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Мастер-класс на тему: 

«Бизнес фирмы 1С: организация и стратегия» 

Ведущий мастер-класса: Директор ЗАО «1С», Член Генерального совета «Деловой России» Б.Г.Нуралиев

Б.Г.Нуралиев. У меня вообще инженерное образование. Я очень мучался, потому что МБИЭФ(?) не заканчивал. Мне говорят: расскажите про вашу стратегию бизнеса, у вас же успешный. Но я книжек не читал, не знаю. А потом в мае 2005 года был концерт Майкла Портера, а он по стратегиям самая известная личность в мировом масштабе. Он тут приезжал, с лекцией выступал. Мне очень полезно было. Лекция была довольно дорогая, 1300 евро за посещение, но полезная. Я там цитату из нее выписал: «Стратегия – это очень просто. Это то, что вы продаете, кому вы продаете и как вы продаете». В этом плане я, конечно, про стратегию рассказать могу, как и любой работающий директор предприятия. 

Фокус фирмы 1С: мы занимаемся компьютерными программами для массового рынка. То, что имеет массовый спрос, тем мы занимаемся. В деловой аудитории больше всего известны 1С-Предприятие, 1С-Бухгалтерия. Подростки нас больше всего знают по играм. На самом деле, меньше известно, что мы через партнерскую сеть поставляем все программные продукты, которые нужны для массовой аудитории. То, что мы разрабатываем, и то, что разрабатывают большие западные фирмы: Microsoft, Symantec, Corel, и то, что разрабатывают большие и небольшие российские фирмы: Касперский, ABBYY и т.д. Когда у вас спрашивают, какие у вас ключи к успеху, почему фирма успешная. Я говорю обычно, что два ключа к успеху. 

Во-первых, индустриальный подход к тому что мы делаем: к разработке, к продаже, к поддержке. Где нам удается индустриально подойти, технологии поставить, отработать, там более-менее успешно. Где кустарно, на коленке, по обходным технологиям, разово – вот там ничего особо хорошего не получается. 
Второй принцип: мы работаем через партнеров. И соответствие программных продуктов и партнерской сети по их распространению – это второй очень важный ключ к успеху. Это не пустые слова. Я потом в конце буду рассказывать про партнерскую сеть. Я просто хочу обратить внимание, что мы действительно придумываем новый продукт, или решаем что новый продукт будем выпускать на рынок. Одновременно мы думаем: а кто его продавать-то будет? Кто его будет до потребителя доводить? 

Это все очевидно. Но обычно делается не так. Программистская фирма придумывает что-то, что-то сделали, программу классную написали. А давайте подумаем теперь, кто ее продавать будет? Мы не так делаем. Мы запускали то, что назвали 1С-Предприятие в 1994 год. 
Потому что в 1992 году как было. Зарплата средняя – 12 долларов по стране. Никто платить за разработки АСУ не может. А бухучет вести надо. Бухучет был простенький, налоговая была совершенно незлобная тогда, но надо было делать. И просто из коробочки программы доставали и запускали. А к 1994 году зарплата бухгалтера стала уже не 12, а 150-300 долларов. Он уже мог себе позволить заказать какую-то работу, но только сделать надо так, чтобы ему удобно было. То есть для сервиса появился какой-то рынок. А мы теперь все делаем индустриально, все продаем оптом, как мы с сервиса получим деньги? Было 2 варианта. Первый - ставить свои филиалы, и есть у нас конкуренты, которые этим путем пошли. Парус, например, имеет филиалы по стране. Второй – запустить франчайзинг, получать деньги с тех организаций, которые занимаются внедрением. Передать им торговую марку, технологии. И вот мы тогда запустили франчайзинг. Мы думали об этом заранее. Мы придумали это в 1994 году, и в 1994 году мы начали делать очень хорошо настраиваемый, конфигурируемый продукт, фактически программируемый под конкретные задачи - то, что стало 1С-Предприятием. В 94 году мы начали его разрабатывать, одновременно в 94 году мы эту идею франчайзинга начали обкатывать. Сделали франчайзинговый договор, стали своих дилеров переводить на франчайзинговые рельсы. Они переживали, они не понимали, зачем это надо. Мы им объясняли. К 96 году вышел, наконец, программный продукт, 2 года его разрабатывали. И у нас было на тот момент 85 франчайзеров. А дилеров было около 1000. И мы их начали переключать на эту схему. Летом 96 года вышла бета-версия, мы им показали. И к концу 96 года у нас франчайзи было не 50 с чем-то, а 580. Это основа той сети, которая сейчас работает. Это было задумано заранее. Я просто хочу сказать, что это действительно такая политика, действительно так делается. 

1С – наверно, наиболее известная среди отечественных компьютерных торговых марок. То есть Microsoft более известен в России, наверное, чем 1С, но Microsoft – это международная торговая марка. Про IBM – это уже вопрос, на самом деле. Есть люди, которые знают 1С и не знают, что такое IBM. Мы этим гордимся больше, чем наградами, хотя наград тоже хватает. 
На Новом Арбате есть киоск, где дети пульверизатором написали: «No one, just one see». Это, конечно, свидетельство популярности наших игр, а не наших деловых программ. Но вот, народная популярность, не отмоешь. 

Желтый цвет 1С является фирменным. Могу рассказать, почему: по принципам работы. 

Первый принцип ориентируется на удовлетворение реальных потребностей массового потребителя. Когда такие общие принципы пишутся, иногда они кажутся тавтологией: слова довольно общие. На самом деле, не совсем. Во-первых, акцент на реальные потребности. Потому что фирма с хорошо поставленной сбытовой структурой может продавать и то, что людям не очень нужно. Примеры разные. Гербалайф, например. Или посуда Цептер. Или, извиняюсь, Правовые системы. То есть они вообще-то нужны людям, но, конечно, не в том количестве, в котором их удается продавать. То есть хорошо поставленная сбытовая машина может продавать не то, что нужно, а навязать потребность. Мы так не делаем. Мы смотрим то, что людям реально нужно и стараемся делать это. 
Второй акцент – это массовый потребитель. Сейчас это кажется понятным, а когда мы начинали в 90-м году, наоборот все говорили: «Мы VIP-сервис, мы для особых клиентов». А я как раз наоборот, в советское время работал на больших заказчиков, находился по этим красным коврам, а халтура у меня была – электронный телетайп. Не я придумал, я программистом был, а придумали электронщики. Это такая штучка, которая подключала IBM-совместимый компьютер к сети абонентского телетайпа. Мы их продали 6000 штук в кооперативе. И тогда я понял, какая сила массовый тираж. То я вокруг заказчика прыгаю: то не получилось, это не получилось… А другое дело – я сделал изделие, и в тираж его. И все довольны. 

У нас акцент: мы работаем на массового пользователя. Ну, относительно массового. То есть крупные корпорации тоже могут быть массовыми пользователями: тираж большой, или просто к ним одинаковый подход. Крупнейшие организации страны являются нашими клиентами. Но, тем не менее, мы стараемся делать то, что имеет тираж. Вот это первый принцип. 
Второй принцип фирмы 1С – работать рентабельно. Это тоже, казалось бы, ясно: коммерческая фирма должна работать рентабельно. Как выяснилось, ясно тоже не всем и не всегда. Когда мы начинали, это было не всем понятно. И, как ни странно, это теперь тоже не всем понятно. Потому что информационные технологии, в которых мы работаем – это, с одной стороны, действительно бизнес. Планы, сроки, капитализация - все это есть. С другой стороны, это очень творческая область. И очень часто людям приходит в голову какая-то идея, и они ее давят. Молодые коллективы придумают что-то, и говорят: все, мы прорвемся. А бывает по-разному: в рынок не попали, не угадали, ошиблись преждевременная идея – мало ли что. Ну, не получается. И вот, жены бухтят, сотрудники увольняются, потому что зарплату задерживают… Нет, мы такого себе позволить не можем. Просто заранее поставлено, что мы не социальная сфера, не академия наук, о нас заботиться никто не будет, то есть мы должны прокормить себя, дать работу людям, дать заработать своим партнерам и должны зависеть сами от себя. Это важно и для клиентов, чтобы они знали, что мы не фирма, которая зависит от государственной дотации или от одного крупного заказчика, в котором меняется вице-президент – и все, твой бизнес уже ничто. А мы зависим только от того, насколько хорошо мы обслуживаем рынок. И это, в общем, для клиентов лучше. Как в Одессе говорят: чтоб я для вас был здоров. Работать рентабельно – для нас очень важный принцип. Мы зарабатываем деньги, честно говорю. Но, все-таки, я хотел бы обратить внимание, что это принцип №2. То есть первый принцип – нужно делать то, что людям надо, а второй – нужно зарабатывать деньги, а не просто удовлетворять свое желание технически что-то сделать, тщеславие удовлетворять. 
Третий принцип – быть надежным и честным партнером. Честно относиться к партнерам, конечным пользователям и к сотрудникам. Это не очень простой принцип, особенно в торговле. Когда берешь людей из другой фирмы… Мы дистрибуцией занимаемся, менеджер говорит: «Слушай, ты зачем клиенту сказал, что его товар уже к нему едет, хотя ты знаешь, что он еще от поставщика не вышел?» -  «А он бы тогда ушел к другому дистрибьютору. Мы же не только своим товаром торгуем. Там у нас есть конкуренция», - говорит. - «Ну, в этот раз ушел бы, но, понимаешь, надо честно работать. В этом есть тоже свои плюсы». На самом деле, просто хочется, но считается, что в этом есть и свои плюсы. 
Список закрытый: к партнерам, конечным пользователям и к сотрудникам. 

Дальше я побыстрее буду. Работать хорошо, делать и продавать продукцию – это когда начиналось. Мы дети плановой экономики. Я привык, что был начальник хозрасчетного отдела в советское время. Я привык, что я работу выполнил, закрыл – все, я хороший. А тут конкуренция, спина мокрая. Но потом я приспособился и ребят своих убеждаю: «Да не волнуйтесь, если мы будем работать хорошо». В мире мало кто умеет работать хорошо. Будешь работать хорошо – будут у тебя клиенты. То есть акцент на том, чтобы работать хорошо. Конкуренция – это важный фактор, не надо его бояться. Его нельзя бояться. К нему надо относиться серьезно. 
Опять такой китайский(?) – опираться на собственные силы. То есть не рассчитывать на какие-то дотации, еще что-то.

И очень важный принцип – изучать чужой опыт, но думать своей головой. IT-индустрия развивается очень быстро по всему миру. И все, что в мире придумали, одна фирма придумать не может. Какой бы ты не был умный, сотрудников набрал креативных – все равно кто-то что-то придумает быстрее. Поэтому нужно обязательно изучать и пытаться использовать. Но нельзя просто копировать ходы. То есть нужно думать: это применимо, а это неприменимо. А это применимо в таком сочетании. Даже тот же франчайзинг(просто я решил уже, что про франчайзинг буду рассказывать, потому что это бизнес-модель). Это, в принципе, западная придумка. Вот мы говорим: поставим этот франчайзинг как на Западе, нам это помогало. Только на Западе такого франчайзинга, который мы построили, близко нет. Там вообще особо нет франчайзинга в информационных технологиях. Есть франчайзинг в быстром питании, есть в розничной торговле, есть в химчистке, а вот у таких фирм, как наша, не особо есть. 
Фирма 1С основана в 1991 году, и дальше она росла. В этом году мы продали на 300000 долларов, тогда это бешеные деньги были. 1С вообще растет обычно 40% в год. То есть в прошлом году был рост 93% - это исключение. Сам 1С обычно растет на 40% в год, к первому кварталу прошлого года  - тоже 44%, это обычно. И три основных составляющих бизнеса: деловой софт, для здесь сидящих это более понятно: 1С-Бухгалтерия, 1С-Предприятие; мультимедиа, игры; и дистрибуция чужого софта. 

Вообще, рынок ПО в России не очень крупный. Всего 3 миллиарда долларов. Он быстро растет, но все равно в России 3 млрд. долларов софта. Из них коробочного – 2 млрд. А есть еще всякие SAP-R3, это не коробочный софт, его в магазине не купишь. Он поставляется под заказ. Учитывая, что у нас огромные партнерские скидки: дистрибьюторская скидка 60%, франчайзинговая – 55, и плюс дополнительные есть за сервис, - то реально через нас проходит около 30% рынка в розничных ценах. 

Вообще, по информационным технологиям. Я очень люблю эту отрасль. Отрасль хорошая. В мире она развивается вдвое быстрее мировой экономики. То есть рост мировой экономики – 2,5% в год, а IT-технологии растут на 5% в год. В России IT-отрасль растет примерно на 25% в год в последние годы. Это очень быстро. В России таких отраслей немного. Но нефтянка растет за счет цен, бюджетка растет за счет нефтянки и налогов, а из несырьевых отраслей таких примеров не очень много. На этом фоне рост 1С около 40% в год – это очень хороший рост, потому что расти быстрее отрасли требует больших усилий, если ты занимаешь большую рыночную долю. 
Чем мне нравится эта отрасль? Она очень демократичная, некапиталоемкая. Многие бизнесы как устроены. Не хочу никого обидеть, но вот нефтяной бизнес. Притырил как-то скважину – вот ты в бизнесе. Отняли у тебя скважину – ты свободен, или не свободен даже. Связной бизнес: есть возможность поиметь частоты или номерную емкость – вот ты в связном бизнесе. Нету – не в бизнесе. А в информационных технологиях, в программировании пока ничего такого не удалось. Компьютерные программы, кто изучал этот вопрос, состоят из нулей и единиц. И запас нулей и единиц в природе не ограничен, их сколько хочешь. 104 кнопки на клавиатуре, берешь компьютер и пишешь программу лучше, чем Microsoft или лучше, чем 1С даже. Все возможно. Капиталоемкость низкая. Компьютер стоит $1000-1500. И еще она чем интересна: с одной стороны мы изначально были обречены на конкуренцию с продуктами мирового класса, в отличие от автомобилей, ряда других продуктов, компьютерные программы здесь были всегда. Их завозили бесплатно, потом их завозили платно, поэтому всегда мы конкурируем с продуктами мирового уровня. И это одна из немногих отраслей, где отечественные разработки успешно конкурируют с мировыми. Такие еще есть, стрелковое вооружение, например. Но вообще таких тоже не очень много. И сейчас государство довольно много внимания уделяет информационным технологиям. Почему? Потому что ставится задача: инновационное развитие, повышение производительности труда в 4 раза за 12 лет. Была такая задача, Путин в этом году выступал, когда еще был президентом. А не очень много направлений, по которым можно всерьез повысить производительность труда. И хорошее построение бизнес-процессов на предприятиях, их серьезная автоматизация – это один из понятных ключевых моментов. Поэтому это правильная отрасль, она нужна всей стране, мы не только сами себе нужны. И она, конечно, будет развиваться. Я еще потом скажу. 
Вот наша производительность труда. В нашем бизнесе очень важный показатель – эффективность. Меряется обычно объем продаж на одного работающего. По центральной фирме 1С уровень больше 200тыс. долларов – это вообще хороший уровень для западноевропейской фирмы. 200-250тыс. на человека в год. Это не зарплата, это объем продаж. Зарплаты обычные. У больших американских гигантов показатели еще лучше. Почему? Потому что под ними огромный мировой рынок. То есть кто вышел на американский рынок, тот фактически вышел на мировой рынок. А в мире компьютеров на порядок больше, чем в России. Но все равно людей приходится еще нанимать, потому что мы увеличиваем число направлений, число продуктов. Но, в целом, важно, чтобы отдача от одного сотрудника росла. Иначе фирма не эффективна. 

