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Актуальность темы исследования. Актуальность темы исследования обусловлена 

необходимостью создания эффективной системы продаж в крупной ИТ компании в 

условиях быстро меняющейся внешней среды.  Для повышения конкурентоспособности 

организации в новых условиях ее система продаж должна способствовать обеспечению 

максимального достижения стратегии развития, гибкому реагированию на возникающие 

внешней среды. Одним из ключевых факторов построения эффективной системы продаж 

является сбалансированность централизации/децентрализации реализации ее функций.  

Степень изученности проблемы. В современных источниках степень разработанности 

данной проблемы можно оценить как недостаточную несмотря на то, что проблема 

централизации в целом изучалась такими авторами как Б.З. Мильнер, О.С. Виханский, П.А. 

Михненко. До сих пор многие руководители придерживаются стереотипных взглядов на 

формирование организационной системы управления, считая централизацию 

исключительно негативным фактором, а децентрализацию рассматривают как залог 

эффективного управления. Специфические вопросы организации системы продаж в 

крупной ИТ компании практически не исследованы в научной литературе. Таким образом, 

уточнение организационных форм организации системы продаж в крупной ИТ компании с 

использованием фактора централизации представляется актуальным. 

Объектом исследования является крупная международная ИТ компания Софтлайн. 

Софтлайн – лидирующий глобальный поставщик ИТ-решений и сервисов на рынке России, 

стран Восточной Европы, Азии и Латинской Америки. Компания основана в 1994 г. как 

организация, продающая ПО с ориентацией на научное ПО (MathCad, Matlab и др.). 

Софтлайн участвует в цифровой трансформации бизнеса компаний из более чем 55 стран 

мира и 110 городов, предоставляя также услуги по информационной безопасности. На 2022 

г. в компании с общим числом сотрудников 7 500 насчитывается более 2 700 менеджеров 

по работе с клиентами и около 2 000 технических специалистов по продуктам и сервисам. 

Компания работает на ИТ рынке более 25 лет, оборот компании по итогам 2021 г. достиг 

2,4 млрд. долл. США. Софтлайн – ведущий международный поставщик решений для 

облачных сервисов, информационной безопасности и цифровой трансформации. 

Сотрудничая с более чем 6 000 вендорами, компания участвовала в цифровизации 160 тыс. 

организаций. Деятельность компании Софтлайн ориентирована на повышение 

прибыльности бизнеса и качества жизни, что достигается благодаря эффективному 

использованию современных технологий. 

Предметом исследования является централизация и децентрализация системы продаж в 

крупной международной ИТ компании. Анализируются различные формы 

централизации/децентрализации, баланс которых обеспечивает эффективное 
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функционирование компании в целом. Рассматриваются положительные и отрицательные 

факторы централизации/децентрализации, также представлена структура организации, 

обеспечивающая оптимизацию продаж путем централизации/децентрализации. 

Нахождение баланса между централизацией и децентрализацией решается в непростой 

сложившейся в мире экономической ситуации, приведшей к сокращению мировой 

экономики в годы распространения инфекции covid19, а также в 2022 г., когда мир 

столкнулся с угрозой рецессии и новыми геополитическими рисками. За последнее время 

многие страны сталкиваются с необходимостью закрытия границ, сокращением отраслей 

экономики, трансформации учебных заведений, что способствует ускорению 

использования цифровых технологий – удаленное обучение, электронная 

коммерциализация, дистанционные режимы работы и др. 

Практическая значимость работы состоит во внедрении согласованных форм 

централизации/децентрализации продаж в АО “Софтлайн Трейд” и организации 

эффективной работы сотрудников в дистанционном режиме. 

Цель исследования состоит в определении основных направлений оптимизации продаж – 

увеличении выработки на менеджера, сокращении расходов на фонд оплаты труда, в 

частности, на руководителей подразделения, а также в оптимизации дистанционных форм 

работы сотрудников. 

Методы исследования. В процессе проведения исследования использованы общенаучные 

и специализированные методы: 

➢ изучение информационных источников; 

➢ разработка типологий; 

➢ наблюдения; 

➢ прогнозирование; 

➢ сравнительный анализ; 

➢ графический и табличный методы визуализации данных; 

➢ конкурентный анализ. 

Задачи диссертации: 

1. Оптимизация конкурсных продаж на базе электронных тендерных площадок путем 

централизации/децентрализации; 

2. Оптимизация рекуррентных продаж путем централизации/децентрализации; 

3. Разработка инструмента для эффективной оценки работы менеджеров по продажам при 

удаленном режиме работы. 

Диссертация состоит из введения, шести глав, заключения и списка литературы. 
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Во введении определяются объект, предмет, цель и задачи диссертации, обосновывается ее 

актуальность, дается краткий обзор информационной базы исследования. 

В главе 1 «Цифровая трансформация» рассматриваются такие аспекты как: 

➢ глобальная цифровая инфраструктура. Дано понятие гиганомики, стимулы ее создания, 

трудовые отношения в гигономике; 

➢ искусственный интеллект и глобальное экономическое неравенство, в частности, 

рассматривается влияние искусственного интеллекта на усиление глобального 

экономического неравенства; 

➢ ускорение четвертой промышленной революции благодаря цифровым технологиям;  

➢ проблемы развивающихся стран при внедрении информационно-коммуникационных 

технологий. Рассмотрены проблемы, связанные с внедрением передовых технологий и 

приведена готовность стран к применению новых информационно-коммуникационных 

технологий. Рассмотрены проблемы, которые развивающиеся страны должны 

преодолеть для минимизации роста неравенства и снижения вероятности негативных 

последствий. 

