
Модель SaaS (Software-as-a-Service, программное обеспе-

чение как услуга) широко распространена на Западе, но

практически не используется в России. Суть ее предель-

но проста: вместо того чтобы закупать лицензии и самосто-

ятельно размещать системы, заказчики оплачивают до-

ступ к приложениям, которые размещены уже на серверах

разработчика-поставщика. В подавляющем большинстве

случаев доступ к приложениям осуществляется через

стандартный интернет-браузер. В итоге выигрывают все:

заказчики сокращают издержки на администрирование

системы, а поставщики избегают проблем с пиратством и

создают уникальное в своем роде предложение.

На практике под SaaS-системами всегда подразумева-

ются приложения для бизнеса — системы классов CRM

(управление взаимоотношениями с клиентами), HRM (уп-

равление персоналом) и даже ERP (управление ресурсами

предприятия). Оказалось, что именно эти классы решений

лучше всего соответствуют концепции SaaS и охотнее все-

го покупаются заказчиками. Изначально разработчики по-

зиционировали SaaS-системы как продукты для средних

и малых предприятий, однако со временем в корпоратив-

ном сегменте они нашли более широкое применение. В не-

которых случаях основной бизнес разработчика основан

на традиционных оффлайновых системах, а их SaaS-вер-

сия является лишь опцией, которая связана с использова-

нием дополнительного программного обеспечения, отве-

чающего за организацию удаленного доступа к приложе-

нию через интернет-каналы.

ПЕРЕДАЙ ДРУГОМУ Поскольку управление ИТ-

системами редко является ключевой компетенцией ком-

пании, SaaS представляет собой разновидность ИТ-аут-

сорсинга: пользуясь SaaS-сервисами, заказчик передает

все функции по размещению и администрированию систе-

мы провайдеру услуги.

«Используя SaaS, мы полностью избавили себя от го-

ловной боли, связанной с процессами управления ИТ-си-

стемой,— рассказывает Елена Волкова, HR-директор ком-

пании Perfetti Van Melle, использующей SaaS-HRM-систе-

му.— Мы вносим арендную плату и не занимается ника-

кими обновлениями, патчами и техподдержкой — все это

автоматически делает провайдер в рамках подписанного

соглашения». Общие затраты на использование SaaS-си-

стем значительно меньше инвестиций в проекты автома-

тизации того или иного вида деятельности предприятия.

Более того, они предсказуемы и постоянны в течение дли-

тельного времени, что для некоторых заказчиков являет-

ся главным аргументом для перехода к модели SaaS.

Еще одно несомненное достоинство модели SaaS —

простота и быстрота внедрения. Обычно при развертыва-

нии сложных оффлайновых систем заказчик сначала бе-

рет продукт на тестирование, затем реализует пилотный

проект и только после этого решается на покупку лицензии

и внедрение. В случае с SaaS все эти процессы занимают

несколько минут: заказчику выдаются ссылка и пароль к

уже развернутому на сервере вендора пилотному образ-

цу системы. В дальнейшем может потребоваться доработ-

ка системы, однако происходит это на сервере разработ-

чика и поэтому занимает меньше времени.

В условиях экономического кризиса важным преиму-

ществом SaaS-модели становится гибкий порядок опла-

ты ПО. Приобретая лицензии на оффлайновые системы,

заказчик вынужден делать единовременные инвестиции

в проект, зачастую весьма внушительные. В случае с Sa-

aS программное обеспечение оплачивается небольшими

порциями за каждый период пользования системой.

