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— IT и авто —

Новые игроки
За последнее время несколько круп-
ных IT-игроков объявили о планах 
выйти на рынок электромобилей с 
собственным продуктом напрямую 
или через сотрудничество с OEM 
(original equipment manufacturer) 
— компанией, производящей дета-
ли и оборудование, которые можно 
продавать под собственной торго-
вой маркой.

Китайский IT-гигант Xiaomi объ-
явил 30 марта, что планирует инве-
стировать $10 млрд в течение следу-
ющих десяти лет в небольшую до-
чернюю компанию по производст-
ву электромобилей. Xiaomi является 
третьим по величине производите-
лем смартфонов в мире после Apple 
и Samsung. Первоначальные инвес-
тиции в проект по выпуску электро-
каров составят $1,5 млрд — пока ком-
пания не объявила, будет она выпу-
скать бюджетные модели авто или 
выйдет в премиум-сегмент.

В январе другая китайская ком-
пания, предоставляющая веб-серви-
сы, Baidu объявила, что станет парт-
нером китайского автопроизводите-
ля Geely для производства электро-
мобилей. Baidu инвестирует в парт-
нерство программные технологии, 
а Geely возьмет на себя проектирова-
ние и производство.

Кроме того, в апреле Huawei объ-
явила о начале продаж электро-
кара SF5, который она разработа-
ла совместно с брендом электромо-
билей SERES. SF5 оснащен решени-
ем Huawei HiCar для подключения 
к сети: разработка будет доступна 
во флагманских магазинах Huawei 
по всему Китаю. Наконец, по сооб-
щению Bloomberg, Apple вела пе-
реговоры с автопроизводителями 
Hyundai Motor и Kia Motor о произ-
водстве электрокара Apple Car к 2024 
году, но приостановила обсуждение 
в феврале.

Конкуренция в сфере электромо-
билей будет становиться все более 
высокой. Несколько традиционных 
производителей авто недавно объя-
вили о планах более быстрого пере-
хода к продажам электрокаров, ли-
дер отрасли Tesla продолжает мас-
штабироваться, а новые участники 
стремятся выйти на рынок, отмеча-
ют аналитики Goldman Sachs (GS).

Крупные IT-компании в принци-
пе активно интересуются новыми от-
раслями, указывает аналитик ИК «Ве-
лес Капитал» Артем Михайлин. «У IT-
гигантов уже есть достойная финан-
совая, технологическая и эксперт-
ная база, что позволяет постоянно те-
стировать новые направления вне 
основного бизнеса»,— говорит он. 
По его словам, производство элек-

тромобилей является интересной об-
ластью с большим потенциалом ро-
ста и во многих моментах пересека-
ется с производством гаджетов.

По данным Canalys, в мире про-
дажи электромобилей составили 
3,1 млн штук в 2020 году. Эксперты 
компании рассчитывают, что к 2028 
году продажи электромобилей вы-
растут до 30 млн штук. Больше по-
ловины мировых продаж легковых 
транспортных средств в 2026 году 
будет приходиться на электрифици-
рованные автомобили, прогнозиру-
ет Boston Consulting Group. В 2020 го-
ду ее эксперты утверждали, что этого 
показателя (51%) удастся достигнуть 
только к 2030 году, однако они пере-
смотрели свои прогнозы из-за уско-
рившегося перехода на электродви-
гатели в пандемию.

О том, есть ли потенциал зара-
ботать на этом рынке, спорить не 
приходится. В конце марта на бир-
жу NASDAQ вышел стартап по про-
изводству электромобилей Arrival, 
который создал экс-глава Yota Де-
нис Свердлов. Компания выбрала 
способ стать публичной через сли-
яние со SPAC — американской CIIG 
Merger. В результате инвесторы оце-
нили Arrival, которая еще не начала 
массового производства, в $13,8 мл-
рд — рекордную сумму для проектов 
из Великобритании.

Признанные лидеры
Традиционные производители авто-
мобилей стараются как можно быс-
трее переключиться на электрока-
ры. Например, Ford недавно объя-
вил о планах увеличить свои инве-
стиции в электромобили как ми-
нимум до $22 млрд до 2025 года, 
General Motors (GM) поставила себе 
цель достичь 100% продаж автомо-
билей с нулевым уровнем выбросов 
к 2035 году, а Volvo хочет продавать 
только электромобили к 2030 году. К 
концу 2025 года BMW собирается по-
ставить клиентам около 2 млн элек-
тромобилей, а к 2030 году на них бу-
дет приходиться не менее 50% миро-
вых поставок BMW. Японская Toyota 
хочет, чтобы к 2025 году на электри-
фицированные авто приходилось 
40% продаж новых автомобилей, а в 
2030-м — до 70%.

«Это знак для целой индустрии 
по всему миру»,— считает партнер 
Фонда развития интернет-инициа-
тив Дмитрий Калаев. Электрокар — 
символ прогресса, знак того, что вла-
делец бережет природу, заботится 
об экологии, согласен сооснователь 
«Лаборатории умного вождения» Ни-
кита Касьяненко. Сейчас это основ-
ной двигатель спроса, поэтому по-
чти каждый уважаемый производи-
тель уже представил свои электрока-
ры, добавляет он.

Автоконцерны инвестируют мил-
лиарды долларов в исследования, 
разработки и электрификацию ав-
топарка: обязательства только GM, 
Ford и Volvo могут достичь пример-
но $100 млрд к 2025 году, полагают 
аналитики GS. Эти инвестиции так-
же поддерживают разработку про-
граммного обеспечения, поскольку 
«начинка» автомобиля может содер-
жать более 100 млн строк кода, ука-
зывают они.

В течение следующих двух лет ав-
томобильные бренды и новые участ-
ники планируют вывести на рынок 
несколько моделей электромоби-

лей, что неизбежно повысит конку-
ренцию. Например, в 2022 году нач-
нутся поставки китайского электро-
кара Nio ET7 с суперкомпьютером 
Nvidia внутри, а Tesla в это же вре-
мя начнет производство бюджет-
ной версии электромобиля на базе 
Tesla Model 3 за $25 тыс. К 2024 го-
ду шесть новых моделей электромо-
билей представит компания Jaguar 
Land Rover.

На текущем этапе ни один авто-
производитель не запланировал 
до 2030 года полностью убрать ав-
то с двигателями внутреннего сго-
рания из производства, поэтому по-

ка рано говорить о том, что автомо-
бильные бренды перестанут зараба-
тывать на сервисе, считает консуль-
тант SBS Consulting Дмитрий Бабан-
ский. По его словам, автопроизво-
дители диверсифицируются и на-
чинают выпускать электромобили, 
производители электроники дела-
ют то же самое. «Поэтому тут крити-
чески важен вопрос выбора страте-
гических ниш, доходы от которых 
заменят выручку от сервиса и за-
пчастей для автомобилей»,— счита-
ет он. Такими нишами могут стать 
компоненты для электромобилей 
(батареи, электродвигатели), инфра-
структура для подзарядки электро-
каров, а также финансовые продук-
ты, которые будут в эту инфраструк-
туру встроены.

Традиционные автопроизводи-
тели и IT-компании существуют в 
разных измерениях, говорит Ники-
та Касьяненко: «На стороне первых 
пока лучшее „железо“, но с финансо-
выми возможностями Apple, Google 
или Huawei этот вопрос тоже можно 
решить». По его мнению, происходя-
щее сейчас проще всего представить 
себе как гонку: IT-компании и авто-
производители движутся к одной це-
ли, но с разных сторон, пытаясь по 
пути найти компаньонов, которые 
ускорят их темп.

«Автомобиль сейчас становится 
сложным девайсом, поэтому стоит 
ожидать в долгосрочной перспекти-
ве переход от конкуренции на рын-
ке авто/электромобилей к конку-
ренции экосистем. Именно поэто-
му традиционные автопроизводи-
тели идут в производство батарей 
и инвестируют в зарядочные стан-
ции»,— рассуждает консультант SBS 
Consulting.

Захват рынка
Сейчас крупные технологические 
компании задаются вопросом, ку-
да им двигаться дальше и как уве-
личить свою выручку, рассуждает 
Дмитрий Калаев. По его словам, если 
посмотреть на топ-10 индустрий по 
выручке, автомобили войдут в него 
три раза: продажа автомобилей, за-
пчастей и их производство. «Авто-
рынок достаточно большой, но по-
ка на нем еще никто не успел разгу-
ляться»,— подчеркивает он. Однако 
с точки зрения захвата рынка у тех-

нологических компаний есть боль-
шой потенциал: сейчас Tesla сто-
ит дороже, чем все автогиганты, но 
Apple стоит дороже Tesla, указывает 
эксперт.

С ним согласен сооснователь «Ла-
боратории умного вождения». По 
его словам, экономическая модель 
IT-компаний выглядит как мини-
мум более стабильной. Это означает, 
что в условиях очередного кризиса, 
которые преследуют автопромыш-
ленность всю ее историю, какой-то 
крупный автопроизводитель может 
сдать в аренду свое производство 
IT-гиганту, открыв тем самым ящик 
Пандоры для других производите-
лей автомобилей, рассуждает Ники-
та Касьяненко.

Apple и другие бренды из IT-инду-
стрии очень хорошо знают свою ау-
диторию и могут всерьез посоревно-
ваться с автопроизводителями, кото-
рые продают свой продукт через ди-
стрибуторов или сайт и больше ни-
чего не знают о своих покупателях, 
продолжает Дмитрий Калаев. IT-ги-
ганты больше знают про потреби-
телей, лучше умеют доставлять кон-
тент, чем это делают автоконцерны. 
«Проблема автогигантов в том, что 
они не знают, кто и что у них покупа-
ет: производители отдают товар ди-
стрибуторам, а дальнейшая судьба 
продукта им, как правило, неизвест-
на, как и информация о его владель-
це»,— говорит он.

При этом IT-гиганты знают, что 
пользователи покупают, как часто, 
куда они ездят благодаря таргетиро-
ванию. Например, «Яндекс.Драйв» 
знает о водителе намного больше, 
чем не оснащенные специальным 
софтом машины — в каршеринге 
приложение открывает профиль 
пользователя и подбирает подходя-
щую музыку. «Электромобили будут 
работать еще проще — отсутствие то-
пливной системы превратит маши-
ну в гаджет, подключиться к которо-
му и настроить все процессы через 
телефон будет еще проще»,— про-
гнозирует партнер ФРИИ.

Производители автомобилей в 
любом случае сохранят часть своего 
заработка: ремонт кузова, подвески, 
трансмиссии и т. д., полагает испол-
нительный директор аналитическо-
го агентства «Автостат» Сергей Уда-
лов. «Основной заработок IT-компа-
ний в автомобильной сфере — в те-
лематике, то есть в сборе данных, их 
продаже. Поэтому производители 
не хотят отдавать этот кусок и по воз-
можности хотят сами его начать мо-
нетизировать»,— говорит господин 
Удалов.

Перспективы и будущее экс-
перт видит в таких сегментах, как 
connected car (подключенных к се-
ти машинах), обмене данными меж-
ду автомобилями, безопасностью и 
автомобилях с автопилотами. Но в 
этих нишах есть конкуренты — это 
как раз IT-компании, указывает ди-
ректор «Автостата». «Ситуация похо-
жа на то, что происходит в банков-
ской сфере, где финтех-сервисы се-
рьезно отгрызают часть рынка у бан-
ков»,— констатирует он.

Пока сложно говорить о пер-
спективах технологических гиган-
тов на этом поприще, так как при-
мера успешных продуктов здесь, по 
сути, нет, указывает Артем Михай-
лин из «Велес Капитал». «Мы боль-
ше верим в развитие партнерств, 
когда IT-компании и автомобиль-
ные бренды будут кооперировать-
ся и дополнять экспертизу друг дру-
га»,— заключает он.

Александр Филимонов

ИТ Информационные технологии
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По оценкам экспертов, с каждым годом индустрия электромобилей будет расправлять крылья все шире 

Крупные технологические компании — Apple, 
Xiaomi, Baidu, Huawei — объявили о планах вый-
ти на рынок электромобилей самостоятельно 
или с помощью сторонних производителей 
оборудования. Одновременно традиционные 
автогиганты — Ford, Volvo, General Motors — ин-
вестируют миллиарды долларов, чтобы полно-
стью перейти на продажи машин с нулевым 
уровнем выбросов в ближайшее время. Конку-
ренция в сфере электрокаров будет становить-
ся все более высокой, прогнозируют аналитики. 
Почему IT-компании решили выйти на новый ры-
нок и смогут ли они перехватить лидирующие 
позиции у производителей авто?

