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Dell потратит миллиард
на облака и виртуализацию
ДЖЕФФРИ БЕРТ

В своем текущем финансовом году 
компания Dell вложит 1 млрд. долл. 
в новые ЦОДы, решения и техноло-

гии, призванные расширить ее возмож-
ности в таких областях, как 
облачные вычисления, вирту-

ализация и конвергированная 
инфраструктура.

Объявленная стратегия 
Dell предусматривает созда-
ние в течение двух лет десяти 
новых ЦОДов по всему миру 
(в том числе в США, Азии и 
Европе), оснащенных обору-
дованием корпорации. Они 
должны помочь клиентам 
освоить и развернуть среды 
с виртуализированными ра-
бочими столами и облачными 
сервисами либо на собствен-
ных площадках, либо на обо-
рудовании Dell. Эти ЦОДы, 
вероятно, будут предостав-
лять облачные сервисы на 
платформе Microsoft Azure.

Кроме того, руководители компа-
нии планируют открыть в этом году 
двенадцать глобальных центров ре-
шений и еще десять в течение сле-
дующих полутора лет. Там клиенты 
смогут знакомиться с продуктами Dell 
и совместно с экспертами корпора-

ции определять, какие технологии им 
лучше использовать с учетом своих 
бюджетов.

В рамках этой агрессивной кам-
пании по продвижению облачных 
вычислений и виртуализации Dell 
предлагает также продукты и серви-

сы, призванные упростить 
предприятиям освоение раз-
личных облачных моделей. 
Главный из них — vStart, 
готовый аппаратно-про-
граммный комплекс, состо-
ящий из серверов Dell Power 
Edge, устройств хранения 
Equal Logics и коммутато-
ров Power Connect. Его мож-
но приобрести как единое 
целое и легко развернуть 
с помощью Dell. Каждый 
комплекс vStart позволяет 
компании немедленно запу-
стить сто или двести вирту-
альных машин. Однако, по 
словам президента подраз-
деления Dell Services Стива 

Шакенброка, возможно, Dell выпустит 
комплексы vStart, обеспечивающие ра-
боту менее ста и свыше двухсот вирту-
альных машин.

Сначала Dell vStart будут поддер-
живать технологию виртуализации 

ЦОДЫ

Стив Шакенброк: «Мы до-
казали, что можем созда-
вать сверхбольшие ЦОДы, 
обеспечивающие работу 
нескольких крупнейших 
облаков мира»

Intel Solution Summit 2011: World of Opportunities
СЕРГЕЙ МИШКО

Канал традиционно играет определяю-
щую роль в развитии бизнеса любой 
компании на ИТ-рынке. Крупнейший 

поставщик аппаратных платформ для са-
мых разнообразных типов устройств кор-
порация Intel, наверное, особенно хорошо 

сознает 
справед-

ливость этого утвержде-
ния. Вынесенное в эпиграф 
расхожее выражение хоть и 
носит отчасти несерьезный 
характер, очень четко обо-
значает важность участия 
локальных партнеров в до-
ставке и адаптации с уче-
том местной специфики, на 
первый взгляд, одинаковых 
по своей сути продуктов и 
решений до конечного 
потребителя. 

Для партнеров высшего 
уровня полупроводнико-
вый гигант на ежегодной 
основе проводит Intel 
Solutions Summit (ISS), каж-
дый раз избирая новое место встречи и 
обмена идеями. В нынешнем году меро-
приятие для региона ЕМЕА (Европа, 
Ближний Восток и Африка) проходило в 
период с 12 по 15 апреля в Барселоне — 

крупнейшем промышленном и торговом 
центре Испании. Возможно, такое совпа-
дение не случайно. 

Будущее начинается с CCIB
На несколько дней ставший местом 

проведения партнерской конференции 
Centre de Convenciones 
Internacional de Barcelona 
считается одним из са-
мых крупных в Европе. 
Конечно, американские 
Moscone Convention 
Center South и West в Сан-
Франциско, поочередно 
принимающие IDF (Intel 
Developers Forum) и многие 
другие не менее известные 
в индустрии мероприятия, 
по размерам впечатляют 
не меньше. Но уникальной 
отличительной особенно-
стью ISS в CCIB стала его 
технологичность, ощутить 
которую в полной мере 
смог каждый участник. 

Если театр начинается с 
вешалки, то будущее на ISS начинается 
с процедуры регистрации участников. 
Собственно, ничего особенного, если бы 
не одна деталь: каждого вновь прибывшего 
фотографируют и наряду с раздаточными 

материалами выдают необычное мобиль-
ное устройство. SpotMe, так называется 
гаджет, по размерам больше смартфона, но 
меньше планшета, оснащен ЖК-дисплеем 
и клавиатурой для ввода текста и имеет 
незамысловатый интуитивно понятный 
интерфейс. Его главное назначение по-
мочь быстро наладить коммуникации 
между участниками конференции. В ра-
диусе нескольких метров SpotMe позволя-
ет «опознавать» других владельцев своих 
собратьев и предоставлять о них краткую 
информацию (имя, фамилию, должность, 

КОНФЕРЕНЦИИ

Главным событием ISS 2011 
стал анонс новой партнерской 
программы Intel Technology Provider

«Инком» озвучил цифры
СЕРГЕЙ МИШКО

«Наши планы очень хищные»,  — 
признался Александр Федченко, 
президент «Инком», на пресс-

конференции, посвященной под-
ведению итогов финан-
сового года (завершился 

в апреле). Основатель и владелец 
«Инком» Александр Кардаков, ны-
не глава наблюдательного сонета ГК 
«Октава Капитал», 
его поддерживает и 
проводит аналогию 
с подводным ми-
ром. Океан населя-
ют хищники, самая 
многочисленная 
средняя прослойка 
и редкие виды рыб. 
Последние обычно 
держатся особня-
ком и не испытыва-
ют серьезных угроз 
со стороны сороди-
чей  — на ИТ-рынке 
это так называемые узкоспециализиро-
ванные компании. Середнячки обычно 
рассчитывают на остатки пищи от хищ-
ников, но в трудные времена их почти 
не остается. В результате, недостаточно 
крупные компании, не сумевшие вовре-
мя найти свою нишу, вынуждены по-
кидать рынок. 

Обозначенная тенденция хорошо за-
метна в последние несколько лет. Но на 
фоне общей стагнации рынка финансо-
вые результаты деятельности «Инком» 

выглядят очень хорошо. В сравнении 
с 2009 годом доход компании вырос 
на 44% и составил 1,2 млрд грн. По 
абсолютной величине этот показатель 
соответствует уровню докризисного 
2008 года, конечно, с поправкой на су-
щественную разницу валютных курсов. 
Уровень прибыли в компании не на-
зывают, отмечают только увеличение 
маржинальности на проектах. 

На корпоратив-
ном ИТ-рынке 
«Инком» оценивает 
свою долю в 13,6%, 
что свидетельствует 
о 5%-ном приросте 
за прошедший фи-
нансовый год. По 
различным бизнес-
направлениям ком-
пания занимает в 
среднем 10—20%, 
всего в исследо-
вании принимали 
участие около 120 

участников рынка. Общий объем кор-
поративного сегмента достигает 850—
900 млн долл., считают в «Инком». 

Компания остается мультивендорным 
интегратором, ее портфель составляют 
решения почти 400 лидеров в своих 
отраслях. «Инком» отмечает рост про-
даж по целому ряду направлений (см. 
табл. 1), очевидно, одной из причин то-
му сокращение количества игроков на 
рынке системной интеграции. Впрочем, 

ИТОГИ

Александр Федченко (слева) и Александр 
Кардаков — акулы бизнеса рынка системной 
интеграции в Украине
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Глава Cisco хочет восстановить престиж компании
ЕЛЕНА ГОРЕТКИНА

Джон Чемберс, главный исполнитель-
ный директор Cisco, признал, что его 
компания недостаточно сфокусиро-

вана и должна улучшить операционную 
деятельность. «Мы разочаро-
вали инвесторов и подвели 

сотрудников», — написал он в письме 
персоналу компании, разосланном по 
электронной почте.

Чемберс призвал сотрудников приго-
товиться к ряду изменений, которые нач-
нутся в ближайшее время и продлятся в 
течение следующего финансового года.

Дело в том, что в последние два квар-
тала текущего финансового года резуль-
таты деятельности компании разочаро-
вали инвесторов. Из-за этого за год ее 
акции потеряли треть своей стоимости, 
а с 2001-го — половину. «Мы слишком 
медленно принимали решения и утрати-
ли доверие заказчиков и инвесторов, — 
написал Чемберс. — Это недопустимо, 
и мы это исправим».

Cisco активно старается расширить 
бизнес: за десять лет она потратила 
34 млрд. долл. на покупку компаний. 
Однако, по мнению наблюдателей, дале-

ко не все поглощения оказались успеш-
ными и к тому же привели к распылению 
усилий, заставив Cisco отвлечься от свое-
го главного сегмента — корпоративного.

Похоже, что эта стратегия не сра-
ботала. По данным наблюдателей, в 
последнем квартале продажи потре-
бительского подразделения компании 

сократились на 15% по сравнению с пре-
дыдущим кварталом. Кроме того, паде-
ние рыночных цен начало сказываться 

на основном бизнесе Cisco. Продажи 
коммутаторов снизились на 8%, а марш-
рутизаторов — на 9%.

По мнению аналитиков, компания 
может исправить положение. Она кон-
тролирует около двух третей рынка ком-
мутаторов и маршрутизаторов. По неко-
торым оценкам, в прошлом году маржа 
в этой области достигала 23%, что поч-
ти вдвое больше, чем у подразделения 
серверов и систем хранения компании 
HP, и вчетверо больше, чем у произво-
дителей потребительской электроники. 
Наблюдатели считают, что Cisco не сле-
дует инвестировать в высококонкурент-
ный и низкодоходный бизнес. Например, 
она могла бы продать потребительское 
подразделение, на которое приходится 
менее 5% продаж, или прикрыть направ-
ление, связанное с серверами.

Однако Чемберс не намерен менять 
стратегию расширения бизнеса. «Наша 
стратегия — правильная, — написал 
он. — Проблемы связаны с некоторы-
ми аспектами нашей операционной 
деятельности. Стратегия роста на-
правлена на использование массового 
спроса на сети. По мнению многих, 

БИЗНЕС

чтобы справиться с таким расшире-
нием, нужно больше дисциплины. Я с 
этим согласен».

В целом аналитики одобрили намере-
ния Cisco, поскольку письмо Чемберса 
показало, что руководство компании по-
нимает проблемы и собирается приклады-
вать усилия для их решения. Инвесторы 
также отреагировали положительно: на 
следующий день после появление письма 
курс акций Cisco вырос на 1%.

Чемберс возглавляет Cisco с 1995 г. 
и считается одним из провидцев 
Силиконовой долины. К его прогно-
зам по поводу тенденций развития от-
расли внимательно прислушиваются. 
Например, он еще в 2007-м первым пред-
упредил о негативном влиянии кризиса 
на рынок ИТ.

Но сейчас помимо кризиса Cisco стол-
кнулась с усилением конкуренции на 
своей собственной территории со сторо-
ны HP и Oracle, которые принялись раз-
вивать сетевое направление, чтобы стать 
для предприятий единым поставщиком 
всех продуктов. В результате доминиро-
вание Cisco на сетевом рынке оказалось 
под угрозой.

Джон Чемберс: «Мы слишком медленно принимали
решения»

Весенние премьеры Dell
ОЛЕГ ПИЛИПЕНКО

По итогам 2010 года Dell расположи-
лась на третьем месте в общемиро-
вом рейтинге производителей ПК, 

с долей рынка 12%. Всего компания 
отгрузила за год свыше 
42 млн настольных и 

мобильных компьютеров. И хотя Dell 
отстает почти на 1% от своего ближай-
шего конкурента — тайваньского вен-
дора Acer,— в 4-м квартале 2010 года 
американский производитель проде-
монстрировал рост на уровне почти 4%. 
Несомненно, компания Майкла Делла 
ищет способы вернуть себе второе место 
на мировом рынке ПК, которое она 
занимала еще в 2007 году, и новая ли-
нейка ноутбуков, которую компания 
представила в Киеве — наглядное 
тому подтверждение.

Три кита E-Latitude
В обновленном 

семействе E-Latitude 
американский про-
изводитель сделал 
акцент на прочности 
и износостойкости 
корпуса, продолжи-
тельности автоном-
ной работы и защите 
хранящихся на ноут-
буке данных.Особое внимание уделено 
автономности и скорости подзарядки 
аккумулятора: батарея E-Slice Express 
Charge обеспечивает до 10-12 часов не-
прерывной работы компьютера и заря-
жается в течение часа до 80% емкости.

В целом серия E-Latitude делится на 
три группы: Advanced (модели E5520, 
E5420), Premier (E6220, E6320, E6420, 
E6520) и Specialty (E6420 ATG, E6420 
XFR, XT2 XFR). Разница между ними 
довольно существенная. В отличие от-
менее дорогих устройств Advanced но-
утбуки Premier оснащены магниевым 
каркасом, усиленной батареей Premier 
Express Charge, сенсорным дисплеем, 
они поддерживают Intelv Pro и в них 
можно в горячем режиме менять модули.

Набор технологий Dell Data Protection 
в системах серий Advanced и Premier 
включает аппаратное шифрование, 
управление портами, автоматическое 
шифрование жестких дисков и аутен-
тификацию через сканер отпечатков 

пальцев. Кроме того, новинки содержат 
датчик свободного падения Dell Fast 
Response Freefall для защиты жесткого 
диска от ударов.

Серия Specialty предназначена для 
работы в неблагоприятных условиях 
(большое количество пыли, высокий 
уровень влажности, перепады темпера-
тур). Флагманская модель E6420 ATG 
оснащена съемнойручкой для надеж-
ной переноски и улучшенной защитой 
от ударов и вибрации.

Новые мобильные компьютеры по-
ставляются с процессорами Intel Core 
i3, i5, i7 со стандартным напряжением 

питания и могут 
содержать до 8 ГБ 
DDR3. По словам 
Артема Гениева, 

м е н е д ж е р а  п о 
к о р п о р а т и в н ы м 

продуктам компании 
Dell, анонсированные 

ноутбуки будут доступ-
ны в Украине уже в сере-

дине мая.

По дороге в облака
Г-н Гениев также уде-

лил внимание стратегии 
Dell в сфере облачных вы-
числений. По его мнению, 

украинские заказчики пока не готовы к 
публичному облаку. Основные их сомне-
ния связаны с безопасностью данных, 
уровнем обслуживания (SLA), наличием 
надежных линий связи и отсутствием на 
сегодняшний день успешного опыта ис-
пользования таких технологий. Поэтому 
компания намерена сфокусироваться на 
частных облаках.

Впервые представленная Dell еще 
осенью архитектураVirtual Integrated 
System (VIS) как раз представляет со-
бой решение для построения частного 
облака. Она интересна тем, что позво-
ляет работать с существующей инфра-
структурой заказчика и имеющимися 
у него решениями (любых вендоров). 
Сервисы VIS помогают перевести но-
вые и существующие технологии на от-
крытую модель облачного типа, которая 
позволяет динамически распределять 
ресурсы в соответствии с нагрузкой и 
унифицировать разнородные ресурсы в 
едином общем пуле. 

Архитектура VIS состоит из мо-
дульных компонентов, которые 
приобретаются отдельно и интегри-
руются с существующей ИТ-средой 
заказчика:

• Advanced Infrastructure 
Manager упрощает управле-
ние ЦОД, позволяя админи-
стратору распределять сер-
верные, сетевые ресурсы и 
ресурсы систем хранения в 
зависимости от рабочей на-
грузки. Данное решение мо-
жет объединить разнородное 
оборудование и гипервизоры вир-
туализации для создания виртуаль-
ных пулов ресурсов. 

• Self-Service Creator помогает со-
кратить время развертывания 
новых бизнес-приложений благо-
даря стандартизации и автома-
тизации процедур. На специаль-
ном веб-портале авторизованные 
пользователи могут выбирать при-
ложения и ИТ-ресурсы для раз-

вертывания, а также управлять ка-
талогом приложений и ресурсов.

• Director представляет собой кон-
центратор ИТ-операций для вир-
туальной среды. Модуль включает 
развитые средства составления от-
четов по использованию ресурсов и 
мощностям, инструменты анализа 
тенденций и анализа «что если», а 
также решения для оценки затрат 
и оплаты ресурсов.

Прочный корпус tri-metal позволяет 
ноутбуку выдерживать напряжения и 
изгибы во время транспортировки

Архитектура Dell Virtual Integrated System

ПРЕЗЕНТАЦИИ

БИЗНЕС

Symantec объявила о расширении 
своего офиса в Украине

Корпорация Symantec объявила о 
расширении украинского офиса компа-
нии и назначении Александра Красина 
на должность главы представительства 
Symantec в Украине.

В качестве главы представитель-
ства Symantec в Украине Александр 
планирует усилить позиции локаль-
ного офиса в управлении продажами, 
повысить активность на рынке, по-
пуляризировать основные решения 
и бренд Symantec, выстроить работу 
партнерской сети. Кроме того, под 
руководством Александра украинский 
офис будет отвечать за стратегическое 
развитие бизнеса Symantec в Беларуси, 
Грузии, Молдове и Армении.

Офис Symantec в Украине работает с 
2000 года. За это время благодаря уси-
лиям регионального менеджера по раз-
витию бизнеса Алексея Татуяна была 
развита партнерская сеть компании, ре-
ализовано множество успешных проек-
тов в крупнейших компаниях Украины. 
Кроме того, в Киеве находится центр 
разработки одного из продуктовых на-
правлений Symantec — PCTools.

КАРЬЕРА

В SI BIS — новый генеральный 
директор

В апреле 2011 года решением Совета 
акционеров группы компаний MTI на 
должность генерального директора ком-
пании SI BIS назначен Дмитрий Богун.

Компания SI BIS входит в группу 
компаний MTI с 2007 года и занимается 
внедрением решений по интеграции 
бизнеса и информационных технологий. 
В течение последних лет компания SI 
BIS при поддержке MTI заняла лидиру-
ющие позиции на рынке системной ин-
теграции и начала развивать ряд новых 
направлений: открыла дочернею компа-
нию в Казахстане, начала реализацию 
проекта по постройке коммерческого 
центра обработки данных и пр.

Дмитрий Богун, назначенный на 
должность генерального директора SI 
BIS, работает в компании более 13 лет. 
За это время Дмитрий прошел путь от 
специалиста по продажам до руково-
дителя департамента корпоративных 
продаж, а впоследствии — руководи-
теля департамента развития бизнеса. 
В течение 2010—2011 годов Дмитрий 
совмещал эту должность с должностью 
руководителя департамента продаж.

НОВОСТИ
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АНОНСЫ

в качестве причин в «Инком» называ-
ют и рост интереса со стороны корпо-
ративных заказчиков к модернизации 
ИТ-инфраструктуры. 

Структура продаж по отраслям не 
претерпела существенных изменений. 
Закономерно наибольшую долю в оборо-
те занимает финансовый сектор (25,6%), 
за которым с некоторым отрывом сле-
дуют телекоммуникации (12,3%), про-
мышленность (11,9%), ТЭК (11,7%) и 
государственные учреждения (9,3%). В 
то же время рост продаж в зависимости 
от вертикали может отличаться в десят-
ки раз (см. табл. 2). Отрадно, что укра-
инские заказчики не стоят в стороне от 
общеевропейских тенденций, об этом 
красноречиво свидетельствует увеличе-
ние доли услуг и ПО до 40%. 

Общая клиентская база «Инком» на-
считывает внушительное число компа-
ний  — без малого 11 тыс. По словам 
г-на Федченко, на прошлый год как 
раз приходится начало восстановле-
ния инвестиций в стратегические про-
екты. Впрочем, о самих проектах на 
пресс-конференции говорили немно-
го, ограничиваясь перечислением имен 
заказчиков. В их числе «Кредобанк», 
«Проминвестбанк», «Укрсиббанк», 
«Концерн Хлебпром», Министерство 
труда и социальной политики.

Выросли не только показатели доход-
ности компании, но и ее бизнес. В минув-
шем финансовом году «Инком» открыл 
два новых направления деятельности: 
для удовлетворения нужд предприятий 
малого и среднего бизнеса и по созданию 
комплексных ИТ-решений для объек-
тов недвижимости. Под корпоративное 
управление интегратора вошли «Бест 

Пауер Украина» и «Автор»  — первая 
имеет большой опыт в проектировании, 
разработке, внедрении, гарантийном и 
послегарантийном обслуживании систем 
энергообеспечения, вторая объединяет 
высококвалифицированных специали-
стов в области защиты информации и 
криптографии. Начала работу серти-
фицированная электроизмерительная 
лаборатория. 

Не забыты и хорошо зарекомендовав-
шие себя старые направления бизнеса. 
В момент кризиса существовал большой 
соблазн закрыть площадку по произ-
водству ПК и серверов торговой мар-
ки Prime. Тем не менее, она осталась и 
теперь позволила успешно реализовать 
ряд крупных проектов. Одновременно 
компании удалось сохранить высший 
партнерский статус Intel и проистекаю-
щие отсюда преференции. Собственно, 
многочисленные партнерские статусы 
других вендоров «Инком» тоже су-
мел подтвердить, а некоторые даже 
укрепить. 

Расширение бизнеса неизбежно по-
влекло за собой увеличение штата. В 
2010 году в «Инком» пришло примерно 
200 новых сотрудников, большая поло-
вина из которых квалифицированные 
инженеры. В 29 филиалах компании 
и представительствах в Беларуси и 
Казахстане в настоящий момент заняты 
свыше 1,6 тыс. человек. 

В детали хищнических планов по 
завоеванию рынка в текущем году ме-
неджеры «Инком» почти не вдавались. 
Назвали только размытые цифры запла-
нированного роста на уровне 25—30%, 
по словам Федченко, и 40%, по словам 
Кардакова. В качестве приоритетной от-
расли назван госсектор (очевидно, визит 
премьера несколько месяцев назад не-
случаен), в качестве перспективных — 
образование и медицина.

  ПРОДОЛЖЕНИЕ СО С. 1 

«Инком» причисляет...

Таблица 1. Самые быстрорастущие технологические направления
Ключевые решения Рост продаж

Сетевые решения +95%

ИТ-аутсорсинг +95%

Программная инфраструктура +74%

Серверные решения и СХД +34%

Таблица 2. Самые быстрорастущие вертикали
Ключевые вертикали Рост продаж

Государственное управление +488%

Транспорт +181%

Промышленность +77%

ТЭК +63%

Финансы +27%
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  ПРОДОЛЖЕНИЕ СО С. 1 

Dell потратит...
VMware, но в течение нескольких кварта-
лов количество поддерживаемых гиперви-
зоров будет увеличено.

«Клиенты сейчас больше заинтересова-
ны в приобретении виртуальных машин, 
чем физического оборудования, которое 
необходимо настраивать, — заявил Правин 
Астана, вице-президент подразделения 
Dell Enterprise Solutions and Strategy. — 
Клиенты слишком много времени тратят 
на интеграцию и попытки оптимизации ПО 
для развертывания виртуальных машин».

Сделанные Dell анонсы являются эле-
ментами более широкой стратегии с целью 
выйти за пределы своего основного биз-
неса как производителя ПК и серверов и 
стать провайдером решений с акцентом на 
виртуализации и облачных вычислениях. 
Руководители Dell агрессивно скупали ком-
пании, которые позволят быстро нарастить 
потенциал. Среди них несколько фирм, спе-
циализирующихся на технологии хранения, 
и сервисная компания Perot Systems.

Таким образом, Dell пытается втор-
гнуться в высококонкурентную сферу. Все 
её крупнейшие OEM-соперники, такие 
как IBM, Hewlett-Packard, Cisco Systems, 
продвигают конвергированную инфра-
структуру, ЦОДы и облачные сервисы. 

Кроме того, поскольку Dell стремится 
занять более активную позицию в сфере 
облачных вычислений, ей придется конку-
рировать и с гигантами рынка публичных 
облаков — Amazon Web Services, Microsoft 
и Rackspace.

Шакенброк заявил, что первоочеред-
ной задачей новых ЦОДов Dell станет 
хостинг инфраструктуры клиентских 
центров обработки данных. Компания 
обязуется укомплектовать их необходи-
мым персоналом. Хотя у Dell большие 
амбиции, сказал Шакенброк, у неё есть 
опыт организации облачных вычислений. 
В подтверждение он сослался на OEM-
бизнес Data Center Solutions (DCS).

«Вы видели кое-что из того, что мы дела-
ем с помощью DCS, и вы понимаете, как бу-
дет выглядеть эта архитектура в сочетании 
с масштабируемой в широких пределах ин-
фраструктурой, — сказал он. — Я думаю, 
мы доказали, что можем создавать сверх-
большие ЦОДы, обеспечивающие работу 
нескольких крупнейших облаков мира».

