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Введение

В течение последних лет стабильный интерес к BI-решениям в России наблюдается в типично высоко конкурентных отраслях, таких как ритейл, финансы, дистрибуция, ТЭК, фармацевтика и телеком. Это связано с тем, что финансовые, торговые, фармацевтические и телекоммуникационные компании накопили значительные массивы данных (десятки терабайт) и, благодаря современным BI-решениям, могут интегрировать их для эффективного анализа и принятия решений. BI-система помогает таким компаниям не только улучшить управляемость, но и получить конкурентные преимущества, повысить клиентоориентированность. 
Рынок BI систем в России сохраняет высокую динамику, как и мировой, компании предлагают заказчикам все более новые и мощные продукты.  На российском рынке работает множество как отечественных, так и зарубежных компаний, но лидерство все-таки за компаниями из России (см. Рис. 1), так как они более тонко чувствуют специфику бизнеса и быстрее могут приспособиться под заказчика.[23] Одна из самых успешных российских компаний – компания «Проноз». «Прогноз»  - международная компания, основанная в 1991 г. в г. Перми. Сегодня штат компании насчитывает 1500 человек, ее офисы расположены в 9 странах мира, включая США, Канаду, Бельгию, Китай, Замбию, страны СНГ.
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Рис. 1. Доли BI-платформ на российском рынке за 2012 г.
Актуальность выбранной автором темы не поддается сомнению. Рынок BI-решений в России развивается стремительными темпами, каждый год ведущие компании предлагают своим покупателям все более мощные системы, которые помогают заказчикам решать управленческие проблемы, проводить предсказательную аналитику в своей организации.

Цель работы – составление маркетингового плана для компании «Прогноз».

Для достижения цели автором выполнены следующие задачи:

· Изучение инструментов маркетингового анализа

· Исследование принципов маркетинга в ИТ-бизнесе

· Ознакомление с компанией «Прогноз»: ее продуктами и конкурентами

· Анализ деятельности компании

· Разработка плана маркетинга для укрепления компании на рынке Западной Европы
Объектом исследования является конкурентоспособность компания «Прогноз», предметом исследования – маркетинговая деятельность компании на зарубежном рынке.

В качестве методов исследования используются экономические и маркетинговые инструменты.
В первой главе работы автор описывает основные инструменты маркетингового анализа, такие как маркетинг-микс, SWOT-анализ, PEST-анализ, GAP-анализ и другие. Далее автор выделяет особенности маркетинга в IT-бизнесе: уровни маркетинга в компании, функциональные роли сотрудников компании. 

В главе 2 автор выделяет ключевую информацию о компании «Прогноз»: история компании, продукты компании, конкуренты. Автор представляет результаты SWOT-анализа, проведенного для определения угроз и возможностей фирмы с целью создания маркетингового плана для преодоления препятствий и улучшения конкурентной позиции на рынке.

В главе 3 автор представляет маркетинговый план для компании «Прогноз» для укрепления позиций компании на рынке Западной Европы, анализирует риски и предлагает возможные пути решения.
Глава 1. Современные методические основания плана маркетинга

1.1. Основные инструменты маркетингового анализа

Обеспечение эффективного использования ресурсов и удовлетворение запросов потребителей требуют от организаций анализа протекающих на рынке процессов. Для этих целей организациями проводятся комплексные маркетинговые исследования. С помощью маркетинга ведутся постоянный поиск новых рынков сбыта услуг, разработка новых видов услуг, способных обеспечить предприятию наибольший уровень прибыли. Маркетинг выступает в качестве инструмента регулирования хозяйственной деятельности организации в соответствии с рыночным спросом. Поэтому анализ производственных результатов деятельности организации должен начинаться с анализа его маркетинговой деятельности.

Комплексный маркетинговый анализ – составная часть системы маркетинговых исследований, представляющих собой систематический сбор, регистрацию, обработку и анализ данных по вопросам, относящимся к рынку товаров, работ, услуг, для принятия эффективных маркетинговых решений. В маркетинге изучается информация о рынке, конкурентах, потребителях, ценах, внутреннем потенциале организации в целях уменьшения неопределенности, сопутствующей принятию маркетинговых решений. 
Одним из наиболее важных направлений маркетингового исследования является анализ положения товара на рынке сбыта, эластичности спроса и конкурентоспособности выпускаемой продукции. [3]
Спрос как экономическая категория характеризует объем товаров и услуг, которые потребитель желает и в состоянии приобрести по определенной цене на протяжении определенного периода времени на определенном рынке. На уровень спроса влияют следующие факторы: цены на продукцию, качество предоставляемых услуг, потребительские предпочтения, доходы потребителей, ожидание потребителями изменения их доходов или цен на продукцию, насыщенность рынка и др.

Чтобы обосновать целесообразность изменения цен или дохода и определить эффект от такого изменения, нужны данные об интенсивности роста или снижении предложения и спроса в зависимости от изменения цен и доходов населения.

Маркетинг-микс. Маркетинг-микс 4P – известная схема, которая помогает маркетологам разрабатывать комплекс маркетинга. Она указывает четыре области, которые должны быть охвачены программой маркетинга:

· Product - все, что может быть предложено на рынок для внимания, приобретения, использования или потребления, что может удовлетворить какую-то потребность. Может быть физическим объектом, услугой, личностью, местом, организацией или идеей.

· Price - количество денег или других ценностей, которые клиент меняет на преимущества обладания или использования продукта или услуги.

· Promotion - действия, информирующие целевую категорию клиентов о продукции или услуге, о ее достоинствах и склоняющие к покупке.

· Place - все действия предприятия, направленные на то, чтобы сделать продукт или услугу доступными для целевой категории клиентов. [5]
В 1981 году Бумс и Битнер, разрабатывая концепцию маркетинга в сфере услуг, предложили дополнить маркетинг-микс тремя дополнительными P:

· People - все люди, прямо или косвенно вовлеченные в процесс оказания услуги, например, сотрудники и другие клиенты.

· Process - процедуры, механизмы и последовательности действий, которые обеспечивают оказание услуги.

· Physical Evidence - обстановка, среда, в которой оказывается услуга. Действия, информирующие целевую категорию клиентов о продукции или услуге, о ее достоинствах и склоняющие к покупке. Материальные предметы, которые помогают продвижению и оказанию услуги.

Расширенный маркетинг-микс 7P постепенно вытесняет 4P, потому что лучше соответствует особенностям сферы услуг, ставшей сегодня основной клиенткой маркетологов.

Можно заметить, что все три дополнительных части маркетинг-микса относятся к внутренним факторам работы предприятия, а не к его внешним характеристикам, как первые четыре части. Маркетинг-микс 7P признает, что происходящее внутри предприятия имеет прямое отношение к маркетингу, так что кроме внешнего, требуется и внутренний маркетинг. Пристальное внимание к внутренним параметрам предприятия - кредо интрамаркетинга, но вместо простого перечисления вещей, на которые нужно обращать внимание, интрамаркетинг говорит, как конкретно с ними работать.
Еще одна набирающая популярность концепция маркетинга отношений предлагает еще один компонент маркетинг-микса:

Partnerships - долгосрочные отношения между производителем или поставщиком услуг и потребителем. [1]

Суть маркетинга отношений в контроле взаимодействий индивидуально с каждым клиентом. Это позволяет эффективно отслеживать изменение его предпочтений, поддерживать лояльность, применять индивидуализированные методы мотивации. Еще в 70-х годах 20-го века для предприятий массового производства и обслуживания маркетинг отношений был попросту невозможен, но с развитием информационных технологий и CRM-систем (Customer Relationship Management) он может применяться в любой сфере бизнеса.

CRM-система предназначена для сбора и анализа всей доступной информации о каждом клиенте: его персональные данные, историю взаимодействий клиента и бизнеса. В перспективе CRM-системы будут получать данные о клиенте и из внешних источников - государственных и индустриальных баз данных, находить информацию о клиенте в открытых информационных источниках и т.д. Все эти данные позволят создавать точную модель личности каждого клиента, а следовательно, получать возможность контролировать его поведение. В настоящее время, кажется, еще не существует программного обеспечения, способного выполнять эффективный анализ личности на основе неполных данных, однако можно с уверенностью сказать - это лишь вопрос времени. [7]

В некоторых областях бизнеса, например в сфере банковских услуг, маркетинг отношений и применение CRM-систем стало обычным делом, в других, таких как розничная торговля, только набирает обороты.

PEST-анализ. PEST-анализ (Политический, Экономический, Социальный и Технологический анализ) описывает макроэкономические факторы, которые обычно используются для изучения внешней среды компании. с помощью этого инструмента можно проанализировать все аспекты. На которые должно обратить внимание руководство компании. Этот инструмент очень полезен для исследования тенденций рынка, бизнес позиции, потенциал и направление дальнейшего развития компании. [10]
· Политические факторы в основном показывают, насколько правительство вмешивается в экономику. В частности политические факторы включают области, такие как налоговая политика, трудовое законодательство, экологическое право, торговые ограничения, тарифы и политическая стабильность. Политические факторы могут также включать товары и услуги, которые правительство требует предоставить и те, которых правительство не требует предоставить. Кроме того, правительство имеет большое влияние на здоровье, образование и инфраструктуру страны.

· Экономические факторы включают экономический рост, процентные ставки, валютные курсы и темпы инфляции. У этих факторов есть основные влияния на то, как компании управляют и принимают решения. Например, процентные ставки влияют на стоимость капитала фирмы и поэтому определяют как бизнес растет и расширяется. Валютные курсы влияют на затраты экспорта товаров и поставок и цены импортируемых товаров в экономике.

· Социальные факторы включают культурные аспекты, темп прироста населения, распределение по возрасту, карьерные отношения и безопасность. Тренды в социальных факторах влияют на спрос на продукты компании и на то, как компания работает. Например, стареющее население является небольшой и менее работоспособной группой - это увеличивает затраты на труд. Кроме того, компании могут изменить различные стратегии управления и адаптироваться к этим социальным трендам.

· Технологические факторы включают технологические аспекты, такие как автоматизация, технологические стимулы и уровень технического прогресса. Они могут определить входные барьеры, минимальный эффективный уровень производства и влияние аутсорсинговых решений. Кроме того, технологические изменения могут влиять на затраты, качество, и привести к инновациям.

Факторы PEST-анализа, объединенные с дополнительными факторами микросреды компании, могут быть классифицированы как возможности и угрозы в SWOT-анализе. [2]

SWOT-анализ. SWOT-анализ является структурированным методом планирования, который используется, чтобы оценить сильные и слабые места, возможности и угрозы. SWOT-анализ может быть выполнен для продукта, места или человека. Анализ включает в себя указание цели предприятия и идентификации внутренних и внешних факторов, которые благоприятны и неблагоприятны для достижения этой цели. Компания должна устанавливать цель только после того, как SWOT-анализ будет выполнен. рассмотрим подробно каждую составляющую SWOT-анализа. [6]
· Сильные стороны: особенности бизнеса или проекта, которые дают ему преимущество перед конкурентами.

· Слабые стороны: особенности, из-за которых организация теряет свое конкурентное преимущество.
· Возможности: элементы, которые компания может получить с помощью своих сильных сторон.
· Угрозы: элементы макросреды, которые мешают компании двигаться вперед.

Проведение SWOT-анализа очень важно, так как с его помощью компании будет легче определиться с планом по дальнейшему движению вперед и достигнуть цели. Перед проведением SWOT-анализа руководители должны определить, достижима ли цель. Если цель не достижима, необходимо выбрать другую и провести анализ заново. При проведении SWOT-анализа необходимо ответить на вопросы, которые генерируют значащую информацию для каждой категории (сильные места, слабые места, возможности и угрозы), чтобы сделать анализ полезным и найти конкурентное преимущество компании.

GAP-анализ. В бизнесе и экономике, GAP-анализ является инструментом, который помогает компаниям сравнивать фактическую производительность с потенциальной. В его ядре два вопроса: Где мы? Где мы хотим быть? Если компания или организация не использует наилучшим образом имеющиеся ресурсы, инвестициям в капитал или технологию, это означает, что она работает не эффективно, ниже ее потенциала. Эта ситуация схожа с нахождением ниже границы производственных возможностей. [17]

GAP-анализ выявляет разрывы между оптимизированным распределением, интеграцией ресурсов и текущим уровнем распределения. Он показывает области, которые могут быть улучшены. Как только общее ожидание производительности в отрасли понято, возможно сравнить ожидание с текущим уровнем компании производительности. Это сравнение становится GAP-анализом. Такой анализ может быть выполнен на стратегическом или операционном уровне организации. 
Анализ может быть проведен, в различных сферах, таких как: 

· Организация (например, Человеческие ресурсы).
· Бизнес управление.
· Бизнес процессы.
· Информационные технологии.
Анализ пяти сил Портера. Анализ пяти сил М. Портера является системой для промышленного анализа и развития бизнес-стратегии, сформированного Майклом Портером из Гарвардской школы бизнеса в 1979. В экономике существует пять сил, которые определяют интенсивность конкуренции и привлекательность рынка. Привлекательность определяет и доходность рынка в целом. "Непривлекательная" отрасль - та, в которой комбинация этих пяти сил действует и прибыль всех участников , но прибыльность компании все равно идет на спад. Непривлекательная отрасль становится "чистой конкуренцией", в которой прибыль может распределяться между всеми игроками рынка. [13] 
Пять сил Портера включают в себя:

· Анализ угрозы появления продуктов-заменителей;

· анализ угрозы появления новых игроков;

· анализ рыночной власти поставщиков;

· анализ рыночной власти потребителей;

· анализ уровня конкурентной борьбы. 
BCG матрица. Матрица BCG является таблицей, которая была составлена Брюсом Хендерсоном для Boston Consulting Group в 1970, чтобы помочь корпорациям с анализом их бизнес-единиц или линеек продуктов. Матрица помогает компании выделять ресурсы и используется в качестве аналитического инструмента в бренд-маркетинге, управлении продуктами, стратегическом управлении и анализе портфеля. В его основу заложены две концепции: жизненный цикл товара и эффекта масштаба производства или кривой обучения. [8]

На матрице по осям отображаются рост рынка (вертикальная ось) и доля рынка (горизонтальная ось). Сочетание оценок этих двух показателей даёт возможность классифицировать товар, выделив четыре возможные роли товара для производящей или продающей его компании.
Классификации типов стратегических хозяйственных подразделений:

· «Звезды»

Высокий рост объёма продаж и высокая доля рынка. 

