
галтерию самостоятельно, а у «Практика» арендуют са-

му систему, используя интернет-доступ. «Преимущест-

вами такой модели являются предсказуемость расходов

на ИТ и возможность оплачивать только необходимое ко-

личество рабочих мест. Компания экономит на серверах,

зарплате системных администраторов, расходах на по-

купку и обслуживание ПО. Единицей для расчета плате-

жа является одно рабочее место в месяц — это значит,

что компания может ежемесячно добавлять или удалять

пользователей в зависимости от бизнес-задач. Особен-

но удачной эта схема представляется для компаний с

большим количеством внештатных или сезонных работ-

ников (страхование)»,— поясняет Алексей Ермолов, ди-

ректор по развитию бизнеса РЦ «Практик». Таких при-

меров на российском рынке достаточно много — не все,

правда, об этом говорят.

Аналитики на примере западных стран уверяют, что

приход SaaS на российский рынок начнется с CRM-систем,

в Gartner полагают, что доля SaaS-решений для управле-

ния клиентскими отношениями уже к 2009 году должна до-

стигнуть 25%. А по данным Forrester, CRM находится лишь

на пятом месте — гораздо больший интерес у потенциаль-

ных клиентов вызывают HR-системы, обмен сообщения-

ми и информационная безопасность, реализованная путем

предоставления услуг. Как бы то ни было, SaaS-антис-

пам/антивирус предоставляет в России «Лаборатория Кас-

перского» с целым рядом сервисов, направленных на за-

щиту периметра компании. «На сегодняшний день мы за-

щищаем более 100 компаний в России разного размера —

от малых до больших распределенных корпораций. Среди

наших заказчиков и ОАО 
”
Торговый дом ГУМ“ и 

”
КОРУС

Консалтинг“»,— комментирует Андрей Никишин, эксперт

«Лаборатории Касперского». Аналогичные услуги прод-

вигают Symantec и Trend Micro. Серьезными системами по

управлению информационной безопасностью на предпри-

ятии, реализованными по принципу SaaS, занимается в

России лидер мирового рынка ЗИ компания Check Point.

Софт в аренду она предоставляет через своих локальных

партнеров по программе Managed Service Providers, благо-

даря ей конечные пользователи получают «под ключ» до-

ступ к полностью управляемым сервисам обеспечения ин-

формационной безопасности.

Из CRM-как-услуги в нашем арсенале есть пока толь-

ко одно образцово-показательное внедрение, и то всего

лишь прошлогоднее — SugarCRM в компании Metallux,

выпускающей корпуса для банкоматов и силовых щитов.

То, что SugarCRM ранее никто не внедрял, да и работа по

модели аренды приложений до сих пор большая редкость,

компанию не остановило. Классический вариант CRM сто-

ил слишком больших денег, которых у маленькой компа-

нии просто не было. Анжелу Климову, директора по про-

дажам Metallux, не беспокоит даже то, что коммерчески

важная информация, с которой работают продавцы, выне-

сена за стены компании. «Угроза утечки информации есть

всегда, даже если базы данных находятся на нашем сер-

вере»,— аргументирует она. Именно это обстоятельство

стало причиной отказа от CRM NetSuite в компании «М-

Пул+». «Система NetSuite полностью устраивала по функ-

ционалу и показалась нам более удобной, чем решение

Microsoft, но все клиентские данные в ней хранятся на сер-

верах поставщика. Это обстоятельство смущало топ-ме-

неджеров 
”
М-Пул+“, полагавших, что в такой конфигура-

ции будет труднее сохранить коммерческую тайну. В ито-

ге решение было принято в пользу традиционного CRM-

решения от Microsoft»,— рассказывает Илья Басс, испол-

нительный директор управляющей компании «М-Пул+».

ПРЕДЛОЖЕНИЯ ОТ SAAS Какими бы причи-

нами ни был вызван выбор в пользу SaaS-модели, она при-

обретает все большую и большую популярность. Соглас-

но отчету Gartner, объем мирового рынка SaaS-продуктов

в 2006 году составил $6,3 млрд, а к 2011 году этот пока-

затель достигнет $19,3 млрд.

В достижении этих показателей рынку помогут в пер-

вую очередь западные компании, заточенные на распро-

странение SaaS, и их клиенты. Salesforce.com и ее CRM-по-

требованию, компания Centive с пакетом Compel, програм-

мы NetSuit, ориентированные на электронную торговлю.

