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— конкуренция —

В России сегодня не существует одноз-
начной и точной оценки рынка мо-
бильных приложений для корпора-
тивных пользователей. Аналитики 
J’son & Partners Consulting оценивают об-
щий объем российского рынка мобиль-
ных приложений по итогам прошлого 
года на уровне $245 млн. Сколько из них 
приходится на собственно бизнес-при-
ложения, эксперты сказать пока затруд-
няются. Руководитель направления пор-
тальных и мобильных решений компа-
нии КРОК Константин Астахов считает, 
что на корпоративные решения прихо-
дится около трети всего рынка мобиль-
ных приложений, который в прошлом 
году составил $200–250 млн. Директор 
центра программных решений группы 
«Астерос» Никита Журавлев более сдер-
жан в оценках: по его мнению, эта циф-
ра составляет не более 10%.

Несмотря на стремительные темпы 
роста — по оценкам J’son & Partners, с 
2009 года объемы этого рынка увели-
чились в десятки раз, это направление 
бизнеса пока еще по-прежнему остает-
ся комплементарным для традицион-
ных интеграторов. «Для нас это больше 
эволюционный бизнес: направление 
стало развиваться в рамках работы с су-
ществующими клиентами,— отмеча-
ет Никита Журавлев.— Мы стали одни-
ми из первых сертифицированных сис-
темных интеграторов компании Apple в 
России. Сейчас круг платформ, с которы-
ми мы работаем, гораздо шире. Сегодня 
мы ведем несколько крупных и интерес-
ных проектов, но пока это несуществен-
ная часть для бизнеса группы».

Общая выручка группы EPAM Systems 
от реализации мобильных проектов со-
ставила в прошлом году около $17 млн 

по сравнению с $9 млн годом ранее. Не-
смотря на внушительные показатели ро-
ста, этот сегмент по-прежнему приносит 
лишь около 3% общей выручки компании. 
В России эти цифры составили $3,4 млн в 
2013 году против $1,8 млн годом ранее, из 
них 68% (примерно $2,3 млн) пришлись 
на долю приложений для конечного поль-
зователя и 32% (около $1,1 млн) — на вну-
трикорпоративные решения.

Назад в будущее
Как ни парадоксально, но, появившись 
совсем недавно, рынок мобильных раз-
работок переживает сегодня в России 
второе рождение. «Первое рождение бы-
ло семь-восемь лет назад, когда не было 
смартфонов, а были наладонники, кото-

рые работали с операционной системой 
Windows 7,— вспоминает основатель и 
генеральный директор разработчика 
мобильных приложений 

”
Галс Софт“ 

Вадим Митякин.— Они были очень по-
хожи на десктопы, и разработкой про-
граммного обеспечения для них зани-
мались старые игроки, например ком-
пания SPB Software. Это был такой небо-
гатый с точки зрения выручки бизнес».

Катализатором возникновения рын-
ка мобильных приложений в том виде, в 
котором он существует сегодня, стал вы-
ход iPhone в 2008 году. В России этот про-
цесс начался годом позже — и, соответст-
венно, с годовым отставанием от Европы 
и США. «Еще четыре года назад этим за-
нимались несколько небольших компа-
ний, это были мизерные объемы денег, 
на этом рынке работали только энтузиа-
сты, такие пионеры-профи»,— говорит 

господин Митякин. Вскоре рынок навод-
нило огромное количество компаний, 
называющих себя специалистами в обла-
сти мобильных приложений, что вкупе с 
лавинообразным спросом привело к рез-
кому падению качества разработок, когда 
люди были готовы платить за одно толь-
ко умение делать мобильные разработки.

«Дело в том, что при огромной попу-
лярности мобильных приложений не-
сколько лет назад статистики и понима-
ния того, что будет востребовано пользо-
вателями, у заказчиков просто не было. 
Рынок бурлил, и все старались максими-
зировать функционал и загонять все в мо-
бильное приложение»,— отмечает руко-
водитель департамента цифрового кон-
тента J’son & Partners Олег Дронов.

Такая ситуация существовала на рын-
ке примерно два года, по истечении ко-
торых оформились компании, претенду-
ющие на звание лидеров в своем сегмен-
те, а заказчики со своей стороны стали 
предъявлять более высокие требования 
к продукту, который они хотят получить. 
По оценкам Вадима Митякина, на сегод-
няшний день около 90% компаний, ко-
торые являются ведущими заказчиками 
мобильных разработок, приходят к по-
ниманию необходимости переосмысле-
ния тех приложений, которые были для 
них сделаны.

«Сегодня клиент часто приходит и пе-
ределывает то, что ему наворотили сту-
денты-фрилансеры,— делится своим 
опытом основатель и генеральный ди-
ректор компании Redmadrobot Алексей 
Макин.— Крупный бизнес сформулиро-
вал жесткие требования к разработчи-
кам и продуктам. Чтобы работать в верх-
нем сегменте, нужно соответствовать: де-
лать качественные продукты, иметь вы-
строенные производственные 
процессы».

— тренд —

«Облака» всего за несколь­
ко лет из абстрактного по­
нятия превратились в кру­
пный рынок, на котором 
такие корпорации как SAP 
и Oracle уже заработали 
миллиарды долларов. 
По подсчетам компании 
VMware, в последние го­
ды сегмент облачных услуг 
для бизнеса на фоне заме­
дляющегося российского 
IT-рынка растет активнее 
мирового — на 40% в год.

«Облачные» сервисы — 
один из немногих сегмен-
тов рынка, который показы-
вает рост в России в 2013 го-
ду и обещает вырасти также 
в текущем. Так, специалисты 
IDC отметили, что объем по-
требления сервиса Microsoft 
Azure в РФ вырос почти в 
шесть раз, Office 365 — почти 
в пять раз, CT Сonsulting — 
почти втрое, Moysklad — бо-
лее чем в два раза, Parking.ru 
— также более чем в два ра-
за. По предварительным дан-
ным IDC, основанным на ре-
зультатах 2012 года (фактиче-
ские данные за 2013 год ком-
пания объявит летом), объем 
российского рынка «облаков» 
в целом составил $340 млн, 
что означает рост 42% за год. 

На прошедшей в апреле 
партнерской конференции 
«SAP Форум» глава компании 
в СНГ Вячеслав Орехов сооб-
щил, что компания инвести-
рует €20 млн в российскую 
«облачную» инфраструктуру. 
При этом компания не будет 
строить собственный центр 
обработки данных (ЦОД), а 

будет работать с партнерами 
по договорам аренды. На Пе-
тербургском международном 
экономическом форуме в мае 
появились новые детали: 
SAP и «Ростелеком» подписа-
ли меморандум о начале сов-
местной работы над проек-
том предоставления «облач-
ных» сервисов российским 
заказчикам из закрытого для 
иностранцев ЦОДа. То есть 
отечественные компании, в 
том числе государственные, 
смогут использовать поряд-
ка 20 «облачных» приложе-
ний SAP, не опасаясь утечки 
данных за рубеж. На этот шаг 
SAP пошла, следуя за требо-
ваниями заказчиков и над-
еясь на увеличение своей до-
ли на российском рынке «об-
лачных» сервисов. Аналити-
ки IDC спрогнозировали, что 
расходы на «облачные» услу-
ги вырастут в РФ к 2017 году 
до $1,2 млрд.

