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— Компания Softline получила статус
SPLA Reseller в сентябре 2010 г. Рас�
скажите подробнее об этом статусе
и программе SPLA.

— Softline и Microsoft связывает много�

летнее и весьма плодотворное сотрудни�

чество: неслучайно первый статус, полу�

ченный нашей компанией еще в 1995 г.,

был именно от Microsoft. Сегодня мы об�

ладаем 9 статусами корпорации, среди

которых Microsoft Large Account Resseler,

Microsoft Authorized Education Reseller,

Small Business Specialist, Desktop

Deployment Planning Services. Кроме то�

го, в апреле этого года Softline подтвер�

дила 11 золотых компетенций по новой

партнерской программе Microsoft

Partner Network. Таким образом, получе�

ние статуса SPLA Reseller было в опреде�

ленном смысле закономерным: мы про�

должали развивать партнерские отноше�

ния с Microsoft и при этом, понимая

важность и перспективность облачных

технологий, стремились присоединиться

именно к облачной программе лицензи�

рования. В результате подготовки необ�

ходимых специалистов и документации

мы успешно прошли «вступительные ис�

пытания» и стали одним из немногих от�

ечественных реселлеров SPLA.

Что касается непосредственно програм�

мы лицензирования — суть SPLA заклю�

чается в том, что данная программа по�

зволяет сервис�провайдерам предостав�

лять клиентам услуги доступа

к программным решениям Microsoft по

моделям SaaS и IaaS. Это означает, что

вместо покупки ПО или инфраструктур�

ных объектов клиент может арендовать

их, использовать в необходимом объеме

и с оплатой только фактически использо�

ванных в работе решений.

— Иными словами, с точки зрения
клиента, конечного пользователя, ра�
бота по предлагаемой программой
SPLA схеме имеет очевидные преиму�
щества.

— Финансовое преимущество облачных

технологий для конечных клиентов не

единственное и не сводится только к от�

сутствию существенных единовремен�

ных вложений в программные продукты

и инфраструктуру.

Облачные технологии помогают клиен�

ту оптимизировать расходы на поддерж�

ку и сопровождение ПО — это становит�

ся задачей сервис�провайдера, с которой

он благодаря своему опыту и численнос�

ти персонала в ряде случаев способен

справиться лучше IT�сотрудников клиен�

та. Более того, при аренде ПО клиент за�

страхован от случаев, когда приобретен�

ные за значительные средства решения

и оборудование устаревают или потреб�

ность в них резко сокращается: гибкость

арендной модели позволяет по необхо�

димости уменьшать или увеличивать

«объемы» используемых решений, рабо�

тать с новейшими версиями продуктов;

а также, по сути, тестировать те или

иные решения — проработав с продук�

том какое�то время в реальном бизнес�

режиме, клиент может объективно оце�

нить, насколько данное ПО подходит для

его целей. Таким образом, SPLA снижает

риски внедрения новых технологий,

а освободившиеся финансовые и челове�

ческие ресурсы позволяет инвестировать

в развитие основного профиля бизнеса.

Кроме того, SPLA способствует мобиль�

ности сотрудников клиента и повыше�

нию их производительности: програм�

мные продукты, необходимые в работе,

не устанавливаются на конкретный ПК

пользователя — они доступны из любой

точки мира, где есть Интернет; анало�

гичным образом доступны данные и ин�

формация: все хранится в «облаке» с со�

блюдением конфиденциальности. Это

позволяет сотрудникам клиента макси�

мально эффективно работать, например,

в командировках или дома.

— В чем преимущества SPLA для сер�
вис�провайдеров?

— Прежде всего, это возможность рас�

ширить спектр предлагаемых услуг или

начать новый бизнес без значительных

первоначальных инвестиций, причем

клиентом этого бизнеса может стать

компания из любой страны, а не только

из России. В случае если речь идет о сер�

висной компании в рамках крупного

холдинга, SPLA дает возможность опти�

мизировать IT�бюджет и обеспечить

стандартизацию и строгий контроль ПО,

использующегося во всех структурных

подразделениях холдинга ПО.

Поскольку цены на ПО в рамках про�

граммы SPLA могут повышаться не бо�

лее 1 раза в год, а график платежей от

клиентов фиксируется, сервис�провай�

дер имеет возможность точно планиро�

вать свой бюджет.

