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Цифровая экосистемаReview

— конъюнктура —

Российский рынок сервисных экосистем-
ных подписок переживает этап развития и 
трансформации. Наиболее существенно на 
этот процесс влияет увеличение конкурен-
ции. Если еще в 2018 году на рынке факти-
чески был один участник, на конец 2020 го-
да — пять, то на конец 2022 года в список для 
анализа вошло уже десять экосистемных 
подписок разных игроков, отмечают ана-
литики J’son and Partners Consulting. По их 
оценке, в 2022 году общее количество под-
писчиков российских экосистем состави-
ло 42,45 млн, а рост их числа к 2021 году — 
36%. В 2022 году прослеживался тренд на из-
менение логики подписок от «всеобъемлю-
щих», конкурирующих друг с другом, на бо-
лее специализированные. За последние го-
ды изменились и стратегии экосистемных 
компаний: им пришлось адаптироваться к 
динамично меняющимся условиям рынка.

Становление и дробление
Первые экосистемы в России начали форми-
роваться в конце 2010-х годов. В числе пер-
вопроходцев можно назвать «Яндекс», у ко-
торого в 2010 году в портфеле было уже по-
рядка 50 специализированных сервисов для 
пользователей и бизнеса, но единую под-
писку на свои сервисы компания запустила 
только в 2018 году. В 2020 году на рынке поя-
вились также подписки «Сбер Прайм», МТС 
Premium, VK Combo и Tinkoff Pro. В числе 
компаний, которые начали развивать экоси-
стемы последними,— классифайды, маркет-
плейсы и ритейлеры: X5 Retail Group, Ozon, 
Wildberries, «Авито». Одним из трендов 2021 
года стало формирование финансовой вер-
тикали в экосистемах онлайн- и офлайн-ри-
тейлеров за счет покупки небольших банков.

Сейчас на рынке есть несколько моделей 
развития цифровых экосистем: запуск соб-
ственных сервисов или интеграции с дру-
гими компаниями. Альтернативный способ 
— заключение партнерств. По первому пу-
ти долгое время шли «Яндекс» и «Сбер». По 
пути развития партнерств следуют, напри-
мер, «Тинькофф» и «МегаФон», «Авито». Стра-
тегию VK и МТС можно назвать гибридной: 
экосистемы компаний сочетают как собст-
венные, так и партнерские сервисы.

В связи с событиями в 2022 году на рос-
сийском рынке экосистем началась мас-
штабная трансформация. «Яндекс» и VK за-
крыли сделку по обмену проектами в сфе-
ре контента и доставки еды. По ее услови-
ям новым владельцем сервисов «Новости» и 
«Дзен» стала VK, а «Яндекс» получил от VK сер-
вис доставки еды Delivery Club, который до-
стался интернет-холдингу в ходе разделения 
совместного предприятия «О2О Холдинг». В 
рамках этой сделки «Сбер» получил карше-
ринг «Ситидрайв» и сервис экспресс-достав-
ки продуктов «Самокат».

Возможным направлением ближайшего 
будущего, где «Яндекс» может увеличить свое 
присутствие, станет покупка сервиса арен-
ды недвижимости ЦИАН, отмечается в отче-
те J’son and Partners Consulting: «В случае сли-
яния общая структура (ЦИАН и „Яндекс Не-
движимость“) будет занимать такую же долю 
рынка, как „Авито“,— около 34%». В конце 
2022 года «Яндекс» также объявил о планах 
разделения активов группы. Часть бизнесов, 
включая автономные автомобили, облачные 
технологии и др., продолжит работать в Рос-
сии, но их международные части будут вы-
делены в самостоятельные компании под 
управлением компании в Нидерландах.

Серьезной трансформации также подвер-
глась экосистема «Сбера». Помимо разделе-
ния активов с VK, банк еще в феврале 2022 
года анонсировал разделение экосистемы 
на два отдельных сегмента: для клиентов—
юридических лиц (B2B-бизнес) и для кли-
ентов—физических лиц (B2C-бизнес). Они 
должны были работать «в тесной координа-
ции» друг с другом. Но события 24 февраля 
2022 года повлияли на планы развития, и 
экосистема осталась единой, однако на фоне 
западных санкций «Сбер» вышел из состава 
ряда компаний, входивших в ее периметр. В 
частности, в качестве защиты были объявле-
ны выходы из капитала сервисов Okko, «Зву-
ка», ЦРТ, «Эвотора» и SberCloud (при этом ряд 
сервисов сохранился в экосистемных про-
дуктах на партнерских началах).

Владение части сервисов «Сбер» передал 
менеджменту — в частности, новым собст-
венником Okko стал Сергей Шишкин, воз-
главлявший сервис с 2021 года. Сервис «Сбер-
звук» был переименован в «Звук», а «Сбер Еап-
тека» — в «Еаптека». Кроме того, «Сбер» вместе 
с холдингом VK приняли решение о закры-
тии такси-сервиса «Ситимобил», однако ак-
тив был приобретен компанией «Транс-Мис-
сия», владеющей сервисами «Грузовичкоф» и 
«Таксовичкоф». В начале 2023 года «Сбер» объ-
явил о смене парадигмы развития: развитие 
экосистемы теперь будет вестись в основном 
через партнерства. По такому принципу стро-
ятся экосистемы открытого типа.

Старший менеджер направления «Марке-
тинговые услуги и клиентский опыт» ком-
пании Axenix Екатерина Виговская отмеча-
ет, что экосистема является набором боль-
шого количества разных организационных 
сущностей, которые в разной степени ин-
тегрированы в локальный ландшафт и в раз-
ной степени зависят от иностранных рын-
ков и продуктов: «В этой связи все экосис-
темы в прошлом году столкнулись не толь-
ко с вопросами локализации и импортоза-
мещения, как и многие компании на рынке 
России, но и с огромным масштабом изме-
нений и разнородностью задач вплоть до за-
крытия ряда направлений».

Традиционно в России очень сильные ло-
кальные экосистемы, особенно в сфере фин-
теха и телекома, но ограничения, введен-
ные в прошлом году, значительно скоррек-
тировали их планы, в том числе по выходу 
на иностранные рынки, отметила Екатери-
на Виговская: «Уход конкурентов из России 
в целом некритично повлиял на локальных 
игроков. Хотя, безусловно, если смотреть 
предметно по индустриям экосистемных 
продуктов, можно отметить довольно замет-
ные кейсы». Так, перечисляет эксперт, ин-
вентарь рынка контекстной рекламы ощу-
тимо сократился из-за ухода Google. То же 
можно сказать и о видеосервисах и социаль-
ных сетях. Популярный музыкальный сер-
вис Spotify только недавно вышел офици-
ально на российский рынок, был вынужден 
уйти в серую зону, что дает возможности для 
быстрого развития нашим локальным игро-
кам, отмечает госпожа Виговская: «И таких 
примеров немало».

На фоне ухода из России зарубежных му-
зыкальных и видеосервисов отечественные 
экосистемы отмечали приток пользовате-
лей и рост активности в своих супераппах. 
Кроме того, из-за блокировки иностранных 
соцсетей для небольших российских серви-
сов участие в экосистеме крупной компа-
нии может стать единственным путем к но-
вой аудитории и клиентам, полагали экспер-
ты (см. „Ъ“ от 29 марта 2022 года).

В 2022 году можно было наблюдать пе-
рераспределения на рынке экосистем, от-
мечает коммерческий директор SL  Soft 
(ГК Softline) Георгий Подбуцкий: глобаль-
ные компании остановили работу в России 
(Google, Apple, Microsoft), крупные, лиди-
рующие игроки, столкнувшись с санкцион-
ным давлением, отказывались от активов 
(«Яндекс», «Сбер»). Другие игроки смогли пе-
рекупить такие активы (пример — сделка по 
покупке «Дзена» VK) или нарастить марке-
тинговое присутствие (МТС).

В то же время снизились темпы обогаще-
ния экосистем новыми сервисами, что объ-
ясняется инфраструктурными сложностя-
ми, отмечает господин Подбуцкий: логисти-
ческие ограничения, уход иностранных вен-
доров вызывают проблемы с вычислитель-
ными мощностями, серверами, системами 
хранения данных и др. «Процесс их замеще-
ния еще идет, ограничения мощностей не 
позволяют сохранить прежний темп обога-
щения экосистем новыми сервисами»,— от-
мечает эксперт.

В 2022 году пошатнулась доходность эко-
систем, одним из направлений по ее восста-
новлению стало расширение премиальных 
сегментов: теперь они более доступны, пара-
метры отсечки смягчились, число пользова-
телей этого сегмента возросло, отмечает Ге-
оргий Подбуцкий: «Идет активное соедине-
ние финансовых сервисов с экосистемами: 
в качестве примеров можно привести актив-
ности Тинькофф-банка с сервисами по по-
купке билетов и бронированию отелей, кар-
ту Ozon-банка, партнерские системы — „Ме-
гамаркет“ „Сбера“ и „Яндекс Маркет“». «Вну-
тренняя валюта» экосистем, например бал-
лы, кэшбэк, получает все большее развитие, 
увеличивается объем предложений по опла-
те таким способом.

Системная стратегия
Раньше стратегия всех международных 
цифровых экосистем строилась во многом 
на поиске и выкупе стартапов, в которые 
затем вливались инвестиции — так добав-
лялся новый сервис, отмечает Георгий Под-
буцкий: «Но теперь усилия направлены на 
сохранения финансовой устойчивости — 
этим объясняются массовые сокращения 
сотрудников в таких гигантах, как Google и 
Microsoft, количество сделок по покупке но-
вых продуктов снизилось, упор делается на 
собственную эффективность и поиск допол-
нительных источников монетизации за счет 
пользователей». В России, по мнению экс-
перта, также происходит укрупнение рын-
ка, монополизация ряда направлений.