Компания уже научилась 
зарабатывать на своих «об-
лачных» приложениях на 
глобальном уровне: сегодня 
их использует более 6,5 тыс. 
предприятий и 35 млн поль-
зователей во всем мире. За 
прошлый год «облака» при-
несли SAP более €1 млрд. Ак-
тивно продвигает свои «об-
лачные» продукты и компа-
ния Oracle, которая прове-
ла в Москве конференцию 
по этой теме Oracle Cloud 
World в апреле. На меропри-
ятии представители компа-
нии сообщили о получении 
выручки от предоставления 
«облачных» сервисов в объе-
ме более $1 млрд за 
прошлый год. с19с18

Рынок систем электронного документооборота  
и услуг по их внедрению растет по оценке Tadviser на 20–35% в год |19

Миллиарды 
на воздух

Разработка мобильных приложений на заказ для корпоративных пользователей незаметно стала отдельным 
сегментом рынка, на котором «старичкам» пришлось потесниться и дать дорогу молодым командам,  
специализирующимся именно на такой работе. Пока этот рынок невелик, но растет очень быстро.
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Мобильные войска

Мобильные приложения — новое поле 
битвы за корпоративных заказчиков
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информационные технологии 

— бизнес-риски —

Новые времена
Как показывают разные исследова-
ния, за последний год пиратов мень-
ше не стало, просто они стали чаще 
использовать онлайн-каналы про-
даж. «Уровень пиратских копий про-
граммного обеспечения, распро-
страняемых на физических носите-
лях, серьезно снизился,— объясняет 
Алексей Черных, координатор про-
граммы BSA в России.— Доступность 
нелегального программного обеспе-
чения в интернете, будь то P2P или 
локальные серверы FTP, несомнен-
но, этому способствовали, и мы мо-
жем сказать, что интернет-пиратст-
во вытесняет «старую школу» распро-
странения (киоски, рынки, установ-
щики) и становится основным кана-
лом распространения нелегального 
программного обеспечения. Это в 
первую очередь касается домашних 
пользователей».

Кроме того, если верить отчету 
IIPA, снизилось количество анти-
пиратских полицейских рейдов. В 
основном правоохранительные ор-
ганы боролись с розничными про-
давцами CD/DVD-дисков: в 2013 го-
ду был проведен 931 соответствую-
щий рейд (для примера, в 2011 го-
ду — 1161). Также снизилось коли-

чество рейдов, проведенных против 
пользователей ПО (333 против 506 в 
прошлом году), и число уголовных 
дел, заведенных по результатам.

Разные производители ПО выби-
рают свои способы борьбы с распро-
странителями контрафакта. Adobe, 
например, уже много лет является 
членом BSA и активно участвует в 
международных и национальных 
программах на регулярной основе. 
А с недавнего времени Adobe вооб-
ще перестала бороться с нелегаль-
ным распространением своих про-
дуктов своими силами. Компания 
теперь целиком решает проблемы 
пиратства с помощью антипират-
ских программ BSA. Microsoft, на-
против, не собирается отдавать ре-
шение этой проблемы в чужие руки. 
Рассказывает Дмитрий Береснев, ру-
ководитель направления по продви-
жению лицензионного программ-
ного обеспечения Microsoft в Рос-
сии: «мы, как и другие правооблада-
тели, активно сотрудничаем с BSA, 
а также профильными ассоциация-
ми вроде НП ППП, АПКП. Но борьба 
с пиратством — это не только право-
применительная практика. Эта зада-
ча гораздо шире. Например, невоз-
можно отдать на аутсорсинг разра-
ботку регулярных обновлений без-
опасности, которые защищают мил-

лионы пользователей наших про-
дуктов во всем мире от все более 
и более изощренных кибератак». 
Именно поэтому в Microsoft было 
создано международное подразде-
ление по борьбе с компьютерны-
ми преступлениями (Digital Crimes 
Unit). Среди его целей заявлена за-
щита рядовых потребителей и пред-
приятий от всех видов компьютер-
ных преступлений: ботсети и злов-
редное ПО, поставка контрафактно-

го ПО в официальные торговые точ-
ки и распространение пиратской 
продукции на нелегальных рынках; 
защита детей от сексуальной эксплу-
атации в интернете; партнерство с 
другими отраслями с целью выявле-
ния и возбуждения дел против ком-
пьютерных преступников.

Неопределенные убытки
И все же недолицензирование по-
прежнему является довольно рас-

пространенной практикой в пред-
принимательском секторе, объясня-
ет господин Черных. Компании име-
ют определенное количество лицен-
зий на продукты, которые исполь-
зуют, но оно зачастую не покрыва-
ет все потребности компании в про-
граммном обеспечении. Для круп-
ных предприятий это связано в 
основном со слабым управлением 
программными активами и ИТ в це-
лом, а для малого и среднего бизне-
са это либо заблуждение, что неболь-
шое количество лицензий прикро-
ет их в случае проверки правоохра-
нительными органами, либо невер-
но рассчитанные риски, где стремле-
ние «сэкономить» на стоимости ПО 
перевешивает потенциальный риск 
попасться под проверку правоохра-
нителей или правообладателей с со-
ответствующими финансовыми и 
юридическими последствиями.

Между тем использование кон-
трафактного ПО — вопрос не только 
честности или морали, но и соответ-
ствующих рисков. По данным IDC, 
нелегальное ПО до сих пор остается 
серьезным источником технических 
проблем: почти 80% респондентов, 
имевших проблемы с программным 
обеспечением на домашнем ПК, ли-
бо скачали его в интернете, либо взя-
ли у знакомых. Всего же в 2014 году 
потери российских домашних поль-
зователей от вредоносного кода в 
контрафактном ПО составят $1,1 мл-
рд и 80 млн часов — на 25% больше 
по сравнению с предыдущим годом.

Неудивительно, что контрафакт-
ное ПО вызывает те же проблемы на 
рабочих компьютерах, что и на до-
машних. А сумма потерь организа-
ций от вредоносного кода, содержа-
щегося в нелегальном ПО,— имеют-
ся в виду затраты на обнаружение, 
определение, восстановление дан-
ных — выросла за год на 10% и со-

ставила для российских предприя-
тий $4,9 млрд. Отдельно IDC подсчи-
тывает ущерб, связанный с потерей 
данных, который составит $15 млрд 
в России и $349 млрд в глобальном 
масштабе, если хотя бы одна из ты-
сячи зараженных нелицензионных 
программ приведет к утечке данных.

Экономический эффект от ис-
пользования лицензионного ПО 
также не является секретом и под-
считан, к примеру, INSEAD. Так, рост 
мирового рынка лицензионного 
ПО на 1% привел бы к росту глобаль-
ной экономики на $73 млрд, а уве-
личение доли пиратского ПО на 1% 
— всего лишь к росту на $20 млрд.. 
Кроме того, рост российского рын-
ка лицензионного ПО на 1% будет 
способствовать увеличению наци-
онального производства приблизи-
тельно на $1,115 млрд по сравнению 
с $557 млн при аналогичном увели-
чении объемов пиратского ПО.

