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информационные технологии

— интервью —

— Как пандемия отразилась на 
вас и вашем рынке?
— В 2020-м рынок онлайн-касс упал 
на 30%: планировалось примерно 
600 тыс. новых продаж по рынку, а 
получилось 400 тыс. В первую неде-
лю карантина отключилось 60–65% 
точек малого бизнеса, и это было 
страшно. Мы стали помогать клиен-
там продвигаться в онлайне. Общая 
выручка «Эвотора» в 2020 году соста-
вила 3,55 млрд руб., и по итогам го-
да мы впервые вышли на безубы-
точность. Этого удалось достигнуть 
в первую очередь за счет роста доли 
доходов от продажи облачных серви-
сов. Среди наиболее востребованных 
у предпринимателей сервисов в 2020 
году — приложения по маркировке, 
удаленному доступу, интеграции 
с 1С, товарному учету, лояльности. 
Выручка нашего магазина приложе-
ний составила почти 1 млрд руб., или 
26% от оборота компании. Кроме то-
го, несмотря на пандемию, в России 
в прошлом году было активировано 
около 100 тыс. наших смарт-терми-
налов. Для сравнения: за четыре года 
работы компании было активирова-
но более 700 тыс. смарт-терминалов.
— В декабре 2020 года Сбербанк 
расширил свою долю в компании 
до 69%, выкупив долю «Атол». С 
чем связаны эти изменения?
— Когда в 2016 году проект начинал-
ся, у нас было три акционера: 40% у 
Сбербанка, 30% у меня с партнерами 
и 30% у компании «Атол». Смарт-тер-
миналы — это софт, «железо» и эквай-
ринг. У меня была огромная экспер-
тиза в софте, поэтому пришла идея 
позвать в проект Сбербанк и «Атол». 
«Атол» — специалист в харде, с их экс-
пертизой было сделано пять видов 
устройств. Хотя экспертиза в харде с 
самого начала накапливалась внутри 
компании. Сбербанк — это сильная 
экспертиза в финсервисах.

Исторически 70% кассового рын-
ка на троих занимали компании 
«Атол», «Штрих» и «Меркурий». Из-
начально у нас была четкая догово-
ренность с «Атолом», что наш сег-
мент — это микро- и малый биз-
нес и только смарт-терминалы. По-

этому ни в крупный бизнес, ни в е-
commerce мы идти не могли.

В нашей концепции не было то-
го, чтобы зарабатывать на «железе». 
Построив один раз сеть, ты потом бу-
дешь десятилетиями на этой сети за-
рабатывать. Самое главное — полу-
чить клиента. Мы пришли в малый 
бизнес с автоматизацией. Наша идея 
— помочь малому бизнесу конкури-
ровать с большим ритейлом. Потому 
что ритейл тратит миллиарды рублей 
на автоматизацию и технологии, а 
малый бизнес готов тратить тысячу-
две в месяц на то, чтобы какие-то про-
цессы ему было делать легко.

Мы научили клиентов получать 
минимальную автоматизацию за ми-
нимальные деньги. Клиенты нача-
ли дальше развиваться: укрупнять 
формат или открывать новые точки, 
строить сети. Уровень их потребно-
сти в автоматизации растет, поэтому 
мы вместе с ними стали двигаться в 
сторону более крупного бизнеса и e-
commerce. И на этом поле стали кон-
курировать с «Атолом».
— Какую роль в вашем развитии 
сыграло государство?
— Мы развивались, по сути, благо-
даря государству. Кассовый рынок 
существовал с конца 1990-х, и в кон-
це 2015 года примерно 800–900 тыс. 
касс состояло на учете в ФНС. Потом 
государство решило добавить в кассу 
онлайн. Эти эксперименты начались 
еще в 2014–2015 годах. За последние 
пять лет в ФНС произошла большая 
автоматизация. Десятки тысяч людей 
ходили по торговым точкам и прове-
ряли, бьют ли они чеки. Теперь мож-
но это по предиктивной аналитике 
посмотреть и проверить.

