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телеком

— тенденция —

Смена курса
Исследователи агентства IDC опро-
сили представителей 700 компаний 
Западной и Восточной Европы и вы-
яснили, что в 2012 году почти поло-
вина (48 %) покупателей ИТ-реше-
ний считала своей приоритетной за-
дачей снижение операционных рас-
ходов. При этом 31 % компаний ис-
пользовали ИТ как инструмент оп-
тимизации издержек, а оставшиеся 
17 % достигали этой цели собственно 
за счет экономии на ИТ-продуктах. 
В условиях общемировой экономи-
ческой нестабильности большинс-
тво организаций с осторожностью 
подходили к планированию своих 
ИТ-бюджетов, тщательно взвешивая 
необходимость закупки нового ПО, 
оборудования и заключения конт-
рактов на оказание ИТ-услуг.

Однако в 2013 году покупатели 
корпоративных ИТ Западной и Вос-
точной Европы, включая Россию, ста-
ли менять стратегию: после четырех 
лет вынужденной экономии и сокра-
щения расходов многие компании 
вновь задумываются о расширении 
бизнеса и росте прибыли. Увеличи-
вается спрос на решения, автомати-
зирующие процессы фронт-офиса 
и ориентированные на работу с ко-
нечным потребителем. Схожие тен-
денции наметились и в некоторых 
отраслях российской экономики. 
По оценкам экспертов, отечествен-
ный рынок стал более зрелым с точ-
ки зрения подхода к ИТ, но развива-
ется по-прежнему крайне неравно-
мерно. В то время как средний и ма-
лый бизнес по-прежнему озабочен 
автоматизацией базовых бизнес-
процессов, крупные игроки инвес-
тируют в инновационные техноло-
гии так называемой третьей плат-
формы, которая опирается на четы-
ре ключевые составляющие: «облач-
ные» решения, мобильные серви-
сы, социальные медиа и аналити-
ка «больших данных». Первым эта-
пом данной эволюции стал переход 
от мейнфреймов к мини-компьюте-
рам в 1960-х, за ним последовал пе-
реход от мини-компьютеров к кли-
ент-серверной модели в 1980-х.

Пересмотр приоритетов уже при-
вел к трансформации ИТ-инфра-
структуры многих компаний: к со-
ставляющим ее костяк системам, ав-
томатизирующим внутренние биз-
нес-процессы (финансовый менедж-
мент, цепочки поставок, управление 
трудовыми ресурсами и др.), активно 
добавляются клиентоориентирован-
ные приложения. Происходит пере-
распределение инвестиций в поль-
зу фронт-офисных решений, кото-
рые отвечают за обслуживание кли-
ентов, оформление счетов, продажи, 
маркетинг, анализ клиентской базы. 
Соответственно, меняются и требо-
вания компаний к ИТ-услугам: все 
большим спросом пользуются про-
дукты, заточенные на увеличение 
рыночной доли, повышение лояль-
ности клиентов, изучение предпоч-
тений и привлечение новых клиен-
тов, разработку конкурентных пред-
ложений, а также стимулирование 
роста доходов.

Аналитики IDC отмечают, что сме-
на акцентов в стратегиях покупате-
лей корпоративных ИТ происходит 
на фоне перехода к новой парадигме 
ИТ-индустрии — третьей платформе. 
По прогнозам IDC, к 2020 году, когда 
объем отрасли информационных тех-
нологий составит $5 млрд, как мини-
мум, 80 % ее роста будет обеспечено 
решениями, построенными на техно-
логиях третьей платформы. От того, 
как быстро компании сумеют отреа-
гировать на запросы времени и осоз-
нают необходимость перестроить 
свои бизнес-модели с учетом новых 
требований рынка, будет зависеть их 
эффективность и конкурентоспособ-
ность, предупреждают в IDC. Так, уже 
к концу этого года мировой объем 
цифровых данных должен составить 
4 зеттабайта, что на 50 % превышает 
прошлогодний показатель и почти 
в четыре раза — показатель 2010 го-
да. Очевидно, что для компаний, чей 
бизнес напрямую связан с обработ-
кой больших объемов информации 
(например, предприятия финансо-
вого сектора, розничной и оптовой 
торговли), инвестиции в аналити-
ку «больших данных» должны иметь 
приоритетное значение.