«Используя SaaS-системы, заказчики защищают инве-

стиции в проекты автоматизации,— подтверждает управля-

ющий директор компании UCMS Group СНГ (провайдер Sa-

aS-сервисов) Андрей Шабанов.— Представьте, что вы про-

вели сложный анализ требований и тестирование програм-

много обеспечения, купили лицензии на систему, начали ее

внедрение. Затем изменилась ситуация, инвестиции в про-

ект автоматизации урезали, и проект остановился. В резуль-

тате средства вложены, а отдачу от них вы получить не ус-

пели — надо инвестировать еще или смириться с потерей

вложенных сумм. В случае с SaaS заказчик платит за исполь-

зование системы на ежемесячной или ежеквартальной ос-

нове и при этом может отказаться от услуги в любой мо-

мент. Суммы таких платежей несравнимы с единовременны-

ми инвестициями в проекты внедрения автоматизированных

систем».

Однако есть у SaaS-систем и ряд недостатков. Во-первых,

они почти всегда являются тиражируемым продуктом, кото-

рый весьма непросто «заточить» под потребности опреде-

ленного заказчика. Поэтому и стоимость размещения систе-

мы у провайдера значительно ниже расходов на ее внут-

реннюю поддержку, поскольку провайдер управляет не од-

ной системой, а пулом решений для всех своих заказчиков.

Конечно, в процессе внедрения и настройки под заказчика

вносятся существенные изменения в функционал системы,

однако их количество ограниченно. Внедрять по модели Sa-

aS, например, крупную ERP-систему просто невыгодно.

«Проблему адаптации систем под нужды конкретного

заказчика провайдеры SaaS решают по-разному. Идеаль-

ным вариантом и лучшей практикой считается модульная

структура приложения,— рассказывает Дмитрий Скома-

ровский, партнер консалтингового бюро 
”
Практика безопас-

ности“.— При необходимости какие-либо изменения вно-

сятся в единственный модуль, который в дальнейшем мо-

жет предоставляться другим клиентам. Похожим образом

может решаться проблема локализации систем, а также их

совместимости с законодательствами разных государств».

Вторым существенным ограничением SaaS является

привязка к определенному провайдеру услуги. Пользо-

ватель оффлайновых систем также попадает в зависи-

мость от производителя, однако он может хотя бы сменить

интегратора, чтобы получать более качественную техпод-

держку. На российском рынке SaaS провайдером серви-

са почти всегда является либо его разработчик, либо един-

ственный на территории нашей страны интегратор.

Кроме того, нельзя забывать о том, что любая SaaS-си-

стема требует адекватного, желательно широкополосно-

го подключения к интернету. В российской глубинке воз-

можность бесперебойного доступа к сети либо отсутству-

ет вовсе, либо требует существенных финансовых затрат.

СКРОМНОЕ ПРЕДЛОЖЕНИЕ Однако несмот-

ря на многочисленные преимущества сервисов SaaS, осо-

бенно актуальные в кризисные периоды, российские ком-

пании пока внедряют их с осторожностью. Прежде всего

потому, что у нас не очень доверяют аутсорсинговой моде-

ли обслуживания и идея поручить размещение своих ин-

формационных систем сторонним провайдерам не вызы-

вает восторга у многих отечественных компаний. Между

тем угрозы безопасности для потребителей SaaS-серви-

сов намного ниже, чем при использовании классических

систем, установленных на собственных серверах.

«Российские заказчики почему-то считают, что если

разместить систему в стороннем дата-центре, то тут же по-

явится инсайдер, который похитит всю корпоративную ин-

формацию и передаст конкурентам,— говорит руководи-

тель аналитического центра компании Perimetrix Владимир

Ульянов.— При этом они почему-то забывают, что точно

такой же инсайдер может появиться и внутри самой ком-

пании». По словам господина Ульянова, провайдер SaaS

всегда подписывает документы (договор, соглашение об

уровне сервиса), оговаривающие меру его ответственно-

сти при подобного рода инцидентах.

На практике SaaS обеспечивает более высокий уро-

вень безопасности, чем размещение информационных

систем in-house. Дело в том, что SaaS-системы практи-

чески всегда централизованно размещаются на крупных

специализированных площадках, которые используют

лучшие инструменты обеспечения безопасности. А у

многих заказчиков SaaS-систем, особенно небольших

компаний, напротив, нет финансовых возможностей для

внедрения средств безопасности такого же уровня на-

дежности.