Чем грозят бизнесу требования по передаче госорганам  
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— феномен —

Машинное обучение (Machine 
Learning; ML) в целом и глубо-
кое обучение нейронных сетей 
(Deep Learning; DL) в частности — 
весьма популярные темы сегод-
ня. В начале года компания ARK 
Invest выпустила отчет Big Ideas 
2021, в котором поставила Deep 
Learning на первое место в списке 
самых перспективных секторов 
для инвестирования. По мнению 
аналитиков, глубокое обучение 
может стать самым важным про-
рывом нашего времени. В мас-
совом сознании оно тесно связа-
но с неким «очеловечиванием» 
машин: роботов, голосовых по-

мощников, ботов, которые вроде 
бы должны становиться умнее 
и самостоятельнее. На самом 
же деле DL сегодня применяет-
ся практически во всех областях, 
где есть возможность собирать 
и использовать данные.

Больше, чем весь интернет
В настоящее время Deep Learning — 
это уже не про науку и эксперимен-
ты, а про решение прикладных за-
дач. Простой и наглядный пример — 
популярная соцсеть коротких видео 
TikTok, от и до построенная на глу-
боком обучении. «Умные» алгорит-
мы создают рекомендации для каж-
дого пользователя исходя из его по-
ведения. Наиболее часто примеры 

использования DL встречаются в об-
ласти обработки текстов и изображе-
ний, в рекомендательных сервисах, 
беспилотных авто. С помощью ней-
ронных сетей «автоматизируется» 
создание ПО, текстов, музыки и пр.

По оценке ARK, DL может доба-
вить $30 трлн к рыночной капитали-
зации фондового рынка за следую-
щие 15–20 лет — это больше, чем сде-
лал весь интернет за свою историю. 
В течение следующего десятилетия 
наиболее важные программные 
продукты будут создаваться с помо-
щью DL. Прорывы ожидаются в об-
ласти создания беспилотников (self-
driving cars), в разработке новых ле-
карств и во многих других направле-
ниях. В ближайшие пять-десять лет 

DL будет демократизироваться бла-
годаря платформам для разработки 
ПО. Но уже сейчас эти инструменты 
используются довольно широко.

Применение на деле
По словам директора по развитию 
технологий искусственного интел-
лекта «Яндекса» Александра Крайно-
ва, Deep Learning применяется в про-
дуктах компании практически по-
всеместно: «В „Поиске“, в „Алисе“, 
в беспилотных автомобилях, в „Пе-
реводчике“, в „умной“ камере без-
опасности, в рекламных продуктах, 
в „Картах“, в „Маркете“, в „Музыке“ 
и других сервисах „Яндекса“. DL ис-
пользуется для анализа текстов, изо-
бражений, звуков, для ранжирова-

ния и рекомендаций, для поиска и 
генерации контента и так далее».

Из стремительно развивающих-
ся направлений применения Deep 
Learning Александр Крайнов выде-
ляет беспилотный транспорт и ана-
лиз текста. «Наши беспилотные авто-
мобили активно тестируются в раз-
ных странах, а беспилотные роботы-
доставщики уже доставляют заказы 
пользователям в Москве в реальных 
условиях большого города,— про-
должает он.— Что же касается текста, 
то это не только системы машинного 
перевода и персональные ассистен-
ты. Уже начинают внедряться реше-
ния, которые, например, позволяют 
суммировать различные тексты и де-
лать компактный пересказ».

DL применяется и в большинстве 
решений ABBYY для бизнеса, расска-
зала „Ъ“ вице-президент по управле-
нию проектами ABBYY Татьяна Да-
ниэлян. «Мы используем такие алго-
ритмы для обработки и распознава-
ния изображений: улучшаем каче-
ство исходных файлов, определяем 
тип данных, распознаем докумен-
ты на различных языках и штрих-
коды,— перечисляет она.— Глубо-
кое обучение также играет значи-
мую роль в проектах ABBYY с извле-
чением данных из неструктуриро-
ванных, полуструктурированных и 
структурированных документов: до-
говоров, писем, счетов, счетов-фак-
тур, отчетов, актов и мно-
гих других».

Глубокие изменения

с14

Б Е З  С Л Е Д А ?

В марте журналисты The Wall Street Journal решили ответить на вопрос, действительно ли 
электрокары лучше для окружающей среды. Чтобы ответить на этот вопрос, издание вместе 
с исследователями из Университета Торонто сравнили воздействие на окружающую среду 
двух популярных автомобилей, которые являются бестселлерами в своих сегментах: седана 
среднего размера Tesla Model 3, который работает на электричестве, и более легкого внедо-
рожника Toyota RAV4, который работает на бензине.

Объем вредных выбросов нужно учитывать также в момент создания и заправки автомо-
биля, говорится в исследовании. Другими словами, необходимо измерить уровень выбросов, 
связанных с бурением нефтяных скважин и дымовыми трубами электростанций, а также 
с добычей металлов, таких как никель и кобальт, которые необходимы для производства 
аккумуляторов электромобилей.

Оказалось, что при производстве Tesla Model 3 выбросы парниковых газов достигают 
12,2 тонны, тогда как при выпуске Toyota RAV4 выбросы не превышают 7,4 тонны. Однако 
при эксплуатации авто ситуация начинает меняться, и примерно через 33 тыс. пройденных 
километров углеродный след Tesla Model 3 и Toyota RAV4 достигает одинаковых значений.

ПРОГНОЗ

ДОЛЯ ЭЛЕКТРОКАРОВ В ПРОДАЖАХ НОВЫХ МАШИН (%)
ИСТОЧНИК: BLOOMBERGNEF.
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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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Мастера перемен
Кто остался в выигрыше даже в кри-
зис? Это компании, использующие 
эффективное цифровое ядро. Они 
проводят молниеносную адаптацию 
к инновациям. За счет этого сегод-
ня они наращивают доходы в пять 
раз быстрее, чем отстающие в циф-
ровизации конкуренты. Отметим, 
что в 2015–2018 годах наблюдалось 
лишь двукратное превосходство 
цифровых лидеров по темпам роста 
выручки — настолько выросла роль 
digital-трансформации в кризисный 
период.

В этом плане пандемия словно на-
жала на кнопку «быстрой перемот-
ки» в будущее. Преодолевая вызовы 
новой реальности, лидеры выпол-
нили программу пятилетки цифро-
визации за год-полтора. Мы в Accen-
ture предлагаем называть такие ком-
пании по русской традиции — ма-
стерами своего дела, в данном слу-
чае — «мастерами перемен».

Сложилась уникальная ситуа-
ция: используя мощь технологиче-
ских изменений, такие «мастера пе-
ремен» могут перестроить будущее 
целых отраслей, преобразовывая на-
выки своих сотрудников и вовлекая 
в эти процессы партнеров, клиентов 
и даже регулирующие инстанции.

Глобальное исследование Accen-
ture Technology Vision на основе ин-
тервью более 6 тыс. отраслевых экс-
пертов, бизнес-лидеров и предста-
вителей сферы технологий позволи-
ло определить главные характери-
стики «мастеров перемен», выделив 
пять трендов, без учета которых биз-
несу в течение следующих трех лет 
решить задачи опережающего раз-
вития не получится.

1. Стратегический стек:  
архитектура лучшего будущего
Современные компании перехо-
дят к конкуренции на уровне IT-

архитектур. Общий успех бизнеса 
напрямую зависит от возможностей 
их IT-стека. Эффективные решения 
здесь возможны только через осоз-
нание неразделимости стратегии 
бизнес-развития и технологических 
инициатив.

Возьмем цель Royal Dutch Shell 
стать компанией с нулевым уров-
нем CO2-выбросов к 2050 году. Для 
этого компания активно разраба-
тывает ИИ-решения и инвестиру-
ет в исследования в области кван-
товых вычислений, которые позво-
лят Shell моделировать химические 
процессы, необходимые для круп-
номасштабных проектов по хране-
нию солнечной энергии и конвер-
сии углекислого газа. Тектониче-
ский сдвиг бизнес-модели — от угле-
водородов к альтернативным источ-
никам энергии — компания пред-
принимает через масштабное циф-
ровое преобразование.

В качестве еще одной иллюстра-
ции этого тренда следует отметить 
целый слой компаний, которые 
на момент начала пандемии уже ис-
пользовали облачные технологии. 
Именно они смогли максималь-
но быстро адаптироваться к много-
кратно возросшей в период каран-
тина нагрузке на сайт, приложения 
и ресурсы IT-системы. На противо-
положном полюсе оказался бизнес, 
технологически не готовый к опера-
тивному расширению мощностей 
«по запросу».

Другая пограничная линия по ана-
логичному принципу разделила ком-
пании по их способности использо-
вать технологии обработки данных 
для учета изменившихся предпочте-
ний клиентов в новых реалиях.

2. Зеркальный мир:  
сила интеллектуальных  
цифровых двойников
Объединение данных и ИИ для пред-
ставления физического мира в циф-
ровом пространстве открывает но-

вые возможности через создание ин-
теллектуальных цифровых двойни-
ков в цифровой среде. Компании се-
годня не могут полагаться на истори-
ческие данные вслепую, они долж-
ны быстро проверять и корректиро-
вать бизнес-модели в соответствии 
с внешними изменениями.

Так, Ericsson и Vodafone использу-
ют этот подход в совместном проек-
те «умного» завода для e.GO — созда-
теля электромобилей. Производство 
завязано на IoT-подключенных стан-
ках и инструментах, а также част-
ной 5G-сети. Данные «питают» циф-
ровой двойник завода e.GO: он зна-
ет каждый компонент, когда он при-
был, инструкции по его дальнейше-
му применению в рамках производ-
ственного цикла.

В этом направлении предстоит 
проделать большую работу: только 
11% руководителей считают, что дан-
ные из IoT-инфраструктуры на пред-
приятии используются на 100% сво-
их возможностей в плане практиче-
ских улучшений работы.

Заметную роль в этом тренде вы-
полняют также центры удаленного 
мониторинга и управления (ЦУМ), 
собирающие информацию о работе 
завода, фабрики или цепочке поста-
вок. Они позволяют сделать непре-

рывное производство более авто-
номным и избежать закрытия кри-
тически важных площадок в связи 
с пандемическими ограничениями.

3. Я — айтишник:  
демократизация технологий
Обширные цифровые возможно-
сти становятся доступны сотрудни-
кам, выполняющим бизнес-функ-
ции. Каждый может стать инновато-
ром, оптимизируя свою работу, фик-
сируя болевые точки предприятия 
и корректируя их.

Компания G&J Pepsi, используя 
приложения Microsoft Power Apps, 
предоставила сотрудникам возмож-
ность создавать новые программ-
ные сервисы, связывая данные, ин-
струменты и ИИ-алгоритмы с помо-
щью визуализаций и иконок, без 
необходимости писать код на язы-
ке программирования. Сотрудники 
без опыта разработки софта создали 
приложение, которое изучает изо-
бражение полки, определяя коли-
чество и тип бутылок, а затем авто-
матически заказывает нужные това-
ры для пополнения запасов, основы-
ваясь на исторических тенденциях. 
Всего команда из семи человек со-
здала восемь приложений без про-
фессионального разработчика и сэ-
кономила $500 тыс. только за пер-
вый год работы.

В России в качестве «я-айтиш-
ников» прекрасно проявили себя 

представители системы образова-
ния. Преподавательский состав смог 
освоить цифровые инструменты 
на уровне, позволившем обеспечить 
продолжение учебного года практи-
чески без перерывов.

4. Всегда и везде:  
DIY на рабочем месте
Масштабные изменения в модели 
организации работы трудовых кол-
лективов вынуждают компании 
расширять границы собственно-
го предприятия. Люди могут созда-
вать подходящее им рабочее окру-
жение по принципу DIY (Do It Your-
self), свободно работая из любой точ-
ки на планете.

NHS Digital — поставщик IT для 
социальных и медицинских служб 
в Англии — в партнерстве с Micro-
soft и Accenture развернул реше-
ние Microsoft Teams для 1,275 млн 
сотрудников с использованием 
их личных девайсов. Проект позво-
лил врачам проводить виртуальные 
встречи, облегчив медперсоналу, 
изолированному в кабинетах и па-
латах, задачу сотрудничества с кол-
легами по всей стране.

Тренд прекрасно иллюстрирует 
и скачок спроса на Google Meet: по-
сле начала пандемии был отмечен 
30-кратный рост нагрузки на сер-
вис. На пике инструмент обслужи-
вал до 100 млн пользователей каж-
дый день. Zoom за короткий пери-

од стал практически стандартом от-
расли, выросли масштабы использо-
вания Teams и даже Skype.