В главе 2 “Обзор российского рынка информационных технологий” проведено 

исследование отечественного рынка информационных технологий. Выявлены тренды 

российского ИТ рынка. 

В числе основных направлений развития ИТ рынка на ближайшие годы можно отметить: 

➢ цифровая трансформация; 

➢ развитие облачных сервисов и платформ; 

➢ развитие рынка обеспечения информационной безопасности; 

➢ импортозамещение и соответствующий рост объема разработок отечественного 

программного обеспечения и рост спроса на услуги по внедрению новых технологий; 

➢ кризис мировой полупроводниковой промышленности и его влияние на российский ИТ 

рынок. 

Существенный толчок развития отечественного ИТ рынка произошел в 2020 г., когда 

сменились основные тренды информационного развития, во многом обусловленные 

введением повсеместных локдаунов из-за пандемии. Индивидуальные предприниматели, 

сотрудники госкомпаний и рядовые граждане были вынуждены искать альтернативные 

способы ведения привычной трудовой деятельности. Активно стали использоваться модели 

удаленного бизнеса, обучения и коммуникации, в результате которых были сформированы 

ключевые тенденции услуг в области информационных технологий и возникла высокая 

заинтересованность компаний в организации удаленных рабочих мест. Появилась 
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потребность в обеспечении информационной безопасности, а также резко возрос спрос на 

использование облачных сервисов.  

Цифровая трансформация набирает обороты и с каждым годом потребность в ней 

возрастает. В последние годы стали выделяться направления развития отрасли с более 

высоким приоритетом, отвечающим новой реальности, в частности, это перевод 

взаимодействия государства с гражданами, организаций с потребителями из очного 

формата в онлайн формат. Наблюдается быстрый рост перевода в цифровой сегмент 

большинства муниципальных услуг, заявок и других гражданских запросов. Все больше 

пользователей нуждаются в высоких технологиях, создающих альтернативу личному 

общению. В настоящее время компании заняты не только развитием и модернизацией 

существующих информационных систем, но и внедрением новых технологий, 

позволяющих получать конкурентное преимущество на рынке.   

Особо следует отметить цифровизацию органов государственной власти и госкомпаний. 

Можно сказать, что цифровая трансформация федеральных и муниципальных органов 

власти подходит к этапу, когда они готовы совершить качественный скачок в развитии. 

Такие выводы можно сделать из возросшего числа интернет-проектов, увеличения ИТ-

специалистов, работающих над переходом на новую форму взаимодействия с гражданами. 

Инструментом цифровой трансформации госуправления является Национальная система 

управления данных (НСУД) – набор решений, представляющих единый правовой, 

управленческий, методологический, и технологический механизмы работы с госданными. 

Система помогает решать проблемы, с которыми сталкиваются государственные органы в 

их работе, что связано с: 

➢ получением, доступом и хранением данных; 

➢ процессами управления. 

Успех трансформации во многом определяется эффективным использованием данных, и 

НСУД помогает решать проблемы, возникающие в процессе управления – от получения 

данных и доступа к персональным данным до их безопасного хранения.  

Еще один тренд – развитие российского рынка облачных сервисов и платформ. 

Аналитическое агентство IDC в сентябре 2021 г. опубликовало размер российского рынка 

публичных облачных сервисов. В 2019 г. объем рынка составил 932,42 млн. долл. США, а 

в 2020 г. затраты уже достигли 1,21 млрд. долл., что подразумевает рост почти на 30%. 

По прогнозам IDC, к 2025 г. расходы на публичные облачные услуги в России будут расти 

со среднегодовым темпом роста в 20,4% и превысят 3 млрд. долл. При этом ожидания 

экспертов увеличились по сравнению с прошлым прогнозом – в исследовании облачного 
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рынка за 2019 г. аналитики предполагали, что к 2025 г. объем российского рынка частных 

и публичных облачных услуг достигнет лишь 2,5 млрд. долл. 

Замедление мировой экономики после ковидных ограничений спровоцировало 

определенные трудности при реализации логистических схем доставки оборудования. 

Последствия пандемии COVID-19 выявили необходимость внедрения удаленной работы, и 

все больше компаний стали рассматривать PaaS1, IaaS2 и другие облачные сервисы для 

удаленной работы. Публичные облачные услуги становятся все более значимыми, чем 

просто замена собственной инфраструктуры организации или ИТ-сервисов. Так публичные 

облачные услуги не только стали ИТ-сервисами, но и сформировали альтернативную 

инфраструктуру организации. Бизнес стал быстрее переходить на публичные облака для 

доступа к новым технологиям, включающим: 

➢ искусственный интеллект; 

➢ базы данных с открытым исходным кодом; 

➢ аналитику данных; 

➢ контейнеры3; 

➢ инструменты для совместной работы (показ презентаций, обмен мгновенными 

сообщениями (chat), показ удалённых рабочих столов (screen sharing), передача файлов 

и др.). 