Не менее важным ограничивающим фактором явля-

ется традиционный страх отечественных компаний перед

новым и неизведанным. Однако этот психологический

барьер будет преодолен по мере проникновения модели

SaaS на российский рынок.

Недостаточный спрос на SaaS-услуги среди россий-

ских компаний объясняется и вполне объективной причи-

ной, а именно крайне ограниченным предложением. Сей-

час на рынке насчитывается около десяти SaaS-решений

во всех классах информационных систем, что в разы мень-

ше количества предлагаемых оффлайновых систем.

Больше всего SaaS-предложений в сегменте решений

по управлению взаимоотношениями с клиентами (CRM). В

этой области присутствуют сразу четыре продукта, два из

которых разрабатываются глобальными компаниями, а

еще один — open-source сообществом. Так, в прошлом го-

ду на российском рынке появилась SaaS-CRM-система Sa-

lesforce.com, которая, по оценкам Gartner, в 2007 году за-

няла третье место на мировом CRM-рынке с долей 8,4%.

Более значительные показатели имеют лишь CRM-моду-

ли признанных лидеров рынка бизнес-приложений корпо-

раций SAP и Oracle.

Единственный интегратор, продвигающий решения Sa-

lesforce.com в России,— компания CT Consulting. За де-

вять месяцев, прошедших со дня официальной презента-

ции системы, была обнародована информация лишь об

одном состоявшемся клиенте.

Похожую модель использует и другая международ-

ная компания — NetSuite, мажоритарным акционером ко-

торой является легендарный основатель Oracle Ларри Эл-

лисон. NetSuite продвигает свою CRM-систему через экск-

люзивного интегратора iGate, причем в портфолио NetSu-

ite/iGate присутствует не только CRM-, но и ERP-система

NetSuite ERP.

Кроме Salesforce.com и NetSuite на российском рынке

также присутствует SaaS-CRM-система с открытым кодом

SugarCRM, а также отечественная разработка 24com.

Объем предложения во втором ключевом сегменте Sa-

aS — управлении персоналом (HRM) — заметно мень-

ше. Сейчас в нем полноценно присутствует лишь один раз-

работчик — компания UCMS Group, которая предлагает

HRM-систему Quinyx WorkForce. Этот продукт наглядно де-

монстрирует, что функционал SaaS-систем не уступает

функционалу традиционных оффлайновых приложений:

по данным последнего рейтинга полноты функционала

аналитической компании TAdviser, система Quinyx попала

в класс А, оказавшись на одном уровне с аналогичными

продуктами SAP и Oracle.

Почти все оставшиеся SaaS-системы, присутствующие

на российском рынке, покрывают более мелкие классы

бизнес-приложений. Так, система «МойСклад» использу-

ется на рынке управления складом, продукты «МегаПлан»

и «Кларис» используются для управления задачами, а ре-

шение OpenAir предоставляет инструменты для управле-

ния проектами. Среди SaaS-решений можно найти и весь-

ма экзотические продукты, такие, как система управле-

ния бронированием в ресторанах RestaurantDiary.

Прогнозировать повсеместное распространение SaaS

пока преждевременно, но о том, что этот сервис имеет хо-

рошие перспективы на отечественном ИТ-рынке, можно

говорить почти со стопроцентной уверенностью. Очевид-

но, что со временем она сможет существенно изменить си-

туацию в некоторых сегментах рынка. Финансовый кризис

заставит компании разного профиля искать способы опти-

мизировать свои расходы, в том числе на внедрение и под-

держку информационных систем. Для потенциальных за-

казчиков модель «программное обеспечение как услуга»

уже сейчас представляет весьма интересную альтернати-

ву оффлайновым системам, и популярность ее будет не-

избежно расти вместе с предложением. В этих условиях

традиционным игрокам рынка придется обратить внима-

ние на SaaS-модель и задуматься о возможности адапта-

ции к ней своих продуктов. ■
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