5. От «я» к «мы»:  
путь экосистем сквозь хаос
Сложные экосистемы c большим 
количеством участников помога-
ют компаниям увеличивать уро-
вень устойчивости и адаптируемо-
сти, открывать новые пути для выхо-
да на рынок. Комплексные партнер-
ские экосистемы позволяют бизне-
су получать устойчивую, адаптиру-
емую базу для развития и формиро-
вать новые направления для получе-
ния дополнительной выгоды.

В традиционных моделях со-
трудничества компании могут 
оказаться связанными с постоян-
ным и надежным поставщиком. 
Но в 2020 году 94% компаний спи-
ска Fortune 100 сообщили о сбо-
ях в цепочках поставок из-за COV-
ID-19. Пандемия стала стимулом 
к пересмотру такого похода, а циф-
ровые технологии предложили ре-
шение. В розничной торговле, ког-
да магазины закрыли двери для по-
купателей, продажи перенаправля-
лись в цифровые экосистемы.

По данным Adobe Digital Econ-
omy Index, в апреле—мае 2020 го-
да объем онлайн-покупок в мире 
был на $52 млрд больше, чем обыч-
но в этот период, превзойдя пред-
новогодние показатели. В мировом 
масштабе использование интернета 
в 2020 году выросло на 30%, онлайн-
контакты с клиентами и партнерами 
стали критически важными для вы-
живания бизнеса.

Пандемия способствовала ро-
сту экосистем и в России: площадка 
Wildberries по итогам 2020 года по-
чти удвоила оборот, увеличив его 
до 437,2 млрд руб., а Ozon в прошлом 
году провел IPO и сумел привлечь 
$1,2 млрд. Оборот компании также 
рос и составил 194,5 млрд руб.

Россия готова
В России тенденция на создание 
единой цифровой базы как фун-
дамента развития существует уже 
довольно давно. Российское обще-
ство достаточно креативно, что-
бы в момент встряски быстро на-
чать создавать средства адаптации. 
Получится ли сохранить хорошие 
темпы цифровизации в традици-
онно передовых отраслях и запу-
стить трансформацию новых, за-
висит от умения топ-менеджеров 
понимать суть момента, распозна-
вать скрытые возможности для ро-
ста и мобилизовать команду в пра-
вильном ключе.

На быстрой перемотке
Пандемия и вызванный ею тектонический раз-
лом в мировой экономике унесли с собой тысячи 
компаний. Но кому-то, наоборот, удалось быст-
ро сориентироваться в ситуации и благодаря 
цифровым инструментам выиграть в новых 
условиях. Исследование Accenture — Technology 
Vision 2021 — раскрывает тренды, с учетом кото-
рых бизнес сможет решить задачи опережаю-
щего развития. Об этом в своей статье для „Ъ“ 
рассуждает управляющий директор Accenture 
Technology в России Мария Григорьева.
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— личное дело —

В России до сих пор нет регули-
рования обезличенных данных, 
несмотря на то что еще в 2019 го-
ду президент поручил плотно за-
няться вопросом развития в стра-
не технологий искусственного 
интеллекта (ИИ). Бизнесу прихо-
дится использовать обезличен-
ные данные на свой страх и риск. 
В Минцифры предложили регу-
лирование, которое не упроща-
ет работу с обезличенными дан-
ными, а скорее даже несколько 
ужесточает их оборот. Впрочем, 
недавно министерство все-таки 
пошло навстречу бизнесу.

Проектирование
В октябре 2019 года президент России 
Владимир Путин подписал указ, ут-
вердивший стратегию развития ИИ 
в стране до 2030 года. По плану Рос-
сия должна занять одну из ведущих 
позиций в мире в этой сфере. Одна-
ко до сих пор не определены прави-
ла, по которым будет использоваться 
«топливо» для ИИ — обезличенные 
данные (на них он обучается).

В действующей редакции зако-
на «О персональных данных» 152-ФЗ 
указано, что обезличивание — это 
действия, в результате которых ста-
новится невозможным определить 
принадлежность данных конкрет-
ному человеку без дополнительной 
информации. На данный момент в 
России нет отдельного правового ре-
жима для обезличенных данных, и 
фактически они регулируются как 
персональные. Сегодня методы и 
требования к обезличиванию персо-
нальной информации граждан рас-
пространяются только на госорга-
ны, они есть в приказе Роскомнадзо-
ра №996 от 5 сентября 2013 года. На 
бизнес положения этого документа 
напрямую не распространяются, но 
компании используют его на свой 
страх и риск.

Законопроект об обезличенных 
данных был внесен в Госдуму и при-
нят в первом чтении в начале 2020 
года. Его целью было упростить по-
рядок сбора бизнесом согласий с 
граждан на обработку их персональ-

ных данных. В частности, предлага-
лось наделить владельцев данных 
правом давать согласие на обработ-
ку информации сразу для несколь-
ких целей и организаций. Вместо 
ФИО и адреса разрешить использо-
вание «уникального идентифика-
тора», например ИНН гражданина. 
Право устанавливать требования к 
обезличиванию данных и методы 
этого поручалось Роскомнадзору. 
В случае принятия во втором и тре-
тьем чтениях законопроект должен 
был вступить в силу через полгода 
после публикации.

К середине марта законопроект 
доработали ко второму чтению в 
Минцифры. Свою первую версию 
документа министерство внесло в 
правительство РФ 10 марта, однако 
уже 16 марта Минцифры направило 
документ повторно. В новой версии 
появился пункт, предполагающий 
создание государственных центров 
хранения обезличенных персональ-
ных данных россиян. Все россий-
ские операторы персональных дан-
ных, указано в документе, должны 
будут передавать их в обезличенном 
виде в соответствующие государст-
венные центры. Эту информацию, 
по версии Минцифры, будут исполь-
зовать «для государственного и му-
ниципального управления» и разви-
тия систем ИИ, следует из поправок. 
Порядок их передачи должно опре-
делить правительство. При этом круг 
операторов персональных данных 
весьма широк: ими могут быть как 
органы власти, так и различные ком-
пании и организации, в том числе 
физические лица.

Кроме того, из документа убра-
ли возможность идентифицировать 
по другим идентификаторам, кроме 
паспортных данных. А также проект 
предусматривает запрет на повтор-
ную идентификацию данных кли-
ента, даже если это необходимо опе-
ратору данных или для защиты пуб-
личных интересов.

В пресс-службе Минцифры сооб-
щили, что министерство не отказа-
лось от инициативы обязать бизнес 
передавать обезличенные данные 
государству. Однако в законопроекте 
есть ряд ограничений — например, 

обезличивать можно без согласия, 
но при условии, что при обработке 
не нарушаются права и законные 
интересы граждан, организаций, об-
щества и государства, в случае невы-
полнения этих требований обработ-
ка должна быть прекращена.

Реакция
Версия документа, отправленного 
Минцифры в марте в аппарат прави-
тельства, не была согласована с экс-
пертами и бизнесом. Требования за-
конопроекта выглядят избыточны-
ми, считает президент Ассоциации 
больших данных Анна Серебряни-
кова: «Государство и так располага-
ет всеми документами граждан — 
от свидетельства о рождении до сви-
детельства о смерти. При этом цели, 
для которых предполагается допол-
нительный сбор данных государст-
вом, вызывают вопросы». По ее мне-
нию, принятие поправок в этой вер-
сии может существенно затормозить 
развитие рынка больших данных и 
проектов в области ИИ в России.

Сейчас компании обезличивают 
данные выборочно, исходя из эко-
номической целесообразности их 
обработки. Безвозмездное обезли-
чивание и передача властям данных 
приведет к существенной трате мощ-

ностей, времени и ресурсов компа-
ний, поясняет директор по стратеги-
ческим проектам Института иссле-
дований интернета Ирина Левова.

Бизнес считает, что в законопро-
екте сейчас недостаточно информа-
ции о том, что подразумевается под 
обезличенными данными, как и в 
каком виде они будут передаваться 
и как будет обеспечиваться их без-
опасность. «В таком виде законопро-
ект может привести к снижению 
приватности и безопасности дан-
ных пользователей»,— отметили в 
«Яндексе».

Предыдущая версия законопро-
екта предусматривала необходи-
мость согласия субъекта на обезли-
чивание данных, полученных на за-
конных основаниях, но не уточняла, 
необходимо ли согласие для обра-
ботки информации, полученной без 
законного основания. Фактически 
проект пытался поставить знак ре-
гуляторного равенства между персо-
нальными данными и обезличенны-
ми персональными данным, рассу-
ждает старший юрист фирмы Digital 
Rights Center Владимир Ожерельев. 
При этом операторам было запреще-
но осуществлять действия, направ-
ленные на обратную идентифика-
цию субъектов обезличенных дан-
ных, если это не связано с необходи-
мостью защиты жизни, здоровья и 
интересов субъектов, добавляет он.

По задумке авторов проекта обя-
занность операторов безвозмездно 
передавать обезличенные данные 
госорганам позволит расширить воз-
можности работы государственных 
информационно-аналитических 
сервисов, объясняет господин Оже-
рельев. В то же время это создаст не-
обоснованную нагрузку на операто-
ров. По всей видимости, это требова-
ние в первую очередь коснется круп-
ных операторов — банков и операто-
ров связи, добавил он.

Компромисс достигнут?
Минцифры 19 мая направило уже 
третью версию законопроекта. Но-
вая версия поправок предполага-
ет, что обезличивать данные росси-
ян можно будет без получения согла-
сия. При этом в документе есть за-
прет на обработку информации, по-
зволяющей отнести ее к некоторым 
категориям граждан: сотрудникам 
силовых ведомств, судьям, свидете-
лям. Эти данные регулируются соот-
ветствующими законами.

В новой версии документа сохра-
нилось требование для бизнеса пе-
редавать обезличенные данные го-
сударству, которое будет их исполь-
зовать для развития систем ИИ. Од-
нако оговаривается, что их переда-
ча разработчикам (причем бесплат-
но) будет проводиться не ранее чем 
через три года.

Обезличивание без отдельного со-
гласия с условием соблюдения закон-
ных оснований упрощает бизнесу ра-
боту с данными, говорит гендирек-
тор Института исследований интер-
нета Карен Казарян. То, что разработ-
чики будут иметь доступ к данным 
бизнеса только через три года, когда 
они уже потеряют основную коммер-
ческую ценность,— это компромисс-
ный вариант. Самими разработчика-
ми сервисов ИИ эти данные будут во-
стребованы для построения моделей 
ИИ, добавляет господин Казарян.

Требование бесплатно переда-
вать обезличенные данные государ-
ству не соответствует статье 35 Кон-
ституции РФ, где сказано, что при-
нудительное отчуждение имущества 
для государственных нужд должно 
сопровождаться равноценным воз-

мещением, считает эксперт Russian 
Privacy Professionals Association Ека-
терина Калугина. По ее словам, обез-
личенные данные могут составлять 
для оператора секрет производства, 
охраняться как коммерческая тайна 
и находиться на балансе оператора 
как нематериальный актив. «Обязан-
ность предоставлять такие данные 
в госорганы фактически будет озна-
чать потерю коммерческой ценности 
данного актива»,— пояснила она.

Есть два вида обезличенных дан-
ных. В одном случае информацию 
можно вернуть к личности челове-
ка за счет применения технических 
средств. В другом — данные полно-
стью утратили связь с личностью че-
ловека, поясняет председатель ко-
миссии по правовому обеспечению 
цифровой экономики московского 
отделения Ассоциации юристов Рос-
сии Александр Журавлев. По его мне-
нию, и для бизнеса, и для самих субъ-
ектов данных использование таких 
данных выгодно, так как отсутствие 
необходимости собирать согласие 
на использование снизит админист-
ративный барьер и затраты бизнеса 
в сфере цифровой экономики. «При 
этом защищенность граждан при воз-
можных утечках будет выше, так как 
конкретную личность затруднитель-
но установить. Кроме того, это важ-
ный шаг в сторону защиты приватно-
сти граждан, а также конвенции Со-
вета Европы о защите физлиц при ав-
томатизированной обработке персо-
нальных данных»,— считает он.

Судя по всему, в правительстве по-
считали, что внесение в законопро-
ект требований по передаче бизне-
сом дата-сетов позволяет выполнить 
поручение президента. При этом в 
качестве компромисса убрали из до-
кумента требование получать согла-
сие на обезличивание и использова-
ние персональных данных, размыш-
ляет Карен Казарян. По его словам, 
это нельзя назвать идеальным регу-
лированием для бизнеса. Но этот за-
конопроект не финальная точка, а 
начало пути к дальнейшему совер-
шенствованию правового режима 
обработки обезличенных данных в 
России, надеется он.