«Наши ЦОДы будут в значительной мере 
модульными и ориентированными на хо-
стинг облачных функций, будь то рабочий 
стол как сервис или функции публичных 
облаков», — пояснил Шакенброк.

Наряду с выпуском vStart, расшире-
нием сети ЦОДов и центров решений 
руководители Dell объявили о трехлет-
нем партнерстве с Microsoft, призван-

ном помочь клиентам быстрее освоить 
виртуализацию и облака. Им будут пред-
ложены решения в области управления, 
основанные на Dell Virtual Integrated, 
Dell Advanced Infrastructure Manager и 
Microsoft System Center, а в области вир-
туализации — на Microsoft Hyper-V.

Dell продемонстрировала также новое 
решение для хранения электронной по-
чты и файлов, включающее уже сконфи-
гурированную эталонную архитектуру, 
постоянное обслуживание и техниче-
скую поддержку, а также продукты для 
систем хранения, обеспечивающие вы-
сокую масштабируемость и простоту 
использования.

Кроме того, этот OEM-производитель 
расширяет свои возможности в области 
виртуализации рабочих столов. Он пред-
лагает набор продуктов, включающий 
готовые сервисы, сконфигурированное 
и протестированное оборудование и ПО 
для быстрого развертывания. С помощью 
своих решений в области виртуализации 
рабочих столов Dell стремится также со-
кратить время, необходимое компаниям 
для реализации таких решений, и обе-
спечить работу любых конечных точек 
независимо от их расположения.

«В облачных и виртуальных средах мы 
проделываем огромную предварительную 
работу, избавляя от нее наших клиен-
тов», — резюмировал Шакенброк.

Новый OpenOffice.org отвечает
требованиям, но не вдохновляет
П.ДЖ. КОННОЛИ

OpenOffice.org рискует стать неконку-
рентоспособным среди офисных па-
кетов, но отнюдь не из-за отсутствия 

каких-то возможностей или функций. 
Версия 3.3 дебютировала в 
конце января, вскоре после 

появления своего близнеца LibreOffice 
3.3. Она отлажена так, как и следует ожи-
дать от набора приложений, которые в 
той или иной форме разрабатываются 
уже на протяжении двух десятилетий.

Если OpenOffice.org 3.3 лишен привле-
кательности, то лишь потому, что потенци-
альные пользователи не желают зависеть 
от прихотей Oracle, возглавившей проект 
после поглощения Sun Microsystems в 
прошлом году. Впрочем, недавно Oracle 
и вовсе заявила о намерении прекратить 
развитие офисного пакета OpenOffice.org.

События могли развиваться и иначе. 
Если бы Oracle заняла нехарактерную 
для нее примирительную позицию, то не 
произошло бы и разделения проекта на 
LibreOffice и OpenOffice.org. А случилось 
так, что трое ведущих производителей 
Linux (Canonical, Novell и RedHat) под-
держали LibreOffice, и Oracle осталась 
единственным крупным спонсором про-
екта OpenOffice.org.

Без серьезных недочетов
Если отвлечься от дебатов по поводу ро-

ли сообщества разработчиков и права соб-
ственности, я не обнаружил существенных 
недостатков в OpenOffice.org. Это хорошо 
отлаженный и дружественный для пользо-
вателя пакет, который работает на многих 
платформах и прекрасно подойдет любой 
организации, не желающей быть привя-
занной к экосистеме Microsoft, которую 
образуют Exchange, Share Point и другие 
офисные инструменты.

Не стоит удивляться (учитывая срав-
нительно недавнее разделение двух 
пакетов), что большинство усовершен-
ствований в OpenOffice.org 3.3 (если не 
все) внесено также в LibreOffice. Спектр 
таких общих элементов охватывает как 
рядовые (новая панель поиска и перера-
ботанный интерфейс печати), так и экзо-
тические (новые варианты локализации 

и предназначенные для разработчиков 
функции, в том числе новые типы управ-
ляющих элементов grid и возможность 
расширения драйверов базы данных).

Одной из наиболее интересных функ-
ций OpenOffice.org 3.3, о которой я еще 
не упоминал, является включение в 

свойства документа абсолютной даты 
и времени, а также срока его действия. 
Создатели и редакторы документов за-
дают для этого пары, состоящие из имени 
и соответствующего значения.

Другая привлекательная функция — пе-
реработанный диалог тезауруса, который 
предоставляет на выбор несколько языков 
при поиске синонима. Новым является 
также подменю «Синонимы» в контекст-
ном меню, позволяющее пользователю 
заменить выделенное слово другим.

В данной версии OpenOffice.org электрон-
ные таблицы Calc усовершенствованы для 
большего удобства работы. Цветные заклад-
ки, облегчающие идентификацию листов, 
автоматическая расстановка десятичных 
знаков в формате ячейки General и новые 
варианты импортирования файлов CSV — 
это, наверное, наиболее полезные возмож-
ности для пользователей с самыми разными 
потребностями и уровнем подготовки.

Опытным пользователям электронных 
таблиц понравится новое ниспадающее 
окно для инструмента вложенных таблиц 
DataPilot: пользователи могут назначать 
имена полям, единицам измерения и ито-
говым результатам, которые будут отобра-
жаться на экране в таблице DataPilot.

Серьезно усовершенствовано постро-
ение графиков и диаграмм для любых 
входящих в пакет приложений. Теперь 
рисованные объекты можно вставлять в 
график и редактировать, менять различ-
ные атрибуты текстовых объектов.

Графики и диаграммы позволяют при-
менять иерархию названий осей, если 
используются данные из таблицы. А в 
графики со встроенными данными, как 
в документах Writer или презентациях 
Impress, можно непосредственно вводить 
текстовые колонки, которые в дальней-
шем будут использоваться для создания 
различных названий на оси X.

Кроме того, в данном выпуске OpenOffice.
org улучшена поддержка баз данных в 
СУБД Base. Появилась возможность в яв-
ном виде задавать требование обязатель-
ного наличия первичных ключей. Прежде 
Base пыталась самостоятельно определить 
необходимость в первичном ключе и не 
всегда успешно справлялась с этой задачей.

Новой является также поддержка реги-
страции баз данных только для чтения. Это 
позволяет централизованно развертывать 
фрагменты конфигурации, включающие 
регистрацию баз данных, не опасаясь, что 
они будут случайно либо преднамеренно 
модифицированы или удалены.

Главное разочарование
По некотором размышлении я при-

шел к выводу, что разочарован главным 
образом отсутствием в OpenOffice.org 
3.3 функций, которые отличали бы его 
от LibreOffice 3.3. Если разработчики 
LibreOffice нашли возможность добавить 
несколько заслуживающих внимания и 
полезных функций в программный код, 
отпочковавшийся от OpenOffice.org, то в 
самом пакете OpenOffice.org нет ничего 
такого, чего уже не было бы в LibreOffice.

OpenOffice.org 3.3, конечно, вполне от-
вечает поставленной задаче. Но в мире 
просто нет места для двух офисных па-
кетов с открытым исходным кодом.Фонд 
DocumentFoundation подключил к работе 
над LibreOffice основной интеллектуаль-
ный капитал и способных программистов, 
которые прежде трудились над OpenOffice.
org. Заменить их некем.

ОБЗОРЫ

Интерфейс печати в OpenOffice.org 3.3 переработан 
и включает интегрированное средство просмотра 
документа в том виде, в каком он будет распечатан. 
На стройки печати можно менять в диалоговом окне
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Сервисная трансформация «Техники для бизнеса»
Слоган «Надежные решения — гаран-

тированный успех!» является опре-
деляющим в деятельности компа-

нии «Техника для бизнеса». Начав свою 
деятельность с продаж 
компьютерной техники 

и офисного оборудования, сегодня ТДБ 
по праву претендует на звание одного 
из крупнейших игроков рынка ИТ в за-
падном регионе и все чаще выступает в 
роли поставщика сложных интеграци-
онных решений. Успешное партнерство 
с ведущими мировыми производителями 
подтверждает длинный перечень стату-
сов и внушительный дистрибуторский 
портфель. О дальнейших перспективах 
развития бизнеса компании PCWeek/UE 
беседует с ее заместителем генерального 
директора Олегом Петровичем. 

PC Week/UE: Вы вернулись в «Технику для биз-

неса» после некоторого перерыва. Какие глав-

ные задачи для бизнеса компании вы планиру-

ете решать на протяжении этого года?

ОЛЕГ ПЕТРОВИЧ: Главная задача — это рост 
бизнеса с большим опережением рынка. 
Предварительные результаты первого 
квартала дают уверенность в реальности 
такого плана.

На протяжении года необходимо закон-
чить реструктуризацию и оптимизиро-
вать бизнес-процессы в компании.

В долгосрочной перспективе я плани-
рую трансформировать то направление, 
которым руковожу, из продукт-ориенти-
рованного в сервис-ориентированное.

Под термином «сервис» я подразуме-
ваю проектирование, внедрение, сопро-
вождение и поддержку комплексных ре-
шений в сфере ИТ.

PC Week/UE: Аутсорсинг задач и аутстаффинг 

специалистов в последнее время стал пользо-

ваться особенной популярностью. Насколько 

перспективным вы считаете данное направле-

ние, насколько велик спрос на него со стороны 

заказчиков? Приведите наиболее яркие при-

меры из практики. Какие тенденции в использо-

вании аутсорсинга уже наметились и проявятся 

в будущем?

О.П.: Эта тема пользуется популярностью 
в публикациях, а для заказчиков она ак-
туальна и зачастую очень болезненна. 
В последнее время многие компании 
были вынуждены сократить расходы на 
поддержку ИТ-инфраструктуры, но по-
скольку для большинства она является 
инструментом ведения бизнеса, то его не-
прерывность тесно связана со здоровым 
функционированием ИТ.

К сожалению, ценность аутсорсинга и 
аутстаффинга хорошо понятна в основ-
ном тем клиентам, которые умеют считать 
и планировать свои расходы, учитывать 
риски. Поэтому филиалы западных ком-
паний и компании с прозападным менед-
жментом сразу обращаются с чётким пе-
речнем необходимых им услуг и уровнем 
сервиса. А многим приходится объяснять: 
почему, например, гарантированное вос-
становление работоспособности принте-
ра в удалённой торговой точке соизмери-
мо с его стоимостью? Можно, конечно, 
всё резервировать или даже дублировать, 
но подобные решения зачастую приводят 
практически к удваиванию расходов, что 
далеко не всегда оправданно.

В качестве примера хотелось бы при-
вести один из последних случаев: в из-
дательстве ночью возникли проблемы с 
сервером, и наличие второго в холодном 
резерве не спасло ситуацию. Только вы-
езд нашего специалиста помог диагно-
стировать и ликвидировать неполадку, и 
читатели наутро, ничего не подозревая, 
получили любимое издание.

Хотелось бы отметить ещё одну харак-
терную черту: на этапе просчёта решения, 
часто идут ценовые и технологические 
«войны», но обычно всё заканчивается 

ИНТЕРВЬЮ

стандартно и очень редко просчитыва-
ется общая стоимость владения (ТСО) на 
протяжении всего времени эксплуатации 
оборудования, а это в зависимости от ре-
шения — от 3-х до 7-ми лет. За этот период 
ТСО может вырасти в несколько раз.

По нашим прогнозам основными тен-
денциями аутсорсинга ИТ-услуг будут 
следующие.

1. Географическое расширение услуг. 
Например, лучше открыть 5 отделений 
профильного бизнеса, чем четыре с соб-
ственной службой поддержки, если есть 
компания, которая будет предоставлять 
эту поддержку.

2. Расширение пакета услуг, то есть 
обслуживание не просто компьютера, а 
рабочего места с пакетом программного 
обеспечения и периферией. Например, 
в торговых сетях это сканеры штрих-
кодов, кассовые принтеры и фискальные 
регистраторы.

3. С приходом «облачных» решений, 
часть собственных сервисов станет не 
нужной. Это уменьшит необходимость об-
служивания локальной инфраструктуры, 
но и усложнит интеграцию с «облаком».

Уже сейчас эти прогнозы начинают сбы-
ваться: есть ряд проектов по аутсорсингу и 
аутстаффингу всеукраинского масштаба.

PC Week/UE: В начале этого года ТДБ подпи-

сала официальное соглашение с HP, в резуль-

тате чего получила статус авторизованного 

сервисного партнера по серверам и системам 

хранения данных. Насколько сложно было под-

готовить штат специалистов? Как организован 

сервис в сотрудничестве с HP (время реакции, 

склад запчастей и пр.)? 

О.П.: НР очень разумно и сбалансировано 
строит бизнес в Украине. Наряду с ростом 
доли рынка и расширением продуктовых 
направлений, развивается и сервисное 
направление, как географически, так 
и технологически. Поэтому наш выбор 
партнёра был продуманным и осознан-
ным. Подписание сервисного контракта с 
НР — это признание нас вендором как на-
дёжного и квалифицированного партнёра. 

Внешне всё выглядит просто, но на са-
мом деле это результат длительной работы 
по обучению специалистов и построению 
службы Service Desk. Теперь клиент, по-
купая сервисную поддержку НР, может 
быть уверен, что у нас на сервисном складе 
будет необходимые запчасти и квалифици-
рованные инженеры, которые обеспечат 
уровень сервиса согласно SLA (соглаше-
ние об уровне сервиса — прим. ред.).

Мы уже отработали несколько сервис-
ных случаев по расширенным сервис-
ным контрактам, и у клиентов на следу-
ющий бизнес день (NBD) действительно 
были заменены неисправные комплекту-
ющие. Но нужно иметь ввиду, что сер-
висный склад пополняется, в основном, 
за счет купленных сервисных пакетов, 
поэтому мы не сможем гарантировать 
наличие запасных частей для продуктов, 
к которым предварительно не предпо-
лагалось приобретение сервиса. 

Я не считаю это направление очень 
прибыльным, скорее, оно укрепляет ин-
теграционный бизнес компании. Это и 
экспертиза для инженерной команды, 
и обратная связь для пресейлового и 

проектного подразделений: какие ре-
шения наиболее надёжны, что можно 
и нужно предлагать клиентам, а что 
рекомендовать не стоит.

PC Week/UE: Вы предлагаете услуги по адми-

нистрированию бизнес-критических серверов, 

трехфазных систем энергообеспечения. Какие 

заказчики проявляют наибольшую заинтере-

сованность к подобным услугам? 

О.П.: Если простой рабочего места несу-
щественно повлияет на бизнес-процес-
сы клиента, то сбой, остановка серверов, 
АТС или системы обеспечения питания 
может нанести немалый урон бизнесу, не 
говоря уже об утере информации.

Сейчас заказчики вынуждены дер-
жать штат квалифицированных специа-
листов для поддержки таких систем, но 
с развитием бизнеса и ростом сложно-
сти инфраструктуры, часть заказчиков 
предпочтут отдать свою инфраструкту-
ру на обслуживание сторонней орга-
низации. Для этого надо иметь очень 
высокую экспертизу и хорошо нала-
женную службу поддержки. Контракт 
с НР — это первый шаг, сейчас у нас 
на разных стадиях находятся ещё не-
сколько сервисных договоров с други-
ми производителями.

PC Week/UE: Наряду с экспертизой по решениям 

HP в области серверных решений, в том числе 

блейд-серверов, ваша компания обладает опы-

том внедрения решений на базе Service Desk. 

О.П.: ИТ-консалтинг — это достаточно но-
вое для нас направление. Но успешная 
реализация ряда проектов, подтвержда-
ет правильность выбора. Мы предлагаем 
ряд консалтингових услуг: аудит текуще-
го состояния ИТ компании, разработка 

плана развития ИТ в соответствии с по-
требностями бизнеса, внедрение систе-
мы управления ИТ услугами (ITSM).

Система поддержки пользователей 
(Service Desk) является одной из задач, 
которые решает система управления ИТ 
услугами. Ее главная ценность для топ-
менеджмента компании состоит в том, 
что она даёт возможность количественно 
измерить свою службу ИТ.

PC Week/UE: С какими вендорами ваше сотруд-

ничество, как системного интегратора, является 

наиболее прибыльным и эффективным? 

О.П.: Наиболее прибыльны узкоспециализи-
рованные решения, поскольку часто они 
эксклюзивны. Но в этом кроется и слож-
ность: что будет с таким вендором через не-
которое время, как он планирует развивать 
и поддерживать свои продукты и решения?

Системный интегратор, с одной сто-
роны, должен иметь сбалансированный 
продуктовый портфель, чтобы обеспе-
чить комплексное решение в том на-
правлении, в котором он работает, с 
другой, — он должен отслеживать тен-
денции рынка и пополнять портфель 
новыми продуктами и решениями. А 
добавление ещё одного бренда — это 
и компетенция, и сервис, что требует 
немало времени и усилий.

В течение многих лет мы развиваем 
партнерские отношения с крупнейши-
ми мировыми лидерами ИТ-индустрии 
Microsoft, и НР, о чём свидетельствует 
статус золотого партнёра этих вендоров. 
ТДБ обладает высокой компетенцией в 
области реализованных крупных проек-
тов на базе решений Cisco, APC, EMC, 
VMware и многих других.

Сейчас всё более востребованными 
становятся решения в области унифици-
рованных коммуникаций, поэтому мы по-
полнили свой портфель такими брендами 
как Avaya и Polycom.

Олег Петрович

Неожиданная отставка главы Acer
ЕЛЕНА ГОРЕТКИНА

Главный исполнительный директор 
Acer Джанфранко Лянчи покинул 
свой пост из-за разногласий с советом 

директоров по поводу будущей стра-
тегии развития, официально сообщи-
ла компания. Временно исполнять его 
обязанности будет председатель совета 
директоров Джи Т. Ванг.

Это событие произошло 
спустя всего неделю после 
того, как Acer снизила про-
гноз по объему продаж на I 
квартал, что привело к паде-
нию курса ее акций на 18% и 
сокращению капитализации 
более чем на 1 млрд. долл.

В последние годы рост 
бизнеса компании составлял 
двузначные числа (в процен-
тах), и в 2009-м она обошла 
Dell в борьбе за второе место 
на мировом рынке ПК (первое 
занимает HP). Отчасти этим 
успехом Acer обязана тому, что вовре-
мя сфокусировалась на недорогих нет-
буках, спрос на которые сильно вырос 
из-за экономического кризиса. Однако 
такая стратегия и привела к нынешним 
проблемам. В прошлом году Apple вы-
пустила планшет iPad, который произвел 
фурор на рынке и стал успешно конкури-
ровать с нетбуками в сегменте недорогих 
компьютеров. В результате, по оценке 
аналитической компании Gartner, доля 
Acer на рынке ПК сократилась с 13,3% 
(в IV квартале 2009-го) до 12,7% (в IV 
квартале 2010-го).

Acer, хоть и с запозданием, поняла свою 
ошибку. Недавно она вышла на рынок 
планшетов с устройством IconiaTabA500 
и надеется, что этот шаг позволит ей по-
высить продажи во II квартале. По словам 

Ванга, ПК остаются стержнем бизнеса 
компании, но она будет инвестировать 
в развитие мобильных устройств и хочет 
стать лидером на этом рынке. По его про-
гнозу, в 2011-м Acer выпустит 5—7 млн. 
планшетов и захватит 10% этого рынка.

Однако аналитики скептически от-
неслись к надеждам Acer. Ведь конку-
ренция в области планшетов очень ве-

лика. По мнению некоторых 
из них, многое будет зависеть 
от будущего главного испол-
нительного директора и тех 
мер, которые он предпримет. 
Другие наблюдатели отмеча-
ют, что Acer не имеет особых 
преимуществ на мобильном 
рынке, поэтому инвесторы без 
особого энтузиазма восприня-
ли обещание компании повы-
сить продажи во II квартале.

Но Acer не сидит сложа ру-
ки, а для продвижения своих 
мобильных устройств старает-

ся наладить контакты с американскими 
операторами телекоммуникационных 
сетей. Так, она заручилась поддерж-
кой компании AT&T для 4G-планшета 
IconiaTabA501, который выйдет во II 
квартале, и ведет переговоры с Verizon 
по поводу планшета IconiaTabA500.

Что касается Лянчи, то он работал в Acer 
с 1997 г., в 2005-м стал председателем со-
вета директоров, а в 2008-м — главным 
исполнительным директором. Acer выра-
зила ему признательность за значительный 
вклад в рост бизнеса компании и усилия, 
которые он предпринимал на своем посту.
Но, по словам основателя Acer Стена Ши, 
в данной ситуации у совета директоров не 
было другого выбора. В связи с изменения-
ми на рынке перемены и реструктуризация 
стали неизбежными.

Джанфранко Лянчи не смог
договориться с советом
директоров
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  ПРОДОЛЖЕНИЕ СО С. 1

Intel Solution...
фото). При желании установить личный 
контакт не составляет труда обменять-
ся SMS или контактной информацией. 
Персонализированная программа посе-
щений сессий, расписание встреч, деталь-
ный план расположения комнат здания по 
этажам, полный список участников конфе-
ренции — вся эта полезная информация 
находилась в SpotMe. В общем, никаких 
лишних бумаг. 

Знакомство с по-настоящему высокими 
технологиями продолжилось во время до-
кладов спикеров. SpotMe использовался 
в роли пульта для голосования, результа-

ты немедленно выводились на большой 
экран для всеобщего обозрения, а опре-
делявшийся методом случайного поиска 
счастливчик в качестве приза получал 
нетбук. Просто и со вкусом. 

Еще больше сюрпризов участников 
ISS 2011 ждало на Showcase — выстав-
ке решений от самой Intel, вендоров-
партнеров и локальных сборщиков. 
Отдельного упоминания заслуживает 
терминал для демонстрации известных 
конструкторов Lego. Внешне он мало 
отличается от привычного терминала 
для пополнения счета мобильных опе-
раторов, но выполняет иную функцию. 

Достаточно к нему подойти с коробкой 
Lego, как на экране отображается ани-
мационное изображение готового из-

делия, которое можно собрать. Причем 
его проекция напрямую зависит от ре-
ального расположения конструктора в 
пространстве, получается своего рода 
эффект зеркального отображения. Это 
нужно видеть, без преувеличения эф-
фект завораживающий. 

Showcase — это еще и традиционное 
место встречи локальных партнеров с 
представителями Intel и другими произ-
водителями. Здесь есть возможность за-
вести новые деловые контакты и просто 
приятно провести время в неформаль-
ной беседе с коллегами за бокалом пива. 
Примечательно, что принимающие уча-
стие в ISS топ-менеджеры Intel обязатель-
ные гости выставки решений. «Доступ к 
телу» есть у всех желающих. 

Мы старый мир разрушим…
Пример с терминалом показателен 

еще и потому, что представленная в 
рамках ISS партнерская программа 
Intel Technology Provider, по сути, яв-
ляется ответом на растущее проник-
новение компьютерных технологий в 
самые различные области повседнев-
ной жизни и неизбежно связанные с 
этим трансформации в бизнес-моде-

лях локальных ИТ-компаний. Новая 
программа не делает различий между 
партнерами и в одинаковой мере по-
зволяет извлекать выгоды от участия в 
ней реселлерам, VAD-дистрибуторам 
и интеграторам. По словам Морица 
Тикельмана (Maurits Tichelman), ди-
ректора по продажам и дистрибуции 
Intel в регионе ЕМЕА, в некотором ро-
де ее можно рассматривать в качестве 
эволюционного этапа развития преды-
дущей Intel Channel Partner Program. 

 Новая партнерская программа Intel 
предполагает три уровня участия:

• Registered Partner
 Начальный уровень партнерства дает 

возможность получить доступ к мате-
риалам закрытой зоны веб-сайта Intel 
Reseller Center, оформить подписку 
на электронную рассылку и пройти 
бесплатные онлайновые тренинги по 
продуктам и решениям корпорации. 

• Gold Partner
 Золотой статус позволяет не толь-

ко продемонстрировать клиентам 
тесные партнерские связи с Intel и 
высокий уровень компетенции, но 
и получить право на расширенную 
поддержку со стороны вендора. В 
нее входит участие в тренингах, ме-
роприятиях для канала, предостав-
ление инструментария для продаж 
и компенсаций. 

• Platinum Partner
 Название платинового статуса гово-

рит само за себя: предполагается, что 
удостоенные этого высокого звания 
партнеры имеют выдающиеся дости-
жения в продвижении решений Intel 
и обладают исключительной техни-
ческой экспертизой. Последнее не 
пустые слова, многообразие необыч-
ных концепций и готовых продуктов 
для конечных потребителей на ISS 
поражало самое смелое воображе-
ние. В качестве компенсации Intel 
предлагает доступ к максимальному 
пакету опций Standard Benefits, а в 

Мориц Тикельман считает, что роль реселлеров в 
ИТ-канале будет возрастать

Грег Пирсон: «Мобильные решения — основной 
приоритет развития ИТ-отрасли»

случае выполнения намеченного объ-
ема продаж — к некоторым опциям 
Enhanced Benefits. 

