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			code_e2e

			product_e2e

			product_code

			product_deal

			Описание

			Преимущества

			giga_ans_prod

			giga_ans_adv

			ans_rate

			link_sh_omega

			link_sh_sigma

			professional

			personal_goal

			emotional

			Место продукта в Консалтинговой модели

			Смена парадигмы

			Продающий график и вопрос

			Шоу результатов

			Противоречие/Решение

			Ключевые сигналы и контексты необходимости и возможности

			Контрастное отличие








			2 002

			Телемедицина

			500 400

			Телемедицина

			Телемедицина: Дистанционные консультации с врачами для сотрудников и членов их семей. СберЗдоровье – интернет-сервис, который предоставляет услуги
в сфере дистанционной медицины. Задачи: Медицинская помощь для сотрудников и их семей. Предоставление удобного сервиса сотрудникам для контроля здоровья. Преимущества: Усиление бренда работодателя. Выше ценность соцпакета компании для сотрудников и потенциальных кандидатов. Экономия работодателя на штатных
медицинских работниках. В отличие от ДМС не требуется согласование услуг со страховой компанией и исключен риск отказа в их предоставлении. Возможности: Все врачи онлайн+: безлимитные онлайн-консультации c терапевтом и педиатром без записи; 1 онлайн-консультация диагноста, гинеколога/уролога, гастроэнтеролога Биохимия крови, 30% скидка на анализы в Инвитро. Срок действия программы индивидуальный доступ для 1 взрослого старше 18 лет на 3 месяца. Преимущества: Усиление бренда работодателя. Выше ценность соцпакета компании для сотрудников и потенциальных кандидатов. Экономия работодателя на штатных медицинских работниках. В отличие от ДМС не требуется согласование услуг со страховой компанией и исключен риск отказа в их предоставлении.

			Усиление бренда работодателя.
Выше ценность соцпакета компании для сотрудников и потенциальных кандидатов
Экономия работодателя на штатных медицинских работниках
В отличие от ДМС не требуется согласование услуг со страховой компанией и исключен риск отказа в их предоставлении

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/db5c65aa-af3a-4041-a59a-7660c8c21126

			Продукт курирует СберЗдоровье

			1

			Телемедицина

			Страхование, в т.ч. телемидициа и корп. ДМС

			0

			1

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает компаниям перейти от традиционного ДМС и очного медобслуживания к цифровой, гибкой и доступной модели телемедицины, где здоровье сотрудников становится частью корпоративной культуры.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность существующих программ здоровья за счёт снижения времени отсутствия сотрудников, сокращения затрат на медобслуживание и повышения удовлетворённости персонала.
Итоговое позиционирование: «СберЗдоровье» позволяет компаниям перейти к цифровой модели заботы о здоровье и одновременно усиливает эффективность действующих программ поддержки сотрудников.

			Раньше забота о здоровье сотрудников строилась на дорогостоящем ДМС с ограниченным выбором врачей, долгим ожиданием приёмов и отсутствием оперативной помощи. Сегодня бизнес переходит к цифровой, доступной и непрерывной модели телемедицины, где сотрудники получают помощь мгновенно, без отрыва от работы. «СберЗдоровье» помогает совершить этот переход — обеспечивает как  безлимитные, так и лимитные  консультации, психологическую поддержку и контроль здоровья через единое приложение.

			Продающий график (описание): На оси X — инвестиции в традиционное медобслуживание (ДМС, штатные врачи), на оси Y — доступность и скорость получения медпомощи сотрудниками. Сначала рост вложений улучшал доступность, но после достижения предела эффективность падала из-за ограниченности формата. С переходом на телемедицину кривая меняется: при тех же или меньших затратах скорость и доступность помощи растут.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что чем больше вкладываете в традиционное медобслуживание, тем сложнее обеспечить оперативную помощь сотрудникам в нужный момент?»

			После внедрения телемедицины компании достигают:
— сокращения времени отсутствия сотрудников на рабочем месте,
— повышения продуктивности здоровых сотрудников,
— снижения количества больничных,
— роста удовлетворённости сотрудников (оценка консультаций — 4,8/5),
— экономии на штатных медработниках и ДМС.

			Противоречие ценностей: «Доступность и оперативность медпомощи» vs «Контроль затрат и прозрачность». В традиционной модели ускорение помощи ведёт к росту издержек, а экономия — к снижению качества сервиса.
Концепт опосредования: «СберЗдоровье»   — единая платформа, которая обеспечивает мгновенный доступ к врачам без роста затрат за счёт масштабируемости и автоматизации.
Наше решение: «СберЗдоровье» объединяет безлимитные консультации, умные устройства и психологическую поддержку в рамках прозрачной годовой подписки, устраняя конфликт между скоростью и стоимостью. 

			Контекст 1: Рост нагрузки и выгорание сотрудников.
— Ситуация: сотрудники часто болеют, жалобы на стресс.
— Почему продукт эффективен: даёт доступ к терапевту и психологу.
— Контекстное противоречие: между необходимостью поддерживать продуктивность и ростом absenteeism из-за болезней.
Контекст 2: Снижение лояльности и мотивации персонала.
— Ситуация: сотрудники уходят к конкурентам с лучшим соцпакетом.
— Почему продукт эффективен: усиливает бренд работодателя.
— Контекстное противоречие: между желанием удержать сотрудников и ограниченным бюджетом на льготы.
Контекст 3: Удалённый или гибридный формат работы.
— Ситуация: сотрудники разбросаны географически.
— Почему продукт эффективен: консультации онлайн из любой точки.
— Контекстное противоречие: между необходимостью обеспечить медпомощь и отсутствием единого медпункта.
Идеальный контекст: Компания растёт, сотрудники ценят заботу о здоровье, но традиционные медпрограммы стали дорогими и негибкими. «СберЗдоровье» предлагает готовое цифровое решение, которое повышает лояльность и продуктивность без роста издержек.

			Цикл функции: Забота о здоровье сотрудников
Этап 1. Обращение за помощью.
Раньше: запись к врачу через клинику, ожидание, отрыв от работы.
С нами: чат/видеоконсультация 24/7 без отрыва от задач.
Этап 2. Диагностика и рекомендации.
Раньше: очный визит, ограниченный доступ к узким специалистам.
С нами: терапевт + педиатр 24/7 + запись к 20+ специалистам онлайн.
Этап 3. Контроль здоровья.
Раньше: разрозненные данные, нет истории консультаций.
С нами: электронная медкарта, умные устройства (тонометр, камера).
Этап 4. Поддержка и профилактика.
Раньше: отсутствие системной работы с ментальным здоровьем.
С нами: консультации с психологом, полезный контент, сторис с советами.
Итог: «СберЗдоровье» превращает разрозненные и затратные процессы заботы о здоровье в целостный цифровой цикл, где каждый этап усиливает следующий и формирует культуру здоровья внутри компании.








			3 134

			ЦРР - Аналитика жилой и коммерческой недвижимости

			16 863

			Аналитика жилой и коммерческой недвижимости

			Аналитика жилой и коммерческой недвижимости - платформа ключевых аналитических сервисов для владельцев, управляющих и застройщиков коммерческой и жилой недвижимости.
Задачи, которые решает сервис:
1.Узнать текущее состояние торгового центра, оценить объем и траты привлеченной аудитории;
2.Выявить неудовлетворенный спрос в локации и сформировать перечень потенциальных арендаторов;
3.Повысить качество маркетинговых кампаний за счет более точного понимания аудитории объекта;
4.Определить параметры будущего проекта, исходя из макроэкономической ситуации в городе, финансового состояния и потребностей населения;
5.Оценить социально-экономическое положение и тренды на уровне городов и регионов

			Преимущества:
1.Реальная информация о рынке: точность оценки рынка за счет данных, которых нет у агентств и в открытых источниках;
2.Доминирующая позиция на рынке по объему данных о финансовой активности компаний;
3.Отсутствие конкурентов с аналогичным продуктом;
4Исследования без личного взаимодействия с респондентами;
5.Аналитика на фактическом финансовом поведении клиентов 
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			Продукт курирует ЦРР

			2

			Аналитика жилой и коммерческой недвижимости

			PR-продвижение, маркетинг, реклама

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит девелоперов, управляющих и застройщиков от принятия решений на основе ограниченных рыночных данных и интуиции к управлению, основанному на больших данных и глубокой аналитике реального поведения аудитории.
Продукт поддержки и ускорения: повышает точность и скорость принятия решений, оптимизирует маркетинговые кампании и портфель арендаторов в рамках текущей операционной модели.
Итоговое позиционирование: Продукт помогает клиентам перейти к data-driven управлению недвижимостью и одновременно ускоряет достижение ключевых KPI (выручка, конверсия, удовлетворенность аудитории) в существующих процессах.

			Раньше ключевые решения в девелопменте и управлении недвижимостью — выбор локации, позиционирование объекта, подбор арендаторов, планирование маркетинга — часто принимались на основе экспертных оценок, устаревших отчетов и интуиции. Это вело к рискам неверной оценки спроса, потере клиентов и неэффективному использованию ресурсов.
Новая парадигма — это управление, основанное на данных о реальном финансовом поведении и социально-демографическом профиле населения. Наш продукт предоставляет точную аналитику по 112 млн физлиц и 6 млн юрлиц, позволяя точно оценивать потенциал локаций, выявлять неудовлетворенный спрос и понимать портрет целевой аудитории. Это снижает риски и повышает доходность объектов.
Мы помогаем клиентам перейти от стратегии «на ощупь» к точному, цифровому планированию.

			Продающий график (описание): По оси X — объем инвестиций в маркетинг, экспертизу и исследования рынка. По оси Y — точность прогноза потребительского спроса и эффективность управленческих решений. В старой модели после определенного порога дополнительные затраты на традиционные исследования и маркетинг не дают значимого прироста в точности и эффективности (кривая выходит на плато). С нашим продуктом зависимость меняется: при меньших относительных затратах на аналитику точность и эффективность решений резко возрастают за счет использования больших данных и AI.
Вопрос-инсайт: «Замечали ли вы, что чем больше средств и времени вы тратите на традиционные маркетинговые исследования и оценку локаций, тем сложнее получить действительно точный и оперативный прогноз, который гарантированно снизит риски по вашему проекту?»

			Внедрение нашей аналитики позволяет девелоперам и управляющим компаниям достигать измеримых улучшений:
— Снижение рисков невостребованности объекта за счет точного выявления неудовлетворенного спроса (как в кейсе с выявлением 71% неудовлетворенного спроса по топ-3 категориям).
— Рост выручки ТЦ на 10-15% за счет оптимизации пула арендаторов и целевых маркетинговых активностей (как в кейсе с перетоком клиентов 15% в категории «Красота и здоровье»).
— Повышение эффективности маркетингового бюджета на 20-30% благодаря точному портрету аудитории и сегментации.
— Сокращение времени на принятие стратегических решений по новым проектам с месяцев до 2-4 недель.

			Противоречие ценностей: «Скорость и гибкость принятия решений» vs «Точность и снижение рисков». В старой модели для быстрого принятия решений приходилось жертвовать глубиной анализа, что вело к рискам. Глубокий же анализ занимал месяцы и тормозил развитие.
Концепт опосредования: «Упреждающая аналитика на больших данных».
Наше решение: Продукт «Аналитика жилой и коммерческой недвижимости» предоставляет ежедневно обновляемую информацию с глубиной ретроспективы 65 месяцев. Это позволяет одновременно получать точные, данные для минимизации рисков и делать это оперативно, в сжатые сроки, не жертвуя ни скоростью, ни качеством решений.