· «Дойные коровы» («Денежные мешки»)

Высокая доля на рынке, но низкий темп роста объёма продаж. 

· «Собаки» 

Темп роста низкий, доля рынка низкая, продукт как правило низкого уровня рентабельности .
· «Темные лошадки»

Низкая доля рынка, но высокие темпы роста. В перспективе они могут стать как звездами, так и собаками.

Маркетинговый план. План маркетинга – документ, основополагающей частью стратегического плана развития компании, в котором устанавливаются рыночные цели и обозначаются методы их достижения. [18]

Стратегический план маркетинга, разрабатываемый на 3 – 5 лет, содержит долгосрочные цели и определяющие маркетинговые стратегии с указанием ресурсов, необходимых для их реализации. Стратегический маркетинговый план уточняется и пересматривается ежегодно, на его основе составляется годовой план маркетинга. 
Оперативный план маркетинга (годовой план маркетинга) описывает текущую маркетинговую ситуацию, цели деятельности на рынке, маркетинговые стратегии на текущий год. В его состав включается программа мероприятий, ресурсное, в том числе и финансовое обеспечение.

Маркетинговый план компании является ключевым при планировании деятельности, наряду с бюджетом, производственным планом, планом продаж. Годовой план предприятия, соответственно, устанавливает общие цели предприятия, однако для работы в конкурентной среде маркетинг является основной функцией предприятия. В связи с этим, план маркетинга доминирует по значению над другими разделами общегодового плана, поскольку: 
· Целевые показатели маркетингового плана оказывают прямое влияние на показатели других разделов годового плана;

· решения, записанные в маркетинговом плане, определяют, что именно предприятие будет производить, по какой цене и где продавать, как рекламировать. [14]
План маркетинга служит ключевым руководством для работы персонала, занятого в маркетинговых мероприятиях фирмы. Маркетинговый план фиксирует текущие позиции (место нахождения) предприятия, векторы движется, целевые точки, и, что самое главное, фиксирует те действия, которые фирма должна предпринять, чтобы попасть в намеченные точки

Цели плана маркетинга:
· Систематизация, формальное описание идей руководителей компании, донесение их до сотрудников;

· установление целей маркетинга, обеспечение контроля их достижения; 

· концентрация и разумное распределение ресурсов фирмы.

Процесс разработки плана маркетинга состоит из шести шагов:

· SWOT-анализ;
· определение целей и стратегии организации в целом;
· определение задач и программы действий по их реализации;

· составление плана маркетинга и контроль за его выполнением;

· составление бюджета маркетинга. 
Структурно план маркетинга состоит из следующих разделов документа: 
· Основные итоги деятельности за предыдущий период; 

· анализ и прогноз развития экономики и целевого рынка; 

· выдвигаемые цели с выделением главной цели; 

· поведение предприятия на рыночных сегментах; 

· мероприятия ценовой, продуктовой политики и политика продаж;

· бюджетный пан маркетинга (маркетинговый бюджет). [11]
1.2.  Маркетинг в ИТ-бизнесе

Особенности маркетинга ИТ-компании. Cпецифика маркетинга в ИТ во многом обусловлена двумя факторами:
· Российские компании продают ИТ-услуги на рынке B2B (business to business) и наследуют общие особенности B2B-маркетинга. Исключение составляют лишь немногие производители игровых и мобильных приложений, для которых актуален продуктовый B2C-маркетинг;

· дистрибуция программного продукта и услуг – «виртуальная» – клиенты редко сталкиваются с физическим воплощением (так называемое physical evidence) ИТ-услуги.

Основные особенности работы на B2B-рынке заключаются в следующем:

· Решение о покупке принимается, как правило, коллективно;

· покупатель хорошо информирован о свойствах продукта, проводит предварительное исследование и сравнение цен разных поставщиков;

· покупке предшествуют переговоры, тендеры;

· так как покупка совершается не для себя лично, важный мотив при выборе поставщика – безопасность. В том числе уверенность лица, принимающего решения в том, что он сделал правильный выбор для своей компании. Так, компания IBM в 1970-х годах запустила в народ знаменитую ныне поговорку: «Еще никого не уволили за покупку техники IBM». [21]
Основные бизнес-модели в ИТ и их потребности в маркетинге. Прежде чем говорить о специфике маркетинга в сфере ИТ, необходимо представлять специфику рассматриваемой отрасли, в которой «производятся» и «используются» информационные технологии, то есть технологии, связанные с получением, обработкой, хранением и передачей информации с помощью компьютерных и телекоммуникационных устройств. 

Как правило, ИТ-компании используют две базовые модели ведения бизнеса: сервисную модель, предполагающую оказание ИТ-услуг для удовлетворения конкретных нужд заказчика (включая услуги по автоматизации его бизнес-процессов, ИТ-консалтинг, интеграцию корпоративных приложений, тестирование программного обеспечения, создание выделенных центров разработки, электронное обучение и ряд других), и продуктовую модель, предполагающую продажу собственных программных продуктов, разрабатываемых на свой страх и риск, тиражируемых и предлагаемых широкому кругу потенциальных покупателей. [20]

Для России такая усеченная классификация в настоящее время может быть признана, но для мировой ИТ-индустрии характерно огромное многообразие различных бизнес-моделей. С точки зрения ИТ-компании и ее маркетинговой деятельности приведенные выше модели различаются радикально: в первом случае речь идет о поиске клиента, его маркетинговой «обработке», заключении с ним договора на оказание услуг и последующем осуществлении непосредственного обслуживания; во втором случае создание программного обеспечения подразумевается еще до появления первых клиентов, а все процессы по маркетингу и активным продажам «запускаются» уже после разработки программного продукта.

Однако, с точки зрения клиента и всего рынка в целом, различие между двумя указанными моделями выглядит иначе. Клиент понимает «продукт» прежде всего как нечто, передаваемое в его распоряжение навсегда или на длительный срок и, чем он может воспользоваться любым способом по своему усмотрению. В то время как «услуги» воспринимаются как разовые или повторяющиеся действия ИТ-поставщика, решающие некоторую проблему клиента и приносящие ему те или иные выгоды. [21]

Например, всемирно известная компания Google предлагает широкий спектр сервисов – электронную почту, поиск в Интернете, хранение и обработку фотографий, видеофайлов и документов, онлайн-переводчик и т.п. Подобные сервисы воспринимаются клиентами преимущественно как услуги, хотя для самой компании они выступают как программные продукты.

Как следствие, в настоящее время в научной литературе существуют разные и не всегда однозначные трактовки рассматриваемой области. Наше понимание данного вопроса представлено на рисунке ниже.
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Рис. 2. Сервисная и продуктовая бизнес-модели и основные категории

ИТ-услуг и продуктов

Говоря о маркетинге в сфере ИТ, автор в первую очередь будет говорить о двух главных моделях – разработке программного обеспечения на заказ (аутсорсинговая модель) и разработке собственного программного продукта (продуктовая модель). [19]

И здесь необходимо понимать, что содержание, задачи и, как следствие, роль маркетинга в компаниях, занимающихся ИТ-аутсорсингом (то есть, по сути, оказывающих услуги по разработке программного обеспечения по техническому заданию заказчика), существенно отличаются от тех задач, которые подразумевает маркетинг в компании, ведущей разработку собственного программного продукта.

Данное различие обусловлено самой спецификой деятельности ИТ-компаний в каждом из этих случаев. В компаниях, специализирующихся на аутсорсинге, потребность в маркетинге значительно меньше. Например, в штате аутсорсинговой компании с численностью сотрудников в несколько тысяч человек может насчитываться только 3–5 специалистов по маркетингу и продажам. В то же время в продуктовой компании, производящей программные продукты для мобильных телефонов через сеть Интернет, доля специалистов, занимающихся аналитикой рынка и продвижением программного обеспечения, гораздо более значительна и в общем случае для таких компаний может достигать 20–30% от общей численности. [20]

Почему же маркетинг для аутсорсинговых компаний настолько малозначим? Это объясняется простотой бизнес-моделей, которые используются такими компаниями. Есть квалифицированный персонал, есть определенная часовая ставка на оплату его услуг, и фактически весь маркетинговый аспект сводится к убеждению заказчика в том, что компания обладает знаниями и опытом, которые требуются для разработки программного обеспечения.

При этом собственник в момент открытия компании, как правило, сам же выступает и в роли маркетолога, задавая направление деятельности компании и определяя ее первичную маркетинговую стратегию. В дальнейшем большинство усилий маркетологов компании сводится к поддержке корпоративного сайта в актуальном состоянии, публикации новостей и т.п.

«Перегретый» рынок аутсорсинговых услуг до сих пор демонстрирует стабильный спрос на ИТ-специалистов различных специализаций (Java, .Net, С++ и т.п.), а потому и при самых минимальных маркетинговых усилиях, активной работе продавцов «на месте», а также «сарафанному радио» – поток заказов обеспечен. В ИТ-аутсорсинге ключевым фактором успеха выступают профессиональные кадры, и потому большинство усилий направлено не на маркетинг в классическом понимании, а, по сути, на маркетинг на рынке труда или рекрутинг.

В отличие от аутсорсинговых продуктовым компаниям важно постоянно держать руку на пульсе рыночной конъюнктуры, анализировать предложения конкурентов, расширять предлагаемую функциональность, корректировать ценовые предложения в соответствии с развитием продукта и рынка. В этом случае ключевым фактором успеха как раз и выступает маркетинг. [9]

Интересным является также и тот факт, что при отсутствии производственного персонала аутсорсинговая компания, по сути, прекращает свое существование, в то время как для процветания продуктовой компании это не столь критично, и при соответствующем маркетинге и продажах возможно дальнейшее функционирование при минимальном количестве ИТ-специалистов, занятых технической поддержкой предлагаемого продукта.

Три уровня маркетинга в ИТ-компании и основные функциональные роли. Маркетинг – это не только функция, это еще и философия бизнеса. Он «пронизывает» всю компанию, все ее бизнес-процессы, затрагивает всех сотрудников. Даже рядовые программисты должны проникаться ценностями маркетинга. [16]

Маркетинг в широком смысле – это постоянные ответы на вопросы о том, что за продукт (ценность) мы производим, для кого мы работаем, какие потребности наших клиентов обслуживаем и почему они должны покупать именно наш продукт (услугу). При этом всегда нужно помнить, что, в отличие от многих других областей человеческого знания и практики, маркетинг – это очень живая наука, которая работает не с раз и навсегда застывшим материалом, а изучает деятельность компании в условиях стремительно меняющейся среды. Маркетинг всегда динамичен и ориентирован на будущее.
Важно также понимать, что маркетинг есть всегда, даже тогда, когда компания про это не говорит и не думает. В любом случае (активно, пассивно или проактивно) компания принимает решения, указанные выше.

Когда же мы начинаем рассматривать маркетинг как функцию, то здесь сам собой возникает прагматичный вопрос организационного характера: какие функции должны выполняться и кто конкретно их будет осуществлять?

Отвечая на подобный вопрос, в маркетинговом процессе в сфере разработки ИТ-продуктов можно выделить (во многом условно) три различных уровня маркетинга в соответствии с кругом решаемых на них задач. При этом каждый из уровней включает в себя определенные маркетинговые роли, выполняемые сотрудниками ИТ-компании или внешними маркетинговыми компаниями.

Всю логическую структуру этого процесса можно упрощенно представить в виде следующей схемы.
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Рис. 3. Концептуальная модель маркетинга в ИТ-компании

Естественно, что реализация представленной модели на практике широко варьируется от компании к компании и зависит от выбранной бизнес-модели, численности сотрудников, а также от отраслевой специфики клиентов и географии рынков сбыта.

Также следует понимать, что эта схема представляет лишь один из возможных вариантов организации маркетинга и продаж. Скажем, в маленьких компаниях смешение ролей, кросс-функциональность должна не только приветствоваться, но и культивироваться. [16]

Рассмотрим подробнее представленных на схеме участников маркетингового процесса и выполняемые ими функции.