Детально с нюансами новой партнер-
ской программы Intel можно ознакомиться 
на сайтах www.inteltechnologyprovider.com и 
www.intel.com/cd/channel/reseller/emea/rus/
membership/. Ее основные отличия от пре-
дыдущих легко читаются в самом названии 
Technology Provider — повышению уровня 
технической подготовки партнеров Intel 
намерена уделять самое пристальное вни-
мание. И не удивительно, ведь зачастую 
банальной сборкой ПК уже не обойтись, 

пользователей все больше интересуют изо-
щренные мобильные устройства, набира-
ют популярность встраиваемые решения, 
системы infotainment и проч. Теперь для 
партнеров обязательно наличие в штате 
специалистов, прошедших обучающие 
курсы Intel (минимум, трех — для статуса 
Gold, шести — для Platinum). 

По информации сайта premierlocator.
intel.com список премьер-партнеров Intel 
в Украине насчитывает 19 компаний (см. 
табл. 1). С представителями многих из 
них PCWeek/UE удалось повстречаться 
непосредственно в ходе конференции и 
поговорить о планах развития бизнеса. 
В целом они схожи и предполагают, в 
первую очередь, расширение портфеля 

Кристиан Моралес рассчитывает, что в 2015 году 
объем доходов в сегменте ПК и ноутбуков 
достигнет 700 млн долл

Таблица 1. Премьер-партнеры Intel в Украине
Название компании Регион Специализация корпоративного сектора Продуктовые категории

Количество розничных 

магазинов

Brain-computers Киев 11—25

DiaWest Киев
Малый бизнес; Средний бизнес; Крупный бизнес Домашние пользователи; Государственные 

учреждения; Образовательные учреждения
Настольные ПК; SSD 25+

Entry Киев SSD

Everest Киев
Малый бизнес; Средний бизнес; Крупный бизнес; Домашние пользователи; Государственные 

учреждения; Образовательные учреждения
Настольные ПК 1

K-Trade Киев Малый бизнес; Средний бизнес; Домашние пользователи Настольные ПК; Серверы 1

«Версия-Консалтинг» Киев Малый бизнес; Средний бизнес; Государственные учреждения; Образовательные учреждения Мобильные ПК; Настольные ПК; Серверы

«Версия-Системс» Киев
Малый бизнес; Средний бизнес; Крупный бизнес; Домашние пользователи; Государственные 

учреждения; Образовательные учреждения; Здравоохранение
Мобильные ПК; Настольные ПК; Серверы

«Е-Консалтинг» Киев
Малый бизнес; Средний бизнес; Крупный бизнес; Домашние пользователи; Государственные 

учреждения; Образовательные учреждения
Мобильные ПК; Настольные ПК; Серверы; 

SSD

«Инком» Киев Малый бизнес; Средний бизнес; Крупный бизнес; Государственные учреждения Настольные ПК; Серверы

«Навигатор» Киев
Малый бизнес; Средний бизнес; Крупный бизнес; Домашние пользователи; Государственные 

учреждения; Образовательные учреждения
Мобильные ПК; Настольные ПК; Серверы; 

SSD
1

«Оникс-Лтд» Киев SSD

«Фокстрот» Киев Мобильные ПК; Настольные ПК; Серверы 25+

VERNA Харьков
Малый бизнес; Средний бизнес; Крупный бизнес; Государственные учреждения; 

Образовательные учреждения
Мобильные ПК; Настольные ПК; Серверы

«Аванти Украина» Харьков
Малый бизнес; Средний бизнес; Крупный бизнес; Домашние пользователи; Государственные 

учреждения; Образовательные учреждения; Здравоохранение
Мобильные ПК; Настольные ПК; Серверы 4—5

СПЕЦВУЗАВТОМАТИКА Харьков
Малый бизнес; Средний бизнес; Крупный бизнес; Домашние пользователи; Государственные 

учреждения; Образовательные учреждения
Мобильные ПК; Настольные ПК; Серверы; 

SSD
11—25

RIM2000 Днепропетровск
Малый бизнес; Средний бизнес; Домашние пользователи; Государственные учреждения; 

Образовательные учреждения
Мобильные ПК; Настольные ПК; Серверы; 

SSD

«Прэксим Д» Одесса
Малый бизнес; Средний бизнес; Крупный бизнес; Домашние пользователи; Государственные 

учреждения; Образовательные учреждения
Мобильные ПК; Настольные ПК; Серверы; 

SSD
6—10

«АМИ» Донецк
Малый бизнес; Средний бизнес; Крупный бизнес; Домашние пользователи; Образовательные 

учреждения
Мобильные ПК; Настольные ПК; Серверы 25+

«Техника для бизнеса» Львов
Малый бизнес; Средний бизнес; Домашние пользователи; Государственные учреждения; 

Образовательные учреждения
Мобильные ПК; Настольные ПК; Серверы 6—10

По состоянию на апрель 2011 года. Источник: premierlocator.intel.com

ПРОДОЛЖЕНИЕ НА С. 10  
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Таблица 2. Точки роста Intel*
Системы для энтузиастов 1,5х

SSD-накопители 148%

Мобильные платформы 78%

Серверные платформы 13%

Classmate PC >1 млн

*Рост в 2010 году по сравнению с 2009 годом

В современном мире каждому из нас доступно очень много 
технологий. Можно провести аналогию с телевидением. Когда-
то оно было черно-белым, и выбор ограничивался двумя-тремя 
каналами. Покупателю не приходилось долго выбирать, теперь 
другое дело. Сориентироваться уже не так просто — многообразие 
диагоналей экранов, ЖК и плазменные панели, поддержка 3D и 
выхода в интернет. Добавим сюда приставку для приема каналов 
кабельного телевидения, DVD-проигрыватель, несколько пультов 
ДУ. Все стало гораздо сложнее. Похожие тенденции происходят и в 
ИТ-индустрии. Раньше вопрос стоял о приобретении ПК для дома с 

определенным набором приложений, но постепенно количество и сложность решаемых с 
помощью компьютера задач многократно возросли. 

В этой связи очень важно, чтобы партнер в канале обладал достаточным уровнем 
экспертизы. Причем не только в области аппаратного обеспечения, но и программного. 
От последнего компонента зачастую зависит качество кастомизации решения и, как 
следствие, его успех на рынке. Я считаю, роль реселлера в канале продолжит расти. Еще 
несколько лет назад не было нужны думать на каком сегменте рынка стоит сфокусиро-
ваться — все было просто и очевидно. Но в последнее время канал становится все более 
диверсифицированным и узкоспециализированным.

Сумма технологий

предлагаемых продуктов. В частности, 
Александр Костюк, директор департа-
мента производства «Навигатор» (самый 
крупный сборщик ПК в нашей стра-
не), пообещал, что вскоре к ноутбукам 
Impression и планшетам ImPad добавятся 
другие виды устройств. Какие именно 
пока назвать отказался. 

Точки роста
Конференция в Барселоне открылась 

очень позитивно, и причиной тому не 
только великолепная погода и мягкий сре-
диземноморский климат Каталонии. Intel 
объявила о впечатляющем росте продаж 
сразу по целому ряду направлений (см. 
табл. 2), и хотя сравнение идет с кризис-
ным 2009 годом, цифры все равно выгля-
дят впечатляюще. Безусловно, во многом 
это заслуга партнеров, но и сам рынок 
меняется в выгодном для Intel направле-
нии. Чего только стоит наблюдающийся в 
последнее время взрывной рост популяр-
ности смартфонов и планшетов, который 
неизбежно влечет за собой необходимость 
наращивания инфраструктурных вычис-
лительных мощностей на стороне про-
вайдеров интернета и операторов связи. 

Грег Пирсон (Greg Pearson), вице-пре-
зидент Intel и генеральный директор под-

разделения World Wide Sales & Operations 
Group, приводит цифры, в которые трудно 
поверить. Всего за один день человечество 
на Земном шаре просматривает 9 млрд 
страниц в Facebook, 28 млн русскоязыч-
ных страниц в сети «В Контакте», почти 
500 млн видеороликов и совершает 23 млн 
звонков в Skype. А ведь перечислены лишь 
несколько самых популярных сервисов и то 
без учета создаваемого контента. Надо ли 
говорить, какие вычислительные мощно-
сти необходимы для обслуживания этого 
невероятного количества запросов. 

Их объем примерно можно оценить, ес-
ли обратиться к докладу Кирка Скогена 
(Kirk Skaugen), вице-президента Intel и 
генерального директора подразделения 
Data Center Group. По его оценкам, в 2010 
году суммарный объем интернет-трафика 
достиг астрономической величины в 245 
Эб (экзабайт или 1018 байт). Еще более по-
казательна динамика роста по сравнению 
с 2009 годом — она составила примерно 
63%. Основным драйвером выступают 
мобильные устройства, операторы созда-
ли все необходимые предпосылки для их 
массового распространения, обеспечив 
на сегодняшний день покрытие над 90% 
суши. Статистика Facebook говорит сама 
за себя: в среднем каждая третья страница 
в этой сети открывается со смартфона.

Не случайно презентация ключевой 
фигуры ISS — Кристиана Моралеса 
(Christian Morales), вице-президента 

Intel и генерального директора в регио-
не ЕМЕА, — носила вынесенное нами в 
заголовок материала символичное назва-
ние World of Opportunities. В самом деле, 
возможностей по развитию бизнеса у Intel 
и ее партнеров на фоне обозначивших-
ся на рынке тенденций предостаточно. 
Особенно привлекательно они выглядят, 
если с языка технологий перейти на гораз-
до более понятный язык финансов. Ни 
много, ни мало, в 2015 году Intel нацели-
вается на пирог размером в 2,7 млрд долл., 
и что интересно, примерно треть его со-
ставят доходы от продаж платформ для 
построения смартфонов. ПК и ноутбукам 
придется довольствоваться лишь вторым 
(!) местом с объемом около 700 млн долл. 
Нельзя сбрасывать со счетов встраивае-
мые системы и интеллектуальные теле-
визоры — это еще примерно треть пиро-
га. Планшетам и нетбукам остается роль 
нишевых продуктов. 

Как бы там ни было в будущем, но пока 
львиную долю доходов Intel все же полу-
чает в сегменте ПК и ноутбуков, который 
по прогнозам аналитиков продолжит рост 
на уровне 5% вплоть до 2015 года (дальше, 
очевидно, заглянуть сложно). Другое де-
ло, что ситуация может сильно отличаться 
не только в отдельных регионах, но даже 
странах — об этом наглядно свидетельству-
ют данные исследовательской компании 
Context, занятой изучением доходности 
в канале. Например, если в Германии и 
Великобритании доходы дистрибуторов в 
2010 году выросли на 8,8% и 5,7% соответ-
ственно, то в Испании, наоборот, зафикси-
ровано рекордное падение на уровне 26,5%. 
Всему виной неблагоприятная экономи-
ческая ситуация — утверждает Джереми 
Дэвис (Jeremy Davies), один из основателей 
и генеральный директор Context. 

Киев — Барселона — Киев

Мориц Тикельман

Удастся ли Terrasoft обогнать Salesforce?
СЕРГЕЙ СВИНАРЕВ

Идеи SaaS постепенно перестают 
восприниматься как некое экзо-
тическое западное чудо, которым 

отечественные вендоры интересуются 
по большей части из любопыт-
ства. Об этом недвусмыслен-

но свидетельствует анонс украинской 
компании Terrasoft, представившей 
свой онлайновый CRM-сервис, ба-
зирующийся на новой платформе 
BPMonline. Аббревиатура BPM при-
сутствует в ее названии не случайно: 
указанная платформа основана на 
процессном подходе и поддерживает 
стандартную нотацию BPMN (Business 
Process Modeling Notation). Решение 
BPMonline CRM представляет собой 
Web-приложение, предоставляемое в 
аренду по одной из двух моделей раз-
вертывания — на сервере сертифици-
рованного провайдера (On-Demand) 
или на собственной площадке клиента 
(On-Site). В обоих случаях заказчик 
получает право на использование 
программы, техническую поддержку 
и обновление версий.

По словам управляющего партнера 
группы компаний Terrasoft Катерины 
Костеревой, в разработку продукта, 
которой на протяжении трех лет за-
нимались 35 программистов, было 
инвестировано 3 млн. долл. Он предо-
ставляется на началах коммерческого 
Open Source, что дает возможность 
заказчикам либо партнерам созда-
вать на данной платформе свои до-
полнения, настройки и расширения. 
Утверждается, что благодаря треху-
ровневой архитектуре, изолирующей 
ядро от пользовательских доработок, 
все внесенные таким образом изме-
нения продолжат функционировать 

и при переходе на следующие версии. 
Отметим, что изменения можно будет 
вносить как на уровне 
программного кода, 
так и путем модифи-
кации описания BPM-
модели визуальными 
средствами. Если для 
выполнения того или 
иного этапа бизнес-
процесса потребуется 
привлечение функци-
ональности внешнего 
приложения, то, как 
утверждает управ-
л я ю щ и й  п а р т н е р 
Terrasoft Александр 
Попов,  благодаря 
сервисно-ориенти-
рованной архитек-
туре,  заложенной 
в BPMonline, такое 
взаимодействие мож-
но будет обеспечить 
через стандартные механизмы Web-
сервисов. Впрочем, для этого и само 
внешнее приложение должно быть 
SOA-ориентированным.

Стоимость аренды BPMonline 
CRM в уже доступной редакции On-
Demand — 250 евро/год на одного 
пользователя. В мае будет выпущена 
редакция On-Site, которая, по мне-
нию Александра Попова, должна за-
интересовать компании, не имеющие 
возможности пользоваться облачным 
сервисом по соображениям безопас-
ности или хотели бы более тесно свя-
зать контур CRM с другими своими 
бизнес-приложениями. Стоимость 
подписки на редакцию On-Site пока не 
установлена, но она не превысит тех 
же 250 евро. Катерина Костерева на-

стаивает, что эта цена в несколько раз 
ниже, чем предлагаемая мировым ли-

дером SaaS-решений 
CRM — компанией 
Salesforce.  Трудно 
сказать, насколько 
верна такая оценка, 
не сопоставив набо-
ры предоставляемых 
обоими вендорами 
функций.

Хостинг BPMonline 
CRM в редакции On-
Demand берет на себя 
сертифицированный 
датацентр компа-
нии IPTP Networks, 
расположенный во 
Ф р а н к ф у р т е - н а -
Майне и гаранти-
рующий заданные 
уровни сервиса. В 
случае их нарушения 
на поставщика услу-

ги (Terrasoft) налагаются штрафные 
санкции. В частности, суммарное 
допустимое время простоя приложе-
ния не должно превышать 24 ч/год. 
Когда Александра Попова спросили, 
что будет, если по каким-то причи-
нам компания Terrasoft уйдет с рынка, 
тот совершенно искренне ответил, что 
такая мысль ее руководству даже не 
приходила в голову, но, по-видимому, 
перед этим у третьего лица будут де-
понированы программный код и дан-
ные заказчика. У заказчика могут 
возникать и более прозаические во-
просы. Например, как быть, если его 
не устроит онлайновый CRM-сервис? 
В этом случае Terrasoft предлагает 
клиенту специальную утилиту для вы-
грузки данных и BPM-моделей. Вряд 

ли возникнут проблемы при переносе 
всей этой информации в редакцию 
On-Site, но если заказчик намерен 
полностью сменить ПО, ему придется 
инициировать отдельный миграцион-
ный проект. Более того, как оказа-
лось, нет простого способа перейти 
на платформу BPMonline даже с тра-
диционной клиент-серверной версии 
Terrasoft CRM.

Появились уже и первые заказчи-
ки, выбравшие BPMonline CRM. В 
их числе, как сообщили представи-
тели Terrasoft, и известная россий-
ская компания «Яндекс». По словам 
Катерины Костеревой, за первый 
год планируется подключить к 
BPMonline CRM около 500 заказчи-
ков. Цифра эта выглядит довольно 
внушительно, но ее еще нужно до-
стичь. Если учесть, что в среднем 
одной организации требуется 30 ра-
бочих мест, годовая выручка составит 
при этом около 4 млн. евро, часть 
из которых уйдет провайдеру услуг 
датацентра. Так что при подобных 
темпах роста числа заказчиков, на 
возврат упомянутых выше инвести-
ций уйдет не так уж много времени. 
Возможно, расширению клиентской 
базы будет способствовать выпуск ан-
глоязычной версии продукта. Кроме 
того, планируется выход аналогичных 
приложений BPMonline Call Center 
(май), BPMonline XRM Bank (июнь) 
и инструмента BPM-моделирования 
и анализа BPMonline Studio (июль). 
Подписка на SaaS-приложения будет 
продаваться как самой Terrasoft, так 
и ее партнерами. Всего их в 35 стра-
нах более 200, но сколько партнеров 
будет сертифицировано и получит 
это право, пока неизвестно. 

SAAS

Катерина Костерева: «За первый год 
планируется подключить к BPMonline CRM 
около 500 заказчиков»
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Облака: радужные перспективы или мыльные пузыри?
АНДРЕЙ КОЛЕСОВ

Активность обсуждения облачной 
тематики на нашем ИТ-рынке (да 
и на мировом тоже) продолжает на-

растать. Ширится число публикаций 
в периодических изданиях (причем 
не только ИТ-профиля) и в блогах. 
Облачные вопросы стано-
вятся обязательной частью 
программы любых ИТ-
мероприятий. Множится 
количество конференций, 
специально посвященных 
облачным делам.

И все же позволю себе 
предположить, что мы сей-
час наблюдаем завершаю-
щую стадию подъема PR-
активности облачной темы, 
что называется, «подъем 
на излете». При этом хо-
тел бы сразу подчеркнуть: 
речь идет не об актуаль-
ности концепции Cloud 
Computing и не о перспективах ее ре-
ального применения, а о PR-шумихе 
вокруг нее. Согласно давно известным 
законам маркетинга на ИТ-рынке шум 
этот должен пойти на спад, поскольку 
разрыв между уровнем разговоров и 
реальными делами уже достиг крити-
ческого размера, после которого может 
наступить резкая реакция отторжения 
со стороны аудитории — потенциаль-
ных потребителей. И тогда само ис-
пользование слова «облако», скажем, 
в названии статьи или конференции 
будет давать не позитивный, а негатив-
ный PR-эффект. Два года разговоров о 
«прекрасном будущем» без реальных 
примеров реализации и без обсуж-
дения уже полученного опыта — это 
слишком много.

А то, что в «широких ИТ-массах» 
растет волна неприятия пропаганды 
облаков и всех этих идей, уже дав-
но заметно. Как только после ИТ-
поставщиков начинают говорить ИТ-
заказчики, тональность оценок сразу 
резко меняется с позитива на негатив. 
Причем, что важно, отрицательная 
позиция чаще всего основана не на 
выверенных доказательствах, а носит 
скорее интуитивный характер, что на 
самом деле часто намного весомее чет-
кой логики.

Мне кажется, весьма характерный 
пример такого нарастающего сопро-
тивления заказчиков пропаганде об-
лачных идей был наглядно представлен 
на дискуссии по данной теме в форме 
брейн-ринга под названием, приве-
денным в заголовке этой статьи. Свои 
позиции в споре отстаивали две коман-
ды: соответственно «за» и «против» об-
лаков. При этом весьма характерно, 
как выглядел состав команд: почему-
то (интересно — почему?) группу 
«за» представляли ИТ-поставщики, а 
«против» — заказчики, ИТ-директора. 
Решать исход одночасового поединка 
должна была аудитория зала численно-
стью примерно в полторы сотни чело-
век, преимущественно представлявшая 
сообщество CIO.

На мой взгляд, намного убедительнее 
выступала команда «за». Более того, 
у ее противников был порой вид, как 
будто они оказались на этой стороне 
против своего желания и была бы их 
воля — переметнулись бы в стан врага. 
Но когда дело дошло до голосования, 
победа подавляющим большинством 
досталась именно последним.

После небольшой зимней передыш-
ки обсуждение облаков превратилось 
даже не в мощный поток, а просто в 
какое-то повсеместное весеннее поло-
водье, от которого невозможно укрыть-
ся. Специализированные конференции 

идут одна за одной, а на любых других 
ИТ-мероприятиях облачная тема зани-
мает порой до половины программ. И 
тем не менее сколь-нибудь заметного 
изменения в скептических настроени-
ях заказчиков (да и поставщиков, если 
речь идет не о выступлениях со сцены, 

а о разговорах в кулуарах) 
не наблюдается.

Как же объяснить сло-
жившийся парадокс: ра-
стущая мода на облачную 
тематику и не очень пози-
тивное отношение к этим 
идеям со стороны ИТ-
практиков? Тому видится 
целый ряд причин, имею-
щих как субъективный, так 
и объективный характер.

Прежде всего нужно ска-
зать, что рынок и в первую 
очередь потребители про-
сто устали от почти двух-
летних разговоров на эту 

тему, причем без особого содержатель-
ного продвижения. По большому счету 
фактически все это время идет много-
кратное повторение давно известных 
тезисов о потенциале и преимуществах 
облачных моделей, без подкрепления 
обещаний реальным опытом.

Далее нужно сказать о традици-
онном недоверии заказчиков к обе-
щаниям поставщиков решить все 
ИТ-проблемы клиентов за счет «ин-
новационных подходов». Тем более что 
подобные обещания раздаются регу-
лярно и в отрасли уже есть большой 
опыт по оценке реально получаемых 
результатов. Большинство аудитории 
не настолько наивно, чтобы принимать 
за чистую монету заявления вендоров, 
будто бы вся их работа нацелена на 
улучшение жизни заказчиков, и спра-
ведливо полагает, что любой бизнес 
решает в первую очередь задачи соб-
ственного благополучия и развития. 
Не способствуют изменению такой 
оценки происходящего и весьма ша-
блонные методы продвижения новых 
идей поставщиками, которые очень 
часто напоминают многократно по-
вторяемые сеансы массового гипноза.

Серьезной проблемой является и 
то, что в понятийно-терминологиче-
ской базе облачной тематики также 
наблюдается «туманность», которая, к 
сожалению, не только не «расходится», 
но, кажется, наоборот, «сгущается». 
Поначалу прохладное (точнее, просто 
несерьезное) отношение к идеям об-
лачных вычислений часто определя-
лось тем, что рынок воспринял их как 
довольно банальную смену названий 
для в общем-то давно известных вещей. 
И тут можно попенять облачным про-
пагандистам, что вместо того, чтобы 
провести детальный анализ развития 
идей и технологий для демонстрации 
их качественно новых возможностей, 
основной акцент был сделан на про-
движение некоторых постулатов, пре-
подносимых в виде догм.

Сейчас же в представлениях об об-
лачных моделях наблюдается такой 
«разброд и шатания», что лучшим 
способом для реального продвижения 
этой концепции сейчас было бы, на-
верное, вообще отказаться от общего 
(и непонятно, что означающего) тер-
мина Cloud и заменить его набором 
более конкретных технологий и сфер 
их применения (например, разделение 
на самостоятельные фрагменты раз-
ного рода Cloud — IaaS, PaaS, SaaS, 
публичные и частные облака и т. д.).

В качестве простого примера можно 
сказать о том, что если вектор реали-
зации модели IaaS со стороны вендо-
ров за последний год явно сместился 

в сторону частных облаков (правда, те 
же вендоры никак не могут доходчиво 
объяснить, чем же облачный ЦОД от-
личается от виртуализированного), то 
основное восприятие IaaS заказчика-
ми по-прежнему связано с внешними, 
публичными сервисами. Что же каса-
ется моделей SaaS, то и тут царит пол-
ная неразбериха, в частности многие 
люди к этой категории сейчас отно-
сят любое приложение с клиентским 
Web-доступом.

Однако кроме шероховатостей стра-
тегии и тактики продвижения облач-
ных идей со стороны вендоров на пути 
этой концепции есть и серьезные объ-
ективные препятствия, и заключаются 
они в том, что заказчики испытывают 
серьезные сомнения в безусловных 
преимуществах облаков по сравнению 
с обычными схемами использования 
ИТ-ресурсов. И проблема «можем ли 
мы решиться на передачу своих дан-
ных на внешний аутсорсинг», о кото-
рой сейчас говорят чаще всего, на этом 
фоне выглядит наиболее простой, а то 
и просто надуманной (как предлог, за 
которым скрываются более серьезные 
мотивы).

Основной довод в пользу облачных 
моделей заключается в том, что они 
позволяют снизить затраты предпри-
ятий на ИТ и повысить эффективность 
этих затрат (например, за счет гибко-
сти использования ИТ в интересах 
бизнеса). А основным средством до-
стижения этой цели является переход 
на сервисные схемы взаимодействия 
бизнес-заказчиков и ИТ-поставщиков 
(включая в эту группу и внутренние 
ИТ-отделы предприятий).