Российские тренды
Общемировые процессы накладыва-
ют свой отпечаток и на российский 
рынок ИТ, однако мнения опрошен-
ных BG экспертов о характере и век-
торе развития рынка разнятся. Про-
веденный IDC в 2012 году аналогич-
ный опрос российских ИТ-директо-
ров также показал, что сокращение 
затрат на информтехнологии являет-
ся их основным приоритетом.

Директор по исследованиям «IDC 
Россия и СНГ» Елена Семеновская 
говорит, что это наблюдение не по-
теряло актуальности, с учетом того, 
что экономическая ситуация ухуд-
шилась в 2013 году. «Мы видим это 
и по сокращению инвестиций в ИТ 
в первом полугодии этого года», — 
сетует она. Впрочем, уменьшение 
бюджетов на ИТ еще не означает 
окончательного отказа от автома-
тизации бизнес-процессов и внед-
рения новых решений — речь идет 
прежде всего об оптимизации за-
трат на поддержку уже работающей 
ИТ-инфраструктуры и прицель-
ных точечных вложениях в техно-
логии, которые позволят добиться 
ощутимых результатов для бизне-
са, добавляет эксперт. «Все чаще ре-
шения о внедрении тех или иных 
технологий и продуктов принима-
ются представителями бизнес-под-
разделений», — говорит Елена Се-
меновская.

Между тем и среди российских 
покупателей корпоративных ИТ на-
метилась тенденция к росту. «Есть 
компании и целые отрасли, кото-
рые сегодня активно трансформи-
руются и выходят на новую траек-
торию роста именно за счет внедре-
ния информационных систем, — 
комментирует Тагир Яппаров, пред-
седатель совета директоров ГК «Ай-
Ти». — Речь идет в первую очередь 
об отраслях, завязанных на обслу-
живание массового потребителя: 
телекоммуникации и связь, бан-
ковский сектор, образование, здра-
воохранение, транспорт, рознич-
ная торговля, государственное уп-
равление в части государственных 
услуг для граждан и бизнеса». Пер-
выми преимущества трансформа-
ции с помощью ИТ ощутили на се-
бе телекоммуникационные компа-
нии и банки. «В банковской сфере 
практически все операции по об-
служиванию клиентов автомати-
зированы, что вывело их на при-
нципиально иной уровень качес-
тва и сделало массовыми, — гово-
рит господин Яппаров. — Сегодня 
мы со многими клиентами из бан-
ковской сферы обсуждаем реше-
ния для новых форматов розницы, 
где практически все общение кли-
ента с банком происходит исклю-
чительно через интернет-приложе-
ния и различные автоматы». Транс-
портная отрасль и розничная тор-
говля также активно модернизиру-
ют традиционные процессы за счет 
внедрения систем самообслужива-
ния (Self-Check-out кассы и киоски) 
и перехода в формат электронных 
онлайн-продаж.

Важным внутрироссийским 
трендом эксперт называет активное 
внедрение «трансформирующих» 
ИТ, то есть решений, направлен-
ных на создание новых бизнес-моде-
лей, расширение портфеля предла-
гаемых клиентам продуктов и услуг 
и пр., в социально значимых секто-
рах экономики. «Сейчас мы наблю-
даем настоящую ИТ-революцию об-
разования: появление модели от-
крытых онлайн-курсов позволяет 
обучать сотни тысяч студентов одно-
временно. Другой горячий сектор — 
здравоохранение. Например, дис-
танционный мониторинг состояния 
здоровья человека с помощью бес-
проводных датчиков помимо повы-
шения качества оказания услуг поз-
воляет существенно сократить рас-
ходы, связанные с длительным пре-
быванием больных в стационарах. 
Так, по оценкам компании McKinsey, 
использование систем дистанцион-
ного мониторинга состояния здоро-
вья способно сэкономить до 15 % рас-
ходов, выделяемых на госпитализа-
цию больных», — добавляет Тагир 
Яппаров.

