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— здравоохранение —

Польза на экране
От телемедицины ждут 

как повышения доступности и каче-
ства врачебной помощи, так и сни-
жения издержек. В США, самом раз-
витом рынке телемедицинских кон-
сультаций, это направление эконо-
мит расходы страховых компаний 
и работодателей в пять раз. По стати-
стике Американской телемедицин-
ской ассоциации, дистанционные 
консультации и мониторинг сокра-
щают количество госпитализаций 
на 19%, а количество обращений за 
очной консультацией — на 70%. Эко-
номия на транспортировке тяжело-
больных благодаря онлайн-консили-
умам достигает $500 млн ежегодно.

В 2016 году в США было прове-
дено около 1,25 млн телеконсульта-
ций (оценка Американской телеме-
дицинской ассоциации). В России 
после принятия закона более 1 млн 
консультаций могут быть оказаны по 
некоторым прогнозам уже до конца 
2018 года. Ожидается, что и масшта-
бы экономии будут сопоставимы.

«Опыт коллег из США свидетель-
ствует о том, что для массового вне-
дрения телемедицины нужно семь-
десять лет, быстрее консервативная 
медицинская отрасль не изменит-
ся,— рассказывает Дмитрий Дома-
рев, совладелец ONEDOC.— Сервис 
телемедицины неоднороден: он со-
стоит из множества подтипов. От 
них зависит распределение пользо-
вателей по регионам. Например, те-
лемедицина повторного приема бо-
лее характерна для мегаполисов, где 
пациенты экономят время на доро-
гу к врачу и предпочитают общаться 
с ним через смартфон. Телемедици-

на со 
”
звездными“ врачами (

”
второе 

мнение“) более характерна для реги-
онов — удобство общения с москов-
ским профессором для пациента из 
небольшого города в этом случае без-
альтернативно. Ведение больных ди-
абетом, кардиологических пациен-
тов определяется местом прожива-
ния и готовностью использовать но-
вые технологии. Вероятно, и здесь 
лидерство на короткий срок сохра-
нится за мегаполисами, но очень 
скоро регионы оценят преимущест-
ва и активно включатся в процесс».

Постиндустриальное 
лечение
Для того чтобы телемедицина зара-
ботала, нужно подготовить помимо 
нормативной базы инфраструкту-
ру (обеспечить клиникам подклю-
чение к интернету и оборудование), 
а также самих пациентов к такому 
формату взаимодействия с врачом. 
Параллельно с появлением телеме-
дицинских платформ на рынке уже 
началось включение телемедици-
ны в полисы добровольного страхо-
вания и соцпакеты компаний для со-
трудников.

«В периметре профессиональных 
консультаций 

”
врач—врач“ телеме-

дицина давно и хорошо зарекомен-
довала себя в России,— считает Да-
рья Голосова, первый заместитель 
генерального директора компании 

”
Ай-ФОРС“ (ГК ФОРС).—Создано не-

сколько тысяч телемедицинских 
центров, в которых проводятся сот-
ни, а то и тысячи телеконсультаций в 
год. Для клиник дистанционное ока-
зание медицинских услуг станет еще 
одним, совершенно новым источни-
ком дохода. Особенно это будет во-
стребовано пациентами с хрониче-

скими заболеваниями, которые смо-
гут передавать показания медицин-
ских приборов, подключенных к 
телемедицинской системе, напря-
мую лечащему врачу». К примеру, 
разработанная «Ай-ФОРС» платфор-
ма RemsMed позволяет в режиме ре-
ального времени наблюдать за состо-
янием здоровья пациентов благода-
ря интеграции с системой носимых 
ими устройств и оперативно реаги-
ровать на изменения. Услуги удален-
ного мониторинга на базе этой плат-
формы уже оказывают Европейский 
медицинский центр и Первый МГ-
МУ им. И. М. Сеченова в Москве — 
как по профилю терапии, так и по 
направлениям ведения беременно-
сти, эндокринологии, кардиологии 
и астмы. Успешно был проведен пи-
лотный проект с участием больных 
сахарным диабетом.

