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What is better: professional 
comparableanalysis–bench-

marking or owner’s feeling? As practice 
shows both approaches to the choice of 
PLM tools and methods can take place. 
However, in order not to let intuition 
let you down it is recommended regu
larly check its suggestions with rational 
criteria.      

Pragmatic and prudent leaders of 
Western European consortium EADS 

(group includes: Airbus–civilairplanes,Astrium–satel
lites and carrier rockets, Eurocopter–helicopters,MTAD–
military aviation, Defense & Security–systemsformilitary
purposes: telecommunication, special communication, secu
rity and so on, including for Air Forces) recently has made 
a choice of cPDM system that will become as a standard 
for all EADS plants and divisions. This undertaking was 
made in the scope of the grand PHENIX program, aimed 
for harmonization of PLM methods and software tools used 
inside the consortium. Naturally that among the main can
didates were software products from three CAD/CAM/PLM 
“kings”–ENOVIA from Dassault Syst¢mes, Teamcenter 
from Siemens PLM Software and Windchill from PTC. 
How it was made public EADS requirements, formulated 
on 600 pages, to the larger extent meets Windchill system. 
(With the materials of this benchmarking organization we 
plan to introduce our readers in one of the nearest issues). 
Thus, environment as well as collaboration and data mana
gement tools will be unified on Windchill base, but the 
design environment will be left heterogeneous, however to 
the larger extent based on tools provided by Dassault.      

Such EADS move is big success for PTC and the largest 
deal in its history. It was stated that the contract would be 
signed in the end of September. It seems that PTC should 
extenditssuccess–allthemorefollowingtheresultsofthe
current financial year company will become a member of the 
billionaireclub…ContrarytothisPTC leadership is inten
ded to sell the company and for this purpose has appointed 
Goldman Sachs investment bank, whom was entrusted to 
find the deserving buyer. Two highly interesting facts con
firm PTC resoluteness to do this. Company has named the 
price for itself as $2 billion, that is even a little less than 
its current market capitalization ($2.1B for September 23rd, 
2008) and much less than expected deal price (following 
the statistics of the earlier deals on CAD/PLM market this 
price could vary in the diapason between three to five PTC 
annual revenue volume, i.e. $3÷5B).    

Thesecondfact–signedinJunebyBoardofDirec
torstheapprovalofspecialconditions(“goldparachute”)
for PTC leadership encouragement in case of company’s 
sale. For example, Dick Harrison, president and CEO 
(participantofourProject“CAD/CAM/PLM Portraits 
Gallery”)willreceive$15.5Mbonus.Quitegoodknown
for our readers James Happelmann will receive $1.3M, but 
theresttopmanagement–$1Meach.Itappearsthatnot
high price rate consisting of $2B is fully reachable during 
the sale, so that bonuses distribution is practically guaran
teed…

Giant SAP could become possible PTC buyer that 
would give him some advantage in the permanent struggle 
over Oracle that we have spoken about on our magazines 
pages. Although Microsoft has made statements that it is 
not intended to become the key player on the PLM market 
and is fully satisfied with its socalled technological role, one 
shouldn’t strike it off from the potential buyer list. Indust
rial concern Siemens that has bought UGS few years ago 
disproved the existed opinion regarding impossibility of co
existenceof“anxioussoftwaredoe”inthesameharnesswith
industrial“rhinoceros”.WiththismoveSiemens has showed 
the automation high road for the rest industrial giants. It 
seems to us that hypothec and financial crises would encou
ra ge many investors to invest in still growing technological 
sector. And, consequently, Goldman Sachs would be able to 
easily manage with PTC leadership task.          

Adherent follower of the intuitive approach to the choice 
ofPLMtoolsisthecurrentparticipantofourProject“The 
Success Formula”Mr. Dmitry Trifonov,“Tyazhmash”
company’s deputy general director, responsible for all aspects 
of company’s development. His very detailed and interesting 
interview opens this magazines issue. I urgently recommend 
readers not to leaf over the pages, but to read every word 
very attentively, because this is a rare case of interview with 
not only big plant’s boss, but coowner of the enterprise, 
thatholdsthreebrightcharacteristics–goodbackground,
youth and perseverance in meeting of his goal. At the large 
Russian (former Soviet) industrial plants the lack of private
owner approach can be seen with the naked eye. Instruc
tive in the offered success story is Dmitry Trifonov and his 
team mood for the victory. Therefore whichever PLM solu
tiontheywouldchoose–fromDassault Syst¢mes, PTC or 
 Siemens PLM Software–positiveresultwouldbeobliga
tory achieved. Intuition has helped Dmitry Trifonov to stop 
his choice on Dassault’s products and it is practically blame
lesschoice.Possibly,“ratherweak”unitofthiscomplexis
PDM system SmarTeam that with time probably would be 
substituted with, let’s say, MatrixOne.