Еще одно преимущество SPLA для сер�

вис�провайдера в том, что он получает

доступ к самым последним версиям ПО,

а также лицензиям для внутреннего ис�

пользования: до 50% предоставляемых

по SPLA лицензий могут быть задейство�

ваны внутри компании сервис�провайде�

ра. Определенное количество клиент�

ских лицензий также может бесплатно

использоваться сервис�провайдером для

администрирования собственного цент�

ра обработки данных и для демонстра�

ции предоставляемых услуг заказчикам. 

— Вы упомянули сервисные компании
в структуре холдингов как один из ти�
пов организаций, которые становятся
SPLA�партнерами Softline. Какие еще
компании заинтересованы в предос�
тавлении услуг доступа к ПО по SPLA?

— Большая часть наших SPLA�партне�

ров, численность которых сегодня на�

считывает более 60 организаций, — это

телекоммуникационные компании

и компании, оказывающие услуги хос�

тинга. Также часть компаний, работаю�

щих по SPLA, — это системные интегра�

торы и интернет�провайдеры. Что каса�

ется сервисных компаний холдингов,

здесь необходимо сделать одно уточне�

ние: по условиям программы, услуги по

SPLA внутри холдингов и крупных ком�

паний могут предоставляться только для

неаффилированных дочерних структур. 

— Какие шаги нужно предпринять
компании, чтобы стать SPLA�партне�
ром? Какие требования предъявляют�

Итоги первого года работы Softline как SPLA�реселлера
Компания Softline подводит итоги первого года работы по программе лицензирования
Microsoft Services Provider License Agreement (SPLA): более 60 привлеченных к работе партне�
ров, несколько десятков вебинаров и семинаров по всей России, активная информационная
поддержка облачного тренда — все это позволило Softline подтвердить статус одного из наибо�
лее успешных и активно развивающихся отечественных SPLA�реселлеров. О результатах перво�
го года работы Softline в качестве SPLA�реселлера рассказывает Игорь Балашов, директор по
развитию бизнеса Softline.

«Softline обладает большим потенциалом по популяризации
облачной концепции и программы лицензирования SPLA
в России. Те усилия, которые компания Softline прилагала
в первый год работы в качестве SPLA�реселлера, позволяют нам
оценивать ее как одного из перспективных реселлеров
облачного лицензирования.» 
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ся к потенциальному сервис�провай�
деру?

—Одним из главных преимуществ про�

граммы SPLA для потенциального парт�

нера является то, что она не требует пер�

воначальных инвестиций в ПО или обо�

рудование, а также авансовых платежей.

По программе отсутствует минимум

продаж. Фактически компания может

начинать предоставлять услуги доступа,

как только будет заключено SPLA�согла�

шение с корпорацией Microsoft. Для того

чтобы заключить это соглашение, необ�

ходимо последовательно выполнить 3

простых шага:

1. Зарегистрировать компанию как уча�

стника Партнерской программы

Microsoft.

2. Зарегистрировать компанию на сай�

те Microsoft Pinpoint.

3. Вступить в Microsoft Hosting

Community. 

После выполнения этих действий, специ�

алисты Softline помогут подписать необ�

ходимый комплект документов

с Microsoft.

— Помимо поддержки на этапе заклю�
чения SPLA�соглашения с корпораци�
ей Microsoft, какие еще услуги Softline
оказывает своим партнерам в рамках
программы?

— Наши лицензионные специалисты

осуществляют постоянную комплексную

поддержку партнеров. В первую очередь,

ими проводятся консультации по осо�

бенностям и возможностям программы,

особенностям прохождения регистра�

ции на ресурсах Microsoft, заполнения

необходимой, в том числе отчетной, до�

кументации. Отдельные вопросы наших

партнеров связаны с условиями виртуа�

лизации и лицензирования некоторых

продуктов — Windows Server, Microsoft

Exchange Server, Microsoft SQL Server. От�

меченные продукты, наряду с Microsoft

Office, входят в число наиболее востре�

бованных. 

Кроме того, мы регулярно проводим ве�

бинары как для действующих, так и для

потенциальных SPLA�партнеров: в кон�

це каждого вебинара предусмотрена сес�

сия вопросов�ответов, в течение которой

сервис�провайдеры также получают не�

обходимые консультации. За минувший

год мы провели несколько семинаров

в крупных городах России: Москве,

Санкт�Петербурге, Новосибирске, Улья�

новске, Самаре, Казани и Ижевске. На�

ши специалисты приняли участие

и в Дальневосточной IT�конференции

«Soft AirLines 2011».