«Сейчас мы находимся на эта-
пе первичного тестирования, где 
основными направлениями явля-
ются консультации 

”
врач—врач“, 

”
врач—пациент“ и обмен медицин-

скими данными»,— согласен Денис 
Швецов, директор по развитию се-
ти клиник «Доктор рядом». Эта меди-
цинская компания уже начала ока-
зывать телемедицинские услуги — 
с 1 января в тестовом режиме, а с 1 
апреля на платной основе. Было за-
ключено соглашение с «Ренессанс 
Страхованием» о прикреплении к 
телемедицинскому обслуживанию 
более 200 тыс. корпоративных кли-
ентов из разных регионов РФ. Это 
первый подобный контракт в стра-
не. До конца 2017 года планирует-
ся увеличить число пользователей 
услуги в рамках годовых программ 
до 500 тыс. человек и провести на ме-
нее 15 тыс. консультаций.

«Корпоративные пользователи 
сегодня основные драйверы — ли-

бо напрямую, либо через страховые 
компании они распространяют сре-
ди своих работников альтернатив-
ный удобный доступ к консультаци-
ям врачей,— поясняет Денис Шве-
цов.— Далее произойдет сегменти-
рование услуги 

”
врач—пациент“ — 

от эконом до премиум-уровня. Поя-
вятся нишевые провайдеры, напри-
мер в таких направлениях, как кон-
сультации выезжающих за границу 
или телеконсультации на железно-
дорожном или авиатранспорте, где 
есть своя специфика».

«Реальный потенциал технологий 
скрыт в системах мониторинга здо-
ровья,— считает Алексей Минин, ди-
ректор Института прикладного ана-
лиза данных Deloitte.— Используя 
только датчики носимых устройств, 
можно многое рассказать о состоя-
нии здоровья человека, а если вес-
ти полноценную статистику по мак-
симально возможному числу пара-
метров, речь пойдет о персонализи-
рованной медицине и персональ-
ном подходе. Уже есть все необхо-
димые технологии для развития те-
лемедицины. Это направление мо-
жет создать новый рынок услуг в Рос-
сии». После принятия закона на него 
выйдут немедицинские игроки. «Ян-
декс», к примеру, уже запустил сервис 
«Яндекс.Здоровье», позволяющий по-
лучить консультацию врача в интер-
нете или в мобильном приложении.

Потенциально этот рынок мо-
жет стать новым полем деятельнос-
ти и для ИТ-стартапов, хотя здесь по-
ка сложно выстроить эффективную 
бизнес-модель. Очевидны трудности 
с привлечением в такие проекты ме-
дицинского персонала и с продви-
жением услуг, где в силу специфики 
доступны не все привычные марке-

тинговые инструменты. Для запуска 
проекта телеконсультаций «врач—
пациент» «с нуля» необходимы ин-
вестиции в разработку технологии 
(около 20–30 млн руб.), в создание ин-
фраструктуры (врачи, методология, 
обучение, контроль качества, техни-
ческая поддержка и проч.) и в поддер-
жание операционной деятельности 
— в целом не менее 50 млн руб., оце-
нивает Денис Швецов.

Средний «чек» телемединских 
консультаций будет ниже, чем прие-
ма пациентов в клинике, а финансо-
вая нагрузка на новые проекты будет 
выше. Нужно обеспечивать как мо-
тивацию врачей и управление каче-
ством услуг, так и постоянный при-
ток клиентов. На этом фоне успеш-
нее будут развиваться клиники со 
сложившейся инфраструктурой и 
компетенциями, выбравшие «ги-
бридный» формат, то есть включив-
шие телеконсультации в перечень 
своих медуслуг. Им проще контроли-
ровать качество дистанционной по-
мощи и предлагать оптимальную це-
ну, полагает Денис Швецов.

«На первом месте среди пользова-
телей телемедицинских услуг — хро-
нические больные, которые находят-
ся под наблюдением врача, и паци-
енты, которые хотят получить вто-
рое или третье мнение врача по уже 
поставленному диагнозу,— отмечает 
Дарья Голосова.— Также существен-
ный объем запросов формируют па-
циенты, которым необходимо заклю-
чение врача по имеющимся докумен-
там и результатам анализов. Отдель-
но можно выделить группу пациен-
тов, проходящих реабилитационный 
период после тяжелых заболеваний».