Однако как раз тут возникает несколь-
ко вопросов. Насколько серьезным в 
общем спектре задач отечественного-
бизнеса является вопрос повышения 

эффективности ИТ? Всегда ли переход 
на инновационные модели дает реаль-
ный положительный эффект? И в ка-
кой степени в использовании сервис-
но-облачных моделей заинтересованы 
ИТ-подразделения предприятий как 
ключевое звено формирования и раз-
вития ИТ-инфраструктуры компаний?

Так вот, наблюдая за ходом брейн-
ринга и глядя на аудиторию, которая 
должна была определить победителя, 
я как раз и поймал себя на мысли: а 
судьи кто? Ведь из опыта реализации 
прикладных ИТ-проектов хорошо из-
вестно, что одним из серьезных пре-
пятствий тут всегда является «сопро-
тивление пользователей». А в случае 
со сменой парадигмы организации 
ИТ на предприятии в качестве та-
ких конечных пользователей высту-
пают, пожалуй, именно сотрудники 
ИТ-подразделений...

Известной истиной является и то, что 
успех ИТ-проекта в решающей степени 
зависит от заинтересованности в нем 
высшего руководства компании. И, в 
общем, мнение ИТ-директоров заклю-
чалось в том, что одним из главных пре-
пятствий в переходе на сервисную мо-
дель взаимоотношений является весьма 
пассивная позиция (а порой и активное 
сопротивление) бизнес-потребителей.

Как бы то ни было, нужно отчетли-
во понимать, что возможности про-
паганды новых идей весьма ограни-
ченны. Главное — чтобы был спрос, 
объективные потребности в иннова-
циях со стороны пользователей. Что 
же касается облачных вычислений, то 
для стимуляции такого спроса просто 
необходимо от общетеоретических 
разговоров про возможности и пре-
имущества таких моделей переходить 
к демонстрации на практике правиль-
ности этих тезисов.

АНДРЕЙ КОЛЕСОВ

Облачные вычисления 
увеличивают общие расходы на 
ИТ, и это хорошо

Недавно я готовил статью, по-
священную экономическим аспек-
там перехода в облако. Я указал 
на выигрыш, который дает данная 
модель, — прежде всего снижение 
удельных затрат. Однако недавно 
Эндрю Макафи в своем блоге со-
слался на принцип Джевонса (Jevons) 
применительно к облачной модели, 
вызвав этим некоторый испуг среди 
обозревателей.

Принцип Джевонса, сформулиро-
ванный им в 1865 г., указывает на то, 
какие последствия имеет увеличе-
ние эффективности использования 
энергетических ресурсов. Джевонс 
утверждал, что это ведет не к мень-
шему общему потреблению энергии, 
а как раз наоборот — к его росту. 
Макафи применил этот принцип к 
облаку и сделал вывод, что переход 
к новой модели на самом деле увели-
чит ИТ-расходы, так как снижение 
удельных затрат провоцирует рост 
потребления.

Макафи вполне может быть прав в 
своих утверждениях, однако подход 
только с этих позиций не учитывает 
один очень важный аспект: расхо-
ды на облако (реализующее модель 
«быстрого развертывания») тесно 
связаны с итоговыми показателями 
бизнеса. Тратя больше, вы и получае-
те больше — и это хорошо.

Такая «почти мгновенность», 
свойственная облачным решениям, 
означает, что они могут быстро раз-

рабатываться, быстро внедряться и 
легко масштабироваться в сторону 
расширения или сужения в зависи-
мости от успеха и потребности — и, 
следовательно, расходы на них будут 
тесно привязаны к положительным 
деловым результатам. Сравните это с 
традиционными ИТ, когда капиталов-
ложения должны делаться заранее — 
за месяцы и годы до того, как будет 
получен положительный результат, 
причём ввиду значительного их раз-
мера процесс масштабирования 
является медленным, требует много 
труда и опять же расходов. Какая ор-
ганизация не захотела бы потратить 
больше, если эти расходы приведут 
непосредственно к росту деловых 
показателей?

Главный вопрос, мне кажется, со-
стоит не в том, сколько мы сэконо-
мим при переходе в облако, а в том, 
какую отдачу от инвестиций может 
принести такой переход.

Конечно, вендорам проще всего 
восхвалять снижение удельных за-
трат благодаря новой модели, тем 
более что это сейчас самый больной 
вопрос для ИТ-подразделений и 
организаций в целом. Но при этом 
упускается возможность подчер-
кнуть самый главный и осязаемый 
выигрыш: что переход в облако 
(с его простотой использования, 
масштабируемостью и быстротой 
предоставления ресурсов) позволяет 
прямо сейчас запустить проекты, ко-
торые при традиционной модели ИТ 
просто не прошли бы у руководства 
ввиду неприемлемых сроков окупае-
мости затрат. 

Бен Кипес

ВКРАТЦЕ
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Seagate представляет первый твердотельный диск Enterprise на базе MLC
ЛЕВ ЛЕВИН

Этой весной компания Seagate предста-
вила пять новых моделей дисков класса 
Enterprise, начиная от твердотельных 

накопителей SSD и до трехтерабайтных 
3,5-дюймовых (пол-
норазмерных) винче-

стеров. Иногда Enterprise не 
вполне правильно перево-
дят как диски для корпора-
тивного сектора, хотя одни 
и те же модели 3,5-дюй-
мовых десктопных дисков 
могут использоваться как 
в корпоративных ПК, так 
и в ПК, ориентированных 
на домашних пользовате-
лей. На самом деле диски 
Enterprise — это накопите-
ли, специально разработан-
ные для серверов и систем 
хранения и рассчитанные 
на работу в режиме 24x7 и 
обеспечение повышенной 
производительности и на-
дежности хранения данных. 
В начале прошлого десяти-
летия к этому классу нако-
пителей относились только 3,5-дюймо-
вые диски с интерфейсом SCSI или Fibre 
Channel и частотой вращения 10 тыс. или 
15 тыс. об/мин, затем, после перехода 
на SATA, появились более медленные 
Enterprise-диски большой емкости с 
этим интерфейсом, а во второй поло-
вине 2000-х годов вместо SCSI-дисков 
стали выпускаться диски с интерфейсом 
Serial SCSI (SAS). Тенденцией последних 
лет в секторе Enterpise стало внедрение 
дисков уменьшенного форм-фактора 

2,5 дюйма (который ранее применялся 
только в ноутбуках) и применение твер-
дотельных дисков.

Как отметил технический специалист 
Seagate Игорь Макаров, они обеспечи-
вают различные показатели скорости 
доступа к данным и имеют различную 

стоимость хранения, что по-
зволяет комбинировать их 
для построения современных 
дисковых массивов с несколь-
кими уровнями хранения.

Seagate чуть больше года 
назад анонсировала свой 
первый твердотельный диск 
Pulsar на базе одноуровне-
вой флэш-памяти SLC, хотя 
к тому времени большинство 
производителей дисковых 
массивов уже использова-
ли SSD. Как пояснил г-н 
Макаров, компания ждала, 
когда технология твердотель-
ных накопителей «дорастет» 
до такого уровня надежности 
и стабильности производи-
тельности, который позволит 
применять их для хранения 

данных критически важных приложе-
ний, поэтому поставляла первое поколе-
ние Pulsar только небольшими партиями.

Обе новые модели Pulsar выпускаются в 
2,5-дюймовом форм-факторе и рассчитаны 
на хранение наиболее часто запрашивае-
мых данных дискового массива и постро-
ения нулевого уровня многоуровневой си-
стемы (Tier 0). Pulsar XT.2 с флэш-памятью 
SLC выпускается емкостью 100, 200 и 400 
Гб и использует шестигигабитный интер-
фейс SAS. Этот самый быстрый накопи-

тель Seagate обеспечивает при выборочном 
чтении и записи производительность 48 
тыс. и 22 тыс. IOPS соответственно.

Второй накопитель, Pulsar.2, с интерфей-
сом SAS либо SATA 6 Гбит/с и емкостью до 
800 Гб разработан на базе более дешевой 
многоуровневой памяти MLC, которая до 
сих пор из-за постепенного износа ячеек 
использовалась в основном в но-
утбуках. Как заявляет Seagate, ей 
удалось повысить защиту MLC от 
потери данных за счет механиз-
ма интеллектуального поиска и 
исправления ошибок, а также 
контроля износа ячеек, и в ре-
зультате Pulsar.2 снизит ценовой 
барьер для применения SSD в 
дисковых массивах и серверах. 
По утверждению компании, 
если твердотельный диск MLC 
способен выдержать цикл 
перезаписи данных общим 
объемом не более 300 Тб, то в 
Pulsar.2 этот показатель улучшен до 15 Пб 
(для Pulsar XT.2 он равен 25 Пб).

У обоих новых Pulsar усредненная 
наработка на отказ (MTBF) составляет 
2 млн. ч, т. е. равна MTBF современных 
жестких дисков Enterprise.

Для построения Tier 1 в современных 
многоуровневых системах хранения 
Seagate предлагает 2,5-дюймовые пят-
надцатитысячник Savvio 15K.3 и десяти-
тысячник Savvio 10K.5 (первое число в 
названии этих дисков обозначает частоту 
вращения в тысячах оборотов в минуту, 
второе — поколение). Как отмечают 
аналитики, сейчас поставки 2,5-дюймо-
вых высокоскоростных жестких дисков 
Enterpise уже превышают поставки пол-

норазмерных пятнадцати- и десятитысяч-
ников и через два года они практически 
вытеснят 3,5-дюймовый форм-фактор в 
этом секторе винчестеров Enterpise.

Savvio 10K.5 — это первый диск корпо-
ративного класса уменьшенного форм-
фактора емкостью 900 Гб (этот накопи-
тель также выпускается в конфигурациях 

300, 450 и 600 Гб) и использует 
SAS 6 Гбит/с либо четырехгига-
битный Fibre Channel. Как по-
яснил г-н Макаров, хотя SAS 
постепенно вытесняет Fibre 
Channel в дисковых масси-
вах, пока есть значительное 
число компаний, в которых 
по-прежнему используются 
системы хранения на ба-
зе Fibre Channel, поэтому 
Seagate не стала полностью 
отказываться от поддерж-
ки оптического интерфей-
са в своих накопителях, 

однако Savvio 15K.3 (он производится в 
конфигурациях емкостью 146 или 300 Гб) 
использует только подключение по SAS.

Наконец, для хранения редко запра-
шиваемых данных на втором уровне 
(Tier 2) Seagate предлагает новое по-
коление 3,5-дюймовых жестких дисков 
Constellation ES.2 емкостью до 3 Тб. В 
этих дисках с частотой вращения 7200 
об/мин применена новая функция RAID 
Rebuild, которая существенно ускоряет 
«перестройку» RAID-массива в случае 
выхода из строя одного из дисков.

О планах по использованию новых 
дисков Seagate в своих серверах и систе-
мах хранения уже заявили Dell, Hewlett-
Packard и SGI.

Как считает Игорь Макаров,
выход Pulsar.2 станет
стимулом для более активного
использования SSD в секторе
Enterprise

Пятнадцатитысячник Savvio 15K.3

HP выпускает WebOS 3.0 SDK
ЭРИК БРАУН

HP выпустила WebOS 3.0 SDK для 
разработчиков, подписавшихся на 
программу HPWebOSEarlyAccess. 

Выходу SDK предшествовал анонс план-
шета TouchPad с WebOS 3.0. (Тогда же 
HP анонсировала HPPre 3 и недорогой 
HPVeer, но эти смартфоны работают под 
управлением WebOS 2.x.)

В общем и целом WebOS 3.0 пред-
ставляет собой по сравнению с WebOS 
2.x примерно то же, что Android 3.0 по 
сравнению с Android 2.x, т. е. отлича-
ется поддержкой экранов большего 
размера и разрешения, открывая путь 
к использованию WebOS на планше-
тах и других устройствах, а не только 
на смартфонах. Помимо этого глав-
ным усовершенствованием является 
Enyo — среда разработки приложений 
на JavaScript, которая, возможно, за-
менит используемую сейчас в WebOS 
по умолчанию среду Mojo.

Enyo обеспечивает ускоренный запуск 
приложений, более гибкое переключе-
ние между экранами разного размера, 
улучшенную поддержку HTML5, более 
совершенную обработку событий, более 
простую объектно-ориентированную 
среду разработки приложений; кроме 
того, Enyo обеспечивает аппаратное 
ускорение, поддерживает разработку на 
базе браузера и упрощает сохранение и 
многократное использование кода, ин-
формирует HP.

SDK не только предоставляет разра-
ботчикам Enyo, но и открывает доступ 
к функциям ядра WebOS, таким как 
JustType, Synergy и Exhibition. Плюс к 
этому SDK содержит также ссылки на 
новые компоненты пользовательского 
интерфейса, типы оформления и приме-
ры приложений. В набор инструментов 
входят рекомендации по структурирова-

нию приложений, их дизайну и навига-
ции для TouchPad, появление которого 
ожидается в июне.

HP стремится привлечь к разработке 
WebOS начинающие компании

Представляя TouchPad и WebOS 3.0, 
руководители HP обнародовали планы 
переноса WebOS на настольные ПК. 
Генеральный директор HP Лео Апотекер 
сказал, что с 2012 г. WebOS будет пред-
лагаться в качестве быстро загружае-
мой альтернативной ОС на ПК HP под 
управлением Windows.

Выступая в телепередаче Тони 
Перкинса AlwaysOnOnDemand 2011, 
Апотекер сообщил дополнительные де-
тали планов HP в отношении WebOS.

«Мы будем устанавливать свою WebOS 
на каждый ПК, который выпустим в сле-
дующем году, а также на каждый наш 
принтер, — заявил Апотекер Перкинсу 
и телезрителям AlwaysOn. — Мы рас-
сматриваем ее как разумную альтер-
нативу, поскольку она управляет всем 
спектром устройств (ПК, планшетами, 
смартфонами, принтерами, любыми 
другими устройствами), и управляет ими 
хорошо».

Это дает большое преимущество раз-
работчикам ПО, подчеркнул Апотекер, 
поскольку они могут создавать прило-
жения для любых устройств HP, исполь-
зуя все те же инструменты и платформу 
WebOS. Отметив простоту использова-
ния WebOS 3.0 SDK, он сообщил, что 
игра AngryBirds была перенесена на 
WebOS всего за два дня.

Апотекер поведал также, что HP будет 
разворачивать новое направление бизне-
са — платформа-как-сервис для создания 
облачных систем, а также создаст новый 
магазин приложений в следующем году.

Генеральный директор HP отметил, 
что корпорация, традиционно под-
держивавшая партнерские отношения 
только с крупными, хорошо известными 

компаниями, стремится теперь устано-
вить сотрудничество с начинающими и 
мелкими фирмами для работы на основе 
WebOS.

«Мы не можем все делать сами, — 
сказал Апотекер. — HP хочет наладить 
диалог с каждым из присутствующих в 
этом зале. Мы продолжим делать три 
вещи: вести разработку самостоятель-
но, сотрудничать с другими хороши-
ми компаниями и покупать хорошие 
компании».

Упомянув о продолжении сотрудниче-
ства с Microsoft и другими крупнейшими 
корпорациями, он добавил: «Движение 
не всегда происходит благодаря большим 
компаниям. Движение обеспечивают ум-
ные компании».

Генеральный директор HP Лео Апотекер (слева) и
телеведущий Тони Перкинс

ЖЕСТКИЕ ДИСКИ

ИССЛЕДОВАНИЯ

IDC: рынок серверов x86 в 2011 г. 
может расти быстрее, чем 
предполагалось

По данным IDC, предварительные 
результаты первого квартала 2011 г. 
показывают, что рост рынка серверов 
архитектуры x86 в 2011 г. может быть 
более быстрым, чем это предполагалось 
в прогнозах, опубликованных во второй 
половине прошлого года.

Поставки серверов архитектуры 
х86 в первом квартале 2011 г. достигли 
3,059 шт. — что на 16% выше, чем в 
первом квартале 2010 г. Доля междуна-
родных брендов повысилась с 71,1% до 
73,6%, а рост их объемов в штуках был бо-
лее быстрым, чем у рынка в целом (20,1% 
против 16% в том же квартале 2010 г.). 
Доля HP выросла с 54,1% до 58,3%. Как и 
в Q1 2010, на второе и третье места выш-
ли IBM с долей 8,1% и украинская компа-
ния Entry (7%), тогда как Dell опустился 
на четвертое место с 6,2% рынка.

Напомним, в 2010 г. рынок серверов 
архитектуры x86 составил 14979 шт., а 
первые три позиции заняли междуна-
родные вендоры HP, Dell и IBM с доля-
ми 56,1%, 9,6% и 7,6% соответственно. 

Значительную долю (около 15%) в сум-
марном объеме 2010 г. составили постав-
ки серверов HP по тендеру Министерства 
Труда и Социальной защиты, профинан-
сированные Мировым банком. Рост рын-
ка серверов архитектуры x86 в 2010 году 
в количественном выражении составил 
94% в сравнении с исключительно сла-
бым кризисным 2009 годом.

Затраты украинских предприятий на 
приобретение серверов RISC/EPIC в 
2010 г. составили почти $22 млн, что на 
16,5% ниже, чем в 2009 г. Доля HP со-
ставила 46,8%. IBM, как и в 2009, оста-
лась на втором месте, однако укрепила 
свои позиции, увеличив долю с 36,1 в 
2009 г. до 43,8% в 2010 г. Доля Oracle 
(Sun Microsystems) упала ниже 10%, 
что может быть связано с издержками 
процесса слияния компаний.

По мнению Андрея Головных, веду-
щего аналитика киевского офиса IDC 
по серверам и системам хранения, ры-
нок серверов архитектуры x86 в 2011 г. 
продолжит пост-кризисное восстанов-
ление, но более спокойными темпами, 
на уровне 7—10% в год. Более быстрый 
рост возможен лишь в случае проведе-
ния органами государственного управ-
ления тендеров на средства междуна-
родных финансовых организаций. 
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Центр Знаний строить и продавать помогает
Учебный «Центр Знаний» проводит об-

учение как обычных сотрудников — си-
стемных администраторов, програм-

мистов, рядовых пользователей, — так 
и ИТ-руководителей. 
Несмотря на непростую 

экономическую ситуацию в стране, еще 
в прошлом году ему удалось не только 
выйти на докризисные объемы 2008 года, 
но и превзойти их. Директор «Центра 
Знаний» Игорь Закалов делится с PCWeek/
UE секретами успешного ведения бизне-
са и рассказывает о новых направлениях 
деятельности.

PCWeek/UE: Игорь, разразившийся пару лет 

назад финансовый кризис оказал существен-

ное влияние на рынок ИТ в целом. Очевидно, 

учебные центры тоже вынуждены были вне-

сти коррективы в свою деятельность?

ИГОРЬ ЗАКАЛОВ: Да, несомненно. В связи 
с кризисной ситуацией, «Центр Знаний» 
не был исключением, и нам тоже при-
шлось внести некоторые коррективы в 
свою деятельность.

Во-первых, мы пересмотрели продукто-
вую стратегию, в результате чего убрали 
тренинги, которые пользовались с наи-
меньшим спросом, из перечня курсов и 
сфокусировались на продажах более вос-
требованных курсов. Например, одними из 
таких актуальных для рынка курсов стали 
тренинги по ITIL — спрос на них вырос 
на 30% не только в Украине, но и во всех 
остальных филиалах «Центра Знаний».

Во-вторых, была пересмотрена цено-
вая политика: «Центр Знаний» начал 
проводить различные акции для клиен-
тов, разработал около 50 новых автор-
ских программ, совмещающих несколь-
ко различных курсов. Эти программы 
позволили нашим заказчикам не только 
сэкономить денежные средства на обуче-
ние, но и сократить временные затраты.

В-третьих, «Центр Знаний» оптими-
зировал внутренние процессы, направ-
ленные на повышение эффективности 
работы каждого сотрудника.

Кризис послужил для нас мощным 
стимулом для развития и выхода на но-
вые рынки. Учитывая тот факт, что на 
рынке Украины объемы сократились 
вдвое, а «Центр Знаний» стремился со-
хранить и сотрудников, и компетенции, 
и объемы продаж, мы вышли на зару-
бежные рынки, и это позволило нам за 
год вернуться к объему продаж 2009 го-
да, а в следующем — превысить объемы 
докризисного, 2008 года.

PCWeek/UE: Расскажите о направлениях де-

ятельности вашего Центра. Чем продиктован 

выбор курсов и направлений подготовки спе-

циалистов?

И.З.: Одним из приоритетных направ-
лений является обучение технологиям 
Cisco, и здесь «Центр Знаний» явля-
ется безусловным лидером на рынках 
Украины и стран СНГ благодаря своему 
высокому статусу, уровню компетенций, 
мощной лабораторной базе и команде 
квалифицированных тренеров. Мы про-
водим обучение по всем продуктам Cisco.

Вторым направлением является 
Microsoft. Высший статус и лучшие тре-
неры помогли Центру стать признан-
ным и нашими клиентами, и компанией 
Microsoft. Мы провели много меропри-
ятий для представительства Microsoft в 
Украине и других странах.

Среди прочих направлений курсы по 
всевозможным Unix-системам (Linux, 
Red Hat, Free BSD, Sun Solaris, HP 
Unix) и тренинги по администрирова-
нию баз данных Oracle. Также в Центре 
существует отдельное направление для 
руководителей — курсы ITIL и Cobit, 
тренинги по проектному менеджменту.

В прошлом году «Центр Знаний» открыл 
новое направление, благодаря которому 

сотрудники компаний-интеграторов по-
лучили знания, как правильно продавать 
современные технологии и решения. С 
начала 2011 года мы проводим тренинги 
по технологиям виртуализации VMware.

Мы единственные предоставляем ком-
плексные услуги по развитию персонала 
в рамках программы Центра «Знания 
для бизнеса».

Центр активно вовлечен в социаль-
ную деятельность, являясь партнером 
и организатором различных олимпиад и 
соревнований. Мы реализовываем соци-
альные проекты по обучению студентов, 
например, «Путь к успеху» в Украине, 
«START UP» в Азербайджане.

PCWeek/UE: В чем выражается сотрудничество 

вашего учебного центра с компанией «Инком»? 

И.З.: «Инком» является учредителем на-
шего бизнеса. Выгода от сотрудничества 
с нами для компании «Инком» состоит в 
первую очередь в том, что она помимо 
прочего может предложить клиенту ка-
чественное обучение ИТ-специалистов. 
Для заказчика это является серьезным 
конкурентным преимуществом.

Также наше сотрудничество помогает 
Центру расширять каналы сбыта и уве-
личивать объемы продаж. При этом пре-
градой для развития бизнеса предстает 
вероятность того, что явные конкуренты 
компании «Инком» могут отказываться 
покупать услуги обучения в ее учебном 
центре. Тем не менее, мы всегда стараем-
ся заверить клиентов в том, что «Центр 
Знаний» предоставляет только обуче-
ние, и факт утечки информации просто 
исключен. Обучение у нас не принесет 
никакого вреда бизнесу.

PCWeek/UE: В чем вы видите уникальность 

своих методик и подходов к образовательно-

му процессу? Каким образом вы стремитесь 

готовить специалистов высокого класса?

И.З.: В «Центре Знаний» существует уни-
кальная программа на территории СНГ — 
«Знания для бизнеса», представляющая 
собой комплексный подход в развитии пер-
сонала компании. Она включает в себя все 
необходимые этапы ¾ от проведения ауди-
та компании (определение бизнес-целей, 
задач отдельных подразделений), тестиро-
вания, анализа соответствия текущих ком-
петенций сотрудников и их ролей до по-
следующей разработки программ развития 
этих компетенций, внедрения программ, 
проведения обучения, анализа качества 
обучения путем проведения повторных те-
стирований; а также проведения повторно-
го аудита на предмет изменения ключевых 
показателей эффективности работы под-
разделения или компании в целом.

Уникальность методики заключается в 
том, что такой подход позволяет заказ-
чикам измерять эффективность проводи-
мых тренингов и обосновывать затраты 
на развитие персонала.

«Центр Знаний» предоставляет на-
шим инструкторам все условия для раз-
вития: мы отправляем их на тренинги 
повышения квалификации и создаваем 
собственные лаборатории, где тренеры 
могут получить практические навыки.

PCWeek/UE: Вы считаете, государство должно 

предпринимать какие-либо шаги в направле-

нии реформирования образовательной систе-

мы с целью повышения уровня квалификации 

выпускников ИТ-специальностей? Или в лю-

бом случае без специализированных учебных 

не обойтись? 

И.З.: Естественно, без специализирован-
ных учебных центров не обойтись, по-
скольку такое количество направлений, 
программ и курсов, которое предлагает 
специализированный учебный центр, 
просто невозможно вместить ни в одну 
учебную программу вузов. Учитывая, что 
курсы и тренинги постоянно совершен-
ствуются, модернизируются, так как каж-
дый год выходят новые версии различных 
программ, вузы не могут дать полноцен-
ное обучение молодым специалистам. 
Менять учебные программы в вузах не-
сколько раз в год просто невозможно. 