			Контекст 1: Планирование нового объекта недвижимости (ЖК, ТЦ).
— Ситуация: Необходимо определить параметры проекта (класс, ценовой сегмент, состав арендаторов) в новой или непонятной локации. Нет точных данных о платежеспособном спросе и поведении населения.
— Почему продукт эффективен: «Портрет локации» и «Портрет жителя» дают точный социально-демографический и финансовый срез, выявляют неудовлетворенный спрос.
— Контекстное противоречие: Клиент хочет минимизировать риски дорогостоящего проекта (точность), но не может позволить себе длительные и дорогие исследования (скорость/бюджет). Продукт снимает это противоречие.
Контекст 2: Снижение трафика и выручки в существующем ТЦ.
— Ситуация: Падают посещаемость и продажи. Непонятны причины и направления перетока клиентов.
— Почему продукт эффективен: «Аналитика ТЦ» показывает динамику визитов, средний чек, проводит RFM-анализ и сравнивает с конкурентами, выявляя слабые стороны.
— Контекстное противоречие: Нужно быстро остановить отток клиентов (скорость) и понять глубинные причины проблемы (глубина анализа). Ручной опрос не дает репрезентативной картины. Продукт дает и то, и другое.
Контекст 3: Необходимость ротации арендаторов.
— Ситуация: Часть арендаторов не выходят на плановые показатели. Нужно понять, кого заменить и на кого.
— Почему продукт эффективен: Продукт выявляет категории и бренды, пользующиеся спросом у текущей и потенциальной аудитории ТЦ.
— Контекстное противоречие: Стремление увеличить доходность с каждого кв. метра (максимизация прибыли) при этом сохранив или увеличив лояльность текущей аудитории (стабильность). Продукт помогает найти баланс.
Контекст 4: Оценка инвестиционной привлекательности проекта.
— Ситуация: Инвестору или девелоперу нужны убедительные данные для обоснования инвестиций в проект или регион.
— Почему продукт эффективен: Данные по зарплатам, ипотеке, покупательской активности и ценам на недвижимость предоставляют мощную аргументацию.
— Контекстное противоречие: Необходимость в независимых и достоверных данных (объективность) и глубокая детализация, недоступная в открытых источниках (эксклюзивность). Продукт предоставляет и то, и другое.
Контекст 5: Запуск масштабной маркетинговой кампании.
— Ситуация: Необходимо точно таргетировать рекламу на целевую аудиторию нового ЖК или ТЦ.
— Почему продукт эффективен: «Портрет жителя» сегментирует аудиторию по доходу, возрасту, финансовому поведению и потребностям.
— Контекстное противоречие: Желание охватить максимально широкую аудиторию (масштаб) и необходимость говорить с ней на правильном языке, повышая конверсию (релевантность). Продукт позволяет совместить широкий охват с точным таргетингом.
Идеальный контекст для продукта: Это ситуация, когда клиент сталкивается с высокой неопределенностью и рисками при принятии стратегического решения по объекту недвижимости (строительство, репозиционирование, маркетинг), при этом существующие подходы к анализу рынка ограничены в скорости, точности или глубине. Продукт обеспечивает переход к управлению на основе данных, превращая риски в просчитанные возможности для роста.

			Цикл функции: «Стратегическое планирование и управление объектом недвижимости».
Этап 1. Анализ потенциала локации.
Раньше: Опирались на открытую статистику (часто устаревшую), точечные опросы и экспертные оценки, что вело к неточным выводом.
С нами: «Портрет локации» на основе данных о реальных тратах и передвижениях 112 млн человек дает точную картину платежеспособного спроса и поведения населения.
Этап 2. Формирование концепции и параметров проекта.
Раньше: Концепция часто «копировалась» с успешных проектов без учета специфики локации, что вело к шаблонным и не всегда работающим решениям.
С нами: Данные о неудовлетворенном спросе и финансовом профиле жителей позволяют сформировать уникальное, подкрепленное данными ТЗ проекта (класс, состав арендаторов, инфраструктура).
Этап 3. Привлечение арендаторов/покупателей.
Раньше: Маркетинг и переговоры велись на основе общих представлений о ЦА, что снижало конверсию.
С нами: RFM-сегментация и детальный портрет аудитории позволяют вести точечные переговоры с релевантными брендами и создавать гипертаргетированные маркетинговые кампании.
Этап 4. Операционное управление и оптимизация.
Раньше: Решения по ротации арендаторов и маркетингу принимались постфактум, по итогам квартальных отчетов, когда проблемы уже накопились.
С нами: «Аналитика ТЦ» предоставляет еженедельные данные о визитах, выручке и пересечении аудитории с конкурентами, позволяя оперативно реагировать и проактивно оптимизировать арендный портфель.
Итог: Продукт превращает разрозненный, основанный на предположениях цикл управления в целостную, data-driven систему, где каждый этап подкреплен точными данными, что создает синергетический эффект для повышения доходности и снижения рисков на всем жизненном цикле объекта.
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			Аналитика потребителя

			Аналитика потребителя инструмент для обоснованного планирования развития торговой сети или бренда на основе транзакций покупателей. Задачи, которые решает сервис:
1.Изучение характеристик собственной аудитории и аудитории конкурентов.
2.Оценка емкости и динамики развития рынка.
3.Анализ изменений в поведении покупателей ключевых игроков рынка.
4.Поиск наиболее перспективных локаций для открытия новых торговых точек.

			Преимущества:
1.Реальная информация о рынке: точность оценки рынка за счет данных, которых нет у агентств и в открытых источниках;
2.Доминирующая позиция на рынке по объему данных о финансовой активности компаний;
3.Комплексный подход: анализ клиентов, конкурентов, торговых точек, геолокации;
4.Актуальность данных: обновление каждый месяц в течение 10 дней.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/c4a5b07d-176e-4c55-9121-397753414099

			Продукт курирует ЦРР
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			Аналитика потребителя
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			Панель Ритейл и Портрет клиента: Подпродукты "Панель Ритейл" и "Портрет клиента" в рамках продукта "Аналитика потребителя"- это операционный инструмент для принятия тактических и стратегических решений. Они повышают точность и скорость ключевых процессов: от ежеквартального планирования сети до еженедельной настройки промоакций. Вы используете его для того, чтобы каждый шаг по развитию или удержанию позиций был основан на данных, а не на интуиции.

Геоаналитика: выделяется среди прочих консалтинговых решений благодаря уникальной способности:
— Подбирать лучшие локации для бизнеса на основе прогноза выручки и анализа рыночной емкости и конкуренции.
— Исследовать поведение и предпочтения целевых аудиторий, включая сегментацию по доходам и покупательскому поведению.
— Оценивать интенсивность пешеходных и транспортных потоков, влияющих на проходимость торговых точек.
— Повышать точность маркетинговых мероприятий за счет понимания географии спроса и предпочтений покупателей.
Таким образом, продукты позволяют клиентам принимать обоснованные решения, повышая рентабельность инвестиций и конкурентоспособность бизнеса.
Количественные и качественные исследования:
«Количественные онлайн-исследования: сбор и анализ данных с помощью онлайн-опросов для количественной оценки мнений, предпочтений и поведения аудитории
Комплексный подход к решению задачи: обогащение данными потребительского мнения и предпочтениями (данные опроса)
Ориентация на тестирование конкретных гипотез: опросы составляются под конкретные задачи и нужды клиента в данный момент
Эмоциональные оценки: в ходе исследования собираются оценочные суждения респондентов, анализ которых позволяет выявить эмоциональное восприятие бренда, продукта и т.д.
Определение причинно-следственных связей: позволяет напрямую спросить у потребителей, какие мотивы, предпочтения и барьеры влияют на их поведение

			Панель Ритейл и Портрет клиента: Старый принцип: «Мы оцениваем свое положение на рынке по собственным продажам, а рынок оцениваем через отрывочные данные дистрибьюторов, закупочные панели и открытые данные. Проверить, правы ли мы, можно только постфактум — по итогам квартала, когда деньги уже потрачены, а время упущено. Мы действуем в условиях «информационного вакуума» вокруг конкурентов».
Новый способ: «Мы управляем бизнесом, опираясь на смоделированную 100% картину платежного рынка. Мы действуем в режиме непрерывной рыночной обратной связи. Мы видим не только свои продажи, но и обороты конкурентного рынка в любом регионе. Мы знаем не «долю на рынке в целом», а долю в кошельке конкретного сегмента клиентов, их частоту покупок и полный портфель трат, где они оставляют деньги».

Геоаналитика:  Ранее решения о размещении торговых точек, оценке спроса и управлении бизнесом формировались на основе отрывочной информации — собственных данных компании, единичных исследований и мнений экспертов. Такой подход не позволял увидеть всю картину целиком и игнорировал важные факторы влияния, такие как доступность локации, состав аудитории и рыночные тенденции.
Сегодня новая парадигма требует комплексного подхода. «Геоаналитика»  решает эту проблему, интегрируя обширные массивы анонимизированных данных о поведении потребителей, движении денежных потоков и характеристиках местности. Благодаря этому наши клиенты:
—  Выбирают оптимальные места для бизнеса, основанные на прогностическом анализе выручки и спроса.
—  Оценивают реальную емкость рынка и выявляют неиспользованный потенциал локаций.
—  Проводят глубокий анализ аудитории по демографическим характеристикам и финансовым показателям.
—  Учитывают динамику пешеходных потоков и транспортной доступности.
Этот переход от хаотичных решений к обоснованному пространственному анализу существенно снижает риски, увеличивает прибыльность и создает устойчивый фундамент для успешного развития бизнеса.

			Панель Ритейл и Портрет клиента: Два линейных графика, построенных по разным осям. На первом - динамика выручки бренда клиента, на втором - динамика его доли в рублях. На графике четко виден момент, когда доля начала падать, в то время как выручка продолжала расти.

«Вы видите, что в июле ваша выручка выросла на 5%, но при этом ваша доля рынка упала. Это значит, что весь рынок вырос на 20%, а вы отстали. Можете ли вы определить, сократилили ли ваши клиенты в целом траты на отрасль или переключились на конкурентов? И если второе, то на каких?»

Геоаналитика: Линейный график, где по оси X — время, по оси Y — выручка бренда. Линия постепенно растет, затем выходит на «плато» и начинает снижаться, несмотря на периодические «всплески» от локальных промоакций).
Ключевой вопрос к клиенту:
«Вы видите, что ваша категория или бренд достигли потолка роста. Как вы определите, в какие именно точки «утекают» ваши покупатели и какие маркетинговые и пространственные факторы повлияли на это? Без этих данных любые решения по дальнейшему открытию новых точек — это стрельба наугад».

			Панель Ритейл и Портрет клиента: Благодаря нашему решению вы получите не просто отчет, а конкретные и измеримые изменения в ключевых метриках:

Скорость реакции на угрозы: Сокращение времени обнаружения потери доли рынка в ключевом городе с 3 месяцев (по итогам квартала) до 2-3 недель.

Обоснованное перераспределение маркетингового бюджета между регионами: Вы будете направлять дополнительные инвестиции не туда, где и так всё хорошо, а в города с отрицательной динамикой доли рынка, но высоким общим ростом категории (значит, проблема в вас, а не в рынке). Рост ROI регионального маркетинга на 25%.

Раннее выявление и снижение оттока VIP-клиентов: Вы будете видеть не факт ухода, а сигналы распыления лояльности (падение частоты, снижение доли бренда в кошельке). Это позволит запускать персональные программы удержания до потери клиента, сократив отток ценных сегментов на 15%.

Количественная оценка успешности ребрендинга или смены формата: После ремонта и смены концепции вы измерите успех не только по росту выручки, но по изменению доли рынка и притоку новых сегментов клиентов (например, увеличение доли среди аудитории с высоким средним чеком).

Геоаналитика: Благодаря нашему решению вы сможете отследить изменения в ключевых метриках:
—  Объем продаж: Рост на 15-25%, достигнутый за счет улучшенной рекламы и персонализированной коммуникации с целевой аудиторией.
—  Открытие новых точек: Увеличение потенциальной выручки на 20% и сокращение риска неудачи благодаря точному выбору локаций и прогнозированию спроса.
—  Клиентская база: Снижение оттока клиентов на 10-15% и повышение повторных покупок за счет глубокого понимания причин ухода.
Использование «Геоаналитики» дает вам точный контроль над развитием бизнеса, уменьшая неопределенность и усиливая вашу способность к эффективному развитию.

			Панель Ритейл и Портрет клиента: Противоречие:  Финансовый директор требует вкладываться в регионы с максимальной выручкой (там отдача предсказуема). Коммерческий директор хочет спасать отстающие города (там потенциал роста). Спор идёт на уровне мнений, потому что нет данных, почему один рынок сильный, а другой слабый.

Решение: наш продукт разрешает это противоречие, предоставляя инструмент для оценки рынка по двум осям - доля бренда и динамика всего рынка. Построение матрицы BCG, с целью определения наиболее выгодных для инвестирования.