Объемы продаж ПК для корпора-
тивных пользователей замедляются, 
говорят аналитики из IDC, но на сме-
ну ПК приходят планшеты и смарт-
фоны, которыми сложнее управлять 
и защиту которых в корпоративных 
сетях обеспечивать гораздо слож-
нее. Нет никаких предпосылок к то-
му, что создатели вредоносного ПО 
будут становиться менее активны-
ми, а значит, риски от использова-
ния контрафакта как для домашних, 
так и корпоративных пользователей 
будут лишь возрастать. Специали-
сты Microsoft Digital Crime Unit под-
тверждают, что мобильные устрой-
ства все чаще заражаются вредонос-
ным ПО и являются объектом внима-
ния киберпреступников. Это подра-
зделение компании Microsoft уже в 
скором будущем, похоже, займется 
защитой пользователей и в мобиль-
ном пространстве.

Александр Карпов

Рискованная затея
Последние десять лет уровень пиратства  
в России неуклонно снижался и, по данным 
BSA, упал с 87% в 2004 году до 63% в 2011 году. 
Однако в 2013 году падение уровня контрафак­
та прекратилось, сообщают эксперты из Меж­
дународной ассоциации правообладателей 
(IIPA). И это притом, что вред от использования 
нелицензионного ПО стал совершенно очевид­
ным, об этом говорится в исследовании IDC.

— сегмент рынка —

Что почем?
Несмотря на то что мобиль-

ные приложения оформились в от-
дельный сегмент в противовес ПО 
для персональных компьютеров, за-
казчиков мобильных решений мож-
но, в свою очередь, поделить на две 
группы: те, кто заказывает приложе-
ния для своих клиентов (B2C), и ком-
пании, которые внедряют внутри-
корпоративные решения для моби-
лизации бизнес-процессов (B2B). Ни 
по одному из этих направлений авто-
ритетной статистики в России на се-
годняшний день не существует. По 
словам Вадима Митякина, около 20% 
клиентоориентированных компа-
ний обеспечивают 80% оборота в сег-
менте мобильных приложений B2C. 
«Разброс по бюджету очень велик. 
Как правило, адекватная цена для мо-
бильного приложения, например мо-
бильного банка, составляет 5–10 млн 
руб. Качественных приложений на 

сегодняшний день не так много: на-
вскидку речь идет примерно о сотне. 
Путем простого умножения получим 
объем рынка на уровне 1 млрд руб.— 
это очень условная цифра, пальцем в 
небо, но более точной статистики это-
го рынка просто нет»,— делится сво-
ими подсчетами господин Митякин. 
Команда Madredrobot оценивает сер-
висный сегмент рынка мобильных 
приложений значительно выше — в 
6 млрд руб.

Если говорить о клиентских при-
ложениях, то наиболее востребован-
ными на сегодняшний день являют-
ся классические решения для дистан-
ционного самообслуживания — речь 
идет о создании мобильных банков, 
а также разработках мобильных при-
ложений для ритейл-компаний и ин-
тернет-магазинов, которые позволя-
ют потенциальным покупателям по-
смотреть каталог товаров, совершить 
покупку, найти ближайший магазин, 
проложить маршрут и пр. «И у нас, и 
на Западе к этим направлениям еще 

добавляются приложения, так или 
иначе связанные с туристическими 
услугами, развлечениями и путеше-
ствиями (бронирование отелей, по-
купка билетов),— отмечает замести-
тель генерального директора группы 
по развитию бизнеса EPAM Systems 
Артак Оганесян.— Кроме того, ощу-
щается растущий спрос на разработ-
ку мобильных приложений со сторо-
ны компаний, работающих в сфере 
медиабизнеса и поставки информа-
ции,— это медиахолдинги, издатель-
ские дома, новостные агентства, про-
изводители и поставщики контента».

При этом если раньше мобиль-
ные приложения чаще заказывали 
компании, которые считали себя ин-
новационными во всех сферах, и это 
было во многом вопросом имиджа 
(как, например, банк «Тинькофф»), то 
сегодня компании приходят к пони-
манию того, что мобильный канал 
должен не просто существовать, но 
и быть экономически целесообраз-
ным, приносить деньги за счет до-
полнительных продаж услуг, сокра-
щения офлайновых издержек на об-
служивание клиентов. Именно ком-
пании финансового сектора находят-
ся на передовой по уровню внедре-
ния инновационных технологий.

Однако структура клиентской ба-
зы постепенно меняется, и если рань-
ше мобильные проекты в основном 
заказывали преимущественно кли-
ентоориентированные компании 
(банки, страховщики, ритейлеры, 
операторы связи), то сегодня на рын-
ке появляется все больше приложе-
ний, которые могут применяться для 
оптимизации бизнес-процессов в лю-
бой отрасли. «Мобильные приложе-
ния позволяют выстроить системы 
управления производством, доку-
ментооборотом, финансами, логи-
стикой, маркетингом, кадрами, при 
которых все задачи будут решаться 
в разы быстрее и проще, поскольку 
каждый процесс находится в прямом 
смысле на ладони и в руках лиц, при-
нимающих решения,— рассуждает 
Никита Журавлев.— Интерес пред-
ставляют специализированные отра-
слевые мобильные приложения — 
например, для энергетики это управ-
ление активами и ремонтом оборудо-
вания (мобильные бригады), в строи-
тельстве — системы управления про-
ектами и прочие».

Дмитрий Лубневский, директор 
департамента тестирования систем-
ных приложений ООО «Технологии 
качества» (бренд A1QA), говорит, что 
около 99% приложений суммарно пи-
шутся для платформ IOS и Android и 
лишь около 1% пока приходится на 
другие платформы. Он также отмеча-
ет, что заказчики в этой сфере и сами 
заказы становятся более разнообраз-
ными. Например, специалисты A1Q1 
тестировала мобильное приложение 
для энергетической компании, через 
которое руководитель мог в режиме 
реального времени контролировать 
скорость вращения турбин, темпера-
туру и расход воды и другие важные 
показатели. Другой пример — мо-

бильное решение для обработки кли-
ентской информации одной из круп-
нейших российских сталелитейных 
компаний.

Кто есть кто?
Главные роли на рынке мобильных 
приложений распределены между 
двумя типами компаний: с одной 
стороны, это молодые команды, кото-
рые занимаются разработкой исклю-
чительно мобильных приложений. С 
другой — крупные интеграторы, для 
которых мобильные версии являют-
ся дополнением существующих про-
дуктов для давних клиентов.

По мнению Константина Астахо-
ва, лидерство в этом сегменте за ни-
шевыми компаниями, которые за-
нимаются исключительно разработ-
кой новых мобильных приложений. 
Коллеги поддерживают его в том, что 
именно молодые команды становят-
ся первопроходцами в сфере мобиль-
ных разработок и способны предло-
жить гораздо более качественный 
продукт, нежели традиционные ин-
теграторы. Между тем по факту ситу-
ация складывается таким образом, 
что в сегменте внутрикорпоратив-
ных приложений (B2B) по-прежнему 
сильны позиции крупных интеграто-
ров, которые имеют долгую историю 
взаимоотношений с заказчиком.