Но государство обязано предприни-
мать шаги по реформированию системы 
ИТ-образования. Должны быть дотации 
для того, чтобы преподаватели могли 
проходить обучение в специализиро-
ванных учебных центрах и повышать 
свою квалификацию; студенты должны 
иметь возможность проходить обучение 
не только в вузах, но и в специализи-
рованных учебных центрах. В «Центре 
Знаний» действует специальная про-
грамма «Путь к успеху», позволяющая 
студентам проходить курсы и тренинги 
на льготных условиях.

PCWeek/UE: Где вы находите преподавателей? 

Взращиваете внутри организации, перема-

ниваете специалистов с опытом работы из 

других компаний, приглашаете из-за рубежа? 

И.З.: Все методы хороши. Мы берем в штат 
специалистов из-за границы, но крайне 
редко — в основном, в «Центре Знаний» 
работают украинские специалисты. 
Некоторых преподавателей мы готовим 
из специалистов, имеющих практический 
опыт работы в различных ИТ-компаниях. 
Также мы берем в штат молодых специ-
алистов, вчерашних студентов, занимаем-
ся их подготовкой, развитием до уровня 
профессиональных инструкторов. «Центр 
Знаний» не переманивает тренеров — их 
попросту неоткуда переманить. 

PCWeek/UE: Приведите пример реальной исто-

рии успеха, когда обучение в вашем центре 

принесло специалисту реальную добавочную 

стоимость, дало возможность сделать оче-

редной шаг в карьерной лестнице? Возможно, 

кто-либо из сегодняшних ИТ-директоров вчера 

заканчивал курсы вашего центра?

И.З.: Таких примеров бесчисленное мно-
жество, так как ИТ-директора в большин-
стве компаний проходили обучение у нас.

Некоторые, в прошлом сотрудники 
«Центра Знаний», сейчас занимают вы-
сокие должности в представительствах 
Cisco, Microsoft в Украине и за рубежом. 
Многие администраторы, начальники 
отделов крупных компаний приходили 
к нам, будучи еще студентами.

PCWeek/UE: Многие технические вузы сейчас 

в той или иной степени вовлечены или во-

влекаются в совместные программы с круп-

ными западными корпорациями (Cisco, Intel, 

Microsoft), нацеленные на подготовку специ-

алистов в ИТ-сфере. Как вы оцениваете их 

эффективность с точки зрения подготовки 

квалифицированных кадров?

И.З.: Такие корпорации вносят огром-
ный вклад в процесс развития ИТ-
профессионалов тем, что знакомят 
студентов со своей деятельностью и тех-
нологиями. К примеру, я начинал карье-
ру начался с Сетевой Академии Cisco, 
учеба в которой подтолкнула меня стать 
экспертом в области технологий Cisco.

Однако такие программы не могут сде-
лать из студентов профессионалов, так 
как в академических программах отсут-
ствуют направления углубленного изуче-
ния дисциплин и тренинги — студенты 
получают лишь базовые знания. Более 
того, для профессионального обучения 
необходимо высокотехнологическое обо-
рудование, которое есть только в специ-
ализированных центрах.

PCWeek/UE: Поделитесь планами по развитию 

учебного центра и образовательных программ 

в текущем году.

И.З.: В 2011 году «Центр Знаний» плани-
рует открывать новые направления и 
курсы, при этом мы продолжим разви-
вать существующие направления.

Компания Cisco меняет программу 
сертификации партнеров, поэтому мы 
планируем в этом году получить две 
специализации из трех — Borderless 
Network и Collaboration, а в будущем — 
и Datacenters.

С начала этого года Центр уже успел 
сертифицировать своего инструктора и 
первым в СНГ провести курсы по обнов-
ленной голосовой линейке Cisco.

Мы открываем Институт предпринима-
тельства Cisco с целью обучения руководи-
телей знаниям и навыкам, необходимым 
для эффективного ведения бизнеса.

«Центр Знаний» инвестирует около 
$700 000 в построение собственного да-
тацентра для проведения тренингов по 
технологиям виртуализации.

Также мы примем непосредствен-
ное участие в активном развитии ИТ-
образования в Украине, совместно с 
ведущими вузами. Уже сейчас стартуют 
пилотные образовательные проекты.

Игорь Закалов

ИНТЕРВЬЮ

ДАТАЦЕНТРЫ

В США облака уже вытесняют ЦОДы, 
но пока — только в госсекторе

В правительстве США подготовлен 
список из 100 центров обработки дан-
ных (ЦОДов), работа которых будет пре-
кращена уже к концу 2011 г. А к 2015 г. в 
США количество ЦОДов федерального 
подчинения предположительно должно 
сократиться более чем на треть от числа 
действующих в настоящее время. В об-
щем и целом взят курс на консолидацию 
ресурсов датацентров. 

Это делается для сокращения госу-
дарственных затрат на информацион-
ные технологии. В то же время пред-
ложено ведение 75 государственных 
программ перевести в технологию 
облачных вычислений и web-сервисов. 
Использование web, считают прави-

тельственные ИТ-специалисты, позво-
лит более эффективно эксплуатировать 
серверы и в итоге уменьшить количе-
ство необходимых ЦОДов. Сегодня 
правительство поддерживает около 
2100 ЦОДов (на правах владения или 
в лизинге), из них наибольшее количе-
ство — 772 относится к Министерству 
Обороны, к Госдепартаменту —361, к 
Департаменту внутренних дел — 210 к 
департаменту Здравоохранения и со-
циальных услуг —185. Теперь 800 из 
этого общего количества планируется 
закрыть. 

Данное решение — продолжение 
государственной политики «cloud-first» 
(«приоритет — облакам»), принятой в 
конце 2010 г. и направленной на вся-
ческую поддержку вычислений на базе 
web и облаков с целью сокращения за-
трат на закупку ИТ.

НОВОСТИ
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i -Klass: «быть первопроходцем сложно, рискованно, но интересно»
i-Klass работает на украинском рын-

ке сравнительно недавно — он соз-
дан летом 2009 года на платформе 

культурно-образовательного центра 
«Мастер Класс». В то же 
время в его штате работа-

ют профессиональные преподаватели 
и консультанты с более, чем 10-лет-
ним опытом работы в ИТ-индустрии. 
Руководитель образовательного центра 
Игорь Паламарчук сам является тре-
нером-консультантом и не понаслыш-
ке знает обо всех проблемах современ-
ного ИТ-образования в нашей стране. 
PCWeek/UE предлагает читателям по-
знакомиться с его точкой зрения. 

PCWeek/UE: Игорь, как вы оцениваете сло-

жившую ситуацию в Украине вокруг образо-

вания в сфере ИТ и телекоммуникаций? В чем 

причины такого положения дел?

ИГОРЬ ПАЛАМАРЧУК: Коллапс, к сожале-
нию, имеет место не только в сфере ИТ-
обучения, а вообще в культуре обучения, 
связанного с высокими технологиями, 
новыми способами ведения бизнеса и 
новыми глобальными вызовами. Но это 
проблема актуальна не только в Украине, 
даже Соединенные Штаты бьют в коло-
кола и создают новые программы для 
поддержки инновационного бизнеса. 
Очень сложно отстроить оптимальную 
экосистему образовательных институ-
ций и процессов в новых условиях.

Самая главная проблема заключается 
в том, что бизнес не привык в этом ак-
тивно участвовать. Кстати, так же как и 
родители, которые не особенно участву-
ют в целеполагании и создании учебных 
программ для своих детей.

Глобальный первоисточник пробле-
мы — ответственность. Инвестор или 
владелец часто отдает задачи полно-
стью на откуп менеджерам, менеджеры 
ожидают, что эффективность бизнеса 
можно купить без усилий и вовлеченно-
сти первых лиц. Кстати, этой проблеме 
посвящен ближайший iLearningCamp, 
который пройдет в Киеве 20 мая.

PCWeek/UE: В чем вы видите уникальность 

своих методик и подходов к образовательно-

му процессу? Каким образом вы стремитесь 

готовить специалистов высокого класса?

И.П.: Есть три стандартных составляю-
щих: гибкость и индивидуальный под-
ход, опытные тренеры-консультанты, 
содержание тренингов, максимально 
ориентированное на обеспечение ре-
зультатов для бизнеса. Сложно доказать 
уникальность на словах. Это оценива-
ют заказчики. В i-Klass собрана самая 
опытная команда тренеров, которые 
работают вместе 7—15 лет и обладают 
уникальным набором компетенций, 
подтвержденных успешно реализован-
ными проектами и международными 
сертификатами.

Настоящей инновацией для корпо-
ративных клиентов является целевой 
консалтинг по компетенциям на грани-
це технологии/управление. Мы также 
осваиваем новые формы открытого раз-
вития — конференции и тренинги, ко-
торые создаем совместно с профессио-
нальными сообществами и партнерами. 
Это трудный и долгий путь, но он очень 
правильный и обеспечивает результаты 
в долгосрочной перспективе. Примером 
является разработка тренингов для раз-
работчиков сайтов на Drupal.

PCWeek/UE: Как вы считаете, какие шаги 

должно предпринять или уже предпринимает 

государство для реформирования образова-

тельной системы с целью подготовки высо-

коквалифицированных и востребованных на 

ИТ-рынке специалистов?

И.П.: Я бы говорил об образовательной 
экосистеме, в которую входят школы, 

вузы, ПТУ, бизнес-школы, тренинговые 
компании, центры компетенций, про-
фессиональные сообщества, внутри-
корпоративные университеты, внутри-
корпоративное управление талантами 
и знаниями, самообразование. Если за 
100% считать весь комплекс всей эко-

системы и верить, что сегодня мы бес-
поворотно пришли к миру «обучение 
через всю жизнь», то вуз будет занимать 
не более 20%. Сегодняшний коллапс 
не лечится в одной точке. Государство 
привыкло мыслить министерствами, а 
министерства — своими чиновнически-
ми формальными рефлексами. Многие 
идеи мне напоминают попытку озоло-
тить колеса паровоза. Паровоз от этого 
не взлетит. Единственный путь — ле-
чить потребителя. Болен у нас потреби-
тель в первую очередь.

Государство должно создать каче-
ственные условия для привлечения ин-
вестиций в бизнес, для прихода умных 
западных компаний, которые бы смогли 
открыть у нас центры разработки, миро-
вые центры компетенций. Если мы будем 
только потреблять, то для поддержания 
общества потребления образование не 
понадобится. Кроме того, государство 
могло бы поддержать концепцию «пред-
принимательство как ответственность», 
широко рекламировать успехи украин-
ских компаний, которые действительно 
успешны в инновациях, чтобы молодые 
люди видели цель и место возможного 
приложения своих усилий. 

PCWeek/UE: В чем вы видите основные пре-

пятствия на пути движения системы обра-

зования Украины к европейским стандартам 

или даже к лучшим в этой сфере стандартам? 

И.П.: Государственная система образова-
ния из европейских стандартов берет ма-
лые крохи, да и не может взять больше, 
если нет инновационной модели эко-
номики. Даже деньги, потраченные на 
Сколково (которых у Украины и близко 
нет) не изменили бы ситуацию. Нужно 
сажать в правильную почву правильные 
зерна, т.е. вначале принимать нормаль-
ные законы для бизнеса, а потом уже сам 
собой появится первый маленький пра-
вильный университет. И только потом 
государство может помочь масштабиро-
вать успех, дав на время подобным за-
ведениям определенные преференции. 

PCWeek/UE: Нужно ли идти по пути интеграции 

системы образования Украины с европейской 

или американской или лучше опираться на 

опыт, доставшийся в наследство от научной 

школы СССР? Что лучшее мы должны взять 

от прогрессивного Запада или от консерва-

тивного СССР? 

И.П.: Прошлого как системы уже нет. 
Прошлая система строилась на ВПК 
и плановой экономике, но ее нет уже 

более 20 лет. Еще есть, к счастью, жи-
вые профессора и академики, которые 
являются носителями уникальных кон-
цепций, в том числе организационных. 
Они сами проявятся, если у вузов будет 
достаточно средств и возможностей для 
самоуправления. 

Конечно, нет другого пути кроме, как 
пренимать опыт Запада. Только опыт 
этот начинается с гражданского обще-
ства и бизнес-среды. А если говорить 
очень серьезно, то в Европе и Америке 
ИТ-образование тоже на 5 лет отстает от 
реальной жизни. Поэтому строить мож-
но и свежие модели, экспертная среда 
для этого в Украине есть. Проблема, как 
всегда, лежит на уровне коммуникаций 
и консолидации. Среднестатистический 
украинский бизнесмен, в отличие от 
американского или российского, не 
может загореться патриотической или 
объединяющей идеей. Каждый сам за 
себя, и в этом основная ментальная 
болезнь Украины. Поэтому основной 
вопрос: сможет ли бизнес сформулиро-
вать и поддерживать живой консолиди-
рованный диалог с образовательными 
институциями.

PCWeek/UE: Многие технические вузы сейчас 

в той или иной степени вовлечены или во-

влекаются в совместные программы с круп-

ными западными корпорациями (Cisco, Intel, 

Microsoft), нацеленные на подготовку специ-

алистов в ИТ-сфере. Таким образом, вузы 

повышают свой престиж, получают доступ к 

современным технологиям, иногда немного 

зарабатывают, а западные вендоры растят 

для себя будущих сотрудников, в общем, по-

лучают доступ к нашим мозгам. По вашему 

мнению, это обмен равноценный? Стоит ли 

активизировать развитие программ подобно-

го рода в будущем?

И.П.: Конечно, это полезно и, поверьте, 
вендоры это делают не для погони за 
головами, а из желания воспитать лояль-
ных к своим технологиям пользователей 
и специалистов. 

PCWeek/UE: В марте в Украине проходил 

круглый стол «Перспективы развития ИТ-

индустрии в Украине». Вы остались довольны 

его результатами, звучавшей риторикой его 

участников? Какие мнения вам ближе, а с 

какими категорично не согласны?

И.П.: Очень поддерживаю видение 
Дмитрия Шимкива, генерального 
директора «Майкрософт Украина», 
о необходимости поднятия престижа 
Украины на мировом рынке. Только 
это тактика. А стратегия успешности 
лежит в плоскости создания привле-
кательных условий не только для ИТ, 
но и для любого бизнеса, связанного 
с инновациями и новыми глобаль-
ными вызовами, такими как эколо-
гия, возобновляемая энергетика, 
биохимия и медицина, образование. 
Именно эти отрасли будут двигателя-
ми, они смогут привлекать инвести-
ции и будут требовать качественной 
ИТ-инфраструктуры.

PCWeek/UE: i-Klass открыл первый авто-

ризованный центр Apple в Украине, и это 

несмотря на достаточно вялое проникно-

вение «яблочных» продуктов на наш рынок. 

Какую цель вы преследуете? Вы считаете, 

что планшеты и смартфоны Apple имеют 

шансы проникнуть в корпоративный сег-

мент в нашей стране?

И.П.: Всему свое время, iOS-гаджеты 
хорошо проникнут через год-два, но 
это будет в большей степени тема об-
учения разработчиков. А сейчас на 
рынок активно входит MacO SX и 
развивается рынок Final Cut, Logic 
Pro и других продуктов для профес-
сионалов. Для тренингового центра 
важен тренд, в нашем случае рост 
рынка и возможность эффективного 
влияния на его развитие. Да, нам при-
шлось начать работу и с физическими 
лицами, и с совершенно новыми для 
нас сферами бизнеса и организаци-
ями. Еще будучи Учебным центром 
«Квазар-Микро», мы совершили три 
инновации , начав развивать обучение 
по Novell, Microsoft, Sun, каждый раз 
на пять лет опережая конкурентов. 
Сейчас это Apple. Быть первопро-
ходцем сложно, рискованно, но ин-
тересно, прежде всего, тем, что мож-
но создать эффективную экосистему 
партнерства и задать планку качества 
обучения на многие годы.

C респондентом можно  
связаться в социальных сетях 

Facebook/Twitter: igorpal

ИНТЕРВЬЮ

Игорь Паламарчук

БИЗНЕС

«СИТРОНИКС ИТ» подвел итоги 
2010 года

Компания «СИТРОНИКС 
Информационные Технологии» объявила 
консолидированные финансовые резуль-
таты за четвертый квартал 2010 года и весь 
2010 год, согласно стандартам US GAAP.

Выручка «СИТРОНИКС 
Информационные Технологии» в четвер-
том квартале 2010 г. выросла на 50% по 
сравнению с аналогичным периодом пре-
дыдущего года и на 46% по итогам года. 
Показатель OIBDA по бизнес-направле-
нию вырос в четвертом квартале 2010 г. на 
37% по сравнению с аналогичным перио-
дом предыдущего года и на 2% по итогам 
всего года, при этом рентабельность по 
показателю OIBDA составила 9,0% в чет-
вертом квартале и 7,1% по итогам 2010 г. 

В разрезе ключевых направлений 
деятельности «СИТРОНИКС ИТ» в 
2010 г. на продажи решений в области 
ИТ-инфраструктуры и проекты по систем-
ной интеграции пришлось 18% выручки, 
тогда как доля продаж решений в области 
телекоммуникационных интеграционных 
решений по итогам года составила 44,5%. 
На проекты по бизнес-консалтингу и ИТ-
аутсорсингу пришлось 37,5%.

Рост бизнес-направления ИТ в соста-
ве Группы «СИТРОНИКС» обеспечен 
за счет новых контрактов. С момента 
объявления Группой финансовых ре-
зультатов третьего квартала 2010 г. (2 де-

кабря 2010 г.) было подписано новых 
контрактов на общую сумму $181,4 млн, 
а с начала 2010г. — на сумму $303,7 млн. 
По итогам 2010 года «СИТРОНИКС 
Информационные Технологии» стала 
самой прибыльной «дочкой» в составе 
группы «СИТРОНИКС».

Одним из ключевых драйверов роста 
для «СИТРОНИКС Информационные 
Технологии» в 2010-ом году стал фи-
нансовый сектор. В Украине заключен 
контракт на интеграцию универсального 
банковского решения Oracle FLEXCUBE 
в Проминвестбанке. В ВТБ Банке 
(Украина) компания автоматизировала 
бюджетный процесс с помощью Oracle 
Hyperion Planning.

Кроме того, в России и Украине реа-
лизуется один из крупнейших проектов 
в банковской сфере по внедрению си-
стемы управления взаимоотношениями 
с клиентами в «Сбербанке России». В 
рамках проекта «CRM Корпоративный», 
реализуемого в «Сбербанке России» на 
базе решения Oracle Siebel CRM, успешно 
завершены три этапа проекта. В Украине 
также для «Сбербанка России» создан 
Центр обработки данных. В рамках про-
екта специалисты компании выполнили 
весь комплекс работ от проектирования 
до комплексной реализации ЦОД. Осенью 
был завершен проект по созданию много-
функциональной мультисервисной и отка-
зоустойчивой системы унифицированных 
коммуникаций для банка.

НОВОСТИ
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Сетевые академии Cisco: изменим жизнь к лучшему
Через инвестиции в инновационные обу-

чающие методы программа Сетевых 
академий Cisco преследует цель соз-

дания сообщества профессионалов в об-
ласти сетевых технологий. 
Сетевые академии помогли 

сделать первый в шаг в карьерной лест-
нице более 4 млн молодых специалистов 
по всему миру. Елена Домотенко, ме-
неджер программы в Украине, привела 
PCWeek/UE немало примеров того, как 
инновации в ИТ оказывают опосредо-
ванное влияние на жизнь каждого из нас. 

PCWeek/UE: Расскажите о программе Сетевых 

академий Cisco. 

ЕЛЕНА ДОМОТЕНКО: Это долгосрочная 
программа корпоративной социальной 
ответственности. С момента запуска в 
1997 году она приобрела глобальный мас-
штаб. Число обучающих заведений уве-
личилось с 64 до 10 тыс. на сегодняшний 
день, и теперь в 165 государствах, вклю-
чая большинство стран СНГ, в Сетевых 
академиях Cisco проходит обучение 1 
млн студентов. Это дает основание ут-
верждать, что Сетевые академии Cisco 
стали самым большим в мире классом.

PCWeek/UE: В самой программе Сетевых ака-

демий Cisco сказано, что она позволяет сту-

дентам приобрести знания, необходимые для 

работы в сфере ИТ. Это означает, что вы не 

верите в государственную систему образова-

ния и подготовки технических специалистов?

Е.Д.: В Украине очень хорошее фундамен-
тальное образование сопровождается 
недостаточно высоким уровнем прак-
тических умений и навыков, которые 
получают школьники и студенты. При 
этом и государство, и бизнес, и учебные 
заведения четко понимают важность 
подготовки ИТ-специалистов для раз-
вития экономики страны и ее престижа.

На наш взгляд, объединение усилий 
учебных заведений и коммерческих ком-
паний — своеобразная синергия, кото-
рая позволяет решить задачу подготовки 
специалистов. По окончании вуза они 
обладают отличными практическими 
навыками и, кроме диплома универси-
тета, сертификатом от Cisco. Не только 
отличные теоретические знания, но и 
практический опыт, и сертификат — то, 
чего ожидают от современного инжене-
ра работодатели.

Кроме того, особенность ИТ-сферы 
состоит в том, что и специалисту, и пре-
подавателю необходимо учиться всю 
жизнь. И Cisco уделяет много внимания 
регулярному обновлению курсов, повы-
шению квалификации инструкторов и 
разработке нового технического и ме-
тодического инструментария. 

PCWeek/UE: Сколько Сетевых академий Cisco 

работает в нашей стране? В каких регионах 

они представлены? Есть ли планы по откры-

тию новых академий, и если да, то чем они 

обусловлены?

Е.Д.: За 12 лет существования программы 
в Украине создано 75 академий Cisco, 
в которых на данный момент обучает-
ся около 9 тыс. студентов и школьни-
ков. Для сравнения, в академиях Cisco 
Российской Федерации обучается около 
6 тыс. человек, в академиях Польши — 
более 16 тыс. 

В Украине академии действуют при 
школах, колледжах, университетах. 
Охвачены 23 больших города, 14 рай-
онных центров и пгт, даже два села. 
В более чем 50% учебных заведениях 
участниках программы курсы акаде-
мий Cisco преподают в рамках учебного 
процесса. Первой внедрила в учебный 
процесс курс CCNA (Cisco Certified 
Network Associate) НаУКМA (в 2001 го-
ду), а сейчас так преподают КНУ им. Т. 
Шевченко, НТУУ «КПИ», Харьковский 

национальный университет радиоэлек-
троники, НУ «Львовская политехни-
ка», Национальный Таврический уни-
верситет им. Вернадского, школа №3 
г. Полонное Хмельницкой области и 
многие другие вузы и школы. 

Особенное внимание Cisco в Украине 
уделяет развитию академий при школах-
интернатах. Не секрет, что детям-сиро-
там нужно приложить гораздо больше 
усилий, чтобы найти свой путь, постро-
ить карьеру. Дать информацию о разных 
направлениях учебы, о разных возмож-
ностях — долг общества. 

PCWeek/UE: Как в настоящий момент реали-

зуется программа Сетевых академий Cisco в 

Украине? Каких удалось достичь результатов 

за время работы академий в нашей стране?

Е.Д.: Благодаря программе появился це-
лый ряд квалифицированных специали-
стов в области ИТ. Это положительно 
повлияло на многие отрасли — промыш-
ленность, государственные структуры и 
банковскую сферу. В результате, в стране 
появились целые программы информа-
тизации, а без кадрового обеспечения 
они просто не могли развиваться. 

Вузы и школы страны получили со-
временную технологию обучения и по-
высили свои конкурентные возможности 
на рынке.

Дети-сироты и дети из малообеспечен-
ных семей получили доступ к современ-
ным знаниям и возможность получить 
востребованную профессию.

Украинские академии Cisco демон-
стрируют высокое качество преподава-
тельского состава. Украинские студенты 
и инструкторы академий побеждают и 
занимают призовые места на междуна-
родных соревнованиях. Инструкторы 
участвуют в разработке новых курсов и 
материалов для программы. 

Гордостью академий в Украине, на 
мой взгляд, является дружный коллектив 
сообщества преподавателей, инструкто-
ров — особая коллегиальная атмосфе-
ра, в которой рождаются креативные 
идеи, в которой комфортно и опытному 
преподавателю престижнейшего вуза, 
и начинающему из школы-интерната в 
небольшом городе. 

PCWeek/UE: Вы развиваете сотрудничество с 

государственными органами власти? Если да, 

в чем оно выражается? И вообще, насколько 

большое значение оно имеет для вас?

