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Компания - оператор P&O Ferries планирует передать на аутсорсинг 
определенные направления работы (Великобритания) 

Руководители профсоюзов в Европе и по всему миру выразили 
возмущение и осуждение относительно поступивших экстренных новостей о 
том, что компания - оператор паромов P&O Ferries приняла решение об 
увольнении своих британских сотрудников флота, чтобы отдать их работу не 
входящим в профсоюзы работникам, воспользовавшись услугами 
специальных агентств. 

17 марта 2022 г. в Международную федерацию работников сферы 
транспорта (International Transport Workers' Federation, ITF) и Европейскую 
федерацию работников сферы транспорта (European Transport Workers’ 
Federation, ETF) поступила информация о том, что компания-оператор 
P&O Ferries приостановила оказание услуг и готовит официальное заявление, 
после чего руководство компании объявило СМИ, что 800 работников на ее 
судах уволены, и увольнение вступило в силу немедленно. 

Профсоюзы работников морского транспорта RMT и Nautilus 
посоветовали своим членам не сходить на берег и обратились к британскому 
правительству с требованием о немедленном вмешательстве и блокировке 
состоявшегося без предупреждения перевода 800 рабочих мест на внешний 
подряд. 

Отмечается, что сокращение всех работников компании с 
уведомлением менее чем за сутки и последующей передачей данного 
направления работы на аутсорсинг нарушает существующие правила, 
международные организации, такие как ITF и ETF, находятся в ожидании 
объяснений и готовы оказать необходимую поддержку. 

Профсоюзы всего мира выражают единение с британскими 
работниками флота в данной ситуации. По информации генерального 
секретаря ETF, в тот момент, когда все мировое сообщество только начало 
восстанавливаться после кризиса, вызванного пандемией COVID-19, и в 
сложившейся крайне напряженной политической обстановке подобные 
действия недопустимы. ETF планирует обратиться к акционерам, инвесторам 
и клиентам компании P&O с просьбой принять максимально активное 
участие в нормализации этой ситуации, где совершенно очевидно были 
нарушены права трудящихся, и совместными усилиями пресечь попытку 
передачи такого объема работ на аутсорсинг. 

Источник: itfglobal.org, 17.03.2022 (англ. яз.) 
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Аналитики прогнозируют в 2022 г. существенный рост рынка  
3PL-логистики на фоне общего увеличения торговой активности 

Логистика третьей стороны (3PL) представляет собой передачу на 
аутсорсинг некоторых логистических операций компании. Для многих 
предприятий розничной торговли 3PL-операторы необходимы, т.к. они 
реализуют все бизнес-процессы, связанные с логистикой. Помимо этого, с 
помощью 3PL-провайдера можно решить кадровые задачи, вопросы, 
связанные со складским учетом, инвентаризацией, обработкой заказов и др. 
При этом основные ресурсы компании направляются на развитие бизнеса. 

Согласно прогнозам, в период с 2022 по 2032 гг. общий объем продаж 
на рынке комплексных логистических услуг 3PL достигнет 2,144 млрд долл. 
США при совокупном среднегодовом темпе роста 7,6%. Этому способствует 
повсеместное распространение новых интеллектуальных технологий и 
продолжающийся рост популярности электронной коммерции. 

В связи с этим прогнозируется, что уже по итогам 2022 года объем 
рынка аутсорсинга логистических услуг третьим сторонам превысит  
1,031 млрд долл. США. Растущая активность промышленных предприятий,  
а также улучшение условий для внутренней и внешней торговли в области 
услуг по транспортировке и хранению грузов, как полагают аналитики, 
создадут огромные возможности для роста этого рынка. 

Растущая потребность в основных лекарственных средствах и вакцинах 
также увеличит объемы рынка услуг 3PL-операторов в сфере 
здравоохранения. В качестве примера активатора роста рынкам этих услуг 
можно привести проект «Произведи в Индии», инициированный 
правительством Индии с целью привлечения сторонних производителей и 
ритейлерских компаний. Реализация этой программы в течение ближайших 
нескольких лет увеличит спрос на логистические услуги аутсорсинговых 
компаний. 

Источник: finanznachrichten.de, 16.03.2022 (англ. яз.) 

Как выбрать провайдера логистических услуг на аутсорсинге  
(опыт компании «РОКОТТ Транс») 

Егор Тарасов, основатель логистической компании «РОКОТТ Транс»,  
в логистике более 10 лет. За три года увеличил финансовый оборот компании в 7 раз. 

 
А вы знали, что сокращение затрат компании на 5% увеличивает 

чистую прибыль на 40-60%? Снижение издержек и максимизация прибыли – 
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ежедневная задача предпринимателя. Однако логистические затраты очень 
часто измеряются стоимостью перевозки, арендой склада и ценой хранения. 
При этом нельзя оставлять без внимания скорость и эффективность 
логистических процессов для сохранения конкурентоспособности на рынке. 

Опытные предприниматели стремятся выстроить отлаженную систему 
логистики, для чего привлекают логистических операторов. В зависимости от 
вовлеченности компании в цепь поставок, провайдеры логистических услуг 
делятся на уровни 1-5PL (party logistic), где: 

1PL – все логистические функции закрывает сам производитель-
продавец (автономная логистика); 

2PL – транспортная компания, предоставляющая услуги по 
транспортировке товаров только на каком-то узком участке транспортной 
цепочки; 

3PL – логистический оператор делает всё сам, а грузовладелец 
указывает лишь пункт отправления и назначения. Оператор везёт сам, хранит 
сам, упакует и, если нужно, промаркирует; 

4PL – оператор берет на себя практически все функции управления 
цепями поставок, кроме закупок и продаж, 

5 PL – оператор занимается всем, что делает 4PL + планирование 
поставок, интеграция с IT, закупки и продажи. 

Пандемия дала возможность предпринимателям пересмотреть 
структуру своего бизнеса, уменьшая издержки и отказываясь, казалось бы, от 
естественных затрат. Переход на удаленную работу, сокращение целых 
отделов и даже объемов производства сделал трансформацию логистической 
системы компании очередной возможностью для максимизации прибыли. 

Тенденции логистического аутсорсинга 

Мировая тенденция шеринга в экономике заставляет каждого 
бизнесмена задуматься, за что он платит. Отказ от содержания 
простаивающих площадей склада, автопарка, который используется только 
на 30%, и логистический аутсорсинг – это современный формат бизнеса. 
Новая бизнес-модель pay-per-use «плати за использование» диктует новые 
правила поставщикам услуг. Клиент выбирает тот набор услуг и на то время, 
которое ему нужно, тем самым не тратит лишние деньги. Поэтому 
логистические компании стремятся строить системы цепочек поставок для 
своих клиентов с учетом эффективности, оптимальности и 
взаимовыгодности. Иначе высококонкурентная среда на рынке оставит 
компанию за бортом. 

Логистический аутсорсинг в современной экономике стал 
полноправным партнерством между компанией-производителем и 
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логистическим оператором. Именно заинтересованность в успешности 
бизнеса друг друга позволяет строить эффективные, низкозатратные бизнес-
процессы в сфере логистики. 

Опыт компании «РОКОТТ Транс» 

Клиентами «РОКОТТ Транс» являются транспортные компании, 
крупный бизнес. Количество сотрудников в штате более 2 тыс. человек. 
Компания обратилась с запросом оптимизации логистического направления – 
контейнерные перевозки, которое при высоком спросе не приносило 
желаемую прибыль. 

Существующий у заказчика отдел логистики выполнял одновременно 
функцию отдела продаж, пытаясь закрыть каждую заявку в сделку. При этом 
сами логисты производили расчеты и организовывали все перевозки через 
других экспедиторов. Неэффективность структуры и дополнительное плечо в 
наценке снижали рентабельность продаж до минимума, а сделки имели 
случайный характер. 

Взаимодействуя с клиентом, «РОКОТТ Транс» был проведен анализ 
географии доставок и видов перевозок и предложено сфокусироваться на 
самом стратегически важном и востребованном направлении – контейнерные 
и негабаритные перевозки по всей России. Заказчик поддержал и принял 
решение о сотрудничестве. 