Геоаналитика:  Противоречие: Клиенты стремятся одновременно быстро расти, осваивая новые рынки и ниши, и минимизировать риски и гарантировать высокую отдачу от вложений. Однако традиционные подходы вынуждают выбирать одно из двух.
«Геоаналитика»  устраняют разрыв между скоростью и точностью, предоставляя масштабируемые, но точные и доступные данные по всей России практически в реальном времени. Таким образом, наши клиенты получают:
—  Возможность быстрого реагирования на рыночную конъюнктуру.
—  Максимальную уверенность в принимаемых решениях, минимизируя вероятность ошибок.

			 Панель Ритейл и Портрет клиента: Оценка эффективности локальных промо и ценовых стратегий: Вы запустили акцию в городе Внутренние продажи выросли. Но выросла ли ваша доля на рынке или вы просто «перекачали» продажи со следующего месяца? Панель даст ответ через 2 недели.

Выявление «горячих» и «холодных» городов для инвестиций: Вы видите, в каких городах ваша доля стабильно растёт, а в каких — проседает, несмотря на инвестиции. Это прямой сигнал к аудиту местного управления или форматов.

Сегментация для перекрестных продаж и удержания - оценка портфеля трат вашего покупателя, его интересов, для кросс-маркетиногового взаимодействия и партнерских скидок

Быстрая диагностика проблем: Падение среднего чека. Панель покажет, это общая рыночная тенденция (чеки падают у всех) или специфическая ваша проблема.

Сегментация не для отчетности, а для действия: Когда вам нужно разделить клиентов не по демографии, а по реальному поведению: «лояльное ядро», «черри-пикеры», «транзитные». И для каждой группы знать их полный портфель трат.

Геоаналитика: 1. Планирование масштабирования сети
—  Ситуация: Компания открывает новые филиалы или точки продаж.
—  Необходимость: Выбор правильных локаций и прогноз спроса.
—  Возможность: «Геоаналитика» определяет лучшие локации и прогнозирует финансовую выгоду, устраняя риски неправильных решений.
2. Оптимизация текущей сети
—  Ситуация: Наблюдается каннибализация точек при текущем расположении торговых точек.
—  Необходимость: Определить наиболее оптимальный локации переноса точек для четкого разграничения зон обслуживания.
—  Возможность: «Геоаналитика» позволит оценить реальные зоны влияния текущих точек через размещение покупателей и предложить новые локации.
3. Запуск нового продукта или бренда
—  Ситуация: Выпуск товара или бренда на незнакомый рынок.
—  Необходимость: Определить целевую аудиторию продукта и найти локацию с ее наибольшей плотностью.
—  Возможность: «Геоаналитика» поможет провести полноценный анализ целевой аудитории и конкурентной среды позволяет снизить риски запуска и обеспечить быстрое завоевание рынка.
4. Оптимизация маркетингового бюджета
—  Ситуация: Высокие затраты на привлечение клиентов и низкая окупаемость рекламы.
—  Необходимость: Рациональный перерасчет рекламного бюджета и улучшение каналов коммуникаций.


Количественные и качественные исследования
Вопрос: Какие позиции моего бренда/сети?
Решение: Модуль BHT (Brand Health Tracking/ Трекинг Здоровья Бренда)
Эффективность: восприятие бренда / сети и выявление сильных и слабых сторон; конвертация покупательской аудитории и лояльность к бренду/сети
 
Вопрос: Почему покупатель от меня уходит?
Решение: Модуль U&A (Usage & Attitude)
Эффективность: барьеры и драйверы к покупке; имидж бренда в сравнении с прямыми конкурентами
 
Вопрос: Как привлечь новую аудиторию?
Решение: Модуль BHT+U&A
Эффективность: портрет текущей аудитории + портрет потенциальной аудитории - предпочтения, привычки, отношение к продукту; восприятие бренда и бренда-конкурента

			 Панель Ритейл и Портрет клиента: Цикл функции: Оценка эффективности рекламной кампании
Этап 1. Постановка KPI. Рост доля рынка (в рублях/покупках/клиентах) в регионе.
Этап 2. Сбор данных. Полное покрытие, данные о транзакциях свыше 111 млн пользователей карт Сбера, смоделированное до 100% по данным эквайринга и инкассаций. Профилирование своей целевой аудитории, оценка целевой аудитории конкурентов, анализ переключений спроса между нашей сетью и конкурентным рынком.
Этап 3. Проведение рекламной кампании, таргетированной на "уязвимые" сегменты, определенные на основании BigData. 
Этап 4. Сбор данных после проведения РК.  Сбор аналогичных пункту 2 показателей после проведения рекламной кампании.
Этап 5. Анализ результата. Наша доля рынка выросла с 12% до 13,5%. Рост обеспечили новые покупатели из сегмента «молодые семьи», которых мы таргетировали. При этом наш средний чек в этой группе на 5% ниже, чем в среднем по рынку — есть над чем работать».
Этап 6. Дальнейшие действия. Удваиваем усилия на работающий сегмент, корректируем ценовое предложение для него, останавливаем таргет на неоткликнувшиеся группы.

Геоаналитика:  Цикл функции: «Стратегическое планирование и развитие бизнеса».
Этап 1. Анализ текущего положения.
— Раньше: Использовали внутреннюю статистику и ограниченные опросы.
— С нами: Полностью понимаем аудиторию, рынок и конкурентов на основе агрегированных и обезличенных транзакционных данных 111 млн клиентов.
Этап 2. Исследование рынка и конкурентов.
— Раньше: Применяли внешние отчеты и исследования.
— С нами: Ежемесячно мониторим состояние рынка, узнавая реальные доли и объемы.
Этап 3. Проверка гипотез и сбор обратной связи.
— Раньше: Долго тестировали концепции на небольших группах.
— С нами: Проверка гипотез на целевом сегменте покупателей с минимальным временем и ресурсами.
Этап 4. Принятие стратегических решений.
— Раньше: Часто полагались на опыт и интуицию.
— С нами: Основываемся на точных данных о размещении и показателях конкурентов, демографической и расходной структуре покупателей.
Этап 5. Оценка эффективности и корректировка.
— Раньше: Результаты оценивали постфактум, ориентируясь на финансы.
— С нами: Получаете оперативную обратную связь о результатах принятых решений, отслеживая ключевые метрики ежемесячно.
Итог: Работа с «Геоаналитикой» и «Сенсусом» кардинально меняет привычную схему анализа и принятия решений, делая ее быстрой, эффективной и основанной на точных данных.
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			Аналитика бизнеса

			Аналитика бизнеса - комплексный анализ рынка на основе транзакционной активности клиентов, конкурентов и поставщиков.
Задачи, которые решает сервис:
1.Проанализировать объем рынка по товарам в регионах, найти новые рынки для сбыта и закупок;
2.Узнать ключевых конкурентов и проанализировать их продажи и закупки;
3.Определить целевую аудиторию для расширения товарной сетки и привлечения новых клиентов;
4.Найти новых клиентов и поставщиков;
5.Анализировать данные с помощью BI‑системы и выстраивать стратегию развития компании на основе полученной аналитики;
6.Проверить благонадежность контрагентов.
Задачи Data Tracker:
1.Получать доступ к миллионам макроэкономических и отраслевых индикаторов для мониторинга российской и мировой экономики, избегая расходов на их поиск и парсинг;
2.Принимать решения на основе данных (data-driven подход), в том числе – через построение AI/ML финансовых моделей;
3.Использовать актуальную аналитику и прогнозы от ведущих экспертов Сбера по макроэкономическому и отраслевому анализу для целей бизнес-планирования, стресс-тестирования и разработки стратегии вашей организации;
4.Поддерживать удобство работы за счет инструментов визуализации, кастомизируемых дашбордов, гибкого поиска, надстройки к Excel и доступа к сервису через веб-браузер с любого устройства из любой точки мира.

			Преимущества:
1.Реальная информация о рынке: точность оценки рынка за счет данных, которых нет у агентств и в открытых источниках;
2.Доминирующая позиция на рынке по объему данных о финансовой активности компаний;
3.Комплексный подход: анализ клиентов, конкурентов, поставщиков, региона, отрасли для детального понимания рынка;
4.Экономия времени: на поиске компаний и их контактов;
5.Актуальность данных: обновление каждый месяц в течение 3 дней;
6.Удобная BI-система для анализа данных
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			Продукт курирует ЦРР
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			Панель Производство и Оптовая Торговля:
Продукт перевода на следующий этап: переводит бизнес от фрагментарного понимания рынка к системному управлению продажами, ассортиментом и развитием на основе транзакционных данных рынка производства и оптовой торговли. Продукт поддержки и ускорения: ускоряет рост выручки, расширение клиентской базы и выход в новые регионы. Итоговое позиционирование: ПиОТ — базовый аналитический продукт для стратегического и операционного управления B2B-бизнесом, объединяющий анализ рынка, конкурентов и клиентов в единой data-driven панели.

Подбор B2B контрагентов
Продукт перевода на следующий этап: переводит отдел продаж от хаотичного поиска клиентов к системному data-driven подбору контрагентов.
Итоговое позиционирование: сервис генерации и приоритизации качественных B2B-лидов на основе фактических данных о покупках компаний.

СБАР
Продукт снижения рисков: минимизирует операционные, финансовые и репутационные риски за счет проверки благонадежности на основе актуальных данных из официальных источников.
Итоговое позиционирование: Продукт обеспечивающим безопасность сделок и устойчивость бизнеса за счет автоматизации проверок и проактивного мониторинга.

Сенсус
выделяются среди прочих консалтинговых решений благодаря уникальной способности:
— Подбирать лучшие локации для бизнеса на основе прогноза выручки и анализа рыночной емкости и конкуренции.
— Исследовать поведение и предпочтения целевых аудиторий, включая сегментацию по доходам и покупательскому поведению.
— Оценивать интенсивность пешеходных и транспортных потоков, влияющих на проходимость торговых точек.
— Повышать точность маркетинговых мероприятий за счет понимания географии спроса и предпочтений покупателей.
Таким образом, продукты позволяют клиентам принимать обоснованные решения, повышая рентабельность инвестиций и конкурентоспособность бизнеса.

Навигатор
Продукт помогает клиентам перейти на следующий шаг в аналитике своего бизнеса: от отчетности в экселе (часто - с ошибками и расходящихся данных между разными подразделениями) к единому контуру управленческой отчетности ("единая версия правды")
Обеспечивает круглосуточный "онлайн" доступ к важным показателями бизнеса для руководителей

			Панель Производство и Оптовая Торговля:
Раньше: решения о расширении продаж, выборе регионов и ассортимента принимались на основе внутренних отчетов, ограниченных исследований и интуиции, что приводило к ошибкам и упущенным возможностям. Новая парадигма: управление бизнесом на основе реальных транзакционных данных рынка. ПиОТ дает полную картину спроса, конкурентов и клиентской активности, позволяя перейти от реактивных решений к проактивному управлению ростом.

Подбор B2B контрагентов
Раньше: холодные базы, обзвоны, низкая конверсия.
Теперь: подбор контрагентов на основе фактического спроса и транзакционного поведения компаний.

СБАР
Раньше процесс проверки нового контрагента или подрядчика был трудоемким, медленным и фрагментированным: сотрудникам требовалось вручную собирать и сверять данные из ЕГРЮЛ, ФНС, арбитражных реестров, проверять бенефициаров, отслеживать изменения в реестрах. Это приводило к высоким временным затратам, риску упустить критическую информацию и принятию решений на основе устаревших данных.
Новая парадигма — это централизованный, автоматизированный и непрерывный контроль над цепочкой контрагентов. Наш сервис предоставляет единую платформу для мгновенной комплексной проверки и постоянного мониторинга, переводя безопасность бизнеса с реактивного на проактивный режим.

Сенсус
Ранее решения о размещении торговых точек, оценке спроса и управлении бизнесом формировались на основе отрывочной информации — собственных данных компании, единичных исследований и мнений экспертов. Такой подход не позволял увидеть всю картину целиком и игнорировал важные факторы влияния, такие как доступность локации, состав аудитории и рыночные тенденции.
Сегодня новая парадигма требует комплексного подхода. «Сенсус» решают эту проблему, интегрируя обширные массивы анонимизированных данных о поведении потребителей, движении денежных потоков и характеристиках местности. Благодаря этому наши клиенты:
—  Выбирают оптимальные места для бизнеса, основанные на прогностическом анализе выручки и спроса.
—  Оценивают реальную емкость рынка и выявляют неиспользованный потенциал локаций.
—  Проводят глубокий анализ аудитории по демографическим характеристикам и финансовым показателям.
—  Учитывают динамику пешеходных потоков и транспортной доступности.
Этот переход от хаотичных решений к обоснованному пространственному анализу существенно снижает риски, увеличивает прибыльность и создает устойчивый фундамент для успешного развития бизнеса.