В самом центральном 1С уже 1000 человек почти, правда с шоферами, с поварами, с уборщицами. Жестко централизованной, управляемой фирме развиваться тяжело. И какое-то время назад была принята концепция, что для отдельных направлений мы будем учреждать дочерние фирмы. Чтобы дочерние фирмы развивались быстрее. Например, нужно решить задачи крупных внедрений. Есть несколько независимых партнеров по крупным внедрениям, у нас там есть несколько дочерних фирм, 1С-Рарус, например. Или софт для мобильных телефонов. В принципе, нужное, полезное направление, но оно достаточно сильно отличается от компьютерного софта. Вот есть дочернее предприятие, Сотников Женя его возглавляет, 1С-Wireless. Оно достаточно хорошо развивается. Оно дочернее, 50 на 50. Или нужно заниматься Интернетом. Интернет – веление времени, бизнес интернетизируется, нужна типовая система построения сайтов. Но тянуть ее в основной бизнес тяжело. Вот дочернее предприятие 1С-Битрикс, и результаты довольно хорошие. То есть то, что вы видели – это верхушка айсберга. Еще около 100 дочерних фирм. 
1С является фирмой полного цикла. Жизненный цикл программного продукта какой: когда принято решение, что какой-то программный продукт будет сделан, мы делаем его разработку, издание, производство, тиражирование, продажу партнерам, технологическую поддержка. Наши партнеры, если это деловой софт – франчайзи, покупают программный продукт, продают пользователям. Внедрение, поддержка - на этом довольно много денег, на обслуживании. У пользователя задача простая - купить, внедрить, попользоваться, получить результаты, не забыть приобрести новую версию. 

Ну, тут видеоэкскурсия по фирме 1С. Программисты во всех фирмах выглядят одинаково: сидят люди за компьютером, той или иной степени интеллектуальной внешности. Но фирма-то индустриальная, надо понимать, что кроме этих людей за компьютерами у нас есть индустриальное производство и индустриальная продажа. Продаем мы через партнерскую сеть. Порядка 20000 фирм находятся в партнерских отношениях в 1С более-менее постоянно. И бизнес довольно масштабный. В прошлом году центральный отдел продаж отгрузил 4200 тонн за год. Это 2 железнодорожных состава. Столько софта в России близко никто не продает. И это получается довольно сложный технологический процесс. 
Это старая технология. Мы ее когда-то запускали, очень радовались: адресный склад повышает эффективность. Кто из директоров, им можно пояснить. Кстати, во многих российских фирмах до сих пор склад такой: в принципе, система знает, что лежит на складе, но где чего – кладовщик дядя Вася помнит, что здесь у него вот эти штучки лежат, там у него тот штабель стоит. Он в голове держит. Когда мы сделали склад хотя бы с адресной подборкой, где система знала, в  какой ячейке лежит какой товар, уже производительность труда выросла, потому что набирать заказы стало быстрее. Потому что когда было 500 наименований, 2000 наименований, эта система работала нормально, кладовщики знали, где что лежит. Когда их стало 10000, берешь нового человека, а он не знает, где что лежит. Он не может быстро выучить. Были такие гуру. Он полгода отработал – вот он теперь гугу, он знает, откуда что взять. А тут система печатает и еще маршрут выдает: туда пойди, это возьми, сюда пойди, это возьми. И это стало намного лучше. Кроме того, у нас был склад Cash&Carry, склад самообслуживания. 

Когда объемы еще выросли, это тоже стало не работать. Мы в прошлом, 2007 году сильно вложились, построили логистический центр на Войковской, не очень далеко отсюда. 2,5 гектара, большой довольно. И в феврале этого года он начал работать. Сейчас уже 30000 наименований хранится. Он хорошо автоматизирован, на 1С-Предприятии тоже. Там абсолютно безбумажные технологии. Задачи на подбор выполняет маленький компьютер со сканером штрихкодов. И на нем работает 1С-Предприятие с wi-fi, все время на линии. Он говорит сборщику: идешь к такому-то стеллажу, берешь столько-то этого. Система проверила – дальше пошла. Технологии очень хорошие. Одновременно работает 60 терминалов, можно грузить одновременно 6 грузовых машин. У нас есть большой отдел технологической и методологической поддержки, но в основном партнеры оказывают поддержку. Мы больше всего консультируем партнеров. Но все равно часть пользователей имеет право обращаться к нам напрямую. Мы обслуживаем порядка 40000 обращений в месяц. На самом деле, это не очень много для нашего масштаба бизнеса. Есть тиражные диски, они расходятся. И армия наших партнеров это обслуживает. Мы много занимаемся рекламой и продвижением. Мы, наверно, были самым крупным рекламодателем в российской софтверной индустрии. Потом мы подумали: народная популярность есть, телевидение все дороже и дороже, а мы ему продолжаем платить деньги. А 1С-Бухгалтерией сколько народу пользуется: все бухгалтера. 1С-Бухгалтерией, 1С-Предприятием пользуются примерно 1млн. организаций. Их примерно столько в стране и есть. 4млн. человек ежедневно. Хорошая рекламная площадка. Мы стали продавать рекламные места прямо в 1С-Предприятии. До этого мы продавали Product mating(?) в играх. Как в кино: платят за то, чтобы были товары определенной марки. Сейчас стали еще и в этих программах. Народу не очень нравится реклама в деловых программах, но мы думаем, что лучше Product placement(?) сделать. Если банку какому-нибудь нужно что-то продвинуть, в документации по 1С-Предприятию много-много всяких примеров платежек. Мы можем какому-нибудь банку продать, и там может к примеру ВТБ, к примеру, упоминаться. Вот такая мысль в плане бизнес-модели.
Отдельная проблема – это борьба с пиратством. В нашей индустрии и еще в ряде смежных, похожих индустрий: аудио, видео - есть проблема, что можно покупать то, что мы делаем, а можно бесплатно стырить. И это влияет на доходы. Мы очень серьезно занимались этой проблемой. Нам говорили: в России ее решить нельзя, Россия – такая страна, все воруют… Не все воруют. Надо заниматься. 2 очень важных фактора. Первый – что государство стало уделять внимание. У президента специальное совещание было на эту тему, и после этого стало сильно легче. Россия – очень вертикальная страна. Если наверху сказали, что нужно соблюдать авторские права, то оно распространяется вниз. Второй – что удалось организовать программистское сообщество, куда входят крупные фирмы: Microsoft, Гарант, Консультант, и небольшие российские фирмы, более 300 по всей стране, которые этой борьбой занимаются. И в итоге результаты гораздо лучше. Когда мы начинали, мне говорили: в переходах пиратские диски, вы никогда от этого не избавитесь. Полностью не избавимся, но 1С-Предприятие на этих дисках купить трудно, игры тоже далеко не везде. Потом нам говорили: черные установщики. Ребятишки ходят, устанавливают за недорого ломаные версии, вы никогда не избавитесь от этого. В некоторых регионах мы научили милицию с этим работать. Потом милиция говорит: денег дайте, мы будем бороться. А сейчас они поняли, что им палочкой удобно зарабатывать, они сами ходят. Они говорят: «Вы знаете, мы в своем регионе уже не можем найти объявлений, вы нам дайте эту информацию». Мы говорим: «Ищите». 
Потом нам говорили: «Знаете, в Интернете сайты, вы никогда оттуда не вычистите пиратские копии». Вычистили. А потом появились торренты – это хитрая такая система. Это когда пиратского контента на сайте нет, а есть ссылка: пойдите туда, там обменяется. И это научились закрывать. Другое дело, что такой волшебной палочки нет, заниматься будем, но в целом результаты хорошие, я считаю. 

Теперь, собственно, по бизнесам 1С. Я очень коротко скажу. Не знаю, рассказывать ли по играм. Это такой забавный бизнес, и он будет расти, и в России растет. У нас разработка игр и издание других российских разработчиков, и локализация зарубежных, и дистрибуция того, что другие выпускают. Вообще, Россия сильно растет, в России порядка 70млн. семей, и только 15млн. компьютеров от силы стоит по домам, то есть рынок еще будет расти очень сильно. Рынок глобализуется, то есть ведущие мировые тайтлы здесь публикуются. Наверно, поскольку любителей этого направления здесь особо нет, я подробно не буду рассказывать. Но мы этот проект, 1С-Мультимедиа, начали в 96 году, в 97 году мы выпустили первую игру, очень успешная была, Братья Пилоты, по мотивам мультфильма «Следствие ведут колобки». Такой квест был. Мы его продали 30000 штук по цене 32 доллара, это до кризиса было. Миллион долларов – отлично. Но в кризис народ по таким ценам игры покупать перестал. Он готов покупать или по пиратской цене, или вообще не готов. И пришлось нам на игры, которые у нас в разработке, снизить цены. А разработка игр – дело довольно дорогое. И с российского рынка отбить разработку игр стало совершенно невозможно. Было 2 выхода: или закрыть это направление (и многие так сделали), или делать игры мирового класса и продавать их по всему миру. И мы решили попробовать пойти вторым путем. Один из примеров, наверное, самый яркий – игра «ИЛ-2. Штурмовик». Это имитатор полета на боевом самолете. Это, конечно, была та еще авантюра. Приходят ко мне ребята и говорят: «Знаете, Борис Георгиевич, тут есть идея: сделать имитатор полетов на самолетах второй мировой войны». Я говорю: «Ну давайте, классно. А что, в мире таких нет?» - «Есть». – «А кто самый крупный?» - «Microsoft вообще-то доминирует на этом секторе с хорошим отрывом в последние 5 лет». Я говорю: «Ну что, победим?» - «Победим!», говорят. Думаю: «Ну ничего себе». Говорю: «Ладно, давайте попробуем». 

И действительно, летом 2004 года на полках WM-арта(?) мы подвинули майскрософтовский Combat Flight Simulator. Я давно не был в Америке, но в прошлом году был в Париже, на Елисейских полях. Там Флак(?) и Виржн(?) – два крупных магазина по мультимедиа. Наша коробочка там по 45 евро, стоит целый ряд, народ берет. Реально их продано более 2млн. по миру, из них в бывшем СССР – только 600тыс. Остальное – это мировые продажи. То есть действительно опыт, как выйти на мировой рынок. И в американском игровом журнале PC-Gamer есть рейтинг 100 лучших компьютерных игр за всю историю человечества. Из 100 игр российских только 2: одна о которой я только что сказал, и игра «Периметр», игра не для всех, но очень красивая и занимательная. Необычная идея. Потому что игр много, идей игровых мало. Там 2 российских игры и только 1 российский персонаж – наш Коля Барышников, который у нас International * director, на 32 месте. Мы работаем с крупнейшими мировыми издателями, выпускаем игры, выпускаем аудиокниги, продаем DVD. В свое время, в начале 2000-ных годов, невозможно было доказать людям, что можно легально программное обеспечение продавать в розницу и при этом нормально зарабатывать. Нам говорили: «Нет, мы можем для близира(?) держать ваши легальные копии, но реально мы заработать можем только на пиратке». И мы в 2003 году, осенью, купили 20 киосков около метро и стали продавать легальный софт. Сейчас киосков у нас уже нет, но сейчас эта идея очевидна. Сейчас у нас 38 своих магазинов, от 100м. и больше. Сейчас система продаж стала совсем другая. Открытый доступ, чтобы человек мог взять, повертеть. И, поскольку у нас довольно хорошо получается, мы решили, что на базе этого сделаем магазинный франчайзинг. То есть, поскольку у нас есть эти торговые технологии, мы их будем предлагать партнерам в регионах. А, поскольку у нас много людей, которые многие годы строили бизнес вместе с 1С, они нам доверяют, они готовы вкладывать в это деньги. Мы сейчас только начали, в декабре 2007 был открыт первый магазин, сейчас открыты Жуковский и Казань(?), еще какой-то открыли. Сибирский, по-моему, открылся. В Тюмени, Красноярске готовится. Магазины в Жуковском и Якутске выглядят одинаково, и оба достаточно успешны. 
По чужому программному обеспечению, дистрибуцией мы занимаемся довольно серьезно. В 2007 году был огромный рост. В первую очередь он связан с легализацией. Дело Поносова, с одной стороны, получило массовый резонанс, и народ понял, что лучше программные продукты покупать. В первую очередь, в области ОС, MS Windows, Office. С другой стороны, другая тенденция пошла: давайте мы будем брать свободный софт. Это Linux, OpenOffice. К ним больше стало интереса. И реально большой интерес к программным продуктам, которые обеспечивают защиту. Все-таки сейчас информационные технологии, они необходимы практически каждому предприятию, и многие в частной жизни без них не могут жить. Есть чего защищать. Поэтому всякие антивирусы, фаерволы – это очень сильно растет и продается. В основном у меня выступление по бизнес-моделям, и вот мы придумали такое издание. Сами всего мы разработать не можем. Мы придумали, как мы игры издаем, также издавать чужой деловой софт. То есть, коробочки под желтой полоской, там и антивирусы, и словари, и продукт R-Admin «Фоматех» - дистанционное управление чужим компьютером. Мы их выпускаем под нашей желтой полоской. Народ знает, что под желтой полоской, значит, выпускает 1С, значит, это хороший продукт. Партнерам это удобно для перепродажи, и так далее. Тут целый ряд продуктов этого года. Раз мы их берем на издание, я их вынужден продвигать. Вот, продвигаю. Они говорят: «А вы нас плохо продвигаете!». Я говорю: «Как мы вас плохо продвигаем? Вот посмотрите, фотография с медведевского сайта. И это Линукс, который мы издавали под желтой полоской, ASP-Linux». 
Теперь я перехожу к вопросам автоматизации предприятия. Какие тенденции, я считаю, в области автоматизации предприятия в последнее время? Они быстро меняются, но вообще то, что я сказал: экономика рыночная, нужно повышать эффективность. Еще несколько лет назад зачастую средства автоматизации покупались для престижа, или просто откат распилить IT-шнику с замдиректора, например. Или капитализацию повысить. SAP-R3 поставили, выросла капитализация, предприятие якобы можно дороже продать. На самом деле, на мой взгляд, это не так. А сейчас действительно, после кризиса не сразу заметно было, а чуть-чуть позже уже вопросы автоматизации встали сильно. Даже в небольшом бизнесе. Я помню, в 2003 году у многих моих коллег-директоров, хозяев небольшого бизнеса был шок: вроде бы все нормально, предприятие работает, пожара не случилось, наезда не было, поставщики не подвели, а прибыль падает. А он привык жить хорошо, ездить на джипе. А прибыль падает. А почему она падает? Потому что закон. Вот «Капитал» Карла Маркса, там есть закон падения и выравнивания нормы прибыли. Сама по себе норма прибыли падает. Для того, чтобы она повышалась, нужно повышать эффективность. Чтобы повышать эффективность, ходов немного. Один из наиболее распространенных – хорошая автоматизация. И, соответственно, подход к автоматизации. Обычно сейчас наиболее передовые системы автоматизации – это гибкие системы: платформа, и на ней конкретное решение. Запускается быстро. Сейчас уже многие понимают, что нет смысла 3 года строить идеальную систему. Потому что за 3 года бизнес поменяется, законодательство поменяется, хозяин бизнеса может поменяться. Нет смысла. Нужно запускать как можно быстрее, и дальше подкручивать под то, что необходимо, под новые идеи генерального менеджера, под привычки старого главного бухгалтера, который говорит: «Вот такую шахматку, пожалуйста, нарисуйте». Он к ней привык. 
Конечно, все больше сдвиг происходит от чисто учетного к автоматизации основной деятельности. Потому что она где какая. Если это связисты, то у них биллинг очень важен, если лесная отрасль, то раскрой *. Правильно построенная программа раскроя *, она повышает выход продукции на 5-6% при том же сырье.  Конечно, это очень высокое повышение эффективности. 