В рамках этой специализации была настроена профессиональная 
работа продавцов и логистов, каждый из которых занимался своим делом. У 
логистов стояла задача обеспечить оперативную загрузку подвижного 
состава с оптимальной себестоимостью для компании, за короткий срок 
заключить прямые договоры со всеми контейнерными операторами, 
собственниками подвижного состава и с морскими линиями. У продавцов 
задача – продавать, выполняя планы по продажам. Когда каждый стал 
заниматься своей узкой функцией и предоставлять ее 
высококвалифицированно, то результат не заставил себя долго ждать. 
Клиенту передалась уверенность в деле, начались стабильные продажи, а 
контейнеры поехали по всей России. 

«РОКОТТ Транс» полностью взял на себя задачи контейнерной и 
негабаритной логистики – от заявки клиента до подписания акта 
выполненных услуг. 

С первого месяца логистического аутсорсинга клиент получил живую 
чистую прибыль от поступающих заявок. Кроме того, заказчик приобрел 
надежного логистического партнера в лице «РОКОТТ Транс» и теперь своим 
ключевым клиентам предлагает гораздо больший спектр услуг и географию 
перевозок. 
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Заказчик получил как раз то, что требуется для сетевых компаний и 
крупного бизнеса – возможность «в одно окно» решать все свои 
логистические потребности. 

В итоге клиент отказался от штатного отдела логистики и полностью 
перешел на логистический аутсорсинг. Таким образом, заказчик вышел на 
чистую прибыль от данного направления более 350 тыс. руб. в месяц.  

 
Было Стало 

6 логистов + 1 руководитель отдела логистики 
(контейнеры, вагоны, негабарит) 

0 сотрудников 

ФОТ на отдел + зарплатные налоги, отчисления и 
отпускные = 1,46 млн руб. в месяц Заказчик стал стабильно получать свыше 

350 тыс. руб. в месяц чистой прибыли от 
данного направления + полностью снят вопрос с 
наймом, увольнением и отпускными 
сотрудников. 

Отдел приносил валовой прибыли от продаж в месяц 
~200 тыс. руб. 
Фактически направление было убыточным: отдел 
обходился компании в минус 1,26 млн руб. 

 

Алгоритм выбора логистического партнера 

В первую очередь, ответьте на вопрос «Зачем и почему моему бизнесу 
нужен логистический аутсорсинг?» Если есть твердая уверенность, что не 
нужен и дела и так идут хорошо, то отложите эту идею на будущее. По мере 
развития бизнеса вы вполне можете изменить свое мнение, увидев реальные 
проблемы в направлении логистики. 

Как считает основатель «РОКОТТ Транс», что в компании уровня 
малый и средний бизнес нет смысла держать логиста, или он может быть 
один, максимум два человека для обеспечения взаимозаменяемости. 

Когда решение принято хотя бы на 70%, то пора письменно его 
обосновать. 

1. Составьте для себя и опишите идеальную картину взаимодействия с 
логистическим аутсорсером: какие виды перевозок и дополнительных услуг 
необходимы; география перевозок; какого размера должна быть компания-
аутсорсер; на какой системе налогообложения; важно ли наличие своего 
транспорта или главное, чтобы умел организовать его в срок; другие 
специфические особенности взаимодействия. 

2. Составьте такой письменный запрос, который вызовет желание у 
лучших логистических команд работать с вами и принять участие в конкурсе 
(тендере). 

3. Разместите данный запрос в открытых источниках – на отраслевых 
форумах, порталах, разошлите по почте интересующим вас компаниям, 
разместите в различных сообществах и клубах предпринимателей. 

4. Всех откликнувшихся на запрос пригласите по отдельности в офис 
для знакомства. 
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После проведенных встреч вы сможете сравнить свою идеальную 
картину с теми командами, которые вы увидели. Оцените, кто наиболее 
соответствует вашим требованиям, с кем приятно иметь общение, кто близок 
вам по ценностям. Ведь это крайне важно: аутсорсер будет 
взаимодействовать на каких-то этапах с вашими партнерами, клиентами. 
Необходимо, чтобы новый партнер транслировал ваши ценности и отражал 
дух компании через свой сервис. 

Правовое регулирование 

Логистический аутсорсер действует на основании федерального закона 
«О транспортно-экспедиционной деятельности», который обеспечивает 
права обеих сторон при заключении договора. ГК РФ предусматривает 
оформление подобных отношений в рамках различных форм договоров: 

– непосредственно аутсорсинга (возмездного оказания услуг); 
– договора подряда; 
– договора франчайзинга; 
– договор транспортно-экспедиторского обслуживания; 
– другие. 
В подобном договоре важно закрепить условия сотрудничества, что 

позволит в дальнейшем избежать споров и четко обозначить границы 
ответственности. 

К примеру, география доставок сразу детально обговаривается с 
компанией, предоставляющей логистический аутсорсинг. Заказчик 
озвучивает свои предпочтения с учетом роста в ближайшие 3-5 лет. 
Компания-аутсорсер оценивает, какую географию доставок и какие услуги 
(упаковка груза, маркировка, хранение, специализированный подвижной 
состав) она может предоставить сразу, а что ей нужно будет 
доукомплектовать, чтобы закрывать потребности заказчика на 100%. 

Например, компании в этом году требуется закрывать «под ключ» 
доставку партий грузов контейнерами с Урала в Москву, обеспечивать 
дальнейший вывоз в распределительные центры по Московской области. А 
через 2 года заказчик планирует перевозки на Дальний Восток. В этом случае 
по договоренности с компанией-аутсорсером к этому сроку уже будет готова 
команда квалифицированных логистов, подобраны оптимальные маршруты, 
протестированы доставки в интересующий регион с учетом климатических 
условий, периодики отправки транспорта и других факторов. Таким образом, 
логистическая потребность заказчика будет закрыта на100%. 

Именно тут срабатывает принцип взаимного развития бизнеса обоих 
партнеров. 
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Аудит потенциального партнера 

После того, как вы отобрали 2-3 команды, и с ними комфортно 
находить общий язык, важно сделать 3 вещи: 

1. Наведите справки. 
Попросите контакты 2-3 владельцев компаний-заказчиков, которые уже 

работают с интересующим вас логистическим аутсорсером, и получите их 
рекомендации. В идеале попробуйте самостоятельно выйти на владельцев 
через поиск в интернете. 

2. Оцените эти компании на наличие юридических и финансовых 
рисков. 

Есть много различных сервисов, которые позволяют это сделать. 
Основные показатели деятельности можно выяснить даже бесплатно. 

Ключевой момент: необходимо увидеть стабильную положительную 
динамику роста по выручке и прибыли, отсутствие чрезмерной 
закредитованности, наличие нужного количества сотрудников в штате для 
решения задач вашей компании, отсутствие чрезмерного количества 
судебных дел. 

В ходе оценки важно убедиться, что компания-аутсорсер будет решать 
ваши задачи, а не справляться со своими проблемами, которые у нее сейчас 
имеются. 

3. Выдайте тестовое задание. 
Например, для начала поручить небольшое задание аутсорсерам 

решить ваши логистические задачи. Оцениваете результаты, насколько они 
совпадают с вашими ожиданиями. Смотрите, получается ли договариваться, 
насколько адекватно аутсорсер воспринимает корректировки своей работы. И 
если все хорошо, то поручаете уже более существенные задачи. 

Таким образом, следуя алгоритму из последовательных шагов, вы 
точно сведете к минимуму риски неграмотного выбора компании на 
логистический аутсорсинг для вашего бизнеса и подберете себе надежного 
партнера для долгосрочного сотрудничества. 

Источник: maintransport.ru, 21.02.2022 

Аутсорсинг или собственный ОЦО – всегда вопрос экономики 

Рынок аутсорсинга в России постепенно развивается. Одними из 
заметных игроков на этом рынке становятся Общие центры обслуживания 
(ОЦО). Светлана Борматова, генеральный директор компании «Гринатом 
Простые Решения», рассказала, какова стратегия и задачи этой компании на 
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рынке, почему именно ОЦО начинают активно работать с внешними 
клиентами и на что обращать внимание бизнесу при выборе партнера-
аутсорсера. 