Навигатор
- Экономит дни работы сотрудников по ручному сбору данных для отчетности и подготовку экселей
- Обеспечивает оперативный доступ ко всем показателям бизнеса
- Отображает "правдивые цифры" вместо исправленных данных в экселях

			Панель Производство и Оптовая Торговля
Продающий график: X — расширение ассортимента и регионов, Y — рост выручки и маржинальности. В старой модели рост усилий не дает пропорционального результата. С ПиОТ кривая роста становится устойчивой за счет выбора регионов и сегментов с доказанным спросом. Вопрос-инсайт: «Почему при расширении ассортимента и регионов продажи растут медленнее рынка?»

Подбор B2B контрагентов
График: X — количество контактов, Y — количество сделок. С сервисом рост сделок без увеличения объема холодных контактов.
Вопрос: «Сколько времени менеджеры тратят на нецелевые контакты?»

Сенсус
Линейный график, где по оси X — время, по оси Y — выручка бренда. Линия постепенно растет, затем выходит на «плато» и начинает снижаться, несмотря на периодические «всплески» от локальных промоакций).
Ключевой вопрос к клиенту:
«Вы видите, что ваша категория или бренд достигли потолка роста. Как вы определите, в какие именно точки «утекают» ваши покупатели и какие маркетинговые и пространственные факторы повлияли на это? Без этих данных любые решения по дальнейшему открытию новых точек — это стрельба наугад».

			Панель Производство и Оптовая Торговля:
• Рост выручки за счет выхода в регионы с высоким спросом.• Рост конверсии B2B-продаж за счет фокусировки на целевых сегментах.• Снижение ошибок при выборе регионов и ассортимента.• Повышение эффективности маркетинга и продаж.

Подбор B2B контрагентов
• Рост конверсии продаж.
• Сокращение цикла сделки.
• Рост числа качественных B2B-лидов.

СБАР
Внедрение сервиса позволяет нашим клиентам достигать измеримых результатов:
• Сокращение времени на первичную проверку контрагента на 80% — с нескольких часов до нескольких минут.
• Снижение операционных рисков за счет автоматического выявления дисквалифицированных лиц, компаний в стадии ликвидации, массовых адресов и признаков фирм-однодневок.
• Повышение эффективности сотрудников ЭБ/юридического отдела за счет высвобождения времени от рутины для сложных кейсов.
• Профилактика финансовых потерь благодаря заблаговременному получению уведомлений об изменениях в ключевых данных контрагента (смена руководства, возникновение исполнительных производств).

Сенсус
Благодаря нашему решению вы сможете отследить изменения в ключевых метриках:
—  Объем продаж: Рост на 15-25%, достигнутый за счет улучшенной рекламы и персонализированной коммуникации с целевой аудиторией.
—  Открытие новых точек: Увеличение потенциальной выручки на 20% и сокращение риска неудачи благодаря точному выбору локаций и прогнозированию спроса.
—  Клиентская база: Снижение оттока клиентов на 10-15% и повышение повторных покупок за счет глубокого понимания причин ухода.

Навигатор
- Экономия ФОТ на подотовку отчетности
- Повышение скорости доступа к бизнес-показателям

			Панель Производство и Оптовая Торговля:
Противоречие: быстрое масштабирование продаж vs снижение рисков и ошибок. Решение: ПиОТ объединяет данные по рынку, клиентам и конкурентам в единой панели, позволяя быстро принимать решения без потери точности.

Подбор B2B контрагентов
Противоречие: скорость поиска vs качество лидов.
Решение: автоматизированный подбор контрагентов на основе данных.

СБАР
Противоречие ценностей: «Скорость и гибкость бизнеса» (необходимость быстро запускать проекты и заключать сделки, чтобы не упустить возможность) vs «Полнота и безопасность» (требование проведения тщательной проверке для минимизации рисков). В традиционной модели ускорение процесса ведет к поверхностной проверке, а углубленный анализ — к затягиванию сроков и потере конкурентоспособности.
Концепт опосредования: «Скорость и Безопасности» — принцип, при котором скорость достигается за счет автоматизации сбора и первичного анализа данных, а безопасность обеспечивается комплексностью источников и индексами надежности.
Наше решение: Сервис «СБАР» позволяет проводить проверку за минуты.

Сенсус
Противоречие: Клиенты стремятся одновременно быстро расти, осваивая новые рынки и ниши, и минимизировать риски и гарантировать высокую отдачу от вложений. Однако традиционные подходы вынуждают выбирать одно из двух.
 «Сенсус» устраняют разрыв между скоростью и точностью, предоставляя масштабируемые, но точные и доступные данные по всей России практически в реальном времени. Таким образом, наши клиенты получают:
—  Возможность быстрого реагирования на рыночную конъюнктуру.
—  Максимальную уверенность в принимаемых решениях, минимизируя вероятность ошибок.

Навигатор
Противоречие: скорость подготовки отчетности vs полнота и непротиворечивость данных. Навигатор BI позволяет "в режиме реального времени" отслеживать ключевые показатели бизнеса в едином для всей организации формате

			Панель Производство и Оптовая Торговля:
Контекст 1: стагнация продаж — выявление регионов роста. Контекст 2: усиление конкуренции — анализ фактической активности конкурентов. Контекст 3: ограниченная клиентская база — поиск новых B2B-клиентов. Контекст 4: неэффективный ассортимент — выявление востребованных товарных категорий.

Подбор B2B контрагентов
1. Расширение клиентской базы.
2. Замена ушедших клиентов.
3. Поиск новых поставщиков.

СБАР
Контекст 1: Массовый тендер или поиск новых подрядчиков. Ситуация: Необходимо быстро оценить десятки потенциальных поставщиков; Эффективность продукта: Мгновенное формирование отчета по каждому контрагенту с индексом благонадежности позволяет быстро ранжировать и отсеивать неподходящие компании; Контекстное противоречие: Жесткие сроки тендера противоречат необходимости глубокой проверки всех участников. Продукт снимает это противоречие.
Контекст 2: Работа с длинной цепочкой субподрядчиков. Ситуация: Повышенные риски в строительстве, IT-аутсорсинге и других отраслях; Эффективность продукта: Мониторинг изменений по всем контрагентам в цепочке и автоматические алерты о негативных событиях (аресты счетов, суды); Контекстное противоречие: Необходимость контроля за всей цепочкой сталкивается с невозможностью отслеживать все вручную.
Контекст 3: Критическая сделка (крупный контракт). Ситуация: Требуется максимально глубокая проверка; Эффективность продукта: Консолидация данных из десятков источников (включая арбитраж, госзакупки, реестры недобросовестных поставщиков) в одном отчете, дополненная аналитикой связей; Контекстное противоречие: Необходимость экстремальной глубины анализа противоречит ограниченным временным и человеческим ресурсам команды.
Идеальный контекст — это ситуация роста или операционной активности компании, когда объем проверок растет, а цена ошибки (финансовой, репутационной, операционной) высока. Сервис становится цифровым фундаментом для безопасной экспансии.

Сенсус
3. Запуск нового продукта или бренда
—  Ситуация: Выпуск товара или бренда на незнакомый рынок.
—  Необходимость: Определить целевую аудиторию продукта и найти локацию с ее наибольшей плотностью.
—  Возможность: «Сенсус» помогут провести полноценный анализ целевой аудитории и конкурентной среды позволяет снизить риски запуска и обеспечить быстрое завоевание рынка.
4. Оптимизация маркетингового бюджета
—  Ситуация: Высокие затраты на привлечение клиентов и низкая окупаемость рекламы.
—  Необходимость: Рациональный перерасчет рекламного бюджета и улучшение каналов коммуникаций.
—  Возможность: «Сенсус» позволяет детально изучить профили клиентов и локации с наибольшей проходимостью для создания стратегии коммуникации, повысив возврат инвестиций.

Навигатор
- Рост бизнеса и значительное повышение сложности подготовки отчетности, когда это занимает уже дни
- Одни и те же показатели начинают расходиться в отчетности различных отделов организации ("кому верить?"). Например, данные по выручке от отдела продаж начинают расходиться с данными финансовой службы и т.п.

			Панель Производство и Оптовая Торговля:
Раньше: отчеты, Excel, интуиция.С ПиОТ: единая BI-панель на основе транзакционных данных рынка.Итог: быстрый, целостный и data-driven цикл управления продажами.

Подбор B2B контрагентов
Раньше: базы и холодные звонки.
Теперь: готовый список целевых компаний с контактами.

СБАР
Цикл функции: «Обеспечение безопасности и снижение рисков в работе с контрагентами»
Этап 1. Первичный сбор данных. Раньше: Ручной запрос документов у контрагента, самостоятельный поиск в ЕГРЮЛ/ФНС, проверка по разным сайтам; С нами: Ввод ИНН/названия → мгновенная консолидация данных из всех ключевых открытых и официальных источников в единый отчет.
Этап 2. Анализ и оценка рисков. Раньше: Субъективная оценка специалистом; С нами: Автоматический расчет индексов благонадежности (финансовая устойчивость, репутационные риски, судебная активность), наглядные дашборды с «красными флагами».
Этап 3. Принятие решения. Раньше: Подготовка отчета по контрагенту на основе субъективного вывода, долгое согласование; С нами: Готовый структурированный отчет с интегральной оценкой, который служит объективным основанием для быстрого принятия решений (одобрить/отклонить/запросить доп. гарантии).
Этап 4. Постоянный мониторинг. Раньше: Проверка «по факту» возникновения проблем или раз в длительный период. Риск работать с устаревшими данными; С нами: Автоматический мониторинг изменений по выбранным компаниям. Уведомления о смене директора, учредителей, появлении исполнительных производств, изменении статуса.
Этап 5. Документирование и аудит. Раньше: Хранение разрозненных скриншотов и файлов, сложность при проверках регулятора;  С нами: Централизованный архив отчетов по всем проверкам с историей изменений, готовый для внутреннего аудита и предоставления контролирующим органам.
Итог: Сервис превращает хаотичный, ресурсоемкий и уязвимый для ошибок процесспроверки в стандартизированный, быстрый и надежный цикл управления рисками, встроенный в операционную деятельность компании.

Навигатор
Раньше: лни на подотовку управленческой отчетности, расходящаяся отчетность по веткам бизнеса
Теперь: единая отчетность по всей организации с оперативным доступом к данным
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			Рекламные услуги
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			Рекламные услуги

			СберМаркетинг – технологичное рекламное агентство, которое выполняет маркетинговые задачи клиента любой сложности. Задачи: Увеличение узнаваемости продукта или компании среди своей целевой аудитории. Разработка и реализация полноценной стратегии
продвижения. Запуск рекламной кампании по индивидуальной механике по запросу клиента в online и offline форматах. Преимущества: Принцип одного окна. Опытные специалисты
с экспертизой. Работа с KPI, направленными на экономическую эффективность маркетинговых активностей. Уникальное сочетание инвентаря СберБанка, экосистемы и рынка рекламы. Комплексное видение от брифа до отчета о результатах. Возможности: Анализ, оптимизация и повышение эффективности рекламных кампаний. Подключение и настройка стороннего рекламного инвентаря. Широкий выбор рекламных каналов: Охватные каналы: Offline (TV, ООН, Радио, Пресса), Online (Видео, баннеры, Programmatic) Performance–маркетинг: Контекстная реклама, таргет, CPA-сети, SEO, Mobile.