Наконец, важная часть нашей работы со

SPLA�партнерами — информационная

и маркетинговая поддержка. В частнос�

ти, нами было подготовлено «Руковод�

ство по программе лицензирования

SPLA», в котором мы подробно описали

наиболее важные аспекты программы.

Также нами регулярно проводятся ин�

формационные рассылки как собствен�

ных новостных материалов по SPLA, так

и материалов Microsoft, посвященные

нововведениям и корректировкам в про�

грамме; проводятся совместные с парт�

нерами маркетинговые акции.

— Существует много сценариев рабо�
ты по программе SPLA: разворачива�
ние частных и публичных облаков,
сдача ПК с ПО Microsoft в аренду. Ка�
кие сценарии пользуются наибольшей
популярностью?

— По нашей статистике, наибольшей по�

пулярностью пользуются публичные об�

лака, то есть единые, общие облака сер�

вис�провайдера, в которых не происхо�

дит обособления ПО или оборудования

под конкретного клиента и с которым

могут работать различные компании.

Меньшая доля приходится на частные

облака и сдачу в аренду серверов и ПК

с установленным ПО Microsoft. Несколь�

ко компаний благодаря SPLA разрабаты�

вают и сдают в аренду собственные про�

граммные продукты на базе решений

Microsoft.

Уточняя специфику применения про�

граммы SPLA, нужно отметить, что не так

давно один из наших партнеров начал

оказывать услуги по программе License

Mobility through Software Assurance, по�

зволяющей сервис�провайдеру на одной

инфраструктуре оказывать услуги и ком�

паниям, которые приобрели лицензии

с покрытием Software Assurance, и ком�

паниям, сервис для которых лицензиру�

ется по программе SPLA. Несколько парт�

неров планирует оказывать услуги по

SPLA образовательным организациям —

этот сценарий применения также имеет

свои особенности.

— Каковы дальнейшие планы Softline,
подтвердившей статус SPLA Reseller?

— Мы успешно завершили первый год ра�

боты в качестве SPLA�реселлера и перехо�

дим на новый этап с большими планами

и уверенностью в перспективах облачных

технологий. Облака предоставляют дей�

ствительно широкие возможности, а вме�

сте с их популярностью растет и число

компаний, предлагающих своим клиен�

там облачные решения. Становясь облач�

ным сервис�провайдером, компания мо�

жет расширить спектр предлагаемых ус�

луг или начать новый бизнес,

оптимизировать корпоративную работу

с ПО или сформировать собственную ни�

шу на рынке программного обеспечения.

Задача Softline здесь — оказать всесто�

роннюю поддержку сервис�провайдерам,

помочь им сделать шаг в облако — шаг

к успешному и эффективному облачному

бизнесу.

«Компания ActiveCloud работает на рынках России, Грузии
и стран СНГ и специализируется на услугах хостинга, облачных
решениях, IAAS (IT�инфраструктура как сервис). В качестве мо�
дели поставки программного обеспечения мы выбрали соглаше�
ние Microsoft Services Provider License Agreement и компанию
Softline как одного из лучших, по нашему мнению, партнеров
в вопросах лицензирования и продажи ПО.

Данное соглашение дает нашим заказчикам четкую картину те�
кущих затрат, а также гибкость и простоту получения ПО и гаран�
тированные обновления. Благодаря схеме лицензирования для
поставщиков услуг и юридической поддержке от Softline нам
удается более полно удовлетворять растущие или сезонные по�
требности заказчиков».
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«Консалтинговая группа «Бизнес�инженер» оказывает услуги по
развитию бизнеса клиентов за счет предоставления системных
решений на базе современных информационных технологий.
Одним из перспективных направлений оказываемых нами услуг
является предоставление решения Microsoft Dynamics
CRM в аренду конечным пользователям. Открытие этого направ�
ления стало возможно благодаря программе лицензирования
Service Provider License Agreement и реселлеру данной програм�
мы — компании Softline. 

Сотрудники Softline продемонстрировали высокий уровень про�
фессионализма, проводя для наших специалистов регулярные
консультации, касающиеся условий программы лицензирова�
ния Service Provider License Agreement и требований, предъявля�
емых к пакету договорных документов, счетам и отчетам».
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