Стратегия, задачи, проекты компании «Гринатом Простые Решения» 

Гринатом уже оказывал услуги внешним клиентам. Для работы на 
рынке аутсорсинга было решено создать отдельную компанию – «Гринатом 
Простые Решения», чтобы сфокусироваться на работе с внешними 
клиентами, так как считаем это направление перспективным. Росатом – 
традиционно наш большой заказчик, но мы захотели идти дальше, чтобы 
быть более гибкими и лучше понимать клиентов разных отраслей, при этом 
взяв лучшее из опыта работы в контуре Росатома в сочетании с 
современными IТ-инструментами. Что важно – когда существует 
самостоятельная компания, это мотивирует работать по-новому: мыслить 
стратегически, анализировать, что востребовано на рынке, соответствовать 
рыночным трендам и потребностям потенциальных заказчиков. 

Структура компании «Гринатом Простые Решения»: есть 
подразделения консалтинга и аутсорсинга, а поддерживающие функции 
берем у Гринатома с помощью института бизнес-партнеров. В консалтинге 
несколько основных направлений – это управление персоналом, финансы и 
учет, IТ, документооборот, бережливое производство. Костяк команды – 
выходцы из Гринатома, дополненные сильными игроками с рынка. Сейчас у 
нас работает примерно 180 человек, также планируется привлекать людей 
под отдельные проекты, прежде всего, из Гринатома. Основные локации – 
Москва и Нижний Новгород, планируется создавать ОЦО и в других 
регионах. 

Компания готова брать на обслуживание, в первую очередь, кадровые, 
бухгалтерские и документооборот. Вместе с тем сейчас заказчики готовы 
отдавать на обслуживание и другие рутинные процессы, в том числе в 
закупках и юридическом обслуживании. И мы готовы отвечать на эти новые 
запросы. 

Уже сделан ряд проектов для госорганов – это одно из стратегических 
направлений работы компании. В первую очередь, предлагаем свои услуги 
госсектору, который сейчас все больше заинтересован в повышении 
эффективности своей работы. За последние годы внешние факторы для 
госкорпораций и компаний с госучастием изменились, и это подталкивает 
компании к более радикальным шагам на пути повышения эффективности. 
Но для быстрого результата нужна сложившаяся команда и инфраструктура, 
а зачастую этого нет. Если нужен быстрый результат, то гораздо выгоднее 
передать эти процессы на внешнее обслуживание. 
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Наше конкурентное преимущество в том, что у нас есть опыт работы в 
10-12 индустриальных областях. Есть отраслевая специфика, которую нужно 
учитывать при ведении учета в различных индустриях, и Гринатом ею 
владеет. 

Самым известным проектом для внешних клиентов можно отметить 
работу с правительством Нижегородской области, где мы по модели 
аутсорсинга предоставляем кадровую функцию и документооборот. Это 
партнерство позволило нам не только отработать нюансы предоставления 
услуг внешним клиентам, но и предложить ряд современных решений – от 
программных роботов до института HR-госпартнеров. 

Еще один крупный регион в проработке на данном этапе. Плюс у нас 
по направлению консалтинга очень много проектов, в том числе в компаниях 
с госучастием. 

Недавно для одной из компаний провели оценку зрелости ОЦО, для нас 
это был важный опыт с точки зрения работы с уже действующей структурой 
и возможность поделиться экспертизой – мы можем не только брать услуги 
на аутсорсинг, но и помогать работающим Общим центрам обслуживания 
оптимизировать их деятельность. 

Также предложен рынку Атом.Порт – продукт по переводу рабочих 
мест на отечественное программное обеспечение, который уже внедрили для 
правительств Челябинской и Томской областей, для компании ОАО «РЖД». 

Основными показателями успешности работы «Гринатом Простые 
Решения» на рынке являются выручка и портфель заказов. У компании есть 
стратегия и планы развития на 10 лет, которым и следуют в своей работе. А 
сотрудникам проставляются дополнительные KPI: удовлетворенность 
заказчика, качество, эффективность.  

Рынок аутсорсинга в России: основные игроки и перспективы 

На рынке аутсорсинга в России компания всех своих конкурентов знает 
и уважает. Это СберРешения, Северсталь ЦЕС, Ростелеком, ПИКТА. У 
каждого есть свои компетенции в той или иной индустрии, например, у нас 
нет опыта работы с банковским сектором, но мы сильны в других 
направлениях. На мой взгляд, на российском рынке есть три-четыре ОЦО, 
которые могут обслуживать заинтересованные компании, и это будет 
эффективно для всех. Можно поделить между собой секторы/отрасли и 
успешно работать на одном рынке. Например, в Индии есть целые города, в 
которых работают аутсорсинговые центры и нет никакой борьбы за кадры. 

В России меняется культура бизнеса, спрос на услуги по аутсорсингу 
будет расти. Главный вопрос не в количестве игроков на рынке, а в качестве 
услуг. Очень долго бытовало мнение, что аутсорсинг – это дешево и плохо. 
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Задача компании «Гринатом Простые Решения» – изменить такое отношение 
к аутсорсингу, и это уже происходит, в том числе за счет умения слышать 
клиента и по-партнерски отвечать на новые задачи в его работе. 

– Почему именно ОЦО начинают активно работать на рынке 
аутсорсинга?  

Имеется несколько причин. Во-первых, крупным ОЦО, которые десять 
лет и более на этом рынке, становится тесно работать только с внутренними 
клиентами. Кроме того, есть «звоночки», когда к руководителям ОЦО 
постоянно обращаются с вопросами, приезжают на референс-визиты, 
интересуются, как реализован определенный проект.  

С другой стороны, на рынке очень много небольших, так называемых 
домашних ОЦО, и рано или поздно их владельцы захотят еще большей 
эффективности от них. Эффективность может дать крупный игрок. Это тот 
случай, когда размер имеет значение. 

– Насколько вероятна в России модель, когда развитые ОЦО будут 
передавать часть своего функционала на аутсорсинг? Кейс СИБУР-ЦОБа, 
который передал часть процессов на внешнее обслуживание, станет 
примером для других центров? 

СИБУР-ЦОБ – это очень понятный пример. Они задумались, как 
сделать ОЦО эффективнее и дешевле, и в итоге передали на аутсорсинг часть 
своих процессов, что говорит о прагматичности менеджмента. И это сигнал 
для других ОЦО – если вы сделали все, что могли, а транзакции дешевле не 
становятся, то можно получить эффект, перейдя на обслуживание к 
крупному провайдеру. 

– Как бизнесу оценить, что целесообразнее: передача процессов на 
аутсорсинг либо создание собственного сервисного центра? 

В первую очередь это всегда экономика. ОЦО – это возможность гибко 
управлять затратами и перевести постоянные затраты на поддерживающие 
функции в условно-переменные. Тут же возникает вопрос рентабельности. 
Когда мы работаем с клиентами, мы показываем три цифры: 

1. Сколько вы стоите себе сегодня?  
2. Сколько вам будет стоить создание собственного ОЦО? 
3.Сколько будет стоить передача функций на аутсорсинг? 
В итоге у компании есть выбор: оставить все как есть, создать свой 

ОЦО или передать функции на аутсорсинг. Бизнес сам решает, что 
целесообразнее. Возможны и комбинированные варианты, допустим, часть 
функций оставить у себя, а часть отдать на аутсорсинг и затем сравнить 
эффекты. Аутсорсер может создать ОЦО, которым будет управлять до 
достижения определенных показателей, после чего передаст центр в 
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управление самой компании. Иногда крупные компании хотят свой ОЦО, но 
у них нет времени, команды и денег. 

– Многие компании волнует вопрос: как не потерять контроль над 
процессами, передаваемыми на аутсорсинг? 

Во-первых, руководители компании-клиента могут войти в совет 
директоров аутсорсинговой компании. Во-вторых, заказчик выставляет KPI 
гендиректору аутсорсинговой компании, а тот уже – всей своей команде. 
Есть экспертные советы, в которые входят представители клиента. Кроме 
того, у клиента остается служба заказчика, которая «голова», тогда как 
аутсоринг – это ее «руки». Таким образом, если заказчик платит, то он всегда 
должен понимать, за что именно, почему столько и хочет ли он дальше 
платить за это. Компания-аутсорсер должна стараться выстраивать 
партнерские отношения с клиентом, чтобы в дальнейшем с ней продолжили 
сотрудничество. 