Анастасия Гаврилюк

Без лица

В ходе пандемии преподавательский состав 
смог освоить цифровые инструменты  
на уровне, позволившем обеспечить  
продолжение учебного года

Цели, для которых предполагается  
дополнительный сбор данных государством, 
у бизнеса вызывают вопросы
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информационные технологии

— экспертное мнение —

— Количество утечек информа‑
ции растет с каждым годом. В чем 
причина?
— Основная причина — в росте 
темпов цифровой трансформации, 
на который серьезно повлияла пан-
демия. Сегодня госсектор — один 
из главных участников цифрови-
зации, при этом внедрение новых 
технологий в госучреждениях не-
избежно сопровождается усложне-
нием IT-ландшафта. Эволюция IT-
инфраструктуры, в свою очередь, 
требует постоянной синхронизации 
с процессами информационной без-
опасности (ИБ). Ожидаемо, что од-
нажды что-то может выйти из-под 
контроля.

Сотрудники учатся выполнять 
свои функции в новых информаци-
онных системах, работать с новыми 
базами данных, взаимодействовать 
в цифровой среде со смежными по-
дразделениями и т. д. Систем стано-
вится все больше, они постоянно мо-
дернизируются, и сотрудники про-
сто не успевают адаптироваться под 
эти изменения. Они сосредоточены 
на том, чтобы оперативно и качест-
венно справляться со своими зада-
чами в новых реалиях, и поэтому во-
просы безопасности часто отходят 
на второй план или вовсе остаются 
за бортом.
— Это значит, что большинство 
утечек происходит из‑за человече‑
ского фактора?
— Это действительно так. По наше-
му мнению, в госорганах и органи-
зациях есть две группы сотрудни-
ков, которые могут спровоцировать 
непредумышленные утечки. Пер-
вая — люди старшего возраста, кото-
рые не очень хорошо разбираются, 

как устроены современные техноло-
гии. Им не понятно, почему, перено-
ся данные на личный носитель или 
пересылая информацию на элек-
тронную почту, чтобы вечером по-
работать с домашнего ПК, они под-
вергают реальным рискам своего 
работодателя и информацию субъ-
ектов персональных данных. Чело-
век может и не подозревать, что его 
учетная запись скомпрометирована 
или компьютер заражен трояном — 
программой, автоматически пере-
дающей в фоновом режиме любые 
данные с зараженного компьютера 
на сервер «хозяина».

Так или иначе, данные могут по-
пасть к злоумышленникам, которые 
могут распорядиться ими самыми 
разными способами. Сведения могут 
начать в искаженном виде попадать 
в СМИ или распространяться в Dark-
net. Данные могут быть использова-
ны для атаки на организацию, в част-
ности, если документ содержит све-
дения о сотрудниках или внутрен-
них процессах. Сценариев последст-
вий может быть много вплоть до ата-
ки организаций, с которыми компа-
ния-жертва взаимодействует.

Вторая группа людей, по вине ко-
торых может случиться непреднаме-
ренная, но резонансная утечка,— мо-
лодые сотрудники. В госсектор сей-
час приходит много студентов, кото-
рые живут в информационно насы-
щенном мире, активно пользуются 
сервисами и мессенджерами, но го-
раздо свободнее относятся к инфор-
мационному обмену. Зачастую они 
просто не отдают себе отчет в том, на-
сколько критические данные прохо-
дят через них на госслужбе и чем чре-
вато их распространение.

Предположим, сотрудник, кото-
рый готовит первую версию проекта 

письма одного министра к другому, 
поделится им со своим другом, с кото-
рым любит обсудить политическую 
повестку. Тот начнет распространять 
эту информацию, опираясь на источ-
ник в министерстве. И поскольку 
проект письма проходит много эта-
пов согласования, вероятно, из того, 
что подготовил сотрудник-наруши-
тель, мало дойдет до финальной вер-
сии. Однако это сложно объяснить 
уже взволнованной общественности.
— Можно ли сократить вероят‑
ность информационных утечек 
в госорганах и организациях, 
если проводить обучения сотруд‑
ников цифровой грамотности?
— Говоря медицинскими термина-
ми, обучение — это профилактика, 
но едва ли кто-то видел, чтобы од-
ним лишь витамином С можно бы-
ло победить болезнь. Безусловно, об-
учать сотрудников нужно, чтобы они 
по незнанию не совершили ошибку.

По данным Минфина России, 
в 2019 году в России насчитывалось 

около 2,4 млн работников государ-
ственных и муниципальных орга-
нов. Обучить их всему тому, что зна-
ют специалисты по ИБ, невозможно. 
При этом есть доля людей, которые 
хуже поддаются обучению, и тех, кто 
с обучением справится, но на пра-
ктике будут ошибаться.

Повышение цифровой грамот-
ности определенно принесет свои 
плоды, но оно не способно исклю-
чить вероятность утечек полностью, 
поэтому защита от них — задача бо-
лее комплексная. Она требует так-
же формирования подходов и поли-
тик безопасности внутри организа-
ции и обязательного использования 
специальных технических средств 
мониторинга.
— Получается, можно решить 
проблему утечек информации 
благодаря вводу жестких ограни‑
чений, правил доступа к служеб‑
ной информации и документам?
— Теоретически это способно зна-
чительно снизить вероятность уте-

чек. Однако это слабо реализуемо 
на прак тике, потому что жесткие ог-
раничения серьезно замедляют про-
цессы внутри любой организации.

Запреты на перемещение инфор-
мации должны быть разумно обосно-
ваны. Например, можно создать бо-
лее жесткие рамки для групп сотруд-
ников, которые пришли в компанию 
недавно и еще не прошли испыта-
тельный срок. Для государственных 
организаций имеет смысл ограни-
чивать действия сотрудников по от-
правке на внешние домены и печати 
документов, составляющих конфи-
денциальную информацию, если это 
не требуется для выполнения их обя-
занностей. Ограничения в данном 
случае должны касаться лишь тех 
групп лиц, которым обычно не требу-
ются эти действия. Все зависит от спе-
цифики процессов и данных кон-
кретной организации — меры контр-
оля гибко конфигурируются.

Если в организации есть DLP-
система, сотрудник ИБ-службы опе-
ративно и в автоматическом режи-
ме получает уведомления, когда воз-
никает любое подозрение на некор-
ректную работу с данными на рабо-
чем устройстве.
— Какие каналы следует защи‑
щать в первую очередь? Какими 
функциями должна обладать эф‑
фективная система для защиты 
от утечек?
— По нашим данным, самые важ-
ные функции систем защиты от уте-
чек информации, по мнению пред-
ставителей государственных орга-
низаций,— контроль USB-носителей 
(68%), электронной почты (64%), воз-
можность интеграции с другими си-
стемами (62%), контроль мессендже-
ров (58%), контроль веб-трафика (56%), 
профилактика инцидентов UBA (56%).
— Кроме защиты от утечек какие 
задачи решают DLP‑системы в го‑
сударственных организациях?
— Системы мониторинга DLP также 
позволяют выявлять нарушения фе-
дерального закона «О государствен-
ной гражданской службе РФ» от 27 
июля 2004 года №79-ФЗ. В частно-
сти, DLP-система при соответствую-
щей настройке политик может выяв-
лять признаки нарушений статей 14, 
15, 16 и 17 и других, которые содер-
жат перечень обязанностей, ограни-
чений и запретов, связанных с нахо-
ждением на гражданской службе. На-
рушение некоторых из них является 
основанием для наложения дисци-
плинарного взыскания, а других — 
для немедленного увольнения чело-
века с государственной службы.

Например, в соответствии со ста-
тьей 14 госслужащий обязан преду-

преждать работодателя о любой до-
полнительной оплачиваемой рабо-
те, даже если это преподавание в ав-
торитетном вузе. Другой пример — 
участие сотрудника в управлении 
коммерческой организацией, кото-
рое во многих случаях исключает 
возможность занимания должности 
в госоргане (статья 17). Благодаря ав-
томатизированному мониторингу 
можно обнаружить признаки подоб-
ных нарушений.

Причем проблема скорее в том, 
что многие не отдают себе отчета, 
что их действия являются наруше-
ниями. Молодые сотрудники в силу 
принятых сейчас культурных норм 
могут недостаточно серьезно подхо-
дить к выполнению всех существу-
ющих требований законодательст-
ва о государственной службе. В этом 
случае задачей DLP может быть по-
мощь самому сотруднику или его ру-
ководителю в своевременном обна-
ружении и корректировании дейст-
вия служащего, пока они не переро-
сли в большую проблему.
— Сейчас у государственных орга‑
низаций есть информационные 
системы, администрирование 
которых находится в зоне ответ‑
ственности привлеченных под‑
рядчиков. Как можно проконтро‑
лировать защиту данных, доступ 
к которым есть у третьих лиц?
— К тому, что доступ к чувствитель-
ной информации государствен-
ных инфосистем появляется у сто-
ронних организаций, мы относим-
ся с крайней тревогой. Разумеется, 
госконтракт на администрирова-
ние любой ГИС должен содержать 
пункт о конфиденциальности и не-
разглашении обрабатываемых све-
дений. Вопрос в том, как это реали-
зуется на практике. При этом под-
рядчики могут меняться: сегодня 
одна компания администрирует 
ГИС, завтра — другая, исполнитель 
может привлекать третьих лиц для 
выполнения обязательств по кон-
тракту и т. д.

Решением может стать положе-
ние об обязательном применении 
подрядными организациями систе-
мы для предотвращения утечек кон-
фиденциальной информации. Это 
поможет исключить выход данных 
за корпоративный периметр лю-
бой организации, администрирую-
щей государственные инфосистемы. 
Аналогичные требования, по наше-
му мнению, должны также приме-
няться в отношении любых испол-
нителей, которых подрядчик плани-
рует привлекать для оказания соот-
ветствующих услуг.

Беседовал Анатолий Ильин

«Каждый госорган — оператор данных, требующих 
защиты, в том числе от человеческого фактора»
Государственные информационные системы (ГИС) 
обрабатывают огромное количество чувствитель-
ной информации о российских гражданах и орга-
низациях. Утечки этих данных ставят под угрозу 
конфиденциальную информацию субъектов пер-
сональных данных и сведения, составляющие ком-
мерческую и другие виды тайн. Абсолютное боль-
шинство аналитиков и внутренних пользователей 
организаций, деятельность которых связана с ис-
пользованием IT-систем, прогнозируют рост коли-
чества утечек, в том числе связанных с человече-
ским фактором. О том, как данные утекают из го-
скомпаний и чем это способно обернуться, рас-
сказала Галина Рябова, директор центра разви-
тия продуктов Dozor компании «Ростелеком».
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— IT и С/Х —

Одна из древнейших отраслей, 
которая буквально кормит че-
ловечество, стоит на пороге су-
щественных технологических 
изменений. Внедрение новых 
технологий в сельском хозяйст-
ве обусловлено суровой необхо-
димостью: речь даже не столько 
об экономической эффектив-
ности, за которой гонятся пред-
приятия всех отраслей, сколь-
ко о борьбе с прогнозируемым 
продовольственным кризисом. 
Технологиями обрастает весь 
агро промышленный комплекс: 
от производства сельхозтехни-
ки и разработки новых удобрений 
до уборки урожая и реализации 
готовых продуктов питания.

Голод на пороге
Аналитики говорят о необходимо-
сти технологической революции 
в АПК, и дело, как это ни банально, 
в спросе и предложении. В случае с 
продуктами питания спрос постоян-
но растет, в то время как предложе-
ние имеет объективные ограниче-
ния. По прогнозам Продовольствен-
ной и сельскохозяйственной орга-
низации ООН, количество пахотных 
земель на душу населения в мире со-
кратится с 0,6 га на человека в 2000 
году до 0,2 га к 2050 году, при этом 
спрос на еду вырастет на 70%. При се-
годняшнем приросте урожайности 
на 1,5% в год, как оценивает ее Все-
мирный банк, это обернется недо-
статком пищи во всем мире.