			Преимущества:
1.Интегрированные проекты любой сложности;
2.Работа с инвентарем экосистемы и технологиями Сбера;
3.Проведение маркетинговых исследований для помощи клиентам в создании и разработке новых продуктов;
4.Уникальный опыт взаимодействия с людьми через события. Используя передовые технологии, создаем яркие ивенты онлайн и офлайн.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/d12634ce-e9af-42c6-949c-8c4cbd9bdcec

			Продукт курирует СберМаркетинг

			1

			Рекламные услуги (СберМаркетинг)

			PR-продвижение, маркетинг, реклама

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает клиентам перейти от фрагментированного, ручного управления маркетингом к интегрированной, data-driven модели с использованием AI, нейросетей и сквозной аналитики.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность рекламных кампаний, точность таргетинга, скорость запуска и прозрачность отчетности без изменения общей маркетинговой стратегии.
Итоговое позиционирование: СберМаркетинг помогает клиентам перейти к цифровой, автоматизированной маркетинговой экосистеме, а также усиливает эффективность и скорость работы в рамках текущей модели.

			Старая парадигма: маркетинг строился на разрозненных инструментах, ручной аналитике, интуитивных решениях и разделении онлайн- и офлайн-каналов. Рост достигался за счёт увеличения бюджета и количества каналов, но со временем это привело к снижению ROI, росту стоимости привлечения и невозможности точно измерить вклад каждого канала.
Новая парадигма: интегрированный, data-driven маркетинг, где все каналы (digital, TV, outdoor, Web3, метавселенные) управляются на основе единой стратегии, AI-оптимизации и эконометрического моделирования (Marketing Mix Modeling). Решения принимаются на основе данных, а креатив и таргетинг автоматически адаптируются под аудиторные сегменты.
Роль продукта: СберМаркетинг предоставляет технологии, экспертизу и инфраструктуру для перехода к новой модели, обеспечивая сквозную аналитику, автоматизацию закупок и интеграцию передовых инструментов (нейросети, AR/VR, DMP).

			Продающий график (описание): На оси X — объем рекламных инвестиций или количество используемых каналов. На оси Y — ключевые метрики эффективности (ROI, CTR, CR). Изначально рост инвестиций дает увеличение результата, но затем кривая выходит на плато и начинает снижаться из-за фрагментации, фрода и неоптимального распределения бюджета. СберМаркетинг создает новую кривую, где с ростом бюджета эффективность продолжает увеличиваться благодаря AI-оптимизации, сквозной аналитике и интегрированному управлению каналами.
Вопрос-инсайт: "Замечаете ли вы, что увеличение рекламного бюджета или добавление новых каналов всё меньше влияет на общие бизнес-результаты, и становится сложнее определить, какой именно канал приносит реальную ценность?"

			После перехода на интегрированный подход с использованием инструментов СберМаркетинга клиенты достигают измеримых улучшений по ключевым показателям:
— Рост CTR на 30% и более за счет кастомных нейромаркетинговых исследований и адаптации креативов.
— Увеличение глубины просмотра (до 2,6 страниц за посещение) и времени на сайте (более 1,5 минут).
— Повышение Post-View конверсии (CR) на 250% благодаря сегментированному таргетингу и персонализированным креативам.
— Снижение стоимости привлечения за счет оптимизации медиамиксов и защиты от фрода.
— Ускорение вывода продуктов на рынок и повышение гибкости маркетинговых кампаний.

			Противоречие ценностей: «Масштаб и скорость запуска рекламных кампаний» vs «Точность таргетинга и измеримость результата». В традиционной модели ускорение запуска и охват широкой аудитории часто приводят к снижению релевантности, росту стоимости и невозможности точно оценить вклад каждого канала.
Концепт опосредования: «Интегрированный Data-Driven Маркетинг» — единая платформа, где стратегия, креатив, закупка и аналитика работают как единый механизм, обеспечивая и скорость, и точность.
Наше решение: СберМаркетинг объединяет планирование, креатив, медиастратегию и аналитику на основе данных и AI, что позволяет одновременно масштабировать кампании, точно targetingть аудиторию и измерять эффективность каждого канала в реальном времени.

			Контекст 1: Рост бизнеса и необходимость масштабирования рекламных активностей.
— Сигнал: Рекламные бюджеты растут, но ROI снижается.
— Почему продукт эффективен: Эконометрическое моделирование (MMM) и AI-оптимизация медиамиксов перераспределяют бюджеты для максимальной эффективности.
Контекст 2: Выход на новые рынки или запуск нового продукта.
— Сигнал: Необходимость быстрого тестирования гипотез и каналов.
— Почему продукт эффективен: Готовые инструменты для быстрого запуска кампаний, нейромаркетинговые исследования для адаптации креативов, интеграция digital и офлайн-каналов.
Контекст 3: Низкая вовлеченность и узнаваемость бренда.
— Сигнал: Падение CTR, низкая вовлеченность в рекламных кампаниях.
— Почему продукт эффективен: Создание WOW-проектов с использованием AR/VR, коллабораций, Digital Humans, что повышает вовлеченность и лояльность.
Контекст 4: Необходимость повышения эффективности работы с маркетплейсами и онлайн-ретейлом.
— Сигнал: Низкая видимость товаров на электронных полках.
— Почему продукт эффективен: Специализированные инструменты для увеличения видимости и продвижения в маркетплейсах.
Контекст 5: Потребность в прозрачности и подтверждении эффективности медиаинвестиций.
— Сигнал: Отсутствие единой системы отчетности, сложности в атрибуции.
— Почему продукт эффективен: Собственная DMP, аналитический продукт Platina, дашборды и сквозная аналитика.
Идеальный контекст для продукта: Ситуация, когда клиент сталкивается с ростом сложности управления маркетингом, увеличением бюджетов без пропорционального роста эффективности, и при этом стремится к масштабированию, точности и измеримости результатов. Существующие подходы ограничены фрагментацией данных и инструментов. Продукт обеспечивает интеграцию, автоматизацию и data-driven оптимизацию, превращая вызовы в возможность для роста.

			Цикл функции: Управление комплексной маркетинговой кампанией.
Этап 1. Стратегия и планирование.
— Раньше: Разрозненные гипотезы, интуитивное планирование, отдельные планы для digital и офлайн.
— С нами: Единая медийная стратегия на основе данных, MMM-моделирования и нейромаркетинга, интегрирующая все каналы.
Этап 2. Создание креатива и контента.
— Раньше: Длительный процесс, ручной дизайн, стандартные форматы, ограниченные возможности персонализации.
— С нами: Быстрая разработка Big Ideas, использование нейросетей, создание 2D/3D-анимаций, AR/VR, адаптация креативов под сегменты с гарантированным ростом CTR.
Этап 3. Медиазакупка и размещение.
— Раньше: Ручные закупки на отдельных площадках, раздельные переговоры для digital и офлайн.
— С нами: Автоматизированные программатик-закупки, доступ к эксклюзивному инвентарю экосистемы Сбера, единое управление бюджетами across all channels.
Этап 4. Запуск и оптимизация кампании.
— Раньше: Ручной мониторинг, запаздывающая оптимизация, отсутствие единой системы аналитики.
— С нами: AI-оптимизация в реальном времени, автоматическая защита от фрода, управление через единый дашборд Platina.
Этап 5. Анализ и отчетность.
— Раньше: Сбор данных из множества источников вручную, длительная подготовка отчетов, невозможность точной атрибуции.
— С нами: Сквозная аналитика, автоматические отчеты и дашборды, эконометрический анализ эффективности каналов.
Итог: СберМаркетинг превращает разрозненный и трудоемкий маркетинговый цикл в интегрированный, автоматизированный и data-driven процесс, где каждый этап усиливает следующий, создавая синергию и обеспечивая предсказуемый рост эффективности.
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			Кастомизированные программы
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			Кастомизированные программы

			
Кастомизированные программы: гибкие программы обучения под запросы каждого клиента.
Задачи, которые решает сервис:
1.Получить необходимые знания и навыки для развития вашего бизнеса в условиях цифровой трансформации;
2.Повысить эффективность взаимодействия между подразделениями и командами;
3.Изменить модель работы сотрудников, HR‑функций и корпоративной культуры;
4.Увеличить мотивацию сотрудников.

			Преимущества:
1.Экспертиза: мы готовы разработать программу с учетом ваших задач и специфики ведения;
2.Уникальная образовательная среда, позволяющая совместить разные форматы обучения и внеаудиторных активностей для задач командообразования;
3.Преподаватели и спикеры – эксперты мирового уровня;
4.Ключевые тренды экономики: экосистемы и платформы, управление клиентским опытом, новая экономика, трендвочинг.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/42f6ac0e-11f0-47ac-8fbc-a90c385e2218

			Продукт курирует СберУниверситет
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			Кастомизированные программы 

			Обучающие программы

			0

			1

			1

			Продукт перевода на следующий этап: помогает клиентам перейти от реактивного, фрагментированного обучения к стратегическому, целостному развитию персонала как драйверу бизнес-трансформации.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность и скорость реализации стратегических инициатив за счет целенаправленного развития нужных компетенций, а также за счет обучения сразу целостных команд.
Итоговое позиционирование: продукт является катализатором изменений в период трансформации и инструментом ускорения для достижения стратегических целей в устойчивой фазе.

			Раньше корпоративное обучение часто было стандартизированным, оторванным от конкретных бизнес-задач и не всегда успевало за скоростью изменений. Это приводило к разрыву между знаниями сотрудников и реальными потребностями компании.
Новая парадигма рассматривает обучение как кастомизированный инструмент стратегического развития, который готовит команды к решению конкретных вызовов: цифровой трансформации, запуску новых продуктов или изменению культуры. СберУниверситет помогает совершить этот переход, создавая программы, которые не просто дают знания, а формируют готовые решения и меняют подходы к работе, готовят команды для выполнения реальных стратегических задач.

			Продающий график (описание): На оси X — объем вложений в стандартные (некастомизированные) учебные программы. На оси Y — уровень влияния обучения на достижение конкретных бизнес-результатов (KPI). Сначала рост инвестиций дает некоторый эффект, но затем кривая выходит на плато — стандартные курсы перестают решать уникальные задачи компании. Кастомизированные программы создают новую кривую роста, где каждое вложение в обучение напрямую влияет на целевые KPI.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что чем больше вы инвестируете в стандартные курсы для сотрудников, тем сложнее измерить их реальный вклад в решение конкретных бизнес-проблем, таких как цифровая трансформация или запуск нового продукта?»

			Внедрение кастомизированных программ позволяет нашим клиентам достигать измеримых результатов:
• Реализация конкретных проектов трансформации (например, 5 цифровых продуктов для телеком-холдинга).
• Формирование пула лидеров изменений и проводников новой стратегии.Формирование пула кадрового резерва, способного в любой момент профессионально включиться в задачу.
• Снижение рисков и повышение эффективности при проведении организационных изменений.
• Развитие конкретных hard, soft и digital навыков, напрямую влияющих на ключевые бизнес-процессы.
• Улучшение взаимодействия между подразделениями и повышение мотивации команд.

			Противоречие ценностей: «Скорость и гибкость» (необходимость быстро реагировать на вызовы рынка и развивать сотрудников) vs «Системность и глубина» (фундаментальная подготовка команд для устойчивых изменений). В стандартной модели ускорение часто приводит к поверхностным знаниям, а углубленное обучение — к потере темпа.
Концепт опосредования: «Стратегическое развитие под запрос».
Наше решение: Кастомизированные программы СберУниверситета позволяют одновременно достигать и скорости, и глубины за счет разработки обучения под конкретные задачи и сроки клиента, интегрируя в программу как актуальные тренды, так и фундаментальные управленческие подходы.

			Контекст: Смена управленческой команды или принятие новых стратегических документов. – Ситуация: Необходимость быстро донести новую стратегию и обеспечить единство понимания. – Эффективность продукта: Программа формирует общее видение и развивает компетенции для реализации стратегии. – Контекстное противоречие: Необходимость быстрых изменений vs риск сопротивления и непонимания со стороны команды.
Контекст: Запуск трансформационных процессов или новых продуктов. – Ситуация: Требуются новые навыки и подходы к работе. – Эффективность продукта: Обучение фокусируется на конкретных цифровых и управленческих компетенциях, необходимых для трансформации. – Контекстное противоречие: Давление сроков vs необходимость глубокого освоения новых практик.
Контекст: Неэффективное взаимодействие между подразделениями. – Ситуация: «Силосный» менталитет, замедляющий общие процессы. – Эффективность продукта: Программы включают кросс-функциональные модули и командообразующие мероприятия. – Контекстное противоречие: Стремление к функциональной специализации vs потребность в горизонтальном взаимодействии.
Контекст: Изменение корпоративной культуры или HR-функций. – Ситуация: Необходимость внедрения новых ценностей и подходов к управлению персоналом. – Эффективность продукта: Специализированные программы (например, HR4HR) развивают инновационные HR-практики. – Контекстное противоречие: Сохранение стабильности vs необходимость культурных изменений.
Контекст: Низкая мотивация команды. – Ситуация: Снижение вовлеченности и продуктивности. – Эффективность продукта: Обучение как инструмент мотивации и признания, развитие лидерских качеств. – Контекстное противоречие: Требование результативности vs падение вовлеченности сотрудников.
Идеальный контекст для продукта: Компания находится в фазе активных изменений (стратегических, цифровых, культурных), когда существующие компетенции команды не соответствуют новым задачам, а стандартные учебные курсы не дают желаемого результата.