Компаниям при выборе партнера-аутсорсера следует обращать 
внимание на четыре основных фактора: 

– репутация компании;  
– путь компании на рынке. Важно понять, менялась ли компания за 

последние 5-10 лет. Допустим, десять лет назад аутсорсер обслуживал три 
организации, и сейчас обслуживает те же три организации и те же процессы. 
Возникает вопрос: почему за 10 лет клиенты не стали доверять больше, 
почему не было роста?  

– команда. Всегда есть риск, что в компании есть одна «звезда», а ниже 
никого нет. Важно понимать, кто те люди, которые работают в компании, 
сколько лет они работают, справятся ли они с новыми задачами. Наличие 
надежной команды – один из ключевых критериев выбора. 

– целостность подхода: 
команда + процессы + шаблоны + автоматизация. 

Источник: sscclub.ru, 14.02.2022 

Компания «ПИКТА» приняла на аутсорсинг ряд бизнес-процессов 

В конце 2021 года сервисная компания «ПИКТА» заключила договор с 
компанией «СИБУР», приняв на аутсорсинг ряд бизнес-процессов: 
сопровождение закупок – S2P (Source to Pay, от заявки до оплаты), 
формирование отчетности – R2R (Record to Report, от проводки до 
отчетности), а также сервисное сопровождение процессов платежной 
фабрики и центра экспертизы договоров (ЦЭД). И расширила географию 
присутствия: площадки компании находятся в Самаре и Нижнем Новгороде. 
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Проект по передаче функционала на аутсорсинг был реализован в 
несколько этапов. Чтобы обеспечить непрерывность оказания услуг и 
бесшовную передачу сервисов, функционал передавался одновременно с 
переходом сотрудников, ответственных за исполнение процессов, к 
провайдеру. Передача сервисов была проведена на основании детальных 
SLA-договоров (договоров об уровне сервиса). 

Отмечается, что благодаря непрерывному и продуктивному 
взаимодействию проектных команд, проект удалось реализовать в 
запланированные сроки: меньше полутора лет потребовалось для перехода 
крупной индустриальной компании на аутсорсинговое обслуживание. Сейчас 
в части сервисов продолжается период стабилизации, завершаются 
совместные работы по совершенствованию процессов и внутренней 
отчетности». 

В компании «ПИКТА» подчеркнута стратегическую важность 
партнерства с крупнейшей нефтегазохимической компанией России. В лице 
«СИБУР» мы не только получаем нового клиента и надежного партнера, а 
пополняем свою команду, принимая в штат сотрудников, сопровождающих в 
«СИБУР-ЦОБ» передаваемые процессы. Приход высокопрофессиональных 
экспертов из «СИБУР-ЦОБ» позволит расширить экспертизу нашей команды 
в нефтехимической отрасли и привлечь новых крупных клиентов. 
Для компании «СИБУР» экспертиза «ПИКТЫ» – глубокое знание 
персоналом процессов и сервисов, применение RPA, AI – позволит 
обеспечить в рамках заключаемого партнерства повышение автоматизации 
процессов, расширение перечня применяемых технологий и 
роботизированных решений, также систем сканирования и распознавания и 
прочих актуальных технологичных сервисов. 

Сервисная компания «Пикта» продолжит вносить существенный вклад 
в цифровизацию привычных бизнес-процессов для сокращения 
операционных расходов и эффективного развития компаний крупного и 
среднего бизнеса. 

Справочно: За 5 лет «ПИКТА» прошла путь трансформации из 
каптивного ОЦО в самостоятельную сервисную компанию, став digital-
партнером для клиентов крупного и среднего бизнеса. В 2020 году компания 
вошла в состав многопрофильной ИТ-группы «ИКС Холдинг», лидера 
российского рынка информационных технологий. 

Сегодня «ПИКТА» является одним из крупнейших игроков рынка BPO 
в России. За 5 лет компания смогла завоевать доверие более чем 150 
клиентов и сформировать профессиональную команду из 1000 экспертов 
таких направлений как финансы, HR, IT. Ее сотрудники ежемесячно 
осуществляют более 2 млн транзакций с обязательным соблюдением SLA, 
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KPI’s. На благо клиентов трудятся 74 робота и 24 цифровых сотрудника, 
которые были разработаны и выпущены в эксплуатацию специалистами 
«ПИКТЫ» в периметре компании. 

Источник: pikta.ru, 02.03.2022 

Как «Северсталь ЦЕС» прорывается из инсорсеров на внешний рынок 

«Северсталь ЦЕС» – ведущая профессиональная сервисная компания, 
специализирующаяся на предоставлении услуг аутсорсинга сквозных бизнес-
процессов по многим направлениям. 

Используя системный подход и обладая современными технологиями, 
«Северсталь ЦЕС» принимает на обслуживание как отдельные процессы, так 
и целые группы процессов, рассматривая возможности их трансформации 
для достижения большего бизнес-эффекта. Компания непрерывно работает 
над углублением функциональной экспертизы посредством накопления 
опыта реализованных проектов и рассматривает возможности открытия 
смежных функциональных направлений по предоставлению услуг 
аутсорсинга в будущем. 

– Насколько востребованы сейчас на российском рынке услуги 
аутсорсинга финансовых и кадровых процессов, с которыми связана 
деятельность «Северсталь ЦЕС»? 

Говорить о том, что в России востребованность таких услуг такая же, 
как на Западе, пока рано, но потребность в этих сервисах у нас растет. Об 
этом говорит рост выручки аутсорсеров и тот факт, что клиенты все чаще 
сами обращаются за подобными сервисами. Все больше крупных компаний 
задумываются о повышении собственной эффективности и продуктивности, 
в том числе за счет привлечения аутсорсеров. 

У рынка аутсорсинга в России есть свои особенности, например, 
сильная позиция госсобственности в составе крупных компаний, 
ограничения по секретной информации и другие. Эти факторы могут в какой-
то степени останавливать компании от передачи процессов на аутсорсинг и 
сдерживать развитие рынка. 

– Ваша компания начинала свою деятельность с обслуживания 
предприятий «Северстали», но у нее стали появляться, и внешние клиенты?  

Относительно работы с рынком в «Северсталь ЦЕС» сейчас 
формируются два направления. Первое – аутсорсинг. Мы обслуживаем 
финансовые и связанные цепочки процессов, оказываем сервисы в области 
управления персоналом. Второе направление – это консалтинг по общим 
центрам обслуживания. Здесь услуги могут включать построение концепции 
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такого центра у компании-заказчика, его организация, контроль качества 
текущего проекта, повышение эффективности существующего центра. 

Собственные центры обслуживания создают компании, которые либо 
не готовы передавать свои процессы на аутсорсинг, либо видят для себя 
оптимальной гибридную модель – часть сервисов (чаще в экспертной 
области) – внутри, а часть сервисов (чаще всего, наиболее простых) – на 
аутсорсинге. 

Большая часть текущих проектов наших внешних заказчиков - 
консалтинг. Много проектов уже завершены, часть проектов в работе. 
Названия клиентов пока не можем раскрывать. 

Есть у нас внешние клиенты и по аутсорсингу. Это российские и 
международные группы компаний с российскими активами, которым 
оказываем услуги по финансам и персоналу. У нас на обслуживании есть 
юридические лица, располагающиеся в Казахстане, Гвинее, Буркина-Фасо, и 
по отдельным финансовым сервисам – в Канаде, Великобритании, на Кипре. 

– Насколько существенной в общей деятельности компании является 
доля услуг внешним заказчикам? 

Сейчас она составляет около 30%. В перспективе нам хотелось бы, 
чтобы на внешних клиентов приходилось значительно больше – не менее 
80% выручки «Северсталь ЦЕС». 

– Какую роль играют ИТ в деятельности аутсорсера? 
ИТ являются основным залогом повышения нашей эффективности. 

Помимо обычных средств автоматизации – приложений, позволяющих 
работать с документами, справочниками и законодательством, нам также 
нужны технологии, позволяющие по максимуму сократить ручной труд. Мы 
постоянно анализируем, где еще можно сократить ручную работу, чтобы 
процесс протекал с минимальным участием сотрудника. 