Dassault’s marketing department refers to 2000 hap
py (!) customers that have implemented SmarTeam. How
ever it is unlikely that organizational structure, production 
and processes at these companies are comparable with what 
“Tyazhmash”is.Inthemeanwhile,informationaboutreal
SmarTeam users recently has appeared in Siemens PLM 
Intranet that has caused for another scandal with the assis
tance of this concern. However, there was no place for theft 
of the secret data: it was placed in the company’s net by the 
former Dassault employee, recently hired by Siemens. 

As to Dmitry Trifonov’s team that has gone through 
thorns of mastering and implementation of all major 
 CATIA modules, SmarTeam setting and customization, 
learned“manufacturing”experienceincreatinginfrastruc
ture for design and management, able for critical evalua
tion of existing business processes –Dassault Syst¢mes 
has rewarded it with the reseller status in Russia. We like 
these people and we wish them henceforth to achieve crea
tive and commercial success.       

Youri Soukhanov
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Что лучше: профессиональный сопоставительный
анализиличутьесобственника?Каксвидетельст

вуетпрактика,обаподходаквыборуметодовиинструмен
товPLMмогутиметьместо.Однако,чтобыинтуицияне
подводила,рекомендуетсярегулярноповерятьеёподсказ
кирациональнымикритериями.

Прагматичные и расчетливые руководители запад
ноевропейскогоконсорциумаEADS(вгруппувходят:
Airbus – самолетостроение, Astrium – спутникииракето
носители, Eurocopter – вертолеты,MTAD – военнаяавиа
ция, Defense & Security – системывоенногоназначения:
телекоммуникационные, спецсвязи, безопасности и др.,
в томчиследлявоенновоздушныхсил)недавносдела
ливыборcPDMсистемы,котораястанетстандартомдля
всехпредприятийиподразделенийEADS.Этаработаосу
ществляласьврамкахграндиознойпрограммыPHENIX, 
направленнойнагармонизациюприменяемыхвнутрикон
сорциумаметодовPLMисоответствующегоПО.Естест
венно,чтоосновнымипретендентамибылипрограммные
продукты трех “королей” САПР/PLM – ENOVIA от
Dassault Syst¢mes, TeamcenterотSiemens PLM Software 
иWindchill отPTC. Как стало известно, требованиям
EADS,сформулированнымна600страницах,внаиболь
шейстепениотвечаетсистемаWindchill.(Сматериалами
оборганизацииэтогобенчмаркингамыпланируемпозна
комитьнашихчитателейводномизближайшихномеров
журнала).Такимобразом,средаиинструментывзаимо
действия и управления данными будут унифицированы
на базеWindchill, а среда проектирования, как можно
понять,останетсягетерогенной,хотя,побольшейчасти,
опирающейсянаинструментыотDassault.

ЭтотшагEADS – большойуспехкомпанииРТСикруп
нейшаясделкавеёистории.Сообщается,чтоконтрактбу
детподписанвконцесентября.Казалосьбы,РТСследует
развить успех – тем более, что по результатам текущего
финансовогогодакомпаниястанетчленомклубамиллиар
деров…Вопрекиэтому,руководствоРТСнамеренопродать
компанию,длячегонанялоинвестиционныйбанкGoldman 
Sachs,которомуипорученонайтидостойногопокупателя.
РешительныйнастройРТСподтверждаютдвавесьмаинте
ресныхфакта.Компанияназваласебецену–2млрд.долл.,
чтодаженескольконижееётекущейрыночнойкапитали
зации(2.1млрд.долл.на23сентября2008г.)иощутимо
нижеожидаемойценысделки(согласностатистикепопре
дыдущимсделкамнарынкеСАПР/PLM,этаценамоглабы
находитьсявдиапазонеот трехдопятигодовыхдоходов
РТС,тоесть3÷5млрд.).Второйфакт–этоутверждениеСо
ветомдиректоровРТСещевиюнес.г.специальныхусловий
(“золотойпарашют“)поощренияруководителейкомпаниив
случаееёпродажи.Например,ДикХаррисон,президенти
СЕОкомпании(иучастникнашегопроекта“Портретная
галереяСАПР”)получитбонусвразмере15.5млн.Не
плохоизвестныйнашимчитателямДжеймсХеппелманн,
вицепрезидентпопродуктам,получит1.3млн.,аостальные
топменеджеры–по“лимону”каждый.Думается,невысокая
ценоваяпланкав2млрд.вполнедостижимаприпродаже,
такчтораздачабонусовпрактическигарантирована…