Стратегический уровень: «дорожная карта» для компании. Стратегический уровень представлен всего одной, но важной ролью – стратега-идеолога. Выполняет эту роль высшее руководство компании, однако посильное участие на этапе генерации идей могут принимать и сотрудники отдела маркетинга ИТ-компании, а также производственный персонал (руководители проектов, бизнес-аналитики и др.).
Согласно теории маркетинга на этом уровне должен осуществляться выбор рынка, его сегментирование, выбор целевых сегментов (таргетирование) и разработка стратегии позиционирования компании. На практике это, как правило, сводится к выбору целевых рынков (групп клиентов) и формированию долгосрочного высокоуровневого плана выпуска программного продукта («дорожной карты», или roadmap) для продуктовых компаний либо к принятию решения о специализации (используемые технологии, предметная область, виды решений) – для аутсорсинговых.[4]

Именно здесь даются ответы на вопросы, будет компания работать с определенной технологией (Java, .Net или другой) либо готова браться за все подряд; предполагается ли специализация на определенной предметной области (например, на банковском секторе или рынке туристических услуг) либо такая специализация отсутствует. Наличие четкой специализации является значимым плюсом для ИТ-компании. Конечно, получить выгодный заказ на разработку можно и не имея опыта работы в этой сфере, однако при прочих равных вероятность получить заказ будет выше у той компании, которая уже занималась подобными решениями и располагает определенным опытом. Здесь же принимается стратегическое решение о политике ценообразования на предлагаемые программные продукты и оказываемые ИТ-услуги.
Тактический уровень: анализ рынка и продвижение. Тактический уровень маркетинга в ИТ-компании в общем виде решает задачу продвижения программного продукта на выбранных ранее целевых рынках (для продуктовых компаний), а также продвижения самой компании как коллектива высококвалифицированных и опытных разработчиков и надежного партнера по оказанию ИТ-услуг (для аутсорсинговых компаний). На этом же уровне осуществляется формирование базы данных потенциальных клиентов, заинтересованных в покупке предлагаемого программного продукта, и ее анализ, а также поиск заказчиков на аутсорсинговые разработки.
Для достижения поставленных задач тактический уровень маркетинга в ИТ-компании должен быть представлен рядом маркетинговых ролей, среди которых можно выделить роли аналитика рынка, менеджера продукта, копирайтера, дизайнера, SEO-оптимизатора, переводчика, маркетолога, специалиста по ценам. [9]

Аналитик рынка. Роль аналитика подразумевает проведение систематических исследований целевых рынков, сбор и анализ информации, необходимой для принятия как тактических, так и стратегических решений.

По результатам проведенных исследований отдел маркетинга ИТ-компании должен располагать количественными и качественными показателями, характеризующими текущее состояние рынка, иметь представление о тенденциях его развития. Одним из разделов такого исследования должен выступать анализ ценовых предложений конкурентов и изучение функциональных возможностей предлагаемых ими продуктов.

Второе направление деятельности аналитика – поиск потенциальных клиентов и внесение информации о них в специализированные базы. Оптимальным вариантом является использование для этих целей систем управления взаимоотношениями с клиентами (CRM-систем). При этом информация должна включать не только контактные данные компании, но и оценку ее бизнес-потребностей, уровня финансового обеспечения и важности этого клиента для компании.

Как правило, роль аналитика рынка очень редко реализуется в том или ином виде в аутсорсинговой компании: там нет «рынка» как такового, зато есть отдельные конкретные заказчики с вполне конкретными потребностями. И эти потребности изучают бизнес-аналитики, что в предложенной авторами классификации относится к операционному маркетингу. Зато в продуктовых компаниях такая роль актуальна, так как на стадии разработки программного продукта возникает острая необходимость провести анализ потребностей рынка и требований потенциальных пользователей к продукту, выявить конкурентные аналоги и сформировать планы производства, а также провести анализ бизнес-значимости функциональных и нефункциональных характеристик продукта и установить приоритетность их разработки. Как правило, данные задачи решает так называемый менеджер продукта (product-manager), который «слушает» рынок и ретранслирует его запросы команде разработчиков. [11]

Специалист по ценам. Роль специалиста по ценам, которую может выполнять экономист или специалист по финансам, сводится к реализации на практике принятой на стратегическом уровне политики ценообразования ИТ-компании.

Такой специалист разрабатывает тарифы на предлагаемые программные продукты и аутсорсинговые услуги, дифференцируя их в зависимости от рынков сбыта, размера и имущественного положения клиента, принятой бизнес-модели продаж (продажа с инсталляцией на сервер заказчика или своеобразная «аренда» приобретаемых функциональных модулей (SaaS, программное обеспечение как услуга) и составляя в конечном итоге прайс-листы, которые смогут использовать менеджеры по продажам.

Копирайтер. Роль копирайтера в ИТ-компании объединяет вокруг себя сразу несколько смежных специальностей.

Во-первых, собственно копирайтера – человека, занятого написанием продающих текстов: многочисленных брошюр, листовок, буклетов, пресс-релизов, статей для различных СМИ или текстов для прямой e-mail-рассылки и т.д.

Во-вторых, контент-менеджера, или человека, ответственного за наполнение контентом и поддержание в актуальном состоянии сайта компании и всех ее продуктовых сайтов.

Кроме того, иногда на копирайтера возлагают и функции технического писателя, отвечающего за написание технической документации для пользователей. Хотя это и является отходом от классических трактовок роли копирайтера, специфика программного продукта как товара вынуждает порой рассматривать такие виды сугубо технических текстов, как руководства пользователя программным продуктом, онлайн-справочники, инструкции или перечень наиболее часто задаваемых вопросов (FAQ) в качестве продающих текстов. [4]

Переводчик. Поскольку основными заказчиками ИТ-услуг, а также программных продуктов, предлагаемых белорусскими разработчиками, выступают зарубежные компании со всего мира, большое значение в маркетинге ИТ-услуг принадлежит роли переводчика. Так, например, 80% производимого в Парке высоких технологий программного обеспечения идет на экспорт, 45–48% поставляется в США и Канаду, 30–31% – в страны Западной Европы, 16–20% – в Россию и иные страны СНГ.
Перевод контента сайта и маркетинговых материалов обычно осуществляется только на английский язык или языки основных целевых рынков и потому может быть выполнен силами штатных сотрудников отдела маркетинга. В то же время, согласно условиям поставки программного продукта, нередко требуется перевод всех справочных материалов, руководств пользователя, FAQ и самого программного продукта на язык клиента. В случае отсутствия компетентных специалистов в штате компании прибегают к услугам внешних переводчиков.

Дизайнер. Сложно представить современный маркетинг и без роли дизайнера. В ИТ-компании ему придется решать фактически тот же круг задач, что и в любой другой компании: заниматься разработкой логотипа и иных элементов фирменного стиля; осуществлять графическое оформление всех рекламных и маркетинговых материалов; отвечать за дизайн сайта компании; разрабатывать концепцию оформления выставочного стенда и др.

SEO-оптимизатор. Для ИТ-компании, как ни для какой другой, ее сайт является главной визитной карточкой, наглядно демонстрирующей клиенту возможности компании. Выглядит несколько странным, если у компании-разработчика, предлагающей рынку свои ИТ-услуги (при всем разнообразии последних), свой собственный сайт выглядит блекло и находится на задворках поисковых систем. Именно поэтому продвижение сайта в ведущих поисковых системах является важной маркетинговой задачей, решаемой силами SEO-оптимизатора. Сюда же можно отнести задачи и иных способов продвижения продуктов компании в Интернете: баннеры, контекстная реклама, маркетинг в социальных сетях и т.п. [3]

Специалист по маркетинговым коммуникациям. Роль специалиста по маркетинговым коммуникациям подразумевает выполнение всей работы, необходимой для успешного продвижения компании и ее продуктов на целевых рынках. Фактически специалист по коммуникациям объединяет вокруг себя все остальные тактические роли и использует их результаты в своей деятельности.

К основным функциям такого специалиста можно отнести: планирование и проведение рекламных кампаний, в том числе проведение презентаций и осуществление прямых почтовых рассылок, поддержание связей с общественностью, подготовку участия компании в выставке и некоторые другие.

Иногда в рамках маркетинговых коммуникаций имеет смысл выделить и рольбренд-менеджера, отвечающего за разработку и продвижение бренда и выделяемого в самостоятельную штатную единицу.

Операционный уровень: продажи и сопровождение сделки. Операционный уровень маркетинга в сфере ИТ представляет собой всю деятельность, непосредственно связанную с продажей, внедрением и сопровождением программного продукта либо ИТ-услуг конкретному заказчику по конкретной сделке.
В число основных задач, решаемых на этом уровне, входит не только заключение контрактов на продажу продукта или оказание ИТ-услуг, но и само внедрение продукта, его своевременное обновление до актуальных версий, решение различных вопросов, возникающих в ходе эксплуатации системы, дальнейшее развитие продукта по мере изменения бизнес-потребностей клиента. Выполнение этих функций можно условно распределить между тремя основными маркетинговыми ролями: менеджера по продажам, бизнес-аналитика и технического консультанта.

Менеджер по продажам. В задачу менеджера по продажам входит контакт со всеми потенциальными клиентами, информация о которых была собрана и внесена в CRM-базу, в целях заключения контракта на продажу программного продукта или оказание аутсорсинговых услуг. Для решения этой задачи менеджер готовит и рассылает деловые предложения, назначает даты и место встреч, проводит презентации программного продукта и ведет весь процесс продаж.
При этом оптимальным является разделение отдела продаж на подотделы (бюро, секторы, группы), один из которых занимается, к примеру, первой фазой продаж (звонки и поиск потенциальных клиентов), другой объединяет менеджеров по активным продажам (проведение презентаций, определение потребностей клиента, подбор необходимой конфигурации и оформление сделки), а в третьем собраны все сотрудники клиентского отдела, которым передаются клиенты на обслуживание и повторные продажи после осуществления первой сделки. Иногда в их роли выступают менеджеры проектов или бизнес-аналитики компании.

Бизнес-аналитик. Роль бизнес-аналитика также предполагает непосредственное общение с клиентом, но с целью формализации его бизнес-требований и представления последних в форме технического задания для команды разработчиков. Бизнес-аналитик глубже, чем продавец, разбирается в технологии производства и зачастую привлекается для оценки тендеров (presales).

Потребность в услугах бизнес-аналитика возникает как при согласовании заказа на выполнение аутсорсинговых проектов, так и при продажах готовых программных продуктов при условии, что клиенту необходима адаптация базового решения под его специфические бизнес-требования.

Кроме того, анализируя в процессе общения с каждым клиентом частные ситуации, бизнес-аналитик накапливает общую информацию о потребностях целевой аудитории в целом и таким образом дополняет информацию, собранную аналитиком рынка.

Технический консультант. Роль технического консультанта, функции которого обычно выполняют сотрудники отдела технической поддержки, также следует рассматривать как одну из специфических в операционном уровне маркетинга в сфере ИТ-услуг. [13]

Технический консультант отвечает за своевременность обновлений программного продукта, разрешает все вопросы, возникающие у заказчика по мере эксплуатации, консультирует клиента по функциональным возможностям продукта и таким образом нередко выступает как «пассивный» продавец, обнаруживая неудовлетворенную бизнес-потребность клиента и доводя ее до менеджера по продажам.

Таким образом, маркетинг в ИТ-компании для своего качественного функционирования требует выполнения множества функциональных ролей, каждая из которых имеет свою собственную зону ответственности, использует определенный набор инструментов и решает те или иные задачи.

При этом необходимо особо подчеркнуть несколько важных моментов, касающихся практической реализации рассмотренных выше теоретических положений:

1. Маркетинг в сфере ИТ-продуктов требует безусловного выполнения всех обозначенных выше ролей, независимо от того, будут ли они осуществляться силами сотрудников компании или для этого будут привлечены внешние маркетинговые агентства. Отсутствие той или иной роли – это осознанное ослабление целостности системы маркетинга и продаж. Однако в случае аутсорсинговой компании в настоящее время жесткость данного требования может быть существенно снижена.

2. Разные роли могут выполняться одним специалистом (например, один и тот же сотрудник может выполнять обязанности копирайтера и переводчика). Возможна и обратная ситуация, когда одна-единственная задача будет выполняться целым штатом сотрудников (например, отделом продаж) или даже внешней компанией (компанией, предлагающей услуги по SEO-оптимизации, или дизайнерским агентством).

3. Маркетинговые роли операционного уровня в ИТ-компании объективно не могут быть ликвидированы, так как, по сути, являются неотъемлемым звеном технологического процесса. Роли тактического и в еще большей степени стратегического уровней, как правило, не всегда реализуются в полном объеме на практике. Зачастую их осуществление носит бессистемный характер, сводясь к внеплановому «мозговому штурму», предпринимаемому при возникновении проблемных ситуаций. Но в этом случае следует четко понимать, что подобное отношение к задачам тактического и стратегического уровней чревато осложнениями в долгосрочной перспективе. Компания, которая не уделяет внимания плану развития своего программного продукта и вопросам его продвижения, рискует не только не улучшить своих позиций на рынке, но и в довольно короткий срок потерять уже имеющиеся.

4. Важно помнить, что под сферой ИТ подразумевают как оказание ИТ-услуг, так и разработку программных продуктов, поэтому нужно четко понимать специфику этих сфер деятельности и применять соответствующие маркетинговые стратегии и инструменты.
Глава 2. Анализ деятельности компании «Прогноз»
2.1. Ключевая информация о компании «Прогноз»

Международная компания «Прогноз» разрабатывает системы визуализации данных и углубленной аналитики для клиентов, ориентированных на повышение эффективности управления и внедрение инновационных технологий. Решения «Прогноза» позволяют экспертам и топ-менеджерам, используя все имеющиеся данные, получать полное видение бизнес-процессов, прогнозировать возможности, принимать обоснованные оперативные и стратегические решения.