Пока эксперты спорят, исчерпан 
ли потенциал экстенсивного раз-
вития в агросекторе, вера рынка в 
агротехнологии (AgTech, агротех) 
растет, а вместе с ней — и инвести-
ции в них. Согласно отчету Juniper 
Research, к 2025 году рынок сель-
скохозяйственных технологий вы-
растет до $22,5 млрд с нынешних 
$9 млрд. Если говорить о нашей стра-
не, то, по оценкам Минсельхоза, рос-
сийский рынок цифровых техноло-
гий в агросекторе также ждет бур-
ный рост. Если в прошлом году оцен-

ка рынка составляла около 360 млрд 
руб., то к 2026 году рынок должен вы-
расти в пять раз.

Всходы зеленеют
Объем инвестиций в AgTech-проек-
ты в РФ не превышает 1% от обще-
мирового. Тем не менее на россий-
ском рынке агротех-решений замет-
но оживление. «Интерес к проектам 
этой сферы есть как со стороны ин-
весторов, так и со стороны индустри-
альных партнеров, — констатирует 
директор департамента развития 
технологических конкурсов и ини-
циатив Фонда „Сколково“ Вячеслав 
Гершов.— Число стартапов, которые 
уже вышли на коммерциализацию, 
приближается к 80, при этом проек-
тов на ранней стадии и тех, у кого по-
ка нет продаж, в нашей стране не-
сколько сотен».

Согласно карте российского аг-
ротех-рынка, составленной Rusbase, 
новые решения в этой сфере условно 
можно поделить на два макросегмен-
та — диджитал и биотех. Они, в свою 
очередь, разбиваются на несколько 
подсегментов: от беспилотников до 
геномики. Избытка венчурных ин-
весторов в агротехе на сегодня не на-
блюдается, и стартапы часто выну-
ждены развиваться за счет собствен-
ных ресурсов или с некоторой помо-
щью институтов развития. Это тор-
мозит их рост и сокращает возможно-
сти внедрения технологий. Впрочем, 
ежегодно появляются новые «лифты» 
и инструменты поддержки.

Одним из проектов для поиска и 
поддержки стартапов в области тех-
нологий для сельского хозяйства стал 
ежегодный конкурс инноваций Рос-
сельхозбанка (РСХБ) AgroCode, объе-
диняющий конференцию, хакатон, 
чемпионат по Data Science и конкурс 
идей. Кроме того, банк запускает сов-
местные лаборатории по развитию 
агротехнологий с российскими ву-
зами и создал агротех-акселератор со 
«Сколково», направленный на поиск 
инновационных агротехнологий.

«Такое обилие каналов и спосо-
бов работы с агротехнологиями выз-
вано спецификой развития новых 

технологий — чаще всего новые под-
ходы идут от IT в сторону агро,— объ-
ясняет директор центра развития 
финансовых технологий РСХБ Елена 
Батурова.— Сейчас молодые и амби-
циозные команды идентифицируют 
проблему и стараются ее решить при 
помощи доступных новых техноло-
гий. Основная сложность — не всег-
да четкая идентификация пробле-
мы и часто слишком технологичное 
ее решение». РСХБ видит свою роль 
в адаптации найденных технологи-
ческих решений и их встраивании 
в инструменты, используемые фер-
мерами в рамках экосистемы «Свое 
фермерство» и других проектов.

Битва за урожAI
По данным MarketsAndMarkets, объ-
ем мирового рынка решений на ба-
зе искусственного интеллекта (AI, 
artificial intelligence) в агросфере со-
ставлял $1 млрд в 2020 году и выра-
стет до $4 млрд к 2026 году при дина-
мике роста 25,5% в год. В конце 2017 
года эксперты Accenture прогнози-
ровали, что использование ИИ-ре-
шений принесет глобальному сель-
скому хозяйству ежегодный рост в 
3,4% вплоть до 2035 года. И это один 
из самых высоких показателей роста 
среди 16 различных отраслей.

В России на базе AI-технологий ак-
тивно развивается направление бес-
пилотной уборочной техники. Так, 
разработчик Cognitive Pilot, входя-
щий в экосистему «Сбера», создал си-
стему Cognitive Agro Pilot. Как рас-

сказали „Ъ“ в компании, это первая 
в мире универсальная система, кото-
рая «видит» и «понимает» обстанов-
ку по ходу движения и может исполь-
зоваться на технике любых произво-
дителей. Эффективность работы «ав-
топилота» в конечном итоге выра-
жается в деньгах, говорят разработ-
чики: использование Cognitive Agro 
Pilot позволяет сократить потери уро-
жая при уборке до 13%, снизить рас-
ход топлива во время уборки до 5%, 
повысить производительность рабо-
ты уборочной техники до 25%, сокра-
тить сроки уборочных работ и в итоге 
снизить себестоимость зерна на 3–5%.

По словам руководителя депар-
тамента разработки беспилотных 
транспортных средств Cognitivе Pilot 
Юрия Минкина, новые технологии 
позволяют осваивать и труднодоступ-
ные территории, где тяжело работать 
человеку. «Мы рассчитываем, что с 
развитием роботизированных сис-
тем территорий, где возможно зем-
леделие, станет больше. В России во-
обще наибольший процент неосво-
енных территорий, и у нас есть высо-
кие шансы повысить число сельско-
хозяйственных земель за счет приме-
нения новых технологий,— считает 
он.— К тому же, как это ни удивитель-
но, в России остро ощущается дефи-
цит рабочей силы, особенно квали-
фицированной, в сельском хозяйст-
ве. Это весомый аргумент в пользу ро-
ботизированных технологий».

В сотрудничестве с компания-
ми, которые разрабатывают сер-

висы аналитики, сервисы точно-
го земледелия, например «Диджи-
тал Агро», «Геомир» и др., Cognitivе 
Technologies рассчитывает созда-
вать экосистемные продукты — ком-
плексные системы управления агро-
хозяйствами. Причем роль беспилот-
ных комбайнов здесь довольно важ-
на: чем больше техники оснащается 
системами автопилотирования, ко-
торые фиксируют происходящее во-
круг, тем больше данных собирается.

«В будущем все эти системы: бес-
пилотники, карты урожайности, 
прогностическая аналитика и пр.— 
будут входить в комплексные ав-
томатизированные системы. Здесь 
понятна экономическая эффектив-
ность: все это необходимо, чтобы в 
конечном итоге собрать больше уро-
жая с того же поля. Да, численность 
населения и объемы потребления 
растут все больше. Но проблема го-
лода в мире отодвигается все дальше 
с каждым годом, потому что растет 
эффективность агропроцессов»,— 
уверен Юрий Минкин.

Против течения
С учетом изменений климата на пе-
редний план выходят разработки, 
позволяющие удерживать эффек-
тивность культуры при засухах или 
излишней влажности, подчеркива-
ет гендиректор компании «ЭФКО 
Инновации» Андрей Зюзин. «Без-
условно, урожайность культур оста-
ется одним из наиболее важных при-
оритетов, но к ней добавляются тре-
бования по составу — как, напри-
мер, повысить содержание белка в 
культуре. Вопросы резистентности 
разного рода вредителям также важ-
ны»,— говорит он. По его мнению, в 
перспективе ближайших десяти лет 
развитие получат такие направле-
ния агротеха, как высокоточное зем-
леделие, новые виды биотехнологи-
ческих удобрений, современная се-
лекция с использованием техноло-
гий CRISPR, TALEN и пр.

Факторы, которые препятствуют 
внедрению новых подходов и техно-
логий в российском сельском хозяй-
стве или тормозят их, можно ранжи-

ровать по степени их влияния, ука-
зывает Елена Батурова. «На третьем 
месте — огромная территориаль-
ная распределенность фермеров. В 
то время как в Европе расстояния 
измеряются километрами, в России 
любые вычисления идут в сотнях 
километров,— объясняет она.— На 
втором месте — проблемы низкого 
качества и малой доступности мо-
бильного интернета в полях, а раз-
вертывание сложных и дорогостоя-
щих комплексов LoRaWAN не всег-
да целесообразно для небольших 
хозяйств».

На первое место представитель 
РСХБ ставит сразу две проблемы: не-
обходимость существенных инвес-
тиций для внедрения и сложность 
оценки фермерами качества предла-
гаемых инноваций. «Новое оборудо-
вание, пусконаладка, обслуживание 
— все это требует больших расходов. 
Во втором случае каждый стартап за-
являет о кардинальном изменении 
всего земледелия и кратном увели-
чении урожая. К сожалению, такие 
громкие заявления лишь мешают 
работать, создавая фон недоверия 
ко всем новым технологиям»,— под-
черкнула Елена Батурова.

За последнее столетие техноло-
гии в сельском хозяйстве сильно 
продвинулись, существенно вырос 
уровень производительности тру-
да за счет механизации, автоматиза-
ции, агротехнологий, напоминает 
Андрей Зюзин: «Но сельское хозяй-
ство — это очень сложная логисти-
ческая цепочка. Недостаточно про-
извести урожай, необходимо его до-
ставить, переработать, сделать про-
дукт и т. д. На каждом из этапов есть 
свои нюансы, которые могут сде-
лать всю цепочку неэффективной». 
Он приводит в качестве примера 
«очень низкое покрытие» широко-
полосной связью сельскохозяйст-
венных регионов в нашей стране, 
где целесообразно внедрение но-
вых информтехнологий. «Поэтому 
назвать нас лидерами в сфере раз-
вития новых агротехнологий пока 
сложно»,— заключает он.

Марина Эфендиева

Хайтек на полях
ВЕНЧУРНЫЕ ИНВЕСТИЦИИ, ПРИВЛЕЧЕННЫЕ АГРОТЕХПРОЕКТАМИ 
(2015 ГОД — АВГУСТ 2020 ГОДА)    ИСТОЧНИК: CRUNCHBASE.
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— экспертное мнение —

— Сейчас уже немногие помнят, 
как начинался бизнес в России 
в начале 1990‑х. Что вас тогда по‑
двигло к созданию ФОРС и выхо‑
ду на совершенно новый в тот мо‑
мент рынок IT‑услуг и системной 
интеграции?
— Идея создания ФОРС зародилась 
в академической среде. Во ВНИИ си‑
стемных исследований АН СССР на‑
ша команда занималась задачами 
проектирования информационных 
систем и баз данных, основанных 
на реляционной модели данных. 
И мы решили создать компанию, 
которая сохранила бы академиче‑
ский дух, но при этом могла на пра‑
ктике применить знания, получен‑
ные нами на протяжении десяти лет. 
При этом ни опыта ведения бизне‑
са, ни денег у нас не было. Мне при‑
шлось превратиться в начальника, 
хотя если бы мне тогда объяснили 
возможные последствия, я бы еще 
подумал. Строить в России в начале 
1990‑х годов компанию, которая пла‑
нировала зарабатывать деньги на IT‑
услугах, не имея ни связей, ни сво‑
ей клиентской базы, когда спрос 
был в первую очередь на компью‑
терную технику, было довольно ри‑
скованно. Но, как ни странно, ком‑
пания оказалась успешной. Может 
быть, потому, что то, чем мы начали 
заниматься в Академии наук, оказа‑
лось очень востребованным спустя 
10, 20, 30 лет и остается востребован‑
ным сейчас.
— Если окинуть взглядом эти 30 
лет, что бы вы отметили, что за‑
помнилось? Первого заказчика 
хорошо помните?
— У нас, по счастью, не было ни‑
каких драматических ситуаций. 
Мы постепенно росли, учились биз‑
несу и расширяли его, включились 
в международную жизнь. В конце 
1990‑х в Европе сделали проект, ко‑
торый даже получил приз корпора‑
ции Oracle «Проект года».

Мне кажется, есть два очень важ‑
ных фактора нашего успеха. Пер‑
вый — корпоративная культура, ко‑
торая была сформирована еще в Ака‑

демии наук. В компании сейчас мно‑
го людей, которые работают в ней 
больше 20 лет. Второй — высокий 
профессионализм и способность 
применять научный подход при ре‑
шении практических задач. И глав‑
ное — любовь к тому, что мы делаем.

Сказать, что мы тогда сформиро‑
вали рынок,— слишком сильное ут‑
верждение. Но мы первыми стали 
продвигать технологии реляцион‑
ных баз данных для создания боль‑
ших информационных систем и бы‑
ли уверены, что спрос на такие сис‑
темы есть. И оказались правы.

