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ЧтотребуетсяотИТ-руководителя(начало)

• РазработатьИТ-стратегию,
поддерживающуюбизнес-стратегиюкомпании

• Фокусироватьсянастратегическихцеляхкомпании

• Уметьобщатьсянаязыкебизнеса

• Уметь“правильно” презентоватьИТпроекты
топ-менеджерам

• Вовлекатьтоп-менеджементвИТ-проекты
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ЧтотребуетсяотИТ-руководителя(окончание)

• ИзмерятьпоказателиработыИТ, понятныебизнесу

• БытьвкурсеИТтехнологий, которыеполезныкомпании

• Пониматьспецификубизнесакомпании

• Хорошоориентировтьсявфинансовыхвопросах(бюджет!)

• Бытьполитиком(вхорошемсмыслеэтогослова)

• Регулярнообщаетсясбизнесподразделениям
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КакиеИТпроектыможно“продать” бизнесу?

Соответствующиебизнес-стратегиии
целямкомпании

Решающиеактуальныепроблемы
бизнеса

Повышающиеуправляемость
компанией

Снижающиезатраты

Автоматизирующиерутинныеоперации

Понятныебизнесу
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КакзаработатьдовериебизнесакИТ?

Можноличто-то“продать”, если
покупательнедоверяетпродавцу?

Выполнениеобещаний

Достоверностьданных

CIO понимаетбизнескомпании

“Базовые” ИТ-сервисыдолжныработать
надежно

УспешныеИТ-проекты, результаты
которыхвидныипонятныбизнесу
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МаркетингIT внутрикомпании

УчастиеИТвовстречахменеджмента
бизнес-подразделений

“Видимые” ИТ-проекты

Регулярные, ноненавязчивыеe-mail
рассылки

РазделИТнакорпоративномпортале
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Примервнутреннегомаркетинга- “НеделяИТ”

• Интранет-портал: баннеры, опросы,
новоевИТдляВас, учебные
видео-курсы, веб-трансляции,
комиксы, подкасты

• “Живые” встречиитренинги

• Неожиданныепрезентации
(“ИТ: мифыиреальность”)

• Конкурсспризами
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Выводы

1. Достижениебизнес-целей

2. Довериетоп-менеджмента

3. Регулярныекоммуникации

4. ВнутренниймаркетингИТ
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Настоящаяпрезентацияподготовленаисключительнодлясозданияобщегопредставленияоб
обсуждаемомвнейпредметеинеявляетсяпрофессиональнойконсультацией. Нерекомендуется
действоватьнаоснованииинформации, представленнойвнастоящейброшюре, безпредварительного
обращениякпрофессиональнымконсультантам. Непредоставляетсяникакихгарантий, прямо
выраженныхилиподразумеваемых, чтоинформация, представленнаявнастоящейпубликации, является
полной. СетьPricewaterhouseCoopers, еечлены, сотрудникииагентыненесутникакойответственности
запоследствиячьих-либодействийилиотказаотдействий, основанныхнаинформации, содержащейсяв
настоящейпубликации, илизапринятиерешенийнаоснованииинформации, представленнойв
настоящейпубликации.