По наблюдениям собеседников 
BG, российские заказчики начина-
ют проявлять интерес к технологи-
ям третьей платформы. Основной 
их потребитель — финансовый сек-

тор, за ним следуют ритейл, транс-
портная логистика и промышлен-
ность. Так, рынок «облачных» сер-
висов в России по результатам пос-
леднего отчета IDC вырос за год бо-
лее чем на 50 %. «Orange Business 
Services прогнозирует рост с 4,5 мл-
рд рублей в 2012 году до 19 млрд руб-
лей к 2016 году, то есть почти в че-
тыре раза, при этом дополнитель-
но около 20 млрд рублей будет ин-
вестировано компаниями в проек-
ты по созданию «облачной» инфра-
структуры», — приводит данные 
Дмитрий Лисогор, заместитель ге-
нерального директора SAP СНГ. Рас-
тущая популярность «облаков» обус-
ловлена двумя факторами: сниже-
нием стоимости проекта и высо-
кой скоростью внедрения. «Дина-
мика бизнеса сегодня такова, что 
заказчики заинтересованы в быс-
трых внедрениях. «Облако» позво-
ляет существенно быстрее перейти 
к использованию тех или иных IT-
решений. Клиент получает уже раз-
вернутую систему и может сфокуси-
роваться именно на настройке биз-
нес-процессов. Ему не нужно инвес-
тировать в создание, развитие и об-
служивание собственной IT-инф-
раструктуры — закупку серверно-
го оборудования, проектирование 
и создание телекоммуникаций, 
а это весьма значительная часть за-
трат. В «облачной» модели все эти 
задачи лежат на поставщике серви-
са», — объясняет господин Лисогор. 
При этом спрос на «облачные» ус-
луги демонстрируют, как правило, 
средние и малые компании, для ко-
торых развернуть собственную ин-
фраструктуру — слишком дорогое 
удовольствие, отмечает генераль-
ный директор компании «КРОК» Бо-
рис Бобровников. Крупные же ком-
пании приходят в «облака», как пра-
вило, с отдельными разовыми или 
сезонными задачами.

«Вторым заметным сектором 
роста инвестиций в ИТ в услови-
ях скромного экономического рос-
та является корпоративная мобиль-
ность, — рассказывает Елена Семе-
новская. — У компаний сегодня нет 
другого пути, кроме как продолжать 
рост за счет выхода на новые рын-
ки, предоставления новых продук-
тов и услуг, расширения возмож-
ностей бизнеса. Правильно выстро-
енная стратегия по использованию 
корпоративных приложений и дан-
ных на мобильных устройствах со-
трудников помогает повысить эф-
фективность их работы, оптимизи-
ровать бизнес-процессы, улучшить 
качество обслуживания клиентов 
и т. д. Это та область, в которую ком-
пании будут инвестировать в бли-
жайшее время». Иначе обстоит дело 

с социальными медиа: их потенци-
ал в российской корпоративной сре-
де пока несправедливо недооценен. 
«Многие компании не осознают пре-
имуществ, которые они могут полу-
чить при использовании социаль-
ных приложений. Новое поколение 
работников, поколение Y и Z, имеет 
сформировавшиеся навыки работы 
с социальными сетями, и не исполь-
зовать эти качества означает ограни-
чивать возможности и сотрудников, 
и бизнеса в целом», — уверена Елена 
Семеновская. Борис Бобровников 
добавляет, что среди тех, кто уже об-
ратил внимание на корпоративное 
социальное ПО, преобладают «ком-
пании — флагманы своих сегментов 
рынка или приверженцы высоких 
технологий», такие как МТС, «СТС 
Медиа», «Яндекс», Yota.