«Рынок крупных разработчиков 
очень закрытый. Они получают за-
казы на разработку мобильных при-
ложений, как правило, за счет хоро-
ших отношений с заказчиком,— от-
мечает Вадим Митякин.— Однако ме-
тодология создания интерфейса мо-
бильного приложения совершенно 
иная, и, чтобы сделать качественное 
приложение, надо над ним много ра-
ботать. На рынке B2B это не так прин-
ципиально, поскольку круг пользова-
телей продуктом ограничен сотруд-
никами компании, которые не име-
ют возможности выбрать что-то дру-
гое. Я думаю, сейчас рынок находит-
ся в ожидании того момента, когда 
заказчики будут готовы к качествен-
ным продуктам, которые будут удоб-
ны для пользователя».

Другая проблема молодых ко-
манд, которые могут предоставить 
качественный продукт, заключается 
в том, что они не обладают необходи-
мым профессионализмом ведения 
бизнеса, что является немаловаж-
ным для крупных заказчиков.

Кардинально иная ситуация скла-
дывается на рынке приложений для 
конечных пользователей, где вопро-
сы дизайна, интерфейса, удобства 
выходят на первый план. «Проблема 
крупных ИТ-компаний (и это то, по-
чему они никогда не станут безуслов-
ными лидерами разработки B2C мо-
бильных приложений) заключает-
ся в том, что там сидят махровые ай-
тишники, которые привыкли де-
лать качественный код, а на осталь-
ное (user expirience, например) пле-
вать они хотели,— считает Алексей 
Макин.— 

”
Что, какой дизайн?“ Этот 

подход прокатывает в B2B-секторе — 
внутренних мобильных приложе-

ниях для автоматизации и мобили-
зации бизнес-процессов. Здесь лю-
бой продукт востребован по опреде-
лению (компания заказала — сотруд-
ники пользуются в обязательном ре-
жиме), поэтому ему нужно хотя бы 
минимально работать и быть недоро-
гим в интеграции и обслуживании. А 
вот в В2С-секторе совсем другие про-
цессы. Тут человек сам выбирает, чем 
ему пользоваться, а чем — нет».

В сегменте B2C закономерно пра-
вят бал три-четыре новые компании 
с молодыми командами и сравни-
тельно небольшими объемами биз-
неса. Выручка Redmadrobot, которая 
занимается разработкой мобильных 
приложений главным образом для 
конечных пользователей, составила 
в 2013 году 43,8 млн руб., а в этом го-
ду компания планирует удвоить эту 
цифру — до 90 млн руб. Разработчик 
«Галс Софт» заработал в прошлом году 
на приложениях для конечных поль-
зователей около $1 млн.

Сравнивая российские команды 
с иностранными, господин Лубнев-
ский напоминает, что, согласно рос-
сийскому законодательству, к разра-
ботке таких проектов для крупных 
госпредприятий допускаются только 
российские контракторы. «Да и для 
частного бизнеса российские девело-
перы зачастую предпочтительнее из-
за языкового фактора (приложения 
ведь пишутся на русском) и в целом 
российские разработчики мобильно-
го софта достаточно профессиональ-
ны и вполне могут конкурировать с 
иностранцами»,— говорит он.

Перспективы
По оценкам J’son & Partners, в ны-
нешнем году российский рынок мо-
бильных приложений вырастет по-
чти вдвое — до $474,9 млн, в 2015 
году рост немного замедлится — до 
67% ($792,8 млн), а в 2016 году соста-
вит 46% ($1 млрд 158,5 млн). Какой 
будет динамика в сегменте корпора-
тивных решений, сказать пока труд-
но, однако большинство участников 
рынка сходятся во мнении, что эти 
цифры составят примерно 50–70%.

«Рынок однозначно будет разви-
ваться все больше и больше, о каком-
то насыщении здесь говорить рано,— 
убежден Артак Оганесян.— Крупные 
поставщики ERP, CRM, SCM и других 
корпоративных систем уже сейчас 
вкладываются в создание мобиль-
ных решений для доступа к функцио-
нальности своих продуктов. Развива-
ются и сами мобильные устройства, 
расширяя спектр возможностей, ко-
торые они готовы предложить своим 
пользователям. Наконец, мы видим, 
как постепенно набирает силу тен-
денция отказа компаний от исполь-
зования не только стационарных 
компьютеров, но и ноутбуков и их за-
мены на более дешевые планшеты 
и смартфоны, что даст дополнитель-
ный стимул для развития рынка». По 
мнению Алексея Макина, в нынеш-
нем году рост рынка мобильных при-
ложений для бизнеса составит около 
70%, а в дальнейшем будет еще выше.

Между тем Вадим Митякин не-
сколько более сдержан в оценках ди-
намики развития рынка на этот год. 
«Такое ощущение, что сейчас рынок 
стабилизировался, идет его пере-
стройка, ажиотажный спрос закон-
чился. К 2014 году количество вы-
полненных проектов накопилось, 
и началась работа по переосмысле-
нию того, что было сделано,— счи-
тает он.— Теперь нужно понять, где 
следующие точки роста. Например, 
если говорить о банковском секто-
ре, мобильным банком рынок насы-
тился. Следующий шаг — персональ-
ный финансовый менеджмент, ко-
торый позволяет структурно разло-
жить историю его операций. Сейчас 
наступил такой период собирания 
камней: происходит доработка суще-
ствующих проектов, понимание то-
го, каким будет ответ на инвестиции. 
Я думаю, что эта пауза продлится до 
следующего года, в бюджет которого 
компании уже будут закладывать сто-
имость новых проектов».

Постепенно меняется и сам под-
ход к разработке мобильных прило-
жений. Здесь можно выделить две 
тенденции. Во-первых, фокус сме-
щается на создание маленьких мо-
бильных решений для поддержки 
одной-двух функций. «К примеру, 
вместо одного большого приложе-
ния для мобильного банкинга со-
здается несколько маленьких — для 
проведения платежей ЖКХ, опла-
ты парковки,— поясняет Артак Ога-
несян.— Применять такое прило-
жение пользователю легче и удоб-
нее: достаточно кликнуть на экра-
не планшета или смартфона на одну 
иконку, сразу запустить нужную опе-
рацию и провести ее. А для компа-
нии такой подход гораздо более вы-
годен с точки зрения сроков и стои-
мости реализации».

Другая тенденция, которая посте-
пенно набирает силу,— создание мас-
совых типовых решений для компа-
ний второго эшелона, когда на пер-
вом месте стоит не уникальность 
приложения, а невысокая стоимость 
и простота в использовании, и однов-
ременно с этим — все большее коли-
чество индивидуальных решений 
для тех компаний, которым важно 
предоставить своему клиенту уни-
кальное предложение.

Что касается разработчиков, то 
рынок ждут два процесса — разделе-
ние и укрупнение, считает Алексей 
Макин. Крупные ИТ-компании уй-
дут из сегмента B2C, не имея доста-
точных компетенций для разработ-
ки качественного продукта, и будут 
заниматься корпоративными при-
ложениями. При этом молодые ком-
пании-разработчики укрупнятся, до-
ведут свои производственные про-
цессы до соответствия требованиям 
сложных и дорогих заказчиков и на-
берут клиентскую массу в сегменте 
B2C. Кроме того, начнут появляться 
нишевые игроки с узкой специали-
зацией, такой как аналитика, разра-
ботка дизайна и другие.