– Как «Северсталь ЦЕС» автоматизирует свою деятельность? Какие 
решения для этого используются? 

Есть базовый уровень программ – это системы класса ERP, учетные 
системы, внутренние программы автоматизации, системы электронного 
документооборота, в которых работаем со сканами, храним архивы и 
обмениваемся документами, имеющими юридическую значимость. У нас 
также реализована возможность оптического распознавания документов, есть 
системы роботизированной обработки данных. Последние позволяют 
увязывать между собой системы разного типа: почтовый клиент, ERP-
систему, Excel и другие. 

Средства автоматизации, которые мы используем, варьируются от 
клиента к клиенту: их выбор зависит от ИТ-ландшафта на стороне заказчика. 
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С некоторыми клиентами, например, недоступны для использования 
различные сервисы микроавтоматизации. 

Некоторые провайдеры аутсорсинга используют полностью свои 
системы: они мигрируют к себе данные клиента и как в «черном ящике» с 
ними затем работают. Но передавать данные готов чаще малый и средний 
бизнес, а наша целевая аудитория – это крупные компании. Они, как правило, 
предпочитают не хранить данные на стороне. В нашем случае данные 
хранятся на стороне клиента в различных системах, а мы удаленно получаем 
к ним доступ через защищенные каналы связи. 

– Как осуществляется взаимодействие «Северсталь-ЦЕС» как 
заказчика ИТ и ИТ-службы? 

С ИТ-службой «Северстали» – «Северсталь-Инфоком» мы работаем по 
договору как с поставщиком сервисов, аутсорсером. Они оказывают нам 
услуги в области как базовых ИТ-сервисов, так и разработки и поддержке 
систем. 

Мы очень сильно зависим от поддержки ИТ, поэтому для нас было 
очень важно определить параметры качества взаимодействия: время отклика, 
время решения вопроса, параметры доступности и другие составляющие 
SLA. 

Иногда нам приходится взаимодействовать и с ИТ-службой клиента. 
Например, если в его ERP-системе есть ошибки либо имеются вопросы на 
стороне обслуживаемых географических площадок. 

Не планирует ли ваша компания брать на себя аутсорсинг ИТ услуг? 
ИТ-аутсорсинг – это специальная сфера, и в чистом виде такие услуги 

мы брать на себя не планируем. Вместе с тем, вкупе с другими услугами 
можем предоставлять облачные сервисы. Периодически поступают запросы, 
когда заказчик хочет передать нам свои данные и сопровождение системы, из 
которой эти данные берутся. В случае с кадровым аутсорсингом это 
поддержка HCM-системы, в случае с аутсорсингом финансовых процессов – 
учетные системы. Мы могли бы оказывать такие комплексные услуги. 

Сейчас мы прорабатываем варианты подобных сервисов и 
возможности развития этого направления. Размещать облако мы могли бы в 
ЦОДе «Северстали». 

Какие еще возможны варианты диверсификации бизнеса в пределах 
компетенций «Северсталь ЦЕС»? 

Услуги контактного центра. Например, в рамках HRM сервиса 
специалисты нашего контакт-центра могут консультировать сотрудников 
заказчика, отвечать на их вопросы. Аналогичная услуга оказывается в рамках 
и сбытовой цепочки, закупочной цепочки, казначейских сервисов. Услуги 
контактного центра мы можем предоставлять и вне каких-то отдельных 
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цепочек процессов на предприятиях, а выполнять функции общего внешнего 
контактного центра для компаний, работающих в разных сферах. Клиенты 
могут привлекать контакт-центр по модели аутсорсинга для обработки 
первичных запросов от своих клиентов или для организации «горячей 
линии» для поставщиков, например. 

Еще один вариант развития бизнеса, как продолжение услуг 
аутсорсинга – оказание услуг аналитического центра для наших клиентов. В 
данном случае мы говорим не о потоковом сервисе, а о разовом 
предоставлении аналитических отчетов для решения возникающих у клиента 
вопросов. В целом, аналитика как сервис – это довольно перспективное 
направление. Кроме того, мы можем оказывать услуги по обучению 
сотрудников заказчика. 

– В последние несколько лет часто говорят о том, что новые 
технологии могут вытеснить профессии юриста и бухгалтера? Не 
опасаетесь ли вы, что она повлияет на аутсорсинговый бизнес в этой и 
смежных областях? 

Что касается бухгалтеров, например, в Америке они делятся на два 
типа – bookkeeper и accountant. Первый тип занимается в основном 
техническими операциями: заводит документы в системе, выгружает данные 
и т.д. Эту часть можно легко автоматизировать и высвободить часть таких 
сотрудников. Рядовых бухгалтеров будет все меньше и меньше. 

В свою очередь, accountant задействован там, где требуется 
рассуждение, аналитика, толкование законов, принятие решений, экономика. 
Эти функции автоматизировать сложнее. Есть технологии, облегчающие их 
труд, но вряд ли они вытеснят таких специалистов в обозримом будущем. 

Аналогичная ситуация и с юристами. Простые вещи, такие как 
составление типовых форм документов, досудебная и допретензионная 
работа – можно шаблонизировать и автоматизировать. У нас в компании, 
например, это в определенной степени автоматизировано. Юристов же, 
которые интерпретируют нормы права, исследуют инциденты, изучают 
административную практику и выполняют ряд других сложных задач – 
технологии вряд ли заменят. 

Источник: по материалам сайта компании «Северсталь ЦЕС» (severstalssc.com) 

Компания Artezio снова вошла в ТОП-100  
лучших аутсорсинговых компаний мира 

Международная ассоциация профессионалов аутсорсинга (IAOP) 
опубликовала обновленный список лучших компаний мира, 
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предоставляющих человеческие ресурсы для выполнения задач заказчиков.  
В рейтинг The 2022 Global Outsourcing 100 вошла компания Artezio (группа 
компаний ЛАНИТ). 

Рейтинг 2022 Global Outsourcing 100 стал результатом ежегодных 
исследований и анализа экспертов IAOP, которые оценивают положение  
ИТ-компаний на рынке, учитывают развитие бизнеса и качество 
предоставляемых разработчиками услуг. Ежегодно IAOP формирует список 
лучших аутсорсинговых компаний, ориентируясь на многочисленные 
показатели и профессиональные маркеры. Авторы исследования ставят перед 
собой цель предоставить бизнесу и инвесторам четкий перечень лидеров 
рынка таких услуг – компаний, которые используют передовые инструменты 
разработки и технологии. 

Как отмечает исполнительный директор Artezio Павел Адылин, вот уже 
несколько лет подряд Artezio присутствует в рейтинге Global Outsourcing 100. 
Тот факт, что эксперты регулярно отмечают нашу компанию, 
свидетельствует о постоянстве наших инвестиций в качество услуг и 
высоком уровне профессионализма команды разработчиков. Сегодня 
компания обладает опытом реализации комплексных проектов в разных 
отраслях и умеет создавать решения, которые помогают бизнесу быть 
эффективным. Резкое увеличение роли автоматизации бизнеса и применения 
цифровых решений стимулирует спрос на аутсорсинговые услуги. Поэтому 
для ИТ-компаний сейчас очень важно сохранять высокое качество услуг и 
предоставлять бизнесу доступ к передовым технологическим решениям. 

В 2021 году эксперты IAOP назвали Artezio среди лучших компаний в 
номинации Rising Star. Распределение аутсорсинговых компаний по 
номинациям в 2022 Global Outsourcing 100 будет объявлено в мае 2022 года. 

Источник: vedomosti.ru, 21.02.2022 

Рынок ИТ-услуг и ИТ-аутсорсинга в России 

Рынок ИТ-услуг в терминологии TAdviser включает услуги 
внедренческого консалтинга, системной интеграции, установки и поддержки 
оборудования и ПО, облачные сервисы, а также ИТ-аутсорсинг и услуги 
технической поддержки.  

ИТ-аутсорсинг (ITO) предполагает делегирование внешней 
специализированной компании решение вопросов, связанных с разработкой, 
внедрением и сопровождением информационных систем как целиком на 
уровне инфраструктуры предприятия (сопровождение оборудования или 
ПО), так и объемов работ, связанных с развитием и/или поддержкой 
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функционирования отдельных участков системы (программирование, 
хостинг и т.д.) 