Реализация этих технологий потребовали ускоренного внедрения ИТ-сервисов для 

сохранения конкурентоспособности в долгосрочной перспективе.  

Развитие рынка информационной безопасности 

Уровень спроса на решения информационной безопасности (ИБ-решения) и услуги 

остается высоким на протяжении многих лет, и за последние шесть лет рынок 

информационной безопасности в России удвоился. 

 
1 PaaS (Платформа как услуга) — это полноценная среда разработки и развертывания в облаке с ресурсами, 
которые позволяют предоставлять любые приложения, от простых облачных приложений до продвинутых 
облачных приложений промышленного класса. PaaS включает инфраструктуру (серверы, хранилище данных 
и сетевое оборудование), а также ПО промежуточного слоя, средства разработки, бизнес-аналитику (BI), 
службы системы управления базами данных и другое.  
2 IaaS (Инфраструктура как услуга) — это разновидность службы облачных вычислений, предоставляющая 
основные ресурсы для вычислений, хранения и сетевого подключения по запросу с оплатой по мере 
использования. IaaS является одним из четырех типов облачных служб, к которым также относятся 
программное обеспечение как услуга (SaaS), платформа как услуга (PaaS) и бессерверные вычисления. 
3 Контейнеры позволяют изолировать программное обеспечение, в результате чего оно может автономно 
работать с разными операционными системами, аппаратным обеспечением, сетями, системами хранения 
данных и политиками безопасности. Контейнерное приложение можно легко разворачивать в разных средах 

разработки, тестирования и производства. Поскольку контейнер не содержит операционной системы и 
использует минимальные вычислительные ресурсы, он имеет небольшой объем и его просто устанавливать. 
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Данный сегмент рынка будет расти в ближайшие несколько лет с сохранением текущей 

динамики, и его развитие во многом определяются нормативными требованиями 

государственных органов власти – принимаются федеральные и региональные меры 

поддержки и регулирования. При этом происходит эволюция процессов разработки 

программных продуктов, рынок подстегивает и дальнейшее развитие государственной 

программы «Цифровая экономика», одним из основных направлений которой является 

обеспечение устойчивости и защищенности ИТ-инфраструктур. В этой связи ИБ и 

противодействие киберугрозам и кибератакам становятся ключевыми факторами создания 

конкурентной стратегии развития бизнеса на ближайшее время. 

Большую часть рынка формируют два крупных сегмента – защита инфраструктуры (48%) 

и услуги по безопасности (33%), тройку замыкает сегмент управления доступом и 

учётными записями (7%).  

В каждом из этих сегментов доминирует направление, обеспечивающее ему передовые 

позиции: для защиты инфраструктуры – сетевая безопасность, для сервисов – внедрение, 

для контроля доступа – средства и системы аутентификации. Устойчивое промежуточное 

положение занимают средства обеспечения персональной кибербезопасности. 

Программные комплексы облачной безопасности, управления безопасностью, 

безопасности приложений и управления рисками представляются исключительно важными 

и их значимость будет расти по мере перехода всё большего числа компаний к активному 

использованию облачных технологий, мобильных и веб-приложений. Дальнейшее 

распространение удалённой работы также будет способствовать росту популярности 

средств контроля доступа, в том числе и для привилегированных пользователей. 

Еще один тренд развития российского рынка ИТ услуг – импортозамещение. 

В июле 2021 г. правительство России утвердило дорожную карту, согласно которой 60% 

ПО, используемых российской промышленностью, к 2024 г. должны быть отечественными. 

О целях, которые преследует созданная дорожная карта, в Министерстве цифрового 

развития, связи и массовых коммуникаций РФ сообщили, что к ним относятся «развитие 

промышленного ПО и стимулирование его внедрения на предприятиях промышленности 

(вне зависимости от доли государственного участия)». 

Дорожная карта «Новые производственные технологии» предлагает рынку безболезненный 

план перехода на отечественное ПО, которое способно заменить зарубежные разработки и 

сделать предприятие независимым от зарубежных решений. Российской промышленности 

отведена ведущая роль в структуре ВВП, а это значит, что от работоспособности 

производства зависит не просто доходность отдельных государственных структур, но и 
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экономический рост страны и благосостояние граждан РФ. Целью создания и реализации 

дорожной карты является поддержка крупного российского бизнеса. 

Доля зарубежных решений в текущих и перспективных ИТ-проектах снижается и 

заменяется отечественным ПО. На момент старта импортозамещающей политики доля 

зарубежных товаров в отечественной ИТ-отрасли оценивалась как 75%, а по некоторым 

категориям доходила до 90%. Сейчас эти цифры заметно снижаются. Сложившаяся 

политико-экономическая обстановка в стране и нормативная база вынудили многих 

сотрудников государственных корпораций и ведомств стать пионерами на пути освоения 

российских программ. Российские разработчики получили возможность получать 

обратную связь от реальных пользователей с самого начала разработки ПО вместо 

прежнего получения информации о потребностях потенциальных пользователей. В связи с 

этим ПО развиваются в соответствии с пожеланиями реальных пользователей, устраняются 

обнаруженные ими ошибки на стадии разработки, что позволяет создавать действительно 

востребованный рынком продукт. 