Александра Рудяева

Мобильные войска

С У М М А  У Щ Е Р Б А

Представители «Финам» подсчитали примерную сумму годового ущерба, который бы при-
шлось понести инвестиционному холдингу при использовании контрафактного ПО. Цифры 
получились внушительные. Допустим, холдинг стал бы использовать пиратское ПО и это 
обнаружили проверяющие органы. В этом случае ему пришлось бы приобрести легальное 
ПО по решению суда за $1,16 млн. Юридические последствия использования нелицензион-
ного ПО (штрафы в пользу правообладателя) составили бы еще $2,31 млн. Критический сбой 
системы, ведущий к остановке одного или нескольких бизнес-процессов, спровоцировал 
бы потерю еще $333 тыс., а небольшие сбои пользовательских компьютеров, снижающие 
производительность труда, причинили бы убытки еще на $153 тыс. Таким образом, за год 
инвестхолдинг потерял бы $3,956 млн.

с17

США
Китай
Индия
Индонезия
Южная Корея
Таиланд
Бразилия
Мексика
Россия
Украина
Турция

31
85
58
63
53
84
47

100
56
65
35

ДОЛЯ НОВЫХ ПК С ПРЕДУСТАНОВЛЕННЫМ ЗАРАЖЕННЫМ КОНТРАФАКТНЫМ ПО (%)    
ИСТОЧНИК: IDC, 2014.

Северная Америка
Западная Европа
Латинская Америка
Азиатско-Тихоокеанский регион
Центральная и Восточная Европа
Средний Восток
Весь мир

3
11
38
32
11
22
27

ДОЛЯ СОТРУДНИКОВ, УСТАНАВЛИВАЮЩИХ НА СВОИ РАБОЧИЕ КОМПЬЮТЕРЫ ПО 
ИЗ НЕНАДЕЖНЫХ ИСТОЧНИКОВ, ЗА ПОСЛЕДНИЕ ДВА ГОДА (%)    ИСТОЧНИК: IDC, 2014.
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— сегмент рынка —

Продукты класса ECM позволяют 
предприятиям управлять контентом 
на всем его жизненном цикле и пре-
доставляют инструменты для «улав-
ливания» контента, управления до-
ступом к нему, хранения, поиска, до-
ставки контента в рамках бизнес-про-
цессов. На этом рынке конкуриру-
ют такие игроки, как Alfresco, EMC, 
HP Autonomy, Hyland Software, IBM, 
Microsoft, OpenText, Oracle, Xerox. 
В России решения этих компаний 
представлены в разной степени, а не-
которые вообще не поставляются. Но 
и в нашей стране рынок ECM-реше-
ний растет.

Джон Манчини, президент Asso
ciation for Information and Image 
Management (AIIM),— глобально-
го сообщества специалистов в обла-
сти информации, которое было осно-
вано еще в 1943 году, рассказывает, 
что на конференции AIIM в Орландо 
в апреле около 40% новых посетите-
лей. По мнению господина Манчи-
ни, это говорит о возникновении но-
вой волны интереса к теме управле-
ния корпоративным контентом. «С 
одной стороны, это означает, что под-
нимались темы, которые обсуждают-
ся уже последние десять лет, с дру-
гой, очевидно, что тема стала еще бо-
лее актуальной и интересует уже не 
только крупные корпорации, но и но-
вые клиентские сегменты — средние 
и небольшие компании. Это связано 
в первую очередь с тем, что сегодня с 
проблемой информационного хао-
са сталкиваются уже компании пра-
ктически любого размера, кроме, мо-
жет быть, самых маленьких старта-
пов. Объемы корпоративной инфор-
мации растут с огромной скоростью. 
Этими данными необходимо управ-
лять, хранить, предоставлять доступ, 
использовать и, наконец, анализиро-
вать и извлекать пользу. В компани-
ях, которые еще не занялись этими 
вопросами, информация представля-
ет собой затратный актив, тогда как 
он может и должен стать инструмен-
том для получения большей прибы-
ли, если грамотно им распорядить-
ся»,— говорит господин Манчини.

Оценки российского рынка ЕСМ 
сильно разнятся. По данным иссле-

дований Tadviser, объем российско-
го рынка СЭД в 2012 году составил 
25,6 млрд руб., из которых три чет-
верти пришлось на услуги по внедре-
нию и около 6,4 млрд руб.— на про-
дажи вендоров от реализации ли-
цензий. Ежегодный рост рынка СЭД 
и услуг по их внедрению оценивает-
ся Tadviser в 20–35%.

«Стоит отметить, что часто в Рос-
сии при оценке рынка ECM в этот сег-
мент включают и часть рынка пото-
кового ввода данных, но в «урезан-
ном понимании» — без учета профес-
сиональных сервисов и услуг по ока-
занию технической поддержки, ко-
торые составляют до 50% этого рын-
ка. Если говорить о российском рын-
ке потокового ввода, то, по нашей 
оценке, его объем с учетом вышеу-
помянутых услуг в 2013 году практи-
чески не изменился по сравнению 
с 2012 годом и составил около $60–
100 млн»,— говорит Дмитрий Шуш-
кин, директор по корпоративным 
проектам «ABBYY Россия».

По оценкам «Техносерв Консал-
тинга», рынок ECM в России остался 
приблизительно на том же уровне, 
что и год назад,— порядка $200 млн. 
Роман Ткачев, руководитель ECM-
практики этой компании, отмечает, 
что рынок крупных клиентов сокра-
щается из года в год, а при сохране-
нии числа проектов их суммарная 
стоимость не увеличивается. По ре-
зультатам опроса на конференции 
DOCFLOW в 2013 году выяснилось, 
что 41% компаний завершили вне-
дрение СЭД/ECM-системы. К концу 
2013 года 64% организаций начали 
переход к безбумажному докумен-
тообороту.

По мнению Виктора Вайнштейна, 
генерального директора компании 
«Логика бизнеса» (ГК АйТи), мировой 
рынок растет за счет  других трендов, 
нежели российский, но они сближа-
ются. «Некоторое время назад многие 
эксперты говорили о том, что начал-
ся переход от ERP к ECM. То, что рань-
ше было в виде «жестких» данных и 
конкретных цифр, сейчас потихонь-
ку сдвигается в документы. Компа-
нии в большинстве своем работают 
уже не столько с цифрами, сколько с 
неструктурированными документа-
ми (анкеты, персональные данные 

и т. д.), а это, в свою очередь, требует 
более документарно ориентирован-
ной аналитики. Существенная часть 
больших данных сосредоточена не в 
ERP-системах — она находится в ло-
гах веб-сайтов, в потребительских 
предпочтениях, в демографических 
данных людей и т. д. Более того, во 
многих странах на законодательном 
уровне предписано в течение долго-
го времени хранить персональные 
данные о человеке, банковскую ин-
формацию, что, естественно, также 
способствует развитию и росту рын-
ка ECM». Это тренд, который касается 
мирового рынка. В России же, по мне-
нию господина Вайнштейна, рынок 
таких решений просто еще не насы-
щен. То есть во многих организациях 
такие системы появляются впервые, 
потому что раньше в них информа-
ция определенных категорий вооб-
ще не хранилась, а сейчас предпри-
ятия поняли ценность всех этих дан-
ных в электронном виде. «И самое 
интересное, что в России в последние 
несколько лет стала четко прослежи-
ваться еще одна тенденция (для Запа-
да уже давно не новая) — централи-
зация управленческих функций»,— 
добавляет господин Вайнштейн. Это 
вполне объяснимо, если вспомнить 
о масштабах нашей страны. Терри-
ториально распределенные органи-
зации получают прямой экономиче-
ский эффект от централизации функ-
ции HR, бухгалтерии и пр. Именно 

поэтому даже на рынке ИТ, который, 
как известно, стагнирует, реализу-
ются проекты, позволяющие за счет 
централизации и применения сис-
тем управления корпоративными 
данными (ECM), повысить эффектив-
ность работы сотрудников и в конеч-
ном счете сэкономить организации 
деньги. Этот тренд также способству-
ет росту рынка ECM.