В то же время наиболее развитые западные 
цифровые экосистемы, такие как Amazon, 
строили бизнес не только на основе собст-
венных разработок, но и активно привлекая 
партнеров для формирования пула приклад-
ных партнерских решений, отмечает эксперт: 
«Партнерская модель позволяет экосистеме 
расти и развиваться гораздо быстрее, чем за-
мкнутой только на одного разработчика сис-
теме. Именно задача насыщения экосистем 
прикладными бизнес-решениями, которые 
можно достаточно быстро внедрить, сегодня 
становится одной из самых актуальных».

Универсального решения для эффектив-
ного развития цифровых экосистем нет, счи-
тает Екатерина Виговская: «Каждое решение 
и развилка уникальны в том контексте и с те-
ми игроками, которые имеются. К примеру, 
в одном случае партнерство будет более вы-
годно, в другом — покупка компании и по-
степенная ее адаптация в экосистему. Глав-

ное для экосистемы — это быстрота реакции 
и скорость вывода на рынок».

Объединение сервисов и услуг в пакет-
ное предложение в целом делает привлече-
ние клиентов менее затратным, а выручка 
компаний при этом только растет. Для биз-
неса нахождение в экосистеме открывает до-
ступ к сервисам компаний-партнеров и по-
зволяет не тратить средства на развитие не-
профильных направлений. Одним из наи-
более успешных примеров устойчивой эко-
системы стала модель развития МТС: по ито-
гам 2022 года число экосистемных клиен-
тов компании выросло на 53% год к году, до 
13,5 млн, составив 17% абонентов мобиль-
ной связи МТС в России (база компании на-
считывает более чем 80 млн абонентов). По 
итогам 2022 года МТС стала второй экосисте-
мой на рынке подписок в России, по данным 
исследования J’son & Partners Consulting. Как 
отмечала вице-президент по развитию эко-
системы и маркетингу МТС Ольга Зиборова, 
такой рост связан в том числе с увеличени-
ем популярности нетелеком-сервисов, таких 
как KION, «Строки» и МТС Music. Она также 
рассказала, что в рамках стратегии открытой 
экосистемы МТС планирует во втором полу-
годии расширять подписку МТС Premium за 
счет новых продуктов и партнерств.

Изменение конкурентного ландшафта 
в России в ряде сегментов в 2022 году дало 
МТС дополнительные возможности для ин-
вестиций и развития экосистемы, включая 
сегменты туризма, авто и B2B-сервисы.

Компания анонсировала курс на экосис-
темное развитие в 2019 году, а активно нача-
ла наращивать присутствие в сегментах вне 
услуг связи с 2020 года. Среди ключевых при-
чин инвестирования в экосистему компания 
в первую очередь отмечает диверсифика-
цию доходов: почти половину B2C-выручки 
во втором квартале текущего года обеспечи-
ли экосистемные клиенты, в прошлом году 
этот показатель составлял 19%. Другим преи-
муществом экосистемы МТС стало снижение 
оттока и рост лояльности клиентов: отток по 
экосистемным клиентам в три раза меньше. 
«Дело в том, что исторически в телеком-секто-
ре из-за высокого качества сервиса и низких 
цен всегда высокий отток, но в нашем случае 
каждый отдельный сервис в рамках экосисте-
мы работает на повышение лояльности, поэ-
тому даже если не прибыльный, то его разви-
тие окупается»,— отметил президент МТС Вя-
чеслав Николаев на конференции «Платфор-
ма» в марте текущего года. Удержанию кли-
ентов также способствуют две успешные си-
стемы лояльности, которые развивает ком-
пания: МТС Cashback (по умолчанию интег-
рируется во все продукты и витрины) и МТС 
Premium (уникальная подписка на все клю-
чевые сервисы экосистемы). По итогам 2022 
года рост подписчиков МТС Cashback соста-
вил 87%, а у МТС Premium — 88%.

Основные направления экосистемы 
включают как относительно привычные для 
операторов связи в России (облачные серви-
сы, реклама, финтех), так и менее распро-
страненные (видеостриминг, туризм, брони-
рование отелей, мультимедиа-системы для 
авто). В части рекламного бизнеса компания 
активно наращивает компетенции. К 2026 
году МТС вложит до 1 млрд руб. в техноло-
гии динамического ретаргетинга. Кроме то-
го, в феврале МТС уже стала владельцем 67% 
платформы для размещения нативной ре-
кламы Buzzoola, а в апреле приобрела 100% 
рекламной платформы Segmento.

В части развития медиасервисов МТС од-
ним из наиболее эффективных инструмен-

тов быстрого прироста клиентов вне теле-
ком-бизнеса для компании стал онлайн-ки-
нотеатр KION, количество пользователей ко-
торого уже насчитывает 7,2 млн, он входит в 
топ-5 онлайн-кинотеатров России. У компа-
нии в производстве десятки оригинальных 
фильмов, сериалов, которые будут эксклю-
зивно доступны зрителям онлайн-кинотеа-
тра. Кроме того, по данным „Ъ“, осенью МТС 
планирует запустить собственный видеохо-
стинг на базе стриминга WASD.

В части развлекательных сервисов МТС 
также развивает структуру «МТС Энтертей-
нмент», объединяющую проекты и активы 
в сфере офлайн-развлечений: билетные сер-
висы МТС Live и Ticketland, приложение 
МТС Live App, направление по организации 
концертных и театральных выступлений, 
продюсирование мероприятий, сеть «МТС 
Live Холл» и другие концертные площадки.

Одним из новых направлений компании 
стало развитие туристических сервисов, в 
частности бронирование отелей и собст-
венные медиа о путешествиях. Это направ-
ление стало более перспективным с точки 
зрения конкуренции после ухода из России 
зарубежных сервисов бронирования. МТС 
имеет преимущество в этом сегменте, по-
скольку обладает аналитикой о путешест-
виях пользователей, например с помощью 
алгоритмов может уточнить турпоток в кон-
кретном городе и предложить туристам до-
полнительные сервисы в поездке: отели, экс-
курсии или мероприятия.

В основе прочной цифровой экосистемы 
всегда лежит бренд, который заслуживает 
доверия, отмечает Вячеслав Николаев: «Это 
бренд, от которого клиент готов принять 
дополнительные услуги и сервисы. И при 
прочих равных преимущество экосистемы 
МТС в том, что мы можем предоставить сер-
висы дешевле, чем если бы его приобрета-
ли у отдельной компании». Кроме того, до-
бавляет Вячеслав Николаев, важный фактор 
дальнейшего развития — работа с партнера-
ми. По его мнению, еще одним важным эле-
ментом успеха экосистемы МТС стала ее от-
крытость: «Компания не может в одиночку 
сделать лучшие сервисы во всех сегментах 
рынка, поэтому партнерства являются клю-
чевым фактором в развитии любой экосис-
темы». В рамках развития таких партнерств 
МТС готова предложить компаниям услуги 
продвижения, широкий спектр каналов вза-
имодействия с клиентами, инструменты по-
вышения эффективности за счет цифрови-
зации и рекомендаций на основе аналити-
ки больших данных и другие возможности.

Экосистемные горизонты
Уже в марте нынешнего года, по данным ис-
следования J’son and Partners Consulting, 
78,9% опрошенных жителей крупных горо-
дов знает хотя бы об одной экосистеме. По 
результатам опроса в марте 2021 года хотя 
бы одну подписку на экосистемы оформили 
29,1% жителей в возрасте 18–55 лет, прожива-
ющих в городах России от 100 тыс. человек. А 
в декабре этот показатель вырос уже до 39%. В 
марте 2023 года опрос зафиксировал очеред-
ной рост — 53,5% горожан имеют подписку. 
Среднее количество подписок на пользовате-
ля выросло с 1,1 в 2021 году до 1,5 в 2023 году.

В 2022 году поведение потребителей су-
щественно поменялось, отмечают аналити-
ки J’son and Partners Consulting: «Прослуши-
вание музыки и просмотр видео в онлайн-ки-
нотеатрах — главные используемые развле-
чения, спрос на которые только увеличился. 
Но не менее важной стала возможность эко-
номить. Все бесплатные сервисы, входящие 
в экосистемы, крайне необходимы пользова-
телям и входят в топ-10 для россиян».

По прогнозу J’son & Partners Consulting со-
вокупный среднегодовой темп роста (CAGR) 
числа подписчиков за пять лет (2023–2027 го-
ды) составит 10%. Ряд новых игроков, по про-
гнозу аналитиков, будут демонстрировать бо-
лее высокие темпы роста, но это объясняется 
эффектом низкой базы. Рынок в рублях растет 
не в прямой пропорции к росту базы, что свя-
зано с наличием в подписках определенного 
числа (в среднем 10–20% от годовой базы) про-
мо- и акционных пользователей, а также сро-
ком жизни подписчиков в экосистеме, отме-
чается в отчете. В 2022 году рост составил 24%. 
На 2023 год в прогнозе заложено увеличение 
выручки от B2C-экосистемных подписок на 
35%. Это связано с увеличением времени жиз-
ни пользователя в экосистемах (LTV), продол-
жением роста базы подписчиков и ростом цен.

Пользователи в то же время привыкли 
платить за доступ к экосистемам, отмеча-
ют в J’son and Partners Consulting: LTV пла-
номерно растет год к году. Компании могут 
увеличить стоимость подписки, не рискуя 
потерять абонентскую базу, что приведет к 
продолжению роста числа пользователей и 
выручки, считают аналитики: «Однако экс-
тенсивный рост сможет продолжаться толь-
ко до эмпирического уровня проникнове-
ния услуги 65–66% (в 2023 году оно состави-
ло 53,5%). Это связано с тем, что около 35% на-
селения страны имеет доходы на уровне про-
житочного минимума и ниже — трата для 
них 200–300 руб. в месяц на подпи-
ску чрезмерна». 

В 2022 году и начале 2023 го-
да рынок цифровых экосис-
тем в России претерпел се-
рьезные изменения. Собы-
тия прошлого года усложни-
ли работу банковских экоси-
стем, но не поменяли общую 
логику развития рынка: про-
должился рост числа игро-
ков, количества пользовате-
лей, и увеличилось разноо-
бразие сервисов, поскольку 
отечественные экосистемы 
начали активно замещать 
ушедшие с рынка зарубеж-
ные. Наибольшее преимуще-
ство в развитии, по мнению 
экспертов, получили экосис-
темы, которые придержива-
лись политики открытости 
партнерствам и эффектив-
ной стратегии развития как 
в части потребительских сер-
висов, так и оказания услуг 
бизнесу.