Правительство РФ предпринимает существенные организационные шаги для поддержки 

импортозамещения. На данный момент можно наблюдать следующую картину – многие 

проекты, которые ранее достались бы иностранным поставщикам, сейчас реализуются на 

базе российского ПО, оборудования и решений. Доля иностранных ИТ-компаний 

существенно уменьшилась на российском рынке, а доля отечественных производителей 

увеличилась, что является одним из главных достижений процесса ИТ-импортозамещения. 

Спустя несколько лет после старта программы импортозамещения многие организации 

стали внедрять крупные корпоративные проекты, основанные на отечественных 

платформах, а некоторые компании представили стратегию перехода с западных систем. 

Активизировался процесс полномасштабного сравнительного анализа российских 

платформ с западными, который подтвердил конкурентоспособность отечественных 

разработок по параметрам производительности и функциональным характеристикам, что 

послужило подтверждением возможности перехода на российские решения. 

Неформально основными итогами деятельности субъектов ИТ-рынка РФ можно считать 

рост количества отечественного свободного ПО в текущих и перспективных проектах. 

Увеличивается заинтересованность по отношению к российскому ПО и технологическим 

бизнес-решениям со стороны потребителей и всего ИТ-сообщества. Повышается объем ИТ-

публикаций и выступлений на профильных мероприятиях. 

Кризис мировой полупроводниковой промышленности и его влияние на российский 

ИТ рынок 
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Глобальный дефицит на рынке полупроводниковой продукции, возникший на фоне 

пандемии и волне повышенного спроса, продолжается на протяжении последнего года, что 

вылилось в затяжной кризис и серьезно усложнил поставки оборудования не только 

иностранного, но и российского производства. Ажиотажный спрос привел к 

неконтролируемому росту закупочных цен на процессоры, электронные компоненты, 

полупроводники и в итоге больно ударил по кошелькам потребителей. По прогнозу J.P. 

Morgan, объемы поставок полупроводников в среднем на 10–30% ниже уровня спроса. Для 

нормализации ситуации потребуется минимум год, чтобы предложение догнало спрос, а 

затем еще не менее года на восстановление складских запасов клиентов и каналов сбыта до 

их нормального уровня. В некоторых сегментах рынка полупроводников наблюдается 

резкое увеличение спроса. Ключевыми факторами повышенного спроса на 

полупроводниковые изделия являются: 

➢ ограниченные возможности производителей для удовлетворения возросшего спроса; 

➢ экономическое противостояние между США и Китаем; 

➢ разрыв логистических цепочек из-за коронавируса; 

➢ увеличение продаж электроники на фоне пандемии коронавируса; 

➢ резкий рост спроса на оборудование для добычи криптовалют. 

Рекордные продажи полупроводников при полной загруженности производственных линий 

не решают проблемы потребителей и производителей электроники, вызванные дефицитом 

микросхем. Одним из возможных факторов возникновения дефицита полупроводниковой 

продукции является перепроизводство в 2018 г. из-за «бума чипов» в результате которого 

произошло затаваривание складов и обрушение стоимости полупроводников, что заставило 

производителей учитывать при анализе рисков. 

В России сроки поставок оборудования от иностранных поставщиков сдвинулись со 

стандартных 6–8 недель до 6–9 месяцев, а в отдельных случаях и до года. Это 

обусловливает увеличение сроков реализации ИТ проектов и замедление процессов 

цифровизации. 

Можно ожидать что кризис в полупроводниковой отрасли продолжится как минимум до 

середины 2023 г. 

В главе 3 “Централизация и децентрализация” рассмотрены теоретические аспекты 

проблемы централизации и децентрализации: 

➢ понятие организационной структуры управления. Исследуются связи внутри элементов 

структуры, влияние структуры управления на управление предприятием. 

Проанализированы требования, которым должны удовлетворять организационные 

структуры в проектируемых системах управления и виды организационных структур. 
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Описаны семь основных видов организационных структур: линейная, линейно-

штабная, функциональная, линейно-функциональная, проектная, дивизиональная, 

матричная, рассмотрены преимущества и недостатки каждой из структур; сетевая 

структура управления. Современная динамика развития рынка исключает возможность 

эффективного использования классических структур управления, в частности, из-за 

сложности охвата новых форм ведения бизнеса – онлайн-коммерция, майнинг и прочее 

извлечение прибыли через интернет. Ответом на эти весомые вызовы стали новые 

организационные структуры, учитывающие потенциал интернет торговли и оказания 

услуг онлайн. Наиболее востребованной стала сетевая структура управления с хорошо 

выраженной децентрализацией управления – совокупность организаций (поставщики, 

финансисты, производители, сервисные компании, перевозчики, дистрибьюторы) 

координируются единым управляющим центром. Разнообразие внешней среды 

способствует высокой вариативности модели. Рассмотрены классификации сетевых 

организационных структур, виды сетевых структур по различной степени жесткости 

структуры управления, виды сетевых структур в зависимости от специализации и 

функциональной направленности, преимущества и недостатки сетевой структуры 

управления, формирование корпоративной культуры в сетевых структурах; 