Несколько лет назад сильнее всего были недоавтоматизированы средние предприятия. Малые уже все купили 1С-Бухгалтерию, работают. А большие худо-бедно, но тоже уже за SAPR-3 заплатили. А вот средний уровень был недоавтоматизирован. Если в Европе больше всего в расчете на одного сотрудника платят средние предприятия, у нас они меньше всего платили. То есть они хотели заплатить как малое предприятие, а систему получить как у большого. А такого чуда не получалось. Сейчас это сильно изменяется. Рост решений для реального сектора, консолидация бизнеса. Я потом скажу, но надо понимать, что российский бизнес очень сильно консолидируется. И напрямую, по собственности, и выстраиваются франчайзинговые сети. Или даже независимая дистрибуция, но вендор, или наоборот ретеллер, навязывает торговым партнерам все решения по автоматизации: вот так мне давайте информацию, вот в этой системе забивайте мне заказы, и так далее. Про тенденции(?) могу долго рассказывать. 
Система 1С-Предприятие, почему она так успешна на рынке. В первую очередь, правильная идея. Архитектура была придумана правильно: платформа, а на ней прикладные решения. Такая платформа универсальная, а прикладные решения на ней пишутся и исправляются быстро. Кто хоть чуть-чуть занимался программированием. команды там: это сложить с этим, вот это напечатать. Ни один общий язык программирования такой функции не имеет: закрыть бухгалтерский период. И в итоге решения делаются и настраиваются быстро, саму систему 1С-Предприятие мы рассматриваем двояко: как инструмент автоматизации, и как совокупность знаний, как организовать учет. И она легко *. 

Сколько пользователей? Реально пользуются, с подпиской на ежемесячное, ежеквартальное обновление более 1млн. предприятий. Ну, их в России столько примерно и есть. То есть, в России, по моим понятиям, 5000 крупных предприятий, 100000 средних, 900000 маленьких и 6000000 ИЧП. Юридических лиц гораздо больше, потому что у средних, да и у многих небольших предприятий по 2-3 юридических лица. Но предприятие реально одно. Есть не очень работающие юридические лица. Что очень важно, это честная платформа, на ней делаются прикладные решения не только нами, но и другими разработчиками. Более 1200 продуктов, более 400 других фирм разработали, и получили сертификат «1С-совместимо». 
(Показывает на слайд) Вот тут – какие основные возможности имеет 1С-Предприятие-8. Очень оно хорошее, очень эффективное. Главное, конечно, платформа. 8-я платформа, она более перспективна, чем 7-я, это основа, и она развивается опережающими темпами. 8-я платформа была выпущена в 2003 году, она сразу завоевала некоторый успех, но, конечно, очень важен был выпуск версии 8.1. Она реально с прошлого года начала продаваться. И она очень улучшила нашу репутацию в плане масштабируемости, устойчивости, надежности, быстроты работы. Для крупных приложений особенно. И сейчас мы работаем над версией 8.2 – управляемое приложение. Она будет еще более автоматизирована с точки зрения программирования, и существенно будет улучшена возможность удаленной работы, работы через Web. То есть, хочется так, чтобы было одно приложение на компьютере, и чтобы его точно также можно было через Интернет запустить, не ставить на свой компьютер, и с соседнего компьютера или с другого конца земного шара примерно так же работать. Это не очень просто сделать, все-таки Интернет имеет свои особенности, и браузер имеет свои особенности. Но мы над этим будем работать. 

Очень сильно мы продвинулись в плане производительности корпоративных систем. Потому что, когда была 7-ка, мы работали в основном на небольших предприятиях. А с 8-кой работаем на всех. И реально нет ситуаций, когда 1С-Предприятие бы не вытянул по производительности. Но для больших внедрений нужно разбираться. Это не то, что вынул из коробки, поставил – и все. Есть специалисты, сейчас есть специальный сертификат эксперта по технологическим вопросам, их сейчас 76 человек в 34 разных фирмах, в которых очень крупные внедрения, где несколько сотен одновременно работающих рабочих мест. 
Вообще, когда она выпускалась, как-то лицензии надо было квантовать. Никто не продает лицензии на 8 рабочих мест. Мы, чтобы проще было, решили сделать под американские банкноты. Все знают, что там 1 доллар, потом 5, потом 10, потом 20, потом 50. И в 2004 году мы торжественно выпустили ключик на 100 пользователей. А сейчас в этом месяце уже много кому приходится использовать несколько 100-пользовательских ключей, и мы выпускаем лицензии на 300 и 500 одновременно работающих пользователей. На самом деле, это очень большие внедрения. Чтобы представить, что такое 500 одновременно работающих компьютеров, сделан специальный слайд. (Показывает) Их здесь 500.

Много вопросов обычно по 7, 8 версии, о том, как растет бизнес. Бизнес растет хорошо, я уже объяснял, почему. Меня еще спрашивают часто по бизнес-модели: вот он много лет у вас растет, он, может быть, завтра закончится? Когда конец-то? Я утешаю обычно такими соображениями: растет быстро, верно, но вообще Россия – это где-то 2,7 мирового ВВП. А по затратам на автоматизацию предприятия – где-то 1.6%. То есть, нам еще до среднемирового уровня развиваться несколько лет. Так что, несколько лет у нас точно впереди есть. Но среднемировой уровень – надо понимать, что это все вместе. Там США с Японией, берег слоновой кости с Латвией, например. То есть они там замешаны достаточно сильно. То есть нам  до среднего уровня еще достигать надо. Потом, он тоже повышается все время. Так что это направление достаточно хорошее. В плане 7 и 8 версии, 8-я версия растет опережающими темпами. 7-ка, на самом деле, очень популярный продукт, неписаный стандарт. В общем, его еще используют. И для софтверных фирм это всегда вопрос: как заставить людей перейти на новую версию, если многие к старой привыкли, она им нравится, они готовы покупать еще копии, когда у них развивается производство, но они хотят со старой работать. А мы хотим, чтобы они с новой работали, потому что новая лучше, перспективней, мы на нее много нового всего развиваем, а 2 сразу развивать нам смысла нет. Разные фирмы решают по-разному. Например, Microsoft. Я сам пользуюсь ХР, многие пользуются ХР. Microsoft выпустил Висту и говорит: нет, все, давайте переходить на Висту. И буквально с первого июля они ХР перестали поставлять. Все на Висту, ХР больше не будет. Мы считаем, что это неправильный метод. У меня всегда экономические методы гораздо лучше получаются, чем вот такие жесткие. Поэтому мы решили, что на 7-ке большая гамма продуктов была, и те, которые не очень популярны, мы их просто снимем с производства, заменили на 8-ку и все. А те, у которых большие тиражи, мы их пока снимать с производства не будем, мы сделаем их дороже. Кто любит ретро, будет платить дороже. Кто хочет к новому, прогрессивному, будет платить более низкую цену и получать более современные продукты. Вот такой подход. Но для тех, кто в IT, хочу пояснить: на самом деле, мы перевыпустили 7-ку, но, по сути, это те же самые продукты, просто там другие штрих-коды, другая комплектация. Мы все-таки поменяли дискеты на лазерные диски, поменяли LPT-ключи на USB-ключи, но в целом это тот же самый продукт по более высокой цене, с более платным обслуживанием. А 8-ка, она *. 
По продуктам, по клиентам. Я вообще хотел сказать, что когда мы начинали, у нас 1С-Бухгалтерия – не самый первый наш продукт. 

Вопрос из зала. Мы пользуемся 7-й версией, а внедрение 8-й, мы уточняли у наших партнеров, пока очень дорогое для нас. Соответственно, какие перспективы, если не будет каких-то апгрейдов или еще чего-нибудь? Мы не станем в какой-нибудь момент: все, стоп, никаких обновлений, ничего?

Б.Г.Нуралиев. Я понял. Для нас лучше, чтобы вы пользовались 8-кой. Что касается цены, сейчас цена примерно одинакова. Это зависит от того, какое предприятие. Для крупного завода 8-ка дороже. Цена на внедрение практически одинакова на 7-ку и на 8-ку. Просто вам повторно эту же работу надо будет сделать. Я в конце скажу про цены. Цены на работы по 7-ке и по 8-ке в часах не сильно отличаются. Цена за час обычно идет. И, по идее, на 8-ке быстрее разрабатывать. Если на 8-ке делать то же самое, что на 7-ке, мои специалисты утверждают, что это даже быстрее. Если больше возможностей, больше потребностей, поэтому больше надо делать. Но давайте я другое смягчу: мы продолжать поддерживать 7-ку будем. Более того, мы до сих пор поддерживаем версии Бухгалтерия-2.0, 5.0 и 6.0. 2.0 и 5.0, кто знает, это вообще ДОСовские версии. Мы их до сих пор поддерживаем. Что значит «мы их поддерживаем»? Если у вас та же операционная система, все работает – чтобы они работали. Если что-то меняется в законодательстве РФ, мы это подправляем. Но развивать их мы не будем. К сожалению, вот так. То есть, работать оно будет, оно не сломается в какой-то момент и у вас права не закончатся когда-то. У нас права бессрочные. То есть, если вы сами ее поддерживаете, то пользуйтесь, пожалуйста. 
(Показывает слайд) Здесь слайд про то, что мы ориентируемся на разных. Сначала мы ориентировались на бухгалтеров, потом на руководителей отделов продаж, на менеджеров. Теперь мы ориентируемся на высшее руководство: на собственника, на директора, на финдиректора. Но на рядовых исполнителей – не в меньшей степени. Мы внутри себя считаем, что мы должны их обслуживать. И на разные уровни клиентов. Начинали мы с маленьких предприятий, потом средние предприятия. Про крупные предприятия… Считается, что 1С – это стандарт для малых предприятий. Их просто больше гораздо. По крупным предприятиям, а вот они все: Газпром, РАО ЕЭС теперь нет, но сейчас они на ОГК разбились: ОГК-1, ОГК-2, ОГК-5, 6, Гидро-ОГК, Иркутск-Энерго – они все на 1С-Предприятии автоматизированы. Или Лукойл. Или, когда Форду нужно было быстро запустить завод в ленинградской области, они взяли 1С-Предприятие для автоматизации, хотя вообще, конечно, у них стандарт SAP-R3. Быстро запускается. Точно также Daewoo, например, когда запускали в Узбекистане сборочный завод, он тоже на 1С-Предприятии автоматизирован. Вот вы говорите – медленно. Они говорят: быстро запускается. Разные точки зрения есть, кому как повезло. Лучше, конечно, на конкретную проблему посмотреть. 

