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A. Обзор тенденций на рынке аутсорсинга
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Тема настоящего доклада – классический аутсорсинг

������������������ ��������� ����������� - ������ «��������� ��������»

��������: ������ ������ ������

Партнерство

� ����������

��� ���������
���� �� ����� ������ь���
���� �������

���������

�����������
������������� ���������
�������� � �����ь�
��������� ������

������� ��� ������� ������
��������ь��� ����������
��������� IT �����
«��������ь���»
�����������

������ � �������
�����������
��������ь�

Партнерство /
Совместное
использование

Классический
аутсорсинг

Классический
инсорсинг

Позиционирование
1) Инсорсинг – делегирование определенных функций внутренней (но “stand-alone”) структуре. Инсорсинг используется для сохранения
контроля над передаваемыми функциями

���������� ������
��������� (���)
���������� �������������
��������� ��������
…

���������� ������
��������� (���)
���������� �������������
��������� ��������
…
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Аутсорсинг бизнес-процессов - интенсивно растущий
рынок с фокусом на уже проверенные сегменты
����� �����������

��������: Gartner Dataquest 2002, ������ ������ ������

Глобальный рынок АБП [млрд. долл.]
Проверенные сегменты с высокими
темпами роста

• ������� � ������������� ����
• ��������� ��������
• ��������
• ...

Регионы

• ��� � ����� 60% – ���������� �����
���, ������ � ���� �������� ���

• ��������������, �������� �
���������� �������� ���������
������� ����� � ������

• �������� ����������� � ���������,
������ ������� � ���������ь ������

119 127
143

172
203

234

2000 2001 2002 2003 2004 2005

14,4% � ���
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Аутсорсинг не всегда приносит ожидаемые результаты –
необходим профессиональный менеджмент

��������: Dun & Bradstreet, ������ ������ ������

Результаты исследования удовлетворенности
сделками по аутсорсингу (по всем отраслям)

����������������ь-
��� �����ь���� �
������ 2 ����

20 %

50 %

����������������ь-
��� �����ь���� �
������ 5 ���

����������������ь���
�������� �����/�������

70 %

• ���������� �� ���������� �������
70% ����������� ������ ��
����������� ����������
неудовлетворительными
затратами или качеством услуг

• � 20% ������
неудовлетворительные
результаты ����������� � первые
2 года

• Вероятность
неудовлетворительного
результата ���������� ��� первых
5 лет 50%
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Высокие требования к подготовке и ошибки в реализации приводят к
тому, что ок. 50% проектов аутсорсинга оказываются неудачными

����� �����������

��������: Gartner; ������ ������ ������

• 78% �����������, ��������������
������� IT, ��������������
���������� ���� �������

• � 66% ������� ������������ �
������ ���� �� ���� ����������

• ���ь�� 50% �������������
����������� �����ь��
�����ь������ ����������� I�

Распространенные ошибки при аутсорсинге

Концеп-
ция

Заключен
ие сделки

Реализа-
ция
сделки

• Дефицит контроля и взаимодействия: �������
����������� �� ����� ���ь �������

• Отсутствие ответственности: ��������,
��������������� � ����������, �� �����
��������������� ����� �� ����������

• Неправильная структура: �������� ��������������
�������� �� �������� ���������� � ��������

• Недостаток совместимости: ������ ����������� ��
������������� ����������� ������� ���������

• Непрозрачность: ���������� ������������� �
��������� ����������� ������ � ���������

• Отсутствие опыта: ���������� ������������ь����
������� � ���������� ��������� �����������
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Б. Ключевые факторы успеха при внедрении аутсорсинга
в банковском бизнесе
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Специалист по
платформе/
транзакциям

Стратегический вопрос для банков: какие этапы создания
стоимости следует развивать как ключевые компетенции

“���������� ������� �������� ���������” ������

��������: ������������ ������ ������ „Breaking up the Value Chain“

Админи-
стриро-
вание

....
Разработ-
ка про-
дуктов

Возможные этапы развития

Создать
сегодня

Создать
завтра

Аутсорсинг

Инсорсинг

РазделениеТрадиционная цепочка стоимости Новые бизнес-модели

Специалист по
продукту

Специалист по
каналам сбыта
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Продажи и управление рисками создают наибольшую стоимость
для банков
�������� � ���������� ��������� ��� ������

33%

19%

19%

14%

12%

10%

10%

10%

«Какие этапы создания стоимости генерируют
наибольшую стомость Вашего банка?»

43%

38%

38%

29%

14%

14%

10%

5%

Продажи

«На каких этапах создания стоимости больше всего
теряет Ваш банк?»