			Цикл функции: «Стратегическое развитие персонала для бизнес-результатов»
Этап 1. Выявление потребности.
Раньше: Реакция на общие запросы («нужно обучить руководителей»), отсутствие глубокой диагностики.
С нами: Глубокий анализ вводных данных от заказчика (тема, задача, ЦА, ожидаемый результат) для точного определения потребностей.
Этап 2. Разработка программы.
Раньше: Выбор из готовых, стандартизированных курсов.
С нами: Кастомизированная разработка методологии, подбор спикеров-практиков и создание инструментов оценки под конкретные KPI.
Этап 3. Реализация обучения.
Раньше: Жесткий формат, оторванный от реальных процессов компании.
С нами: Гибкий выбор формата (очно/дистанционно, продолжительность, язык, место проведения, выбор нужной даты старта программы и окончания), интеграция в рабочие процессы, использование кейсов компании.
Этап 4. Оценка эффективности.
Раньше: Оценка по формальным признакам (посещаемость, тесты).
С нами: Оценка по достижению конкретных бизнес-результатов (реализованные проекты, сформированные компетенции, решенные проблемы, достижение целей стратегии развития компании).
Итог: Кастомизированные программы превращают разрозненные учебные мероприятия в целостный, стратегически выверенный цикл развития, где каждый этап направлен на достижение измеримых бизнес-результатов и усиление конкурентных преимуществ клиента.








			2 054

			Визирь

			500 384

			Визирь

			Визирь - биометрическая система контроля доступа Визирь позволяет организациям применять лицевую биометрию в системах контроля доступа в полном соответствии с действующим законодательством РФ. Визирь использует биометрические вектора ЕБС в аккредитованной коммерческой биометрической системе (КБС) Сбера по модели подписки, собственные защищенные терминалы, соответствующие требованиям 572-ФЗ и отечественные СКЗИ. Успешно прошло согласование Системного проекта в 8 центре ФСБ и оценку встраивания средств криптографической защиты информации в аккредитованной лаборатории.


Возможности продукта:

Обеспечение бесконтактного пропускного режима
Проход сотрудников в режиме «свободные руки».

Быстрота работы на уровне традиционных СКУД с картами (до 3 секунд).
Контроль трудовой дисциплины.
Современный и технологичный биометрический терминал собственной разработки.


Исключение доступа посторонних, использования чужих пропусков
Интеграция и синхронизация со СКУД на объекте.

Использование биометрии в качестве основного или дополнительного фактора аутентификации. Выявление фактов несоответствия пропуска и его обладателя.
Эффективная работа даже с 70% перекрытием лица (средства индивидуальной защиты, головные уборы, очки).


Надежная защита персональных и биометрических данных
Биометрические вектора хранятся в Единой биометрической системе

Собственные терминалы, разработанные с учетом требований защиты данных
Данные защищены отечественными криптографическими средствами.
Аттестат соответствия требованиям КИИ ГИС, успешное прохождение оценки влияния встраивания СКЗИ (готовность – декабрь 2024 г.).

			Визирь - биометрическая система контроля доступа Визирь позволяет организациям применять лицевую биометрию в системах контроля доступа в полном соответствии с действующим законодательством РФ. Визирь использует биометрические вектора ЕБС в аккредитованной коммерческой биометрической системе (КБС) Сбера по модели подписки, собственные защищенные терминалы, соответствующие требованиям 572-ФЗ и отечественные СКЗИ. Успешно прошло согласование Системного проекта в 8 центре ФСБ и оценку встраивания средств криптографической защиты информации в аккредитованной лаборатории.


Возможности продукта:

Обеспечение бесконтактного пропускного режима
Проход сотрудников в режиме «свободные руки».

Быстрота работы на уровне традиционных СКУД с картами (до 3 секунд).
Контроль трудовой дисциплины.
Современный и технологичный биометрический терминал собственной разработки.


Исключение доступа посторонних, использования чужих пропусков
Интеграция и синхронизация со СКУД на объекте.

Использование биометрии в качестве основного или дополнительного фактора аутентификации. Выявление фактов несоответствия пропуска и его обладателя.
Эффективная работа даже с 70% перекрытием лица (средства индивидуальной защиты, головные уборы, очки).


Надежная защита персональных и биометрических данных
Биометрические вектора хранятся в Единой биометрической системе

Собственные терминалы, разработанные с учетом требований защиты данных
Данные защищены отечественными криптографическими средствами.
Аттестат соответствия требованиям КИИ ГИС, успешное прохождение оценки влияния встраивания СКЗИ (готовность – декабрь 2024 г.).

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/9a148cfb-6f4b-4112-8bf2-1d21e56447c3

			Продукт курирует Центр Речевых Технологий

			3

			Визирь (система контроля доступа)

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит организации от использования карточных или иных физических пропусков и локальных баз биометрических данных к централизованной, законодательно compliant модели биометрического контроля доступа на основе Единой биометрической системы (ЕБС).
Продукт поддержки и ускорения: повышает безопасность, скорость прохода и уровень контроля в рамках уже существующей СКУД, исключая риски нелегального доступа и оптимизируя трудозатраты на администрирование.
Итоговое позиционирование: «Визирь» помогает клиентам совершить переход к современной, безопасной и законодательно соответствующей модели контроля доступа, а для организаций, уже внедривших биометрию, служит инструментом ускорения и повышения надежности процессов.

			Традиционная парадигма контроля доступа десятилетиями строилась на использовации физических носителей — пропусков, карт, брелоков. Этот подход создавал уязвимости: карты можно потерять, передать или подделать, а локальные базы данных — взломать. Рост требований регуляторов (572-ФЗ) и рисков безопасности делает старую модель не только неудобной, но и опасной.
Новая парадигма — это бесконтактный, безопасный и централизованный контроль доступа «по лицу», где биометрический вектор хранится в защищенной государственной системе (ЕБС), а идентификация происходит в реальном времени. Продукт «Визирь» является проводником в эту новую парадигму, предлагая готовое, согласованное с ФСБ решение, которое не только повышает безопасность, но и обеспечивает полное соответствие законодательству.

			Продающий график (описание): На оси X — затраты на усиление безопасности (доп. пропускные режимы, охрана, замена утерянных карт, штрафы за нарушения). На оси Y — уровень реальной безопасности объекта. Изначально рост затрат дает прирост безопасности, но затем кривая выходит на плато и даже начинает снижаться из-за неэффективности старых методов («чужой пропуск», человеческий фактор). «Визирь» создает новую кривую, где при меньших операционных затратах на поддержку пропускного режима обеспечивается качественно более высокий и растущий уровень безопасности.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что дальнейшее увеличение расходов на традиционные системы контроля доступа (охрана, замена карт) уже не приводит к существенному повышению безопасности и даже создает новые операционные сложности?»

			Внедрение биометрической системы «Визирь» позволяет нашим клиентам достигать измеримых результатов:
— Сведение к нулю случаев прохода по чужим или утерянным пропускам.
— Сокращение времени прохода через турникет до 3 секунд («свободные руки»).
— Повышение уровня защищенности биометрических и персональных данных в соответствии с 152-ФЗ и 572-ФЗ.
— Рост удовлетворенности сотрудников современным и удобным способом аутентификации (как показал кейс банка — 100% удовлетворенность).
— Снижение операционных затрат на администрирование карточных систем (печать, блокировка, замена).

			Противоречие ценностей: «Максимальный уровень безопасности и контроль доступа» vs «Удобство, скорость прохода и соответствие жестким требованиям законодательства». В старой модели усиление контроля (доп. проверки, сложные пароли) замедляет процессы и ухудшает user experience, а упрощение процедур для скорости снижает безопасность и создает регуляторные риски.
Концепт опосредования: «Легализованная биометрия как единый фактор».
Наше решение: «Визирь» разрешает это противоречие, используя биометрию лица, хранящуюся в защищенной ЕБС, в качестве одновременно удобного, быстрого и законодательно одобренного фактора аутентификации. Это позволяет достичь высочайшего уровня безопасности без ущерба для скорости и с полным compliance.

			Контекст 1: Реакция на новые законодательные требования (572-ФЗ). – Описание: С 1 июня 2023 г. автоматизированная обработка биометрии возможна только через ЕБС. – Почему продукт эффективен: «Визирь» — готовое решение с интеграцией в ЕБС и согласованным Системным проектом (ФСБ). – Почему альтернативы неэффективны: Самодельные или несертифицированные системы нелегальны и влекут крупные штрафы. – Контекстное противоречие: Необходимость использовать биометрию для безопасности vs запрет на ее локальную обработку. «Визирь» снимает это, перенося хранение в ЕБС.
Контекст 2: Борьба с несанкционированным доступом («чужой пропуск»). – Описание: Участились случаи прохода по чужим картам. – Почему продукт эффективен: Биометрия лица уникальна и не передаваема. – Почему альтернативы неэффективны: Замена карт на более сложные (MIFARE) не решает проблему их передачи. – Контекстное противоречие: Желание полностью исключить посторонних vs невозможность постоянно усиливать контроль персоналом. «Визирь» автоматически решает эту задачу.
Контекст 3: Стремление к цифровой трансформации и современному имиджу. – Описание: Компания хочет внедрить «бесконтактный офис» и повысить лояльность сотрудников. – Почему продукт эффективен: Проход «по лицу» — это современно, удобно («свободные руки») и высоко ценится staff. – Почему альтернативы неэффективны: Карты и брелоки воспринимаются как устаревшие технологии. – Контекстное противоречие: Желание внедрить инновации vs риски нарушения закона и безопасности. «Визирь» дает и инновации, и безопасность.
Контекст 4: Рост численности сотрудников или количества объектов. – Описание: Масштабирование бизнеса делает управление физическими пропусками дорогим и сложным. – Почему продукт эффективен: Централизованное управление доступом через биометрию, не требующее изготовления/доставки карт. – Почему альтернативы неэффективны: Логистика и costs карточной системы растут линейно с масштабом. – Контекстное противоречие: Необходимость быстрого масштабирования vs экспоненциальный рост затрат и сложности администрирования. «Визирь» предлагает подписочную модель, более эффективную при масштабировании.
Контекст 5: Повышенные требования к защите персональных данных (КИИ, ГИС). – Описание: Объект относится к критической информационной инфраструктуре. – Почему продукт эффективен: Терминалы «Визирь» имеют аттестат соответствия требованиям КИИ/ГИС, используют российские СКЗИ. – Почему альтернативы неэффективны: Многие импортные или кустарные решения не проходят необходимые процедуры аттестации. – Контекстное противоречие: Требование использовать биометрию для контроля доступа на критический объект vs отсутствие на рынке аттестованных решений. «Визирь» — единственное готовое решение на рынке с необходимыми согласованиями.
Идеальный контекст для продукта: Это ситуация, когда клиент сталкивается с необходимостью повысить безопасность и соответствие законодательству в области контроля доступа и обработки биометрии, при этом существующие карточные системы или нелегальные биометрические решения исчерпали свой потенциал и создают риски. «Визирь» обеспечивает переход на централизованную, легальную и безопасную модель, превращая вызов регуляторики и безопасности в конкурентное преимущество.