Общее к частному
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— информационные технологии —

На фоне цифровизации, необходимо-
сти замещать ушедшие с российско-
го рынка западные IT-решения, а также 
возросших требований кибербезопас-
ности крупнейшие российские компа-
нии, формирующие экосистемы, начали 
разрабатывать собственные технологи-
ческие платформы. Такие решения не-
обходимы для решения вопросов, свя-
занных с производственным процессом, 
тестированием, интеграциями, а так-
же анализом качества данных и предо-
ставления интеллектуальной аналитики. 
Внедряя подобные платформы, цифро-
вые экосистемы повышают эффектив-
ность, безопасность и скорость вывода 
продуктов на рынок. Как отмечают экс-
перты, экосистемный подход в разра-
ботке становится востребован и внеш-
ними партнерами IT-компаний.

Российские крупные и средние предпри-
ятия в 2022 году потратили на создание и 
приобретение программного обеспечения 
310 млрд руб.— это рекордные вложения. 
Об этом говорится в исследовании аналити-
ческой службы аудиторско-консалтинговой 
сети FinExpertiza. Аналитики отметили, что 
стимулом для бизнеса послужил уход ино-
странных разработчиков софта с российско-
го рынка. Особенно это касается тех, для ко-
го кибербезопасность и стабильное функци-
онирование IT-инфраструктуры являются 
непременным условием работы. Для высо-
котехнологичных цифровых экосистем эти 
критерии являются базовыми для масшта-
бирования и развития сервисов.

Необходимость замещать зарубежные ре-
шения, в том числе сервисы хранения дан-
ных и IT-решения для разработки, привела к 

тому, что крупнейшие участники рынка на-
чали активно вкладывать средства в собст-
венные платформы. Одним из трендов, на-
пример, стал рост популярности Low-code 
и No-code решений (платформы, позволяю-
щие создавать приложения без обширных 
знаний программирования), которые рас-
ширяют возможности по созданию автома-
тизированных сред.

Так, МТС решила разработать и внедрить 
собственную единую технологическую плат-
форму, которая позволяет быстро создавать 
и масштабировать продукты и сервисы лю-
бой сложности. Около двух лет силами не-
скольких тысяч разработчиков компания со-
здавала The Platform — в ее основе комплекс 
технологических и интеллектуальных плат-
форм, а также систем безопасности инфра-
структурных и бизнес-решений, где каждый 
элемент выполняет свои задачи.

Бизнес-платформы позволяют управлять 
предложением и продажей простых и ком-
плексных продуктов, производить по ним 
расчеты, управлять опытом клиента, контр-
олировать клиентские пути, строить взаи-
модействие с партнерами. Интеллектуаль-
ные предоставляют готовые сервисы для 
распознавания текстов, голоса, видеоана-
литики, обработки естественного языка, по-
строения рекомендательных систем, созда-
ния голосовых и чат-ботов, а также решения 
задач машинного обучения. Технологиче-
ские платформы отвечают за интеграцию, 
автоматизацию бизнес-процессов, управле-
ние производством продуктов, предостав-
ляют инструменты хранения, преобразо-
вания и аналитики больших данных. А ин-
фраструктурные сервисы позволяют коман-
дам за считаные минуты получать необхо-
димые облачные ресурсы для разработки и 
тестирования.

Сегодня все ключевые продукты экоси-
стемы МТС, включая МТС Premium, KION, 
«Мой МТС», «МТС Travel» и «МТС Марке
толог», уже используют компоненты 
The Platform. Уровень миграции в среднем 
составляет 32%. Ожидается, что к концу теку-
щего года показатель вырастет до 50%.

The Platform открывает бизнесу новые воз-
можности, такие как омниканальная персо-
нализация или бесшовность клиентского 
опыта, а также освобождает IT-специалистов 
от рутины: настройки системного ПО и баз 
данных, построение систем мониторинга, 
развертывания, позволяя сфокусироваться на 
решении бизнес-задач. В результате до 30% ре-
сурсов продуктовых команд высвобождается 
за счет сокращения непрофильной нагрузки. 
Уменьшается общее время на разработку сер-
висов, а эффективность каждого сотрудника 
повышается. Переход на платформу позволя-
ет сократить время получения инфраструкту-
ры до минуты, в четыре раза ускорить вывод 
новых продуктов на рынок, вдвое снизить за-
траты на IT, заменять устаревшие системы, а 
также продукты зарубежных вендоров.

Переход на The Platform позволяет по-
вышать управляемость экосистемой в це-
лом, отмечает первый вице-президент по 
технологиям МТС Павел Воронин: «Сотни 
наших продуктов функционируют по еди-
ным принципам и на единой технологиче-
ской базе — это дает возможность прини-
мать более эффективные решения на осно-
вании объективных измеримых показате-
лей». При этом платформа становится тех-
нологическим хабом не только для экосис-
темы, но и для компаний-партнеров, отме-
чает он: «С помощью наших наработок лю-
бая организация может собирать бизнес как 
конструктор, отталкиваясь от собственных 
задач. В ответ на запросы рынка мы создаем 

продукт API Marketplace — он объединяет 
вендоров и потребителей на одной площад-
ке». Так, провайдеры API смогут привлекать 
и подключать пользователей, настраивать 
монетизацию и взаиморасчеты. А потреби-
тели платформы — легко использовать раз-
ные API, вести мониторинг работы серви-
сов, а также быстро и прозрачно дополнять 
свои решения внешними функциями.

По аналогии с платформой от МТС разви-
вается Platform V от «Сбера» — набор продук-
тов для быстрого создания и масштабирова-
ния промышленных приложений. Решение 
включает в себя бэкенд- и фронтенд-разра-
ботку, интеграцию, хранение и аналитику 
данных. Платформа предоставляет инстру-
менты для управления производственным 
процессом и реализации моделей искусст-
венного интеллекта.

В госсекторе примером развития подоб-
ной платформы является «Гостех», объединя-
ющий разрозненные государственные ин-
формационные системы, которыми в стране 
пользуются различные ведомства. Платфор-
ма представляет собой облачное решение для 
федеральных и региональных органов влас-
ти, с помощью которого можно быстро и эф-
фективно создавать ГИС и различные серви-
сы. «Гостех» базируется полностью на отечест-
венных дата-центрах, а до конца года на плат-
форму планируется перевести первую оче-
редь государственных сервисов в сфере здра-
воохранения, образования, транспорта, спор-
та и строительства. Это сервисы 24 федераль-
ных органов власти и 8 пилотных регионов.

Задача автоматизировать бизнес-процес-
сы для бизнеса — естественная потребность 
независимо от экономической ситуации, от-
мечает руководитель направления перспек-
тивных веб-сервисов «СКБ Контур» Антон 
Еликов: «Но в условиях турбулентности всег-

да повышается спрос на решения, которые 
позволяют повысить эффективность про-
даж, привлечь клиентов, выстроить успеш-
ную маркетинговую стратегию или реклам-
ную кампанию. Потому что это условия вы-
живания для бизнеса».

Дополнительными факторами спроса на 
цифровые технологии становятся требова-
ния кибербезопасности, в первую очередь у 
крупного бизнеса, добавляет эксперт: «Что 
востребовано в таких условиях — отдель-
ные сервисы или экосистемы? Для компа-
нии-потребителя решение массива бизнес-
задач под „одним зонтиком“ зачастую более 
простой способ, поскольку отдельные ком-
поненты процессов нередко связаны между 
собой. Сюда же добавим другие преимуще-
ства экосистем: принцип «одного окна», про-
веренного поставщика, его репутацию, це-
новую политику и налаженную, как прави-
ло, коммуникацию».

Помимо собственных платформ разра-
ботки российские цифровых экосистемы 
внедряют в своей работе голосовых помощ-
ников и чат-боты в связи с высокой потреб-
ностью автоматизировать рутинные опера-
ции. Хотя такие сервисы существуют уже не 
первый год, спрос подогрел ChatGPT — он 
по сути, дал толчок к дальнейшему разви-
тию ИИ-сервисов.

По оценке экспертов, в ближайшие два 
года экосистемы для корпоративных кли-
ентов из разрозненного набора сервисов и 
услуг начнут объединяться не только с точ-
ки зрения единого интерфейса взаимодейст-
вия, но и с точки зрения интерфейса управ-
ления. БОльшая часть сервисов в то же время 
будет предоставляться именно по облачной 
модели, потому что это удобно и прозрачно с 
точки зрения потребления.

Валерия Илюшина

Экосистемы строят платформы

— конъюнктура —

Таким образом, по мере достиже-
ния уровня проникновения в 65% 

рост количества подписок приведет только 
к росту среднего числа подписок на поль-
зователя. Однако это будет возможно толь-
ко при условии отличающегося состава во-
стребованных сервисов в разных подпи-
сках, подчеркивают аналитики. По прогнозу 
Frank RG, в 2030 году на экосистемные про-
дукты должна была подписаться треть рос-
сиян, но из-за политической конъюнктуры 
ряд участников рынка начал менять свои 
стратегии.

Несмотря на трудности, в целом наблюда-
ется рост экосистемных подписок и количе-
ства людей, которые ими пользуются, отме-
чает Екатерина Виговская: «Можно сказать, 

такая модель более удобна и естественна для 
человека и поэтому вместе с растущей циф-
ровизацией и перспективами получения до-
ступа почти во все сферы жизни потребите-
ля экосистема стала наиболее желанной це-
лью развития многих компаний».

Стоимость экосистемных подписок будет 
расти, подчиняясь общеэкономической си-
туации, считает эксперт: «Это то, к чему стре-
мятся экосистемы, балансируя между необ-
ходимостью привлечения клиентов за счет 
скидок и предложений и поддержания при-
быльности. Останется и скрытый рост, ко-
торый происходит за счет добавления и пе-
рераспределения различных предложений 
и пакетов в подписку. Для ряда индустрий 
можно надеяться на государственное регу-
лирование роста цен». Поскольку экосис-
тема — фактические отражение общества, 

все актуальные тренды будут находить там 
свое применение и попадать в регулярное 
пользование зачастую впервые именно че-
рез экосистемы, добавляет Екатерина Ви-
говская: «Начиная от таких уже почти что ба-
зовых понятий, как персонализация и кли-
ентоориентированность, до генеративных 
технологий».