Все эти продукты создавались SaaS-ориентированными

с самого рождения, и успех продвигающих их компаний

привлек к новой концепции внимание крупнейших вендо-

ров «традиционных» ИТ-решений.

Microsoft откликнулась на развитие рынка SaaS страте-

гией S+S (Software + Services), при которой сервисы, до-

ступные в сети интернет сочетаются с ПО, которое исполь-

зует локальные вычислительные мощности. «Преимуще-

ство такой модели не только в возможности работать без

подключения к сети интернет, но и в более грамотном ис-

пользовании вычислительных мощностей именно там, где

они могут быть наиболее полезны,— комментирует Миха-

ил Кочергин, продакт-менеджер,— объединенные комму-

никации Microsoft».

SAP предложила рынку ERP-решение SAP Business By

Design. «Это решение было представлено осенью 2007 го-

да, и на сегодняшний день им пользуются более 200 кли-

ентов, еще более 3,5 тыс. зарегистрировались на тестовое

использование решения,— рассказывает Андрей Фила-

тов, начальник департамента по работе с клиентами, SAP

СНГ.— В России SAP Business By Design планируется

представить в 2009 году. Сроки выхода системы на ры-

нок связаны с необходимостью ее адаптации под условия

российского законодательства и особенности финансово-

го учета». Oracle к CRM-системе Siebel добавила функци-

онал on Demand и пока не делает в этом направлении ни-

каких резких движений. В компании уверены, что модель

SaaS завоюет рынок, но никто не готов сказать когда.

СПРОС МАЛОВАТ О SaaS-буме на российском

рынке говорить, пожалуй, рановато, но занимать стратеги-

ческие позиции уже пора. По мнению Елены Семеновской,

руководителя исследований IDC в области программного

обеспечения, российские поставщики ПО уже готовятся к

борьбе на рынке SME за потенциальных SaaS-клиентов и

предлагают свои решения. «Думаю, что при благоприят-

ных экономических условиях для развития компаний SME

и разъяснительной работе со стороны поставщиков мож-

но ожидать рост спроса на SaaS в ближайшие два года»,—

комментирует она.

Схожий прогноз дает Элина Юрина, директор центра

инвестиций в высокие технологии ИК «Финам»: «Пока

рынку, пожалуй, не столь интересна эта услуга. В услови-

ях доступности дешевого пиратского софта большинст-

во пользователей, в том числе корпоративных, отдают

предпочтение ему — это позволяет снизить затраты.

Предпосылки для развития SaaS возникнут только в том

случае, если государство будет более активно бороться с

использованием нелицензионного ПО. Только тогда

брать софт в аренду станет выгодно, так как этот шаг поз-

волит сократить затраты. Если говорить о прогнозах, то

Россия вряд ли сможет показать высокую динамику. Ес-

ли в мире к 2011 году до трети всего ПО будет сдаваться

в аренду, то в России соответствующий показатель вряд

ли превысит 10%».

Компания ФОРС уже готова предложить по модели Sa-

aS как аренду собственных бизнес-приложений, так и при-

ложений Oracle, разрешив заказчикам не покупать нужное

ПО, а оплачивать услуги пользования. А компания КРОК,

наоборот, не собирается торопиться. «В данный момент

мы с осторожностью подходим к возможности включе-

ния продуктов SaaS в наш портфель услуг и решений,—

говорит Александр Хлуденев, заместитель директора де-

партамента ИТ КРОК.— Аналитики уверяют, что основ-

ная часть технологий SaaS достигнет зрелости в течение

трех-пяти лет и будет ориентирована на SME-рынок. Сово-

купность этих данных дает возможность говорить о том,

что уверенное применение продуктов SaaS в Enterprise-

секторе станет возможным через два-три года. Думаю, что

именно к этому моменту мы будем готовы участвовать в

разделе упомянутого рынка».