➢ демократизация управления. Для обозначения возможности участия работников в 

процессе принятия решений касательно их профессиональной деятельности 

используется понятие «индустриальная или промышленная демократия». Рассмотрены 

способы участия работников в процессе принятия решений, формы участия работников 

в процессе принятия решений, основные типы индустриальной демократии, бирюзовые 

организации, факторы, построения партнерских отношений между 

предпринимателями и работниками результатом эволюции процесса труда; 

➢ понятие децентрализации. Рассматривается влияние децентрализации на принятие 

решений, этапы контроля при принятии решений, коллективное принятие решений; 

➢ вертикальная децентрализация: определение, ключевые вопросы, которые надо решать 

при вертикальной децентрализации, селективная (избирательная) децентрализация, 

параллельная вертикальная децентрализация; горизонтальная децентрализация, 

делегирование полномочий; типы вертикальной и горизонтальной децентрализации: 

рассмотрены и проведены сравнения пяти основных типов вертикальной и 

горизонтальной децентрализации: децентрализация вертикального и горизонтального 

типа, вертикальная децентрализация ограниченного вида, ограниченная 

децентрализация вертикального типа (параллельная), вертикальная и горизонтальная 

децентрализация селективного типа, вертикальная и горизонтальная децентрализация; 



10 

 

➢ причины и факторы, побуждающие организации стремиться к централизации или к 

децентрализации; баланс централизации/децентрализации; оптимальный уровень 

централизации/децентрализации; 

➢ маятник централизации/децентрализации, определение, причины перехода к 

централизации и обратно к децентрализации, примеры маятника 

централизации/децентрализации, современные тенденции 

централизации/децентрализации 

В главе 4 “Внедрение централизации продаж” предложены и обоснованы решения по 

повышению эффективности продаж, описаны внедрение цифровых платформ для 

организации централизованных продаж. 

Для повышения эффективности продаж в Софтлайн было принято решение о 

централизации через создание соответствующего подразделения Компании. На основании 

данных Росстата и внутреннего исследования для создания нового подразделения был 

выбран город Воронеж, что обусловлено: 

➢ большим количеством ВУЗов и студентов, которые представляют интеллектуальную 

базу потенциальных работников компании; 

➢ одной из самых низких средних заработных плат в городах-миллионниках в России; 

➢ наличием офиса у компании в этом городе; 

➢ близостью к Москве с хорошим междугородним сообщением. 

Новое подразделение получило название Федеральный центр продаж г. Воронеж или ФЦП 

Воронеж. Осуществляемые данным подразделением централизованные продажи 

разделяются на две категории: 

➢ продажи путем прямых закупок; 

➢ продажи через тендерную процедуру.  

В этой связи принято решение о создании в ФЦП Воронеж двух направлений продаж (см. 

рис. 1): 

➢ Федеральный центр продаж Телесейлз (ФЦП Телесейлз); 

➢ Федеральный центр продаж Конкурсные продажи (ФЦП Конкурсные продажи). 

 

Рисунок 1. Структура подразделения ФЦП Воронеж 

Задачи подразделения ФЦП Телесейлз: 
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➢ обзвон клиентов по текущим продлениям/задачам, генерация нового бизнеса;  

➢ согласование договоров; 

➢ подготовка спецификаций (запросы цен и др.); 

➢ регистрация сделок; 

➢ подготовка коммерческих предложений в соответствии с юридическими нормами (на 

официальном бланке/по форме клиента/от разных юр. лиц); 

➢ контроль сроков исполнения; 

➢ выставление счетов: 

▪ согласование номенклатуры; 

▪ внесение изменений через финансовое управление; 

▪ открытие кредитных историй (по договорам, специальным условиям); 

➢ ведение бумажного и электронного документооборота (ЭДО): 

▪ закрывающие документы; 

▪ корректировка документов; 

▪ акты сверок; 

▪ возвраты; 

▪ переоформление лицензий; 

▪ перенос платежа. 

Задачи подразделения ФЦП Конкурсные продажи: 

➢ генерация нового бизнеса по входящим тендерным запросам;  

➢ ведение тендерных проектов с этапа бюджетирования до закрытия сделки; 

➢ расчеты и регистрация сделок; 

➢ подготовка коммерческих предложений; 

➢ участие в подготовке тендерных заявок (сбор опыта по участию в подобных сделках, 

сертификатов и пр.); 

➢ анализ и подготовка технических заданий; 

➢ администрирование выигранных тендеров от публикации итогового протокола до 

закрытия сделки. 

Все основные исследования с последующими результатами проведены в рамках 

подразделения ФЦП Воронеж. 

В главе 5 “Корпоративная аналитическая платформа” представлены результаты 

исследования по внедрению корпоративной аналитической платформы (КАП), которая 

является одним из основных инструментов оценки работы менеджеров при удаленной 

форме работы. С помощью облачных инструментов и моделирования разных сценариев 
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появляется удобная возможность всесторонней бизнес-аналитики как на уровне 

подразделений, так и предприятия в целом. 

