
разработки для этой ОС”.

Однако у корпорации могут 
возникнуть некоторые трудно-
сти из-за зависимости Android 
от языка Java, принадлежащего 
Oracle и контролируемого ею, 
пишет Кэй. “Но в остальном 
Google несется на всех парах. 
Это касается телефонов, план-
шетов, суперкомпьютеров, ис-
следований и разработок, а так-
же инструментов (вроде Google 
Maps)”, — считает он.

А вот что написал изданию 
eWeek по электронной почте 
другой аналитик, Роб Эндерли 
из фирмы Enderle Group: “Хотя 
Google достигла большого про-
гресса в разработке продуктов 
и сервисов, я продолжаю из-
умляться, как мало в корпора-
ции знают (учитывая создание 
ею социальной сети) о характе-
ре взаимодействия людей. Она 
просто не считает нужным по-
нимать нас при создании про-
дуктов, которые будут тесно свя-
заны с нами”.

Например, для некоторых 
пользователей установка ка-
меры в Glass может оказаться 
минусом, особенно для детей. 
“Это примерно то же, как если 
бы Чужие (маленькие зеленые 
человечки) попытались сделать 
что-то для людей, которых ни-
когда не видели, — пишет Эн-
дерли. — Google не одинока. 
Я бы добавил Facebook к списку 
компаний, создающих продукты 
для обслуживания взаимодейст-
вия между людьми, не разобрав-
шись предварительно, как они 
взаимодействуют между собой. 
Поэтому возникает ощущение, 
что проводятся эксперименты 
на людях”.

Конференция Google I/O за-
кончилась 17 мая. В ее рамках 
проводились разнообразные 
тренинги, проходило обучение 
программированию, разработ-
чики могли получить помощь 
в работе над своими проектами, 
задать вопросы по программи-
рованию, воспользоваться го-
товыми фрагментами при ра-
боте с кодом Google и советами 
специалистов. По сообщению 
Google, во время посвященных 
техническим вопросам заседа-
ний обсуждалось свыше 120 тем, 
от вводных до сложных, касаю-
щихся Google Maps, Android, 
Google Chrome, Google+, App 
Engine, Google Glass и других 
продуктов.� :

Google I/O: сюрпризы конференции

Google развивается 
и становится более 
зрелой, утверждают 

аналитики, 
оценивая инновации, 

представленные 
на конференции 

для разработчиков 
Google I/O 2013.
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