Государство стало драйвером в ав-
томатизации торговли. Первой поя-
вилась Единая государственная сис-
тема контроля за оборотом алкоголя 
(ЕГАИС). Из 2,5 млн торговых точек в 
стране 250 тыс. торгуют алкоголем, 
и ЕГАИС принесла в них интернет и 
автоматизированные системы уче-
та. Это позволило нам выйти на эти 
точки со смарт-терминалами. Кроме 
того, в 2017–2019 годах шла кассовая 
реформа, в рамках которой государ-
ство дотировало малому и микробиз-
несу 18 тыс. руб. То есть ты покупа-

ешь кассу, допустим, за 25 тыс. руб., 
а тебе 18 тыс. руб. потом из налогов 
компенсируют. В какой-то период 
мы продавали кассы и за 18 тыс. руб. 
То есть для многих это была неболь-
шая финансовая нагрузка.

К 2018 году в требованиях к ва-
кансиям кассиров появилось «уме-
ние работать на „Эвоторе“», и мы по-
няли, что прошли точку невозврата. 
У нас был план за три года сделать 
500 тыс., и мы за четыре года сдела-
ли 700 тыс. смарт-терминалов. Была 
задача привнести тачскрин в малый 
бизнес, хотя мне все говорили, что 
это работать не будет.

У нас сейчас доля 70% на рынке 
смарт-терминалов и более 20% на 
всем рынке онлайн-касс. В нашей 
системе зарегистрировано почти 
1,5 млн кассиров.
— Как планируете развиваться 
дальше?
— Продавать компанию сейчас точ-
но нет никакого смысла: за четыре-
пять лет работы получить $30 млн — 
это не те деньги, ради которых надо 
было тратить время. Хотелось бы по-
строить «единорога», но в среднем на 
это уходит десять лет.

Помимо облачных сервисов сре-
ди перспективных с точки зрения 
дохода направлений — развитие 
платежных решений, монетизация 
данных, развитие рекламных про-
дуктов. В ближайшие четыре года 
мы с банком можем сделать огром-
нейшее количество продуктов в сег-
менте среднего, крупного бизнеса, 
ритейла и е-commerce. «Сбер» с точ-
ки зрения экосистемы становится 
одним из лидеров в е-commerce, и я 
хочу за счет этого увеличить капита-
лизацию компании.
— Какую долю в выручке занима-
ет монетизация данных?
— От выручки считать неправильно. 
В 2020 году 10% от margin profit груп-
пы «Эвотор» — это была Big Data, и 
она растет. Я думаю, что она в пике че-
рез несколько лет займет 25%. Счита-
ем от margin profit, учитывая финре-
зультаты и «Эвотор», и нашей дочер-
ней компании — оператора фискаль-
ных данных «Платформа ОФД».
— Как будет дальше развиваться 
рынок онлайн-касс?
— Рынок сейчас состоит из 2,5 млн то-
чек, на одну точку в среднем прихо-
дится по одной-четыре онлайн-кас-

сы. В этом году план продаж по рын-
ку, по моим прогнозам, на уровне 
600–700 тыс. онлайн-касс. На любом 
рынке рано или поздно происходит 
консолидация. Ты развиваешься ли-
бо за счет внутренних продуктов, ли-
бо докупаешь внешние.