Почему корпоративные клиенты любят 1С? Хорошо тиражируемое решение. То есть, для холдингов многих важно не только то, чтобы особо правильно был учет поставлен или управление. Важно, что они сделали решение какое-нибудь. Сахарный холдинг к примеру, 12 заводов. Они сделали, чтобы во всех заводах все было одинаково, чтобы было легко поддерживать, чтобы было легко проверять. В этом плане 1С хорошо тиражируется. Это достаточно важно. 
Флагманское решение, начиная с крупных – это 1С-Управление производственным предприятием. Список функций достаточно полный, включая МСФО. Мы его делали вместе с Price Waterhouse Coopers, потому что кто мы такие, чтобы международные стандарты делать? Местная фирма, российская. Решение продается очень хорошо. Из Microsoft, оно конкурирует с Axapta, с Navision. По численности оно продается гораздо больше. Их продается около 150-200 в месяц. В России в промышленных предприятиях работает всего 16млн. человек. Из них 4млн. уже работает на предприятиях, которые автоматизированы на УПП. Понятно, там еще много чего можно автоматизировать. В том числе, довольно большие и довольно комплексные решения УПП может закрывать. И по секторам. Конечно, в первую очередь для промышленных предприятий используется, но там внутри по разным отраслям и дискретного, и непрерывного, и смешанного производства – достаточно равномерно. Но часто мы боролись: это ERP или не ERP? Но это сложный вопрос, потому что ERP – такой хороший ярлык. С другой стороны, если его читать, это стандарт очень высокий. Ему соответствует SAP-R3. Если Axapta Navision – ERP, то 1С-УПП – тоже. Раньше нас сильно этим клеймили, а сейчас жизнь несколько поменялась, сдвинулась. Вообще, обычно я конкурентов стараюсь не очень задевать, но в поисковиках набираешь 1С, а она высвечивает платную рекламу. Написано: «Аналог 1С – система программного обеспечения». Клик туда, а там SAP-R3 рекламируют. Партнеры говорят: а что SAP? SAP – это аналог 1С. Они сами так написали. Так что, в общем, считается ERP-решением. Но вот, IDC(?) исследует этот рынок, они говорят, что это интегрированная система управления предприятием. Поскольку 8-ка вышла в 2004 году, в 2002 году они вообще 1С на этом рынке не видели, в 2004 они нам дали меньше 5%, в 2006 – 12%, данные за 2007 пока не опубликованы у них, но, поскольку динамика роста по 8-ке была процентов 80, то, наверное, наша доля еще должна вырасти. Но, вот мы коллег с Майкрософта обогнали, чему очень рады, потому что это серьезные конкуренты, решение серьезное, и маркетинг неслабый. 

По Украине, например, ситуация несколько другая. На Украине мы начали на год позже, соответственно видно, что результаты со сдвигом на год идут. 
Следующий продукт для корпоративного рынка – 1С-Консолидация. Я сказал, что российский рынок очень сильно консолидирован. И крупные, и даже маленькие предприятие консолидированы, как я уже говорил. Бывает, что фактически одно предприятие, у него одно юридическое лицо на обычной системе налогообложения, другое – на упрощенной или на вмененной. А для бизнеса надо результаты вместе собрать, чтобы понимать, что происходит. С другой стороны, есть огромные холдинги. И вот, специальный аппарат для этого сделан, который, в том числе, обеспечивает консолидацию по международным стандартам, по МСФО и управленческому, по РСБУ. Довольно много предприятий им пользуются. Объединенная строительная корпорация – большой холдинг, Иркутск-Энерго тот же самый. Сам 1С пользуется. Мне, конечно, сильно стало легче. У меня есть в контрольно-аналитическом отделе группа, которая занимается дочерними предприятиями. Дочерних предприятий – более 100. Раньше у этой группы у девчонок 90% времени уходило, чтобы разобраться, что там в отчетности понаписали из экселей, да проверить. Сейчас система поставлена, на техническую работу уходит процентов 10 времени, 90% времени они разбираются по сути, что там в дочернем предприятии произошло. Хозяйство большое, требует постоянного присмотра. В итоге за год дивиденды, которые мы собираем с дочерних предприятий, выросли на порядок. Хороший результат. 

Продукт есть специальный для управления торговлей. Вообще всегда новые технологии обычно начинаем с торговли. Потому что торговля – очень гибкая отрасль, вложения быстро приносят отдачу, в отличие от производства, где цикл длинный. И вообще она имеет готовность к новому. В итоге хорошо. То есть, конечно, рынок автоматизации торговли вырос, но не на 72%, значит, наша рыночная доля выросла. И один из первых объектов, на которых мы откатывали эффективность - это Карина Рутюнова(?), хозяйка небольшого предприятия, которое торгует офисной мебелью. Сейчас мы еще ряд продуктов будем запускать. Мне даже это мероприятие интересно, чтобы собрать желающих потестировать на себе наши продукты, а мы зато под вас их подстроим. 

Сейчас выпушена автоматизация розницы. Специальное розничное решение для автоматизации розницы. Для автоматизации розницы были партнерские решения, а это наше собственное. Чем оно хорошее? Оно, говорят, надежное. Я говорю: «А что значит надежное, ты поясни». Говорят: «Ну, понимаешь, в 1С-Предприятие есть такая работа: нужно регулярно данные сохранять, архивировать, чтобы не пропали. В торговле, если это сеть магазинов, не нужно. В центральном офисе запускается система, и архивирует то, что по магазинам стоит. Если в магазине случился пожар, или проверка унесла компьютер, что бывает в нашей жизни, то все данные сохраняются. Значит, надежно». 

Главный продукт для нашего рынка – 1С-Бухгалтерия. Собственно, часть бухгалтеров есть; часть ушла, не дождалась. Это довольно массовый продукт. У нас сейчас «1С: Бухгалтерия 8», новое направление. Нам, вообще, не очень просто было сделать хорошую новую бухгалтерию, потому что на нашей старой работала вся страна. По данным опроса ТНС «Гэллап-медиа» («Гэллап» - это который исследует аудиторию; мы им заказали опрос в 2006 году, когда начали рекламу) выяснилось, что 91% бухгалтеров работает на нашей программе. И, в общем-то, в среднем они довольны, готовы рекомендовать коллегам. Поэтому что развивать? И сначала мы, в первую очередь, развивали уровень автоматизации: автоматизацию подготовки отчетности по НДС, календарь бухгалтера, который заранее предупреждает, что «а сейчас вот этим налогом надо заниматься», помощник по учету зарплаты. Ну, для директоров это, может, не очень понятно, но я могу объяснить. Например, есть правила ведения бухгалтерского учета; их довольно много. Некоторые директорам понятны. Например, выделили деньги в подотчет – через три дня деньги должны вернуться, или должен быть представлен отчет. Такое правило ведения бухгалтерского учета. Вот «восьмерка» это сама проверяет, и если не выполнено – она прямо пишет, что такое-то правило не выполнено, нет такого отчета, то есть, деньги взяли, а обратно не вернули.

То есть, довольно многое автоматизировано, уровень автоматизации расчетов очень высокий. И сейчас мы стали больше заниматься «юзабилити» - тем, чтобы программа стала удобной. То есть, она делала много чего, но была не сильно удобна. И раньше, конечно, на заре, когда у меня разработчики «Бухгалтерии» сидели в одной комнате с моими собственными бухгалтерами («1С» же давно этим занимался; и тогда уже), они как бы лучше чувствовали там: «попами чувствовали», что надо сделать. Теперь, когда это такая академичная разработка, в отдельном здании, это требует специальных усилий. И действительно, специальные усилия. У нас там специальные комнаты, такие, как в американских детективах, с односторонним зеркалом – и там пользователю дают задание: «Сделайте вот это вот!» И вот он там тычет, а разработчики сидят за стеклом, и там выводятся данные с компьютера, куда же он мышкой тычет, балбес. Это, может, он – балбес, а может, там кнопку надо поставить туда, куда он мышкой тычет. То есть, для повышения юзабельности, для повышения удобства работы много чего делается, и даже наши новые платежные документы – «1С: Платежные документы 8» - считается статистикой, что в 1,6 раза быстрее заполняется платежка (человек делает меньше нажатий), чем в «седьмых». Ну, можно считать, что «седьмые» были не очень эффективными, а можно считать, что мы сильно улучшили.

Есть несколько систем для управления малым бизнесом. Выпустили такую систему «1С: Управляющий» - система для реальных директоров, что называется, и сейчас мы работаем над системой комплексного управления небольшой фирмой. Это новый продукт, потому что на «семерке» это, в общем, как-то было, на «восьмерке» - ОПП – это для очень больших предприятий. Небольшие предприятия говорят: «Нам сложно!» Небольшие предприятия – это какая-нибудь юридическая консультация, или небольшое производство, которое, скажем, пластиковые окна делает, или пекарня, или какое-нибудь сервисное предприятие. Вот для них – более-менее комплексное решение. Сейчас мы над таким работаем, хотим, чтобы оно реально приносило пользу не только учетчикам, но и руководству: управление продажами, управление закупками, диспетчеризация. И сейчас мы собираем такие как бы фокус-группы. Если у кого-то есть интерес на себе это попробовать (ну, как бы считается, что небольшой бизнес должен присутствовать на мероприятии) – пожалуйста, или дайте мне свои координаты, или внизу написано: avol@1c.ru(?) – это Андрей Волков, руководитель этой разработки. Можно ему написать, или ко мне подойдите, и я вас запишу.

Вообще, в последнее время мы пытаемся так. Сначала мы на более крупный рынок, потому что были недоавтоматизированы средние и крупные предприятия, выпустили «восьмерку». Теперь мы выпускаем базовые версии: дешевые, доступные (базовая «Бухгалтерия» стоит три тысячи рублей), не требующие конфигурирования. И потом – совсем простые продукты («Платежный документ», «Налогоплательщик», сейчас вот «Упрощенка 8» выйдет), чтобы показать, что платформа «1С: Предприятие» - она не только для крупных, не только дорогое внедрение, которое *, что дешевое внедрение, вообще без внедрения может работать. Правда, может. Для бюджетников мы к концу года выпустим «восьмые» решения. 

Это вот – похвастаться, что в первом квартале этого года «1С: Предприятие» поставлено во все школы России.

Хотелось чуть-чуть сказать про интернетизацию. Реально, интернетизация – это веление времени. К Интернету подключается всё больше предприятий, и это надо учитывать. И бухгалтера – они как-то не особо в Интернет заходили, а сейчас у них у всех есть доступ. С точки зрения бизнеса – я уже упоминал такое предприятие «1С-Битрикс». Меня всегда, честно говоря… В последние годы я всё переживал: вот эти сайты – они, в общем, все одинаковые. Они по дизайну отличаются, но, в общем, все одинаковые. Что такое сайт? Это лента новостей, форум, интернет-магазин – ну, в общем, они все одинаковые. Почему каждый их пишет с нуля? Бухгалтерские программы уже редко кто пишет с нуля, сам, а сайты – вот: на PHP, или на Java, или на С *. Неужели нельзя стандартный набор средств? Мне сначала говорили: «Да нет, нельзя». Потом говорили: «Да много таких наборов средств!» Ну и вот теперь мы выбрали. 

«Битрикс» - это калининградская, на самом деле, разработка. Реально сейчас половина вновь создаваемых сайтов создается на «1С-Битрикс». Вот тут вот руководитель предприятия с новым руководителем страны Дмитрием Медведевым разговаривает. Это Рыжиков, который главный в «1С-Битрикс». То есть, мы хотим сделать такой же стандарт построения сайтов, как «1С: Предприятие» - стандарт автоматизации учета. И зачастую это вместе идет: создается новое предприятие – ему обязательно нужен сайт, хотя бы как визитная карточка. Чтобы это было вместе. И для достаточно крупных корпоративных клиентов… Ну, например * * под Новый Год сайты всех крупных сетей упали, а сайт «Эльдорадо» не упал. Вот сайт «Эльдорадо» был сделан на «1С-Битрикс». Ну, в Новый Год там пик продаж идет. 

По продаже с Интернета. Ну, вообще, многие… Когда мы закрыли такой пиратский ресурс, который продавал (присылаешь им два доллара, а они присылают обновление к «1С: Предприятию») – мы его закрыли, но некоторые, даже легальные, пользователи жаловались: «Что это такое?! Вот вы закрыли, а нам было удобно! Пока ваши ТТС нам диск принесут!» - ну, круглый пластмассовый диск. И мы сейчас сделали такую форму: обновление из Интернета. В принципе, там можно разное. Там можно и игры купить, то есть, деньги перекачиваются или через карточку, или просто платеж посылается, или SMS, или Webmoney всякие. В чем там сложность: вообще, Интернет считается таким как бы убийцей посредников, а у нас все-таки партнерская модель, мы привыкли через партнеров работать. И вот как это совместить – мы над этим работаем. Сейчас у нас такая агентская схема, что если партнер подписал клиента на этот сервис, то мы ему выплачиваем агентские. Ну а дальше, в общем, мы будем над этим работать и развивать это направление. Сейчас они сочетаются довольно хорошо.

Следующая тема – это разработка партнерами отраслевых решений. «1С» сам на самом деле, как я уже говорил, делает наиболее общие решения: торговля вообще, производство вообще, бухучет вообще. А под конкретную отрасль – мы как бы вдохновляем, чтобы другие фирмы это делали, затачивали под специфику конкретной отрасли или, бывает, отдельных стран. И сейчас таких решений довольно много. Часть из них мы выкупаем: или заказываем, или покупаем там авторские права. Мы их продаем от себя, но сделано это конкретными фирмами, потому что в одной фирме «1С» специалистов по управлению строительными организациями, производством алкоголя, мясокомбинатом, фармпроизводством или машиностроением не соберешь. А машиностроение – это вообще очень сложная отрасль; там у нас много исполнителей работает. И вот новые продукты, которые здесь, на стенде – они представлены, их можно посмотреть; промышленность. И как пример успешного подхода к отрасли – строительная отрасль. Такой комплексный подход к разработке и продвижению. Ну, вот как мы занялись строительством всерьез – у нас там продажи в десятки раз выросли. 

Продажи через партнерскую сеть. Это важный аспект. Действительно, через франчайзинг. Вот на этом слайде как раз нарисовано, как эта сеть развивалась. Вот то, что я говорил в начале выступления: что сначала мы придумали новый продукт, и под него из дилерской сети сделали франчайзинг. Когда с «1C: Предприятием 8» мы стали выходить на крупную, комплексную автоматизацию (не просто бухучет подправить, а сделать комплексное решение) – мы на базе 1С-франчайзинга из наиболее крупных, наиболее передовых фирм сделали сеть 1С-консалтинга, более продвинутую.

Вообще, франчайзинговая идея оказалась очень успешной, то есть, они как бы работают под единой торговой маркой, у них общий продукт, общий маркетинг. То есть, если проводится единый семинар, значит, в десять утра по местному времени в ста городах России, Украины и Белоруссии – семинар по единой теме. То есть, мы заранее в Москве собираем, готовим, рассылаем готовые материалы, а они у себя в городах проводят. Это очень удобно.