Штаб-квартира «Прогноза» находится в городе Пермь (Россия), где в 1991 году компания была создана на базе Пермского государственного университета. На протяжении своей более чем 20-летней истории «Прогноз» развивает тесные связи с научной средой, создавая высокотехнологичные и наукоемкие программные продукты. 
Сегодня штат компании насчитывает 1500 человек, ее офисы расположены в 9 странах мира, включая США, Канаду, Бельгию, Китай, Замбию, страны СНГ. Специалисты «Прогноза» разрабатывают информационно-аналитические системы, веб-порталы, мобильные приложения для таких клиентов, как МВФ, Всемирный банк, правительства и банки развития России, Азии, Африки, крупнейшие международные корпорации. 
Всего компанией реализовано более 1500 проектов для 350 заказчиков в 35 странах мира. В большинстве из них использована собственная программная платформа компании – PROGNOZ Platform, позволяющая создавать гибкие, многофункциональные и высокопроизводительные решения. 
«Прогноз» является одной из ведущих ИТ-компаний России, на протяжении последних лет стабильно лидирующей в сегментах бизнес-аналитики (Business Intelligence – BI) и разработки заказного программного обеспечения. Это подтверждается данными международных и российских рейтинговых агентств, а также победами компании в конкурсах национального масштаба. Признание мировых экспертов компания получила в 2012 году. 
Высочайшие компетенции в сфере бизнес-аналитики и уникальная научно-технологическая база компании «Прогноз» позволяют решать задачи любой сложности в следующих направлениях:
· Разработка и внедрение заказного программного обеспечения; 

· поставка типового и коробочного программного обеспечения для широкого круга отраслей и сфер управления; 

· сопровождение и техническая поддержка программного обеспечения; 

· консалтинг и обучение. 

«Прогноз» – одна из немногих компаний, которые сегодня обеспечивают конкурентоспособность российской экономики знаний на международном рынке.
Компетенции компании:
· Разработка и поддержка BI-решений;
· разработка и поддержка аналитического и программ- ного средства бизнес-аналитики (Prognoz Platform);
· интеграция в информационную среду заказчика;
· анализ и моделирование бизнес-процессов заказчика;
· консалтинг по методическим вопросам анализа, прогнозирования, планирования и бюджетирования, IT-консалтинг;
· моделирование и прогнозирование экономического развития стран, регионов, отраслей, аналитические исследования;
· исследования в области финансового моделирования и управления рисками;
· cбор и анализ информации из разных источников, предоставление информационных и консультационных услуг;
· повышение квалификации специалистов и создание учебно-производственных курсов по обучению навыкам профессиональной работы с BI-решениями.
Сравнение PROGNOZ Platform с конкурирующими BI-продуктами.
SAP BusinessObjects. BI-платформа SAP BusinessObjects является достаточно зрелым продуктом на рынке бизнес-аналитики. Однако SAP BusinessObjects не поддерживает некоторые важные возможности в полной мере (см. Приложение 1). Платформа SAP BusinessObjects формировалась на протяжении многих лет из различных продуктов, которые как приобретались компанией SAP вместе с компаниями-разработчиками, так и создавались самостоятельно. В связи с этим у пользователей до сих пор нет до конца полного понимания дальнейшего пути развития платформы и интеграции ее компонентов, что отмечается в аналитическом отчете компании Gartner:

«Опросы клиентов SAP аналитиками Gartner о SAP Business Objects продолжают выражать замешательство в отношении дорожных карт Business Objects, SAP BW и HANA, изменений в поддержке оптимизации бизнес-приложений SAP и продуктов NetWeaver BW, а также неизвестных затрат при переходе на продукты новой дорожной карты. Клиенты также сообщили, что вопросы перехода на новые продукты, внедрения и интеграции также вызывают замешательство. Данные мнения подкреплены ответами на вопрос о «видении будущего поставщика», которые показывают, что вдвое больше респондентов SAP (по сравнению со средним числом опрошенных) указали, что они «скорее обеспокоены» будущим поставщика». [23]

QlikView. BI-продукт QlikView ориентирован, прежде всего, на задачи конструирования аналитических панелей. Для решения других разнообразных задач в сфере аналитики – формирование отчетности, аналитические расчеты над данными, интеграция данных и т.д. – продукт практически не приспособлен, о чем свидетельствуют комментарии пользователей и экспертов аналитического агентства Gartner:
«Несмотря на быстроту построения простых аналитических панелей, и аналитических панелей средней сложности, когда дело доходит до построения больших и сложных отчетов из различных источников данных с использованием сложной логики или расчетов, по оценке пользователей QlikView, скорость выполнения задач находится на второй позиции снизу из всех поставщиков в «Магическом квадранте». Одной из основных проблем, которую нужно решить QlikTech, является слабая интеграция данных (для которой сейчас требуется создание сценариев ИТ-специалистами), которая усугубляет эту проблему». [24]

Oracle BI Enterprise Edition. BI-платформа Oracle BI Enterprise Edition является весьма развитым продуктом, предоставляющим все базовые возможности для решения задач бизнес-аналитики, однако в большей степени ориентирована на формирование статической отчетности, что подтверждают результаты опроса заказчиков аналитическим агентством Gartner:
«Клиенты Oracle в основном используют продукт для просмотра статических и параметризованных отчетов и стратегических карт показателей, что ведет к оценке сложности выполняемого пользователями анализа на уровне ниже среднего. Чуть больше 25% клиентов, опрошенных Gartner в рамках данного исследования, используют последнюю версию платформы, что соответствует уровню ниже среднего среди всех поставщиков в данном исследовании».[24]

Сравнение некоторых важных характеристик PROGNOZ Platform и Oracle BI Enterprise Edition представлено в Приложении 3.
Продукты компании «Прогноз».
PROGNOZ Platform – интегрированная платформа для создания информационно-аналитических систем и систем поддержки принятия решений, объединяющая современные технологии хранилищ данных, средства формирования отчетности и оперативного анализа данных, инструменты моделирования и прогнозирования. 

PROGNOZ Platform предоставляет гибкие инструменты, ориентированные на конечного пользователя, доступные в традиционных пользовательских приложениях (настольное приложение, web), на мобильных устройствах, а также на «облачной» архитектуре.
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Рис. 4. Архитектура платформы

Конструктор аналитических панелей:

· Расширенные возможности формирования аналитической отчетности с использованием компонентов деловой графики (электронных таблиц, диаграмм, карт, измерителей и др.);

· возможность создания первого аналитического приложения менее чем за 5 минут;

· поддержка копирования, вставка отдельных элементов панели, размещение элементов на нескольких закладках, изменение способа визуализации данных;

· возможность быстрого добавления в аналитическую панель новых элементов, настройка различных параметров;

· интеграция с порталами и социальными сетями.

Конструктор аналитических панелей доступен в следующих технологиях:

· веб;

· мобильные устройства на базе iOS.
Конструктор отчетов:

· Формирование регламентированных отчетов для печати любой степени сложности с использование текстового, гипертекстового и табличного представления, деловой графики и картограмм;

· группировка данных, сортировка, фильтрация, условное форматирование, редактирование данных;

· рассылка готовых отчетов по почте, экспорт в различные форматы;

· интеграция с MS Office.

Конструктор отчетов доступен в следующих технологиях:

· настольное приложение;

· веб (просмотр готовых отчетов).

Экспресс анализ:

· Представление данных в виде таблиц, диаграмм, карт;

· одновременная работа с несколькими листами и источниками данных;

· фильтрация, сортировка, определение вычислений, поддержка анализа 80/20, построение трендов;

· редактирование и сохранение данных;

· условное форматирование;

· сохранение экспресс-отчетов, импорт и экспорт;

· интеграция с MS Office.

Экспресс-анализ доступен в следующих технологиях:
· настольное приложение;

· веб;

· мобильные устройства на базе iOS.
Анализ временных рядов:

· Представление данных в виде таблиц и диаграмм;

· одновременная работа с несколькими рабочими книгами;

· группировка, сортировка и фильтрация временных рядов;

· преобразование данных с использованием следующих групп функций: арифметические, математические преобразования, агрегация, сглаживание, прогнозирование, регрессия;

· расчет статистических характеристик;

· редактирование и сохранение данных;

· условное форматирование;

· сохранение рабочих книг, импорт и экспорт;

· интеграция с MS Office.

Анализ временных рядов доступен в следующих технологиях:

· настольное приложение;

· веб;

· мобильные устройства на базе iOS.
Моделирование и прогнозирование:

· Визуальное конструирование моделей и алгоритмов любой сложности для эконометрических, оптимизационных и прогнозных расчетов;

· поддержка решения задач «Что будет, если...?» и «Что необходимо для...?»;

· использование в качестве исходных переменных данных из ХД и сохранение результатов расчетов обратно в ХД;

· поддержка многовариантного сценарного моделирования;

· использование богатой библиотеки математических и статистических алгоритмов (более 300 функций);

· визуальные мастера для настройки модели, в том числе выбор входных и выходных рядов, параметров метода;

· поддержка визуальных средств для отладки комплексных моделей, расчет статистических характеристик;

· редактирование и сохранение данных.

Моделирование и прогнозирование доступно в следующих технологиях:

· настольное приложение;

· веб (ограниченная функциональность).

ПРОГНОЗ. Анализ процентно-валютных рисков портфеля финансовых заимствований компании.

Возможности системы:

· Ведение реестра финансовых заимствований (атрибутов договоров) с плавающими и фиксированными ставками, как фактических, так и планируемых (сценарных)

· Анализ показателей процентно-валютных рисков (VaR, EaR, Conditional VaR, Conditional EaR) с применением подходов и методик выработанных Riskmetrics
· Прогнозирование курсов валют и процентных ставок методом Монте-Карло

· Анализ стратегий хеджирования для выявления подходящей Компании стратегии с точки зрения ее «аппетита» на риск

· Стресс-тестирование портфеля финансовых заимствований

Преимущества:

· Автоматизированное ведение кредитных договоров и производных рыночных инструментов (деривативов)

· Автоматизированное формирование графиков платежей

· Прогнозирование курсов валют и процентных ставок

· Автоматизированный расчет показателей рисков портфеля

· Автоматизированный расчет показателей рисков по стратегиям хеджирования для выявления подходящей Компании стратегии с точки зрения ее «аппетита» на риск

ПРОГНОЗ. Аналитика для компании.

Возможности системы:

· Мониторинг текущей производственной и финансово-экономической ситуации в компании;

· консолидация отчетности подотчетных структур и подразделений компании; 

· комплексный анализ финансово-экономического состояния и результативности деятельности компании; 

· формирование и контроль исполнения бюджетов;

· ведение договоров и планирование платежей; 

· организация расчетов и контроль исполнения платежей;

· моделирование и сценарное прогнозирование показателей производственной и финансово-хозяйственной деятельности компании;

· оценка эффективности принимаемых управленческих решений;

· сбор и удобное представление данных о профильных рынках производства и сбыта продукта.

Преимущества: 

· Гибкие инструменты сбора и консолидации отчетности и бизнес-планов, легко встраиваемые в бизнес-процессы компании;

· удобные и настраиваемые контрольные и аналитические панели, позволяющие отслеживать достижение целевых показателей и контролировать превышение лимитов с возможностью детализации информации от агрегированных значений к первичным данным;

· интуитивно понятный интерфейс, позволяющий работать с системой без дополнительной подготовки и прохождения специальных курсов обучения;

· возможность тесной интеграции с существующей ИТ-инфраструктурой компании (СУБД: Oracle, MSSQL; ERP: 1С, SAP, «ПРОГНОЗ. Управление инвестициями» и др.);

· визуальное представление данных в удобном для их просмотра и анализа виде, гибкость функциональных настроек;

· доступ ко всей необходимой информации и функциональным возможностям в рамках одного продукта;

· уникальный прогнозно-аналитический инструментарий;

· возможность доступа через Интернет, в том числе с помощью мобильных устройств (в том числе iPhone, iPad).

ПРОГНОЗ. Управление инвестициями.

Возможности системы:

· Управление инвестиционными проектами различного уровня на протяжении всего их жизненного цикла;

· оценка эффективности инвестиционных проектов, формирование критериев их отбора в инвестиционную программу;

· управление инвестиционными программами как совокупностью взаимоувязанных инвестиционных проектов с ограниченным бюджетом;

· формирование планов и контроль реализации инвестиционных проектов и программ;

· организация информационного обмена с различными участниками инвестиционного процесса с использованием современных web-технологий;

· моделирование и сценарное прогнозирование реализации инвестиционных проектов и программ, оценка влияния проектов и программ на показатели деятельности компании, отрасли, страны, региона;

· поддержка принятия управленческих решений при реализации инвестиционных проектов и программ;

· оперативный мониторинг хода реализации инвестиционных проектов.
Преимущества:

· Комплексное решение широкого круга задач по управлению инвестициями, в том числе оценка эффективности инвестиций, календарно-сетевое планирование, мониторинг и контроль реализации проектов, оценка достижения целевых показателей проектов и программ;
· удобная интеграция с другими системами, применяющимися при автоматизации инвестиционной деятельности;
· возможность удаленного подключения к системе участников инвестиционного процесса (создание удаленных рабочих мест - проектных офисов), в том числе доступ через интернет и с помощью мобильных устройств;
· взаимоувязанная модель стоимостных, финансовых и натуральных показателей инвестиционной деятельности для комплексного планирования, мониторинга, моделирования и прогнозирования инвестиционной деятельности;
· наличие инструментария для построения собственных моделей проектов и программ;
· удобное визуальное представление показателей инвестиционной деятельности в виде таблиц, диаграмм, карт, комплексных календарно-сетевых графиков, конъюнктурных обзоров;
· возможность тесной интеграции c системой «ПРОГНОЗ. Аналитика для компании»;
· уникальный прогнозно-аналитический инструментарий.