Оценки рынка и крупнейшие поставщики ИТ-услуг 

К ключевым драйверам роста российского рынка ИТ-услуг эксперты 
относят принципиальное изменение отношения компаний к удаленной 
работе вследствие пандемии, государственную поддержку в виде налоговых 
и других льгот, стремление повысить эффективность бизнес-процессов, а 
также упор на импортозамещение. К факторам роста также можно отнести 
увеличение спроса на заказную разработку ПО и услуги ИБ. 

Лидером российского рынка ИТ-услуг является компания Ланит. В 
рейтинге, подготовленном в 2021 году (по выручке от ИТ-услуг за 2020 год), 
она с большим отрывом опередила конкурентов. В первую десятку также 
попали компании Т1, Айтеко, Крок, Инфосистемы Джет, Tegrus, Лига 
Цифровой Экономики, IBS, ФОРС и ОТР. На топ-10 игроков приходится 
более половины объема всего российского рынка ИТ-услуг. Их суммарная 
выручка составляет без малого 227 млрд руб.  

Состояние рынка ИТ-аутсорсинга, его драйверы и барьеры 

В последнее время среди активных игроков рынка ИТ-аутсорсинга 
происходит переосмысление его ценности для бизнеса в условиях 
усложнения ИТ-ландшафта и появления инновационных технологий, таких 
как роботизация, Low Code- и No Code-разработки. 

Кратко резюмируя ответы экспертов, с которыми поговорил TAdviser, к 
драйверам рынка ИТ-аутсорсинга можно отнести: 

– дефицит квалифицированных кадров на предприятиях; 
– возрастающую потребность государства в ИТ-услугах, программы 

цифровой трансформации и вектор на импортозамещение; 
– повышение уровня доступности, эффективности и информационной 

безопасности сторонних услуг; 
– рост потребности в оптимизации бизнес-процессов при 

одновременном желании сэкономить средства; 
– если ранее информационные технологии рассматривались, в 

основном, лишь как необходимые затраты, то сейчас заметно изменение 
отношения к ИТ как к генератору бизнес-ценности; 

– выход инсорсинговых компаний на открытый рынок. 
Ряд компаний увидели в сложной постпандемийной ситуации новые 

пути развития и такие компании ускорили процессы цифровой 
трансформации. Если одни считают нестабильную ситуацию в экономике 
барьером для аутсорсинга, то другие – фактором роста спроса на ИТ-
аутсорсинг.  
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Крупнейшие ИТ-аутсорсеры 

Лидером рейтинга российского рынка услуг ИТ-аутсорсинга, 
подготовленного в 2021 году по итогам 2020 года, стала компания Ланит. Её 
выручка от этого направления достигла 24,9 млрд руб. В топ-5 рейтинга 
также вошли компании Айтеко, Инфосистемы Джет, Лига Цифровой 
Экономики и Крок (рис. 1). 

 

Рис. 1. Крупнейшие ИТ-аутсорсеры в России по выручке за 2020 г., млн руб. 

Отраслевое распределение проектов ИТ-аутсорсинга 

По состоянию на конец 2021 года база TAdviser содержит информацию 
о более чем 2 тыс. проектов ИТ-аутсорсинга. Согласно этим данным, чаще 
всего аутсорсинговые проекты реализуются в госсекторе, сфере финансовых 
услуг и торговле. Суммарно на эти отрасли приходится порядка 38% от всех 
известных проектов. Более подробная информация представлена на 
диаграмме ниже (рис. 2). 

 

Рис. 2. Отраслевое распределение проектов ИТ-аутсорсинга  
(за период наблюдений с 2005 г. по декабрь 2021 г.) 
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На протяжении последних лет большинство крупнейших ИТ-
инсорсинговых компаний показывают рост оборота, хотя динамика роста 
варьируется от года к году, и демонстрируют нацеленность на расширение и 
накопление ИТ-компетенций. 

В 2020-2021 гг. на ИТ-инсорсинг, как и на весь ИТ-рынок, влияние 
оказала эпидемиологическая обстановка, связанная с распространением 
коронавирусной инфекции. Она, с одной стороны, ускорила цифровизацию, а 
с другой – вынудила компании в отраслях, наиболее пострадавших от 
ситуации, связанной с коронавирусом, сокращать расходы, в том числе на 
некоторые ИТ-проекты. Это отразилось на положении и инсорсинговых 
компаний. В числе таковых, к примеру, инсорсеры транспортной отрасли, где 
в 2020-2021 году наблюдается значительное снижение пассажиропотока по 
сравнению с «доковидными» временами. 

Ускорение цифровизации, развитие онлайн-каналов продаж и 
взаимодействия с клиентами повысило спрос на ИТ-специалистов, усилив и 
до того существовавший кадровый дефицит. Наем и удержание кадров стали 
еще большим вызовом и для ИТ-инсорсинговых компаний. 

Пообщавшись с представителями ряда крупнейших ИТ-инсорсеров, 
TAdviser выяснил, на чем фокусируются компании в «ковидной реальности», 
и какие меры предпринимают, чтобы быть привлекательными 
работодателями для ИТ-профессионалов.  

Мировой рынок ИТ-сервисов и бизнес-услуг 

В 2020 году объем мирового рынка технологических сервисов и 
бизнес-услуг (бизнес-консалтинг и аутсорсинг основных бизнес-процессов) 
упал на 1,16% в сравнении с 2019 годом, но в абсолютном выражении 
показатель остался выше 1 трлн долл. США. Такие данные приводятся в 
исследовании IDC. 

По словам экспертов, глобальные расходы на ИТ- и бизнес-услуги в 
2020 году сократились не столь сильно, как ожидалось изначально. Это 
произошло в силу нескольких причин, среди которых: 

– улучшение экономических перспектив; 
– растущая уверенность бизнеса; 
– появление новой нормальности, при которой компании начинают 

практиковать более долгосрочные инвестиции в технологические и бизнес-
услуги. 

Ключевые тренды ИТ-аутсорсинга в 2022 году 

1. Увеличение объемов аутсорсинга, в т. ч. передачи работ по созданию 
сайтов и мобильных приложений, задач, связанных с веб- и продуктовой 
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аналитикой. Основная причина – пандемия коронавируса SARS-CoV-2, 
заставившая многие компании тщательно оценить свою операционную 
эффективность и в ряде случаев выбрать ИТ-аутсорсинг как способ снижения 
издержек. 

2. Рост конкуренции, а значит, повышение уровня гибкости компаний-
аутсорсеров как в плане договорных условий, так и с точки зрения 
применяемых методик разработки. 

3. Укрупнение рынка IT-аутсорсинга: начиная с 2019 года мелких 
игроков вытесняют или скупают более крупные. 

4. По мере развития рынка закономерно растет количество проектов по 
смене провайдера IT-аутсорсинга. 

5. Автоматизация рутинных задач. Пул возможностей здесь 
чрезвычайно широк – от организации распределенной базы данных для 
удаленно работающих сотрудников компании до создания аналитических 
дашбордов. 

6. Продиктованное удаленкой изменение принципов выбора 
поставщиков: сейчас уже необязательно ехать в офис знакомиться, весь мир 
открыт в окне браузера. Это заметно расширяет возможности поиска 
внешних исполнителей в странах ближнего зарубежья, а также в провинции, 
где стоимость услуг пока заметно ниже, чем в городах-миллионниках. 

7. Продолжение роста в секторе финтеха. Согласно исследованию 
Moonward, восьмая часть всего бюджета финтеха уходит на аутсорсинг, 
поскольку он позволяет быстро и эффективно масштабироваться, устраняет 
пробелы в знаниях существующих команд и ускоряет процесс разработки. 

8. Распространение решений low-code и no-code, в первую очередь, 
благодаря повышению скорости разработки. В отличие от платформ без кода, 
low-code по-прежнему требует определенных навыков программирования, 
однако обещает ускорить разработку программного обеспечения, позволяя 
работать с предварительно написанными компонентами кода. Согласно 
Gatner, к 2024 году 65% разработанных приложений будут относиться к low-
code. 