И следующее, очень важное – общая технология работы. Для малого бизнеса оказалось очень в нашей стране, особенно в постсоветское время… Вот чем вообще франчайзинг хорош? Он как бы сочетает, с одной стороны, эффективность, энергию, подвижность небольшого предприятия. Потому что крупные предприятия с сервисом плохо совместимы – там люди на окладах, их даже, пусть они там… ну, ленивые какие-то там: инструкцию отработают, а внимания к клиенту никакого. Франчайзинг – вроде, предприятие маленькое, оно должно быть больше ориентировано на клиента. Но с другой стороны, за ним стоит центральная «1С» с мощными технологиями, с раскрученной торговой маркой, то есть, клиент как-то больше им доверяет, что да, вот это будет. Ну и психологически очень важно, то есть, с одной стороны – это как бы их бизнес, то есть, он им принадлежит. Он не принадлежит Нуралиеву, а он принадлежит им, то есть, они могут продать, могут по наследству предать, могут развивать. А с другой стороны – не один в поле воин. У них ощущение принадлежности к большой семье. Меня спрашивают: «Как же к семье? Они же там как бы конкуренты!» Конкуренты, верно. Но, тем не менее, ощущение сообщества очень сильное. Говорят: «А как такое может быть?» - я говорю: «Может быть». Ну, посмотрите: я не знаю, как сейчас, а в советское и в постсоветское время – какие-нибудь таксисты одной автоколонны стоят у вокзала, у них там прикормлено. Попробуй, одного тронь! Там другие сразу тоже сбегутся, как-то будут помогать, хотя, в принципе, они конкуренты, то есть, если пассажир к одному таксисту сел, он к другому уже не сядет. Да, такое бывает, только выстроить надо. 

Я франчайзинговый бизнес изучаю более тщательно, чем свой, то есть, ежеквартально мы мониторим, опрашиваем. Ну, вот в прошлом году рост… Вообще, бизнес очень успешный. Средняя франчайзинговая организация – чуть больше тридцати человек, но это статистика. Есть и по семь человек, а есть и четыреста человек. Рентабельность там порядка двадцати восьми процентов, цены на услуги где-то… Ну, в Москве уже меньше пятидесяти долларов в час нет ни на одно, ни на другое. И рынок всё время растет. * заказов – это же Россия, это же не Америка! В Америке – у них спросишь, как у них дела, а они: «Fine! High! OK!» Наши жаловаться начинают. Тем не менее, у них спрашиваешь: «Как у вас заказы?» - они говорят: «Двадцать девять процентов *, слишком много заказов, мы не успеваем выполнять!» Ну, честный ответ. То есть, у них в прошлом году рост был 56%, а у нас 70%. Просто число франчайзинговых фирм еще выросло. Ну а как? Нам коробки напечатать – не проблема, больше отгрузить. А внедрять-то – это трудоемкость. Я говорю: «А что вы быстрее не внедряете?» - говорят: «А людей-то нет!» Главная проблема этого бизнеса – это нехватка людей. Причем, вот в феврале прошлого года: анкетировали – 80% франчайзеров ответили, что им не хватает кадров. В феврале этого года анкетировали – 84%. А мы делаем очень много, но людей действительно не хватает, и по-другому быть не может, потому что раньше… 

Вообще, чтобы вы понимали, как устроены кадры айтишной… В России работает примерно от шестидесяти восьми до семидесяти четырех миллионов человек. Айтишников – примерно миллион. Как этот миллион делится? Триста тысяч – это 1С-ники, специалисты по «1С: Предприятию», триста тысяч – это сисадмины, и четыреста тысяч – это все остальные. Всё. То есть, это одна из двух самых массовых специальностей, причем, она делится примерно так. Порядка ста тысяч – во франчайзинге. Там людей больше во франчайзинге работает, просто там не все – специалисты. Там есть *, есть директора, бухгалтера. И тридцать(?) тысяч работает на предприятиях, в IT-отделах. Не хватает категорически. Почему их не хватает? Потому что раньше, в постсоветское время мы набирали людей откуда? Из НИИ люди уходили, с госслужбы, офицеры демобилизовались. Сейчас этого практически нет. Сейчас людей можно взять только их ВУЗов, а ВУЗы готовят очень мало. То есть, в прошлом году IT-индустрия приняла на работу сто восемьдесят восемь тысяч человек, новых. Это не потребность – это реально приняли. А ВУЗы выпустили сорок восемь тысяч бакалавров и специалистов. Это если посчитать IT-специалистами тех, кому хотя бы триста часов IT-специальности начитали. Разрыв – колоссальный, и это большая проблема. У меня вот раньше была общественная работа – я на тему пиратства выступал, а в последние два года – на тему нехватки кадров. И у меня часто спрашивают: «А точно надо? У нас, вроде, айтишников этих много!» Ну, там по-разному: 1,2-1,5% работающих – айтишники. Ну, там как считать. Я говорю: мы с США хотим конкурировать? США – сверхдержава. Почему США – сверхдержава? Она не потому сверхдержава, что у них боеголовок много, потому что боеголовок и у нас с советских времен немало осталось, а потому, что весь мир смотрит американские фильмы и весь мир запускает американские операционные системы. Если мы хотим с ними конкурировать – в США в IT работает 3,8% работающих, и еще, кроме того, у них народу вдвое больше, чем в России. В Германии и Англии – там порядка 3,5%. А у нас 1,2%. Конечно, нам надо увеличивать, что по сырьевому сценарию мы будем развиваться, что по технологическому. Вот со всеми разговаривал. И с Союзом ректоров (Садовничий, ректор МГУ – председатель), и в Общественной палате выступал – было специальное по образованию. И вот это вот, в верхнем углу – это Исаак Иосифович Калина, замминистра образования и науки. Ну, у нас теперь министерство образования, науки и много чего – вот он именно по образованию. Ну, он вообще выкладки наши смотрел, как людей не хватает – говорит: «Ну что у вас за отрасль такая? Вы производительность труда повышайте!» - «Мы повышаем, у нас вообще высокая!» Ну, я показывал, да? Он говорит: «После техникумов людей берите! Зачем вам с высшим образованием?» Берем после техникумов, но не хватает категорически. Даже вот вновь избранный президент тоже сказал, что «да, нам больше надо программистов выпускать, а юристов меньше».

Реплика из зала. Вопрос в тему просится.

Б.Г.Нуралиев. Ну, там уже к концу довольно близко, давайте я доскажу.

Реплика из зала. У меня просто по образованию.

Б.Г.Нуралиев. А это чуть ли не последняя тема у меня. Ладно, задайте, если очень хочется, давайте!

Вопрос из зала. А Вы не задумывались о неком корпоративном учебном заведении – что-то подобное? Тем более, Вы сами говорите, что фактически треть в 1С работает. И выпускали бы за *.

Б.Г.Нуралиев. Расскажу. Что значит, корпоративный университет? Еще раз говорю: не хватает, 1С-овцев новых приходит примерно тридцать-сорок тысяч человек. Это какого размера должно быть корпоративное учебное заведение?! МГУ видели? Там сколько? Там сорока тысяч не учится. Там десяти тысяч, наверное, выпуска нет. Это вот я что? И как такое *? Это не подход совсем. Не надо, я расскажу дальше.

То есть, первая проблема – количество. Государство должно *. А вот это как раз то. Мы налоги платим? Понимаете, смысла нет! Мы все равно этих людей возьмем. То есть, их государство там по несколько лет учит, кого на физика-теоретика, кого на инженера-конструктора, кого на медсестру, кого на учителя средней школы – а мы его все равно в IT заберем. Ну, нет смысла! Учите их сразу на айтишников! 

А второе – мы должны, конечно, государству сказать. Мы долго ему говорили: «Вот, вы не тому учите, не так учите!» Но теперь IT-индустрия написала профессиональные стандарты. Ну, собственно, как Путин сказал – у нас ведь такая, вертикальная страна, - что «давайте совместно с представителями бизнеса определять, чему учить!», после этого собрался Совет по информационным технологиям. Вот тут перечислены фирмы, которые участвовали, и «1С» в том числе. Написали девять профессиональных стандартов: «Нам нужны вот такие специалисты!» - и они были приняты. Например, «Специалист по информационным системам» был принят… Есть такая УМО(?) – учебно-методический * «Прикладная информатика». Руководитель *, туда входит пятьсот сорок три ВУЗа. Вот пятьсот сорок три ВУЗа теперь учат в соответствии с нашими пожеланиями. Ну, это много. Мы можем один ВУЗ, напрягшись, построить, фирма «1С». Пятьсот сорок три ВУЗа фирма «1С» не построит. Ну, нереально! Вот это как раз – не можем.

Ну, тут вот написано, какие нам нужны специалисты, список требований. Вот сейчас их система образования, в общем, удовлетворяет. Ситуация улучшится. Вопрос еще в количестве. Вот специально я дал, здесь вот.

В итоге, на этой встрече министр образования и науки Фурсенко обещал, что втрое увеличит число бюджетных мест по стране на IT-специальность. Это гораздо больше, чем любая коммерческая фирма – что «1С», что «Microsoft», что «Консультант плюс», что «Oracle» - может сделать. И это большое достижение, я считаю. Ну, дальше мы там помогаем. Вот мы там – премии за дипломные проекты. Если дипломный проект на «1С: Предприятии» - первое место там сто тысяч рублей, и студенту, и преподавателю, второе - пятьдесят. Пусть только пишут. Им всё равно, на чем писать – пусть на «1С: Предприятии» пишут дипломные проекты. И в ряде регионов есть еще региональные – там призы поменьше, зато их больше.

* сертификация, Дни карьеры – много, масса направлений, как можно. Олимпиады проводим. Вот это – в Кремле, вручение победителям олимпиады. И учим людей. У нас центры – долгое время, чтобы учить людей «1С: Предприятию» - как же было сделать-то? Ну, вот не очень хотят учиться. Пока мы не смогли это поставить как бизнес. Вот Центр сертифицированного обучения – это бизнес такой; партнеры их ставят. То есть, мы им даем типовые курсы, они их читают, мы с каждого человечка получаем, а у них это как бизнес работает. И вот, в прошлом году уже тридцать тысяч человек они именно технологиям «1С: Предприятия» обучили. Но это, так сказать, дополнительное образование, это не в ВУЗах.

Что касается системы работы наших партнеров – ну, кроме людей, чем им помочь? На самом деле, очень важно, чтобы они работали хорошо. А чтобы они работали хорошо – это большая проблема, и как мы ее решаем? Стандартная методология работы: вот, внедряйте вот так! Дальше – единая система стандарта качества. И – мы их вдохновляем сертифицироваться на ISO 9000. 

Я не очень знаю, в этой аудитории вообще… Вот ISO 9000 – наверное, многие слышали про ISO 9000, стандарт качества. Кто слышал? А кто знает, что это такое? Ну, вот не все знают. Давайте, я расскажу. Буквально за две минуты расскажу – и будете знать, что такое ISO 9000. 

Вот на самом деле, качество любой работы – оно повысится не тогда, когда вы будете заклинать: «Качество! Качество!» Качество повысится тогда, когда будет построена система качества, то есть, регулярный контроль, документирование проводимых работ – раз. Второе: техпроцесс должен быть описан явно, работа должна документироваться. Вот я с американцами всегда; я разговариваю с ними – вот как правильно Михаил Михайлович Задорнов говорит: «Ну, тупые! Тупые!» А работают лучше нас. А почему? А у них работа документирована. Вот смотришь американский фильм – любой регулярный процесс: заключенные в тюрьме пересчитали – на планшетке расписались, туалет убрали – на планшетке расписались. У нас тоже бывает, только у нас расписываются сразу за весь день. Нет, у меня тоже – у нас на фирме в туалетах чисто, но еще там татарки – еще как-то, а когда у нас киргизки стали убираться – она убирается хорошо, но расписываться она не может. У них менталитет другой. Ну, вернее, может, но за целый день сразу. А у них вот – поставлено. И авиабомбу там на авианосце повесил под самолет – расписался. Документируется. 

Дальше. Любое отклонение должно браться на карандаш. Ищется причина: почему так? Или технология неправильная, или технология не соблюдалась. Если не соблюдалась – это организационные меры: должна соблюдаться. Если технология неправильная – меняется технология. И обязательно смотрят: вот исправили технологию – помогло или не помогло? Обязательно надо смотреть. То есть, такая обратная связь. И чем, скажем, ISO 9000 2000 года отличается от предыдущего стандарта 1994 года? Тем, что качество должно контролироваться активно, то есть, надо не просто жалобы. Стандарт до 1994 года – это жалобы просто надо разбирать. Международный стандарт. А 2000 год – вы сами должны опросить клиента. Например, в технологии франчайза, в работе франчайза что прописано: они сделали внедрение, закрыли, акт подписали, а дальше – специальную папочку, и через месяц ответственный за качество берет и звонит, говорит: «Вот, вы знаете, мы у вас месяц назад закрыли акт, у вас всё работает?» Клиент, если это сделают – а по стандарту должны, - счастлив: ему позвонили. То есть, даже если у него всё в порядке, он новую задачу сгенерирует, а те еще денег получат. Им, правда, денег не очень надо, потому что у них там заказов больше чем надо. Но, в общем, вот этот элемент – то, что должно работать. 

Вот это – система качества. И довольно много фирм сейчас ее внедряет, и даже международные сертификаты получили уже восемьдесят пять фирм. И вот моя гордость – фирма из семи человек получила действительно международный. Мы отечественную сертификацию что-то не очень признавали, потому что – ну, понятно, как у нас техосмотр все проходят. Международные фирмы, мы считали, лучше, хотя мы дальше, может, это и пересмотрим. DNV – один из восьми международных сертификаторов. 

Дальше, у них есть такой свод знаний. Мы им говорим, как надо работать. Такой вот «профкей», свод знаний, начиная от стратегии и заканчивая примерами должностных инструкций, библиотеками разных кейсов и так далее. Это то, что мы им даем. 

И дальше начинается консалтинг. То есть, консалтинг, в принципе, вещь очень модная и очень популярная, когда автоматизируется бизнес. Единственное, чего хотелось бы – да, мы за консалтинг, но индустриальный, инструментальный и без шаманства. Он должен быть инструментальным, то есть, мы делаем много инструментов, их партнеры должны использовать, мы их учим – ну, мы много. В позапрошлом году, в прошлом году мы много учили их технологии управления проектами, довольно много. А сейчас мы выпустили такой инструмент – «Учебный курс управления проектом», чтобы они учились на местах, потому что проектов много.

Ну, ладно. Я, на самом деле, готов закончить. Есть три слайда для ответов на вопросы, потому что есть три самых типовых вопроса, которые у меня спрашивают: «Почему называется «1С»?», «Почему желтого цвета?» и «Куда жаловаться, когда ваши партнеры набезобразничали?» Статистика это. Но могу, вообще, отвечать на вопросы.