На стоимости подписок скажется и выну-
жденная замена IT-инфраструктуры, удоро-
жание ее как таковой и расходы на обслужи-
вание, отмечает Георгий Подбуцкий: «Кро-
ме того, много сервисов, представленных 
в экосистемах, завязаны на контенте — му-
зыка и подкасты, книги, фильмы и сериа-
лы. Теперь обогащение этих форматов про-
исходит собственными силами, посколь-
ку зарубежный контент сильно ограничен, 
а конкуренция между российскими серви-

сами ужесточается. Но производство требу-
ет финансовых средств». Не стоит забывать 
и о классическом подходе, добавляет экс-
перт: «Рынок всегда дешев на старте, на эта-
пе формирования, чтобы привлечь пользо-
вателей, а на этапе зрелости идет удорожа-
ние предложений».

В будущем российские экосистемы ждет 
погружение в «семейственность» — то, что 
в США принято называть домохозяйства-
ми, считает Георгий Подбуцкий: чтобы все 
члены семьи были собраны на одной пло-
щадке, а покупки и оплаты шли через об-
щий аккаунт. Еще один тренд, отмечает 
он,— микросегментация: на старте в под-
писки пользователей загружали все име-
ющиеся в экосистеме сервисы и услуги, 
но по мере накопления опыта работы сто-
ит ожидать утилизации опций внутри под-

писок. «То есть можно предположить, что в 
скором времени произойдет сегментация, 
учитывающая разнообразие пользователь-
ского поведения: подписки станут более 
целевыми — их вариантов станет больше, 
экосистемы будут стараться дробить их в 
соответствии с потребностями пользовате-
лей»,— объясняет эксперт. Появится и це-
новое разнообразие, учитывающее содер-
жимое подписки, считает он. Кроме того, 
отмечает эксперт, число подписчиков бу-
дет расти и за счет людей, которые в неда-
леком будущем перейдут в категорию сере-
бряного возраста и уже умеют пользовать-
ся мобильными телефонами и приложени-
ями: «То есть digital действительно покроет 
все возрастные сегменты: от детской до зре-
лой аудитории».

Юлия Тишина

Общее к частному
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— экспертное мнение —

— С прошлой весны интерес зрителей к 
концертам начал постепенно восстанав-
ливаться. Сколько сейчас мероприятий 
вы проводите на площадках в среднем за 
месяц? Можно ли сейчас говорить о ро-
сте индустрии после пандемии?
— Спрос на развлечения всегда оставался ста-
бильным, даже во время пандемии. По раз-
ным причинам сократилось лишь предло-
жение. Концертный сегмент уже не восста-
новится к показателям 2019 года в выручке 
и разнообразии контента в среднесрочной 
перспективе. Этот спрос будет удовлетворен 
за счет других видов развлечений: мюзиклов, 
выставок, активитиз, популярность которых 
значительно выросла в последние пару лет.

Если говорить конкретно о нас, оборот соб-
ственных мероприятий МТС Live увеличился 
на 90% по сравнению с 2022 годом. При этом 
мы больше не рассматриваем себя только 
как концертного промоутера. Уже сейчас су-
щественную долю наших проектов составля-
ют мюзиклы, стендапы, театральные поста-
новки, а в скором времени откроется боль-
шое мультимедийное экспозиционное про-
странство «Музей света», которое мы созда-
ем вместе с российской студией дизайна и 
мультимедиа Sila sveta. Даже с точки зрения 
концертов выбираем работу над большими 
шоу, такими, как мы в прошлом году делали 
для Zivert и MOT, а в этом — представим вме-
сте с Anna Asti. Акцент в работе над подобны-
ми проектами делаем на те города, в которых 
есть наши площадки: в Москве, Санкт-Петер-
бурге, Челябинске, Воронеже, Екатеринбурге.
— Что сейчас происходит с рынком раз-
влечений и концертной индустрией в 
целом?
— Рынок меняется. Сократилось количест-
во зрителей в театрах, особенно в москов-

ских, при этом инфляция скомпенсирова-
ла потери в доходах. Как я уже отметил — 
концертный сегмент обвалился и не скоро 
сможет восстановиться. Растет спрос, воз-
можно, на уже не новые, но «более свежие» 
имена, которые soldout на крупных площад-
ках, например, Zivert, Xolidayboy. Активно 
при этом растут другие коммерческие раз-
влечения, включая театры в формате антре-
приз, а также парки развлечений, стендапы 
и другие виды активити. Если смотреть про-
дажи наших билетных витрин, в топ меро-
приятий регулярно входит мюзикл «Ничего 
не бойся, я с тобой» по песням группы «Се-
крет», который идет в Москве в Театре МДМ. 
В целом мы наблюдаем возросший интерес к 
этому виду развлечений в условиях все еще 
ограниченного предложения в концертной 
индустрии и кино.

По нашей оценке, общие потери дохо-
дов рынка концертов из-за отъезда или за-
претов на выступление артистов составля-
ют более 30%. Это открыло возможности для 
новых и молодых артистов: сегодня часть из 
них стала собирать площадки гораздо боль-
шей вместимости, чем раньше. Но если го-
ворить о топ-концертах, то второе дыхание 
открылось у артистов, которые были по-
пулярны в нулевых или даже раньше: «Ру-
ки Вверх», Леонид Агутин, «Звери», «Ленин-
град». Именно они собирают стадионы вто-
рой год подряд.
— Какие проекты сейчас наиболее во-
стребованы у аудитории? Какие меро-
приятия ждать аудитории в ближайшее 
время?
— Мы по-прежнему наблюдаем высокий 
спрос на качественный российский кон-
тент: мюзикл «Ничего не бойся, я с тобой» 
с момента премьеры идет с аншлагами, да-
же летом. Фильм «Чебурашка» собрал чет-
верть всей кассы в кино. По сравнению с пер-

вым полугодием 2022 года оборот «МТС Эн-
тертейнмент» вырос почти в полтора раза, а 
оборот билетных витрин — на 62% по срав-
нению с 2019 годом.

Мы с большим энтузиазмом ждем второе 
полугодие 2023-го, на которое традиционно 
приходится больше половины всех продаж 
в индустрии развлечений. Начинается ак-
тивный сезон в театрах — стартуют премье-
ры после летних каникул, с октября начнут-
ся продажи новогодних событий: елок, ле-
довых шоу, балетов и других праздничных 
мероприятий.
— Недавно МТС Live объявил, что инве-
стирует в строительство музея рядом с 
ВДНХ. Собираетесь ли вы открывать дру-
гие подобные пространства в ближай-
шем будущем?
— Мы не просто инвестировали в строи-
тельство. В МТС Live выделена отдельная 
команда, которая работает над техниче-
ской, организационной и творческой ча-
стью музея совместно с Sila Sveta. Это са-

мый масштабный в России и уникальный 
с точки зрения CJ проект.

В долгосрочной перспективе мы плани-
руем наращивать нашу экспертизу сразу в 
нескольких направлениях на рынке развле-
чений: выставки, мюзиклы и новые, в чем-
то, возможно, непривычные развлечения 
для всей семьи. В том числе в музейном на-
правлении. У нас уже есть богатый театраль-
ный опыт, который мы продолжим разви-
вать и пробовать новые форматы, которые 
могут заинтересовать зрителя. Параллель-
но мы работаем еще над одним объектом, 
анонс которого планируем в ближайшее 
время.
— Насколько сейчас важно для любой 
компании в сфере развлечений быть ин-
тегрированной в экосистему? Какие пре-
имущества это дает непосредственно са-
мой компании, а какие — пользователю?
— Являясь частью экосистемы МТС, мы на-
полняем ее качественным сервисом в оф-
лайне, создаем у пользователя яркую эмо-

циональную привязку к бренду. Уже сегодня 
почти половину выручки приносят экосис-
темные клиенты, рост этого показателя — 
именно то, к чему надо стремиться.

Мы обеспечиваем касание с брендом там, 
где человек испытывает самые яркие, пози-
тивные эмоции. Мы предлагаем оригиналь-
ные постановки и концерты, даем возмож-
ность клиентам посетить мероприятие с 
комфортными условиями. Наша работа по-
зволяет МТС становиться ближе к своим кли-
ентам, лучше понимать их потребительские 
привычки, быстрее реагировать на запро-
сы и формировать привязанность к бренду, 
укрепляя знание и лояльность к нему.

Клиенты, в свою очередь, получают спе-
циальные приятные бонусы на всем пути 
взаимодействия с экосистемой развлече-
ний МТС, например повышенный кэшбэк 
при покупке билетов на мероприятия, кото-
рые мы организуем, пресейл билетов, спе-
циальные VIP-зоны, мерч и другие прият-
ные подарки. Осенью этого года мы прово-
дим большие сольные шоу Anna Asti в Мо-
скве и Санкт-Петербурге, и поклонники пе-
вицы, участвующие в программе лояльно-
сти МТС Premium, могли первыми купить 
билеты либо подключиться к программе 
МТС Premium и кроме пресейла на билеты 
и бонусов во время концерта получить до-
ступ к KION, «Строкам» и другим продуктам 
МТС или партнеров программы. Гости на-
шего летнего музыкального фестиваля Red 
Summer получали отдельный вход или быс-
трый проход на концерты с МТС Pass. Среди 
других привилегий — welcome-drink и спе-
циальные лаунж-зоны МТС на наших пло-
щадках. Количество таких услуг растет, мы 
постоянно работаем над внедрением новых 
предложений.
— Можно ли говорить о том, что в бу-
дущем компании в сфере развлече-
ний не смогут существовать вне рамок 
экосистем?
— На рынке по-прежнему есть значимые 
игроки, которые не принадлежат экосисте-
мам: «Кассир», «Крокус групп», Sagrado и т. д. 
При этом быть частью экосистемы, особен-
но такой крупной, как МТС, позволяет крат-
но расти и увеличивать свою долю на рынке, 
получать дополнительные каналы дистри-
буции и много других возможностей. Быть 
частью экосистемы — для нас однозначное 
преимущество.