			Функция: Управление физическим доступом сотрудников на территорию организации.
Этап 1. Идентификация и аутентификация.
Раньше: Сотрудник ищет пропуск, прикладывает к считывателю. Карта может быть забыта, утеряна, передана другому лицу.
С нами: Сотрудник подходит к турникету, камера сканирует лицо. Аутентификация происходит бесконтактно, за 1-3 секунды. Уникальность биометрии исключает передачу пропуска.
Этап 2. Проверка прав доступа.
Раньше: Локальная база СКУД сверяет номер карты со списком разрешенных. Данные уязвимы для локального взлома.
С нами: Система направляет биометрический вектор в аккредитованную коммерческую биометрическую систему (КБС Сбера), которая взаимодействует с ЕБС. Данные защищены криптографически и хранятся в защищенном государственном сегменте.
Этап 3. Логирование и контроль.
Раньше: В журнале событий СКУД фиксируется номер карты. Нельзя быть уверенным, что прошел именно владелец карты.
С нами: В журнале фиксируется факт успешной биометрической аутентификации конкретного человека. Обеспечивается 100% аудируемость и персонализация доступа.
Этап 4. Администрирование и управление.
Раньше: При утере карты или приеме/увольнении сотрудника необходимо изготавливать, активировать или изымать физические носители, обновлять локальные базы.
С нами: Управление доступом осуществляется централизованно через интеграцию с ЕБС и КБС. Биометрический профиль сотрудника создается/деактивируется удаленно, без изготовления и логистики физических предметов.
Итог: «Визирь» превращает фрагментированный, уязвимый и трудозатратный цикл управления доступом на основе карт в целостный, безопасный, законодательно соответсвующий и удобный для пользователя биометрический цикл, где каждый этап усиливает общую надежность и эффективность системы.








			2 068

			Комплексная диагностика организма

			500 345

			Комплексная диагностика организма

			Комплексная диагностика организма: Программы комплексного профилактического медицинского обследования сотрудников. Задачи: Качественная оценка состояния здоровья
сотрудников. Предоставление удобного сервиса сотрудникам для контроля здоровья. Получение удобного инструмента для управления программами комплексной диагностики. Возможности: 7 диагностических программ, каждая включает: Лабораторное исследование. Онлайн-консультации врача-диагноста: рекомендации по подготовке к обследованию, а после - расшифровка и персональные рекомендации в течение 1 месяца. Комплексное медицинское заключение в личном кабинете. Медицинский советник: поможетнайти лекарства, записаться к врачу и т.д.. Сопроводит по всем организационным вопросам онлайн 24/7

			Комплексная диагностика организма: Программы комплексного профилактического медицинского обследования сотрудников. Задачи: Качественная оценка состояния здоровья
сотрудников. Предоставление удобного сервиса сотрудникам для контроля здоровья. Получение удобного инструмента для управления программами комплексной диагностики. Возможности: 7 диагностических программ, каждая включает: Лабораторное исследование. Онлайн-консультации врача-диагноста: рекомендации по подготовке к обследованию, а после - расшифровка и персональные рекомендации в течение 1 месяца. Комплексное медицинское заключение в личном кабинете. Медицинский советник: поможетнайти лекарства, записаться к врачу и т.д.. Сопроводит по всем организационным вопросам онлайн 24/7
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			Продукт курирует СберЗдоровье

			2

			Комплексная диагностика организма 

			Страхование, в т.ч. телемидициа и корп. ДМС

			0

			1

			1

			Продукт перевода на следующий этап: переводит компании от фрагментированной, очной, рутинной модели заботы о здоровье сотрудников к целостной, цифровой, профилактической системе управления корпоративным здоровьем. Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность существующих программ ДМС за счет цифровизации, удаленных консультаций, увеличивая охват, лояльность и производительность без значительного роста затрат. Итоговое позиционирование: «Комплексная диагностика организма» помогает клиентам перейти от реактивной к проактивной модели корпоративного здоровья и одновременно усиливает эффективность и масштабируемость действующих медицинских программ.

			Старая парадигма: Здоровье сотрудников — это затратная и сложноорганизуемая статья, связанная с бумажным документооборотом, поиском клиник рядом с офисом и потерями рабочего времени. Фокус смещен на лечение, а не на профилактику. Рост компании усугубляет эти проблемы, делая медобслуживание все более обезличенным и неэффективным.
Новая парадигма: Здоровье сотрудников — это стратегический актив, управляемый через цифровую платформу. Профилактика, ранняя диагностика и персональные рекомендации становятся основой для создания здорового климата в компании. Все процессы — от записи на анализы до консультаций — переводятся в онлайн, становясь удобными для сотрудников и управляемыми для HR.
Роль продукта: «Комплексная диагностика организма» от СберЗдоровья является катализатором этого перехода, предоставляя инфраструктуру и сервисы для построения современной, цифровой системы корпоративного здоровья, ориентированной на профилактику и персональный подход.

			Продающий график (описание): На оси X — объем усилий и инвестиций компании в медицинское обслуживание сотрудников (количество очных визитов, время на организацию, затраты на ДМС). На оси Y — ключевые бизнес-показатели: производительность труда, лояльность сотрудников, количество больничных. Изначально рост инвестиций дает отдачу, но затем кривая выходит на плато и начинает снижаться из-за неэффективности старой модели (потери времени, неудобство для сотрудников, узкий охват). Новая кривая, которую обеспечивает продукт, демонстрирует устойчивый рост ключевых показателей при оптимизации или незначительном росте усилий за счет цифровизации и профилактики.

Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что увеличение вложений в традиционные медицинские программы для сотрудников все меньше приводит к реальному сокращению больничных и росту их удовлетворенности?»

			После внедрения «Комплексной диагностики организма» компании достигают измеримых улучшений по ключевым показателям:
• Сокращение количества больничных и административных отгулов.
• Рост производительности труда сотрудников.
• Увеличение лояльности сотрудников.
• Более 50% сотрудников активно используют сервис (по данным кейсов).
• Высокая оценка качества сервиса (5 из 5 за онлайн-консультации).

			Противоречие ценностей: «Глубокое, качественное и персонифицированное обследование здоровья каждого сотрудника» vs «Массовость, доступность и минимальные временные затраты на организацию для компании». В старой модели углубленная диагностика требовала множества очных визитов, отрыва от работы и сложной логистики, что делало ее невозможной для масштабирования.
Концепт опосредования: «Цифровой health-контур» — единая платформа, которая через сеть лабораторий, онлайн-консультации и AI-аналитику обеспечивает персональный подход при массовом охвате.
Наше решение: «Комплексная диагностика организма» устраняет это противоречие. Сотрудники получают углубленное обследование и персональные рекомендации, сдавая анализы в удобной лаборатории и общаясь с врачом онлайн. Компания же получает инструмент для массового, быстрого и простого в организации скрининга здоровья коллектива с агрегированной аналитикой.

			Контекст 1: Рост компании и географическое рассредоточение сотрудников. – Описание: Сотрудники работают в удаленных филиалах, на выезде или имеют разъездной характер работы. – Почему продукт эффективен: Сеть из 400+ лабораторий по России позволяет сдать анализы в любом городе, а онлайн-консультации делают расшифровку результатов доступной из любой точки. – Контекстное противоречие: Стремление обеспечить единый стандарт медобслуживания для всех сотрудников сталкивается с географическими и логистическими ограничениями. Продукт снимает это противоречие, предоставляя стандартизированный сервис вне зависимости от локации.
Контекст 2: Необходимость усиления HR-бренда и соцпакета. – Описание: Компания конкурирует за ценных специалистов (например, IT) и нуждается в сильном соцпакете. – Почему продукт эффективен: Современный digital-продукт с заботой о здоровье повышает привлекательность работодателя. – Контекстное противоречие: Желание предложить уникальный и ценный соцпакет упирается в высокую стоимость и сложность организации традиционных медицинских программ. Продукт предлагает цифровое, современное и легко масштабируемое решение, усиливая HR-бренд.
Контекст 3: Высокий уровень заболеваемости и потерь рабочего времени. – Описание: В компании фиксируется много больничных и невыходов на работу по болезни. – Почему продукт эффективен: Ранняя диагностика и профилактика позволяют выявлять риски и предотвращать развитие заболеваний, сокращая количество больничных. – Контекстное противоречие: Стремление снизить потери от болезней требует инвестиций в здоровье, которые в старой модели не дают быстрой и измеримой отдачи. Продукт фокусируется на профилактике, давая измеримое сокращение больничных.
Контекст 4: Давление в рамках ESG-повестки. – Описание: Компания стремится формализовать и улучшить свои ESG-показатели, в частности, социальный компонент (забота о сотрудниках). – Почему продукт эффективен: Продукт предоставляет готовые ESG-инструменты: анализ состояния здоровья коллектива, карту здоровья компании, снижение заболеваемости. – Контекстное противоречие: Необходимость формирования ESG-отчетности и реальных улучшений требует сбора данных и реализации программ, что ресурсоемко. Продукт предоставляет и готовую программу.
Контекст 5: Неэффективность или дороговизна существующего ДМС. – Описание: Текущий полис ДМС не покрывает профилактические обследования, имеет ограниченную сеть клиник или сложные процедуры согласования. – Почему продукт эффективен: Продукт фокусируется на профилактике и диагностике, дополняя или частично замещая традиционное ДМС, предоставляя удобный digital-сервис. – Контекстное противоречие: Желание получить максимальный охват и пользу от медицинской программы для сотрудников упирается в высокую стоимость и узкость пакетов классического ДМС. Продукт предлагает целенаправленное, гибкое и зачастую более выгодное решение для диагностики.
Идеальный контекст для продукта: Это ситуация, когда растущая компания со рассредоточенными сотрудниками сталкивается с необходимостью повысить лояльность и производительность труда, при этом существующие медицинские программы (ДМС) не обеспечивают нужного охвата, удобства и профилактического эффекта. Продукт обеспечивает переход к цифровой, профилактической модели, разрешая противоречие между персональным подходом и массовостью.

			Цикл функции: Управление здоровьем сотрудников.
Этап 1. Организация обследования.
Раньше: HR вручную организовывал запись в клиники, согласовывал время, оповещал сотрудников, сталкивался с неудобным графиком и ограниченным выбором адресов.
С нами: Сотрудник самостоятельно через приложение или ЛК выбирает удобную лабораторию из широкой сети и записывается на подходящее время. HR управляет доступом централизованно через свой ЛК.
Этап 2. Прохождение обследования и получение результатов.
Раньше: Сотрудник тратил полдня на визит в клинику, ожидание, сдачу анализов. Результаты приходилось ждать долго, получать их физически или через разные порталы.
С нами: Сдача анализов занимает минимум времени в выбранной лаборатории. Результаты автоматически поступают в цифровой ЛК сотрудника, который получает SMS-уведомления.
Этап 3. Консультация и получение рекомендаций.
Раньше: Для расшифровки анализов и получения заключения требовался повторный очный визит к врачу, что отнимало еще больше рабочего времени.
С нами: Онлайн-консультация с врачом-диагностом по результатам анализов проводится удаленно, в удобное время. Врач дает персональные рекомендации, которые сохраняются в электронной медкарте.
Этап 4. Мониторинг и поддержка.
Раньше: После визита связь с системой здравоохранения прерывалась до следующего обязательного осмотра или заболевания. Профилактика не велась.
С нами: Сотрудник имеет постоянный доступ к приложению с ЗОЖ-целями, полезным контентом, возможностью консультаций 24/7 и поддержкой медицинского советника.
Этап 5. Аналитика и управление для компании.
Раньше: HR не имел четкой картины о состоянии здоровья коллектива, все данные были разрознены или отсутствовали. Управление программами было непрозрачным.
С нами: HR получает обезличенную агрегированную аналитику (Карта здоровья компании), статистику использования сервиса и инструменты для управления программами и сотрудниками в ЛК.
Итог: «Комплексная диагностика организма» превращает разрозненный, трудоемкий и реактивный процесс заботы о здоровье в целостный, цифровой и проактивный цикл, где каждый этап — от записи до аналитики — связан, удобен и предоставляет ценность как для сотрудника, так и для компании.
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			Аренда кампуса Корпоративного Университета - многофункциональной загородной площадки для корпоративных мероприятий

			Подготовка и проведение мероприятий "под ключ".
Современные многофункциональные и технически оснащенные аудитории
Ресторанный комплекс с площадками различной вместимости и форматов
Спортивный комплекс с бассейном и залом игровых видов спорта
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			Продукт курирует СберУниверситет
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			Кампус СберУниверситета

			Обучающие программы

			1

			1

			1

			Продукт перевода на следующий этап: помогает клиентам перейти от разрозненного использования стандартных городских площадок и сторонних подрядчиков к комплексной, управляемой модели организации мероприятий «под ключ» на единой профессиональной площадке международного уровня.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность, вовлеченность и качество проводимых мероприятий (обучающих, корпоративных, клиентских) без необходимости привлекать дополнительных операторов и ресурсы.
Итоговое позиционирование: Кампус позволяет компаниям, находящимся в фазе роста или трансформации, катализировать изменения через мощные форматные мероприятия, а для компаний со зрелой культурой — стать источником ускорения и стабильного повышения лояльности сотрудников и клиентов.