Е.Д.: Внедрение учебных курсов акаде-
мий Cisco в учебный процесс важно для 
подготовки достаточного количества 
специалистов, а значит, для освоения 
новых технологий и получения боль-
ших возможностей для развития нашей 
страны. Поддержка Министерством 
образования сотрудничества учебных 
организаций и коммерческих компаний 
имеет значение для достижения общей 
цели. В феврале этого года Коллегия 
Министерства образования и науки АР 
Крым одобрила учебную программу кур-
са академий Cisco «Основы аппаратного 

и программного обеспечения персональ-
ного компьютера» для учащихся 10-11 
классов и рекомендовала ее для исполь-
зования в общеобразовательных учеб-
ных заведениях республики. В рамках 
пилотного проекта восемь школ Крыма 
открыли академии Cisco, и некоторые 
из них начали обучение школьников. 
Кстати, студент академии при гимназии 
№1 Симферополя уже отлично проде-
монстрировал свои знания и занял вто-
рое место на недавно прошедшей 5-й 
олимпиаде Cisco. 

PCWeek/UE: Очевидно, подходы к образова-

тельному процессу, методики не стоят на ме-

сте. Как они изменились за последнее время? 

Какие решения самой Cisco используются в 

образовательном процессе?

Е.Д.: Главное отличие программы акаде-
мий Cisco — подготовка студентов и ин-
структоров «под ключ». Учебные мате-
риалы разрабатывает и обновляет Cisco 
+ современные технологии обучения + 
полностью решен вопрос практической 
подготовки на лабораторных работах на 
оборудовании + контрольные тесты он-
лайн + сертификация. 

Курсы построены так, чтобы развивать 
у учащихся не статичные знания, осно-
ванные на запоминании, но компетен-
ции, которые позволяют использовать 
опыт в реальных жизненных ситуациях, 
в том числе, при трудоустройстве и на 
работе. Ставятся интересные интри-
гующие задачи, зачастую из реальной 
жизни. Студенты, понимая, что реше-
ние этих задач максимально интересно 
им же самим, с удовольствием проходят 
обучение.

Свои новые технологии Cisco сразу 
же применяет на практике в учебном 
процессе. Живой тому пример — ис-
пользование сетевых и мультимедий-
ных приложений в учебном процессе, в 
частности, системы онлайн-взаимодей-
ствия WebEx и программного решения 
Cisco Packet Tracer. Последнее позво-
ляет имитировать работу различных 
сетевых устройств: маршрутизаторов, 
коммутаторов, точек беспроводного 
доступа, персональных компьютеров, 
сетевых принтеров, IP-телефонов и т.д. 
Симулятор Packet Tracer переведен на 
русский язык, а в финальной обработкe 
перевода принял участие Александр 
Куница, инструктор Сетевой акаде-
мии при Национальном университете 
«Киево-Могилянская академия». Кроме 
того, инструкторы академий и лучшие 
студенты академий имеют возможность 
общаться и повышать квалификацию с 
помощью системы Telepresence.

Новой разработкой для студентов 
являются специальные мини-курсы 
по основам предпринимательства — 
«Паспорт в 21 век». Они позволяют вы-
пускникам академий быть на «голову 
выше» простого технического специ-
алиста. Студентам нравится игра Aspire 
с элементами обучения.

PCWeek/UE: Несмотря на наличие практиче-

ских занятий в программе, курсы Сетевых 

академий Cisco, скорее, помогают система-

тизировать знания, заложить фундамен-

тальные основы. Но без участия в реальных 

проектах нельзя стать по-настоящему квали-

фицированным специалистом. Как молодому 

специалисту восполнить этот пробел?

Е.Д.: Студенты академий имеют возмож-
ность учиться на «живом» оборудовании, 
в лабораторных работах задачи взяты 
из реальной жизни. Инструкторы ака-
демий часто работают в сфере ИТ или 
выполняют проекты на заказ. Многие 
академии поручают группам студентов 
игровые проекты, цели которых тоже 
взяты из жизни. Для студентов действу-
ют программы стажировки, например, 

стажировка в «Центре Знаний», а ака-
демии при школах зачастую поручают 
своим выпускникам часть обязанностей 
по администрированию локальной сети.

PCWeek/UE: Кто они — преподаватели сете-

вых академий Cisco? Что нужно сделать для 

того, чтобы стать преподавателем? 

Е.Д.: Академии открываются при учеб-
ных заведениях, государственных 
или неприбыльных организациях. 
Главное — желание.

Сегодня насчитывается 210 инструк-
торов академий. Это учителя школ, 
преподаватели колледжей и вузов, а 
также представители госструктур, ко-
торые освоили курс академии, сдали 
сертификационный экзамен в незави-
симом сертификационном центре и из-
учили специальный курс по методике 
преподавания. В числе инструкторов 
учителя из Хмельницкой области — го-
родов Полонное и Понинка, священ-
нослужитель из школы-интерната в г. 
Буча (Киевская область), руководитель 
Информационно-вычислительного цен-
тра КНУ им. Т. Шевченко, преподава-
тели учебного центра государственной 
организации «Украэрорух» и системные 
администраторы банков.

Сообщество инструкторов разноо-
бразно и дружественно, в этом его сила. 

PCWeek/UE: Приведите пример истории успе-

ха, когда выпускник сетевой академии Cisco 

впоследствии использовал полученные зна-

ния для продвижения вперед по карьерной 

лестнице или, возможно, даже больше — для 

открытия собственного бизнеса?

Е.Д.: Сразу после окончания курса 
CCNA академии выпускник может с 
успехом трудоустроиться. Партнеры 
и клиенты Cisco высоко ценят каче-
ство обучения в академиях, присталь-
но следят за успешными студентами 
и с удовольствием приглашают их на 
работу. Для выпускников и студентов 
академий действует специальный сайт 
по трудоустройству jobs4cna.com.

Сфера сетевых технологий в 
Украине — особый мир, где многие 
друг друга знают, и зачастую именно 
учеба в сетевой академии Cisco дает 
старт карьере инженера и предостав-
ляет возможность находить единомыш-
ленников, коллег и строить карьеру. 

О значении Сетевой академии Cisco 
на базе Киевского национального 
Университета имени Тараса Шевченко 
и полученных в ней знаний для даль-
нейшей карьеры говорит выпускник 
академии Сергей Балицкий: «Я закон-
чил академию при КНУ шесть лет назад. 
Уже тогда я намеревался связать свое 
будущее со сферой высоких технологий 
и четко понимал необходимость полу-
чения глубоких системных знаний и 
практического опыта. Все это и дала мне 
академия. Сейчас я являюсь владельцем 
компании CIS, которая занимается про-
дажей оборудования и решений Cisco. 
Я продолжаю активно сотрудничать с 
академией и яснее вижу важность этой 
программы для развития рынка сетевых 
технологий в Украине». 

PCWeek/UE: Поделитесь планами по развитию 

программы сетевых академий Cisco в обозри-

мой перспективе.

Е.Д.: Сейчас в особом фокусе целый ряд 
направлений. 

• Развитие академий в школах-ин-
тернатах для детей-сирот и детей, 
лишенных родительской опеки. 
Открыты четыре академии, в пла-
нах — еще две.

• Интеграция курсов в учебный про-
цесс еще большего количества ву-
зов, колледжей и школ.

ИНТЕРВЬЮ

Елена Домотенко
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«Мы не боимся инвестировать в своих сотрудников»
ОЛЕГ ПИЛИПЕНКО

ELEKS Software входит в десятку 
крупнейших украинских компаний, 
предоставляющих услуги разработ-

ки программных приложений для за-
казчиков в США и Европе. 
Каким образом ей удается 

находить и мотивировать сотрудни-
ков, ведь известно, что хорошие про-
граммисты сегодня «в цене» как никогда 
прежде? Об этом PCWeek/UE беседует 
с Алексеем Скрыпником, генеральным 
директором ELEKS Software.

PCWeek/UE: Сколько квалифицированных 

сотрудников сегодня работает в вашей ком-

пании?

АЛЕКСЕЙ СКРЫПНИК: Вместе с подразде-
лением по локализации, где уровень 
зарплат ниже и не требуется очень вы-
сокая квалификация, набирается около 
пятисот человек.

PCWeek/UE: Как вы утоляете кадровый го-

лод? Где берете квалифицированных со-

трудников? Наверняка 

наши вузы готовят вы-

пускников совершенно не 

того уровня, который вам 

требуется?

А.С.: Я считаю, что нужно 
просто более тесно со-
трудничать с вузами. К 
примеру, я преподаю в 
Политехническом универ-
ситете г. Львова на специ-
альности «Программная 
инженерия». Это очень 
важный предмет для 
ИТ образования. 

Наряду с этим, мы 
поддерживаем лабора-
торию в Университете 
им. Франко, где преподаватели допол-
нительно читают лекции студентам по 
тем направлениям, которые сегодня ак-
туальны на рынке. Также в компании 
имеется собственный учебный центр, 
где мы обучаем студентов тем дисци-
плинам, которые понадобятся им после 
окончания вуза в реальной жизни. 

Мы ведем работу сразу по несколь-
ким направлениям, например, в пла-
нах на этот год — введение во львов-
ских университетах дополнительных 
курсов английского языка. Это одно 
из направлений, которое реально при-
носит свои плоды.

PCWeek/UE: В любом случае, когда приходит 

новый сотрудник, он должен набраться до-

полнительного опыта, проникнуться духом 

компании.

А.С.: Мы сразу отбираем тех людей, ко-
торые максимально отвечают нашим 
требованиям. Вот вам пример прошло-
го года: первый отборочный экзамен 
прошли 140 человек, из них мы отобра-
ли 24, а на финальном этапе из этих 24 

осталось всего 14кандидатов. То есть, 
конкурс на одно место составил при-
близительно десять человек.

Мы смотрим, насколько стажеры впи-
сываются в наш коллектив, как прояв-
ляют себя в проектах. В целом, нанимая 
студента, мы получаем намного лучшие 
результаты, чем переучивая уже опыт-
ного разработчика.

PCWeek/UE: Сколько времени занимает 

адаптация специалиста под ваши потреб-

ности?

А.С.: В среднем около года, но есть и ис-
ключения. Например, бывают случаи, 
когда студенты 3 го курса, поработав 
всего два месяца, получают позиции 
довольно высокого уровня. Хороший 
уровень подготовки позволяет сразу 
занять должность, для получения ко-
торой обычно требуется 3—4 года тя-
желого труда.

Конечно, так «везет» только дей-
ствительно очень талантливым и про-
двинутым специалистам. Но, в любом 

случае, если мы видим, 
что сотрудник отвечает 
квалификационным тре-
бованиям, то независимо 
от его возраста и стажа 
работы, мы продвигаем 
его на более высокие 
должности.

PCWeek/UE: Даже опытному 

сотруднику требуется повы-

шать уровень квалифика-

ции. Как вы решаете данную 

задачу?

А.С.: Каждые полгода на-
ши сотрудники должны 
выполнить карьерный 
план, в котором указы-

ваются определенные требования: ка-
кие знания он должен освоить и какие 
получить сертификаты. Кроме того, 
мы проводим внутренние семинары 
и обучение по разным дисциплинам, 
включая английский язык, знание ко-
торого у нас является обязательным. 
Если специалист хочет занять высо-
кую должность в компании, он обязан 
знать английский на соответствующем 
уровне. Кроме того, мы нередко от-
правляем разработчиков на внешние 
семинары и конференции. 

PCWeek/UE: Чем обусловлены требования к 

знанию английского языка? Какой язык у вас 

используется как внутрикорпоративный?

А.С.: По внутрикорпоративному языку 
стандартов нет. Как правило, в самой 
компании говорят на украинском, од-
нако все коммуникации с западными 
заказчиками ведутся на английском.

PCWeek/UE: Известно, что хорошие про-

граммисты сегодня пользуются большим 

спросом, их часто переманивают в другие 

компании, в том числе и за границу. Сколько 

в среднем составляет срок работы разра-

ботчика в вашей компании? 

А.С.: В прошлом году мы оценивали, что 
«текучка» кадров достигает 10%. То 
есть, приблизительно за 10 лет компа-
ния полностью обновляется. 

Определенный уровень текучести 
кадров есть в любой компании: люди 
увольняются по личным причинам, 
переходят работать в другие компа-
нии и т. д. Никогда не угадаешь истин-
ную причину увольнения сотрудника, 
иногда приходится даже прибегать к 
услугам психотерапевтов, чтобы по-
нять, почему он хочет уйти. Иными 
словами, идет довольно жесткая война 
за кадры.

PCWeek/UE: Многие компании используют 

различные (порой необычные) стимулы для 

мотивации своих сотрудников. Например, 

интернет гигант Google разрешает своим ра-

ботникам до 20% времени в день посвящать 

решению творческих задач на свое личное 

усмотрение. Поделитесь секретом, какие 

стимулы используете вы?

А.С.: Очень важно понять, что человеку 
нужно и чего он хочет. Здесь каждый 
случай уникален, единого рецепта нет. 
Например, припоминаю случай, когда 
одна наша сотрудница не могла сдать 
экзамен даже для прохождения 1 й сту-
пени квалификации, а через некоторое 
время перешла работать в другую фир-
му сразу на должность менеджера про-
ектов. Оказалось, что в той компании 
работал ее парень, вот почему в нашей 
среде она работала кое как.

Но хочу подчеркнуть, что мы ста-
раемся не платить сотрудникам «по-
литические» зарплаты, то есть когда 
человек получает больше денег, чем он 
того реально стоит. Такая методика все 
равно себя не оправдывает в будущем.

ИНТЕРВЬЮ

Алексей Скрипник

PCWeek/UE: Что происходит, когда сотруд-

ник достигает высшей ступени карьерной 

лестницы в вашей компании? Он переходит 

на другую работу или продолжает дальше 

работать?

А.С.: Совершенству  нет предела. 
Поскольку в области программных 
технологий все меняется очень бы-
стро, то разработчикам приходится 
постоянно учиться. Поэтому возмож-
ности программиста для карьерного 
роста очень велики. Например, у нас 
в компании разработчик может легко 
дорасти до менеджера проектов. То 
есть, сотрудник может развиваться 
и как программист, и как менеджер. 
Кроме того, у разработчика есть воз-
можность получить должность архи-
тектора. Поэтому, если человек хочет 
развиваться, то все дороги для него 
открыты. 

PCWeek/UE: Обычно ваших специалистов 

переманивают компании в пределах Украи-

ны или же зарубежные организации?

А.С.: В последнее время наши специали-
сты редко уезжают за рубеж, поскольку 
жизнь там намного дороже, а уровень 
зарплат ненамного выше. И если чело-
век может хорошо зарабатывать здесь, 
то зачем ему уезжать?

PCWeek/UE: Нередко бывает, что компания 

приняла человека на работу, вложила день-

ги и силы в его обучение, образование, а 

он через год уволился. Применяете ли вы 

какие то методики, чтобы застраховаться от 

подобных случаев?

А.С.: Мы придерживаемся очень важ-
ного правила: не бояться обучать 
своих людей. Да, случаи бывают раз-
ные, но мы не видим другого выхода, 
кроме как инвестировать в обучение 
и повышение квалификации своих 
сотрудников.

  ПРОДОЛЖЕНИЕ СО С. 18 

Сетевые академии...
• Активная разработка современ-

ных учебных курсов инструк-
торами академий. Например, 
сейчас академия при кафедре 
телекоммуникационных систем 
Харьковского национального 
университета радиоэлектрони-
ки участвует в разработке до-
полнительных учебных матери-
алов к сложнейшему курсу Cisco 
Certified Network Professional 
(СCNP).

• Применение опыта академий 
Украины в других странах, в 
частности, интересен опыт ака-
демий при школах-интернатах, 

так как такой инициативы нет 
ни в странах СНГ, ни в стра-
нах Центральной и Восточной 
Европы.

•  Проведение разнообразных меро-
приятий для студентов. Большим 
успехом пользуются олимпиады, 
конференции «Студенческий 
день Cisco», которые проходили 
в Киеве и Харькове, и семинар 
«День в Cisco» для лучших сту-
дентов академий. В планах на 
август — организация первого 
летнего лагеря для инструкторов 
и студентов сетевых академий. 
Это инициатива академии при 
Севастопольском национальном 
техническом университете, кото-
рую с радостью поддержало со-
общество академий.

БИЗНЕС

«Тройная игра» EMC
Корпорация EMC представила резуль-

таты своего первого финансового кварта-
ла 2011 г. Отмечен устойчивый спрос на 
продукты и услуги EMC для информаци-
онных и виртуальных инфраструктур и 
впечатляющие результаты деятельности 
на Ближнем Востоке, в Европе, Африке, 
Азиатско-Тихоокеанском регионе и 
Японии, которые обеспечили рекордный 
рост ряда финансовых показателей. 

Консолидированный доход компании 
в 1-ом квартале 2011 г. составил $4,6 
млрд, что на 18% больше, чем годом 
ранее. Чистая прибыль EMC по GAAP 
в 1-ом квартале выросла на 28% по 
сравнению с прошлым годом и достигла 
$477,1 млн. Разводненная прибыль на 
акцию по GAAP равна $0,21, что на 24% 
выше прошлогоднего показателя. 

Показатели валовой прибыли и при-
были от основной деятельности EMC 
в 1-ом квартале 2011 г. также лучше, 
чем в аналогичном периоде 2010 г. 
Компания достигла также высоких по-
казателей потока наличности от опера-
ций и потока свободной наличности — 
$1,1 млрд и $857,3 млн соответственно 
и завершила 1-й квартал с $9,5 млрд в 
наличности и инвестициях. 

Компания отмечает большой спрос на 
системы хранения старшего класса EMC 
Symmetrix Storage, доход от продаж кото-
рых вырос на 25% по сравнению с тем же 
кварталом прошлого года, и на портфель 
продуктов хранения EMC среднего клас-
са[1], продажи которых выросли на 20%. 

Доход компании VMware (EMC — ос-
новной владелец) увеличился на 33%, а 
бизнес информационной безопасности 
EMC RSA (подразделение компании 

EMC, занимающееся безопасностью, 
которое в марте 2010 г. объединилось 
в альянс с Intel и VMware) вырос отно-
сительно прошлого года на 8%. Кроме 
того, был отмечен устойчиво высокий 
рост продаж решений резервного ко-
пирования и восстановления EMC, где 
лидируют продукты EMC Data Domain. 

Продажи продуктов нового подраз-
деления Isilon Storage Division (создано 
на базе купленной осенью 2010 г. ком-
пании Isilon) в 1-ом квартале превзошли 
ожидания; хорошие показатели про-
должает демонстрировать подразделе-
ние Data Computing Division со своими 
средствами аналитики и хранилищ 
больших данных — предложениями 
Greenplum. 

Кроме того, в 1-ом квартале альянс 
VCE (Virtual Computing Environment), 
сформированный Cisco и EMC при ин-
вестиционном участии VMware и Intel, 
расширил поставки своей конвергентной 
архитектуры Vblock.

Дэвид Гулден (David Goulden), ис-
полнительный вице-президент и дирек-
тор EMC по финансовым вопросам, 
отметил, что корпорация уже пятый 
квартал подряд делает «тройную игру»: 
увеличивает долю рынка, активно инве-
стирует в технологии, учитывая быстро 
развивающиеся возможности, которые 
открывают облачные вычисления, и на-
ращивает прибыльность. Принимая во 
внимание сильный рост в 1-ом квартале, 
сейчас EMC, по его словам, намного 
увереннее в том, что «..способна до-
стичь и превысить целевые показатели 
консолидированного дохода в 2011 г.». 
Предполагается, что совокупная опе-
рационная прибыль EMC по GAAP в 
2011 г. составит от 16,5 до 17,5% дохода.

НОВОСТИ
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Как преуспеть на сегодняшнем рынке труда
РИЧ МИЛГРЕМ

Минули времена, когда ИТ-
подразделения были запрятаны 
глубоко в недрах компаний и не 

вступали в контакты с представителя-
ми бизнеса. Специалисты по ИТ долж-
ны брать на себя роль лидеров, прояв-
лять инициативу в процессе принятия 
решений и понимать работу бизнес-
структур. В данной статье отмечены 
те навыки, которыми должны обладать 
ИТ-специалисты, чтобы сделать карьеру 
и добиться успеха на рынке труда.

Вы — специалист в области ИТ? 
Значит, пора узнать, какие изменения 
происходят в вашей отрасли, и понять, 
как они могут отразиться на вашей работе 
и на вашей компании. Долгие годы дела у 
вас шли хорошо. Но теперь недостаточно 
быть рядовым исполнителем очередно-
го проекта, в то время как руководство 
занимается стратегией и перспективами 
компании.

Чтобы преуспеть на службе, важно 
продемонстрировать работодателю свою 
неизменную пользу и проявлять иници-
ативу, наиболее полно учитывающую ин-
тересы вашей организации. Работодатели 
предпочитают нанимать и удерживать на 
работе людей, выполняющих несколько 
технических функций. Они ценят тех, кто 
понимает, как применить свои знания для 
создания технологии, позволяющей пред-
приятию достигать своих целей.

И хотя, наверное, не существует 
какого-то универсального навыка, ко-
торый гарантировал бы вам сохранение 
рабочего места, всё же рискну привести 
пять советов, касающихся вашего по-
зиционирования в компании в качестве 
грамотного ИТ-специалиста.

Совет 1: изучите и применяйте в своей 
работе правила управления проектами и 
людьми.

Один из наиболее верных способов со-
хранить свое место — понять стратегиче-
ское направление развития компании, как 
оно связано с вашей должностью и как вы 
можете в наибольшей степени повлиять 
на итоговые показатели. Будучи специ-
алистом по ИТ, вы можете значительно 
повысить свою ценность, если освоите 
управление проектами и реинжиниринг 
бизнес-процессов, а также сможете эф-
фективно обмениваться информацией и 
сотрудничать с менеджментом.

Эти навыки позволят вам стать более 
самостоятельным и не только выполнять 
свою работу, но и принимать глубоко про-
думанные решения, позволяющие напря-
мую связать ее с прибылями и успехами 
компании.

Совет 2: станьте неотъемлемой частью 
компании.

Если говорить просто и ясно, то ру-
ководители избавляются от тех, кто 
держится изолированно. Если менед-
жмент не рассматривает вашу работу 
как один из важнейших компонентов 
успеха компании, вы рискуете, что ваша 
должность будет упразднена. Добейтесь, 
чтобы ключевые бизнес-подразделения 
понимали, чем вы занимаетесь и какую 
роль играете в достижении успеха всей 
организации.

Потратьте время на установление свя-
зей с другими сотрудниками и сбор вну-
тренней информации, не ограничивай-
тесь лишь выполнением возложенных на 
вас задач. Когда в компании начинается 
сокращение штатов, как правило, уже 
поздно демонстрировать свою пользу. 

Ее признание должно быть одной из по-
зиций, которые вам необходимо завоевы-
вать постепенно.

Совет 3: демонстрируйте прочный фун-
дамент ваших знаний в области ИТ.

Всегда есть спрос на таких технических 
специалистов, которые обладают глубо-
кими знаниями в области ИТ, необходи-
мыми для эффективного ведения бизнеса. 
Наибольшим спросом пользуются инжене-
ры по сетевой безопасности, обеспечива-
ющие защиту инфраструктуры компании, 
программисты и инженеры, разрабатыва-
ющие и совершенствующие новые продук-
ты, архитекторы инфраструктуры, выявля-
ющие новые способы извлечения пользы 
из имеющегося оборудования.

Помимо них все более важную роль на-
чинают играть специалисты по СУБД, ко-
торые создают базы данных для хранения 
ключевой бизнес-информации и управ-
ляют ими. Эти базы позволяют компании 
анализировать данные и принимать более 
обоснованные решения.

Совет 4: изучайте новые тенденции в раз-
витии технологии.

Перед теми, кто может работать с но-
выми технологиями или находить нетра-
диционное применение существующим с 
выгодой для компании, открываются широ-
кие перспективы. Важно изучить новейшие 
тенденции, такие как антивирусные, соци-
альные и мобильные технологии, чтобы 
ваша компания не упустила возможность 
усилить позиции своего бренда, заполучить 
новых клиентов и стать более прибыльной.

Если вы обнаружите новую тенденцию, 
которая потенциально способна дать ва-
шей компании преимущества, сообщите 
об этом руководству. Хотя работодатель, 
наверное, не каждую идею будет встре-

чать с одобрением, ваше стремление быть 
в курсе событий не останется незамечен-
ным. Особенно если ваши знания позво-
ляют продемонстрировать пользу новой 
технологии для бизнеса.

Совет 5: выступайте в качестве настав-
ника и делитесь своими знаниями во благо 
компании.

Некоторые специалисты по ИТ предпо-
читают хранить свои знания недоступными 
для других в надежде сохранить работу. 
Такая тактика может оказаться эффектив-
ной на протяжении нескольких месяцев 
или даже года, но не всей вашей карьеры. В 
действительности стремление держать зна-
ния в себе приведет к тому, что вы сожжете 
мосты и ограничите свои долгосрочные 
перспективы роста. Наибольшим спросом 
пользуются те специалисты, которые спо-
собны выступать в роли наставников и об-
учать других сотрудников навыкам работы 
с ИТ, что принесет пользу компании.