 Вопрос из зала. Я просто тороплюсь задать первым. Два таких философских вопроса. Вы так много рассказали. Как Вы всем этим управляете?

Б.Г.Нуралиев. Это еще довольно долго. Ну, нормально управляю, то есть, как система автоматизации управления построена – у меня есть целая презентация, это долго. Я Вам могу какой-нибудь конкретный вопрос рассказать: как я там платежи утверждаю или… Ну, небольшие технологии.

Вопрос из зала. Другой вопрос, вообще совершенно философский.

Б.Г.Нуралиев. Нет, действительно, ответ есть, но если Вы торопитесь – это не на пять минут. Я знаю, как я управляю фирмой.

Вопрос из зала. Философский вопрос. Представим, что существует фирма «1С». 

Б.Г.Нуралиев. Да, есть.

Вопрос из зала. Есть такая, а Вы, Борис Нуралиев, в фирме не работаете. Вы сможете составить конкуренцию такой компании? То есть, вообще, есть ли шансы у каких-либо IT-фирм, которые хотят работать в этой области, составить вам конкуренцию?

Б.Г.Нуралиев. Конечно! Я же вам показывал! «Microsoft», «SAP», «Oracle» - с трудом, но конкурируют с нашей фирмой. Вот. Ну а если всерьез, конечно, шансы есть всегда. Ну, если мы можем конкурировать с «Microsoft», то, наверное, и небольшие фирмы могут с нами конкурировать. Вопрос просто – понимаете, тут взвешивать надо. Я вот, например, сейчас не возьмусь разрабатывать операционную систему. Мне хочется – у меня это соответствует базовому образованию – но я не возьмусь, потому что реально не вижу, как можно весь рынок перевести на другую операционную систему. Я не вижу. Это можно, но надо понять, за счет чего, за счет какой идеи-то? Или чем конкурировать? Понимаете, IT быстро развивается, очень много незакрытых мест, свободных полян. И лучше идти на свободную поляну, чем пытаться тупо конкурировать с каким-то гигантом. Ну, можно, наверное, не знаю.

Ладно, спасибо за вопрос. У кого еще есть? Спрашивайте!

Вопрос из зала. Собственно говоря, у меня вопрос немножко технический, больше связанный с вашей системой «Битрикс». Она выдает просто отвратительные заголовки и мешает раскрутке сайтов. У вас использован в коде пример, который написан на сайте php.net, который запрещает кэширование, и про который прямо там же, на сайте, написано, что он устаревший. И по поводу проблемы «last modified» и «if modified since», которые неправильно выдают. Собственно говоря, у меня вопрос: вы это не собираетесь исправить? Потому что это уже настолько надоело, это настолько мешает, просто.

Б.Г.Нуралиев. Спасибо за вопрос! Я бы его записал, потому что, Вы поймите, действительно: «Битрикс» - да, есть такое дочернее предприятие; у меня их около ста. То есть, я там по своим продуктам, сам вот, лично, далеко не всегда могу ответить. Чаще не могу, чем могу. А уж что там дочерние фирмы делают?! То есть, я на него в целом смотрю. В целом – бизнес успешный, системой пользуются. У нас у самих сайты работают. Есть там какие-то устаревшие примеры или нет – честно сказать, не могу. Запишу; координаты оставите – ответ предоставлю. Ладно?

Вопрос из зала. А пример можете посмотреть прямо на своем сайте, честно говоря. Заголовок.

Б.Г.Нуралиев. Ну, я там свой… Интернет-сайт? Хорошо. Но Вы напишете, ладно? Хорошо. Еще кому чего хорошего сказать? Запишу и отвечу. Сходу я не могу ничего сказать.

Реплика из зала. На него не ответить, а поменять нужно.

Б.Г.Нуралиев. Ну, я не знаю. Я не возьмусь. Я ничего не понимаю. Сейчас за разработчика – Вы поймите, что разработчики так сами себе *. То есть: «Да, точно поменяем!» - а что я там пообещал? Может, и нельзя это менять.

Вопрос из зала. Скажите, пожалуйста, как вы выбираете партнеров по франчайзинговой системе? Какие-то требования, отсев и так далее? Спасибо.

Б.Г.Нуралиев. Пожалуйста. На самом деле, там главное требование… Не сказать, что мы их особо отбираем. То есть, практически там, если какой-то негативной истории взаимоотношений с нами нет, то любая организация может стать. Подписать франчайзинговый договор – там есть ряд требований. Они не секретные, они есть. Там главное, во что нужно вложиться – это в образование людей, то есть, люди должны экзамены сдать. Реально, начать франчайзинговый бизнес – там взнос старта вообще крошечный. Сейчас в Москве – это несколько тысяч долларов. Ну а дальше им нужно заниматься – это бизнес, которым нужно регулярно заниматься, то есть, он сам по себе не идет. И есть ряд требований. Конкурирующие продукты не разрешаем запускать. Этический кодекс есть: что можно делать, а что нельзя. Но, в общем, это всё довольно несложно. То есть, это один из тех бизнесов, которые запускаются легко, поэтому их так легко и запускают. Если вы хотите заниматься этим бизнесом, там главная особенность – это люди. То есть, вы берете довольно высококвалифицированных специалистов – это как бы ваше основное средство, но с 1861 года его нельзя поставить на баланс, после отмены крепостного права. Они там с какого-то момента начинают: они сами себе специалисты, а этот вот зачем? То есть, там такая трудовая теория прибавочной стоимости начинает превалировать. То есть, вот это – сложность этого бизнеса, а подписать договор с «1С» несложно. Технологии – они, может быть, не идеальны, но они достаточно работающие. Бизнесом занимается более пяти тысяч предпринимателей, то есть, это есть очень долго. Вот, коллега сидит – можете у него спросить, он поделится. Еще вопросы?

Вопрос из зала. Как Вы относитесь к прорыву Индии в области программирования?

Б.Г.Нуралиев. К прорыву Индии в области программирования? В Индии, понимаете… Я вообще, как ни странно, отношусь плохо. Дело вот в чем. Есть две как бы модели построения программистского бизнеса. Одна модель – это продуктовая; вот она мне близка. То есть, мы сделали флай-симулятор «Ил-2. Штурмовик» - и продаем его на разных рынках. И это та модель, которая, мне кажется, хорошо соответствует России. А есть модель так называемого «оффшорного программирования», то есть, Индия сейчас, на самом деле, много что делает, но в основном она начинала именно с оффшорного программирования. То есть, огромная страна, масса людей знает английский язык, рабочая сила дешевая – и, значит, большие американские дяди вместо того, чтобы своих соотечественников нанимать на работу (потому что дорого, и они более капризные), они индусов нанимают. Индусы старательные, за пятьсот долларов программируют. Ну, так: среднего качества, не очень фантазийно. И, в принципе, бизнес работает. Объемы бизнеса, действительно, большие. Но… Вернее, как: я против индусов ничего не имею. Развиваются – и слава богу. Я не люблю, когда мне это приводят как пример и говорят: «И вы давайте так же! Вот в Индии-то как хорошо – оффшорное программирование! Давайте и в России оффшорное программирование!» В России – ну, сейчас уже стало более очевидно: в России не пойдет оффшорное программирование. У нас тут не Индия. И дело тут не в том, что у нас английский гораздо хуже знают. Дело в том, что на самом деле в Индии народу до фигища, а у нас дефицит трудовых ресурсов (то, что я сейчас показывал). У нас нет свободных программистов. А оффшорное программирование очень прижато… Понимаете, когда вы делаете продукт – я считаю, что великие державы должны делать готовые продукты. Вот для меня образец – это автомат Калашникова, который стоял на вооружении ста армий мира и входил в гербы шести государств. Вот мужик сделал! Сейчас весь мир знает. Это реальная прибыль, если коммерчески делать. Это реальный престиж. А когда оффшорное программирование, то это тысячи людей работают на дядю, а продукты принадлежат потом «Motorola», «Intel», «Microsoft» - я к ним с большим уважением, и лучше, конечно же, ребятам здесь работать, чем они просто уедут в Америку, или в Германию, или в Канаду, или в Израиль. Но, в общем, я считаю – это плохой путь. То есть, это продажи интеллектуального сырья. Это то же самое, как мы лес рубим больше всех в мире, а потом в «IKEA» покупаем мебель, привезенную из Европы. Ну что за дурь-то?! Что мы сами мебель-то сделать не можем?! Вот и здесь то же самое. Я считаю, что такая страна, как наша, должна делать продукты, то есть, мне ближе модель прорыва. Если уж говорить о прорыве, то здесь как бы модель прорыва Ирландии, того же самого Израиля – вот это более правильно. То есть, небольшая страна, где ресурсов немного, но очень креативно. В России люди очень креативные. То есть, они такое придумают, что больше никто придумать не может. И вот этим надо пользоваться. А числом мы уже не возьмем, всё. Ни против Индии, ни против Китая – ну, слабо совсем. То есть, у нас населения мало, не хватает – и не растет. У них населения до фига – и растет со страшной силой. Китайцы, похоже, специально еще не говорят, сколько их там на самом деле, чтобы нас и другой цивилизованный мир не расстраивать.

Поэтому я к нему отношусь неплохо, но считаю, что для нас примером должен быть если не англо-американский подход, то хотя бы ирландско-израильский. Ну, это мое мнение по модели софтверного бизнеса. Еще вопросы? Пожалуйста.

Вопрос из зала. Вот Вы как раз рассказываете о стратегии, об организации работы – хотелось бы узнать, а насколько у Вас формализован бизнес, начиная от стратегии формализации, и заканчивая должностными стандартами и регламентами, которые действуют в компании?

Б.Г.Нуралиев. Нет, я не говорил о формализации, я говорил об автоматизации. Как у нас автоматизирован бизнес, я показать могу.

Вопрос из зала. Нет, а насколько он формализован?

Б.Г.Нуралиев. Не очень формализован. Ну, как? Некоторые вещи формализованы. Например, у меня… Ну, фактически, наш бизнес – он же проектный. Мы ведем учет до пятого уровня вложенности. То есть, у меня – вот когда я говорю «бизнес-план», «бюджетирование» - это всё фигня. Главное – понять, куда затраты идут. Вот если ты затрату в момент, когда ты ее утверждаешь – неважно, наличный или безналичный – не поймал: кто просил, на какой проект, на какое подразделение – потом никогда не разберешься, куда деньги ушли. И вот мы там – по пяти уровням вложенности я по каждому проекту знаю, сколько он принес денег. Не просто «1С: Бухгалтерия», а «1С: Бухгалтерия, Версия 6.0», украинская. Сколько на нее потрачено, сколько принесли денег. Ну, конечно, учет – наука неточная, потому что какие-то затраты приходится размазывать. Вот я знаю: вот это, например, сделано довольно хорошо. 

Приказы о выпуске продуктов – это хорошо, поскольку мы – индустриальная фирма. Но здесь нельзя переоценивать. Вы знаете, все-таки гораздо важнее – и это, к сожалению, не всегда удается в современном бизнесе – создать правильный настрой, правильный моральный дух. Вот детальные инструкции – у меня приходят иногда молодые менеджеры, сейчас особенно, и они пытаются детально детальные инструкции. А детальные инструкции – они не заменяют правильного отношения к работе. 

Я помню, когда мы начинали участвовать в выставках, фирма была маленькая: нас там всего человек двести было. На выставку привлекается человек сто. Ну, там у нас стенд – триста квадратных метров. Ну, не здесь, по-моему, была, а на ВДНХ – это  павильон «Товары народного потребления». И довольно много людей привлекаешь, а они еще с разных подразделений, у них меняется подчинение – я говорю: «Так, ладно! Мы сейчас им напишем хорошую, подробную инструкцию – и всё будет отлично». Ну, отлично. Прихожу я с утра в павильон, выставку посмотреть. Для нас тогда затраты большие были. В павильон пришел, запускать выставку. Ну, так, стенд собран, всё нормально. А у нас есть такой аксессуар – такой большой желтый шар надувается, может, кто-то видел на выставках. Он на самом деле не летает. Он шесть метров в диаметре, подвешивается наверху к конструкции в атриуме – и висит там такой, создает ауру. Ну и вот, значит, этот шар, а там внутри пропеллер – воздух туда нагнетается, и когда вешали, какую-то ширинку ему забыли там застегнуть, и он там висит такой, как, извиняюсь, использованная резиновая принадлежность метров восьми в высоту. Такой смотрится, сморщенный такой. Ну, я подхожу, смотрю на роспись, говорю: «Кто ответственный за *?» - «Головин». Я говорю: «Паша! Что такое?» Он смотрит - говорит: «Это шар». Я говорю: «Ну, что он такой висит-то?» Он говорит: «Шар – это элемент оформления?» Я говорю: «Да, элемент оформления!» - «Элементы оформления – это Мирский!» Я говорю: «Правильно!» - ну, тоже я там ***: «Ну, приходите вдвоем». Он говорит: «Сейчас, я за Мирским пойду», - и приходит с Мирским. Я говорю: «Коль! Это что?» - «Ну, шар! Что-то повесили неудачно, не застегнули». Я говорю: «Ну, что дальше?» - он говорит: «Его что теперь, снимать?» - я говорю: «Нет, всю выставку так висеть будет. Снимать!» Он говорит: «Это монтажники», - я говорю: «Ну да!» - «Монтажники – это Головин!» - «Так, - говорю, - двое, быстро пошли – и чтобы висело!» То есть, вы понимаете, тут нельзя пере… Тем более – это Россия. То есть, писать инструкции и формализовать бизнес надо, но надо понимать, что это только одно из средств, и оно совершенно не является гарантией. И вот эти вот армейские подходы: «Мне наплевать, но чтобы было!» - они тоже должны использоваться. Но нельзя полностью на это рассчитывать. То есть, это должно быть, а какие-то элементы по…

Реплика из зала. Но «Справочник сотрудника» помогает.

Б.Г.Нуралиев. Ну да. Нет, понимаете, у нас есть, например, «Справочник сотрудника», как чего делать. У нас есть… Понимаете, в формализме главное – тоже не перестараться. Вот у меня есть шесть принципов работы – они мне многие инструкции заменяют. *** «Как надо поступить?» - я говорю: «Поступай, чтобы было честно, чтобы было прибыльно, и чтобы удовлетворять реально… Ну, как? Вот подумай и, исходя из этого, так и поступай!» Ну, вот так.

Конкретно – я по автоматизации могу рассказать, примерно, как что автоматизировано, если есть интерес.