ВозможнымпокупателемРТСмогбыстатьгигантSAP, 
что дало бы емуизвестное преимущество в перманентной

борьбесOracle,очёммынеоднократноговорилинастра
ницахнашегожурнала.НесмотряназаявленияMicrosoftо
том,чтокомпанияненамеренастановитьсяключевымигро
комрынкаPLMивполнедовольствуетсясвоей,таксказать,
технологическойролью,нестћитвычеркиватьеёизсписка
потенциальныхпокупателей.КонцернSiemens, купивпару
летназадUGS,опровергбытовавшееутверждениеоневоз
можностинахождения“трепетнойсофтвернойлани”водной
упряжкеспромышленным“носорогом”.Темсамымонкак
быуказалстолбовуюдорогуавтоматизациидругимпромыш
леннымгигантам.Нампредставляетсятакже,чтоипотечный
ифинансовыйкризисыподтолкнутнемалоинвесторовктому,
чтобывложитьсявпопрежнемурастущийтехнологический
сектор.И,следовательно,Goldman Sachsсможетсправиться
споручениемруководстваРТС безособоготруда.

Сторонникоминтуитивногоподходаквыборуинстру
ментовPLMявляетсянынешнийучастникнашегопроекта
“Формулауспеха”–Дмитрий Трифонов,заместительгене
ральногодиректораОАО “Тяжмаш”,отвечающийзараз
витиепредприятиявовсехаспектах.Весьмаобстоятельное
иинтересноеинтервьюснимоткрываетэтотномержурна
ла.Янастоятельнорекомендуючитателямнепролистывать
страницыбегло,новчитыватьсявкаждоеслово,поскольку
эторедкийслучайинтервьюнепростобольшогозаводско
гоначальника,носовладельцапредприятия,обладающего
тремя яркими качествами– хорошим образованием,мо
лодостьюи упорством в достижениицели.Накрупных
российских(бывшихсоветских)заводахнехваткачастно
собственническогоотношениякделучастовиднаневоору
женнымвзглядом.Поучительнымвпредлагаемойистории
успехаявляетсянастройнапобедусамогогнаТрифонова
иегокоманды.Поэтому,какоебыPLMрешениеонини
выбрали–отDassault Syst¢mes, PTCилиSiemens PLM 
Software–положительныйрезультатбылбыполученобяза
тельно.ИнтуицияпомоглаДмитриюТрифоновуостановить
свойвыборнапродуктахDassault,иэто,практически,без
упречныйвыбор.Возможно,“слабоватым”звеномкомплек
саявляетсяPDMсистемаSmarTeam,котораясовременем,
вероятно,будетвсёжезаменена–скажем,наMatrixOne.

МаркетинговаяслужбаDassaultссылаетсяна2000счаст
ливых (!) компаний, внедривших у себяSmarTeam.Но
врядлиоргструктуры,продукцияипроцессыэтихкомпа
нийсопоставимыстем,чтоявляетсобой“Тяжмаш”.Меж
дутем,информацияореальныхпользователяхSmarTeam 
недавнопоявиласьвSiemens PLM Intranet,чтосталопо
водомдляочередногоскандаласучастиемэтогоконцерна.
Однаковоровствасекретныхданныхнебыло:ихразместил
всетикомпаниибывшийсотрудникDassault,принятыйна
работувSiemens.

КомандажеДмитрияТрифонова,пробравшаясясквозь
тернии освоения и применения всех основных модулей
 CATIA,настройкиикастомизацииSmarTeam,набравшая
ся “промышленного” опыта отстройки инфраструктуры
проектированияиуправления,способнаякритическиоце
ниватьбизнеспроцессы,быланагражденаправамиресел
лераDassault Syst¢mesвРоссии.Намоченьсимпатичны
этилюди,имыжелаемимдальнейшихтворческихиком
мерческихуспехов.

Юрий Суханов 

Бенчмаркинг или интуиция?