Интервью взяла  
Екатерина Иванова

«Мы обеспечиваем касание с брендом там, 
где человек испытывает самые яркие эмоции»
Индустрия развлечений, которая начиная с пандемии 
испытывала сложности, в 2023 году начала восстанавли-
ваться и демонстрировать рост. Россияне активно инте-
ресуются мюзиклами, стендапами, концертами новых 
и хорошо известных отечественных артистов. О том, 
какую роль играет экосистемный подход в развитии би-
летных сервисов, организации концертов и продвиже-
нии бренда, рассказал „Ъ“ генеральный директор «МТС 
Энтертейнмент» Михаил Минин.
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Review Цифровая экосистема 

— тенденция —

По итогам 2022 года эксперты J’son and Partners 
Consulting впервые провели анализ состава и направ-
ленности сервисов для бизнеса в экосистемах России. 
На основе его данных аналитики выделили следующие 
ключевые тренды развития B2B-экосистем: онлайн-ком-
муникации, голосовые помощники, контакт-центры, 
чат-боты, облачные платформы, использование искус-
ственного интеллекта (ИИ), кибербезопасность, реклам-
ные услуги, усиление направления финансовых услуг в 
экосистемах IT-компаний, юридические, бухгалтерские 
и сервисы по работе с персоналом.

При этом мейнстримом 2022 года для B2B-экосистем 
является предоставление клиентам комплексного реше-
ния: интернет и связь, IT-инфраструктура, офисное ПО, 
облачные услуги, мессенджеры и чат-боты, а также ки-
бербезопасность. Такие услуги, как работа с персоналом, 
бухгалтерия и юридическое сопровождение чаще всего 
вынесены на аутсорсинг, отмечают в J’son and Partners 
Consulting. Одним из преимуществ для цифровых эко-
систем, присутствующих в корпоративном сегменте, 
становится возможность предоставления полного бан-
ковского обслуживания. Соответственно, IT-компании 
будут наращивать это направление в собственных пред-
ложениях, полагают аналитики.

Замещение с опережением
Компании одномоментно в прошлом году лишились ря-
да необходимых бизнес-приложений, которые традици-
онно поставляли зарубежные вендоры, отмечает ком-
мерческий директор SL Soft (ГК Softline) Георгий Подбуц-
кий: «На российском же рынке крайне мало игроков, 
способных представить целую линейку продуктов для 
работы бэкофиса. Поэтому наблюдаем укрупнение иг-
роков или формирование партнерств. Конкуренция бу-
дет усиливаться, поскольку из-за внешнеполитических 
событий рынок встряхнуло и сейчас он в процессе пере-
форматирования, а российские компании занимают ни-
ши, оставленные западными экосистемами».

Если говорить о B2B-сегменте, перед российскими 
цифровыми экосистемами встала задача быстро пред-
ложить заказчикам альтернативу западным сервисам, 
и с этой задачей в целом удалось достаточно успешно 
справиться, особенно в части базовых инфраструктур-
ных сервисов, отмечает Георгий Подбуцкий: облачная 
инфраструктура, платформы ВКС, облачные рабочие ме-
ста, рекламная аналитика, сервисы для управления че-
ловеческим капиталом и пр. Такие решения, в частно-
сти, предоставляют МТС, «Яндекс», VK и др.

В первую очередь компании замещают онлайн-серви-
сы, которые уже не работают, такие как Miro или Slack, 
облака Oracle и SAS, отмечает основатель и CEO плат-
формы корпоративных коммуникаций и мобильности 
eXpress Андрей Врацкий: «В этой категории продуктов 
срок замещения составляет дни и недели». Во вторую 
очередь компании думают над заменой оставшихся за-
падных SaaS (модель облачных вычислений, при кото-
рой подписчикам предоставляется готовое прикладное 
программное обеспечение из облака как услуга), кото-
рые пока работают, но скоро перестанут, отмечает экс-
перт: «Один из примеров — Microsoft Teams. Продукты 
из этой категории замещают во вторую очередь, но тоже 
очень быстро. Срок замещения — месяцы». И уже в по-
следнюю очередь, добавляет Андрей Врацкий, замеща-
ют то, что осталось и не перестанет работать: «Это, напри-

мер, on-premise SAP, это версии Microsoft Office. Эти про-
дукты будут менять в последнюю очередь. Срок замеще-
ния составит годы».

Для подавляющего большинства компаний зару-
бежные экосистемы оказались фактически недоступ-
ными прежде всего из-за невозможности оплаты услуг 
в валюте и через зарубежные счета, уточняет гендирек-
тор SL Soft (ГК Softline) Тагир Яппаров: «Кроме того, мно-
гие из таких экосистем закрыли свои представительст-
ва в России. То есть ситуация с использованием зарубеж-
ных экосистемных сервисов, пожалуй, оказалась даже 
более острой, чем с иностранными корпоративными 
программными продуктами — их можно использовать 
какое-то время, пока действует купленная лицензия. А 
аренду сервисов пришлось прекратить очень быстро».

Поэтому, говорит Тагир Яппаров, сейчас происходит 
активизация B2B-направления: «Российским вендорам 
необходимо оперативно предложить заказчикам аль-
тернативу. На этот спрос рынок отвечает укрупнени-
ем игроков, способных реализовать такие масштабные 
проекты в короткие сроки, и партнерствами — чтобы 
предложить комплекс импортонезависимых решений».

Эксперты отмечают, что наиболее эффективно рос-
сийским экосистемам удалось закрепиться в сегмен-
те облачных сервисов, платформ ВКС, облачных рабо-
чих мест и рекламной аналитики. «Развиваются и сер-
висы на основе ИИ. Но наиболее актуальной сейчас ста-
новится задача насыщения экосистем прикладными 
бизнес-решениями, которые можно достаточно быстро 
внедрить в бизнес-процессы компаний»,— считает Та-
гир Яппаров.

В условиях экономического спада компании заинте-
ресованы в оптимизации затрат, в том числе на содер-
жание бэк-офиса, говорит руководитель департамента 
цифровых решений агентства «Полилог» Людмила Бога-
тырева: «С этой точки зрения самые перспективные на-
правления — голосовые помощники, чат-боты и систе-
мы поддержки сотрудников на удаленке. За последнее 
время наша компания фиксирует спрос на интегриро-
ванные решения, к примеру системы управления про-
цессами, которые позволяют комплексно решать боле-
вые вопросы заказчиков».

Именно интегрированность сервисов является клю-
чевым преимуществом цифровых экосистем, считает 
она: «Заказчику не требуется решать задачи интеграции 
продуктов как с точки зрения технической возможности 
(здесь может быть много ограничений), так и с точки зре-
ния существенных финансовых и временных затрат». 
Для корпоративных клиентов дополнительные преиму-
щества использования сервисов в рамках одной экоси-
стемы — это скидки в рамках системы лояльности и со-
кращение затрат на администрирование взаимодейст-
вия с поставщиками этих самых сервисов.

«Любой компании удобнее работать с одним постав-
щиком, так как не нужно тратить ресурсы (на поиск, 
анализ, переговоры и др.), чтобы выбрать более подхо-
дящий сервис. Безусловно, интегрированные решения 
в рамках одной экосистемы имеют свои плюсы, но в ка-
ждом случае надо смотреть на то, насколько конкретное 
решение в цифровой экосистеме является зрелым само 
по себе»,— уверена Людмила Богатырева.

Облачная данность
Перспективно предоставление бизнесу услуг для управ-
ления и анализа данных (аналитических платформ, 
платформ хранения данных), считает директор по раз-

витию бизнеса, дивизион аналитических решений IBS, 
Баир Данилов: «Однако это требует больших вложений, 
необходимых для миграции данных с текущих реше-
ний на цифровые экосистемы».

С уходом зарубежных поставщиков у бизнеса еще 
осталась определенная доля скепсиса по отношению к 
переходу в облака, даже в российские, признает эксперт: 
«Думаю, что со временем сомнения будут уходить, тем 
более с появлением сервисов от российских компаний, 
которые предоставляют комплекс услуг, начиная от хра-
нения данных, так и предлагая различные цифровые ре-
шения, дополняющие бизнес компаний».

Такие сервисы, по его словам, будут доступны в виде 
инфраструктурных, которые предоставляют виртуаль-
ное хранилище данных, аналитические возможности, 
опцию масштабирования мощности при необходимо-
сти. «Также будут развиваться маркетплейсы стандарт-
ных цифровых услуг в рамках платформ. Создав один 
сервис, например очистки или обработки данных, мож-
но будет в дальнейшем перепродавать его различным 
клиентам. Подобное уже реализовано на западных плат-
формах»,— добавляет Баир Данилов.

Перспективы роста сегмента, по его мнению, высо-
кие, так как потребность в анализе больших данных 
растет: «Однако объемы поставляемого оборудования 
не всегда полностью удовлетворяют такие услуги, по-
этому компании ищут пути оптимизации, а облачные 
платформы являются одним из наиболее подходящих 
решений для обеспечения аналитических задач, основ-
ной возможностью оптимально использовать ресурсы». 
Также будут развиваться гибридные решения, которые 
должны работать одновременно и в облаке, и на мощно-
стях заказчика, отмечает он.

Что касается облачных провайдеров, тут явный нара-
стающий тренд: основные игроки стремятся предоста-
вить облака не только как инфраструктуру, но и как плат-
форму или даже готовые, прикладные бизнес-решения, 
подтверждает управляющий директор практики «Дан-
ные и прикладной искусственный интеллект» компании 
Axenix Лариса Малькова: «В этом случае комплексность 
услуг выглядит логично и гармонично. Тем более выбор 
может быть серьезно расширен за счет так называемых 
партнерских продуктов в концепции экосистемности».