Одним из первых клиентов был 
крупнейший российский оборон‑
ный холдинг «Ленинец» из Петер‑
бурга, его тогда возглавлял Анато‑
лий Александрович Турчак. Боль‑
шой концерн, а мы — небольшая мо‑
сковская компания, но они в нас по‑
верили. Разработка была довольно 
сложной, потребовала применения 
наших научных знаний. Было очень 
интересно, и очень воодушевляло, 
что кто‑то поверил в наши возмож‑
ности, это придавало нам сил.
— Насколько изменился IT‑бизнес 
за последние 30 лет? Как это по‑
влияло на принципы управления 
компанией и каковы они сейчас?
— Очень сильно изменился. В пер‑
вые годы по одну сторону стола пере‑
говоров был заказчик, по другую — 
исполнитель. А сейчас много задач 
приходится решать совместно. Мно‑
гие заказчики — банки, телекомму‑
никационные компании — сами на‑
чали предоставлять IT‑услуги рын‑
ку. И второй момент: раньше внедре‑
ние прикладных систем всегда про‑
исходило на площадке заказчика. 
Сейчас благодаря облачным техно‑
логиям для внедрения многих при‑
ложений совершенно необязатель‑
но ехать к заказчику, он может нахо‑
диться в любой точке мира.
— Справился ли ФОРС с «коро‑
накризисом»? Какие уроки вы из‑
влекли из пандемии?
— Не могу сказать, что мы его по‑
бедили, но выручка у нас выросла 
на 23%. Вообще, если через много лет 
какой‑нибудь исследователь, глядя 
на динамику роста ФОРС, захочет 

установить, в какие годы был кри‑
зис, он ничего не поймет: мы как ро‑
сли, так и растем. Растет и востребо‑
ванность наших услуг. Перефрази‑
руя Куприна, «коронавирус для IT‑
компании как ветер для огня: силь‑
ным компаниям он помогает стать 
еще сильнее, а тем, кто слаб, недоста‑
точно адаптируется к изменениям, 
становится совсем плохо». Мы всег‑
да знали, что компания должна быть 
гибкой, мобильной и «поджарой». 
Но одно дело — знать в теории, а дру‑
гое — столкнуться с ситуацией, ког‑
да по‑другому просто трудно вы‑
жить. Поэтому основной урок: ком‑
пания должна уметь быстро приспо‑
сабливаться к изменяющимся внеш‑
ним условиям. Мы, к счастью, всегда 
легко адаптировались, как и вся на‑
ша индустрия, которая развивается 
семимильными шагами.
— Вы одними из первых начали 
развивать направление, связан‑
ное с цифровизацией медици‑
ны и спорта. Даже создали для 
этого отдельную компанию «Ай‑
ФОРС». Каких результатов удалось 
добиться?
— Сейчас мы выпускаем на рынок но‑
вый продукт, в основе которого лежит 
наукоемкая Система расчета рисков 
(Risk Engine), которая позволяет с до‑

статочно высокой степенью точности 
прогнозировать риски заболеваний 
и смертности на временном диапазо‑
не от одного года до десяти лет. В этом 
проекте использованы результаты ра‑
боты практически всех ведущих меж‑
дународных исследовательских цен‑
тров, занимающихся этой проблема‑
тикой. По сути, это библиотека основ‑
ных достижений современной меди‑
цины, регулярно пополняемая новы‑
ми результатами. Модели построены 
на более чем 300 млн человеко‑лет на‑
блюдений. В этом проекте мы как буд‑
то вернулись в свою академическую 
молодость.

Научный руководитель проек‑
та — профессор Джейкобс, один 
из ведущих экспертов в мире в обла‑
сти медицинской аналитики и ма‑
шинного обучения, руководивший 
известными проектами MIT в обла‑
сти искусственного интеллекта.

На базе Системы расчета рисков 
мы разработали онлайн‑систему 
превентивного диагностирования 
Emma Check. Она позволяет в три 
этапа выявить риски состояния здо‑
ровья человека. Сначала он прохо‑
дит простой тест в интернете, по‑
том, сдав анализ крови, попадает 
к врачу общей практики. Если выяв‑
ляются потенциальные проблемы, 

на третьем этапе с ним уже работа‑
ют врачи‑специалисты. Мы начина‑
ем сейчас несколько проектов в Рос‑
сии и в Швейцарии, но сначала, как 
всегда, все проверим на себе: запу‑
стим «пилот» в самом ФОРС, чтобы 
помочь своим сотрудникам. Мы от‑
крыты для сотрудничества со всеми, 
кому нужно вычислять риски воз‑
никновения заболеваний.

Что касается спорта, лет десять 
назад, когда мы стали изучать этот 
рынок, информтехнологии были 
здесь довольно необычным явлени‑
ем. Мы начали с разработки системы 
для Академии ФК «Спартак», где она 
успешно работает и сейчас как пол‑
нофункциональная цифровая спор‑
тивная платформа. И, кстати, наш 
большой проект в Ханты‑Мансийске 
стал в прошлом году победителем 
VIII Всероссийского конкурса реги‑
ональной и муниципальной инфор‑
матизации в номинации «Спорт».

К слову, я и сам в 16 лет выполнил 
норматив мастера спорта по фигур‑
ному катанию, так что спорт — моя 
любимая тема с детства.
— Что вы думаете о всеобщей 
цифровизации? Куда она нас при‑
ведет?
— Цифровизация меняет людей, и, 
к сожалению, далеко не всегда в луч‑

шую сторону. Она ускоряет все про‑
цессы, и, чтобы успеть, нужно с ка‑
ждым днем двигаться все быстрее. 
Иногда просто не хватает времени 
на спокойное размышление. Интер‑
нет дает людям огромные возможно‑
сти доступа к информации, но при 
этом изменяет характер мышления 
и язык. Он предоставляет достаточ‑
но большую свободу, но выясняет‑
ся, что это далеко не всегда так хоро‑
шо, как нам хотелось бы думать. Мо‑
жет, я ретроград, поскольку предпо‑
читаю читать книги на бумаге и чу‑
раюсь соцсетей.

Возьмем ту же поэзию. Раньше, 
чтобы найти стихи любимых поэ‑
тов, надо было потратить много уси‑
лий. Сейчас в интернете есть все: 
ты можешь найти любые замеча‑
тельные стихи, появились новые 
талантливые поэты, о которых 30 
лет назад мы, может быть, никогда 
бы и не узнали. Но кто сейчас в со‑
стоянии читать длинные тексты, на‑
пример «Войну и мир»? Если раньше 
был конфликт отцов и детей, то сей‑
час мир меняется так стремительно, 
что на разных языках говорят уже 
даже 15‑летние и 25‑летние. Тот кон‑
тент, который они производят, мне 
не близок, но в этом ничего страш‑
ного нет. Беда в другом: они могут 
в любой момент прочитать, напри‑
мер, Пастернака или Заболоцкого — 
но, скорее всего, предпочтут провес‑
ти время в соцсетях или снять ролик 
для TikTok.
— Каким вам видится ФОРС через 
20–30 лет? На какие направления 
будете делать ставку?
— Я бы хотел, чтобы ФОРС сохра‑
нил свое лицо и кредо — умение 
использовать современные дости‑
жения науки на практике. И что‑
бы сохранилась его корпоратив‑
ная культура: отношения между 
людьми и в каком‑то смысле со‑
вестливость — употребляю стран‑
ное для бизнесмена слово. Это ког‑
да понимаешь, что обязан закон‑
чить проект вне зависимости от то‑
го, сколько на него осталось средств 
в бюджете заказчика. Мы постоян‑
но сталкиваемся с такой ситуаци‑
ей: ты свою работу сделал, но у за‑
казчика произошли изменения — 
например, изменились процессы. 
И система, выполненная в соответ‑
ствии со спецификацией, работать 
не будет, а денег у заказчика в этом 
году больше нет. Тогда понимаешь, 
что, если не вложишь свои деньги, 
не инвестируешь в будущее, проект 
не состоится. Мы всегда старались 
довести все проекты до победного 
конца. Умение и желание делать де‑
ло профессионально — это то, что 
присуще компании и что я хотел 
бы в ней сохранить.

Беседовал  
Андрей Москаленко

«Совестливость — это когда надо закончить проект 
вне зависимости от того, сколько там денег»
Способность ФОРС адаптироваться к посто-
янно меняющимся рыночным условиям сви-
детельствует о гибкости менеджмента и по-
тенциале компании, стоявшей у истоков рос-
сийского рынка системной интеграции.  
В этом году она отмечает свой юбилей — 
30 лет на рынке IT. О том, с чего все начина-
лось, как изменился бизнес и куда движется 
рынок, рассказал президент и основатель 
ГК ФОРС Алексей Голосов.
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— здравоохранение и IT —

Прошлый год изменил отно-
шение к онлайн-консультаци-
ям врачей: граждане стали при-
бегать к ним не только для того, 
чтобы избежать лишних контак-
тов в разгар пандемии, но и для 
того, чтобы сократить время на 
дорогу или получить консульта-
цию врача из другого города или 
страны. Однако для дальнейшего 
существенного роста этого сег-
мента необходимо смягчение ре-
гуляторных ограничений, полага-
ют эксперты.

«Рынок телемедицины существу‑
ет уже более десяти лет, но, несмо‑
тря на это, находится в зачаточном 
состоянии»,— Дарья Голосова, пер‑
вый замгендиректора компании 
«Ай‑ФОРС», в числе первых предло‑
живших рынку телемедицинские 
решения, считает, что для такой 
консервативной сферы, как здраво‑
охранение, это не такой уж большой 
срок. По ее словам, рынок начина‑
ет в полной мере формироваться: 
«Он сильно фрагментирован — по‑
является много телемедицинских 
сервисов, стартапов, разрабатываю‑
щих собственные решения, конку‑
ренция растет. При этом отсутству‑
ют стандарты в этой области — все 
только пытаются нащупать работа‑
ющую бизнес‑модель. Продолжает‑
ся время поиска».

По прогнозу Global Market 
Insights, глобальный рынок теле‑
медицины к 2026 году составит 
$175 млрд, в то время как россий‑
ский к 2025 году может вырасти 
до 96 млрд руб. (при 1,5 млрд руб. 
в 2019 году). В 2021 году доля он‑
лайн‑приемов врачей достигнет 5% 
от всех приемов врачей в общеми‑
ровом масштабе, тогда как в 2019 
году онлайн‑консультации состав‑
ляли 1% от общего числа приемов, 
ожидают в «Делойт». В VEB Ventures 
среднегодовой прирост российско‑

го рынка телемедицины в ближай‑
шие пять лет оценивают в 116%.

Коронавирус 
как фактор роста
«Пандемия радикально подстегнула 
рынок телемедицины, изменив его 
принципиально. Мы бы это назвали 
формированием „новой нормаль‑
ности“,— говорит Дарья Голосова.— 
Раньше все, что касалось удаленно‑
го взаимодействия, считалось чем‑то 
незначимым или второстепенным, 
а сейчас это стало нормой в бизнес‑
среде и в обычной жизни».

COVID‑19 изменил привычки лю‑
дей и их потребительские предпоч‑
тения: если раньше часть людей, осо‑
бенно старше 65 лет, скептически от‑
носилась к эффективности врачеб‑
ных «визитов» по Zoom, WhatsApp 
или Skype, то самоизоляция не оста‑
вила людям выбора, кроме как нау‑
читься использовать технологии ви‑
деосвязи, согласен директор груп‑
пы по обслуживанию предприятий 
отрасли медико‑биологических на‑
ук «Делойт» в СНГ Дамир Хусаинов. 
Многие будут продолжать пользо‑
ваться медицинскими услугами он‑
лайн даже после окончания панде‑
мии, уверен он.

В России онлайн‑медицина офи‑
циально появилась, по сути, только в 
2018 году, когда в силу вступил соот‑
ветствующий закон. С тех пор услуга 
телемедицины включена во все кор‑
поративные программы ДМС, рас‑
сказывают в страховой компании 
«Согласие». Например, в «Согласии» 
в 2020 году продажи полисов «Теле‑
медицина» увеличились в шесть раз 
по сравнению с 2019 годом, а коли‑
чество консультаций, проведенных 
цифровым медицинским сервисом 
«Доктор рядом» в 2020 году, на 293% 
превысило количество консульта‑
ций, проведенных в 2019‑м.

Самыми востребованными спе‑
циалистами для удаленных консуль‑
таций стали терапевты, педиатры, 

неврологи, гастроэнтерологи, дер‑
матологи и акушеры‑гинекологи, а 
во время пандемии возросло коли‑
чество дистанционных обращений к 
психологам, рассказала директор по 
андеррайтингу личных видов стра‑
хования «Согласия» Олеся Сабанова.