Что касается «больших данных», 
то, по словам Дмитрия Лисогора, 
для бизнеса это уже «не роскошь, 
а осознанная необходимость»: «Сов-
ременные компании генерируют 
огромные объемы самой разной 
информации: от бухгалтерских от-
четов до переписки по электрон-
ной почте. И уже практически на-
учились извлекать из всех этих дан-
ных пользу — достоверную и пол-
ную картину работы компании, воз-
можность точно прогнозировать ее 
развитие. Объем данных, генери-
руемых бизнесом, постоянно рас-
тет, а требования к скорости их об-
работки и получению конечного ре-
зультата, например отчетности, рас-
тут еще быстрее».

Алексей Ананьин, президент 
консалтинговой группы «Борлас», 
не столь оптимистичен в оценках 
и прогнозах: ситуация неопределен-
ности в мировой экономики, по его 
словам, снижает активность российс-
ких компаний, в том числе в исполь-
зовании ИТ. «Новые технологии — 
«облака», мобильные платформы, 
аналитика следующего поколения, 
увы, пока не стали драйверами, спо-
собными разогнать наш рынок. Все 
это более удобные формы решения 
бизнес-задач, но для интенсифика-
ции их внедрения в наших услови-
ях, похоже, нужны дополнительные 
стимулы, — сетует эксперт. — Бы-
ло предположение, что вступление 
в ВТО даст толчок к усилению конку-
ренции и активизации спроса. Одна-
ко реальная интеграция в мировой 
рынок — это длительный процесс 
и до некоторых отраслей дело дой-
дет только через несколько лет».

По наблюдениям Алексея Анань-
ина, сокращение издержек как при-
оритетная задача бизнеса пока се-
бя не исчерпало. «Возьмем, напри-
мер, цепочки поставок: полноцен-
ные системы управления для них со-
зданы лишь у отдельных компаний. 
По итогам одного из исследований 
в России 77 % респондентов отмети-

ли непредсказуемые сбои в постав-
ках. В HR-сфере базовые вещи, да, 
автоматизированы, но вот управле-
ние талантами и продуктивностью 
персонала почти нигде не выстрое-
но. А ведь проблема дефицита кад-
ров была и никуда не денется. А если 
нет хороших сотрудников, то как вы-
игрывать те самые проценты рынка 
у конкурентов?» — задается вопро-
сом собеседник BG. В 2013 году ры-
нок бизнес-приложений развивал-
ся в основном за счет отдельных сег-
ментов — BI, CRM, а не комплексных 
ERP-проектов. Вложив деньги в под-
держку «универсальных» процессов, 
компании поняли, что это не даст им 
преимущества перед конкурента-
ми. «Их интерес сместился к улучше-
нию ядра бизнеса, основных процес-
сов — в каждой отрасли они свои, по-
этому и решения нужны специально 
заточенные. Я бы сказал, что пришло 
время нишевых решений», — добав-
ляет эксперт.

Осторожную оценку инноваци-
онности отечественного рынка да-
ет и Ольга Рубцова, заместитель ге-
нерального директора «Техносерв 
Консалтинг». По ее словам, тенден-
ция использования ИТ как трампли-
на для роста наблюдается и в России, 
однако происходит это не за счет но-
винок типа облаков или big data: 
российские компании «в который 
раз пошли своим путем и изыски-
вают новые возможности для роста 
в решениях, которые поддержива-
ют базовые бизнес-процессы». «На-
пример, раньше компании внед-
ряли CRM, чтобы хранить инфор-
мацию о клиентах в одном месте, 
иметь возможность накапливать ее. 
Это фокус на сокращение издержек. 
Сейчас частный сектор тоже внед-
ряет CRM, но движет им другой мо-
тив — увеличить продажи, выстро-
ив правильный контакт с клиента-
ми, имея возможность сделать пред-
ложение в нужный момент. Это уже 
прицел на увеличение доходнос-
ти», — объясняет Ольга Рубцова. При 
этом в компаниях среднего и мало-
го бизнеса ИТ-системы внедрены, 
как правило, только в бухгалтерии, 
«и то в ответ на требования законо-
дательства, в остальных же облас-
тях львиная доля работы с инфор-
мацией производится вручную». Но-
вые технологии становятся привле-
кательны для средних и малых пред-
приятий только при условии доступ-
ной цены и в случае, если стоимость 
их последующего использования 
ниже расходов на владение «класси-
ческими» ИТ-активами, считает эк-
сперт. Вследствие этого найти с по-
мощью ИТ резервы для роста может 
удаться только крупным компани-
ям: «Порядка 80 % из них уже внед-
рили ИТ-системы для поддержки ба-
зовых бизнес-процессов. Речь идет 
именно об автоматизации как тако-