Бизнес-аналитика имеет многокомпонентную структуру, которая используется для 

получения общих аналитических результатов и конкретных итоговых положений по 

выбранным направлениям. Для запуска бизнес-аналитики используется процесс, 

включающий:  

➢ формирование массива входных данных. Для сбора данных применяются все доступные 

источники – от специализированных приложений до социальных сетей. С помощью 

облачной базы данные объединяются для централизации упрощенного доступа; 

➢ комплексный (углубленный) анализ данных. Сортировка и обработка сохраненных 

данных. Для распознавания закономерностей и отказа от ручного решения 

логистических задач применяются алгоритмы автоматического создания 

прогностических моделей; 

➢ обобщение «сырых» данных. Дескриптивная аналитика данных отвечает на вопросы, 

что происходит, почему и позволяет обнаружить закономерности и зависимости; 

➢ прогностическую аналитику. Наличие необходимой информации на фоне имеющихся 

алгоритмов обработки позволяет применять бизнес-аналитику для построения 

прогностических моделей, учитывающих тенденции рынка. Далее подготовленные 

модели служат основой для принятия взвешенных коммерческих и организационных 

решений; 

➢ вычислительные ресурсы в подготовке отчетности. Методы виртуализации и 

отчетности преобразуют цифровой контент так, чтобы специалист мог визуально 

оценить отображаемую информацию для аналитических выводов.  

Преимущества бизнес-аналитики 

Основная цель бизнес-аналитики – обеспечение слаженной работы всех служб и 

подразделений на основе консолидации данных в интегрированный массив, нивелирование 

рисков нестыковок процессов, обрывов и пробелов коммуникационных цепочек. Все это 

позволяет:  

➢ вырабатывать обоснованные решения, подкрепленные обработанными данными. Это 

упрощает принятие сложных прогностических решений за счет количественного 

анализа первопричин и сложившихся тенденций; 

➢ выполнять оперативную и детальную визуализацию. Специализированное ПО 

обеспечивает оперативную обработку больших информационных массивов для их 

упрощенного и понятного предоставления в визуальном формате; 
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➢ прогнозировать сценарии возможных ситуаций. Прогностическая аналитика 

формирует различные пользовательские модели, учитывая различные наборы «что- 

если» для поиска закономерностей и тенденций, способных влиять на результаты. 

Таким образом, для построения необходимого сценария можно существенно сократить 

услуги высокооплачиваемых специалистов-аналитиков и воспользоваться 

возможностями ИИ для создания эффективных моделей; 

➢ применять расширенные возможности аналитики. Многоуровневая аналитика 

данных значительно упрощает получение необходимых результатов пользователям. 

Кроме того, использование ИИ технологий, машинного обучения расширяет 

возможности аналитики. 

Изначально КАП планировалась для замены генерируемых вручную отчетов, но 

вынужденная дистанционная работа во время пандемии выявила необходимость 

существенной доработки отчетов в КАП. Стало крайне сложно оценивать эффективность 

работы сотрудника, используя только стандартные инструменты оценки. В качестве одного 

из основных инструментов оценки эффективности менеджеров по продажам было решено 

использовать КАП, при этом существенно увеличив количество отчетов и отслеживаемых 

параметров.  

Таким образом, основными преимуществами внедрения КАП являются: 

➢ оперативность получения отчетов. До внедрения КАП в силу трудоемкости процесса 

сбора данных была возможность получать только квартальные и годовые отчеты, на 

создание которых уходила примерно одна рабочая неделя одного сотрудника, с КАП 

отчеты можно генерировать практически мгновенно; 

➢ экономия средств. Не требуется привлечения дополнительных ресурсов для создания 

отчетов; 

➢ сортировка данных. Многопараметрическая сортировка данных; 

➢ дополнительные параметры отчетности. Существенно расширены возможности 

КАП с включением большего числа параметров по сравнению с отчетами, 

генерируемыми вручную; 

➢ генерация отчетов за любой период времени. Отчет можно сгенерировать помесячно, 

поквартально или за год; 

➢ повышение эффективности оценки деятельности сотрудников. Увеличение 

количества параметров в отчетах позволяет осуществлять контроль сотрудников и 

оценивать их эффективность с большей надежностью. 

Корпоративная аналитическая платформа реализована на базе платформы Microsoft Power 

BI, позволяющей согласовывать разрозненные источники данных, визуализировать 
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информацию через иммерсионные и интерактивные сети и осуществлять обмен данными 

через отдельные или общедоступные каналы.  

Power BI объединяет несколько программных продуктов:  

➢ Power BI Desktop для ПК на Windows; 

➢ Power BI Services web-приложение под облачные вычисления SaaS; 

➢ Power BI Mobile мобильная версия для Windows, iOS и Android.  

В главе 6 “Исследование отношения сотрудников ФЦП Воронеж к своей работе” 

проведен анализ реагирования персонала на масштабные структурные изменения в 

управленческом сегменте компании при выработке эффективных способов оптимизации 

бизнес-процессов. 

Рассматриваются вопросы, связанные с анализом и сбором информации по метрикам, 

характеризующим отношение сотрудников подразделения ФЦП Воронеж к своей работе. К 

таким метрикам относятся: 

➢ лояльность;  

➢ вовлеченность; 

➢ удовлетворённость. 

В компании с вовлечённым, лояльным персоналом, который полностью удовлетворен 

рабочим процессом и условиями, можно ожидать высокую производительность труда, 

минимальную текучесть кадров, стабильно высокое качество услуг или выпускаемой 

продукции, отсутствием внутриколлективных инцидентов. 