Реплика из зала. ***.

Б.Г.Нуралиев. Нет. Честно говоря, нет. То есть, понимаете, нас можно по некоторым вопросам брать за образец. Но вот этих EPI(?) там – нет, особо нет. Честно говоря, наверное, это уже надо делать. Но долгое время я… 

Вы понимаете, в нашей работе основное – кадры. И это к чему привело: что я кадрами занимался сам. Я вот сам не занимаюсь ни… В нашем деле вообще основная работа, софтверной фирмы – это разработка и продажа. Вот разрабатывать сложно и продавать сложно. Я сам уже давно не занимаюсь ни тем, ни другим. То есть, я ни продажами… То есть, я с клиентами не встречаюсь и разработкой не занимаюсь. Я принимаю общее решение: «Да, это будем разрабатывать!» Как оно там – вот на вопрос коллеги я совершенно не могу ответить: что там в этом «Битриксе»? Я занимаюсь четырьмя направлениями: финансы, потому что это точка контроля, кадры, развитие и «сопли», аварийные ситуации. В российском бизнесе всегда там: то одно, то другое. Ну, как и любой российский директор. Я кадрами занимаюсь довольно много и своих руководителей учу, что кадрами надо заниматься в первую очередь. То есть, какой бы у тебя там ни горел проект, заказчик очень важный или релиз надо сдавать. Если, например, подходит к тебе сотрудник, и что-то ему лично надо – остановись, прервись, выслушай хотя бы! То есть, бывают вопросы, которые нельзя сразу решить, бывают вопросы, которые в принципе нельзя решить, но ты ему хоть скажи: «Ты знаешь, я понимаю, что у тебя такая проблема, но я ее решить не могу, фирма ее решить не может». То есть, скажи ему четко; обрати внимание. И у меня отдел кадров-то как таковой не особо есть. То есть, у меня руководители должны понимать, что кадры – это их основная забота. Не план. Это всё тоже важно, но в первую очередь они кадрами должны заниматься. И это приводило к тому, что когда он каждый раз занимается кадрами – это лучше, чем вот этот формальный этикет. Но дальше фирма будет расти. Возможно, придется к этому прибегать. То есть, это тоже неглупые люди придумывали. Мне их подход не очень близок, особенно на тиражных разработках, качественных. Ну, вот знаете, прикладные разработки – они часто по часам считаются: это столько-то часов должно быть, это – столько-то часов, уложился или не уложился. А ядро платформы так писать нельзя, потому что это вот такое вот: такое «высокотворческое», должно быть сделано хорошо. Вот там такой особой «давиловки» нет. То есть, к сожалению, в этом плане – не очень могу. Но, наверное, по этому тоже есть фирмы, которые лучше всех делают – это у них надо учиться. Ну, а у нас вот так.

Ну а у нас, понимаете, как? У нас, в принципе, каждый сотрудник – у него есть годовой план, и это там читается (ну, у подразделения), есть личный план, и каждую неделю сотрудник пишет отчет, чем он занимался, а руководители должны читать. Но, честно говоря, реально – кто читает, а кто не читает; в этом еще надо совершенствоваться. То есть, мы знаем, на какую тему какие затраты списать – и дальше через этот механизм можем понять: вот этот проект успешно развивался (его же люди делают), а этот – неуспешно. Но вот именно буквально в успешность сотрудников – это не очень инвестируется. И вот этих грейдов таких вот: старший программист, ведущий программист, программист четвертого класса, водитель погрузчика второго класса – у нас этого нет. Этот хорошо водит погрузчик, а этот – плохо. Этот совсем плохо – ну и уволили на фиг.

Вопрос из зала. Исходя из выступления, я понимаю, что развитие, допустим, франчайзиновой сети у вас шло по экстенсивной схеме. А когда вы начнете на интенсивную схему переводить? Это вопрос именно касаемо качества. Допустим, в некоторых регионах франчайз «1С» - это ругательное слово.

Б.Г.Нуралиев. Вас лично-то обижали? Вас в франчайзе обижали?

Реплика из зала. Нет, не обижали.

Б.Г.Нуралиев. Нет, в смысле, Вас обслуживали?

Реплика из зала. Обслуживали.

Б.Г.Нуралиев. Ну и что? Нормально?

Реплика из зала. Нет.

Б.Г.Нуралиев. Плохо? А что плохо сделали?

Реплика из зала. ***. Допустим, есть сроки, есть какие-то оговоренные суммы за человеко-час. Допустим, работа может делаться сто часов, а может тысячу часов делаться.

Б.Г.Нуралиев. Ну, это так и есть.

Реплика из зала. А гарантии результата никто не дает. Просто идет отработка часов. «Вот я тебе сделаю вот такой-то отчетик, здесь другой нарисую, а давай вот мы еще здесь изменим», - а чтобы это работало, ответственность не несут. То есть, понятно, что не все франчайзы такие.

Б.Г.Нуралиев. На самом деле, проблема есть. То есть, она есть, и мы ей занимаемся. Вот то, что я рассказывал – система качества и так далее – это интенсивный подход, это не экстенсивный. Другое дело, что как бы… Вы в ответ мне сказали, что «вот вы там много чем занимаетесь, а нужно еще много чем заниматься, чтобы хороших результатов достигнуть». Это есть. Частично – ну, они все вот такие. Надо еще понимать, что в условиях большого дефицита, то есть, на них спрос большой. Что им еще позволяет: мы не можем *** мы набираем новых франчайзеров, мы готовим новых людей, но всё равно спрос далеко не вычерпан. Это хорошо в финансовом плане – можно много денежки с клиентов стрясти, но это плохо для качества. Но искусственно мы пытаемся: это вот эта система качества, отчетов. То есть, в общем, становится лучше, как нам кажется. Ну и так, в среднем – вот мы опрашиваем, кто там более-менее хорошо. Система качества где-то у пятисот франчайзеров стоит; вроде, там по цифрам не такие плохие. То есть, ну, вот они с Вас взяли деньги, но отчетик-то они сделали, отчетик работает. Система автоматизации у вас в итоге работает или нет?

Реплика из зала. ***.

Б.Г.Нуралиев. Собственными силами обслуживаете? Это тоже хорошо. На самом деле, это такая альтернатива, достаточно важная. Но, мне кажется, в любом случае полезно. Даже если у вас сильный собственный коллектив – хорошо, что есть франчайзеры. Ну, допустим, ваши уволятся, или какую-то задачу они не смогли сделать, или у вас какая-то большая перестройка – в принципе, ваши справляются, но вот конкретно сейчас там нужно очень много чего переделать. То есть, вы можете подкачать. То есть, то, что франчайзинги есть в принципе – это в любом случае хорошо. А качество – ну, совершенствовать надо. 

Ну, на самом деле, я же говорю, что обычно три вопроса: «Почему «1С»?», «Почему желтый?» и «Куда жаловаться?» Вот я засветил ответ на вопрос «Куда жаловаться?». Значит, на само деле, есть система контроля в контрольно-аналитическом отделе, жаловаться – k@1c.ru, но это надо жаловаться, когда они действительно чего-то пообещали… Ну, уже вот такое: на грани конфликта. Но обычно досудебное, то есть, если вдруг на них в суд подаете, то ладно, подавайте, но предварительно мы можем помочь. Действительно, они там разбаловавшись, потому что там клиентов больше, чем они могут обслужить, соответственно, они… Ну, реальный, понимаете… Но частично пытаемся воспитывать: система качества, контрольные группы, то есть, если вы хотя бы скажете директору франчайзинговой фирмы: «Слушай, пожалуемся на тебя в контрольную группу!» - он, по крайне мере, к вам приедет, поговорит, скажет: «Сейчас я исправлю!» Может, исправит, может, нет, но постарается, по крайней мере.

Реплика из зала. ***.

Б.Г.Нуралиев. Ну, отлично! Чем вам помочь?

Реплика из зала. ***.

Б.Г.Нуралиев. Ну, необязательно быть франчайзером. Но контролируем только франчайзера. Внедряйте. Ну, частично вот, ну что? Нехватка. Ведь, знаете, я пробую с разных сторон. Система качества, стимулирование, дополнительный контроль, конкурс «Лучший по профессии» и так далее. Но, конечно, в целом не решается. 

Вот Вы знаете, была какая-то жара года три назад, жуткая жара – и кондиционеры стали ломаться. А у нас кондиционеров много в офисе. Ну и мы в одну фирму, в другую, которые нас должны обслуживать. А у них – жара, как раз пик. Ну, нам одни: «Да-да, приедем!» - не приехали, другие. А я взял там – ну, мне просто с точки зрения бизнеса интересно – дозвонился там ***. «Да пойми, - говорит, - ты хоть что сделай, хоть озолоти меня, но у меня нет! У меня три бригады – я больше сейчас кондиционерщиков не найду, всё! Вот у меня эти есть – больше нет. Значит, жди. Закончится жара – пришлем тебе ремонтную бригаду, а сейчас все перегружены». Ну, жара – они выходят из строя. Так вот у нас жара всё время, уже много лет. Я не знаю, как это… Ну, вот будет кризис – вот когда кризис был в 1998 году – было полегче, потому что заказов было меньше, и они лучше работали. Ну, не дай бог, конечно. Я что-то боюсь, конечно, в этом году кризиса, но тьфу-тьфу. Ну, не знаю. Занимаемся, в общем.

Вопрос из зала. Борис Георгиевич, у меня вопрос о корпоративных ценностях компании. Как вы их прививаете своим сотрудникам, и является ли это конкурентным преимуществом? И если какой-то талантливый сотрудник получает более выгодное предложение от конкурентов, то что его удержит в вашей компании?

Б.Г.Нуралиев. Я не знаю, Вы просто, наверное, не к началу пришли. Я там шесть принципов рассказывал – вот они и есть. Ну, считайте, они и есть корпоративные ценности. Видели, да? А что удерживает? Нет, ну, как прививаем? Вот, рассказываю так же, выступаю. Личным примером, через руководителей. У нас довольно стабильный коллектив – у нас текучка небольшая, поэтому передаются более-менее нормально. Но они и написаны; они и на сайте написаны. Конечно, в целом атмосфера была очень такая интеллигентная, хорошая на фирме. Сейчас немножко размывается. Тем более, фирма индустриальная – они тоже уже разные. Восьмое Марта отмечаешь – инженерам-программистам одно интересно, а складским труженикам – совсем другое. Под конец там может и драка пьяная быть. Ну, праздник-то большой. 

В плане, что удерживает от увольнения – ну, не очень часто увольняются. Ну, как обычно: помимо зарплаты… Разное. В первую очередь – интересная работа. Людей очень греет, что, понимаете… Меня тоже грело; я же в советское время тоже работал. Ну и, я помню, я работал в ВУЗовской проблемной лаборатории. И я там один завод автоматизировал, второй завод автоматизировал, а на третьем меня начальство уже вызывает и говорит: «Слушай, тебе что, больше все надо?! Для диссертации одного завода достаточно, а два – вот так! Третий-то тебе зачем? Ты что нас беспокоишь?» А здесь мы говорим, что «чем больше я сделаю, тем лучше». Вот мы выпускаем программу, и ей пользуется вся страна. Мы сделали вот этот флай-симулятор – и на нем мировые чемпионаты проводятся, действительно. Людей это греет; это очень важно, помимо денег, конечно. Атмосфера, нормальное рабочее место, хорошая – у нас считалась лучшая столовая среди компьютерных фирм Москвы – такое мнение было. Разные. Кого что. Стабильность – все-таки, фирма стабильная, тьфу-тьфу, стучу по дереву. Не знаю. Вот, у сотрудников можно спросить, что их держит. Ну, в общем, такого, сказать, чтобы чего-то особого, необычного – нельзя. Ну, обстановка для людей еще очень важна, конечно. Наверное, так, такой ответ.

Вопрос из зала. Еще один вопрос в сторону франчайза. Ведется ли какая-то методологическая поддержка? Не методологическая в части контроля качества, а именно методологическая, как делать работу, чтобы достигнуть результата?

Б.Г.Нуралиев. Ну конечно! Нет, есть методологическая. Просто у меня здесь этих слайдов нет, но у них там целые такие талмуды: «Как проводить обследование», «Что правильно менять в зарплате» - вот эти вот. Конечно. Материалов очень много, только они иногда их не читают. То есть, мы им даем много материалов. Методические материалы, образцы документов, которые они для клиента должны разработать, профкейс. Потом, то, что я упоминал – ну, это в консалтинг входит. Я упоминал – мы сейчас учим технологии управления проектом, потому что люди не умеют проектами управлять. Они, в принципе, программисты неплохие, а проект сделать – это целое дело. Это другое. Вот этому учим. И сейчас вот – специальное инструментальное средство тоже есть. Наверное, я слишком быстро сказал. Вот управление проектом – специальный курс для них выпущен, они там тренируются: тесты, задачки. Конечно, это целая отдельная методология есть. Двадцать шестой отдел – один из самых больших и высокооплачиваемых отделов на фирме – буквально в первую очередь этим занимается.

Вопрос из зала. Спасибо большое за очень интересный рассказ! Мне бы хотелось знать: в вашей команде среди профессиональных, серьезных специалистов, какова текучесть кадров?

Б.Г.Нуралиев. Знаете, в последний год я не считал. У нас долгое время текучесть кадров, всех, была 6% в год. Это очень низкая для коммерческой фирмы. А сейчас, в последнее время мы что-то не считаем, и я затрудняюсь сказать. Но в целом – вот такого порядка.

Вопрос из зала. А скажите: то есть, это достаточно стабильная команда?

Б.Г.Нуралиев. Да.

Вопрос из зала. Вы используете у себя кнуты и пряники, поощрения и наказания?

Б.Г.Нуралиев. Не очень сильно. Понимаете, вот для этих людей, таких высоко… То есть, для них как бы словесной оценки достаточно. И, понимаете, разработчик – у него даже самооценка: он сам понимает, хорошо он сделал или плохо. Мы регулярно до них доводим – вот мы пользователей опрашиваем, - что пользователи выставили. Ну, правда, это не на всех действует, но на многих действует: что им пользователи выставили за то или иной продукт, какие отзывы партнеров (партнеров регулярно опрашиваем). Вот это как-то воздействует. Но вот премии – как там начальство. И зарплата каждого сотрудника рассматривается каждый месяц. Вот такое вот есть. То есть, масса времени уходит. Зарплата – важный момент, и еще, понимаете, если человека вовремя поощрить (он что-то сделал там * - тут же поощрить)  - это гораздо лучше, чем через полгода на аттестации ему вот это выставить. Поэтому вот это – наверное, такой важный механизм. Хотя, времени жрет – жутко. То есть, одно дело – раз в полгода там зарплату пересмотреть, а другое дело – каждый месяц по всему списку пройтись. Но вот это делается, например.