Равнение на монстров
Джон Манчини отмечает, что сред-
него размера компании стали актив-
но осваивать решения класса ECM. 
Эта же тенденция заметна и в Рос-
сии. Роман Ткачев объясняет это тем, 
что средний и малый бизнес дейст-
вительно нацелен на то, чтобы «до-
быть» даже небольшое повышение 
эффективности. Предприятия этого 
сегмента заинтересованы в исполь-
зовании доступных им инструмен-
тов ECM. Это могут быть как тради-
ционные, так и «облачные» решения 
от игроков рынка специализирован-
ных ECM-систем и комплексных ре-
шений, обладающих функциональ-
ностью по организации совместной 
работы сотрудников.

Сергей Плаунов, руководитель 
практики BPM и ECM компании 
КРОК, говорит, что небольшие за-
казчики прежде всего интересуют-
ся функционально готовыми при-
кладными решениями, подходящи-
ми для конкретных бизнес-задач. 
«Важно, что решения стали адекват-
ны по стоимости владения. Скажем, 
лет десять назад рынок испытывал 

недостаток прикладных решений на 
платформах ECM, имеющиеся пред-
ложения были или слишком доро-
гими для внедрений среднего мас-
штаба, или функционально недоста-
точно развитыми. Сейчас же появи-
лись программные продукты, техни-
чески способные обеспечить внедре-
ние крупного и среднего масштаба и 
демократичные по стоимости»,— го-
ворит господин Плаунов. Например, 
КРОК сотрудничает с Alfresco, пред-
лагающей ECM-платформу с откры-
тым кодом. На этой платформе ком-
пания реализовала несколько про-
ектов. Из недавних примеров: одно 
ведомство выбрало СПО-платформу 
именно по финансовым соображени-
ям, количество пользователей состав-
ляет около 200–250 сотрудников.

Виктор Вайнштейн также счита-
ет, что рост интереса к ЕСМ-продук-
там со стороны сегмента СМБ вызван 
прежде всего тем, что на рынке появ-
ляются зрелые решения этого класса, 
распространяемые как Open Source. 
Ну и, кроме того, даже среднего раз-
мера компании постепенно понима-
ют, что необходимо избавляться от 
бумаги, уходить в «облака» для сокра-
щения затрат на инфраструктуру. 

Российские разработчики так-
же предлагают ПО для клиентов сег-
мента СМБ. Это, например, компа-
нии «Доксвижн» и «Директум». На-
пример, сейчас у КРОК в опытной 
эксплуатации проект для розничной 
компании по продаже и обслужива-
нию автомобилей, рассчитанный на 
200 пользователей. «Функциональ-
ность платформы 

”
Доксвижн“ по-

зволила в короткие сроки автомати-
зировать договорную деятельность, 
кадровый документооборот и про-
цессы работы с внутренними заяв-
ками. Возможность глубокой интег-
рации с 1С и корпоративным порта-
лом позволила создать решение, лег-
ко вписывающееся в ИТ-инфраструк-
туру организации»,— рассказывает 
господин Плаунов. Также архив пер-
вичной бухгалтерской документа-
ции «М.Видео» был переведен недав-
но в электронный вид. Его размести-
ли на базе вычислительных ресурсов 
Виртуального дата-центра КРОК, и 
этот проект реализован на базе ECM-
платформы.

Однако игрокам этого рынка не 
стоит возлагать надежды на СМБ как 
на движущую силу спроса на ECM в 
России. По данным Росстата, число 
средних и малых предприятий в на-
шей стране и их суммарный оборот 
за последний год не растут.

На пальцах одной руки
По мнению специалистов компа-
нии IDC, на глобальный рынок про-

граммных продуктов класса ЕСМ в 
2014 году влияют пять факторов. Пер-
вым из них аналитики называют ги-
бридную «облачную» модель распро-
странения ЕСМ-систем. Это относи-
тельно новый подход, который по-
ка мало применяется, но считается 
очень перспективным. Суть его за-
ключается в том, чтобы держать на-
иболее ценные данные внутри ком-
пании, но использовать гибкость и 
мобильность, которые обеспечива-
ют «облачные» технологии. Во-вто-
рых, пользователи в компаниях хо-
тят получать программы, которые ав-
томатизируют задачи и оптимизиру-
ют бизнес-процессы. Например, та-
кие, которые могут перенести задачи 
из электронных писем в централизи-
рованный репозиторий без дополни-
тельных коммуникаций.

Третий фактор — требование ин-
теграции с бизнес-приложениями. 
Управление контентом на «остро-
ве» или в «озере» данных очень по-
лезная функция, но она должна под-
держивать бизнес-процессы, напри-
мер встраиваться в CRM (Customer 
Relationship Management — система 
управления отношениями с клиента-
ми) или в ERP.

Четвертый фактор — мобиль-
ность. Пользователи ЕСМ-платформ 
также оказывают серьезное давле-
ние на их поставщиков, требуя воз-
можностей доступа к ним с мобиль-
ных устройств. Этого хотят и россий-
ские потребители. По данным опро-
са информационно-аналитического 
проекта Docflow, в 2013 году мобиль-
ный доступ к ECM-системе/СЭД был 
уже в 55% компаний. Еще 20% компа-
ний планировали его внедрить в бли-
жайшее время. Дмитрий Шушкин го-
ворит: «Любопытно и обнадежива-
юще выглядит тот факт, что в трети 
компаний доступ к данным корпо-
ративных систем через мобильные 
устройства есть у всех сотрудников, 
а не только у руководителей или от-
дельных специалистов. Отечествен-
ные разработчики отреагировали на 
данный тренд, на мой взгляд, более 
оперативно, чем мировые гиганты».

Пятый фактор, который IDC назы-
вают среди тех, что влияют на рынок 
ЕСМ,— это Information governance, 
особый подход к управлению инфор-
мацией. Это переход от управления 
документами и записями к правиль-
ному обращению с информацией в 
целом. Идея в том, чтобы заставить 
данные работать на бизнес, увеличи-
вать его прибыльность, а не просто 
научиться управлять электронными 
документами и записями. Этот тренд 
тесно связан с технологиями обраще-
ния с большими данными.

Светлана Рагимова

Исход бумаги
Исследовательское агентство The Radicati Group 
в отчете, касающемся мирового рынка решений 
ECM (Enterprise Content Management), прогнози-
рует его рост с $5,1 млрд в 2013 году до $9,3 млрд 
в 2017 году. В развитых странах наблюдается  
вторая волна интереса к этим продуктам.  
В России рынок пока не насыщен.