ПРОГНОЗЫ И ОТВЕТЫ В России поставщики и

потребители ИТ-услуг традиционно долго запрягают, но

любят быстро ездить, и динамику развития очередной тех-

нологии на нашем рынке предсказать сложно. SaaS не иск-

лючение. Опасения, возникающие у потенциальных арен-

даторов при мысли о претворении в жизнь модной концеп-

ции, давно сосчитаны — невозможность работы с прило-

жением при сбоях в сетях, потенциальная утечка коммер-

ческой информации и слабые механизмы защиты инте-

ресов покупателей услуги. Но истинная причина слабого

развития рынка SaaS в России в нем самом. «Я ни за что

не стану внедрять SaaS-приложения, пока на этом рынке

не будет достаточного количества примеров их использо-

вания, причем удачных. Если в России будет компания,

способная похвастаться успехами, сравнимыми с Salesfor-

ce.com, у которой 25 тыс. клиентов, я немедленно подпи-

шу с ней контракт»,— резюмировал ИТ-директор, просив-

ший не называть его имени. ■
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ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

Согласно прогнозу аналитиков компа-

нии Gartner, мировой рынок услуг Soft-

ware as a Service (SaaS) достигнет к

концу 2011 года объема $19,3 млрд.

Именно к этому времени российский

рынок ИТ-услуг примет модель SaaS на

массовое вооружение, считает прези-

дент компании «АйТи» ТАГИР ЯППАРОВ.

BUSINESS GUIDE: Почему в

России бизнес-модель Soft-

ware as a Service применяется

крайне редко?

ТАГИР ЯППАРОВ: Впервые

эта модель появилась еще во

времена интернет-бума конца

90-х и называлась ASP (Appli-

cation Service Provider). Соот-

ветственно, с окончанием бума

дот-комов и модель эту тоже

похоронили. Но в ее основе бы-

ли здравые бизнес-идеи, поэтому ASP вос-

становили уже под другим названием. В

принципе эта модель существует и исполь-

зуется во всем мире уже давно. Но и сегод-

ня доля SaaS на общем рынке корпоратив-

ных приложений достаточно низкая — око-

ло 10%. Эксперты прогнозируют, что со вре-

менем она займет порядка четверти рынка.

Мы же пока действительно отстаем от

Америки. Причина заключается в том, что

рынок корпоративных приложений только

проходит первый этап развития, связан-

ный с внедрением информационных си-

стем в крупных и средних компаниях. Вре-

мя оптимизации бизнес-моделей внедре-

ния или использования ИС еще не пришло

— рынок незрел как со стороны потреби-

телей, так и поставщиков сервисов. Реаль-

ного предложения почти нет.

BG: Но перспективы позитивные?

Т. Я.: Конечно, ведь основные причины для

развития рынка SaaS в России объективно

присутствуют. Во-первых, мы являемся са-

мой большой страной в мире, и это опреде-

ляет территориальную разветвленность

многих видов бизнеса. Если говорить о

рынке Small Media Business, даже на нем

у нас есть огромное количество распреде-

ленных компаний. И как только у них коли-

чество сайтов управления переходит два-

три, возникает необходимость создания

информационной системы. Ее стоимость

составляет от $50 тыс. и выше для отдель-

но взятой компании, но компании зачастую

просто не имеют операционного капитала,

который можно было бы на это потратить.

Поскольку средства они естественным об-

разом тратят на развитие, открытие новых

сайтов, поиск менеджеров... Возникает па-

товая ситуация, когда развитие тормозит-

ся отсутствием нормальной информацион-

ной системы. В этом положении модель

SaaS очень выгодна, потому как позволя-

ет получить качественную систему без ка-

питальных вложений. Мы недавно прово-

дили исследования и были потрясены:

примерно треть респондентов сказали, что

хотели бы этой услугой пользоваться.

Также двигателем модели SaaS во всем

мире работает госсектор. Например, адми-

нистрация штата Калифорния недавно под-

писала контракт на переход на арендную мо-

дель по своим основным приложениям. Но

в России, конечно, переговоры с госсекто-

ром об использовании SaaS затрудняются

обстоятельствами. Во-первых, вопрос безо-

пасности, ведь многие документы, которые

тогда будут вращаться в этой системе, име-

ют грифы секретности. Во-вторых, бюджет

— он должен динамически меняться в за-

висимости от количества пользователей, а у

нас бюджет государства закладывается за-

ранее на месяцы вперед. Тем не менее заин-

тересованность в ряде ведомств уже есть,

и я думаю, что российский госсектор будет

одним из крупнейших пользователей SaaS.

BG: А насколько выгодно использовать Sa-

aS в корпоративном секторе? Не проще ли

просто купить нужное ПО?