Вопрос из зала. А это делается по какой-то утвержденной системе для каждого?

Б.Г.Нуралиев. Каждый руководитель дает предложения, как поменять, а я их утверждаю.

Реплика из зала. Спасибо большое, всё понятно.

Б.Г.Нуралиев. Большое пожалуйста. Нет, я же сказал, что я на кадровую работу очень много времени трачу. Это специфика бизнеса. Вот я в начале выступления говорил, что если нефтяной бизнес – там главное актив: вот там вот скважина. В связном – это частоты, номерные емкости. А у нас-то ничего такого нет. Вот чем одна софтверная фирма, программистская, отличается от другой? Только тем, каких кадров набрал и как организовал их работу. Ну, если ты не сам программы пишешь, но я сам программы уже давно не пишу. Ну, дочке тут писал, когда она в институте. Приходит, говорит: «Папа, нам по Ассемблеру задачку задали», - я говорю: «Ну, давай я тебя научу!» - «Да нет, - говорит, - сдавать послезавтра, давай, напиши это за меня». 

Поэтому это особенность отрасли, то есть, кто кадрами невнимательно занимается, у того ничего не получается. Вот Билл Гейтс, который самый богатый человек Земли – я просто известную байку слышал. Когда на него обиделся главный разработчик «Exсel» (ну, «Exсel» все пользуются, знают, да?). Ну, вот тот, кто ядро «Exсel» писал. В принципе, «Exсel» - там народу немного; там человек тридцать пишет. И он обиделся, вещички собрал и ушел. Этот, значит, самый богатый – за ним под дождем бежал на автобусную остановку и уговаривал его вернуться. Это не потому, что он такой человеколюбивый, а потому, что для софтверной фирмы это самое главное и есть – люди. Поэтому приходится к этому серьезно относиться.

Вопрос из зала. Добрый день. Будьте добры, вопрос такого порядка – тоже, наверное, кадрового. У вас есть определенная текучесть кадров. Каким образом в основном происходит приток кадров в вашу компанию? То ли это присыл резюме по Интернету, то ли это участие компании в каких-то кадровых выставках, то ли это публикации в каких-то газетах, может быть, какие-то еще пути набора кадров?

Б.Г.Нуралиев. Я понял, спасибо. Нет такого единого ответа. Во-первых, Вы должны понимать, что кадры – есть разработка, и есть всё остальное. Разработка – мы считаемся лучшей софтверной фирмой страны. Ну, по крайней мере, может, самой известной. Вот софт – это «1С». «Microsoft» тоже известен, но у «Microsoft» здесь разработчиков практически нет. И поэтому нам, в общем, резюме шлют со всех концов, да и не только страны, а бывшего СССР. У меня, собственно, из Прибалтики довольно много ребят работало, но сейчас практически все уехали; все-таки иммиграционная политика у нас, конечно, жуткая. А все остальные – у меня даже из Румынии парень работает, русскоязычный. А так, в общем-то, фирма известная, чем занимается – известно, предложений много, то есть, только отбирай резюме. Хотя бывает, что и сами ищем. Но тоже по Интернету, в основном. 

Вот эти кадровые – я все время пытаюсь… Это вот для самой центральной фирмы «1C». Я все время пытаюсь на всяких этих ярмарках вакансий, с ВУЗами договариваться, но реально пока не очень действует. А есть другие специальности – я же показывал: склад огромный, там же рабочие. Ну, фактически, рабочие: погрузчики водить. Это – как обычно: газеты кадровые, набирают их. А для нас, конечно, очень важно, как франчайзу набирать кадры. Мы же больше не за свои кадры переживаем, потому что фирма «1С» - она маленькая: тысяча человек с шоферами и с поварами. А вот как партнерам набирать кадры – вот это для нас, потому что и там не хватает людей. И вот это – большая проблема, потому что там же – я говорю, там набирается в год сорок тысяч. Вот это мы должны. И тут есть специальные технологии, то есть, мы там и диски специальные. Вот этот диск московским отличникам раздается. Специально выпустили – думали, чем привлечь молодежь. И вот их на фоне Кремля, и черную машину поставили с надписью «В8» на заду, в смысле, восьмая версия. Что вот, там, у *** «1С: Предприятие» и сайт специальный есть: новые кадры. И мы даже в метро: вот как «Макдоналдс» клеил – и мы клеили. «Есть такая профессия – Родину автоматизировать, давайте, приходите!» Студентов в первую очередь набираем в партнерские фирмы. Себе тоже берем с олимпиад, но у нас приток не очень большой. Ну, мы набираем в год человек пять-шесть студентов. А так вот – в этом году мы проводили День карьеры, тоже одновременно в шестидесяти трех городах страны. Восемь тысяч студентов посетило; если из них хотя бы две тысячи придут во франчайзинг, то это уже очень хороший результат. То есть, по-разному. 

Реплика из зала. ***.

Вот, Алексей напомнил, что когда из франчайза к нам приходят, ну и вообще, из конкурирующих фирм, из партнерских фирм – мы всегда согласовываем с руководством той фирмы, откуда уходили. То есть, мы понимаем, что люди будут переходить из фирмы в фирму, но мы не очень любим текучку, и мы всегда согласовываем. Даже когда от конкурентов люди приходят, я им всегда звоню – начальству – и говорю: «А можно, мы такого человека возьмем?» Ну, иногда говорят, что «нет, ни в коем случае!» - мы тогда не берем. То есть, вот так вот. Хотя, в России не очень принято. Даже вот этот институт – позвонить прошлому работодателю и спросить – не очень развит. Кадров не хватает, культуры не хватает на это. Кадровики с большим удовольствием читают чушь, которая написана в трудовых книжках – им так проще.

Вопрос из зала. Борис, скажите, пожалуйста, будете ли вы использовать как элемент социального пакета инвестиционные программы? В частности, с 2009 года (а, по сути, с осени этого года) начинается правительственная инвестиционная пенсионная программа: если гражданин сам вкладывает деньги, ему государство добавляет столько же, но не более двенадцати тысяч; работодатель тоже может подключаться. Как квалифицированные люди на вашем предприятии, особенно разработчики, откликаются на подобные вещи? Или предпочитают все-таки прямую зарплату, нормальную, сейчас в руки? Спасибо.

Б.Г.Нуралиев. Вы знаете, помимо зарплаты в социальном плане, мне кажется, есть еще несколько вещей, которые должны всякие – это то, что называется «социальный пакет». Это медицинское – у нас медицинская страховка хорошая; вот это важно. Ну, всякие там – отпуск оплачиваемый. Вот это. Что касается далекой перспективы, пенсии, то у нас народ к этому… Да, ну и, конечно, у людей жилье в Москве – большая проблема, поэтому люди в ипотеку. «1С» сам кредит не очень дает, потому что все-таки бешеные деньги. Ну, как-то кому-то дает там. С банками как-то работаем по ипотечным условиям. Вот это важно. Пенсия эта – ну, не знаю. У меня там * говорят: «Борис Георгиевич, а что Вы вот на пенсии, как Вы на пенсии?» - я говорю: «Какой у нас пенсионный возраст для мужчин? Шестьдесят лет. А средний срок жизни мужчины по Москве? Пятьдесят семь. Что я буду с этим заморачиваться?»

Реплика из зала. Это же меняться будет ***.

Б.Г.Нуралиев. Что будет меняться? Продолжительность жизни будет расти? Не знаю, пока не растет особо. Вот продолжительность работы до пенсии – это, может, увеличат. Я что-то… Ну, действительно, народ относительно молодой, но как-то народ привык не очень, честно говоря, доверять этим государственным. У меня родители всю жизнь работали на сильно высокооплачиваемой работе – действительно, по тем временам: у меня у мамаши была зарплата четыреста рублей и прогрессивка 40%. И что она сейчас? Пенсию какую получает – просто смешно. Поэтому, имея перед глазами такие примеры, люди, мне кажется, на пенсионную систему смотрят просто как… Ну, не знаю. Но есть, конечно, крайние случаи. В моей родной Туркмении туркмен-баши вообще отменил пенсии по старости, сказал: «А что это такое? Какие пенсии по старости? Туркмен дети должны содержать!» То есть, пенсии по инвалидности оставил, а по старости отменил. То есть, есть, конечно, и круче примеры, но так – не знаю. То есть, честно говоря, этим пока не озаботились. Никакого призыва со стороны народных масс, в отличие от бесплатного проездного или еще чего-нибудь такого. Бывает там: «Давайте нам фитнес-центр оплачивать!» - это есть. А вот пенсионную программу оплачивать – что-то пока этого особо нет. Ну, люди, конечно, борются, чтобы у них официальная зарплата была – это да, а больше ничего такого не ощущаю. Но, может быть, просто мы еще не доросли, то есть, может быть, это просто в будущем.

Вопрос из зала. Еще вопрос, спросить, воспользоваться случаем. Наверное, дети у всех в семье есть, и часто ребенок обижается, что какую-то игрушку установил, а потом надо ставить еще патч на нее. Вот как «1С»? Выпустила продукт – и она за него отвечает, что там уже не надо будет ничего добавлять?

Б.Г.Нуралиев. Ой, ну Вы сказали! Дети есть, это верно. А программных продуктов без ошибок просто нет. Вот ни у кого. Ни у «Micrisoft», ни у «1С» - ни у кого нет. Поэтому ошибки есть и будут. Патчи – да, распространяются. Но мы стараемся сейчас больше внимания уделять тестированию. Хотлайн работает; мы будем увеличивать его. Можно позвонить, спросить, что и как. Реально – не следует ожидать. То есть, с другой стороны, сложность игрушек растет, объем кода растет, цена игрушек тоже растет, но не так сильно. Когда покупаешь – да, она денег стоит, но реально, даже с существующим уровнем тестирования, разработка относительно конкурентоспособной игры – это миллионы долларов. Миллионы. И сделать ее еще, скажем, раза в полтора дороже и в полтора раза задержать выпуск за счет тестирования – на это фирмы-разработчики не идут, ни «1С», ни другие. В целом, особо жалоб нет, люди работают. Хотлайн – «горячая линия» по игрушкам гораздо менее загружена, чем «горячая линия» по бухгалтерии, честно говоря. Ну да, как Алексей сказал, патч бесплатный. Но Интернет, правда, не у всех бесплатный его скачивать. Еще вопросы?

Вопрос из зала. Маленький вопрос, уже чисто технический. А за выпуск релизов у вас отвечает один человек или несколько (например, пока трое не придут к консенсусу, релиз не будет выпущен)? Просто как это сделано?

Б.Г.Нуралиев. У нас консенсусом очень мало что решается, и таких производственных вопросов почти нет. Есть иерархия(?) утверждения. Я не могу сказать, что за выпуск всех релизов отвечает один человек. Их там две тысячи двести – он их просто не увидит никогда. Нет, там как: есть руководитель проекта, руководитель разработки. Обычно он решает сам, но для некоторых продуктов решает руководитель отдела или руководитель отделения. Они отдают на тестирование. Есть служба внешнего тестирования – она дает свое заключение. Если у них заключение отрицательное – выпустить релиз при их отрицательном заключении можно только с моего разрешения. Вот это через меня проходит. То есть, так я релизами не командую, но это бывает, если, например, вдруг что-то срочно. Скажем, Пенсионный фонд поменял трактовку какого-то элемента в зарплатной отчетности. Времени тестировать всерьез уже нет. То есть, или выпускать с риском ошибки, или ждать, и тогда люди не смогут в срок сдать отчетность. Тогда по электронной почте пишется служебная, и это рассматриваю я лично. Ну, дирекция там; у меня есть три заместителя – и кто из нас читает это ящик. Там у нас такой ящик dir, где обращения к администрации. Кто из нас разбирает – это мы решаем между собой. Обычно разбираю я, но если я в командировке, в отпуске, сильно занят, значит, кто-то из замов принимает решение, и оно уже окончательное. Я уже потом не рассматриваю. Если это по процессу, то большинство продуктов – это на уровне руководителя проекта или руководителя отдела. Некоторые, наиболее судьбоносные – на уровне руководителя отделения.

Реплика из зала. ***.

Б.Г.Нуралиев. Ну, право вето у службы тестирования какое: они не могут запретить выпуск, но они могут сказать: «Мы рекомендацию не даем!» - и тогда вопрос решается административно. То есть, «Директор – вы и решайте!»  Но при этом тоже: понимаете, у нас есть тестирование, много народу работает. Но есть несколько самых лучших разработчиков, за которыми тестирования реально нет. Вот они пишут – и ошибок все равно меньше.

Реплика из зала. * клеймо мастера *.

Б.Г.Нуралиев. Да, как в советское время: было ОТК, а были такие мастера, которые на самоконтроле, что называлось. Таких, конечно, надо ценить и поощрять. Но большинство – да, там процедура тестирования, тестовые примеры. Стандартная процедура, жрет довольно много времени. То есть, она не то что трудоемкость жрет, а цикл увеличивается. Цикл увеличивается достаточно сильно. Ну, в тестировании, как в геометрии: царских путей нет.

Реплика из зала. ***.

Б.Г.Нуралиев. Ну, вот Алексей просил дополнить. Алексей Харитонов у нас возглавляет отдел продвижения экономических программ, и вот сзади стоит Алексей Нестеров. У меня, вообще, ряд сотрудников на самом деле тут спрятан. Алексей Нестеров в отделе методологии отвечает, является директором по решениям для автоматизации производства, по производственным решениям, и он здесь представлен на стенде, только не знаю, где он, этот стенд-то? Ну, там, где-то на выставке есть, я сам не видел. Там есть стенд. И еще у нас есть Павел Гудков – он отвечает у нас за работу с государственными и общественными организациями, в том числе за продажу бюджетных решений. Это для образования, для медицины и так далее. И Татьяна Хожаева – тоже ведущий методист по этому направлению. Так что, в кулуарах можно что-то у них спрашивать.

Что, исчерпали? Ну, спасибо. Если у кого-то узкие вопросы, подходите.

Москва, 3 июля 2008г., Экспоцентр
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