Отметьте те знания, обладание которы-
ми отличает вас от других работников, и 
дайте свои рекомендации по проектам, 
которыми они занимаются. Работодатели 
выделяют сотрудников, если те проявля-
ют готовность помогать другим, особенно 
когда конечный результат способствует 
повышению эффективности работы тех-
нической службы.

Помните: вы хозяин своей судьбы. Есть 
много способов выделиться в качестве цен-
ного сотрудника и упрочить свое положе-
ние в компании. Не пожалейте времени 
на ознакомление с бизнесом, продолжайте 
приобретать новые знания и навыки, це-
ленаправленно стремитесь к тому, чтобы 
каждый проект в конечном счете приносил 
бизнесу пользу с точки зрения его долго-
срочных интересов.
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«Главное для тестировщика ПО — любознательность»
В то время как постоянно растёт 

сложность современного ПО, все бо-
лее актуальной задачей становится 

снижение затрат на его разработку (или 
скорее темпов роста этих затрат) при 

одновременном обеспечении 
нужного уровня качества 

создаваемых программ. При этом повы-
шается значимость (в том числе доля 
в структуре затрат) тестирования в 
общем процессе разработки. В такой си-
туации вполне понятно, почему именно 
вопросы тестирования все чаще выхо-
дят на передний план в общей пробле-
матике управления жизненным циклом 
приложений (ApplicationLifecycleManage
ment, ALM) и привлекают все большее 
внимание не только непосредственных 
участников и руководителей софтверных 
проектов, но и бизнес-заказчиков.

О проблемах повышения качества 
ПО и роли тестирования в общем 
процессе создания приложений с 
БрайаномКеллером, ведущим техни-
ческим евангелистомMicrosoft, извест-
ным в мире экспертом в области ALM 
и VisualStudio, беседует обозреватель 
PCWeekАндрей Колесов. 

PCWeek: Какую основную идею вы хотите до-

нести до аудитории на специализированных 

конференциях, на которых Вы выступаете в 

роли докладчика?

БРАЙАН КЕЛЛЕР: Главный тезис таков: 
создание современного ПО — это слож-
ный и порой весьма долгий процесс. Все 
чаще он реализуется большими распре-
деленными командами профессиона-
лов — менеджеров, аналитиков, разра-
ботчиков, тестировщиков, обладающих 
разным опытом и разными навыками. 
Обеспечение качества ПО требует инте-
гральных усилий всего этого коллектива. 
Все участники команды должны эффек-
тивно взаимодействовать, а если это не 
так, то в разрабатываемое решение закра-
дываются ошибки. Поэтому очень важно 
уделять внимание процессу тестирования 
на самых ранних этапах и использовать 
правильные технологии повышения каче-
ства как разработки, так и тестирования.

PCWeek: Но ведь это довольно известная ис-

тина. Или вы считаете, что разработчики о ней 

не знают?

Б.К.: Да, этот тезис можно отнести к раз-
ряду давних базовых идей разработки 
ПО. И у меня нет сомнений в высокой 
квалификации программистов,но у ме-
ня есть несколько причин все же делать 
именно такой акцент. Во-первых, теория 
и практика нередко расходятся. Мы зна-
ем из учебников, как нужно делать, но 
в реальности далеко не всегда следуем 
этим рекомендациям. Поэтому о данных 
положениях нужно постоянно напоми-
нать, причем не просто повторять как 
некие догматы, а каждый раз доказывая 
их правоту и показывая получаемые эф-
фекты на примерах.

Второй аспект проблемы связан со спец-
ификой положения Microsoft на этом рын-
ке. Мы очень давно занимаемся созданием 
средств разработки, фактически — чуть 
ли не с начала деятельности компании в 
1980-х. Но исторически сложилось так, что 
до относительно недавнего времени мы 
делали основной акцент на собственно раз-
работчиках ПО, программистах. По сути 
лишь с выпуском VisualStudio 2005 корпо-
рация четко обозначила курс на создание 
полномасштабной ALM-платформы, охва-
тывающей все этапы создания и сопрово-
ждения ПО. Поэтому для традиционного 
сообщества пользователей наших инстру-
ментальных средств идея необходимости 
комплексного подхода к разработке явля-
ется свежей. Если вы посмотрите на дина-
мику развития VisualStudio за последние 
годы, то увидите, как быстро расширяются 

в этой платформе именно возможности 
тестирования ПО, причем в качестве ин-
тегрированной части всего ALM-процесса.

И есть, конечно, еще один важный мо-
мент: жизнь не стоит на месте, техноло-
гии разработки постоянно развиваются 
и совершенствуются, появляется новый 
опыт. Так что на теоретическом уровне 

идеи в общем-то стары, а вот их практи-
ческое наполнение, возможности реали-
зации постоянно обновляются.

PCWeek: Что нового для тестировщиков появи-

лось в последней версии VisualStudio 2010?

Б.К.: Хотя развитые средства тестирова-
ния появились, как я уже сказал, в вер-
сии 2005 и потом постоянно развивались, 
все же я должен признать, что до сих 
пор в плане поддержки командной рабо-
ты (за это в нашей платформе отвечает 
TeamFoundationServer) основной акцент 
делался на роли архитектора, разработчи-
ков и менеджера проектов. Тестировщики 
стояли тут несколько особняком, этот этап 
рассматривался как автономный. Но в вер-
сии 2010 эта ситуация радикально поме-
нялась, фокус был сделан как раз на роли 
тестировщика. При этом главное, что мы 
приложили большие усилия по интеграции 
тестирования в единый ALM-цикл, чтобы 
обеспечить прозрачность процесса поис-
ка и устранения ошибок, обратную связь 
между тестировщиком и разработчиком.

PCWeek: На какую целевую группу направлены 

ваши «послания» — на самих тестировщиков, на 

руководителей проектов или на заказчиков?

Б.К.: Если коротко, то на всех участни-
ков единого интегрированного ALM-
процесса. Нужно сказать, что в разных 
программных проектах роль и состав 
задач тестирования определяются раз-
личным образом. Где-то эта работа дается 
на откуп группе тестировщиков, которые 
сами решают, какие средства применять 
и как строить процесс. В других командах 
всё изначально определяется руковод-
ством проекта или разработчиками ПО.

Но по моему убеждению, независимо 
от того, за кем остается последнее слово 
в принятии решения, в процесс его подго-
товки должна быть вовлечена вся команда 
создателей ПО. И, что не менее важно, 
о тестировании нужно думать ещё при 
планировании работ, а не когда подходит 
момент собственно данного этапа. Следует 
заранее определиться с выделяемыми на 
эти цели ресурсами, наборами инстру-
ментов и т. д. Более того, разработчики 
во время создания кода должны хорошо 
представлять, как их программы будут 
тестироваться, какие средствами, каково 
будет взаимодействие с тестировщиками.

PCWeek: Какие конкретно новшества для те-

стировщиков появились в последних версиях 

VisualStudio?

Б.К.: В версиях 2005 и 2008 были средства 
тестирования, но они были предназначе-

ны больше для разработчиков, а не для 
профессиональных тестировщиков. Речь, 
в частности, идет о нагрузочном и модуль-
ном тестировании, о профилировании. В 
вышедшем год назад VisualStudio 2010 
появились инструменты ручного тести-
рования и различный сопутствующий 
функционал для планирования работы, 
обеспечения взаимодействия тестиров-
щика с разработчиком.

PCWeek: Но ведь ручные методы — это, кажет-

ся, далеко не самые современные способы 

тестирования?

Б.К.: Да, они скорее относятся к традицион-
ным технологиям, но тем не менее имен-
но они составляют основу тестирования. 
Недавно проведенные нами исследования 
показывают, что есть высокоуровневый 
слой профессионального тестирования, 
где специалисты применяют разного ро-
да специализированные инструменты. Но 
при этом имеется массовый уровень, на 
который приходится не менее 70% всего 
проводимого тестирования, где основу 
составляют как раз ручные методы. По 
нашим оценкам, в фокусе внимания по-
ставщиков средств тестирования находит-
ся главным образом верхний слой тести-
ровщиков-профессионалов. В то же время 
повышать эффективность работы на мас-
совом уровне с использованием ручных 
методов крайне важно, и потому сейчас 
мы сделали акцент на этом направлении.

PCWeek: Вы сказали, что для Microsoft направле-

ние профессионального тестирования является 

сравнительно новым. Как вы оцениваете свои се-

годняшние позиции в этой сфере создания ПО?

Б.К.: Прямое сравнение разных игроков — 
сложная и даже в какой-то мере неправо-
мерная задача. У каждого есть свои под-
ходы, свои плюсы и минусы. Эти подходы 
часто не столько конкурируют между со-
бой, сколько дополняют друг друга. Мы 
исторически движемся от платформы 
VisualStudio, где центральной фигурой все 
же был, да и сейчас является разработчик. 
Поэтому наш подход изначально базирует-
ся на идее максимальной интеграции про-
цессов разработки и тестирования и обе-
спечения эффективной обратной связи, 
при которой тестировщик мог бы передать 
разработчику наиболее полную информа-
цию о найденных ошибках.

PCWeek: А что вы можете сказать о вашем 

видении проблемы тестирования на уровне 

комплексных систем?

Б.К.: Если говорить об этом уровне, то 
конечно же любой профессионал в 
первую очередь вспомнит о средствах 
HPMercury. Мы также двигаемся в этом 
направлении, но опять же с учетом своей 
специфики и возможностей. Mercury аб-
страгируется от разработки, фокусируясь 
исключительно на тестировании. Мы же 
идем от разработки ПО. Более того, мы 
идем от нашей платформы .NET, от на-
шего глубокого знания ее внутреннего 
устройства. У нас есть представление о 
внутреннем устройстве кода, т. е. прило-
жение для нас — это не просто «черный 
ящик». Это дает нам мощное конкурент-
ное преимущество в плане обеспечения 
связи между тестировщиком и разработ-
чиком и эффективного процесса обнару-
жения причин ошибки и ее устранения. 
Например, мы можем довольно точно 
оценить степень покрытия тестами про-
граммного кода, в том числе в ситуации, 
когда в программу вносятся те или иные 
изменения. У независимых поставщиков 
средств тестирования, которые не имеют 
глубокого представления о платформе 
исполнения, таких возможностей нет.

PCWeek: Вы представили метод исследователь-

ского тестирования [exploratorytesting]. В чем его 

особенности и что он дает создателям ПО?

Б.К.: Исследовательское тестирование — 
это один из ручных методов, когда вместо 
обычного точного плана испытания про-
граммы тестировщику передается общая 
задача, в рамках которой он составляет 
собственный план работы. Более того, он 
постоянно корректирует этот план по мере 
продвижения вперед. То есть тестировщик 
выполняет именно исследование со всеми 
творческими элементами, в том числе ис-
пользуя собственное воображение.

В последние годы исследовательское 
тестирование стремительно завоевыва-
ет популярность благодаря доказанным 
преимуществам: быстрый поиск ошибок, 
уменьшение временных потерь на доку-
ментирование. Но все же в отрасли есть 
мнение, что данный метод не подходит для 
крупных проектов. При этом в качестве 
его недостатков порой называют нехватку 
метрик и отслеживаемой информации об 
ошибках. Часто его ассоциируют с подхо-
дом monkeytesting («обезьянье тестирова-
ние», набор хаотичных массовых тестов). Я 
считаю, что такие представления об иссле-
довательском тестировании неверны, они 
относятся к разряду мифов. В своем докладе 
на эту тему я в качестве примера привел 
данные нашего подразделения Visual Studio 
ALM о внутреннем проекте Microsoft, в 
котором применялось исследовательское 
тестирование при разработке большого 
корпоративного продукта с несколькими 
тысячами пользователей; длительность его 
разработки составила два года, а команда 
разработчиков превышала сто человек.

PCWeek: Еще два вопроса. Каким образом люди 

становятся тестировщиками, как они приходят в 

эту профессию? И насколько престижна эта роль 

в единой команде создателей ПО?

Б.К.: Начну со второго. Нужно понимать, 
что у каждой роли, например разработ-
чика и тестировщика, также есть свои 
уровни, которые соответствуют различ-
ной степени квалификации специалистов, 
сложности решаемых задач, возможности 
творческого подхода и т. д. Если же го-
ворить о некотором среднем положении 
роли в команде, то основная идея коллек-
тивной разработки базируется на интегра-
ции разных этапов и взаимодействии всех 
участников процесса. А подразумевает, в 
общем-то, равнозначность ролей.

Конечно, на практике «вес» ролей 
может различаться, и эти различия во 
многом определяются спецификой кон-
кретных проектов. Но в целом можно 
точно сказать, что по мере роста слож-
ности и ответственности проектов значи-
мость тестирования повышается. Более 
того, все чаще при создании ПО исполь-
зуется такая организация работы, когда 
ключевым элементом становится именно 
тестирование, которое формирует свои 
требования к ПО еще на самых начальных 
фазах проекта.

Ну а становятся тестировщиками раз-
ными путями. Конечно, знание и опыт 
программирования могут быть очень 
полезными для этой профессии, хотя 
вообще-то они не являются обязатель-
ными. Я считаю, что тут намного важнее 
любознательность человека, его желание 
узнать, как работает система, познако-
миться с ее возможностями, посмотреть на 
нее с совершенно неожиданной стороны.

Молодых специалистов на работу часто 
сначала берут на должность тестировщи-
ков, а уж потом они переходят в категорию 
программистов. На мой взгляд, это очень 
полезно для дальнейшей карьеры разра-
ботчика. Но есть и обратные примеры, ког-
да программисты уходят в область тести-
рования. Я уверен, что это равнозначные 
роли, и выбор той или иной специализации 
во многом зависит от склада характера че-
ловека. И могу точно сказать, что успех 
проекта в целом в равной степени зависит 
от всех участников команды.

Брайан Келлер

ИНТЕРВЬЮ
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AV-инфраструктура вуза: как правильно провести модернизацию
ЕЛЕНА НОВИКОВА, ИГОРЬ ИШЕЕВ

Образование — область довольно спец-
ифическая в смысле восприятия но-
вых технологий. Значительная доля 

используемых ИТ в образовательном 
процессе — это аудиовизуальное обо-
рудование (AV) и интерактивные устрой-
ства. Отношение к таким составляющим 
ИТ со стороны большей части педагоги-
ческой общественности старой закалки, 
не готовой что-либо менять в устояв-
шемся десятилетиями образовательном 
процессе, довольно скептическое, но это 
факт: интерактивные и аудиовизуальные 
технологии открывают для образования 
новые возможности и позволяют сделать 
процесс обучения более эффективным. В 
настоящее время общая тенденция для 
всех образовательных учреждений — ак-
тивное обновление материально-техни-
ческой базы. Но наш многолетний опыт 
в области интеграционных проектов для 
образования показывает, что в подходах 
к реализации таких проектов со стороны 
образовательных учреждений до сих пор 
остается много вопросов.

В чем цель проекта
Затевая проект, многие вузы затрудня-

ются объяснить конечную цель и задачи, 
которые собираются решать с помощью 
AV-оборудования. И такая неопределен-
ность в значительной степени затрудня-
ет составление комплексного проекта и 
правильный выбор технических средств, 
вследствие чего служит причиной бес-
численных корректировок общей кон-
цепции, а также череды повторных со-
гласований пересмотренных решений. 
Потому, приступая к выполнению про-
екта, вузу прежде всего необходимо 
сформировать рабочую команду (в нее 
могут быть включены ИТ-специалисты, 
системный администратор, преподава-
тели факультетов, руководители кафедр, 
заместители деканов по учебной работе), 
которая проанализирует существующие 
решения для образовательных учреж-
дений, оценит опыт соседей и коллег, 
проконсультируется с интеграторами. 
В дальнейшем это поможет правильно 
сформулировать цели и задачи проекта, 
а также требования к его исполнителю.

Техническая возможность модернизации
Прежде чем приступить к реализа-

ции проекта, необходимо определить 
техническую подготовленность вуза. 
Как правило, университетские корпу-
са — это старые постройки советских 
времен, большинство из которых не 
приспособлено к оснащению современ-
ным оборудованием в силу недостаточ-
ного электроснабжения. Если раньше 
электроэнергия требовалась главным 
образом для освещения аудиторий и 
других помещений вуза, то сегодня 
перечень потребляющих ее устройств 
заметно расширился: компьютеры, сер-
веры, интерактивные доски, активные 
рабочие места студентов, проекторы 
и т. д. Обеспечить подключение всей 
этой техники к электросети несложно, 
но лишь в том случае, если необходимая 
мощность с учетом потребностей всех 
оснащаемых помещений подведена к 
зданию. Более того, для надежной рабо-
ты современной техники и предотвра-
щения ее преждевременного выхода из 
строя необходимо «чистое» и гаранти-
рованное электропитание (без скачков, 
помех, неожиданных отключений), что 
требует применения современных си-
стем бесперебойного питания.

Можно ли обойтись без интегратора?
Некоторые вузы (как правило, тех-

нические) способны переоборудовать 
и оснастить аудитории собственными 
силами. Но для реализации крупного 

интеграционного проекта необходи-
ма крепкая управленческая база, и тут 
уже не обойтись без профессиональ-
ного интегратора. На первый взгляд 
установить в аудиториях, скажем, инте-
рактивные доски и проекторы неслож-
но. Но при этом могут быть упущены 
многие важные факторы (размеры 
помещения, уровень освещенности в 
разное время суток, углы наблюдения с 
разных посадочных мест и т. д.), в силу 
чего воспроизводимый на экране кон-
тент будет хорошо виден только части 
аудитории. Кроме того, интеграцион-
ный проект, как правило, предполагает 
четко продуманную концепцию реали-
зации целой инфраструктуры, функци-
онирующей в рамках одного учебного 
заведения и сводящей воедино тради-
ционные ИТ-системы (компьютеры, 
серверы, системы хранения данных, 
сетевое оборудование и т. д.) и аудио-
визуальные комплексы. То есть систем-
ный интегратор фокусируется не на 
поставке и инсталляции оборудования, 
а на решении задач образовательного 
процесса и управления конкретным 
вузом. Другое дело, что справиться 
с такими задачами он может только 

при условии тесного взаимодействия 
с руководящим составом вуза — рек-
тором, проректором по учебной части, 
деканами факультетов, а также самими 
преподавателями. Взять, к примеру, 
системы стереоскопической визуализа-
ции: правильно выбрать оборудование, 
интегрировать его в имеющуюся ИТ-
инфраструктуру, сконфигурировать 
и настроить должным образом может 
только опытный системный интегра-
тор, но готовить контент и разраба-
тывать специальную программу для 
3D-визуализации невозможно без 
участия методистов и преподавателей 
вуза, которые, исходя из знания осо-
бенностей дисциплин, могут помочь в 
разработке контента.

Как выбрать интегратора
Уже на стадии предварительных кон-

сультаций представители вуза зачастую 
могут оценить возможности того или 
иного интегратора по реализации плани-
руемого проекта. Совершенно очевидно, 
что интегратор должен иметь достаточ-
ный опыт выполнения схожих проектов, 
сильную проектную и инженерную ко-
манду. Поэтому лучшим показателем по-
тенциала и уровня интегратора является 
количество и качество реализованных 
им проектов, о чем можно судить по от-
зывам других заказчиков, а также в ходе 
непосредственного ознакомления с про-
ектами компании.

Интернет-магазины, которые, бывает, 
практикуют и монтажную деятельность, 
лучше обходить стороной. Большой 
опыт компании в построении кабельных 
сетей также не говорит о ее способности 
разрабатывать и воплощать AV-проекты 
«под ключ». К тому же в последнее вре-
мя круг задач интегратора расширяется, 
почти стандартным требованием стано-
вится участие специалистов интегратора 
в создании программы использования 
всего оборудования в учебном процессе 
каждого факультета.

Последствия несистемного подхода
Получая некоторое финансирование, 

вуз, как правило, стремится скорее ос-
воить бюджет, не всегда задумываясь о 
том, какие задачи ему, возможно, при-
дется решать в ближайшем будущем. Кто 
платит, тот и заказывает музыку — такой 
подход чреват неизбежными ошибками и 
потерями. Так, часто случается: учебное 
заведение создает интерактивную ауди-
торию, а, допустим, через год понимает, 
что эту аудиторию по техническим при-
чинам нельзя интегрировать в общую 
образовательную инфраструктуру вуза. 
Приходится избавляться от такого обо-
рудования и приобретать новое, ино-
гда уже за бoльшие деньги. Мы обычно 
стараемся предостеречь вузы от такого 
подхода к освоению бюджета, ведь ка-
жущийся несложным процесс постав-
ки-установки аудиовизуальной техники 
может обернуться тяжело излечимой 
головной болью для руководства обра-
зовательного учреждения.

В мире AV термин «несистемный 
подход» — синоним недальновидности. 
Поэтому стоит прислушиваться к тому, 
что говорит интегратор, ведь он заинте-
ресован в том, чтобы установить проч-
ный контакт с заказчиком и не потерять 
его на будущее. В случае обоюдной неу-
довлетворенности результатами проекта, 
какими бы причинами она ни была об-
условлена, на это трудно рассчитывать. 
Если же образовательное учреждение 
привлекает интегратора к оснащению 
аудиторий и вместе с ним прорабатывает 
концепцию технического развития 

AV-систем, то в итоге получает общее 
видение своего комплексного оснащения 
в перспективе, единую систему, внутри 
которой каждый элемент интегрирует-
ся с другим. Перспективный анализ не 
требует капиталовложений, а только 
внимания и озабоченности проблемой.

Как избежать лишних затрат
Как правило, бюджеты AV-проектов 

в вузах невелики, и всегда есть соблазн 
купить что-то подешевле, зато в большем 
количестве. К сожалению, последствия 
такого подхода весьма плачевны. В на-
шей практике был такой случай, когда 
вуз, получивший финансирование, объ-
явил конкурсы на закупку интерактив-
ных досок, пытаясь выбрать модели в 
основном по одному критерию — стои-
мости. Теперь этот вуз полностью «эки-
пирован» множеством разных досок 
разных брендов, поставленных разными 
компаниями и установленных разными 
интеграторами. Поддерживать такой 
«зоопарк» и учить преподавателей ра-
ботать с ним очень сложно. И дорого.

Нужно понимать, что системно реа-
лизованный интеграционный проект — 
это долговременное вложение, которое 
в будущем принесет дивиденды в виде 
улучшения управляемости вуза, а также 
оптимизации и повышения эффектив-
ности процесса обучения, что и является 
основной стоящей перед вузом задачей. 
Так что правильнее говорить не об эко-
номии средств, а об эффективном их 
использовании с учетом достигаемого 
результата и последующих эксплуата-
ционных расходов.

Лучший способ с максимальной отда-
чей использовать выделяемые в ограни-
ченном объеме средства — поэтапная 
реализация проектов в рамках заранее 
продуманной концепции развития: на-
чав с некоторого функционала и пора-
ботав с ним в течение года, затем проще 
оценить, в чем есть реальная необходи-
мость и какие задачи необходимо решать 
на следующем этапе.

В любом случае нужно принять как 
данное то, что экономия на качестве ис-
пользуемых в проекте программных и 

аппаратных решений — большая ошиб-
ка. Добиться реальной экономии скорее 
можно на системном уровне — за счет 
унификации оборудования, тесной ин-
теграции отдельных подсистем, приме-
нения удобных в эксплуатации решений 
(освоение которых не требует значитель-
ных вложений в обучение персонала), 
замены, где это возможно, аппаратных 
решений программными. В некоторых 
случаях может оказаться целесообраз-
ным сократить число оснащаемых ау-
диторий, введя систему их заблаговре-
менного резервирования по заявкам 
преподавателей или заинтересованных 
структур вуза.

Обучение — неотъемлемая часть проекта
Для преподавателя новая техника — 

это серьезный вызов. Нужно пере-
рабатывать учебный материал, нужно 
учиться работать с новой техникой... 
Предварительное обучение упростит эту 
задачу и поможет преодолеть естествен-
ное сопротивление новациям. Исходя из 
нашей практики можно выделить три 
уровня обучения: ИТ-специалистов, 
педагогов и руководящего состава (по-
следний, безусловно, должен быть в 
курсе всех возможностей внедряемого 
комплекса технических средств). В рам-
ках любого AV-проекта такое обучение 
должно быть предусмотрено в необ-
ходимом объеме. В противном случае 
вуз впоследствии может столкнуться с 
множеством неприятностей. В лучшем 
случае оборудование просто будет про-
стаивать, в худшем — выходить из строя 
из-за нарушений правил эксплуатации, 
что потребует дополнительных расходов 
на ремонт и повторную настройку. Но 
даже не это станет главной неприятно-
стью. Цель, ради которой затевался про-
ект, окажется недостигнутой, и вложен-
ные средства будут потрачены впустую.