ПРОГНОЗ. Анализ государственного бюджета.

Возможности системы:

· Мониторинг и анализ информации об исполнении бюджетов страны, регионов, муниципалитетов;

· сбор, обработка и консолидация информации о бюджетном процессе из различных источников;

· учет, анализ и планирование государственного долга;

· статистический и корреляционный анализ динамики поступления доходов;

· ранжирование и кластеризация регионов по уровню исполнения бюджета;

· вероятностный анализ рисков невыполнения плановых показателей по доходам;

· сценарное прогнозирование поступления доходов бюджетной системы;

· подготовка презентационных и аналитических материалов о состоянии бюджетной системы.

Преимущества:

· Наличие базовых методов и методик анализа и прогнозирования ключевых параметров государственного бюджета;
· гибкий инструмент автоматизации сбора и консолидации информации от участников бюджетного процесса;
· возможность тесной интеграции с существующей ИТ-инфраструктурой (Oracle, MSSQL, Microsoft и др.);
· уникальный прогнозно-аналитический инструментарий;

· удобное визуальное представление и гибкость функциональных настроек;
· принцип «одного окна» для доступа ко всей необходимой информации и функциональным возможностям;
· возможность доступа через интернет, в том числе с помощью мобильных устройств (КПК, iPhone, iPad).
ПРОГНОЗ. Анализ конкурентоспособности страны.

Возможности системы:

· Сбор и накопление актуальных данных и ретроспективной информации по различным международным индексам конкурентоспособности стран;
· мониторинг и анализ показателей международной статистики;
· мониторинг позиционирования страны в международных индексах конкурентоспособности;
·  анализ показателей конкурентоспособности страны по международным методикам следующих организаций:

· Всемирный Банк (Doing Business)

· Лозаннский международный институт развития менеджмента (IMD)

· Всемирный экономический форум (GCI)

· Transparency International (CPI)

· факторный анализ международных индексов конкурентоспособности страны;
· сценарное моделирование («Что будет, если…?») позиций страны в индексах при изменении факторов в составном рейтинге.
Эффект от внедрения: 

· Повышение эффективности анализа конкурентоспособности страны;
· выявление факторов, оказывающих положительное и негативное влияние на позицию страны в рейтингах конкурентоспособности;
· повышение информационной прозрачности и обоснованности принятия управленческих решений по улучшению инвестиционной привлекательности и показателей конкурентоспособности страны;
· обеспечение поддержки сценарного моделирования и прогнозирования позиций страны в международных рейтингах конкурентоспособности.
ПРОГНОЗ. Аналитика в промышленности и энергетике.

Возможности системы:

· Мониторинг и комплексный анализ показателей отраслей промышленности и энергетики в стране и регионах;

· моделирование и прогнозирование развития промышленности и энергетики в стране и регионах с учетом различных сценариев развития экономики, вариантов государственной политики, моделирование межотраслевого баланса;

· оценка влияния мировой конъюнктуры и существенных событий в экономической жизни страны на основные индикаторы развития промышленности и энергетики;

· организация сбора данных от предприятий международных отраслей.

Преимущества:

· Наличие успешных внедрений системы;
· встроенное пополняемое хранилище актуальных статистических данных, системы автоматизированного сбора данных;
· возможность пользовательской настройки моделей и представлений;

· модульная организация системы, возможность расширения функционала по требованию заказчика;
· возможность тесной интеграции с существующей ИТ-инфраструктурой;
· визуальное представление данных в удобном для их просмотра и анализа виде, гибкость функциональных настроек, выгрузка отчетов в различные внешние форматы (MS Office, PDF);
· уникальный прогнозно-аналитический инструментарий;
· возможность доступа через интернет, в том числе с помощью мобильных устройств (iPhone, iPad).
ПРОГНОЗ. Анализ финансового состояния банков.

Возможности системы:

· Мониторинг финансового состояния банков;
· анализ сводных показателей банковского сектора;
· оценка основных видов банковских рисков: кредитный, рыночный, риск ликвидности;
· анализ текущей и перспективной устойчивости банковского сектора;
· анализ банковских групп;
· рейтинговая оценка финансовой устойчивости банков.
Преимущества:

· Обеспечение многопользовательского режима к результатам анализа для их дальнейшего использования в рамках других банковских задач;
· использование современных и апробированных подходов в соответствии с рекомендациями международных организаций;
· интуитивно понятный интерфейс, позволяющий работать с системой без дополнительной подготовки и прохождения специальных курсов обучения;
· легкая интеграция в существующие информационные системы национального банка;
· доступ ко всей необходимой информации и функциональным возможностям в рамках одного продукта;
· визуальное представление данных в удобном для их просмотра и анализа виде, гибкость функциональных настроек.
ПРОГНОЗ. Кредитный риск.
Возможности системы:

· Ведение досье контрагентов с возможностью хранения различной аналитической информации;

· пакетная обработка данных финансовой отчетности контрагентов и формирование единой базы данных отчетности с возможностью одновременной работы различных пользователей/подразделений;

· ведение вычислимых и экспертных показателей;

· анализ и консолидация отчетности связанных контрагентов;

· оценка внутреннего кредитного рейтинга (IRB) и вероятности дефолта контрагентов в соответствии с рекомендациями Базельского комитета и Банка России;

· построение моделей по оценке вероятности дефолта и внутреннего кредитного рейтинга, встроенных методик по анализу финансового состояния контрагентов;

· оценка величины максимального лимита кредитного риска на контрагента;

· анализ акционеров, бенефициаров и дочерних компаний;

· формирование консолидированной отчетности;

· формирование аналитических записок о финансовом состоянии заемщика;

· расчет резервов на возможные потери в соответствии с различными методиками;

· интеграция с АБС и CRM.
Преимущества:
· Простой и в тоже время емкий инструментарий построения и верификации моделей оценки рисков;

· полноценное клиент-серверное решение с использованием СУБД Oracle на платформе PROGNOZ Platform;

· открытая архитектура системы позволяет без привлечения разработчика создавать свои модели, отчеты, кредитные резюме и другие бизнес-объекты;

· возможность представления данных в удобном для просмотра и анализа виде, гибкость функциональных настроек, экспорт отчетов в разнообразные внешние форматы (MS Office, PDF);

· комплексная поддержка работы пользователя;

· высокая безопасность и сохранность данных;

· компонент комплексной GRC-системы;

· готовые шлюзы для интеграции с системами CRM и АБС банка по технологии SOA;

· доступ через интернет, в том числе с помощью мобильных устройств.
ПРОГНОЗ. Система страхования вкладов.

Возможности системы:

· Загрузка исходных данных по формам обязательной банковской отчетности, в стандартных форматах (KLIKO, ПТК ПСД);
· ручной ввод и корректировка данных по формам отчетности; 

· расчет показателей агрегированного баланса и отчета о прибылях и убытках (формы 806, 807);
· расчет показателей оценки финансовой устойчивости кредитных организаций (Указания 1379-У и 2005-У);
· расчет классификационной группы банка (Указание 2005-У);
· ввод анкетных данных и расчет показателей прозрачности структуры собственности банка и качества управления;
· формирование и просмотр аналитических отчетов, содержащих информацию о критериях соответствия банков условиям допуска в ССВ и о классификационной группе банка;
· прогнозирование значений финансовой устойчивости, оценки 

 экономического положения и выполнения обязательных нормативов банка;
· подготовка информации для руководства и публикации.
Преимущества:

· Полнофункциональный инструментарий автоматизации расчета, анализа и прогнозирования показателей финансовой устойчивости;
· продукт создан на основе аналогичной системы, разработанной компанией для Банка России;

· расчет показателей финансовой устойчивости, определение обобщающего результата и классификационной группы производится согласно методикам 1379-У и 2005-У;

· загрузка информации из форматов, используемых Банком России (KLIKO, ПТК ПСД);

· быстрое развертывание и удобство в использовании.

2.2. SWOT-анализ состояния компании «Прогноз»

Для определения конкурентных преимуществ компании, а так для проведения мероприятий по предотвращению угроз необходимо провести SWOT-анализ компании. 
	Сильные стороны
	Возможности

	· Значительный опыт работы на рынке (с 1991 года).

· Известность бренда на российском рынке, особенно в государственном секторе.

· Отсутствие негативного имиджа компании в среде действующих и потенциальных заказчиков.

· Наличие положительных отзывов от действующих заказчиков из разных секторов экономики.

· Опыт работы по внедрению решений компании в различных секторах экономики в разных странах и регионах.

· Отлаженные схемы взаимодействия с государственными структурами. 

· Собственная технологическая инструментальная платформа, позволяющая гибко адаптировать решения под требования заказчика.

· Поддержка мультиязычности и, как следствие, ускорение процесса адаптации решений под региональную специфику.

· Наличие партнерских лицензий ведущих мировых разработчиков СУБД, что позволяет сокращать сроки и снижает трудоемкость при реализации проектов.

· Наличие глубокой научной основы и отраслевых компетенций.

· Соответствие основным технологическим требованиям, предъявляемым рынком.

· Высококвалифицированный персонал. 

· Сжатые сроки разработки отраслевых решений в случае выявления подобной потребности за счет использования собственной технологической инструментальной платформы.
	· Увеличение узнаваемости бренда компании и выполнения проектов для ведущих мировых компаний совместно с влиятельными международными организациями.

· Экстенсивное увеличение продаж за счет открытия представительств в новых странах и регионах.

· Интенсивное увеличение продаж в регионах присутствия за счет модернизации и развития системы продаж в головной компании.

· Интенсивное и экстенсивное увеличение продаж за счет создания широкой партнерской сети по продаже и внедрению решений компании в странах и регионах присутствия, а также в новых странах и регионах.

· Транслирование опыта разработок для государственных органов в РФ на страны СНГ и дальнего зарубежья.

· Увеличение числа клиентов в различных отраслях и регионах благодаря выводу на рынок линейки типовых и коробочных решений.

· Обеспечение квалифицированным персоналом увеличения объема разработок и продаж благодаря тесному сотрудничеству с профильными университетами.

	Слабые стороны
	Угрозы

	· Слабая известность бренда на мировом рынке.

· Отсутствие партнерской сети и большого опыта работы с партнерами.

· Недостаточное количество представительств компании в основных развитых и развивающихся странах мира.

· Отсутствие значительного опыта работы с корпоративными заказчиками.

· Типовые и коробочные решения разработаны, но еще не выведены на рынок.

· Недостаточная информация о деятельности компании в СМИ.

· Слабое присутствие компании на крупнейших мировых отраслевых конференциях, форумах, выставках и т.п. 
	· Возможная незаинтересованность потенциальных клиентов в типовых и коробочных решениях компании.

· Недостаточная финансовая стабильность клиентов.

· Увеличение конкуренции на рынке.

· Возможное технологическое отставание от основных мировых конкурентов.

· Возникновение негативной репутации компании в случае неудачного выполнения проектов, выбора несостоятельных партнеров.

· Поглощение компании ведущими мировыми конкурентами, крупнейшими ИТ-корпорациями.

· Политика конкурентов по переманиванию персонала компании. 




Таблица 1. SWOT-анализ компании «Прогноз»
Выводы по проведенному анализу.

Компания осуществляет деятельность на развивающемся рынке, рост которого обусловлен необходимостью постоянного совершенствования процессов принятия решений, повышения их оперативности и качества, необходимостью учета изменений влияющих факторов внутренней и внешней среды. Рынок отличается сильной конкуренцией и высокими темпами развития технологий.

В настоящее время компания предлагает решения и предоставляет услуги государственным, промышленным и финансовым учреждениям по всему миру. У компании имеется ряд представительств в регионах (СНГ, США, Канада, Европа, Китай). 

Основной канал продаж – прямые продажи через головной офис и представительства. компания занимает лидирующие позиции на российском рынке и имеет большие перспективы на мировом рынке в силу технологической, методологической и организационной готовности.

Несмотря на хорошие позиции на российском рынке, необходимо учитывать широкий охват российских предприятий и органов государственного управления современными решениями крупнейших зарубежных производителей, их агрессивную сбытовую политику, стремительный рост технологий.

Внешнее окружение компании, а именно действия ведущих мировых конкурентов и тенденции развития рынка диктуют определённые требования. В первую очередь, необходимость увеличения ее присутствия на мировых рынках (открытие новых представительств, развитие отраслевых компетенций, создание и вывод на рынок новых современных продуктов, развитие партнерской сети), повышения открытости компании во внешней среде, обеспечения высокой узнаваемости компании и ее бренда целевой аудиторией.