9. Рост популярности новых направлений, таких как ИТ-консалтинг, 
когда сторонняя компания привлекается минимально, преимущественно на 
этапе формирования задачи и оценки необходимых для решения ресурсов. 

10. Выход на рынок ИТ-аутсорсинга инсорсинговых компаний, 
накопивших достаточную экспертизу для ее продажи. 

11. Если в период становления ИТ-аутсорсинг был прерогативой 
крупных компаний, то с началом пандемии к нему стал присматриваться 
малый бизнес, в 2022 году эта тенденция сохранится. 

Источники: garpix.com, 18.02.2022; zdrav.expert, 08.02.2022 
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Крупнейшие аутсорсеры решений SAP. Компании СИГМА  
о перспективах рынка аутсорсинга поддержки SAP 

В статье приведено интервью с представителем компании СИГМА 
Сергеем Соломахиным. 

– Как Вы оцениваете российский рынок аутсорсинга решений SAP по 
итогам 2020-2021 гг. – его размеры в денежном выражении, общее 
количество игроков, динамика роста? 

– Российский сегмент аутсорсинга решений SAP завершил 2021 год на 
подъеме. Общий объем рынка составил около 10 млрд руб., а динамика роста 
усиливается. В условиях активной политики импортозамещения это очень 
неплохой показатель. Количество игроков на отечественном рынке SAP 
существенно не меняется. Прежде всего, это связано с тем, что рынок SAP 
растёт умеренными темпами и дефицит покрывает существующими 
компаниями. В условиях нарастающей цифровизации при выборе 
поставщика главенствующую роль играют его опыт, отраслевая экспертиза и 
репутация, которая формируется годами. 

– В чем преимущества аутсорсинга поддержки программных 
продуктов SAP в сравнении с обслуживанием собственными силами? 

– Чем больше автоматизированных процессов в компании, тем меньше 
сервисных услуг остается «внутри» нее. Особенно это касается работы с 
такими сложными платформами, как SAP. Заказчики понимают, что 
аутсорсинг – это не только дополнительные «рабочие руки». Это уникальная 
экспертиза и компетенции. На конкретный проект или 
узкоспециализированную задачу намного проще и быстрее найти внешнюю 
команду, которая обладает соответствующими знаниями и опытом, чем 
искать и нанимать сотрудников в штат, конкурируя с компаниями, 
предоставляющими аутсорсинг и возможность более многогранного развития 
для сотрудников. 

– В каких случаях эти преимущества наиболее очевидны? Когда 
самообслуживание решений SAP бывает удобней/выгодней? 

– Залог успешной реализации ИТ-стратегии любой компании 
заключается в грамотном сотрудничестве внутреннего подразделения и 
аутсорсинга. Например, аналитика, внедрение и последующее 
сопровождение ИТ-решения могут выполняться сторонними организациями. 
Но при этом архитектура решений, развитие ИТ-ландшафта и контроль 
качества всех работ должны оставаться за специалистами заказчика. Только 
если внутренний персонал досконально знает специфику компании, может 
объективно оценить эффективность работы систем и определить направления 
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их дальнейшего развития с учетом бизнес-приоритетов, крупная компания 
реализует проекты грамотно и с максимальной выгодой для себя. 

– Обозначьте основные тенденции, проявившиеся на рынке 
аутсорсинга SAP в минувшие два года? Как они повлияли на рынок? 

– Сегодня аутсорсинг поддержки – это возможность получить по 
принципу «одного окна» полный центр компетенции и, в то же время, 
источник квалифицированных ресурсов, способных быстро подключиться к 
любому проекту и усилить внутренние ИТ-подразделения. Такой подход 
нацелен на задачи развития бизнеса заказчика и поддержку его ИТ-стратегии. 
Он позволяет в сжатые сроки автоматизировать процессы, которые 
внутренняя команда не осилила бы за многие годы. 

– Каким образом отразилась на этом сегменте рынка аутсорсинга 
политика импортозамещения? Почему именно так? 

– Конечно, активная политика импортозамещения влияет на темпы 
роста SAP в России. Но, несмотря на это, платформа по-прежнему 
удерживает значительную долю рынка, особенно в сегменте крупного 
бизнеса. Нужно понимать, что многие компании потратили годы и огромное 
количество ресурсов на внедрение решений SAP и обучение персонала. 
Сегодня на основе SAP поддерживаются ключевые бизнес-процессы 
крупных предприятий и холдингов. Поэтому огромный сегмент российского 
бизнеса продолжает развивать свои SAP-системы, так как современный 
бизнес невозможен без использования мощных полнофункциональных  
ИТ-решений. Коммерческие компании выбирают платформы исходя из 
собственных интересов и потребностей, которым очень часто наиболее 
соответствует именно SAP. 

– Дефицит кадров – общая проблема ИТ-рынка. Насколько остра она 
для аутсорсинга решений SAP? Как решает эту задачу СИГМА? 

– Квалифицированных ИТ-специалистов в энергетике не так много, 
они практически на вес золота. Поэтому стараемся «растить» кадры 
самостоятельно. Для этого в компании создана СИГМА.Академия – 
структура, занимающаяся обучением молодых специалистов. Работа 
налажена по нескольким направлениям – от традиционных студенческих 
практик и стажировок до организации собственных прикладных курсов по 
специфике ИТ для энергетики. Курсы проводятся как на своей базе, так и на 
площадках крупных профильных ВУЗов – ориентированных на подготовку 
кадров для энергетики или имеющих сильные ИТ-факультеты. Около 30% 
текущих сотрудников – это люди, обученные в департаменте с нуля, 
некоторые в команде уже более 3-х лет. Подразделение SAP сформировалось 
в СИГМЕ 5 лет назад. И сегодня мы – одна из крупнейших практик SAP 
среди российских ИТ-компаний. 
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– С какими типовыми проблемами сталкивается компания в рамках 
аутсорсинга поддержки решений SAP? 

– К сожалению, у многих российских компаний нет четкого 
разграничения сфер ответственности внешней и собственной команд 
поддержки, а также где заканчивается ответственность подрядчика и 
начинается ответственность заказчика. Важно понимать, что внешний 
подрядчик – это, прежде всего, ваш партнер и эксперт, который выполняет 
четкий пул обязанностей в рамках договора и заявленного ТЗ. То есть 
привлечение аутсорсера не означает, что все проблемы и задачи 
автоматически передаются ему. Внутренняя операционная работа в системе, 
определение приоритетов и принятие стратегических решений всегда 
остаются за заказчиком, как и контроль качества работы аутсорсинга и 
внутренних ИТ-подразделений. Таким образом, наиболее острой задачей 
является грамотное построение взаимодействия между заказчиком и 
подрядчиком. 

– Какова оценка перспектив роста рынка? Новые тенденции? 
– О темпах роста рынка говорить сложно, год только начался, но 

однозначно SAP был и остается на высоком уровне востребованности. 
Объемы цифровизации неуклонно растут, компании всё больше денег 
вкладывают в развитие ИТ. Одна из тенденций, актуальных уже несколько 
лет – внедрение облачных технологий. Они открывают огромные 
возможности для развития внутренних бизнес-процессов компании, 
инструментов документооборота и мобильных сервисов. Кроме этого, облако 
ускоряет развитие Machine learning, IoT, Big Data и других инновационных 
технологий. Энергетика, возможно, несколько позже приходит к 
использованию этих технологий, зато решение по их выбору принимается 
уже на основе большого опыта, накопленного другими отраслями. В любом 
случае, приоритетом отрасли является надежность и стабильность – ведь 
именно от этого зависит и работа крупных предприятий, и комфорт в каждом 
доме. Поэтому в отрасли были, есть и будут востребованы ИТ-решения, 
которые учитывают специфику отрасли и обеспечивают надежную 
поддержку ее инновационного развития. 

Источник: tadviser.ru, 10.02.2022 
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Влияние аутсорсинговой модели предоставления ИТ-услуг  
на эффективность операционных расходов  

Андрей Кельманзон, управляющий партнер сегмента «Аутсорсинг и сервисы» IBS 

– Каковы сегодня основные принципы заказчиков при выборе модели 
аутсорсинга? Как изменилась их мотивация во время пандемии? 