Кто займется сервисом?
В течение гарантийного срока (обыч-

но это один год) интегратор решает все 
проблемы, связанные со сбоями в ра-
боте оборудования, если таковые слу-
чаются. В дальнейшем вузу придется 
решить, кто будет обеспечивать сервис-
ную поддержку систем. Есть несколько 
вариантов. Можно возложить эту задачу 
на собственный ИТ-персонал, прошед-
ший соответствующее обучение, или 
же пролонгировать сервисный договор 
с интегратором, что потребует допол-
нительных затрат, но позволит переори-
ентировать своих сотрудников на более 
важные задачи. В рамках договора не-
обходимо предусмотреть время реакции 
инженеров компании на запрос вуза, до-
пустимые сроки ремонта оборудования, 
предоставление временной замены на 
период ремонта и т. д.

Кроме того, можно воспользоваться 
дистанционным сервисом. В этом случае 
обслуживающая компания осуществляет 
контроль и диагностику работы оборудо-
вания дистанционно и либо подсказыва-
ет ИТ-специалистам вуза, как устранить 
проблему, либо высылает своего специ-
алиста уже с необходимыми запасными 
частями. Например, если в ходе дистан-
ционной диагностики выясняется, что 
причиной неработоспособности интерак-
тивной доски послужил выход из строя 
лампы проектора, то, прежде чем выез-
жать на место для устранения проблемы, 
сотрудник сервисной компании позабо-
тится о том, чтобы получить ее на складе. 
Дистанционный сервис тем эффективнее, 
чем обширнее парк обслуживаемых в вузе 
мультимедиа-средств.
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СЕТИ

Wi-Fi — основа формулы роста
ЯРОСЛАВ БОЦМАН

Наряду с возрастающей ролью бизнес-
процессов с жесткими ограничени-
ями на время принятия решения, в 

последнее время возник интерес к со-
циальным сетям, предусматри-
вающим функционирование в 

режиме реального времени. Желание 
пользователей получать услуги доступа 
без ограничений по месту подключения и 
появление современных мобильных тер-
миналов привели к значительному уве-
личению подключений к сети Интернет 
через сети мобильных операторов. 

Внедрение в GSM-сетях техноло-
гий пакетной передачи данных GPRS 
(General Packet Radio Service) и EDGE 
(Enhanced Data rates for GSM Evolution) 
позволило поднять скорость передачи 
данных с 9,6 Кбит/с до 115,2-384 Кбит/с. 
Однако это уже не может удовлетворить 
возрастающие потребности клиентских 
приложений к пропускной способности.

Несмотря на общий экономический 
спад, общемировой тенденцией является 
увеличение трафика передачи данных 
через мобильные сети. На рисунке 1 
представлен прогноз по ежемесячному 
росту трафика передачи данных в сетях 
мобильных операторов.

 По оценкам экспертов трафик пере-
дачи данных в сетях мобильных опе-
раторов будет ежегодно возрастать на 
порядок. В то время как мировые про-
вайдеры уже сейчас испытывают пере-

грузки в сетях, вызванные увеличением 
трафика передачи данных, украинские 
операторы только готовятся к столкно-
вению с данной проблемой. Публичные 
отчеты операторов подтверждают обще-
мировую тенденцию.

Для ее решения используют два ме-
тода локального увеличения пропуск-
ной способности — с помощью фемто-
сот или технологии Wi-Fi. Применение 
фемтосот нагружает дорогостоящую 
инфраструктуру провайдера неспец-
ифическим трафиком передачи дан-
ных. Используемая для его передачи 
инфраструктура становится несоиз-
мерима с запросами клиента. В то же 
время рост трафика передачи данных 
происходит преимущественно за счет 

современных двустандартных мобиль-
ных терминалов, имеющих поддержку 
технологии Wi-Fi. 

В случае необходимости предостав-
ления доступа к сети Интернет для вы-
сокоскоростных клиентов целесообраз-
нее использовать технологию Wi-Fi. 
Стоимость применения точек доступа 
дешевле применения фемтосот, в тоже 
время точки доступа специализирова-
ны для передачи данных и предоставля-
ют большую пропускную способность. 
Процедура официальной регистрации 
фемтосот не отличается от процедуры 
регистрации базовых станций и являет-
ся очень длительной и дорогостоящей, 
тогда как точки Wi-Fi регистрируются 
по облегченному алгоритму.

Технология Wi-Fi для провайдера яв-
ляется более привлекательной по крите-
рию цена/качество и позволяет не только 
обслуживать собственных абонентов, но 
и расширять свое присутствие на рынке 
интернет-услуг в жилых районах, торго-
во-развлекательных и бизнес центрах.

Более низкая входная стоимость 
сегмента Wi-Fi, наряду с высокой про-
пускной способностью и стандартизо-
ванной технологией позволяет операто-
рам предоставлять услуги доступа для 
«стационарных» клиентов, снабженных 
беспроводными адаптерами.

В краткосрочной перспективе основ-
ной трафик передачи данных в сетях 
мобильных провайдеров будет переда-
ваться с помощью технологии Wi-Fi, по-
зволяя оператору получать максималь-
ную отдачу от сети.

Интеграция технологии Wi-Fi в сеть 
мобильного оператора может осущест-
вляться несколькими путями, наибо-
лее часто используются архитектуры 
тесного и свободного взаимодействия. 
Рассмотрим их на примере сети GSM 
оператора.

Архитектура тесного взаимодействия 
(рис.2), подразумевает применение се-
ти Wi-Fi в качестве дополнительной к 

GPRS. Использование 
в качестве опорной се-
ти разветвленной ин-
фраструктуры GPRS в 
короткие сроки решает 
проблему перегруз-
ки с минимальными 
затратами.

Подключение сегмента 
Wi-Fi к сети мобильного 
оператора осуществля-
ется с помощью шлюза 
GPRS, обеспечивающего 
стандартизованный ин-
терфейс взаимодействия. 
Применение шлюза 
предоставляет не только 
доступ к сети передачи 
данных, но и осущест-
вляет провижининг услуг 
GPRS (передачу сообще-
ний SMS и MMS, опреде-

ление местоположения абонента и т.д).
Преимущества архитектуры тесного 

взаимодействия реализуются благодаря 
отсутствию различия 
для инфраструктуры 
GPRS между беспро-
водными частями сети 
Wi-Fi и беспроводной 
сети мобильного опе-
ратора. Применение 
AAA-инфраструктуры 
GPRS облегчает ис-
пользование SIM-
аутентификации и со-
хранение открытого 
IP-сеанса при переклю-
чении между сегмента-
ми Wi-Fi и GPRS.

Несмотря на ряд 
преимуществ в опи-
санном решении есть 
существенный недо-
статок — трафик про-
ходит через сеть GPRS, 
не рассчитанную на 
трафик Wi-Fi, а стои-
мость увеличения пропускной способно-
сти сети GPRS значительно выше увели-
чения пропускной способности IP-сети. 

В архитектуре свободного взаимодей-
ствия (рис. 3) трафик передачи данных 
не проходит через сеть GPRS, а направ-
ляется через IP-сеть провайдера напря-
мую в Интернет.

 Применение свободного взаимодей-
ствия реализует значительно больше 
одновременно возможных процедур ау-
тентификации и облегчает включение в 
сеть точек доступа других провайдеров.

Ключевыми элементами в такой сети 
являются AAA-сервер и шлюз мобиль-
ной сети.

Для подключения клиентских 
устройств наряду с аутентификацией 
EAP-SIM есть возможность приме-
нить, например, веб-аутентификацию 
и различные механизмы обеспечения 
оплаты услуг.

На шлюз сети возлагаются функции 
медиатора при проверке подлинности 
абонента и синхронизация биллинговой 
информации.

Модель свободного взаимодействия 
позволяет более полно использовать 
все преимущества используемых в 
сети технологий, но усложняет ис-
пользуемую инфраструктуру и требу-
ет больших, по сравнению с моделью 
тесного взаимодействия, капитальных 
затрат.

В силу актуальности задачи уменьше-
ния загруженности мобильной сети и 
перспективности применения для этих 
целей технологии Wi-Fi ряд организаций 
по стандартизации предложили свои 
рекомендации. Успех их применения 
зависит от соотношения применяемой 
провайдером бизнес-модели предостав-
ления услуг и технических особенностей 
выбранной модели взаимодействия, 
позволяя мобильным операторам про-
должать устойчивый рост абонентской 
базы и оставаться лидерами на рынке 
интернет-услуг.
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ОБЛАКА

Прогноз рынка облачных 
вычислений на 10 лет вперед

Независимая исследовательская ком-
пания Forrester Research дала прогноз 
развития мирового рынка облачных 
вычислений до 2020 г. По ее данным, в 
2020 г. объем этого «модного» рынка со-
ставит $241 млрд при том, что в 2010 г. 
этот показатель составлял $40,7 млрд, 
т. е. рост за десятилетие — в 6 раз. 

В своей работе Forrester Research 
выделила 3 основных тенденции, ко-
торые будут преобладать в ближайшие 
10 лет: инфраструктурные облачные 
сервисы (Infrastructure as a Service, 
IaaS), «программное обеспечение как 
услуга» (Software as a service, SaaS) и 
виртуализация. 

Успех облачных платформ Amazon 
EC2 и Rackspace подстегнул многих 

провайдеров к IaaS-решениям, однако 
своего пика, оцененного экспертами 
в $5,9 млрд, этот сегмент достигнет в 
2014 г. Затем произойдет снижение 
цен, насыщение рынка товаром и дав-
ление на маржу, отмечается в докладе 
Forrester. 

Наиболее сильный и устойчи-
вый рост продемонстрируют SaaS-
разработки, спрос на которые будет 
зафиксирован со стороны компаний 
различных размеров. По оценкам 
аналитика Forrester Research Стефана 
Рида, к 2016 г. объем рынка SaaS 
увеличится троекратно и достигнет 
$92,8 млрд. 

Хотя в исследовании утверждает-
ся, что рынок облачных вычислений 
будет стремительно расти, аналитики 
также отмечают, что некоторые реги-
оны до сих пор не доверяют облачным 
решениям.

ИССЛЕДОВАНИЯ

Производители ПО надеются на 
рост отрасли в 2011 году

Облако находится там, где ему поло-
жено быть, или примерно там. Об этом 
свидетельствует исследование, проведен-
ное Sand Hill Group. Оно показывает, что 
большинство из более чем 100 опрошен-
ных генеральных и финансовых директо-
ров софтверных компаний считает, что в 
течение ближайших 12 месяцев основная 
доля расходов отрасли придется на об-
лачные вычисления и услуги типа «ПО 
как сервис» (Software-as-a-Service, SaaS). 
Исследование показало также, что боль-
шинство респондентов ожидает роста биз-
неса своих компаний не менее чем на 20% 
в 2011 г. и заметного расширения штатов. 

Значительное большинство опрошенных 
считает, что облачные вычисления и SaaS 
или вычисления по запросу будут наиболее 

часто встречающимися типами софтвер-
ных проектов, которые вызовут рост расхо-
дов компаний на протяжении ближайших 
12 месяцев. Свыше 50% респондентов 
отметили, что наибольшее влияние на рост 
расходов на ПО окажут необходимость 
повышения эффективности работы и сни-
жения затрат. Примерно 90% обследован-
ных компаний ожидают увеличения своих 
штатов в 2011 г., а более половины из них 
ожидают «существенного» роста числен-
ности персонала в этом году. 

Исследование показывает также, что 
свыше 90% опрошенных руководителей 
позитивно оценивают перспективы отрас-
ли. Кроме того, почти ¾ руководителей 
ожидают улучшения показателей разви-
тия софтверной отрасли по сравнению с 
2010 г. Результаты опроса свидетельству-
ют, что за последний год производители 
ПО стали чаще использовать облака и 
реже — собственное оборудование.

НОВОСТИ



При использовании материалов ссылка на сайт pcweek.ua обязательна

Облачные технологии
PC WEEK/UE • № 8 (08) • 5 — 18 мая, 2011 |  25PCWEEK.UA



При использовании материалов ссылка на сайт pcweek.ua обязательна

26  | PC WEEK/UE  № 8 (08)   
5 — 18 мая, 2011 PCWEEK.UA

Антивирус из «облака»
Концепция облачных вычислений в по-

следние годы успешно используется 
для защиты от компьютерных угроз. 

Анализ всё усложняющихся вредонос-
ных программ гораздо 
эффективнее выпол-

нять не на локальной машине, а в облаке 
ресурсов, соединённых через интернет.

Откуда пришли «облака»
Человек с древних времён совершал 

технические открытия. До поры до 
времени их воплощали в жизнь сила-
ми небольших самостоятельных групп. 
Однако сегодня продукты научно-тех-
нического прогресса стали настолько 
сложны, что их выпуск требует кропот-
ливого труда множества специалистов 
и огромных вложений. Окупить их воз-
можно только экономией на масшта-
бе — объём производства должен быть 
достаточно большим, чтобы издержки 
распределились на гигантские партии 
товара и не увеличили чрезмерно его 
цену. В результате единица продукции 
обходится тем дешевле, чем больше 
таких единиц произведено. Тенденция 
укрупнения высокотехнологичного про-
изводства проявляется повсюду — от 
обогрева наших домов до выпуска про-
дуктов питания и автомобилей. Трудно 
представить современный город, в кото-
ром у каждого дома есть автономная си-
стема энергообеспечения, — в большин-
стве случаев это просто невыгодно. Как 
правило, потребители электроэнергии 
не устанавливают собственные генера-
торы, а подключаются к общим сетям. 
Для них предпочтительнее заплатить 
только за ту энергию, которую они по-
требили, и не покупать и не обслуживать 
дорогостоящее и сложное оборудова-
ние. И дело тут не только в экономии на 
масштабе, но и в том, что современные 
технологические процессы очень слож-
ны и требуют для своего обслуживания 
узких специалистов. Наш мир движется 
по пути специализации, и перед людьми 
всё чаще встает выбор: использовать до-
стижения научно-технического прогрес-
са в виде услуг профессионалов либо 
совсем не иметь к ним доступа.

Преимущества вычислительных облаков
Аналогичная ситуация сложилась и в 

мире компьютеров, — многим потреби-
телям уже сейчас выгоднее не приобре-
тать собственный обширный парк ком-
пьютерной техники, а передать данные 
для обработки в вычислительное облако, 
обслуживающее ещё нескольких клиен-
тов. Так можно оплачивать только по-
треблённые ресурсы (например, работу 
процессора и ПО), и не тратить средства 
на покупку, настройку и обслуживание 
компьютеров и программных средств. 
Цена обработки цифровых данных в 
«облаке» бывает весьма привлекатель-
ной за счёт экономии на масштабе, — 
обслуживая множество клиентов, про-
вайдер услуг оптимально распределяет 
нагрузку на свои ресурсы, получая от 
них максимальную отдачу. Грамотно вы-
бранный провайдер облачных услуг без 
труда решает многие проблемы и задачи, 
непосильные для клиента, не имеющего 
для этого нужных специалистов и тех-
нологий. У заказчика в любой момент 
есть возможность увеличить или снизить 
интенсивность обработки данных без не-
обходимости резко менять собственный 
компьютерный парк, — это очень важ-
но, например, для компаний с сезонным 
фактором в работе.

Облачные услуги предоставляют-
ся в виде веб-сервисов. Доступ к ним 
осуществляется через интернет, с лю-
бого устройства, имеющего браузер. 
Одни виды облачных сервисов бес-
платны, другие предоставляются за 

плату. Вычислительные облака пред-
лагают самые разные услуги: связи 
(электронной почты, IP-телефонии и 
служб обмена мгновенными сообще-
ниями), подписки на различное специ-
ализированное ПО, сред разработки 
и поддержки приложений, виртуали-
зированных аппаратных средств, раз-
личных игр и развлечений и т.д.

«Облака» на службе антивирусов
Вычислительное облако можно исполь-

зовать для эффективного решения круга 
задач по защите пользователей цифро-
вых устройств. Во-первых, в вычисли-
тельных облаках успешно выполняется 
параллельная об-
работка данных, 
то есть они пре-
красно подходят 
для заданий, ко-
торые можно раз-
бить на несколь-
ко одновременно 
выполняемых ча-
стей и ускорить 
тем самым полу-
чение результа-
та. Именно эта 
возможность не-
обходима современным антивирусным 
продуктам. Чтобы исследовать подозри-
тельную программу, нужно как можно 
быстрее проверить её по спискам вре-
доносного и безопасного ПО, и, если 
этого будет недостаточно, сравнить её 
с сигнатурами известных угроз, изучить 
её код на наличие опасных инструкций, 
а также отследить её поведение в эмуля-
торе. Все эти исследования можно про-
водить параллельно, причём некоторые 
из них тоже можно разделить на части, 
например, поиск в базах. Облачный ана-
лиз имеет огромное преимущество над 
анализом на локальной машине, — он 
даёт возможность задействовать все не-
обходимые технологии детектирования, 
распределив их между несколькими ком-
пьютерами и аналитиками, тем самым 
намного ускорив и повысив качество 
исследования.

Во-вторых, облачная обработка дан-
ных как нельзя лучше подходит для сни-
жения нагрузки на локальную машину. 
Эта задача — снижение ресурсоёмко-
сти — очень актуальна для производите-
лей защитных решений. Сегодня число 
вредоносных программ увеличивается 
такими высокими темпами, что это при-
водит к значительному росту объёма ан-
тивирусных баз. Их нужно обновлять, 
хранить и искать в них информацию, ис-
пользуя ресурсы памяти и процессора. 
Снизить ресурсоёмкость защитного ре-
шения можно с помощью оперативного 
обмена информацией с «облаком». При 
наличии достаточно быстрого интернет-
канала (что стало уже обыденной прак-
тикой) проверка программы по облачной 
базе сигнатур или облачному списку вре-
доносного ПО занимает всего несколь-
ко секунд. Компьютер пользователя при 
этом не несёт дополнительных нагрузок 
и работает, не снижая скорости.

В-третьих, обработка данных в облач-
ных сервисах способствует накоплению 
ценнейшей информации. Это свойство 
тоже крайне необходимо в борьбе с 
компьютерными угрозами. Собранная 
информация нужна для мгновенной ней-
трализации всех известных угроз, а также 
для детального изучения новых вредо-
носных программ и создания средств за-
щиты от них. Между многочисленными 
локальными машинами с установленны-
ми на них защитными продуктами и «об-
лаком», а также между частями самого 
«облака» должен производиться посто-
янный обмен информацией. Локальные 
компьютеры предоставляют данные об 

актуальных угрозах, а мощное «облако» 
оперативно их исследует и нейтрализу-
ет, непрерывно собирая информацию. 
Стоит новой угрозе появиться хотя бы 
на одной локальной машине, защита от 
неё немедленно вырабатывается и до-
ставляется на все другие компьютеры, 
обслуживаемые «облаком». Чем больше 
«облако» и количество машин, которые 
оно обслуживает, тем выше уровень 
безопасности. 

Облачная защита «Лаборатории 
Касперского»

Защитные продукты «Лаборатории 
Касперского» используют все вышеука-
занные преимущества вычислительных 
облаков: быструю глубокую параллель-
ную обработку данных, снижение нагруз-

ки на локальные 
компьютеры и 
постоянное на-
копление цен-
ной информа-
ции об угрозах. 
Компания ис-
пользует своё соб-
ственное, надёж-
но защищенное 
вычислительное 
облако, состоя-
щее из распреде-
лённых ресурсов, 

связанных быстрыми каналами связи. В 
«облаке» находятся несколько облачных 
репутационных сервисов, используемых 
защитными решениями «Лаборатории 
Касперского», в том числе система гло-
бального распределённого мониторинга 
угроз Kaspersky Security Network. 

В «облаке» обрабатывается и нака-
пливается информация о вредоносных 
программах, спаме, фишинговых ре-
сурсах и других угрозах, а также о без-
опасных программах. Благодаря этой 
информации продукты «Лаборатории 
Касперского» осуществляют полный 
контроль над подозрительными про-
граммами на компьютерах пользовате-
лей, не затрудняя работы безопасного 
ПО. Подозрительные программы прове-
ряются по облачным спискам вредонос-
ного и безвредного ПО, и эта проверка 
основывается на цифровых отпечатках, 
что гораздо быстрее, чем по сигнатурам, 
не говоря уже о более сложных методах 
исследования поведения. Информация 
о том, насколько опасно приложение, 
мгновенно доставляется на пользова-
тельский компьютер через интернет. 

Использование данных «облака» до-
полнительно к результатам детектиро-
вания на локальных машинах минимизи-
рует количество ложных срабатываний. 
Также увеличивается скорость реакции 
на новые угрозы, так как облачный сер-
вис оперативно получает информацию о 
только что появившихся новых угрозах, 
быстро их анализирует, вырабатывает 

необходимые защитные средства и до-
ставляет их на компьютеры пользовате-
лей. Облако «Лаборатория Касперского» 
имеет достаточный масштаб для гло-
бального мониторинга угроз. Так, коли-
чество участников системы Kaspersky 
Security Network по состоянию на август 
2010 года составляет более 50 миллионов 
человек. 

Будущее вычислительных облаков
«Облака» будут развиваться и дальше, 

особенно в сфере ускорения вычисле-
ний со строгим соблюдением принципов 
конфиденциальности и прозрачности. 
Решить кардинально задачу упрощения 
взаимодействия стороннего облачного 
провайдера с клиентами должна помочь 
практическая реализация принципа го-
моморфной криптографии, — вида шиф-
рования, обеспечивающего глубокую 
обработку данных без необходимости 
их расшифровки. При обработке циф-
ровых данных в «облаке» выполняются 
различные манипуляции с единицами и 
нулями, включая операции сложения и 
умножения. Обычная облачная система 
получает данные для обработки, рас-
шифровывает их, выполняет над ними 
арифметические и алгебраические опе-
рации, и опять зашифровывает с целью 
хранения или передачи. Гомоморфная 
облачная криптосистема принимает 
несколько зашифрованных текстов, 
которые нужно сложить друг с другом 
или умножить друг на друга, сразу же 
обрабатывает их и выдаёт один текст. 
При его расшифровке владелец данных 
и секретного ключа (и только он) может 
получить открытый текст, являющийся 
суммой и/или произведением исходных 
текстов. Таким образом, строгая кон-
фиденциальность информации, обра-
батываемой в «облаке», соблюдается 
без дополнительных сложных процедур 
передачи провайдеру секретного ключа. 
В настоящее время в области гомоморф-
ной криптографии ведутся активные раз-
работки и ожидаются первые практиче-
ские результаты. 

Заключение
Облачные вычисления — одна из са-

мых перспективных областей развития 
информационных технологий. Облачная 
модель позволяет использовать совре-
менные достижения в ИТ без покупки 
и установки собственного оборудования 
и ПО, с возможностью гибко масштаби-
ровать ресурсы. «Облака» обеспечивают 
высокопроизводительные параллель-
ные вычисления и мгновенный обмен 
данными, что применяется в защитных 
решениях «Лаборатории Касперского» 
для повышения качества защиты своих 
пользователей. 

По материалам экспертов 
«Лаборатории Касперского»

БЕЗОПАСНОСТЬ

Kaspersky Security Network — это распределённая 
глобальная система мониторинга и нейтрализации угроз

ВНЕДРЕНИЯ

Компания CS оптимизировала 
работу финансовой компании 

Специалисты компании CS завер-
шили внедрение своего флагманского 
продукта АБС Б2 в финансовой компа-
нии «OTП Кредит» — дочерней ком-
пания OTP Group в Украине.

Компания «ОTП Кредит» начала 
свою работу 18 марта. Старту выдачи 
потребительских кредитов пред-
шествовала скрупулезная работа, в 
том числе  — и над автоматизацией 
бизнес-процессов. Перед специали-
стами CS стояла задача интегрировать 
АБС Б2 с рисковой, фронт-офисной 
и бухгалтерской системами, которые 
применяются в финансовой компании. 
«Сотрудничество с «OTП Кредит» в 
который раз доказало, что автомати-
зированная банковская система Б2 

универсальна. Она удобна для исполь-
зования как в банках, так и в финан-
совых компаниях. Благодаря гибкости 
настроек АБС Б2 мы можем адаптиро-
вать ее к требованиям наших партне-
ров», — заявил директор компании CS 
Дмитрий Радченко. 

Еще одной немаловажной особен-
ностью внедрения АБС Б2 в «OTП 
Кредит» были сжатые сроки, выделен-
ные для работы по установке системы. 
Внедрение заняло всего три месяца! 
«Успешная предварительная под-
готовка позволила нам уже в первые 
дни выхода на рынок предоставить 
нашим клиентам качественную услугу. 
В этом есть и заслуга наших партнеров 
из компании CS, которые оперативно 
и добросовестно выполнили все по-
желания к доработке и внедрению 
АБС Б2», — рассказал Генеральный 
директор компании «ОТП Кредит» 
Владимир Мудрый.

НОВОСТИ
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