Чтобы соответствовать ожиданиям потребителей, обеспечивать динамическое развитие компании и получение прибыли в долговременном периоде, повышение стоимости компании, необходима постановка стратегических целей и задач и разработка перечня мероприятий по их реализации, то есть, формулирование целевого положения компании.

Глава 3. Маркетинговый план для усиления конкурентоспособности компании «Прогноз»

Для создания маркетингового плана необходимо выделить миссию компании: «Способствовать повышению эффективности деятельности, качества и оперативности принимаемых управленческих решений в бизнесе и государственном управлении, создавая инновационные программные продукты и технологии мирового уровня».
 Маркетинговый план компании «Прогноз» разработан на период с 2013 по 2015 год.
1. Анализ ситуации на рынке BI
Согласно прогнозам аналитического агентства DataMonitor [23], мировой рынок программного обеспечения будет демонстрировать среднегодовой темп роста порядка 6,5% и его объем к 2014г. достигнет 299,1 млрд. долл. 

По оценке IDC [26], мировой рынок BI-решений в 2013г. продемонстрирует 8,2% роста. По мнению Gartner, рынок BI платформ останется одним из наиболее быстро растущих рынков ПО в мире, несмотря на замедление темпов экономического роста в ряде регионов. Организации продолжат адаптацию BI-систем как жизненно необходимых для ведения «умного» бизнеса. По данным ежегодного исследования приоритетов ИТ-директоров, проводимого Gartner, BI и аналитика будут одной из главных областей внимания для этих специалистов в 2013 году, как и на протяжении трех предыдущих лет. Однако макроэкономические проблемы, появление более дешевых альтернативных решений и консолидация будут обуславливать умеренные темпы роста мирового рынка (среднегодовой темп роста вплоть до 2015 года составит 8,1%).

	Региональный сегмент рынка
	Объем рынка, млн. долл.

	
	2010
	2011
	2012
	2013
	2014
	2015

	Мировой рынок
	10 512
	12 241
	13 233
	14 304
	15 463
	16 716

	Северная Америка
	5 021
	5 847
	6 321
	6 832
	7 386
	7 984

	Латинская Америка
	369
	430
	465
	502
	543
	587

	Западная Европа
	3 426
	3 990
	4 313
	4 662
	5 040
	5 448

	Восточная Европа
	266
	310
	335
	362
	391
	423

	Ближний восток и Африка
	204
	238
	257
	278
	300
	324

	Азиатско-тихоокеанский регион
	858
	999
	1 080
	1 168
	1 262
	1 364

	Япония
	378
	440
	476
	514
	556
	601


Таблица 2. Прогноз объема мирового рынка BI-решений (по данным Gartner) [23]
Европейский рынок является вторым по объему выручки после американского. Перспективы его роста оцениваются в 5% в год. На рынке представлены все основные мировые игроки, включая компанию «Прогноз». У «Прогноза» есть европейское представительство в Бельгии в г. Брюссель, в котором работают 7 сотрудников. Очевидно, что в подразделении осуществляется лишь техподдержка и продажи, разработка решений происходит в Перми. 

Заказчиками компании «Прогноз» являются различные консалтинговые агентства, сельскохозяйственные предприятия и некоторые промышленные компании, такие как:

· Агрохимическая компания Syngenta Crop Protection AG (Швейцария) 

· Консалтинговая компания BAK Basel Economics (Швейцария) 

· Объединенный исследовательский центр при Еврокомиссии 

· Железнодорожная компания Banedanmark (Дания)

· Консалтинговая компания Oxford Economics (Великобритания) 

· Химическая компания Rhodia (Франция)

· Компания инвестиций и развития DEG (Германия) 

· Продовольственная корпорация Sudzucker (Германия)
А так же некоторые международные организации, чьи штаб-квартиры находятся на территории Европы:

· Всемирная организация здравоохранения

· Всемирный фонд дикой природы

· Организация экономического сотрудничества и развития
В большинстве своем, заказы небольшие, а соответственно малоприбыльные, более того, разработчики и представители находятся удаленно от заказчика, поэтому процесс коммуникации сложнее и дольше.
В ближайшие годы сохранится тенденция востребованности BI-решений в государственном секторе и в крупном бизнесе. Но в Западной Европе эти ниши уже заняты крупными игроками, поэтому у компании «Прогноз» есть возможность занять сегменты среднего бизнеса, а в недалеком будущем – и малого бизнеса. Для того, чтобы увеличить свою рыночную долю, продуктам компании «Прогноз» необходимо четкое позиционирование. Заказчик должен понимать, как продукт решит его конкретную проблему. Более подробный анализ компании «Прогноз» проведен с помощью SWOT-анализа (см. главу 2).
2. Стратегический план

Целевым сегментом для компании «Прогноз» будут средние (от 100 до 499 человек) и малые (от 20 до100 сотрудников) предприятия. Необходимо охватить компании в промышленно-развитых регионах Западной Европы. Целевые отраслевые сегменты: 

1. Обрабатывающие производства (химия и нефтехимия, металлургия, машиностроение, включая сервисные и обеспечивающие компании данных отраслей, пищевая, фармацевтическая);

2. производство и распределение электроэнергии, газа и воды (газовая промышленность, электроэнергетика, сервисные и обеспечивающие компании данных отраслей);

3. транспорт и связь (телекоммуникационные компании, крупные логистические центры, крупные транспортные компании);

4. оптовая и розничная торговля (крупные оптовые и розничные сети); 

5. добыча полезных ископаемых (нефтяная, угольная, урановая, добыча металлических руд и прочих полезных ископаемых);

6. строительство.
Конкурентоспособность на выбранных сегментах будет обеспечена за счет уникальных характеристик компании «Прогноз»:

· Собственная технологическая инструментальная платформа, позволяющая гибко адаптировать решения под требования заказчика.

· Поддержка мультиязычности и, как следствие, ускорение процесса адаптации решений под региональную специфику.

· Соответствие основным технологическим требованиям, предъявляемым рынком.

· Сжатые сроки разработки отраслевых решений в случае выявления подобной потребности за счет использования собственной технологической инструментальной платформы.
3. Стратегия комплекса маркетинга

Продуктовая стратегия на 2013-2015гг. предусматривает:

· Вывод на рынок широкой линейки типовых и коробочных решений для государственных структур, корпоративного и финансового сектора; 

· вывод на рынок инструментальной программной платформы PROGNOZ. BI Platform как самостоятельного решения.
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Рис. 5. Планируемые к выводу на рынок типовые и коробочные решения в 2013г.
Ключевые принципы, положенные в основу типовых и коробочных решений на 2013-2015гг.:

· Открытая масштабируемая архитектура, позволяющая легко адаптировать их под требования конкретного клиента в сжатые сроки;

· модульность, позволяющая предлагать те конфигурации решений, которые максимально отвечают требованиям клиентов;

· ориентация на различные географические регионы – мультиязычность; 

· обеспечение уровня информационной безопасности, отвечающего требованиям современных международных стандартов, адекватного вероятным угрозам и проводимой политике безопасности;

· единый принцип организации дизайна и организации интерфейсов;

· использование облачных технологий;

· доступность компонент решений для пользователей, не обладающих специальными глубокими знаниями;

· возможность доступа к решениям с помощью мобильных устройств и планшетов. 
Ценовая политика компании предусматривает следующие основные принципы ценообразования на 2013-2015гг.:

· Применение гибкого ценообразования за счет обеспечения модульности решений и лицензирования, дифференцированного по количеству пользователей и сроку действия лицензий;

· принятие во внимание при установлении цен решений уровня цен на аналогичные по функциональности решения зарубежных лидеров рынка (MicroStrategy, SAS, Oracle, SAP, QlikTech и др.), величины собственных затрат на создание, разработку и послепродажное сопровождение решения;

· применение индивидуального подхода к клиенту по предоставлению скидок, условиям и формам оплаты (предоставлению отсрочек платежей, поэтапной оплаты).

К середине 2013г. планируется разработка системы ценообразования для создаваемой линейки типовых и коробочных решений. Формирование цены на типовые и коробочные решения будет производиться исходя из стоимости лицензий на отдельные модули, стоимости дополнительных услуг и сопровождения. 

Ценовая политика на новом рынке Западной Европы предусматривает установление цен ниже, чем основной уровень цен конкурентов, действующих на этих рынках, с целью завоевания желаемой доли рынка. Ценовая политика по партнерским программам предусматривает предоставление скидок партнерам при продаже ими лицензий на решения компании клиентам.

Цены на разработку и внедрение заказных решений будут формироваться исходя из стоимости работ по разработке и внедрению решения, стоимости его послепродажного сопровождения. Формирование цен на консалтинговые услуги и обучение будет производиться на основе оценки затрат на оказание услуг с учетом анализа цен на предлагаемые на рынке аналогичные услуги.
Компании «Прогноз» необходимо участие в мероприятиях, организованных такими компаниями как IDC, Gartner, и Forrester. Эти организации занимаются аналитикой BI рынка. Присутствие на выставках, семинарах и конференциях этих компаниях позволит «Прогнозу» представить свои продукты потенциальным заказчиками, увеличить узнаваемость бренда. Планируется участие в одном мероприятии в месяц. У компании «Прогноз» уже есть допуск на мероприятия Gartner, так как в 2012 году «Прогноз» вошел в «магический квадрат бизнес-аналитики» Gartner, а в конце 2012 - начале 2013 гг. компания принимала участие в конференциях Forrester, Gartner и IDC в США. Планируется участие в следующих мероприятиях в Европе в 2013 г.:

20 июня, 2013 г.
IDC Big Data & Analytics Forum 2013, London, UK
25-26 июля, 2013 г. Forrester. Boost your customer experience, Hamburg, Germany
18-19 сентября 2013 г. Gartner Security & Risk Management Summit, London, UK

12 октября 2013 г. Conférence IDC "Strategie applicative" 2013, Paris, France 
11-14 ноября 2013 г. Gartner Symposium/ITxpo 2013, Paris, France

21 декабря 2013 г. Gartner Business Intelligence & Analytics Summit, London, UK

Данные мероприятия были выбраны автором исходя из следующих принципов:

· Тематика мероприятия;

· количество заявленных потенциальных клиентов компании (промышленных организаций);

· общее количество участников;

· время и место проведения.

Следующим методом продвижения является проведение PoС проектов. Идея PoC заключается в том, чтобы свести риск заказчика к минимуму: бесплатно, в сжатые сроки заказчик получает в свое распоряжение работающий прототип будущей системы. Попутно, в ходе выполнения проекта, заказчик получает представление о компетенции, ресурсах и стиле работы исполнителя. Все это позволяет заказчику по результатам пилотного проекта принять решение: устраивает его предлагаемое решение или нет. Если да, то за пилотным проектом следует приобретение лицензий и разработка уже промышленной системы. Иногда, в договоре на создание подобной системы прописывается, что заказчик обязуется публиковать отзывы о компании в СМИ, на корпоративном сайте и т.д. и упоминать название компании и системы. Такое решение становится еще одним источником рекламы WOM.
Для того чтобы организовать канал продаж, необходимо создать партнерскую сеть с крупными системными интеграторами Европы, предлагается начать с одного интегратора в каждой стране. Автором были выбраны интеграторы, работающие с множеством компаний-конкурентов, но те, у кого представлены не все продукты этих компаний. Такой выбор был сделан потому, что системные интеграторы, полностью представляющие интересы одной фирмы, не подходят для партнерства. Например, Австрия, Бельгия, Франция, Германия – компания Insight. Эта компания имеет несколько представительств в Европе, тем самым с помощью одного контракты появится возможность распространения продукта в нескольких крупных странах. Необходимо запустить рассылку по крупным и средним фирмам-интеграторам и отобрать лучших из тех, кто откликнется на предложение «Прогноза» о сотрудничестве. Этот метод можно скомбинировать с методом личных встреч с партнерами на BI мероприятиях. Заключение контакта с интеграторами планируется к середине 2014 года. 

Кроме продаж через партнеров необходимо наладить систему личных продаж, для этого необходимо расширить штат менеджеров по продажам в офисе в г. Брюссель с 2 до 7 человек. Менеджерам по продажам необходимо разграничить зону ответственности: один менеджер – одна страна. Это способствует концентрации работника на отдельном сегменте потребителей и более качественной и продуктивной работе сотрудника. Для эффективной работы в Западной Европе компании «Прогноз» необходимо открыть несколько представительств. Всего предлагается открытие трех представительств в Великобритании, Франции и Германии. Первое предствительство в г. Берлин планируется на конец 2015 г. После открытия представительств в странах Европы, будет расширен штат сотрудников, и офис в Брюсселе будет заниматься клиентами на своей территории ответственности. 
4. Маркетинговый бюджет

В пункте 3 автором были изложены способы продвижения компании, а так же способы создания каналов продаж. Далее автор представляет описание ресурсов, необходимых для осуществления запланированных мероприятий.

Примерная стоимость открытия небольшого офиса на 20 сотрудников (руководитель, менеджеры по продажам, технические специалисты, бизнес-аналитики) – 25 млн. руб. В эту стоимость включена покупка небольшого здания, закупка орг. техники, оформление в корпоративном стиле.
Стоимость участия в одном мероприятии от 70 до 100 тыс. руб., примерные затраты на участие в мероприятиях – 600 тыс. руб. в месяц.