вой — закроем глаза на то, что часть 
действующих систем устарела или 
была не очень грамотно построена. 
Крупный бизнес пока только при-
сматривается к новым технологи-
ям — mobility, SaaS, социальные ме-
диа и пр. — и крайне выборочно про-
бует их на вкус. В ближайшее время 
массового использования в бизнес-
среде их не будет», — прогнозирует 
госпожа Рубцова.

«Очевидно, что в большинстве 
крупных российских частных ком-
паний базовые бизнес-процессы 
уже автоматизированы. Не менее 
очевидно, что среди компаний сред-
него и малого бизнеса это не так, — 
подтверждает руководитель депар-
тамента инфокоммуникационных 
технологий и услуг J`son & Partners 
Consulting Владимир Карпенко. — 
Однако следует учесть, что для СМБ 
важны не столько сами размеры опе-
рационных и капитальных затрат 
на ИТ, сколько возможность их быс-
тро масштабировать в ту или иную 
сторону, и единственным выходом 
в данной ситуации является исполь-
зование «облачных» сервисов».

Вместе с тем в последние пару 
лет на российском рынке наметил-
ся другой тренд — формирование 
более зрелого и взвешенного подхо-
да к ИТ, считает Вадим Пестун, руко-
водитель практики технологическо-
го консалтинга компании Accenture. 
«Еще два-три года назад целостного 
понимания и плана развития на-
правления ИТ у многих клиентов 
как такового не было. В последние 
полтора года планирование в ИТ ста-
ло глубже и на большую перспекти-
ву, чем это было раньше, когда появ-
лялась какая-то новая «модная» тех-
нология и компании активно пыта-
лись ее применить в своем бизне-
се», — объясняет он. Первые лица 
компаний начинают рассматривать 
ИТ не просто как затратную статью, 
но как инструмент для повышения 
эффективности и доходности бизне-
са. Примером взросления рынка Ва-
дим Пестун считает распростране-
ние практики портфельного управ-
ления и финансового моделирова-
ния ИТ. «Практически все компании 
сейчас пытаются отследить эффек-
тивность проектов, тогда как рань-
ше все заканчивалось после реали-
зации проекта и расходования бюд-
жета: соотношение полученного ре-
зультата к затратам зачастую не изме-
рялось, — говорит он. — С развити-
ем процессов программного и порт-
фельного управления ИТ-проектами 
становится возможным отслеживать 
необходимые параметры с момен-
та появления бизнес-идеи и офор-
мления ее в виде ИТ-инициативы 
до завершения реализации проекта 
и в процессе поддержки внедренно-
го решения».

Диана Россоховатская

У края платформы
Опрос, проведенный IDC среди 700 европейс-
ких компаний, включая российские, показал, что 
в 2012 году 48 % покупателей ИТ-решений счита-
ли своей приоритетной задачей снижение опе-
рационных расходов. В этом году ситуация из-
менилась: стратегия снижения затрат никуда 
не делась, однако многие предприятия начина-
ют всерьез задумываться о росте и расширении.

Российские заказчики начинают 
покупать ИТ для роста
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