Сейчас происходит уберизация 
сервисов вокруг торговых точек. Ка-
ждая торговая точка потребляет бо-
лее 30 сервисов: начиная от YouDo 
и заканчивая подпиской на замену 
ковриков. Хорошо, когда компании 
дополняют друг друга. Любая экоси-
стема базируется на следующем: ты 
получил клиента, и он на тебя тратит 
два часа в день, а твоя задача, чтобы 
он был с тобой 24 часа. Ты должен за-
крывать за счет своих сервисов мак-
симум его потребностей. Что «Сбер» 
делает? Мы болеем — «СберЕапте-
ка», мы кушаем — Delivery Club, мы 
смотрим кино — Okko, мы пользу-
емся финсервисами — «Сбербанк он-
лайн». Есть и единая авторизация, че-
рез которую ты кучу сервисов потом 
потребляешь, есть единая подписоч-
ная модель. Экосистемой развивать-
ся проще и быстрее.
— Как развился ваш сервис дос-
тавки?
— Мы его трансформировали в пан-
демию в продукт под названием «В 
деле». Это система, которая позволяет 
за 10 минут с помощью конструктора 
создать интернет-магазин по подпи-
ске. До пандемии, по данным опроса, 
6% наших клиентов развивали интер-
нет-магазин, а сейчас, думаю, 10–12%. 
То есть в два раза выросло — каждый 
десятый офлайновый магазин зани-
мается продажами онлайн. Но ведь 
многие занимаются продажами че-
рез соцсети, не все используют техно-
логию интернет-магазина.
— Планируете в другие страны вы-
ходить?
— К нам достаточно много приходит 
запросов из СНГ и других стран, но 
перед нами всегда стоит выбор: надо 
нам это или нет. У меня богатый опыт 
по запуску Qiwi за рубежом, когда мы 
за четыре года открыли 26 стран, в ре-
зультате осталось работать 6. Во-пер-
вых, не факт, что вдали от родины 
сразу удастся получить правильный 
менеджмент, который встроится в 
команду и создаст там бизнес. Во-вто-
рых, без государственных кассовых 
реформ, благодаря которым мы раз-
вились в России, смысла никакого 
выходить на рынки нет. Кроме того, 
стран с таким количеством торговых 
точек и населением, как в России, 
всего десять, включая США, Китай и 
Индию. И не везде нас ждут. При этом 
есть свой родной рынок, на котором 
мы еще можем вырасти в пять раз. И 
стоит ли идти на другие рынки в та-
ком случае? Думаю, что пересмотрим 
этот вопрос позже — года через два.

На Западе совершенно другая 
история. В Европе и США мерчанты 

за свои деньги покупают эквайрин-
говые POS (терминалы для безналич-
ной оплаты). Почему мы удивляемся 
за границей, что там часто не прини-
мают бесконтактную оплату? Пото-
му что POS-терминалы старые. А они 
старые потому, что мерчанты потра-
тили свои деньги и не готовы купить 
новые. А у нас расходы за POS-терми-
налы, «железо» взяли на себя банки 
(частично или полностью субсиди-
руют), которые в какой-то момент 
поняли, что если они не построят 
инфраструктуру для бесконтактной 
оплаты, то у них не будет расти ARPU 
и т. д. Это разные бизнес-модели.
— Пользуетесь ли вы мерами нало-
гового маневра в этом году?
— Мы не смогли ими воспользовать-
ся, потому что не подпали под крите-
рии, описанные в законе (компания 
должна получать 90% доходов от раз-
работки ПО). Зато мы вошли в список 
системообразующих компаний, что 
тоже, наверное, неплохо.
— Возможно ли импортозамеще-
ние на вашем рынке?
— В России есть топ-5 компаний, ко-
торые производят компонентную 
базу: МЦСТ, «Байкал», «Микрон», 
«Миландр» и НПЦ «Элвис». Пока что 
все это не для гражданского приме-
нения, в основном это применяет-
ся для оборонки. За пару лет можно 
сделать свой процессор, и теорети-
чески мы тоже можем потратить на 
это примерно $10 млн. И произво-
дить мы его будем, как и все, на Тай-
ване, где этому способствуют климат 
и цена на персонал. Но стоить он бу-
дет в разы дороже, чем зарубежные 
аналоги, потому что объемы малень-
кие. Без дотаций их никто покупать 
не будет.

На рынке микропроцессоров 
есть два мировых лидера — NXP и 
Mediatek. Они производят их сотня-
ми миллионов в год для всего мира. 
В начале года их процессоры стоили 
$20–25. Компонентная база в этом го-
ду подорожает примерно на 20% из-
за того, что в пандемию были закры-
ты заводы. В прошлом году мы прода-
ли касс на 30% меньше, чем планиро-
валось, но рынок восстанавливает-
ся — и спрос становится больше, чем 
предложение, соответственно, про-
изводители поднимают цены. Ситу-
ация напоминает ту, что была пару 
лет назад, когда на Тайване прошло 
несколько пожаров на крупном заво-
де, Samsung и Apple купили годовые 
запасы чипов и в мире был мировой 
кризис чипов памяти.
— Каковы барьеры для вашего 
развития на рынке?
— Жаль, не 26 часов в сутках. Самый 
большой барьер — боязнь компа-
ний полностью автоматизировать-
ся. Мы с этим боролись и продолжа-
ем бороться.