По мнению госпожи Сабановой, 
спрос на телемедицину после пан‑
демии снизится, но незначительно, 
услуга останется востребованной. 
Согласно статистике, в 40% случаев 
застрахованным не требуется посе‑
щение клиники, и тогда достаточ‑
но телемедицины. Так, дистанцион‑
ные консультации удобны людям с 
хроническими заболеваниями в тех 
ситуациях, когда их состояние ста‑
бильно, но необходимо поддержи‑
вать связь с врачами, а также для по‑
лучения второго мнения у профиль‑
ных специалистов по поставленно‑
му диагнозу, рассуждает госпожа 
Сабанова.

Нежелание посещать лечебные 
учреждения из‑за страха перед но‑
вой коронавирусной инфекцией, 
критическая нагрузка на всю систе‑
му здравоохранения — все это дало 
новый импульс для развития телеме‑
дицины в стране, полагает руководи‑
тель внешних коммуникаций Меж‑
дународного медицинского кластера 
в Сколково Фаина Филина. По ее мне‑
нию, этому также способствует по‑
требность в качественной медицин‑
ской помощи на огромных расстоя‑

ниях страны с учетом транспортной 
неразвитости некоторых регионов.

Многие сотрудники работают уда‑
ленно из разных городов, а в мегапо‑
лисах онлайн‑консультации позво‑
ляют избежать риска заражения и 
экономить время на дорогу в кли‑
нику, поэтому услуга телемедицины 
включена во все ДМС‑программы, 
отмечает гендиректор цифрового 
медицинского сервиса «Доктор ря‑
дом» Денис Швецов. По его словам, 
онлайн‑консультации постепенно 
начинают включаться в региональ‑
ные программы ОМС, что позволя‑
ет жителям малонаселенных терри‑
торий обращаться к врачам узких 
специальностей.

Невозможность выехать за грани‑
цу также повлияла на рост популяр‑
ности телемедицинских услуг: спро‑
сом пользуется возможность полу‑
чить консультацию иностранного 
врача, не выезжая за рубеж, говорит 
Фаина Филина. Так, филиал израиль‑
ской клиники «Хадасса Медикал» за 
первый квартал 2020 года, когда еще 
не было карантина, провел 148 теле‑
консультаций, а за этот же период в 
2021 году количество телеконсульта‑
ций выросло почти в два раза — до 
280 онлайн‑консультаций, включая 
13 консультаций с израильскими 
специалистами, рассказала госпожа 
Филина.

Среди факторов роста рынка те‑
лемедицины аналитики Global 

Market Insights называют развитие 
мобильных телефонов: повсемест‑
ное распространение камер высо‑
кого разрешения повысило доступ‑
ность телемедицины для пациентов, 
а рост проникновения интернета в 
мире повысил спрос на услуги он‑
лайн‑медицины.

Будущее медицины 
в экране
Однако с развитием телемедицины в 
России не все гладко. Во многом тор‑
мозит его то, что правовое поле не 
поспевает за технологическим раз‑
витием. Ведь до сих пор удаленные 
консультации законодательно не яв‑
ляются медицинскими услугами, се‑
тует Дарья Голосова.

Действительно, сегодня часто под 
телемедициной имеют в виду также 
онлайн‑консультации врачей, кото‑
рые не подпадают под это определе‑
ние и формально являются рекомен‑
дациями и оговоркой о необходимо‑
сти получить официальную консуль‑
тацию в медицинском учреждении, 
отмечает Дамир Хусаинов. Дальней‑
шее развитие телемедицины в Рос‑
сии будет зависеть от того, насколь‑
ко лояльно регулирующие органы, 
страховые организации и другие за‑
интересованные стороны будут от‑
носиться к онлайн‑рекомендациям 
врачей, полагает он.

Другой, по мнению госпожи Го‑
лосовой, сдерживающий фактор за‑
ключается в том, что сами медики 
должны нащупать, в каких областях 
эти технологии могут быть эффек‑
тивны и стоит ли в них вкладывать 
деньги. «Сама система здравоохра‑
нения должна дать на это ответ. Это 
как с лекарствами: какие‑то помога‑
ют, а какие‑то — нет,— продолжает 
эксперт.— Поэтому надо проводить 
клинические исследования на боль‑
ших выборках, чтобы добиться на‑
учно доказанных результатов. Такой 
поиск идет сейчас по всему миру, и у 
нас в том числе».

Впрочем, тренд на рост рынка ди‑
станционных консультаций сохра‑
няется, а интерес пользователей рас‑
тет, так как руководство страны уде‑
ляет особое внимание цифровиза‑
ции здравоохранения и расшире‑
нию возможностей телемедицины, 
полагает Денис Швецов. Так, в апре‑
ле Минцифры утвердило приказ об 
утверждении методик расчета целе‑
вых показателей «Цифровой транс‑
формации», согласно которому ко‑
личество медицинских консульта‑
ций онлайн должно достичь 50% к 
2030 году. Это поспособствует изме‑
нению закона о телемедицине в Рос‑
сии и дальнейшему развитию этой 
сферы, считает госпожа Филина.

Например, сейчас законодатель‑
ством установлен запрет на первич‑
ный прием и дистанционную по‑
становку диагноза, пациент должен 
пройти процедуры идентифика‑
ции, поясняет Дамир Хусаинов. Рос‑
сийский рынок онлайн‑медицины 
сейчас искусственно подогревается 
вбросами сообщений о том, что раз‑
решат первичную онлайн‑консуль‑
тацию с постановкой диагноза в рам‑
ках ОМС, отмечает директор по раз‑
витию «Нетрика Медицина» Влади‑
мир Соловьев. По его мнению, подоб‑
ные новости стимулируют телемеди‑
цинские площадки развиваться.

В некоторых странах уже пере‑
смотрели отношение к телемеди‑
цине, добавляет госпожа Филина. 
Так, в Южной Корее исторически те‑
лемедицина запрещена, но в пан‑
демию она начала работать на экс‑
порт, что позволило практически 
не снижать поток медицинских ту‑
ристов. В Турции медицинские он‑
лайн‑консультации также не были 
официально разрешены, но сегод‑
ня Минздрав этой страны плани‑
рует использовать телемедицину в 
том числе для пациентов с COVID‑19 
и медицинских туристов, рассказы‑
вает госпожа Филина.

Юлия Степанова

Доктор в мониторе
ПЕРСПЕКТИВЫ РАЗВИТИЯ РЫНКА ТЕЛЕМЕДИЦИНЫ 
В РОССИИ (МЛРД РУБ.)    ИСТОЧНИК: VEB VENTURES, 2020.
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информационные технологии

— блиц —

— Пандемия так или иначе повлияла практически 
на все сферы профессиональной деятельности. Как 
ситуация отразилась на российском рынке BI?
— Физических контактов стало меньше, поэтому компа‑
нии во всех отраслях были вынуждены налаживать циф‑
ровое взаимодействие. Очевидно, что те средства, кото‑
рые это обеспечивают, оказались чрезвычайно востре‑
бованы. Например, взлетел сегмент доставки или стали 
больше использоваться роботы для обзвона клиентов — 
возник вопрос повышения эффективности этих процес‑
сов, а для этого нужна в том числе аналитика данных. Вме‑
сте с тем я не могу сказать, что в нашей сфере единовре‑
менно произошли какие‑то кардинальные изменения 
по сути. Ведущие заказчики IT и до пандемии активно вне‑
дряли BI‑технологии, понимая их стратегическую необхо‑
димость. А сейчас просто выросло количество компаний, 
к которым пришло это понимание, и они встали на путь 
внедрения аналитических инструментов. Объем нашего 
бизнеса на этот год вырос более чем в полтора раза.
— Какие главные тенденции в секторе BI вы можете 
выделить? К чему идет рынок?
— Сейчас BI‑системы фокусируются в первую очередь 
на целевом прогнозировании. Это новый, пятый уро‑
вень отраслевой зрелости. Если раньше мы просто ана‑
лизировали информацию, различные факторы и задава‑
ли, исходя из них, определенный вектор развития, то се‑

годня речь идет о том, чтобы отталкиваться от постав‑
ленной цели и для ее достижения менять какие‑то на‑
чальные параметры. Скажем, надо увеличить абонент‑
скую базу оператора связи в пять раз. Мы прекрасно по‑
нимаем, что население страны за этот период в пять раз 
не вырастет. Поэтому мы задействуем предиктивную 
аналитику, вносим в модель системы определенные 
данные — и она подсказывает нам пути развития: что 
сделать, какие параметры поменять и т. д. То есть рань‑
ше пытались понять тренды, которые влияют на ситуа‑
цию, а сейчас BI‑инструменты позволяют спрогнозиро‑
вать и спланировать мероприятия, приводящие клиен‑
та к целевым значениям.
— Как эта и другая функциональность BI меняют 
заказчиков и их взаимодействие со своими кли-
ентами?
— Пандемия еще больше подстегнула бизнес к тому, что‑
бы формировать персональные удаленные предложе‑
ния для клиентов здесь и сейчас. Это делается, чтобы по‑
высить вероятность позитивного отклика на эти пред‑
ложения, а также сократить затраты на их подготовку. 
Крупные игроки и так этим занимались, но в 2020 году 
те, кто не смог выйти на онлайн‑площадки, либо уже за‑
крылись, либо сильно проиграли. То есть ситуация кос‑
нулась практически всех. Онлайн‑аналитика больших 
данных предоставляет инструменты для создания таких 
предложений и, соответственно, возможность быть кон‑
курентными на рынке.

В целом ситуация такова, что компании начинают, 
грубо говоря, считать каждую копейку и досконально 
анализировать эффект, который может быть получен 
благодаря инвестициям в то или иное решение. Доходит 
до того, что банки считают количество грузовиков, кото‑
рые заезжают на объект, чтобы оценить кредитоспособ‑
ность, скажем, компании‑застройщика. Или, например, 
анализируются интонации человека, когда он разгова‑
ривает по телефону, насколько он кратко или разверну‑
то отвечает на вопросы, как изменяется его речь во вре‑
мя общения с колл‑центром. Все эти возможности пре‑
доставляет глубокая аналитика зачастую в онлайн‑режи‑
ме. С одной стороны, такая персонификация ведет к луч‑

шему пониманию интересов и запросов людей, с дру‑
гой — к большему контролю, например, как уже было 
сказано, в финансовой сфере.
— В каких отраслях больше всего применяется BI?
— Мы работаем, прежде всего, с коммерческим секто‑
ром. Это телеком, банки, ритейл — наиболее технологи‑
чески развитые сферы. Там широкое поле для примене‑
ния BI‑технологий, так как есть много клиентов, очень 
большие объемы данных. В госсекторе можно отметить 
создание ситуационных центров губернаторов, где BI 
помогает собирать различную информацию по регио‑
ну, в том числе оперативную, для быстрого принятия эф‑
фективных управленческих решений.
— Лига Цифровой Экономики является одним 
из ведущих игроков на рынке BI в России. За счет 
чего? Что именно предлагает ваша команда заказ-
чикам?
— В нашей истории все просто. В первую очередь залог 
успеха — это люди. У нас очень большая команда талан‑
тливых специалистов. Мы давно и все вместе работаем 
по направлению BI, одержимы этим, постоянно в движе‑
нии. Наша команда сотрудничает с ведущими поставщи‑
ками BI‑продуктов из России и других стран, а также раз‑
вивает собственные решения, одним из которых явля‑
ется система «Алмаз Мониторинг». В ее основе — самоо‑
бучающийся искусственный интеллект. Она предназна‑
чена для мониторинга качества информации и выявле‑
ния аномалий в корпоративных хранилищах, потоках 
данных реального времени, производственных процес‑
сах, а также в операционной деятельности. Это позволя‑
ет повысить качество функционирования информаци‑
онной инфраструктуры, предотвратить сбои в критич‑
ных для организации сервисах. Мы внедрили «Алмаз 
Мониторинг» в одной из крупнейших компаний ТЭКа, 
где система обеспечивает верификацию данных в про‑
цессе бурения, а в нескольких регионах она использует‑
ся в цифровом контуре ситуационного центра губерна‑
тора для интеллектуального анализа социально‑эконо‑
мических показателей.