По такому механизму работает, в частности, экосис-
тема МТС. Компания делает ставку на развитие облачно-
го провайдера CloudMTS. Облачная экосистема включа-
ет инфраструктурные решения в формате частных, пу-
бличных и гибридных облаков, комплекс консалтин-
говых и профессиональных услуг, услуги дата-центров 
и телеком-сервисы. В облачное направление бизнеса 
МТС входит собственный провайдер CloudMTS, один из 
крупнейших российских провайдеров «ИТ-ГРАД», ори-
ентированная на физических лиц и малый бизнес плат-
форма 1cloud.ru и два коммерческих центра обработки 
данных: «Авантаж» и GreenBushDC.

Сейчас CloudMTS является одним из лидеров рынка в 
России по объему предоставляемых облачных решений 
в формате частных, публичных и гибридных облаков, 
оказывает услуги дата-центров. Компания предлагает ре-
шения в сфере управления бизнес-процессами, в том чи-
сле дает доступ к партнерским сервисам. В феврале 2021 
года МТС объявила о развитии партнерской программы 
CloudMTS: «Теперь партнеры—поставщики IT-услуг мо-
гут предлагать от своего имени облачные решения из 
портфеля провайдера по реселлерской схеме». Это по-
зволит компаниям-партнерам расширить спектр собст-

венных услуг и реализовывать комплексные проекты, 
получая дополнительный доход без вложений на старте.

В портфеле МТС уже есть ряд успешных проектов — в 
частности, в 2020 году компания в частном облаке на ба-
зе дата-центра МТС запустила облачную цифровую плат-
форму управления для Segezha Group — одного из круп-
нейших российских лесопромышленных холдингов. 
«В настоящее время мы активно развиваем многие B2B-
сервисы, среди которых UCaaS (unified communications), 
видеонаблюдение и видеоаналитика, частные сети, ге-
осервисы и не только. И CloudMTS — это одно из клю-
чевых направлений нашей работы, включающее про-
дукты для хранения данных, обеспечения облачной ин-
фраструктуры, управления ИТ-услугами и многие дру-
гие»,— отмечает вице-президент по развитию корпора-
тивного и нового бизнеса МТС Олег Алдошин.

В целом МТС делает ставку на не телеком-продукты 
в стратегии роста бизнеса В2В. Раньше доходы операто-
ров связи от этого сегмента не превышали 15%, сейчас 
же вокруг телеком-бизнеса МТС образуется большое ко-
личество сервисов и услуг, которые раньше были не ха-
рактерны для компании, но интересны корпоративно-
му сектору. В их числе, в частности, сервисы виртуаль-
ной АТС, которые предоставляет как сама МТС, так и ее 
100% дочерняя компания АО «Межрегиональный Тран-
зитТелеком» (МТТ) (федеральный провайдер интеллек-
туальных телеком- и IT-решений для бизнеса). «В этом 
году компания запустила платформу МТС Exolve, кото-
рая позволяет клиенту покупать и кастомизировать все 
телеком-продукты в одном месте. Помимо этого делаем 
ставку на Webinar, решения IoT и геосервисы. Напри-
мер, решения SKAI для безопасности на транспорте»,— 
подчеркнул вице-президент по развитию корпоратив-
ного и нового бизнеса МТС.

Цифровая экосистема МТС по итогам 2022 года при-
знана лидером B2B-телекома в двух сегментах. По оцен-
ке аналитического агентства ONSIDE, компания зани-
мает наибольшую долю рынка M2M/IoT-подключений 
(технологии межмашинного взаимодействия и интер-
нета вещей) и публично объявленных проектов Private 
LTE (выделенных LTE-сетей) среди российских операто-
ров мобильной связи. В 2023 году компания стала лиде-
ром среди мобильных операторов по числу клиентов 
в структуре рынка коммуникационных сервисов с до-
лей 34%, согласно исследованию Telecom Daily. По ви-
дам услуг МТС заняла первую позицию с долей 53% по 
Telecom API и 32% — по услуге «8–800».

Неизбежный рост
В ближайшие годы как в мире, так и в России рост в циф-
ровых экосистемах, которые опираются на digital-ин-
струменты и платформы, продолжится. Такие структу-
ры будут генерировать около 30% корпоративного дохо-
да уже к 2025 году, ожидают в McKinsey. И, по прогнозам 
аналитиков, количество компаний, входящих в какую-
либо экосистему, в ближайшие годы увеличится как ми-
нимум втрое.

Сейчас в России, по оценке J’son and Partners 
Consulting, основной формат развития экосистемной 
платформы (за исключением «Яндекса») у всех крупней-
ших игроков открытый. Этот подход, по мнению анали-
тиков, продолжит доминировать на рынке: «Параллель-
но компании-лидеры продолжат развитие собственных 
услуг и приобретение игроков, которые разрабатывают 
востребованные решения». Рынок экосистем для бизнеса, 
считают в J’son and Partners Consulting, будет расти в следу-
ющих направлениях: «Будет расти число пользователей, 
клиентам—юридическим лицам (прежде всего в сегмен-
те малого и среднего бизнеса) в условиях санкций будет 
выгодно получать комплексные IT- и software-решения у 
одного поставщика». Также будет расти объем предложе-
ний услуг в экосистемах. «Игроки будут стараться опреде-
лить наиболее востребованные сервисы именно для сво-
их клиентов в зависимости от стратегии развития экосис-
темы. В то же время список компаний, которые будут стро-
ить свои экосистемы, имеет перспективы расширения за 
счет маркетплейсов и ритейла»,— уверены аналитики.

С точки зрения разработчиков умных бизнес-прило-
жений для предприятий, разработка прикладных про-
дуктов для цифровых экосистем в ближайшее время 
станет одним из перспективных направлений разви-
тия, полагает Георгий Подбуцкий: «При общей стандар-
тизации базовых сервисов цифровые экосистемы нач-
нут конкурировать между собой в интеллектуальной со-
ставляющей (ИИ-компоненты), а также в прикладных 
и отраслевых приложениях, разрабатываемых компа-
ниями—партнерами экосистемы». В ближайшие годы 
мы увидим кратный рост выручки экосистем от корпо-
ративного бизнес-сегмента, добавляет эксперт.

Сегмент будет расти, и мы увидим новых игроков не 
из числа нативных цифровых экосистем, соглашается 
Лариса Малькова: «Не секрет, что крупные компании, 
холдинги из всех практически индустрий последние го-
ды много инвестировали в цифровые технологии, и у 
них есть желание монетизировать свои наработки. Соб-
ственно, мы это уже видим». Кроме того, задача импор-
тозамещения, которая стоит перед всеми и стимулиру-
ется со стороны государства, предполагает создание от-
раслевых решений наиболее активными и готовыми иг-
роками, добавляет она: «Чтобы в дальнейшем предостав-
лять эти сервисы другим участникам рынка в своей инду-
стрии — где-то они конкуренты, а где-то будут партнеры».

Адаптация розничного продукта под требования B2B-
сегмента бывает сравнима по сложности с разработкой 
продукта с нуля, отмечает Андрей Врацкий: «Дело в том, 
что каждый заказчик предъявляет свои особые требова-
ния, часто не пересекающиеся с другими, а порой и про-
тиворечащие». И продукт, и, главное, команда должны 
быть к этому готовы, отмечает он: «Это важно с точки зре-
ния дальнейшего развития отрасли. По его оценке, B2B 
IT-сегмент в России в целом будет расти опережающи-
ми темпами по отношению к прочим: «Слишком много 
ушедшего и уходящего „запада“ необходимо заместить».

Сейчас много IT-сегментов рынка все еще не закры-
то. Наиболее востребованы будут, например, системы 
управления производством, системы обеспечения ав-
томатизации нефтеперерабатывающего сектора, метал-
лургии и других отраслей, попавших под санкции, счи-
тает директор Ideas World Решат Рустамов: «Отдельное 
внимание будет выделено кибербезопасности как одно-
му из основополагающих направлений обеспечения со-
хранности данных компаний и страны в целом. Важно 
учитывать приоритеты бизнеса и запросы бизнеса». Но-
вые игроки будут появляться, и рынок этому способст-
вует, полагает эксперт: «Страна и все отрасли в целом на-
ходятся в моменте перехода на отечественные решения, 
где прошла смена стратегии о непокупки решений из-за 
границы. Тем более одна из стратегий страны — это вы-
ход отечественных IT-решений на международную аре-
ну после обеспечения потребностей внутри».

Матвей Соколов

Корпоративно-экосистемный подход
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На фоне ухода в 2022 году ряда зарубежных вендоров IT-сервисов и облачной инфраструктуры среди кор-
поративных заказчиков вырос спрос на отечественные комплексные решения для цифровизации бизнеса. 
Тенденция начала усиливаться в 2023 году: экосистемы, ориентированные на развитие сервисов для кор-
поративного сектора, начали активнее импортозамещать оборудование и ПО, продукты по хранению, об-
работке данных в облаке, управлению предприятиями, видео-конференц-связи, а также усиливать направ-
ление телекоммуникационных услуг. Эксперты уверены, что в ближайшие годы выручка цифровых экосис-
тем от корпоративного бизнес-сегмента кратно увеличится.
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Review Цифровая экосистема 

— �информационная  
безопасность —

Российские цифровые экосис­
темы с каждым годом развива­
ются все быстрее, и с уходом 
зарубежных конкурентов они ис­
пытали приток новых пользова­
телей, что в том числе увеличи­
ло необходимость обеспечить 
надежную защиту их данных. 
„Ъ“ выяснил, какие киберугрозы 
в 2023 году остаются наиболее 
актуальными для современных 
цифровых экосистем и как они 
используют преимущества теле­
коммуникационных сетей и об­
лачных сервисов, чтобы нивели­
ровать риски кибератак.

Непрерывная цифровая транс-
формация российской экономики и 
бизнеса привела к спросу компаний 
и госсектора не только на передовые 
IT-решения, но и на их интеграцию. 
События 2022 года — уход западных 
вендоров и перестройка экономики 
— показали как плюсы, так и мину-
сы экосистемного подхода для бизне-
са, например продемонстрировав вы-
игрышные позиции компаний, кото-
рые строили цифровые связи между 
российскими продуктами и не поте-
ряли значительную часть опций, вы-
полняемых западными продуктами.