Мария Попова,  
Светлана Рагимова

Телеускорение

Регуляторы открывают путь 
 цифровой медицине
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— инвестиции —

В конце апреля в Казани состо-
ялся IV Russian Tech Tour: круп-
ное IT-событие, на котором ка-
ждые четыре года собирается 
несколько сотен ИТ-компаний 
с конкурентоспособными реше-
ниями и амбициями выхода на 
мировой рынок. Они презенту-
ют свои проекты западным ин-
весторам и представителям вен-
чурных фондов. Уильям Стивенс, 
генеральный директор груп-
пы компаний Tech Tour, в теку-
щем году заявил, что планиру-
ет открыть в России постоянное 
представительство сообщест-
ва. Генеральный директор вен-
чурного фонда Pulsar VC и прези-
дент IV Russian Tech Tour ПАВЕЛ 
КОРОЛЕВ рассказал корреспон-
денту «Ъ-Информационные тех-
нологии» АЛЕКСАНДРЕ ВЯЛЬ 
о том, что именно ищут инвесто-
ры в России.

— Первый Russian Tech Tour про-
шел 13 лет назад, в 2004 году. Тог-
да западные инвесторы живо ин-
тересовались российским ИТ-биз-
несом. После кризиса этот инте-
рес пошел на убыль. Что происхо-
дит сейчас?
— По данным аналитиков, инвес-
торы в 2016 году вложили в фонды, 
инвестирующие в акции россий-
ских компаний, в 5,5 раза больше, 
чем в 2015 году. Общая сумма инве-
стиций составила более $1 млрд. На 
сегодняшний день отношение ин-
весторов более выверенное: меро-
приятия проводятся, но ажиотажа 
со стороны фондов пока нет. Ситу-
ацию можно охарактеризовать как 
активное любопытство: инвесторы 
и фонды приезжают, приглядывают-
ся, следят за новостями российского 
IT-рынка. При этом во всем осталь-
ном мире происходит не менее ак-
тивное развитие — в ведущих цент-
рах Европы, в Штатах, в Юго-Восточ-
ной Азии, Китае, Латинской Амери-
ке. Нельзя сказать, что Россия как-то 
особенно привлекательна для инве-
сторов. Пока что происходящие со-
бытия, наоборот, заставляют их бо-
лее осторожно относиться к возмож-
ности в принципе рассматривать 
нашу страну как объект для инвес-
тирования.
— Российский рынок как-то пыта-
ется изменить такое отношение 
западных инвесторов?
— И мы, и другие участники рын-
ка стараемся изменить точку зрения 
международных инвесторов и пока-
зать им возможности, которые еже-
годно появляются в IT на россий-
ском рынке и в странах СНГ.

Tech Tour — одно из крупных ме-
роприятий, направленных на раз-
витие отношений с международны-
ми инвесторами. Свои программы 
на международном рынке есть так-
же и у «Сколково», и у РВК, и у ряда 
частных фондов. Сообща мы воз-
рождаем их прежний интерес и де-

монстрируем, что за последние го-
ды изменились способы инвестиро-
вания в Россию. Лучшим решением 
для этого являются питч-сессии с са-
мыми многообещающими россий-
скими командами и встречи с рос-
сийскими инвесторами, с которы-
ми можно строить совместную ин-
вестиционную стратегию по рынку.

Уже несколько лет развитие стар-
тапов основывается на израиль-
ской модели, где новый, только со-
здающийся продукт сразу нацели-
вают на глобальный рынок. Благо-
даря такой модели в Израиле экс-
порт высокотехнологичных услуг 
вырос в 2017 году на 30%, до $20 мл-
рд. Причины изменений лежат все 
в том же внутреннем кризисе и сни-
жении возможностей внутри стра-
ны. Три-четыре года назад большая 
часть компаний ориентировалась 
на внутренний рынок: молодые ре-
бята придумывали и активно раз-
вивали проект, демонстрировали 
отличные бизнес-показатели. Та-
кими стартапами интересовалось 
только очень небольшое число ин-
весторов, которые специализирова-
лись именно на вложениях в расту-
щие рынки.