Кроме мероприятий по продвижению компании и продуктов, необходимо провести рекламную кампанию:

· Рекламная продукция: верстка, печать, изготовление

· Изготовление сувенирной продукции

· Разработка интернет-баннеров по продуктам

· Создание мультиязычных сайтов

· Создание имиджевых роликов по продуктам

· Разработка логотипов продуктов

· Подарочные и поздравительные компании

· Прочие рекламные расходы, в т.ч. покупка баз контактов
Стоимость рекламной кампании: 1400 тыс. руб.

Примерная стоимость всех мероприятий в Европе составляет 27 млн. руб. 

5. Прогноз результатов

После проведения всех маркетинговых мероприятий планируется увеличение числа заказчиков на территории Западной Европы, что приведет к увеличению прибыли и узнаваемости компании. Судя по опыту продвижения в России и Азии, где компания «Прогноз» является лидером рынка, самым эффективным способом продвижения является участие в конференциях, выставках и других BI мероприятиях. Именно за счет этого метода компания получит и новых заказчиков и новых партнеров. Нельзя не отметить тот факт, что успешность программы будет во многом зависеть от соблюдения всего комплекса действий по усилению конкурентоспособности компании.
Далее рассмотрим риски, которые могут возникнуть на рынке и мероприятия по управлению рисками.
	Риски
	Мероприятия по управлению рисками

	· Технические и технологические риски

· Моральное устаревание применяемых технологий, замедление технологических процессов
	· Постоянный анализ и диагностика новых технологий, совершенствование базовой технологической платформы

· Переход на более эффективные технологии управления технологическими процессами

· Повышение квалификации персонала

	· Экономические риски

· Снижение выручки Компании вследствие усиления конкуренции на рынке, агрессивная ценовая политика конкурентов
	· Постоянная диагностика конъюнктуры рынка

· Диверсификация работы Компании одновременно в нескольких частично независимых сегментах рынка

· Улучшение качества услуг и разработок

· Развитие программ лояльности для действующих клиентов

· Предоставление гибких ценовых условий для клиентов

	· Юридические риски 

· Ужесточение законодательных требований, требований к аттестации, патентных требований
	· Проведение постоянного мониторинга изменений требований законодательства на рынках присутствия

	· Налоговые риски 

· Ужесточение налоговой нагрузки
	· Проведение постоянного мониторинга изменений требований налогового законодательства на рынках присутствия

	· Кадровые риски и риск недостаточности трудовых ресурсов

· Ухудшение ситуации на рынке труда квалифицированных специалистов
	· Разработка программ взаимодействия с российскими и зарубежными ВУЗами

· Организация собственных центров обучения специалистов на базе ВУЗов 

· Поддержка программ развития и удержания персонала

	· Политические риски

· Геополитические риски на рынках присутствия
	· Проведение мониторинга геополитической обстановки на рынках присутствия

· Своевременная переориентация Компании на другие перспективные географические рынки


Таблица 3. Анализ рисков и мероприятия по их устранению

Исходя из составленного маркетингового плана, можно сделать вывод о том, что для усиления конкурентоспособности компании «Прогноз» на рынке Западной Европы необходимо:

· Работа с неконцентрированными нишами рынка;

· Открытие дополнительных офисов на территории Западной Европы;

· Увеличение числа профессионально подготовленных кадров в западноевропейских офисах;

· Конкурентное ценообразование;

· Развитие партнерской сети;

· Увеличение узнаваемости бренда (за счет участия в мероприятиях и попадания в мировые рейтинги).
Заключение

Первые попытки внедрения BI-систем в России были предприняты в конце девяностых годов прошлого века. Спрос же на эти технологии начал стабильно расти с 2000 года, когда во многих организациях накопились значительные объёмы информации, и началось переосмысление IT-рынка в принципе. Наиболее высокий темп развития в России рынок BI-продукции начал набирать в 2005 году, а к 2006 году эксперты оценивали рост внедрения таких решений среди российских компаний на уровне 50 % в год и более, тогда как мировой рост находился на отметке 11,5 % в год. Росту рынка информационных систем в те годы способствовало ускорение процесса интеграции России в мировое сообщество. В эти годы рынок обрёл прозрачность и понятность для заказчиков. Основным игроком на российском рынке является компания «Прогноз».

В работе автором был составлен маркетинговый план для усиления конкурентоспособности компании «Прогноз». В работе автором рассмотрены различные методологии исследования, проанализирован мировой и российский рынок BI-решений. 

В работе рассмотрены особенности маркетинга в IT бизнесе, произведен анализ компании «Прогноз», описаны основные конкуренты и продукты компании. Микро и макросреда компании рассмотрены с помощью инструментов маркетингового анализа, составлен маркетинговый план для усиления конкурентоспособности на рынке Западной Европы, представлены возможные риски и пути их преодоления.

Задачи работы выполнены, цель достигнута.
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Приложения
Приложение 1

Сравнение некоторых характеристик PROGNOZ Platform и SAP BusinessObjects
	№
	Характеристики
	PROGNOZ Platform
	SAP BusinessObjects

	1. 
	Интерфейс и удобство использования
	
	

	1.1. 
	Удобство выполнения простых операций настройки представления данных
	Да

Пользователь может в инструменте OLAP-анализа легко расположить измерения и показатели, быстро отфильтровать данные при помощи отметки элементов, одним кликом включить представление данных в виде диаграммы, на карте.
	С ограничениями

Для фильтрации данных используются настройки не только на уровне отчета, но и запроса к данным.

Настройка диаграмм выполняется более сложно при помощи мастера.

В WebIntelligence визуализация на картах не поддерживается.

	1.2. 
	Удобство выполнения типовых функций конструирования отчетности (группировки, подсуммировки и т.п.)
	С ограничениями

Инструмент формирования регламентной отчетности PROGNOZ Platform предоставляет основные возможности формирования отчетов, однако доступ к функциям выполняется сложнее. Требуется определенное обучение.
	Да

Инструмент WebIntelligence позволяет достаточно просто выполнять типовые операции конструирования отчетов – группировка данных, вставка итогов, сортировка и т.п.

	2. 
	Функциональные возможности
	
	

	2.1. 
	Формирование отчетности, ориентированной на печать (pixel-perfect reports)
	Да
Конструктор регламентных отчетов PROGNOZ Platform позволяет тонко настраивать внешний вид всех элементов отчета, осуществлять точное позиционирование, настраивать колонтитулы, использовать для оформления изображения и т.д.

Поддерживается пакетный экспорт и пакетная печать (формируется сразу набор отчетов для каждого значения какого-либо измерения).
	С ограничениями
Инструмент WebIntelligence более ориентирован на создание несложных аналитических отчетов.

Тонкая настройка внешнего вида форматированных отчетов лучше поддерживается в отдельном продукте Crystal Reports, который лицензируется отдельно.

Пакетный экспорт и печать не поддерживаются.

	2.2. 
	Формирование сложной, нетипичной отчетности
	Да
В ситуациях, когда штатных возможностей инструмента не достаточно для создания сложного отчета с нетипичными требования, есть возможность использовать встроенный высокоуровневый язык программирования.

Это позволяет реализовать произвольные вычисления и логику оформления.

Также поддерживается парадигма электронных таблиц, что позволяет произвольным образов формировать области данных в отчете.
	С ограничениями
Инструмент WebIntelligence позволяет использовать формулы для выполнения дополнительных вычислений, однако его возможностей в некоторых ситуациях недостаточно (например, не поддерживаются циклические вычисления, нет возможности задавать оформление с использованием произвольных формул).

	2.3. 
	Анализ многомерных данных с использованием иерархий
	Да

PROGNOZ Platform полностью поддерживает работу с рекурсивными иерархиями (детализация, агрегация, выделение уровней элементов, альтернативные иерархии).
	С ограничениями
Инструмент WebIntelligence имеет ограниченную поддержку рекурсивных иерархий только для многомерных источников данных (SAP BW, Analysis Services и т.п.).

	2.4. 
	Аналитические возможности
	Да
Пользователь может одним кликом отобразить для данных значения в процентах, индикаторы роста, ранжирование, парето-анализ, прирост, автоматическое условное форматирование.

Также в PROGNOZ Platform есть специальный инструмент анализа временных рядов – изменения значений каких-либо показателей во времени.
	С ограничениями
Для использования в отчете простых аналитических функций, как правило, необходимо использовать формулы.

	2.5. 
	Механизмы расчетов для построения моделей, бюджетов и т.д.
	Да
PROGNOZ Platform позволяет настраивать гибкие многомерные расчеты при помощи визуального мастера.

Поддерживаются расчеты на уровне отчетов с использованием формул.

В составе PROGNOZ Platform имеется инструмент моделирования, в котором пользователи могут графически определять связи и соотношения между переменными и выполнять разнообразные расчеты над данными (расчет модели бюджета, экономических моделей, моделей различных процессов и т.д.).
	С ограничениями
Для реализации расчетов могут использоваться ограниченные вычисления на уровне семантического слоя, а также формулы в отчетах. Данных механизмов иногда не достаточно для реализации в платформе произвольных вычислений (приходится использовать, например, хранимые процедуры).

	2.6. 
	Ввод и редактирование данных
	Да
PROGNOZ Platform поддерживает редактирование и ввод данных в источники (при наличии соответствующих прав). Это позволяет реализовывать на базе платформы, например, решения для бюджетного планирования.
	Нет

Возможность ввода и редактирования данных в SAP BusinessObjects не поддерживается.

	2.7. 
	Мобильный доступ
	Да

PROGNOZ Platform поддерживает публикацию на мобильные устройства iPad OLAP-отчетов, аналитических панелей, рабочих книг анализа временных рядов, регламентных отчетов в формате PDF. Приложение поддерживает фильтрацию по условию, отображение итогов, условное форматирование, отображение индикаторов роста, поиск в измерениях, применение стилей таблиц, отображение спарклайнов. Данные могут отображаться в виде таблиц, диаграмм (13 видов, в т.ч. смешанные), карт, bubbles. Поддерживается интеграция с картами Apple Maps. Поддерживаются 3d-карты.

Поддерживается отправка снимков экрана с возможностью добавления пометок.
	С ограничениями
Инструмент WebIntelligence для iPad (BO Mobile) позволяющий работать с документами WebIntelligence, но с существенными ограничениями (не все типы диаграмм, ограничения на структуру таблиц, нет детализации, не поддерживаются элементы управления). Продукт лицензируется отдельно.

	3. 
	Инфраструктура
	
	

	3.1. 
	Конструирование ХД, модели предметной области
	Да
PROGNOZ Platform предоставляет гибкие средства создания ХД с практически любой архитектурой в зависимости от задачи. Имеются гибкие возможности настройки на существующие ХД, в том числе возможности объединения нескольких источников в рамках построения модели данных.
	С ограничениями
Собственные средства создания ХД отсутствуют.

Развита только функциональность настройки на существующие источники данных.

	3.2. 
	Создание в ХД многомерных источников данных на базе Excel, доступных всем пользователям
	Да
PROGNOZ Platform позволяет импортировать данные из Excel-файла, при этом в платформе автоматически создается многомерный источник данных, доступных всем пользователям, что может значительно упростить подготовку витрин данных.
	С ограничениями
WebIntelligence позволяет создавать отчеты на базе Excel, однако сам источник данных будет доступен только в данном отчете. Есть возможность создания семантического слоя на основе Excel-файла, но это требует от пользователей некоторой подготовки и соответствующих полномочий.

	3.3. 
	Ведение НСИ
	Да
В PROGNOZ Platform есть интегрированный инструментарий ведения НСИ – создания справочников, определение атрибутики, иерархий и групп, импорт данных, установка связей между элементами различных справочников и т.д.
	Лицензируется отдельно
SAP BusinessObjects не имеет встроенных средств ведения НСИ. Данная возможность доступна в рамках отдельного продукта SAP NetWeaver MDM.

	3.4. 
	Средства ETL
	Да
В PROGNOZ Platform есть базовые возможности ETL. Настройки выполняются при помощи визуального интерфейса. В рамках платформы можно реализовать собственные алгоритмы обработки
	Лицензируется отдельно
SAP BusinessObjects не имеет встроенного ETL-инструментария. Данная возможность доступна в рамках отдельного продукта SAP BusinessObjects Data Services.

	3.5. 
	Механизм валидаций для контроля качества данных
	Да
В PROGNOZ Platform есть встроенный механизм валидаций для загружаемых в платформу данных в виде временных рядов. Валидации позволяют контролировать качество данных, сравнивать версии данных, проверять определенные закономерности в динамике данных и т.д.
	Лицензируется отдельно
SAP BusinessObjects не имеет встроенного инструмента контроля качества данных. Данная возможность доступна в рамках отдельного продукта SAP BusinessObjects Data Services.

	3.6. 
	Возможность расширения платформы с использованием компонентов и интегрированной среды разработки
	Да
PROGNOZ Platform позволяет использовать входящие в ее состав разнообразные компоненты (как базовые, так и высокоуровневые, например инструмент OLAP) для разработки различных прикладных решений.

В платформе есть интегрированная среда разработки. Функциональные возможности платформы доступны через web-сервисы.
	С ограничениями
SAP BusinessObjects позволяет предоставляет доступ к отчетам через механизм web-сервисов и Java-библиотеки. Есть возможность интеграции компонента просмотра отчетов в свои web-приложения. Возможность адаптации интерфейса и расширения возможностей стандартных инструментов платформы не предусмотрена.