Однако испытанием для цифро-
вых экосистем в прошлом году стал 
возросший уровень угроз кибербез-
опасности. С конца февраля прош-
лого года атаки на российскую IT-ин-
фраструктуру только растут, и, на-
пример, количество DDoS-атак (атак 
на сервер по модели «отказ в обслу-
живании»), по данным МТС RED, до-
черней компании МТС в сфере ки-
бербезопасности, за второй квар-
тал 2023 года выросло относитель-
но аналогичного периода прошло-
го года на 20%. Всего, по данным экс-
пертов, с начала 2022 года количест-
во DDoS-атак увеличилось более чем 
на порядок. Одним из основных ри-
сков кибератак с прошлого года оста-
ются утечки данных, многие из кото-
рых произошли именно по причи-
не интеграции цифровых блоков и 
связанности баз данных. В этом го-

ду наиболее частыми последствия-
ми успешных кибератак также ста-
ли именно утечки информации — 
это 51% инцидентов, причем во вто-
ром квартале их число уже превыси-
ло первый квартал на 4%.

Ведущий инженер CorpSoft24 Ми-
хаил Сергеев отмечает, что уязвимо-
сти одной службы в IT-системе могут 
повлиять на всю экосистему: «Ког-
да все сервисы взаимосвязаны, ком-
прометация одного из них может 
привести к распространению уг-
роз и на другие компоненты, а если 
злоумышленникам удастся проник-
нуть в систему, они получат доступ 
ко многим сервисам».

Необходимость повышенных 
требований в кибербезопасности 
цифровых экосистем подтвержда-
ет и пример «Яндекса», допустивше-
го в прошлом году утечку данных ба-
зы «Яндекс Еды»: 1 марта в интернете 
были опубликованы номера телефо-
нов пользователей сервиса и инфор-
мация об их заказах, а также их ад-
реса. Компания признала инцидент, 
а по итогам расследования выясни-
лось, что данные оказались в общем 
доступе из-за «недобросовестных 
действий одного из сотрудников». 

Инцидент также вскрыл проблему 
некорректно настроенного доступа 
к данным экосистемы большого ко-
личества сотрудников и связанности 
данных одного сервиса с другими 
блоками инфраструктуры в целом.

При всех рисках экосистемы не 
являются однозначно незащищен-
ными сферами, однако остаются зо-
ной высокого риска, требующей гра-
мотного построения кибербезопас-
ности, объясняют эксперты. «Реали-
зация экосистемного подхода тре-
бует тщательного планирования и 
учета всех возможных уязвимостей. 
Крупные проекты обычно сильнее 
привлекают внимание злоумыш-
ленников, поэтому кибербезопас-
ность должна стать приоритетом 
при разработке и внедрении экоси-
стемы»,— говорит Михаил Сергеев.

Связь сквозь облака
Одним из незаменимых элементов 
цифровой экосистемы стали облач-
ные хранилища информации. По 
данным Высшей школы экономики, 
за последние годы затраты компа-
ний на внедрение цифровых реше-
ний выросли в 2,5 раза, а доля поль-
зователей облачных сервисов — в 

2,3 раза. Эти сервисы в том числе ста-
ли востребованы, поскольку помо-
гают более эффективно обеспечить 
безопасность данных.

Генеральный директор МТС RED 
Евгения Наумова объясняет этот 
тренд так: «Крупный и средний биз-
нес сталкиваются с рядом барьеров в 
защите от киберугроз. В первую оче-
редь это небольшие бюджеты и де-
фицит кадров. Облачные сервисы 
снимают эти ограничения и позво-
ляют возложить задачи по поиску 
специалистов и управлению сред-
ствами защиты на оператора. Так-
же экосистемы дают пользователям 
дополнительные преимущества за 
счет того, что обеспечивают защи-
щенность и тех сервисов, которые 
не относятся к кибербезопасности 
напрямую: пользовательских при-
ложений, банкинга, мобильной свя-
зи и так далее».

Сейчас в облаках организованы 
очень многие процессы, входящие в 
цифровые экосистемы: хранение и 
обработка больших данных, резерв-
ное копирование для бесперебой-
ной работы, совместная разработка 
IT-решений, управление проектами 
в области интернета вещей и комму-
никационные сервисы. Все эти про-
цессы нуждаются в надежной защи-
те от момента переноса данных в об-
лака до их хранения. С учетом того 
что облачные хранилища предпола-
гают постоянный и бесперебойный 
доступ к сети, они остаются крайне 
привлекательными целями для зло-
умышленников.

Тем не менее эксперты «Лаборато-
рии Касперского» отмечают, что об-
лака все равно остаются более защи-
щенными для компаний и частных 
пользователей, так как им невозмож-
но нанести физический урон или по-
лучить доступ к данным через укра-
денное устройство: «Но все же важно 
поддерживать и внедрять безопас-
ные методы аутентификации, вклю-
чая многофакторную аутентифика-
цию, и разъяснять сотрудникам зна-
чимость обеспечения безопасности 
конфиденциальных учетных дан-
ных. А также использовать сложные 
методы шифрования данных».

Безопасность  
как часть экосистемы
Для всех компаний, строящих свя-
зи между своими продуктами, во-
прос их безопасности стал одним 
из самых значимых. И эксперты ви-
дят в централизованности решений 
не только явные угрозы, но и воз-
можность использовать особенно-
сти экосистем в построении защи-
ты инфраструктуры. Экосистемный 
подход в первую очередь подразуме-
вает под собой комплексный взгляд 
на процессы эксплуатации IT и обес-
печения кибербезопасности, объ-
ясняет замдиректора департамента 
Innostage Данияр Исхаков. В рамках 
процессов должны быть определены 
решаемые задачи, требуемые набо-
ры входных и выходных данных. Во 
вторую очередь должен быть опреде-
лен набор систем и сервисов, автома-
тизирующих данные задачи, меха-
низмы их интеграции и обмена дан-
ными, говорит эксперт. «На текущий 
момент в России наблюдается значи-
тельный рост решений от произво-
дителей, предлагающих экосистем-
ный подход».

Евгения Наумова отмечает, что хо-
тя ряд компаний-разработчиков уже 
создает экосистемы кибербезопас-
ности, большинство из них придер-
живается «закрытого» подхода, не 
подразумевая интеграции с продук-
тами других поставщиков, и только 
у каждого пятого российского вен-
дора решений по кибербезопасно-

сти есть API. МТС RED приняла реше-
ние двигаться в направлении разра-
ботки открытой платформы кибер-
безопасности, которая будет исполь-
зовать собственные сильные сторо-
ны: возможности телекоммуника-
ционной инфраструктуры, облач-
ные сервисы кибербезопасности и 
внутренние разработки, а также по-
зволит интегрировать в единую си-
стему решения сторонних разработ-
чиков, которые уже используются в 
той или иной компании. «Пользова-
телю не придется погружаться в де-
сятки различных решений кибер-
безопасности — все процессы мож-
но будет контролировать из единого 
интерфейса»,— объясняет Евгения 
Наумова.

Среди особенностей кибербез-
опасности в экосистемах эксперты 
выделяют разный уровень сложно-
сти ИБ-решений, созданных в одном 
IT-контуре. «В линейки каждого про-
изводителя есть как зрелые реше-
ния — лидеры рынка, так и продук-
ты, находящиеся еще в стадии разви-
тия или уступающие в функционале 
другим решения»,— объясняет Да-
нияр Исхаков. Он видит перспекти-
вы в развитии у систем их интеграци-
онных возможностей, а также в «реа-
лизации межсистемной связи для их 
взаимодействия и создания межвен-
дорной экосистемы, способной вклю-
чать в себя решения, являющиеся ли-
дерами в своих направлениях».

Ирина Макарова

Киберзащита изнутри

— экспертное мнение —

— Как сегодня развивается рынок 
больших данных в России?
— Есть два подхода к монетизации Big 
Data: применение внутри компании 
для повышения эффективности и 
улучшения клиентского опыта либо 
разработка решений для других ком-
паний. Если говорить о последнем, то 
этот сегмент сильно фрагментирован. 
Например, сегмент рекламы сегодня 
не может развиваться без персонали-
зации на основе Big Data, но он обыч-
но рассматривается отдельно как ры-
нок именно рекламы. Таким образом, 
бОльшая часть рынка Big Data, по су-
ти, скрыта, если мы не говорим про 
очевидные вещи, например продажу 
геоаналитики или скоринговых мо-
делей. Этот очевидный сегмент рас-
тет не очень быстро, но вот эффекты 
от использования Big Data в компани-
ях растут гораздо быстрее.

В экосистеме МТС есть часть ко-
манды Big Data, работающая над по-
вышением эффективности конкрет-
ных вертикалей, например телеко-
ма, финтеха, рекламы и др. В каждом 
конкретном бизнесе мы видим ре-
зультаты использования Big Data. 
Также есть централизованная часть 
Big Data, которая отвечает за всю ра-
боту с данными: сбор, построение 
профилей наших клиентов, анали-
тику и обучение прогнозных моде-
лей. Это позволяет в целом предла-
гать клиентам лучший опыт. Напри-
мер, мы видим, какой фильм клиент 
посмотрел в KION, и на основе этого 
можем предложить ему книгу в сер-
висе «Строки». Аналитика больших 
данных также позволяет нам оцени-
вать развитие компании в целом, по-
ложение в конкретной отрасли отно-
сительно конкурентов и перспекти-
вы дальнейшего движения.
— Можете привести пример по-
вышения эффективности в кон-
кретной бизнес-вертикали МТС 
за счет применения больших 
данных?