Раньше инвесторы приезжали к 
нам часто не столько из-за желания 
вложиться в страну, сколько из-за 
любопытства — Россия же. Сегодня 
едут лишь те, кто видит потенциаль-
ный бизнес-интерес в рамках соб-
ственных инвестиционных страте-
гий. Так, 33% наших участников по 
итогам опроса указали, что искали 
именно инвестиционные возмож-
ности в России, 20% искали партне-
ров в России, с которыми могли бы 
выйти на новый рынок.
— Почему хоть и с опаской, но за-
падные инвесторы и венчурные 
фонды продолжают интересо-
ваться нашей страной?
— Их интерес обоснован большим 
потенциалом нереализованных тех-
нологий. На Западе понимают, что 
благодаря наследию еще той, совет-
ской инженерно-научной школы 
в России и сейчас существует мно-
го возможностей для создания нау-
коемких решений. Так, в предыду-
щих Tech Tour участвовал Evernote 

в ранней стадии. Проект быстро 
поднял инвестиции, причем пер-
вый раунд был от российских ин-
весторов. «Дневник.ру», Parallels, 
Jelastic и многие другие также полу-
чили финансирование и участвова-
ли в прошлых программах. В этом 
году выступали такие большие ин-
дустриальные игроки, как «Данаф-
лекс» (крупнейший в России произ-
водитель композитных материалов) 
и «Миррико» (производитель химии 
для нефтедобычи).

Нынешний интерес инвесторов 
лежит даже не столько в IT, сколько 
вообще в области высокотехнологич-
ных проектов, особенно в B2B-сфере. 
Сделки здесь проходят не так громко, 
как в B2C, поэтому вы не услышите о 
каскаде финансирования, но реше-
ния активно продаются.
— Оба этих фактора — интерес 
к широкому спектру проектов, 
а также упор на сектор B2B — ка-
ким-то образом повлияли на от-
бор стартапов, участвующих в 
IV Russian Tech Tour?
— Несомненно. Инвесторы сегод-
ня имеют очень четкие стратегии с 
определенным отраслевым фоку-
сом. Поэтому и мы сделали упор на 
индустриальные инновации, вы-
брав в первую очередь проекты, свя-
занные с энергоэффективностью, 
новыми материалами и т. д. В сфере 
industrial internet of things мы осо-
бенное внимание уделили проду-
манным платформенным решени-
ям с серьезным потенциалом для 
масштабирования.

В первую очередь это связано с 
тем, что инновационные индустри-
альные проекты проще выводить на 
глобальный рынок. Инвесторы гото-
вы рассматривать проекты, которые 
выдерживают международную кон-
куренцию.

Под уже сформированный пул 
проектов мы приглашали опреде-
ленных инвесторов. В итоге каждая 
компания, выступавшая на Tech 
Tour в этом году, ведет переговоры с 
одним или несколькими участника-
ми. Впрочем, о результатах говорить 
пока рано.
— Какова была реакция инвесто-
ров на представленные проекты, 
увидели ли они то, что ожидали?
— Половина инвесторов не пони-
мала и не верила в потенциал рос-
сийских компаний. У другой поло-
вины уже был в России портфель 
определенных активов. По резуль-
татам опроса мы получили следую-
щую картину: первая группа инве-
сторов была очень удивлена степе-
нью готовности не только продук-
тов, но и компаний к инвестирова-
нию и возможностями, которые эти 
компании предлагали для инвесто-
ров. А те, кто уже работал с Россией, 
увидели существенный прогресс 
как в сфере индустриальных инно-
ваций, так и в подходе к бизнес-де-
велопменту.
— Вы в рамках Tech Tour отбира-
ете стартапы, которые уже гото-
вы разговаривать с инвесторами, 

или берете совсем неопытные ко-
манды и выводите их на опреде-
ленный уровень?
— Важно понимать, что отбор старта-
пов для участия в Tech Tour — это не 
конкурс талантов или технологий. 
Это готовность компании к презен-
тации перед инвесторами. Мы фор-
мируем отборочный комитет из бо-

лее чем 25 фондов, который вместе 
с европейскими коллегами прово-
дит селекцию и оценку компаний. 
В комитет входят члены и россий-
ских венчурных фондов. Они так-
же номинируют свои компании или 
портфели. Перед самым финалом 
мы, несомненно, помогаем участни-
кам подготовиться к питчам. Но са-

ми компании уже не те, что были не-
сколько лет назад — во времена, ког-
да выступления перед инвестора-
ми проводились на уровне презен-
тации идей. В этом году среди пред-
ставленных проектов можно было 
встретить компании с многомили-
онной выручкой, по размерам сопо-
ставимой с бюджетом иных фондов.

«Инвесторы увидели существенный прогресс в сфере  
индустриальных инноваций и в подходе к бизнес-девелопменту»
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