Российские компании избавляются 
от бумаги
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— тренд —

Тогда как в целом компания зара-
ботала в прошлом году $37 млрд. В 

Oracle уверены, что в ближайшие несколь-
ко лет «облачная» часть выручки заметно воз-
растет в основном за счет публичных серви-
сов. Сегодня продуктами Oracle пользуется 
десять крупнейших SaaS-поставщиков, на 
них работают тысячи SaaS-приложений и 
множество частных «облачных» сред во всем 
мире. В Oracle Cloud работают 9 млн пользо-
вателей и происходит 19 млрд ежедневных 
трансакций, задействовано 7 тыс. серверов 
и 200 петабайт ресурсов хранения в 17 цент-
рах обработки данных по всему миру.

Сдвиг по фазе
Аналитики IDC отмечают несколько тенден-
ций, наблюдающихся в сфере развития рын-
ка «облачных» технологий. Внедрение «облач-
ных» технологий входит во вторую фазу, при 

этом противопоставление «облачные»—тра-
диционные исчезает. «Облачные» приложе-
ния являются основой развития так называе-
мой третьей платформы, в обозначение кото-
рой IDC включает собственно cloud, мобиль-
ность, большие данные и социальность. Так-
же использование «облаков» меняется: если 
раньше больше всего cloud computing исполь-
зовали сами разработчики для создания ПО и 
тестирования, то сегодня все чаще в «облака» 
переносят бизнес-критичные приложения.

Из главных проблем рынка «облаков» в 
IDC отмечают нехватку специалистов, что, 
впрочем, характерно для рынка ИТ в целом, 
а также новые вопросы безопасности, кото-
рые по-прежнему возникают при использо-
вании cloud-технологий. 

Владимир Ткачев, технический директор 
VMware в России и СНГ, говорит, что в Рос-
сии практические шаги по внедрению «об-
лачных» сервисов сейчас делают прежде все-
го представители малого и среднего бизне-

са, так как это возможность приобщиться к 
дорогостоящим ERP-системам глобальных 
производителей, которые в другом случае 
для них были бы попросту недоступны. Но 
в России сильнее другой стимул: благодаря 
«облачным» сервисам небольшие компании 
могут получить рабочую инфраструктуру без 
больших инвестиций на первом этапе и ка-
питальных затрат.

Крупные корпорации традиционно обла-
дают большей инерцией, их деятельность бо-
лее жестко регулируется национальным зако-
нодательством, но и они активно используют 
«облака» как для внутренних нужд, так и для 
оказания дополнительных услуг своим кли-
ентам. «Одним из примеров такой трансфор-
мации могут послужить операторы мобиль-
ной связи. Уже в течение нескольких лет та-
кие известные компании, как Telenor, KPN, 
America Movil, предлагают своим клиентам 
дополнительные 

”
облачные“ услуги: резерв-

ное копирование, «облачное» хранение дан-

ных и другие SaaS-услуги, услуги IAAS и т. д. В 
России этот рынок также развивается, но, к со-
жалению, с некоторым отставанием»,— рас-
сказывает вице-президент по разработке «об-
лачных» решений Acronis Иван Луковников. 
Опасения крупных компаний по поводу со-
хранности и конфиденциальности данных 
частично решаются за счет использования ги-
бридного «облака». Владимир Ткачев объясня-
ет, что в этом случае можно постоянно исполь-
зовать частное «облако», а в периоды усилен-
ной активности передавать часть задач на пу-
бличные сервисы. 

Для того чтобы можно было построить 
полноценное гибридное «облако», по сло-
вам Игоря Корнетова, технического директо-
ра «EMC Россия и СНГ», его составные части 
(«облака» частные и провайдерские) должны 
быть максимально совместимы для обеспе-
чения прозрачности переноса приложений. 
В рамках данного подхода на прошедшем в 
мае в Лас-Вегасе мероприятии EMC World 

2014 была представлена концепция well run 
hybrid cloud, то есть «правильного гибридно-
го облака», и сопутствующие компоненты. 
Например, Elastic Cloud Storage appliance по-
зволяет заложить основу «правильного част-
ного облака», а vCHS (vCloud Hybrid Services) 
предоставляет соответствующий сервис «об-
лака» публичного. Разумеется, не забыты 
и остальные компоненты правильного ги-
бридного «облака», а именно ручные систе-
мы мониторинга, управления и обеспечения 
безопасности.

Российский рынок «облаков» будет расти 
еще пять-десять лет, уверены эксперты. Рус-
лан Заединов, заместитель генерального ди-
ректора, руководитель направления ЦОДа и 
«облачных» вычислений компании КРОК, го-
ворит, что рост в последние годы составлял в 
среднем 50–70% в год и 2014 год также будет 
позитивным для сегмента рынка с учетом об-
щего интереса к ИТ-аутсорсингу. 

Светлана Рагимова

Миллиарды на воздух
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информационные технологии 

— сегмент рынка —

Общий взгляд
По подсчетам аналитиков B2B-Center, 
объем рынка корпоративных торгов 
(в электронном и бумажном формате) 
в России в 2011 году составил около 
20–21 трлн рублей, а на рынок элек-
тронных торгов пришлось всего 2 тр-
лн рублей. В 2012 же году, согласно ис-
следованию «Эксперт РА», объем меж-
корпоративной электронной торгов-
ли составил 3,7–3,8 трлн рублей с бо-
лее чем трехкратным потенциалом 
роста. Ольга Астафьева, консультант 
по электронным закупкам Нацио-
нальной ассоциации институтов за-
купок (НАИЗ) говорит, что из 400 на-
иболее крупных российских компа-
ний лишь около двух третей прово-
дят торги на B2B-площадках, «так что 
существенный потенциал роста есть. 
В ближайшие два года ожидается за-
медление экономического роста, по-
этому оставшаяся треть крупных ком-
паний в РФ, скорее всего, выйдет на 
электронный рынок, чтобы снизить 
издержки и сэкономить средства при 
организации закупочной деятельнос-
ти. На рынок продолжает выходить 
все большее количество средних ком-
паний, которые в будущем станут его 
основными участниками с большим 
количеством торговых процедур, но 
меньшим оборотом сделок». С другой 
стороны, эксперт отмечает, что из-за 
нестабильной ситуации на Украине 
и в мире любые прогнозы становятся 
менее определенными.

В России сегодня работает около 
50 электронных торговых площа-
док, однако, универсальных круп-
ных площадок не более 10. Соглас-
но исследованию РБК, самым круп-
ным игроком на рынке электронной 
торговли в корпоративном сегмен-

те является B2B-Center, контролиру-
ющий около 32% рынка. Следом идет 
«Фабрикант.ру», которому принадле-
жит 26%. Площадке Tender.Pro при-
надлежит 7%, Onlinecontract — 3%, 
«Сбербанк-АСТ» контролирует около 
10%, «ТЗС-Электра» — 5%, АКД — 3%, 
остальные площадки контролиру-
ют не более 14% рынка. Впрочем, по 
мнению Ольги Астафьевой, рынок 
B2B-операторов исследован плохо: 
«Каждая ЭТП по-своему трактует ста-
тистические данные и порой публи-
кует недостоверную информацию 
относительно распределения долей 
рынка электронных торговых систем 
в заказных аналитических обзорах».