– Государственное регулирование и развитие государственных 
автоматизированных систем преобразуют внутренний рынок в открытый и 
цивилизованный, что дает возможность применения бизнес-моделей, уже 
являющихся международным стандартом. Широкое использование 
аутсорсинговых услуг – одна из таких бизнес-моделей. В нашем случае, в 
зависимости от потребностей, заказчики выбирают IТ-аутсорсинг 
информационных систем, технической инфраструктуры или аутсорсинг 
бизнес-процессов – в этом случае в состав услуги входит реализация бизнес-
функции с применением высокотехнологичных компонентов для повышения 
ее эффективности. 

Пандемия дала сильный толчок в сторону дистанционной модели 
обслуживания, когда производственные ресурсы не имеют географических 
ограничений. Практически все игроки рынка, даже традиционно закрытые, 
реализовали проекты, позволяющие работать дистанционно. Важно 
отметить, что это стало возможным только благодаря развитию технологий 
информационной безопасности. 

Информационные технологии превратились в неотъемлемую часть 
обеспечения бизнеса, что создает дополнительные предпосылки применения 
аутсорсинговых моделей для реализации бизнес-процессов. 

– Какие потребности заказчиков аутсорсинговых услуг проявились в 
последнее время? 

– В 2021 году у IBS было несколько запросов от крупных игроков 
рынка на комплексный IT-аутсорсинг. При этом речь шла не только об 
обслуживании бизнес-приложений или технической инфраструктуры, как это 
в основном востребовано в России, а о выводе IT-функции полностью, 
включая технологическое развитие. Крупные компании стали больше 
концентрироваться на основных направлениях бизнеса и готовы 
рассматривать широкий спектр технологического партнерства, выглядит 
весьма логично и перспективно. 

Кроме традиционной поддержки IT-процессов мы активно развиваем 
направление Business Process Outsourcing, и два наших продукта –  
HR-аутсорсинг и аутсорсинг учетных функций – были высоко отмечены в 
рейтинге RAEX по результатам 2020 года. В состав этих продуктов входят не 
только процесс и профессиональный ресурс оказания услуги, но и вся 
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необходимая информационно-технологическая инфраструктура, что 
позволяет нашим заказчикам получить гарантированный 
высококачественный сервис под ключ. 

В этом году мы столкнулись с новым типом запроса на оказание таких 
услуг, когда наш сервис рассматривается как инструмент наведения порядка 
в учетных функциях корпоративных структур при смене менеджмента, 
слияниях и поглощениях. При этом обсуждается трехфазовый подход к 
организации услуги: запуск сервиса с созданием всей необходимой 
технической инфраструктуры и внедрением бизнес-процессов, оказание 
сервисной услуги в интервале 3-5 лет и возврат бизнес-функции заказчику в 
случае экономической целесообразности. 

Достаточно молодой продукт – аутсорсинг функции закупок – также 
вызвал повышенный интерес, но пока в основном у представительств 
иностранных компаний на территории РФ. 

Мы постоянно изучаем потребность российских клиентов в новых 
сервисах и тренды зарубежного рынка, который пока опережает нас по 
уровню зрелости. Наверное, нужно отдельно отметить устойчивый тренд 
развития направления Customer Experience. Фактически аутсорсинговая 
компания встает между владельцем товара или услуги и потребителем, 
обеспечивая взаимодействие участников через цифровые платформы. Тренд 
легко объясним: компании среднего бизнеса не могут позволить себе 
приобрести такие инструменты. Но они могут получить к ним доступ с 
помощью сервис-провайдеров, что дает им потенциально новые возможности 
для развития. 

В целом практически любой бизнес-процесс, эффективность которого 
может быть повышена за счет внедрения высокотехнологических решений, 
мы рассматриваем как потенциальный сервисный продукт. 

– Расскажите о комплексном подходе к управлению IT-сервисами. 
– Если посмотреть на архитектуру любого предприятия, то она 

начинается с систем принятия решений и заканчивается технической 
инфраструктурой (серверы, сетевое оборудование, инженерные системы 
центров обработки данных и другие компоненты технической 
инфраструктуры). Когда мы говорим о комплексном подходе к  
IT-аутсорсингу, то подразумеваем поддержку систем на всех уровнях и 
обеспечение непрерывности бизнес-процессов заказчика в соответствии с 
соглашением об уровне сервиса (SLA). Наличие такого соглашения дает 
возможность экономически регулировать потребность в надежности, 
доступности, режимах эксплуатации его информационно - технологических 
решений, что невозможно при наличии этой функции внутри организации. 
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Один из сложнейших сервисных продуктов при комплексном  
IT-аутсорсинге – это сопровождение заказных систем. Многие компании 
работают на решениях, которые были созданы командами или сотрудниками, 
не имеющими возможность обеспечить квалифицированный цикл разработки 
ПО и создать надежные коммерческие решения. Итог – отсутствие 
возможности развития и зависимость бизнеса от этих разработчиков. Наш 
сервисный продукт в этой области дает возможность устранить эту 
зависимость без ущерба для бизнес-процессов и при необходимости 
обеспечить дальнейшее технологическое развитие. 

– Как сами аутсорсинговые партнеры сегодня решают проблемы 
управления проектными командами и подбором кадров? 

– Основной капитал нашей компании – это интеллектуальный 
потенциал сотрудников. Уделяется этому аспекту огромное внимание: от 
профессионального развития и обучения до систем мотивации. Многие 
коллеги работают в компании 10-15 лет. Есть свои подходы и технологии 
рекрутинга и формирования команд, и это одно из наших конкурентных 
преимуществ. И как высокотехнологичная компания, которая одновременно 
управляет сотнями проектов, мы активно развиваем инструменты управления 
бизнесом, в том числе используя эти решения как референс для 
демонстрации нашим заказчикам. 

– Что вы можете посоветовать IT-директорам, которые опасаются, 
что крен в аутсорсинг резко снизит их роль в компании и им нечем будет 
заниматься? 

– Вывод обслуживания систем и IT-инфраструктуры на аутсорсинг 
даст возможность IT-директору (CIO/CTO) сосредоточиться на его основной 
задаче – привнесении в бизнес-стратегию компании технологичных 
инструментов ее реализации и создании добавочной стоимости от 
использования IT-решений. Это реально сложная задача, требующая 
хорошего понимания бизнеса, технологических трендов развития и 
применимости IT-решений в зависимости от финансовых возможностей и 
географических особенностей организации. Успешное решение этой задачи, 
наоборот, существенно повысит роль IT-директора как ключевого 
технологического лидера. 

Понятно, что переход на аутсорсинг – это, прежде всего, вопрос 
зрелости компании и ее руководства. При аутсорсинге информационные 
технологии могут принести намного больше эффекта, создать новые 
возможности и изменить экономику бизнеса. 

– Как компании не попасть в зависимость от аутсорсингового 
партнера и сохранить у себя наиболее ценные IT-компетенции? 
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– Эту задачу в роли IT-директора я решал следующим образом: как 
правило, внутренняя структура называлась «Офис CIO/CTO». В нее входили 
профессионалы экспертного уровня, отвечающие за сохранение знаний, 
возобновление функций, реализацию и качество проектов по ключевым 
направлениям: IT-инфраструктура, бизнес-системы и IT-сервисы. Часто в 
состав офиса также входили специализирующиеся на IT юристы и 
финансисты, но это зависит от структуры и размеров компании. Функция 
проектного управления, как правило, была на аутсорсинге. Такой подход 
позволял организовать эффективное управление IT в компаниях с десятками 
предприятий и тысячами сотрудников. 

– Пожалуй, единственной отраслью, которая пока практически не 
охвачена IT-аутсорсингом, остается финансовая сфера. Можно ли в 
ближайшее время ждать от банков активного обращения к 
аутсорсинговым услугам? 

– Действительно, у нас с банками пока нет аутсорсинговых контрактов. 
Но российская финансовая сфера к этому придет. Работая за рубежом,  
я наблюдал деятельность ряда крупных международных банков. И у них 
зрелость процессов уже настолько высокая, что даже обслуживание 
процессинговых систем они передают сторонним специализированным 
компаниям. Подобный подход на рынке РФ – это лишь вопрос времени. 

Источник: tadviser.ru, 17.01.2022 
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