Т. Я.: Затраты на аренду пропорциональ-

ны количеству пользователей, и в какой-то

точке они пересекаются. Усредненная

оценка для компаний — при количестве

пользователей до 100 экономически вы-

годнее SaaS, выше 100–200 выгоднее

внедрять систему изнутри. И эта арифме-

тика весьма показательна, потому что на-

ши нынешние клиенты внедряют от 5 до 20

рабочих мест.

BG: Есть мнение, что распространению

этой модели в России мешает уровень пи-

ратства. Мол, легче купить пиратскую вер-

сию ПО, чем арендовать…

Т. Я.: На рынке корпоративных приложе-

ний пиратства не существует. Вообще. Вы

когда-нибудь слышали, чтобы SAP копи-

ровали? И не услышите, потому что его ко-

пирование ни к чему не приводит: пират-

скую версию использовать невозможно.

Для внедрения в любом случае понадо-

бятся специалисты, а система постоянно

обновляется. Когда каждый квартал меня-

ются требования по отчетности — что де-

лать, самому систему дорабатывать? То

есть без поддержки — никак. Да и потом

модель SaaS ориентирована на клиентов,

готовых платить за качественную и беспе-

ребойную работу.

SaaS медленно развивается по другой

причине: любой новой бизнес-модели для

выхода на рынок нужно время. Есть у ком-

пании Gartner такой график развития: пик

существования технологии — это когда

она находится на уровне мифа. Затем не-

избежно наступает разочарование, и толь-

ко после этого — рост рынка. Так что пол-

ноценное использование SaaS начнется го-

да через три.

BG: А вы могли бы сказать, какое именно

ПО компаниям было бы выгодно арен-

довать?

Т. Я.: Однажды в Америке был поставлен

грандиозный эксперимент по аренде лю-

бого вида ПО. Но вскоре оказалось, что

какие-то модули компаниям нужны, а ка-

кие-то они арендовать не хотят. Напри-

мер, финансовые системы уникальны для

каждой компании и стандартным решени-

ем тут не обойдешься. Везде есть свои

учетные регламенты. А CRM — он везде

более или менее общий. Что интересно,

крупные производители ERP (SAP, Orac-

le, Microsoft) не отреагировали вовремя

на изменение тренда и на этот рынок вош-

ли другие компании. Такие как RightNow

Technologies, например.

Кроме CRM, ERP и систем документоо-

борота арендная модель будет применять-

ся в системах, связанных с логистикой, ав-

томатизацией цепочек поставок. Чем более

зрелый рынок, тем больше причин для по-

явления подобного сервиса. У нас он пока

на начальной стадии: процессы очень скон-

центрированы в одних компаниях или ру-

ках. Как только появятся цепочки добав-

ленной стоимости — появится ниша и для

их автоматизации тоже.

BG: Будет ли развиваться SaaS в частном

секторе?

Т. Я.: Есть достаточно много проектов, ори-

ентированных на частных пользовате-

лей,— по созданию их личных рабочих

мест, возможностей хранения данных и

т. д. Уже сейчас хранить фотографии и ви-

део в интернете выгоднее, чем дома. Это го-

раздо надежнее, какой бы компьютер у те-

бя ни стоял. По мере разворачивания более

сложных сервисных моделей за них станут

брать небольшие деньги — зато в массо-

вых количествах. Поэтому для корпоратив-

ного, частного рынка в SaaS заключается

огромный потенциал. Одному создавать

дома инфраструктуру и качественно ее под-

держивать не самое выгодное занятие.

Интервью взял СТАНИСЛАВ КУПРИЯНОВ

«НА РЫНКЕ КОРПОРАТИВНЫХ ПРИЛОЖЕНИЙ ПИРАТСТВА НЕТ»

ОПЫТ ПОКАЗЫВАЕТ, ЧТО СО ВРЕМЕНЕМ РАСХОДЫ 
ПРИ ИСПОЛЬЗОВАНИИ СЕРВИСНОЙ МОДЕЛИ 
ОКАЗЫВАЮТСЯ ВЫШЕ, ЧЕМ В ТРАДИЦИОННОЙ. 
ПРИ ЭТОМ САМА СИСТЕМА НИКОГДА НЕ СТАНЕТ 
СОБСТВЕННОСТЬЮ ЗАКАЗЧИКА, СКОЛЬКО НИ ПЛАТИ

➔