Беседовал Александр Калашников

«Компании осознали  
стратегическую необходимость BI»
В непростые времена цена ошибки для любого бизнеса возрастает кратно. 
Зачастую принятие правильного решения становится вопросом жизни 
и смерти компании. Поэтому менеджмент прибегает к помощи бизнес-ана-
литики (BI), которая позволяет повысить рентабельность и выявить новые 
конкурентные преимущества. В блицинтервью старший партнер Лиги  
Цифровой Экономики, директор блока BI Андрей Нугманов рассказал 
о том, как пандемия изменила отрасль и заказчиков и какие тренды  
характерны для рынка BI-решений сегодня.
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— поиск новых драйверов —

Ускоренное развитие онлайн- 
ритейла, подогретое пандемией 
и успешным IPO Ozon, и усилив-
шаяся конкуренция на рынке вы-
нуждают маркетплейсы агрессив-
но снижать комиссии для своих 
продавцов. Хотя компании про-
должают сжигать значительные 
средства в надежде укрепить по-
зиции и пока не обещают скорых 
заоблачных прибылей, они все же 
находят новые источники дохода 
помимо комиссий с товаров — так 
появляются разнообразные ин-
струменты продвижения, платные 
трансляции и новые ниши, напри-
мер услуги. Однако наиболее се-
рьезным источником дохода для 
маркетплейсов могут стать фин-
тех-сервисы, под которые круп-
ные игроки уже покупают банки.

2020 год стал рекордным для сфе‑
ры e‑commerce и ознаменовал бум в 
отрасли. Многие пользователи, кото‑
рые не были ранее активными кли‑
ентами интернет‑магазинов, в ходе 
самоизоляции распробовали удоб‑
ство интернет‑торговли. Так, рос‑
сийский онлайн‑ритейл совершил 
в пандемию самый мощный ры‑
вок на международном рынке и вы‑
рос на 58% по итогам года. По раз‑
ным оценкам, объем рынка соста‑
вил 2,7–3,2 трлн руб. Для сравнения: 
в 2011 году, по данным Data Insight, 
весь рынок составлял всего 310 млрд 
руб.— впрочем, с поправкой на курс 
рубля к доллару это $37,5–44,4 млрд 
против $10 млрд. В 2025 году рынок 
вырастет до 10,9 трлн руб., ожидают 
эксперты Data Insight.

Традиционные офлайн‑бизне‑
сы были вынуждены выходить в он‑
лайн, и маркетплейсы оседлали вол‑
ну. На фоне активного притока по‑
ставщиков компании вступили в 
ожесточенную конкурентную борь‑
бу, целью которой было создать мак‑
симально привлекательные усло‑
вия для торговцев. И тогда маркет‑
плейсы взялись за комиссии. Так, 
«Яндекс.Маркет» в начале текуще‑
го года уже снизил комиссию до 2% 
на все категории, у крупнейших иг‑
роков Ozon и Wildberries комиссии 
на большинство категорий не пре‑
вышают 10%, у «AliExpress Россия» 
— 5–8%. Такая стратегия, которая ак‑
тивно подстегивает рост, нужна ком‑
паниям для выхода на рынки капи‑
тала, объясняет директор практики 
по работе с компаниями потреби‑
тельского сектора КПМГ в России и 
СНГ Екатерина Рогачева.

Кроме того, тот же «AliExpress Рос‑
сия» вместе с логистическим опера‑
тором Cainiao охотно субсидируют 
своих поставщиков, делая первые 
100 доставок бесплатными. Возни‑
кает вопрос: на чем же собрались за‑
рабатывать компании?

Реклама и новые ниши
В борьбе за поставщика маркетплей‑
сы активно расширяют предложение 

своих сервисов, которые стали важ‑
ной точкой конкуренции между ни‑
ми, отмечает руководитель проектов 
по финансированию PIM Solutions 
Павел Никонов. В фокусе отдельных 
крупных игроков сейчас оказались 
маркетинговые инструменты для по‑
ставщиков, востребованность кото‑
рых закономерно растет с ростом чи‑
сла последних. «Продвижение в ин‑
тернете теряет актуальность для про‑
давцов, более актуально продвигать‑
ся на одном конкретном маркетплей‑
се»,— отмечает гендиректор «Infoline‑
Аналитики» Михаил Бурмистров.

В Ozon направление рекламных 
технологий уже называют ощути‑
мым источником монетизации. Вы‑
ручка компании от рекламы в пер‑
вом квартале 2021 года выросла на 
132% год к году и составила 1,4 мл‑
рд руб. по сравнению с совокупной 
квартальной выручкой в 33,4 млрд 
руб. В Ozon настроены оптимистич‑
но. «Мы верим, что реклама на мар‑
кетплейсах будет основным драйве‑
ром всего рынка интернет‑рекламы. 
Это единственный сегмент интер‑

нет‑рекламы, который растет таки‑
ми большими темпами»,— говорит 
директор по маркетингу и монетиза‑
ции Олег Дорожок. Доход от продви‑
жения на площадке — один из двух 
крупных источников выручки мар‑
кетплейсов наряду с логистически‑
ми услугами, которые существенно 
выросли за последние два года, под‑
тверждает коммерческий директор 
«СберМегаМаркет» (ранее — goods.
ru) Константин Маслов.

Среди рекламных инструментов 
Ozon предлагает продавцам маркет‑
плейса товарную рекламу и продви‑
жение в поиске, медийные разме‑
щения и рассылки для клиентов че‑
рез электронную почту и push‑уве‑
домления. По словам Константина 
Маслова, «СберМегаМаркет» прода‑
ет на площадке медийный инвен‑
тарь, а также всевозможные спон‑
сированные мерчантами акции, на‑
пример «Повышенный кэшбэк». В 
«AliExpress Россия», например, про‑
давцы могут продвигать товары че‑
рез блогеров, рассказал представи‑
тель компании.

Еще одним новым направлени‑
ем продвижения продавцов, соот‑
ветственно, и источником выруч‑
ки для маркетплейсов стали live‑
трансляции (или видеостримы). 
Фактически это те же маркетинго‑
вые инструменты, но они подразу‑
мевают более тесное и интерактив‑
ное взаимодействие с аудиторией, 
в том числе с возможностью при‑
обрести товар по специальной це‑
не. В «AliExpress Россия» сообщили 
о существенных инвестициях в на‑
правление, которое приносит ак‑
тивность пользователей и рост обо‑
рота площадки. Такие трансляции 
Ozon запустил в октябре прошлого 
года, а с февраля текущего они уже 
стали платными: максимальный па‑
кет на несколько стримов с попада‑
нием на главную страницу обойдет‑
ся в 1,6 млн руб. без НДС. «Яндекс.
Маркет» предлагает live‑трансляции 
с возможностью их выведения в «Ян‑
декс.Дзен» с ежедневной аудитори‑
ей 19 млн человек.

Маркетплейсы прибегают и к 
смелым экспериментам. Так, в мар‑
те Wildberries ввел плату за прием‑
ку части товаров на складе в подмо‑
сковном Коледино. Как пояснил ди‑
ректор по развитию компании Вла‑
дислав Иващенко, это была времен‑
ная мера для оптимизации складско‑
го пространства, а не с целью полу‑
чения дополнительного дохода. Сей‑
час доля товаров, принимаемых за 
плату, сократилась вдвое, а постав‑
щикам маркетплейс рекомендует 
отгружать товары на других складах 
бесплатно.

При этом платные сервисные 
услуги Wildberries оценивает не как 
источник дополнительной выручки, 
а как средство мотивации продавцов 
для роста эффективности их продаж 
и использования логистических ре‑
сурсов компании и партнеров. Парт‑
нер Data Insight Федор Вирин отме‑
чает, что в конечном итоге все услу‑
ги маркетплейсов так или иначе со‑
ставляют единый бюджет продав‑
цов. «По факту это все равно бюджет 
продавца или производителя това‑
ров, который он готов потратить на 
продажу, включая экспозицию, ана‑
литику, коммуникацию с покупате‑
лем. И мы можем говорить о том, что 
структура этого бюджета внешне бу‑
дет меняться, становиться более про‑
зрачной для продавца/производите‑
ля»,— замечает эксперт.

Сейчас маркетплейсы смотрят и 
на более широкую картину, за пре‑
делами продажи товаров. По словам 
Михаила Бурмистрова, интересным 
в плане выручки направлением для 
маркетплейсов может стать заказ 
услуг через площадку. Его уже запу‑
стил Ozon. По оценке Data Insight 
и Avito, совокупный годовой объ‑
ем рынка услуг в России составляет 
6,2 трлн руб. «Ключевые точки роста 
выручки маркетплейсов — те, кото‑
рые позволяют заставить чаще поль‑
зоваться платформой»,— сумми‑
рует господин Бурмистров. Сегод‑

ня участники рынка пытаются вы‑
жать максимум из платформ и кли‑
ентских баз, которыми они владеют, 
считает Екатерина Рогачева: «Поэто‑
му они будут пробовать предлагать 
любые услуги и товары, которые воз‑
можно реализовать онлайн».

Финтех ушами
С февраля сразу три крупные ком‑
пании, развивающиеся на рын‑
ках e‑commerce, объявили о покуп‑
ке небольших банков. Ozon дого‑
ворился о приобретении у Совко‑
мбанка Оней‑банк за сумму не более 
$10 млн, «Яндекс» — о покупке банка 
«Акрополь» за 1,1 млрд руб., а осно‑
ватель и владелец 99% Wildberries Та‑
тьяна Бакальчук уже закрыла сделку 
по покупке банка «Стандарт‑Кредит».

Кредитные учреждения им нуж‑
ны в том числе для развития финтех‑
проектов. Сейчас глобальная фин‑
тех‑индустрия на подъеме: по дан‑
ным CB Insights, в первом квартале 
2021 года компании этого сектора 
привлекли $22,8 млрд инвестиций 
совокупно, что стало рекордным по‑
казателем. Крупнейшей финтех‑ком‑
панией в мире является Ant Group — 
«дочка» флагмана электронной тор‑
говли Alibaba Group.

Мировые гиганты e‑commerce 
уже давно используют финтех‑сер‑
висы для привлечения и удержа‑
ния клиентов, отмечает вице‑прези‑
дент по цифровым финансовым сер‑
висам Ozon Ваэ Овасапян. Крупные 
игроки успешно кредитуют как сво‑
их поставщиков, так и покупателей, 
составляя конкуренцию традицион‑
ным банковским игрокам, объясня‑
ет Екатерина Рогачева. По ее словам, 
оценивать риски им помогает зна‑
ние денежных потоков своих потен‑
циальных должников.

Ozon также развивает такие сер‑
висы как для продавцов, так и для 

покупателей. Первым маркетплейс 
предлагает кредитование, нацелен‑
ное на масштабирование их про‑
даж на площадке. «Средний раз‑
мер займа сейчас составляет поряд‑
ка 2 млн руб. По нашему опыту по‑
сле получения займа на Ozon.Invest 
оборот продавца на платформе рас‑
тет примерно на 30%»,— говорит 
Ваэ Овасапян.

Wildberries рассматривает свой 
финтех‑проект для развития суще‑
ствующего платежного сервиса на 
площадке и как возможность сде‑
лать взаиморасчеты с покупателями 
и поставщиками более удобными и 
быстрыми для всех сторон, поясня‑
ет Вячеслав Иващенко.

Сейчас на российском рынке 
есть и компании, которые фокуси‑
руются на предоставлении финан‑
совых сервисов интернет‑магази‑
нам, например Pim Solutions, но, 
по словам Павла Никонова, осо‑
бой угрозы конкуренции со сторо‑
ны маркетплейсов они не ожидают. 
«При росте и развитии маркетплей‑
сы обычно все активнее работают с 
партнерами для расширения спект‑
ра предоставляемых услуг и гибко‑
сти. При открытой экосистеме мар‑
кетплейсы скорее наши партнеры и 
точка роста для нас, а не конкурен‑
ты»,— добавляет он.

Финансовые сервисы, например 
факторинг и кредитование постав‑
щиков, могут дать огромный пласт 
доходов, прогнозирует Михаил Бур‑
мистров. По мнению исполнитель‑
ного директора «Оборот.ру» Ивана 
Кургузова, покупка банков и разви‑
тие финтех‑сервисов маркетплей‑
сами — долгоиграющий проект, и 
у компаний пока нет четкой стра‑
тегии и понимания, какую именно 
выгоду они смогут извлекать, но она 
определенно будет.

Дмитрий Шестоперов

Площадки берут свое
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КРУПНЕЙШИЕ РЫНКИ E-COMMERCE    ИСТОЧНИКИ: DATA INSIGHT, STATISTA.
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СТРУКТУРА РЫНКА ПО СЕГМЕНТАМ (%)    ИСТОЧНИК: DATA INSIGHT.
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ДОЛЯ РЕГИОНОВ НА РЫНКЕ E-COMMERCE 
(ЛОКАЛЬНЫЕ ПРОДАЖИ, %)    ИСТОЧНИК: АКИТ.
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ИСТОЧНИК: DATA INSIGHT.
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Ведя ожесточенную борьбу за поставщика, маркетплейсы в то же время вынуждены  
искать все новые способы взаимодействия с аудиторией
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