Приложение 1
Сравнение некоторых характеристик PROGNOZ Platform и QlikView
	№
	Характеристики
	PROGNOZ Platform
	QlikView

	1. 
	Интерфейс и удобство использования
	
	

	1.1. 
	Удобство интерфейса для задач конструирования документов бизнес-пользователями
	Да

Интерфейс PROGNOZ Platform предоставляет пользователям легкий доступ к большинству основных функций конструирования и настройки представлений – изменение среза, сортировки, отображение итогов, использование базовых аналитических функций. Функции доступны через панель инструментов (риббон) и боковую панель свойств.
	С ограничениями
Интерфейс QlikView ориентирован в большей мере на разработчиков документов. Доступ ко всем основным настройкам осуществляется через весьма громоздкие диалоги настройки свойств.

	2. 
	Функциональные возможности
	
	

	2.1. 
	Интерактивный OLAP-анализ данных
	Да

PROGNOZ Platform включает в себя инструмент интерактивного OLAP-анализа данных, который позволяет легко выполнять базовые функции работы с представлениями данных – сортировка, фильтрация, отображение итогов, отображение данных на картах и диаграммах и т.д.
	С ограничениями

QlikView в ограниченной степени ориентирован на интерактивный OLAP-анализ, а в больше мере на работу с уже готовыми аналитическими панелями. Некоторые функции, такие как сортировка, изменение среза, настройки отображения итогов, недоступны пользователям интерактивно (требуется открытие диалогов свойств и поиск соответствующих настроек).

	2.2. 
	Формирование регламентной отчетности
	Да
Конструктор регламентных отчетов PROGNOZ Platform позволяет формировать отчеты разного уровня сложности, в том числе отчеты, ориентированные на печать (pixel-perfect reports). Инструмент позволяет тонко настраивать внешний вид всех элементов отчета, осуществлять точное позиционирование, настраивать колонтитулы, использовать для оформления изображения и т.д.
	Нет

QlikView практически не ориентирован на формирование регламентной отчетности из-за недостаточной гибкости компонентов таблиц. Имеющиеся в QlikView возможности позволяют формировать только простую отчетность аналитического характера.

	2.3. 
	Разнообразие компонентов визуализации
	С ограничениями

PROGNOZ Platform поддерживает визуализацию в виде таблиц, на диаграммах, на картах (в т.ч. 3D-карте). Некоторые виды визуальных компонентов не поддерживаются (микрографики, спидометры/индикаторы, Funnel chart, Trellis charts).
	С ограничениями

QlikView позволяет отображать данных в таблицах, на диаграммах, с использованием спидометров/индикаторов. Поддерживаются как традиционные виды диаграмм, так и дополнительные (микрографики, Funnel chart, Trellis charts, изображения). Однако штатные карты отсутствуют (возможно подключение через дополнительные сторонние компоненты).

	2.4. 
	Динамические аналитические панели
	С ограничениями

PROGNOZ Platform позволяет при помощи параметров управлять фильтрацией данных в аналитических панелях, однако универсального механизма формул на уровне аналитических панелей нет.
	Да

В аналитических панелях QlikView можно использовать формулы, которые автоматически пересчитываются при смене параметров, что позволяет реализовать более динамические аналитические панели.

	2.5. 
	Интеграция данных из различных источников в рамках документа
	Да
PROGNOZ Platform позволяет интегрировать в отчеты информацию из различных корпоративных источников. Интеграция может происходить как через настройку объектов метаданных, так и на уровне самих отчетов.
	С ограничениями

Для интеграции и отображения в документе QlikView данных из нескольких источников как правило требуется привлечение ИТ-специалистов и разработка соответствующих скриптов загрузки данных.

	2.6. 
	Анализ многомерных данных с использованием иерархий
	Да

PROGNOZ Platform полностью поддерживает работу с рекурсивными иерархиями (детализация, агрегация, выделение уровней элементов, альтернативные иерархии).
	С ограничениями

QlikView не поддерживает работу с рекурсивными иерархиями (после импорта они превращаются в иерархии по уровням), что ограничивает работу с источниками данных, в которых достаточно много подобных иерархий (кадры, материалы, бюджеты и т.п.). Также для работы с многомерными источниками данных (SAP BW, MS Analysis Services и т.д.) требуется приобретение дополнительных драйверов.

	2.7. 
	Аналитические возможности
	Да
Пользователь может одним кликом отобразить для данных значения в процентах, индикаторы роста, ранжирование, парето-анализ, прирост, автоматическое условное форматирование.

Также в PROGNOZ Platform есть специальный инструмент анализа временных рядов – изменения значений каких-либо показателей во времени.
	С ограничениями

QlikView предоставляет доступ к некоторым аналитически функциям, но для их использования необходимо конструировать формулы с использованием специального языка выражений.

	2.8. 
	Механизмы расчетов для построения моделей, бюджетов и т.д.
	Да
PROGNOZ Platform позволяет настраивать гибкие многомерные расчеты при помощи визуального мастера.

Поддерживаются расчеты на уровне отчетов с использованием формул.

В составе PROGNOZ Platform имеется инструмент моделирования, в котором пользователи могут графически определять связи и соотношения между переменными и выполнять разнообразные расчеты над данными (расчет модели бюджета, экономических моделей, моделей различных процессов и т.д.).
	С ограничениями

QlikView предоставляет механизм расчета при помощи формул. Однако данный механизм не является универсальным в полной мере и не позволяет выполнять нетривиальные расчеты (многомерные расчеты, расчеты экономических моделей и т.д.).

	2.9. 
	Мобильный доступ
	Да

PROGNOZ Platform включает в себя нативное мобильное приложение для устройств iPad. Приложение позволяет работать с OLAP-отчетами, аналитическими панелями, рабочими книгами анализа временных рядов и выполнять все основные операции.
	С ограничениями

QlikView не поддерживает нативный мобильный клиент для iPad. Работа на мобильных устройствах возможна только через web-браузер и тонкий клиент. Некоторые функции конструирования и настройки представлений недоступны.

	2.10. 
	Интеграция с MS Office
	Да

PROGNOZ Platform включает в себя компоненты интеграции с офисными приложениями MS Word и Excel. Компоненты позволяют как работать с уже существующими документами из репозитория PROGNOZ Platform, так и интерактивно конструировать новые документы непосредственно в приложениях MS Office.
	С ограничениями 

QlikView не предоставляет полноценных возможностей интеграции с MS Office. Возможна только вставка в документы Office готовых объектов из документов QlikView (с сохранением связи). Создание документов в приложениях MS Office не поддерживается.

	2.11. 
	Полнофункциональный тонкий клиент
	Да

PROGNOZ Platform позволяет работать с платформой через полнофункциональный тонкий клиент с использованием практически любых современных web-браузеров. Клиент предоставляет все возможности по конструированию OLAP-отчетов, аналитических панелей, задач моделирования и расчетов на данными и т.д.
	С ограничениями

Тонкий клиент QlikView не точно воспроизводит внешний вид созданных документов QlikView. Некоторые функции настройки внешнего вида недоступны.

	3. 
	Инфраструктура
	
	

	3.1. 
	Наличие единого репозитория для организации единых корпоративных метаданных
	Да

PROGNOZ Platform использует единых репозиторий для централизованного хранения всех метаданных. Это позволяет централизованно разрабатывать и переиспользовать все объекты (настройки на источники данных, измерения, кубы, отчеты и т.д.), централизованно и гибко управлять полномочиями на объекты.
	Нет

QlikView не использует единый репозиторий метаданных. Все метаданные хранятся непосредственно в файлах документов QlikView. Это не позволяет переиспользовать бизнес-логику документов, выполнять централизованное администрирование.

	3.2. 
	Развитые средства администрирования
	Да

PROGNOZ Platform включает в себя инструмент администрирования и информационной безопасности и позволяет централизованно управлять пользователями и группами, полномочиями, выполнять аудит и т.д.
	С ограничениями

В QlikView полномочия доступа к данным назначаются и контролируются на уровне отдельных документов, что усложняет администрирование.

	3.3. 
	Возможность расширения платформы с использованием компонентов и интегрированной среды разработки
	Да
PROGNOZ Platform позволяет использовать входящие в ее состав разнообразные компоненты (как базовые, так и высокоуровневые, например инструмент OLAP) для разработки различных прикладных решений.

В платформе есть интегрированная среда разработки. Функциональные возможности платформы доступны через web-сервисы.
	Нет

QlikView не ориентирован на расширение продукта с использованием средств разработки и не предоставляет данную возможность.


Приложение 2
 Сравнение некоторых характеристик PROGNOZ Platform и Oracle BI Enterprise Edition
	№
	Характеристики
	PROGNOZ Platform
	Oracle BI Enterprise Edition

	1. 
	Интерфейс и удобство использования
	
	

	1.1. 
	Удобство выполнения простых операций настройки представления данных
	Да

Пользователь может в инструменте OLAP-анализа легко расположить измерения и показатели, быстро отфильтровать данные при помощи отметки элементов, одним кликом включить представление данных в виде диаграммы, на карте.
	С ограничениями

Интерфейс Oracle BI менее удобен для пользователей – многие функции настройки представлений в OLAP-инструменте Answers доступны только через мастера, в т.ч. многоуровневые.

	2. 
	Функциональные возможности
	
	

	2.1. 
	Интерактивный OLAP-анализ данных
	Да
PROGNOZ Platform включает в себя инструмент интерактивного OLAP-анализа данных, который позволяет легко выполнять базовые функции работы с представлениями данных – сортировка, фильтрация, отображение итогов, отображение данных на картах и диаграммах и т.д.
	С ограничениями

Инструмент OLAP-анализа Answers в Oracle BI менее ориентирован на интерактивную работу. Например, настройка диаграмм выполняется путем перехода в специальный режим редактирования. При этом пользователь не может видеть весь документ целиком.

	2.2. 
	Аналитические возможности
	Да
Пользователь может одним кликом отобразить для данных значения в процентах, индикаторы роста, ранжирование, парето-анализ, прирост, автоматическое условное форматирование.

Также в PROGNOZ Platform есть специальный инструмент анализа временных рядов – изменения значений каких-либо показателей во времени.
	С ограничениями

Пользователь может использовать только базовые функции: фильтрация, сортировка, форматирование, а также добавление расчетов при помощи формул.

	2.3. 
	Механизмы расчетов для построения моделей, бюджетов и т.д.
	Да
PROGNOZ Platform позволяет настраивать гибкие многомерные расчеты при помощи визуального мастера.

Поддерживаются расчеты на уровне отчетов с использованием формул.

В составе PROGNOZ Platform имеется инструмент моделирования, в котором пользователи могут графически определять связи и соотношения между переменными и выполнять разнообразные расчеты над данными (расчет модели бюджета, экономических моделей, моделей различных процессов и т.д.).
	С ограничениями

Механизм расчетов в Oracle BI ограничен – поддерживаются расчеты на уровне модели данных (например, расчеты во времени), а также на уровне отчетов с использованием формул. Универсального инструмента для решения вычислительных задач, задач моделирования нет.

	3. 
	Инфраструктура
	
	

	3.1. 
	Конструирование ХД, модели предметной области
	Да
PROGNOZ Platform предоставляет гибкие средства создания ХД с практически любой архитектурой в зависимости от задачи. Имеются гибкие возможности настройки на существующие ХД и источники данных с практически любой схемой организации данных.
	С ограничениями

Инструментарий конструирования моделей предметной области Oracle BI ориентирован на работу с источниками в схеме «звезда», что ограничивает гибкость платформы.

	3.2. 
	Ведение НСИ
	Да
В PROGNOZ Platform есть интегрированный инструментарий ведения НСИ – создания справочников, определение атрибутики, иерархий и групп, импорт данных, установка связей между элементами различных справочников и т.д.
	С ограничениями

В составе Oracle BI нет инструментов работы с НСИ. Данные возможности доступны в рамках отдельных продуктов Oracle MDM.

	3.3. 
	Средства ETL
	Да
В PROGNOZ Platform есть базовые возможности ETL. Настройки выполняются при помощи визуального интерфейса. В рамках платформы можно реализовать собственные алгоритмы обработки
	С ограничениями

В составе Oracle BI нет инструментов ETL. Данные возможности доступны в рамках отдельных продуктов Oracle Data Integrator, Oracle Warehouse Builder.

	3.4. 
	Механизм валидаций для контроля качества данных
	Да
В PROGNOZ Platform есть встроенный механизм валидаций для загружаемых в платформу данных в виде временных рядов. Валидации позволяют контролировать качество данных, сравнивать версии данных, проверять определенные закономерности в динамике данных и т.д.
	С ограничениями

В составе Oracle BI нет инструментов валидации и контроля качества данных. Данные возможности доступны в рамках отдельных продуктов Oracle Enterprise Data Quality.

	3.5. 
	Возможность расширения платформы с использованием компонентов и интегрированной среды разработки
	Да
PROGNOZ Platform позволяет использовать входящие в ее состав разнообразные компоненты (как базовые, так и высокоуровневые, например инструмент OLAP) для разработки различных прикладных решений.

В платформе есть интегрированная среда разработки. Функциональные возможности платформы доступны через web-сервисы.
	С ограничениями

Oracle предоставляет средства интеграции BI-компонентов в Java-приложения (например, отчетов). Однако интегрированных средств разработки для расширения возможностей платформы не предусмотрено.
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