Результаты анализа по этим ключевым показателям позволяют определить: 

➢ неоправданную текучесть кадров. В ходе исследования появляется возможность 

выяснить возникающие изменения привлекательности компании (выбранного 

подразделения) для сотрудников и определить показатели, по которым их ожидания не 

оправдались; 

➢ трансформацию компании. Внедрение новых цифровых технологий, обязательное 

переобучение, неготовность персонала к переменам увеличивает текучесть кадров; 

➢ наличие нерабочей атмосферы в коллективе. Выяснение причин, влияющих на 

снижение самоотдачи, инициативы сотрудников, отсутствие заинтересованности за 

конечный бизнес-результат.  

Результаты исследования в подразделении ФЦП Воронеж позволяют сделать следующие 

выводы: 

➢ Вовлеченность: Общий уровень вовлеченности сотрудников находится на высоком 

уровне (86,1%), что выше по ИТ отрасли в целом (84,1%). 
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➢ Лояльность: Процент лояльных сотрудников (76,2%) ниже среднего значения по 

отрасли (79%) и выше по компании в целом (75,9%). 

➢ Значение eNPS: Индекс чистой лояльности находится в положительной зоне (40,4%) и, 

следовательно, в компании больше сотрудников оценивающих положительно данное 

место работы относительно тех, кто не готов рекомендовать компанию в качестве 

потенциального работодателя. Значение eNPS в ФЦП Воронеж выше, чем в отрасли 

(39,1%) и по компании в целом (33,5%); 

➢ Удовлетворенность: Уровень удовлетворенности (85,2%) выше среднего показателя 

по отрасли (82,4%) и по компании в целом (78,8%); 

➢ Индекс “счастья”: Индекс “счастья” 72,1% несколько ниже среднего значения по 

отрасли 73,1% и совпадает со средним значением по компании. 

В Заключении приведены основные выводы и рекомендации. 

Основные результаты диссертации: 

1. Выявлены факторы конкурентоспособности ИТ компании на отечественном рынке. 

Показано, что конкурентное преимущество получают компании-поставщики, 

предлагающие цифровые технологии, связанные c облаками, информационной 

безопасностью, заказной разработкой, а также использующие отечественные 

программные продукты. В частности, внедрение облачных технологий для проведения 

цифровой трансформации с минимальными издержками и простотой реализацией 

обеспечивает создание удаленных рабочих мест с получением доступа к 

инфраструктуре компании из любого местоположения с интернет-доступом. Наиболее 

перспективными направлениями развития продаж на отечественном ИТ рынке 

являются облачные решения, услуги и разработка под заказ. 

2. Показано, что наилучшие показатели деятельности компании реализуются в системе 

управления, учитывающий баланс между централизацией и децентрализацией. 

Жесткая конкуренция на отечественном ИТ рынке стала основной причиной внедрения 

централизации продаж в компании Softline. Внедрение централизованных продаж в 

компании Softline позволило получить дополнительную прибыль в сотни миллионов 

рублей. 

3. Выявлены преимущества и недостатки централизации продаж:  

Преимущества: 

▪ экономия внутренних затрат; 

▪ полная отчетность; 

▪ конкуренция между менеджерами; 

▪ масштабируемость; 
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▪ профильное обучение; 

▪ хорошая управляемость; 

▪ низкие расходы на руководителей; 

Недостатки: 

▪ увеличение командировочных расходов; 

▪ натянутые отношения с другими подразделениями компании; 

▪ трудность подбора персонала; 

▪ невозможность постоянных очных встреч с заказчиками; 

▪ дополнительные расходы на подразделение ФЦП Воронеж. 

4. Разработана система оценок централизованной обработки конкурсных продаж с 

учетом: 

➢ специализированных заявок (сделки, участия в тендерах и др.); 

➢ структуры и объема выигранных тендеров по обороту и прибыли; 

➢ детализации причин отклонения заявок, сделок и неучастия в тендерах; 

➢ количества проигрышей в тендерах с указанием причин; 

➢ среднего чека по обороту/марже тендера; 

➢ точки безубыточности участия в тендере с указанием средней стоимости участия. 

Централизованная обработка конкурсных продаж в рамках подразделения ФЦП 

Конкурсные продажи обеспечила решение следующих задач: 

➢ снижение вероятности попадания в реестр недобросовестных поставщиков по 223-

ФЗ и 44-ФЗ; 

➢ существенное сокращение расходов на обработку тендеров, исключая 

низкомаржинальные сделки; 

➢ минимизация потерь участия в неподготовленных тендерах; 

➢ минимизация затрат на поиск тендеров на тендерных площадках путем внедрения 

агрегатора; 

➢ обеспечение эффективной многопараметрической сортировки тендеров с 

использованием ИИ; 

➢ минимизация количества необработанных тендеров. 

С помощью централизации продаж в подразделении ФЦП Телесейлз решены следующие 

задачи: 

➢ централизованная обработка рекуррентных продаж; 

➢ единый вход обработки входящей информации; 

➢ централизованная обработка лидов и интересов от вендоров, а также облачных 

запросов; 
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➢ централизованный поиск и реанимация заказчиков; 

➢ повышение уровня взаимодействия с заказчиками. 