Управление
рисками

Андеррайтинг

Управление
претензиями
Разработка
продуктов

Администри-
рование

Управление
активами

Маркетинг /
брэндинг

Администри-
рование

Андеррайтинг
Разработка
продуктов
Управление
претензиями

Продажи
Управление

рисками
Управление
активами

Маркетинг /
брэндинг

��������: ������������ ������ ������ „Breaking up the Value Chain“

– андеррайтинг следует рассматривать отдельно
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До принятия решения об аутсорсинге необходимо
тщательно проверить стратегические параметры

��������: ������ ������ ������

• �������������/�������
�������������� �
����������������
������ �� ���������/
�����������

Распределение рисков

• �������ь���
�����ь������� ��������
�����������
������������� ��
�������� ������������

• �����ь������� �����,
��������������
����������, �������
�������� ���������

Оптимизация ресурсов

• ����������� �����
������ �� ���������� �
����������

• �������� ����������
������ (����.
�����������)
����������� ������
������� � �������

Снижение затрат
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Ранее фокус аутсорсинга в банках был на IT – теперь он
используется и на других этапах создания стоимости

����� �������, ��������� ��� ����������� � ������

��������: ������ ������ ������

Цепочка
создания
стоимости

0% IT
Оформление
банковских
сделок

Корпоративные
центры

Разработка
продуктов Сбыт

Доля в общих
затратах

• 15-20% • 10-15% • 15-20% • 10-15% • 30-35%

100%

Делегируе-
мые функции

• ����������
������

• Hardware
• ������������

• ���������
��������

• ������ ������
• ������

• ����������
����������

• �����������
������������

• ��������
��������

Доля
собственного
исполнения
банками

• < 70% • > 70% • > 90% • > 95% • ����� 100%

Актуальный фокус аутсорсинга Расширенный фокус
аутсорсинга

Ключевая компетенция
банков – низкий
потенциал аутсорсинга



13

Ключевые
факторы
успеха

• ������������ь
• ������������

Business Case

• �����������������
� �����������
������

• ������� ������

• ����� ��
��������������
����

• ������

• �����������������
������� ��������
�������

• ������������
business Case

• ���������������
�������

• �����ь��� �����-
������� ������� �
���������� ��
�����������

• �������
�����������

На каждом этапе процесса аутсорсинга – свои ключевые
факторы успеха
������������ ������� �����������

��������: ������ ������ ������

Этапы Определение
стратегии
аутсорсинга

Объявление
открытого
конкурса

Due Diligence Решение об
аутсорсинге

Реализация
аутсорсинга

Содержание • �������������� �
������������
������ �����
�����������

• �����������
��������� � �����
��������

• ����������
�������

• ����������
��������� ���
business Case

• ����������
��������� ������

• ����������� long
list ���������ь���
�����������

• ����������
����������
������������

• �����������ь���
�����

• ������������ short
list ��� Due
Diligence

• ���������� ������
��� �������

• �������������� �
������������
������ (����� �
������)

• ���������� business
Case

• ������������
��������������
�����

• �����������������
������ � ��������
�������

• ���������� business
Case

• ������ ������
• �������� ������� �
�����������

• ���������� �
����������
�������� ��
�����������

• ���������� �����
����������� ��
���������:
– �������� /

�����ь���
– ��������

�������
– �������-

�������ь
• ����������

Business Case
• ���������� �����-
����� ����������
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Проверенная модель аутсорсинга состоит из четырех
этапов
������ ���� ������ ����������� ������ ������

Потенциал / Потребности

����� �������� �����
�������ь �� ����������?
����� ���������ь���
�����ь���� �����
����������?

Выбор

����� ��������
�������� �������� ���
��������������? ���
������ ���ь ���������
������� �����������?

Внедрение

��� ��������
��������� ��-/
�����������?

Использование

����� �� ����������
�����ь�������

����������� ������
�����? ��� �����
�����������ь��

���������� �����������
�����?

1. Эффективность
использования активов/
Основные компетенции

2. Поиск партнера /
Структура договора 3. Внедрение 4. Операционная

деятельность

Аутсорсер создает систему управления поставщиком услуг

��������: ������ ������ ������
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Компания Роланд Бергер имеет большой опыт проектов по
аутсорсингу в секторе «Финансовые услуги»
��������� ������� ��������

Notes

Ведущая международная
банковская группа

���������� ��������� ��� ���������������� ����������� ��������� � �����ь�������
�������� ������ � ��� �������

Европейская банковская группа ���������� ����� ������� / ����������� �� � ������ ����� � ���ь� �������� ������ �
�����ь������� ���-���

Ведущая международная
банковская группа

���������� � ��������� ��� ���������� ��������� �����������/����������� �������� ���-
����� �� ������� �����������

������ � ������������ �� �������������� �� ����� ��� ����ь�� ���

Ведущий европейский банк ���������� ��������� �� ����� ������� ������ � ������������� � ������������� ���������
��

Международная финансовая,
лизинговая и страховая компания

�������� ����������� � ��������ь��� ��������� ������ �� ����� ������������ �
����������� �� ��������

Транснациональный банк ������ь��� �������������/���������� ������� � ��������� ��������� �������������
������� � ���ь� ��������� ������������� � ��������

Нидерландская банковская группа
�������� ��������������� ��������� � �����ь���� �������������� �������� � ������ ���
������������ �� ������� � ����� ������� ��������ь�

Глобальный провайдер
финансовых услуг

������ ��������� ������������� ������ �� � ���ь� �������� ������ �� 15 % �����
����������� �������� � ���������� ��������� ��������

Ведущий страховщик в Центральной
и Восточной Европе

����������� � ��������� ������������ ����������� ��� ��������� ���������� ���� � ���ь�
��������� �������������

Ведущий банк в Центральной и
Восточной Европе

��������: ������ ������ ������



16

• ������� �� ��������

| ������ ������, �������
| Roland Berger Strategy Consultants
| 1-ая Тверская-Ямская ул. 23 | 125047 Москва

| sergei_shibaev@rolandberger.com
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