Интервью взяла  
Юлия Степанова

«Происходит уберизация сервисов 
вокруг торговых точек»
Производитель смарт-терминалов и онлайн-
касс «Эвотор» за четыре года вышел на без-
убыточность, став лидером на рынке смарт-
терминалов. Драйвером развития этого рын-
ка стало государство, стимулировавшее ав-
томатизацию торговых точек. О том, куда се-
годня движется эта сфера и чем отличается 
российский рынок онлайн-касс от западного, 
„Ъ“ рассказал основатель и гендиректор  
IT-компании «Эвотор» Андрей Романенко.
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— феномен —

В ABBYY указывают на ак-
тивное развитие DL в трех 

областях: бизнес-документы, медици-
на и самоуправляемые механизмы. В 
первом случае технологии помога-
ют извлекать факты и выявлять связи 
между ними. Например, в банках DL 
используют для принятия решений о 
кредите. Из пакета документов выде-
ляется информация о заемщике, рас-
считывается рейтинг и определяется 
предложение. По словам Татьяны Да-
ниэлян, такой проект реализован в 
«Сбере» для выдачи кредитов бизнесу. 
Еще один пример, который приводит 
эксперт,— письменные запросы от го-
сударственных ведомств в организа-
ции. Deep learning позволяет класси-
фицировать такие запросы и готовить 
автоматический ответ.

В медицине глубокое обучение 
применяется в обработке историй бо-
лезни, медицинских научных статей 
и документации. «Нейросети, к при-
меру, составляют обобщенные про-
фили пациентов, что позволяет выяв-
лять неочевидные закономерности и 
помогать медикам ставить диагнозы. 
Алгоритмы глубокого обучения также 
помогают диагностировать коронави-
рус и отслеживать прогресс лечения 
пациента по рентгеновским снимкам 
легких. Третья область — это самодви-
жущиеся средства: квадрокоптеры, 
дроны, автомобили, роботы-достав-
щики и ассистенты. К примеру, DL ис-
пользуют для обнаружения и распоз-
навания объектов, окружающих бес-
пилотники, и для определения мар-
шрута их движения»,— рассуждает ви-
це-президент ABBYY.

Deep Learning широко применяет-
ся в областях, где есть много обучаю-
щих данных, или где датасеты уже со-
браны. Примеры, приведенные вы-
ше, уже считаются «классическими» 

для использования глубокого обуче-
ния. Более экзотический пример — 
автоматическое раскрашивание ста-
рых черно-белых фильмов, рассужда-
ет старший эксперт Microsoft в обла-
сти искусственного интеллекта и ма-
шинного обучения, кандидат физико-
математических наук Дмитрий Сош-
ников. «Глубокая нейросеть на множе-
стве реальных примеров может „нау-
читься“ понимать, какого цвета долж-
ны быть предметы окружающего ми-
ра, и автоматически наносить соот-
ветствующие цвета на изображения. 
Похожий прием может использовать-
ся и для повышения четкости филь-
мов и фотографий — так называемый 
super-resolution»,— говорит эксперт.

По словам Дмитрия Сошникова, 
интересные проекты с DL сейчас ве-
дутся в области разговорного ИИ, по-
скольку появились очень мощные 
предобученные модели на базе сетей 
BERT и GPT. В России много исследо-
ваний в этом направлении проводят 
в МФТИ — к примеру, Лаборатория 
нейронных систем и глубокого обуче-
ния Физтеха создала открытую про-
граммную библиотеку разговорного 
ИИ для создания виртуальных диало-
говых ассистентов и анализа текста в 
рамках проекта DeepPavlov.

В декабре прошлого года Microsoft 
со «Сбером» представили совместно 

разработанную систему управления 
роботами. «Она дает возможность об-
учить роботов манипулировать фи-
зическими объектами непостоянной 
формы практически так, как это де-
лает человек. В процессе ее создания 
были применены методы глубокого 
обучения и обучения с подкреплени-
ем»,— говорит эксперт Microsoft.