В рамках подразделения ФЦП Телесейлз разработаны и внедрены два бизнес процесса: 

➢ продление ПО, подписок, технической поддержки; 

➢ обработка интересов и лидов от вендоров. 

5. Разработаны предложения по внедрению различных цифровых платформ в 

корпоративную инфраструктуру: 

• Платформа Softline Active Platform для обработки, продажи и сопровождения 

облачных решений, позволяющая автоматизировать документооборот и продажи. 

Для автоматизации выставления счетов и закрывающих документов компанией 

Софтлайн разработана платформа Active Platform (AP), которая позволяет 

компаниям и государственным учреждениям действовать в роли брокеров облачных 

сервисов, полностью интегрированных и работающих с различными внешними 

поставщиками облачных услуг. Цифровая платформа Active Platform позволила 

автоматизировать документооборот, обеспечивая обработку до 90% счетов 

компании и закрывающих документов. Платформа даёт возможность 

телекоммуникационным компаниям и операторам мобильной связи, поставщикам 

услуг, торговым посредникам, предпринимателям и государственным организациям 

экономически эффективно предоставлять платформу как услугу. Также эта 

платформа обеспечивает создание комплексной экосистемы, которая помогает 

заказчикам оперативно находить, приобретать и управлять облачными сервисами 

посредством собственной специализированной системы. 

• Система управления знаниями (СУЗ), обеспечивающая каждого сотрудника 

необходимым объемом корпоративных данных (знаний), которые охватывают 

различные сферы деятельности организации – маркетинговые акции, описания 

ассортимента продукции, корпоративные новости, тарифные сетки и др. Подобная 

информация ранее требовалась сотрудникам подразделений, занятых прямым 

обслуживанием клиентов – техподдержка, колл-центры и др. При централизованном 

подходе актуальные знания становятся важными для сотрудников разных 

подразделений – рабочих производственных структур, ИТ-специалистов, 

менеджеров и др. Ежегодная экономия в результате внедрения системы управления 

знаниями составила десятки миллионов рублей. 

• Агрегатор тендерных площадок для отслеживания и контроля закупок заказчика с 

компанией Софтлайн, доли продаж Софтлайн в заказчике, суммы продаж в дочерние 

предприятия заказчика, а также какие дочерние предприятия заказчика проводили 
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тендеры. Система помощи принятия решения по тендерам обеспечила 

автоматизацию бизнес-процесса и существенное сокращение трудовых затрат для 

градации тендеров. Централизация конкурсных продаж позволила существенно 

уменьшить вероятность попадания компании в реестр недобросовестных 

поставщиков. 

Использование агрегатора для поиска новых тендеров обеспечивает: 

➢ поиск в едином окне и в автоматическом режиме; 

➢ увеличение количества площадок, публикующих закупки; 

➢ сокращение времени поиска; 

➢ сокращение ручного труда с перераспределением сотрудников на 

выполнение более сложных задач, приносящих добавленную стоимость; 

➢ градация тендеров на разработанной шкале оценок. 

• Корпоративная аналитическая платформа как инструмент оценки деятельности 

менеджеров при удаленном режиме работы. Позволяет в разные периоды 

отслеживать основные показатели и динамику продаж в разные периоды: 

➢ количество выставленных и оплаченных счетов; 

➢ количество звонков заказчику; 

➢ количество новых заказчиков; 

➢ оборот, маржа, маржинальность; 

➢ продажи в новых заказчиков; 

➢ количество участия и выигранных тендеров; 

➢ причины отказа от тендеров; 

➢ количество заказчиков. 

6. Выработаны и обоснованы рекомендации по улучшению работы подразделения 

ФЦП Воронеж: 

➢ совершенствование системы управления знаниями для использования всеми 

подразделениями по продажам; 

➢ повышение эффективности работы с тендерами, особенно связанными с 

импортозамещением и разработкой под заказ; 

➢ реализация полного цикла подготовки тендеров в рамках централизованной 

обработки конкурсных продаж; 

➢ в рамках тендерного процесса повышение точности градации сортировки 

тендеров на шкале оценок с дальнейшим обучением искусственного 

интеллекта; 
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➢ в рамках рекуррентного бизнес-процесса приоритетное внимание к 

программному и аппаратному обеспечению, связанному с 

импортозамещением, заказными разработками, а также к продажам 

компьютеров и серверов собственной сборки; 

➢ расширенное использование цифровой платформы Softline Active Platform в 

рамках рекуррентного бизнес-процесса на все продления, не требующие 

активного участия менеджеров; 

➢ усиление присутствия подразделения ФЦП Телесейлз в странах СНГ. 

7. Практика внедрения централизованной системы продаж показала, что она приводит 

к улучшению морально-психологического климата в коллективе, повышает индекс 

счастья сотрудников, способствует повышению их вовлеченности. 

Апробация результатов исследования Апробация результатов проведена при 

внедрении и оценки эффективности централизации продаж в компании АО “Софтлайн 

Трейд”. Полученные  финансовые показатели подтвердили эффективность 

предложенной системы централизации продаж в подразделении ФЦП Воронеж. 

 

 

 