Обычно на электронных площад-
ках в корпоративном секторе прово-
дятся такие виды торгов, как запрос 
котировок, аукцион, конкурсы и т. д. 
На площадках B2B-Center и «Фабри-
кант.ру» конкурсы составляют более 
90% всех торговых процедур. По оцен-
ке департамента консалтинга РБК, 
через ведущие межкорпоративные 
площадки идет до 75% товаропотока. 
Рынок электронных торгов уже сло-
жился и порог входа для новичков су-
щественно повысился.

Сейчас на рынке присутствует 
шесть крупных площадок, которые 
предлагают клиентам организацию 
всех видов торговых процедур плюс 
набор дополнительных услуг. При-
мер приводит Олег Умрихин, гене-
ральный директор компании «Тен-
дерпро»: «Если рассматривать ры-
нок корпоративных заказчиков Рос-
сии только в разрезе услуг ЭТП, то на-
ша компания имеет приблизительно 
17% и входит в тройку лидеров рын-
ка. Если же оценивать рынок заку-
пок комплексно, то стоит учесть услу-
ги по подготовке и проработке торго-
вых процедур, которые многие ком-

пании, проводящие закупки на сво-
их площадках, передают нам, и тогда 
наша доля рынка сильно вырастет. 
Мы пришли к пониманию того, что в 
закупках ограничиваться предостав-
лением инструмента ЭТП нецелесо-
образно. Услуги консалтинга по рас-
крутке процедур — исследованию 
рынков и привлечению поставщи-
ков к открытой закупке — востребо-
ваны сегодня крупными компания-
ми не меньше, чем сам сервис ЭТП».

Перспективный рынок
Экономический кризис оказал по-
зитивное влияние на развитие элек-
тронной торговли в сегментах B2B, 
так как в трудные времена практи-
чески любая организация стремится 
к сокращению издержек и ликвида-
ции коррупционной составляющей 
сделок. В результате количество сде-
лок, несмотря на кризис, в корпора-
тивном секторе в 2008–2009 годах ро-
сло благодаря привлечению на пло-
щадки новых игроков, только начав-
ших применять электронные торги 

в своей закупочной деятельности. В 
2010–2012 годах количество сделок 
выросло в полтора-два раза пропор-
ционально растущему числу участ-
ников торгов. Средний размер эко-
номии при использовании электрон-
ных торгов составляет 15–30% в зави-
симости от площадки и отрасли. По 
мнению председателя совета дирек-
торов ЦРЭ Александра Бойко, эконо-
мия от использования ЭТП может до-
стигать 15% со стороны закупок и 23% 
— со стороны сбыта.

Крупнейшие операторы ЭТП уже 
сегодня способны удовлетворить за-
просы крупных компаний, однако 
рост клиентской базы площадок сдер-
живается трудностями и дороговиз-
ной перехода крупных компаний к 
проведению конкурентных закупок. 
Вступление России в ВТО уже приве-
ло к усилению конкуренции и выхо-
ду многих компаний в онлайн, что 
также привело к увеличению как чи-
сла потребителей услуг, так и постав-
щиков этих услуг. «Крупные заказ-
чики так или иначе уже вовлечены в 
процесс электронных закупок,— объ-
ясняет Олег Умрихин.— Кто-то рабо-
тает на независимых площадках, кто-

то — на своих. В рядах этих заказчи-
ков поиски оптимальной модели не 
прекращаются и приводят к тому, что 
те, кто работал на независимых внеш-
них площадках, создают свои корпо-
ративные, другие, наоборот, отказы-
ваются от своих площадок и пробу-
ют независимые. Каждый ищет удоб-
ный для себя формат. Экономические 
критерии тут работают косвенно. Мы 
увидели тенденцию рынка в том, что 
крупные компании готовы доверить 
профессионалам часть работы по под-
готовке и проведению конкурентных 
процедур. Аутсорсинг закупок — яв-
ление для России новое, и специали-
стов на этом рынке мало».

Ольга Астафьева выделяет другие 
тренды. Так, например, в связи с ак-
тивным развитием законодательной 
базы в сфере госзакупок в последние 
годы коммерческие ЭТП начали раз-
вивать и внедрять функционал для 
проведения торгов по 44-ФЗ, по при-
ватизации государственного и муни-
ципального имущества, по реализа-
ции конфискованного имущества, 
а также по реализации банковского 
залогового имущества. «Поскольку 
функционал проведения различных 

видов торговых процедур практиче-
ски на всех ЭТП уже отлажен, В2В-пло-
щадки продолжают автоматизиро-
вать закупочный процесс в части фор-
мирования и консолидации планов-
графиков закупок, а также совершен-
ствования договорной работы по со-
гласованию и заключению контрак-
тов в электронном виде»,— объясняет 
госпожа Астафьева. Развитие инфор-
мационных технологий в значитель-
ной степени влияет на совершенство-
вание технической базы В2В-площа-
док и повышение уровня информа-
ционной безопасности. Например, 
все ЭТП, участвовавшие в исследова-
нии, в 2011–2013 годах либо модерни-
зировались, либо создали свой аппа-
ратно-программный комплекс. Опе-
раторы электронных торговых сис-
тем разрабатывают модули управлен-
ческой аналитики для планшетных 
устройств, ЭТП вводят открытые API-
интерфейсы взаимодействия между 
сайтом клиента и сервером и т. д.

В ближайшее время можно ожи-
дать ускорения роста клиентской ба-
зы крупнейших площадок при замед-
лении роста стоимости закупок в рас-
чете на одного заказчика, а также углу-
бления многоотраслевой и террито-
риальной специализации лидирую-
щих независимых ЭТП. Как показали 
данные анкетирования, проведен-
ного «Эксперт РА», значительное ко-
личество крупных российских ком-
паний вообще не проводит закупок 
в электронной форме (37% от общей 
численности респондентов), причем 
среди них велика доля крупнейших 
компаний. С этой точки зрения паде-
ние ВВП сыграло на руку рынку ЭТП, 
поскольку сложившиеся условия объ-
ективно вынуждают компании обра-
щать большее внимание на управле-
ние затратами. Кроме того, крупней-
шие площадки уже начали активную 
экспансию в страны СНГ, прежде все-
го на Украину, в Казахстан, страны 
Средней Азии, Восточной Европы 
и Китай. Развитие трансграничной 
электронной торговли поможет сни-
зить издержки и риски российских 
заказчиков при проведении закупок 
на этих рынках и станет для них до-
полнительным стимулом для внедре-
ния закупок в электронной форме.

Мария Анастасьева

Торговля с минимальными издержками
По данным Национальной ассоциации участни-
ков электронных торгов (НАУЭТ), совокупный 
объем размещенных на электронных площадках 
заказов растет со скоростью 10–15% в год. Этот 
показатель мог быть и больше, отмечают экспер-
ты, если бы не главный сдерживающий фактор в 
B2B-сегменте: переход к электронным торгам 
требует полной реорганизации системы закупок.

Межкорпоративная торговля уходит 
в интернет
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