— Очевидный пример — телеком-
бизнес. Нам необходимо поддержи-
вать эффективность нашей сети свя-
зи и расширять ее. Для этого нужно 
определять потенциал размещения 
новых базовых станций в зависимо-
сти от их конфигурации и особенно-
стей конкретной локации (населения 
в окрестностях и его соцдем-состава, 
нашей доли рынка в локации и десят-
ков других факторов). До внедрения 
Big Data это оценивалось фактически 
вручную. После того как мы внедрили 
в работу модель на основе больших 
данных, мы снизили ошибку этой 
оценки более чем вдвое. Это приве-
ло к экономии в миллиарды рублей. 
Другой пример в телекоме — борьба 
со спамом. Мы совершенствуем моде-
ли, которые по поведению абонента 
на сети понимают, что это спамер. Это 
позволяет быстрее блокировать такие 
действия, что приводит как к прямой 
выручке от услуги блокировки спама, 
так и к повышению лояльности кли-
ента. Суммарно это тоже дает эффек-
ты в миллиарды рублей.
— Судя по отчетности МТС, од-
ним из самых растущих направ-
лений является в том числе ре-
кламный бизнес. Как влияют ре-
комендательные алгоритмы на 
его развитие?
— Задача, которую решают реко-
мендательные сервисы,— помочь 
клиенту выбрать то, что ему подой-
дет больше всего, из большого ката-
лога. В интернет-магазине МТС, на-
пример, на основе Big Data строят-
ся рекомендации товаров. Эта сис-
тема проецируется и на рекламу: у 
нас есть рекламодатели, различные 
витрины, где мы можем размещать 
рекламу в рамках своих сервисов и 
других витрин, где мы можем поку-
пать размещение. Поскольку на ос-
нове аналитики больших данных 
мы понимаем, что именно нужно 
клиенту в конкретное время, мы мо-
жем эффективно определять, какую 
рекламу показать клиенту как на 
своих витринах, так и на внешних.

— Какие данные пользователей 
собираются и анализируются для 
рекомендательной платформы?
— Интересно, что на самом деле для 
построения рекомендаций не нуж-
ны какие-то личные данные, по ко-
торым можно идентифицировать 
человека. Важны коммерческие ин-
тересы человека в данный момент. 
Мы анализируем, как люди пользу-
ются нашими сервисами, какие пес-
ни и фильмы смотрят, как пополняют 
счет, как часто, и на основе этого вы-
страиваем рекламные предложения. 
Как зовут человека, сколько ему лет, 
какого он пола — второстепенные ве-
щи. Понятно, что в рекламе необхо-
дима возможность определить свою 
аудиторию в том числе по возрасту. 
Но часто бывает так, что вы, напри-
мер, зарегистрировали сим-карту 
или какую-то услугу на свой паспорт, 
а пользуется ей другой человек. Поэ-

тому выстраивание рекомендаций 
по поведению гораздо эффективнее.

Есть у людей вера в то, что реко-
мендации зависят от пола, возраста, 
дохода, но на самом деле определе-
ние этих «понятных человеку» пара-
метров для алгоритмов машинного 
обучения — лишний шаг. Допустим 
мы видим, что женщина демонстри-
рует интерес к контенту, который 
более популярен у мужской ауди-
тории, в таком случае и рекламные 
предложения ей должны быть соот-
ветствующими. И алгоритмы пре-
красно улавливают это, не разбира-
ясь, кто перед ними: ваши интересы 
сами говорят за себя.
— Как сейчас Big Data внедряется 
в медиасервисах МТС и какие вы 
видите результаты их работы?
— Безусловным драйвером тут явля-
ется KION. Сегодня невозможно пред-
ставить онлайн-кинотеатр без реко-

мендательных алгоритмов. Есть поль-
зователи, которые приходят за кон-
кретным фильмом, но в большинстве 
люди уже привыкли к рекомендаци-
ям. Они влияют на вовлечение клиен-
та. Основная метрика здесь — сколь-
ко времени клиент проводит в серви-
се. Если мы увеличиваем на 1% сред-
нее время пребывания в сервисе, то 
это влияет на среднее время жизни 
клиента в сервисе также примерно на 
1%. Это приводит к тому, что суммар-
но мы получаем больше прибыли. 
Так, Netflix в 2016 году заявлял, что 
они с помощью рекомендательной 
системы зарабатывают $1 млрд, что 
составляет 4% от общей выручки. Мы 
считали аналогичный эффект нашей 
системы: он соразмерен уровню лиде-
ров рынка. Алгоритмы также положи-
тельно сказываются на удовлетворен-
ности клиентов и их готовности реко-
мендовать наш сервис.

Рекомендательные алгоритмы 
используются сегодня во всех медиа
сервисах МТС, более того, мы разра-
ботали универсальную платформу, 
которая позволяет разработчикам с 
помощью отдельных элементов, как 
из кубиков, собирать систему под 
каждый конкретный сервис. Цен-
трализация позволяет любое улуч-
шение рекомендаций в конкрет-
ном сервисе масштабировать на всю 
платформу. Например, мы развива-
ли платформу для рекомендаций 
контента, потом применили ее для 
рекомендаций в онлайн-магазине 
МТС и в сравнительном тесте прев-
зошли по точности рекомендаций 
внешние решения.
— Над рекомендательной плат-
формой работает одна команда 
или каждая бизнес-вертикаль от-
дельно? Сколько всего человек за-
нимается Big Data в МТС?
— Есть централизованная команда, 
которая сосредоточена именно на 
платформе, и есть команды, сосредо-
точенные на внедрении под нужды 
отдельных бизнесов. Всего в нашей 
команде Big Data работает около 500 
человек. При этом наем у нас идет 
всегда, однако на рынке сохраня-
ется дефицит. Поэтому мы с начала 
прошлого года активно вкладываем-
ся в подготовку специалистов. С од-
ной стороны, у нас есть школа анали-
тиков данных, с другой — образова-
тельные программы в вузах. Напри-
мер, в ИТМО у нас есть курс по реко-
мендательным системам. Мы приня-
ли осознанное решение, что лучше 
сейчас начать активно вкладывать-
ся в подготовку кадров, которые мы 
сможем условно нанять через три го-

да, чем пытаться выжать последние 
соки из существующего рынка.
— Как аналитика данных помога-
ет бизнесу в рамках экосистемы 
повышать эффективность?
— Большие данные уже проникли в 
значительную часть бизнесов МТС. 
Они позволяют анализировать фи-
нансовые показатели, показатели, 
связанные с клиентским качеством, 
планировать развитие экосистемы, 
прогнозировать наступление риско-
вых событий. Один из важных пока-
зателей — количество бизнес-верти-
калей и экосистемных функций, ис-
пользующих Big Data. Если говорить 
о финансовой эффективности, то 
она уже исчисляется в десятках мил-
лиардов рублей, включая как внеш-
нюю выручку, так и внутренние эф-
фекты. При этом потенциальных 
применений еще много, и мы про-
должаем их наращивать.
— Насколько вообще возрастет 
роль Big Data в ближайшие не-
сколько лет?
— В данном случае ответ сильно опре-
деляется развитием искусственного 
интеллекта. Тут надо заметить, что те 
же рекомендательные системы, на-
пример, можно отнести и к Big Data, и 
к ИИ. Но с точки зрения бизнеса сегод-
ня ИИ — это в большей степени ней-
росети, компьютерное зрение, голос 
и так далее, фактически это решение 
с помощью компьютера задач когни-
тивного характера. И в этом смысле 
нельзя не отметить развитие боль-
ших языковых моделей, таких как 
ChatGPT. Очевидно, в ближайшее вре-
мя эти вещи будут автоматизировать 
написание кода, техподдержку. Мы 
скоро окажемся в реальности, когда 
будет не очень понятно, с нами обща-
ется робот или человек. И вместо нас, 
возможно, тоже с роботом будет об-
щаться другой робот.

Роль Big Data здесь в том, что боль-
шая языковая модель сможет на ос-
нове анализа данных отвечать на 
любые запросы внутри компании — 
получать, например, данные о том, 
сколько человек за последний месяц 
пользовались тем или иным продук-
том компании. Этот голосовой или 
письменный запрос нейросеть мо-
жет переделать в запрос к базам дан-
ных компании, и на основе результа-
та построить всю необходимую для 
принятия решений аналитику. Это 
такой следующий этап развития ИИ 
и Big Data, который наступит даже не 
через пять лет, а, возможно, уже в сле-
дующем году.

Интервью взял  
Матвей Соколов

Данные формируют реальность
По разным прогнозам, общий объем данных, 
создаваемых, собираемых, копируемых и по-
требляемых во всем мире, к 2025 году превысит 
180 ЗБ. О том, как бизнес в рамках цифровой 
экосистемы может эффективно использовать 
аналитику больших данных для построения ре-
комендательных алгоритмов, скоринга и опти-
мизации затрат, рассказал „Ъ“ директор центра 
Big Data МТС Виктор Кантор.

И
Р

И
Н

А
 Б

У
Ж

О
Р

Тематические страницы газеты «Коммерсантъ» (Review «Цифровая экосистема»).  |  Владимир Желонкин — генеральный директор АО «Коммерсантъ», главный редактор  |  Сергей Вишневский — руководитель фотослужбы  |  Рекламная служба: Тел. (495) 797-6996, (495) 926-5262  |   
Владимир Лавицкий — директор «Издательского синдиката»  |  Юлия Тишина  — выпускающий редактор  |  Ольга Еременко — редактор  |  Сергей Цомык — главный художник  |  Галина Кожеурова, Екатерина Репях — фоторедакторы  |  Екатерина Бородулина — корректор  |  Ограничение: 16+�   |  Бесплатно  |

КОЛИЧЕСТВО УТЕЧЕК ДАННЫХ ПО ОТРАСЛЯМ ЭКОНОМИКИ 
В 2023 ГОДУ НА ИЮНЬ   ИСТОЧНИК: «СЕРЧИНФОРМ».

Ритейл

Другое

Финансы

Строительство

Здравоохранение

Общественное
питание

Образование

Промышленность
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ВОСТРЕБОВАННОСТЬ РЕШЕНИЙ ДЛЯ КИБЕРЗАЩИТЫ 
ПО ИТОГАМ 2022 ГОДА (%)    ИСТОЧНИК: ЦСР.

Средства защиты 
информации

Услуги
2021 2022

73

27 26
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