Еще один интересный пример — 
проект на стыке технологий и искус-
ства, реализованный в Массачусет-
ском технологическом институте. 
Исследователи разработали систе-
му MosAIc для поиска взаимосвя-
зей между предметами искусства из 
различных культур и эпох. Для ана-
лиза базы изображений предметов 
искусства система использует глубо-
кое обучение.

Перспективные 
направления
В работе с DL главное преимущество 
— это наличие датасетов, на которых 
можно обучить модели для решения 
какой-то задачи. Крупные компании 
нередко предоставляют желающим 
доступ к уже предобученным моде-
лям в виде готовых сервисов. На их ба-
зе работают стартапы и создаются ин-
тересные студенческие проекты, по-
делился Дмитрий Сошников.

Так, одним из призеров междуна-
родного конкурса студенческих про-
ектов Imagine Cup этого года стала ко-
манда из Таиланда, которая сделала 
автоматического переводчика видео 
с YouTube на язык жестов. С помощью 
Deep Learning речь переводится сна-
чала в текст, а затем в жестовый язык, 
который показывается на экране с по-
мощью анимированного 3D-персона-
жа. Сам анимированный персонаж 
был создан с помощью ИИ, который 
распознавал положение суставов лю-
дей на изображении.

Если вернуться к использова-
нию глубокого обучения для бизнес-
целей, то тут работают решения на 
стыке Big Data и DL. «Наиболее раз-
витое и, наверное, прибыльное на-
правление — это в первую очередь 
персонификация и предсказание 
customer journey клиента,— полага-

ет директор по анализу данных и мо-
делирования „Платформы больших 
данных“ Сергей Голицын.— Вся ин-
дустрия рекламы и услуг старает-
ся сопровождать клиента практиче-
ски в каждой временной точке, сове-
туя различные сервисы и тем самым 
зачастую формируя интересы и по-
требности самого клиента. Методы 
построения подобных моделей мо-
гут быть различны, но даже не самая 
сложная нейронная сеть может при-
нести массу пользы бизнесу».

Еще одно перспективное направ-
ление для DL — это системы детек-
тирования, контроля и безопасно-
сти на основании компьютерного 
зрения. «Сейчас уже фактически до-
казано, что компьютерное зрение 
работает существенно точнее в боль-
шинстве случаев, а главное — в авто-
матическом режиме. Сюда относят-
ся и self driving cars, и персонифи-
кация клиента в отделении банка, и 
поиск злоумышленника в метро, и 
даже контроль за выгулом рогатого 
скота, где система различает каждую 
буренку и ее местоположение на лу-
гу»,— продолжает Сергей Голицын.

Третье важное направление — ге-
неративные состязательные сети и 
векторные представления объектов, 
продолжает перечислять он. Сейчас 
ввиду относительной дешевизны 

вычислительных ресурсов можно 
генерировать молекулы, имеющие 
похожий состав и пространствен-
ные параметры, что в сотни раз уде-
шевляет проведение экспериментов 
по поиску лекарств и предсказание 
их свойств.

В России, да и в мире, к основным 
игрокам рынка Deep Learning мож-
но отнести IT-компании, банки, ри-
тейлеров, а также представителей 
«традиционных» секторов экономи-
ки, например нефтегазовые компа-
нии. Последние в некоторых случа-
ях являются разработчиками, в дру-
гих — крупнейшими заказчиками 
решений на базе DL. При этом раз-
витию технологий глубокого обуче-
ния препятствуют два фактора: не-
хватка данных и непрозрачность ра-
боты алгоритмов.

«Решить первую проблему помо-
гают технологии transfer learning — 
механизмы, которые позволяют доо-
бучить нейросети, используя неболь-
шой набор данных из новой пред-
метной области. Для решения вто-
рой проблемы разработчики создают 
пользовательские интерфейсы, кото-
рые подсвечивают информацию, на 
основе которой нейросети делают те 
или иные выводы»,— резюмирует Та-
тьяна Даниэлян.

Марина Эфендиева

Глубокие изменения
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