			Ранее организация масштабных корпоративных, обучающих или клиентских мероприятий требовала координации множества сторонних подрядчиков — от поиска площадки и технического оснащения до организации питания и размещения. Это приводило к высоким транзакционным издержкам, рискам потери контроля качества, времени  и отсутствию целостности концепции.
Новая парадигма — это единое, профессионально управляемое пространство, где все сервисы интегрированы и работают на общий результат. Кампус СберУниверситета реализует этот подход, предлагая модель «под ключ»: от разработки концепции до полной реализации на собственной многофункциональной площадке. Это позволяет сосредоточиться на содержании и целях мероприятия, а не на логистике.
Переход на такую модель помогает бизнесу проводить события, которые реально меняют корпоративную культуру, ускоряют обучение и повышают лояльность.

			Продающий график (описание): На оси X — объем ресурсов (время, бюджет, персонал), затрачиваемый на организацию и проведение мероприятия силами клиента и множеством подрядчиков. На оси Y — достигаемый уровень вовлеченности участников, качество контента и общий стратегический эффект. Изначально рост вложений дает отдачу, но затем наступает плато: дополнительные усилия не повышают результат из-за fragmented-подхода и потери контроля. Кампус создает новую кривую: при сопоставимых или меньших общих затратах клиент получает резкий скачок в качестве, вовлеченности и стратегической отдаче благодаря целостному профессиональному подходу.
Вопрос-инсайт: «Замечали ли вы, что увеличение бюджета и привлечение новых подрядчиков для организации ваших ключевых мероприятий часто не приводит к пропорциональному росту вовлеченности команды или качеству полученных результатов?»

			Внедрение подхода «мероприятие под ключ» на базе Кампуса позволяет клиентам достичь измеримых улучшений:
— Рост вовлеченности сотрудников на стратегических сессиях и тимбилдингах до 96%.
— Сокращение логистических и операционных издержек на организацию мероприятия до 30% за счет отказа от множества подрядчиков.
— Повышение уровня лояльности клиентов после специализированных мероприятий до 82%.
— Ускорение вывода сотрудников на новый уровень компетенций благодаря концентрированной обучающей среде.
— Увеличение количества успешно реализованных мероприятий в год для внешних партнеров (более 120 ежегодно).

			Противоречие ценностей: «Высокое качество, индивидуальность и глубина проработки мероприятия» vs «Контроль бюджета и операционных затрат». В старой модели заказчик вынужден выбирать: либо идти на компромисс в качестве, привлекая более дешевых подрядчиков, либо значительно превышать бюджет для достижения желаемого уровня.
Концепт опосредования: «Интегрированная событийная экосистема» — принцип, при котором все элементы мероприятия (пространство, технологии, сервис, контент, питание) проектируются и управляются как единое целое, что синергетически повышает ценность каждого элемента и снижает общую стоимость владения мероприятием.
Наше решение: Кампус СберУниверситета, объединяя на своей территории гостиницу, аудитории, рестораны, спортивную и парковую зоны, реализует этот принцип. Клиент получает премиальное, индивидуально подобранное событие без роста издержек, характерных для сборных решений.

			Контекст 1: Проведение стратегической сессии в период трансформации. – Описание: Компания стоит перед необходимостью быстро донести новые ценности и цели до команды. – Почему продукт эффективен: Изолированная профессиональная среда Кампуса минимизирует отвлекающие факторы, а комплексный подход позволяет сфокусироваться на содержании. – Контекстное противоречие: Необходимость глубокой концентрации vs отвлекающая рутина офиса и логистики. Кампус снимает это противоречие, предоставляя единое пространство для работы и отдыха.
Контекст 2: Масштабирование программ обучения. – Описание: Рост компании требует быстрого и качественного обучения больших групп сотрудников. – Почему продукт эффективен: Возможность одновременного обучения более чем 600 человек и параллельной работы более 30 групп. – Контекстное противоречие: Скорость и масштаб обучения vs его качество и вовлеченность. Кампус разрешает это за счет современного оснащения и разноформатных аудиторий.
Контекст 3: Укрепление командного духа и мотивации. – Описание: Низкий уровень взаимодействия и вовлеченности внутри – Почему продукт эффективен: Предложение более 20 типов тимбилдингов и вечерних программ. – Контекстное противоречие: Необходимость неформального общения vs достижение измеримых бизнес-результатов. Продукт превращает тимбилдинг в инструмент стратегического развития.
Контекст 4: Повышение лояльности ключевых клиентов. – Описание: Необходимость укрепления отношений с VIP-клиентами. – Почему продукт эффективен: Проведение специализированных мероприятий в формате премиум-пакетов с размещением в коттеджах и индивидуальным меню. – Контекстное противоречие: Создание уникального клиентского опыта vs разумный бюджет. Интегрированные услуги Кампуса позволяют создать впечатление при оптимизации затрат.
Контекст 5: Внедрение новых сложных форматов мероприятий. – Описание: Потребность в проведение гибридных или технологически насыщенных событий. – Почему продукт эффективен: Наличие современного аудио-видео оборудования и ИТ-сопровождения. – Контекстное противоречие: Инновационность и технологичность vs надежность и бесперебойность. Собственная техническая служба Кампуса гарантирует и то, и другое.
Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда бизнес сталкивается с необходимостью провести стратегически важное мероприятие (обучающее, корпоративное, клиентское), требующее максимальной отдачи, но существующие подходы к организации ограничены фрагментарностью, высокими издержками и рисками потери контроля качества. Кампус обеспечивает переход к целостной управляемой модели, превращая организацию события из операционной задачи в стратегический инструмент развития.

			Цикл функции: Организация и проведение стратегического корпоративного мероприятия.
Этап 1. Планирование и концепция.
Раньше: Отдел маркетинга/HR по частям согласовывал концепцию с десятком подрядчиков (площадка, кейтеринг, техническое оснащение, программа). Процесс занимал недели, концепция теряла целостность.
С нами: Менеджер Кампуса выступает единым контактным лицом и помогает разработать комплексную концепцию «под ключ» на основе лучших практик.
Этап 2. Подготовка и логистика.
Раньше: Координация завоза реквизита, оборудования, организация трансфера и размещения участников силами клиента. Высокие риски срыва сроков.
С нами: Кампус предоставляет всю необходимую инфраструктуру (номера, аудитории, питание, спорт), берет на себя логистику и обеспечивает полную координацию на площадке.
Этап 3. Проведение мероприятия.
Раньше: Постоянное решение возникающих проблем с разными подрядчиками, отвлечение на операционные вопросы.
С нами: Клиентская команда фокусируется на содержании и взаимодействии с участниками, в то время как команда Кампуса обеспечивает бесперебойную работу всех сервисов и ИТ-сопровождение.
Этап 4. Поддержание вовлеченности и получение обратной связи.
Раньше: Сбор отзывов был разрозненным и запаздывающим. Эффект от мероприятия быстро dissipировал.
С нами: Интегрированный подход позволяет seamlessly собирать обратную связь, а качество мероприятия само по себе создает высокий уровень вовлеченности, который сохраняется надолго.
Итог: Кампус СберУниверситета превращает сложный, многосоставной и стрессовый процесс организации в целостный, управляемый и предсказуемый цикл, где синергия между этапами многократно увеличивает общий стратегический результат для бизнеса.
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			Платформа
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			HR-сервисы

			Платформа Работа.ру сервис для поиска работы и подбора персонала. Задачи: Оперативный подбор сотрудников массовых специальностей. Измерение эффективности вакансий. Увеличение прозрачности процесса найма сотрудников. Возможности: API для интеграции с любыми системами управления персоналом. Колл-трекинг для отслеживания звонков
соискателей по вакансиям. Персонализированная лента вакансий на базе. Machine learning. Сервис «Проверенный работодатель». с информацией о компании из открытых источников. Лидогенерация – подбор сотрудников с оплатой за результат. СберПодбор – CRM для подбора персонала и обработки резюме. Преимущества: Самая актуальная база резюме за счет высоких темпов прироста. 23+ млн проверенных и актуальных резюме. 70% соискателей в России знакомы с брендом. Работа.ру. Уникальные каналы привлечения соискателей: Реклама на банкоматах и терминалах. Реклама в отделениях. Цифровые каналы банка. Закрепление за клиентским менеджером.

			Сервис входит в экосистему
Сбера и продвигается
через сеть продаж банка,
цифровые каналы
и устройства
самообслуживания
Активная реклама на ТВ
и в интернете

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/a1db1fe9-faa1-494c-a8f7-6c0023e2de57

			Продукт курирует Работа.ру

			3

			HR-сервисы

			HR-управление и подбор персонала

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает HR-отделам и рекрутинговым агентствам перейти от фрагментированных, ручных процессов подбора (размещение на разных площадках, ручной поиск в базе, отслеживание в Excel) к комплексной, автоматизированной экосистеме с единым центром управления.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность действующих процессов найма за счет автоподбора, CRM, интеграций и аналитики, сокращая время закрытия вакансий и увеличивая количество обработанных кандидатов без расширения штата.
Итоговое позиционирование: «Работа.ру» позволяет HR-командам совершить переход к цифровому рекрутингу и одновременно значительно ускоряет и упрощает текущие операционные процессы.

			Раньше эффективный подбор персонала строился на множестве разрозненных инструментов: размещение вакансий на разных площадках, ручной поиск в базах резюме, общение с кандидатами через почту и мессенджеры, отслеживание этапов в таблицах. Это приводило к потере данных, высоким временным затратам и сложностям с контролем эффективности.
Новая парадигма — это управление всем циклом найма от поиска до оффера в единой цифровой среде, где процессы автоматизированы, а данные централизованы. «Работа.ру» как экосистема HR-Tech продуктов предоставляет эту среду, объединяя базу резюме, CRM, инструменты коммуникации и аналитики. Это позволяет перейти от тактического «закрытия вакансий» к стратегическому «управлению талантами» с измеримой эффективностью.

			Продающий график (описание): На оси X — количество ручных операций рекрутера (размещение, поиск, коммуникация). На оси Y — скорость закрытия вакансий и качество найма. Изначально рост усилий дает результат, но затем наступает плато: ручные процессы не масштабируются, скорость падает, растет нагрузка на команду. «Работа.ру» создает новую кривую: при автоматизации рутинных задач (автоподбор, автоответы, интеграции) скорость и качество найма растут экспоненциально без увеличения трудозатрат.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что чем больше вакансий вам нужно закрыть одновременно, тем больше времени уходит на рутину — размещение, поиск кандидатов, ответы на отклики — и тем сложнее становится удерживать контроль над процессом и его результативностью?»

			Внедрение экосистемы «Работа.ру» позволяет нашим клиентам достигать измеримых результатов:
— Сокращение времени закрытия вакансий на 30-40% за счет автоподбора и CRM.
— Увеличение количества обработанных резюме на одного рекрутера в 2-3 раза без роста нагрузки.
— Повышение узнаваемости HR-бренда и, как следствие, рост количества релевантных откликов на 25%.
— Централизация управления наймом для сетевых компаний с филиалами, что обеспечивает прозрачность и единые стандарты.

			Противоречие ценностей: «Скорость и масштаб подбора» (необходимость быстро закрывать много вакансий) vs «Качество и контроль найма» (тщательный отбор, отслеживание KPI, соблюдение стандартов). В ручной модели ускорение приводит к потере контроля и качества, а усиление контроля — к замедлению процессов.
Концепт опосредования: «Централизованная автоматизация рекрутинга».
Наше решение: «Работа.ру» устраняет это противоречие, предоставляя платформу, где автоподбор и массовые коммуникации обеспечивают скорость, а встроенная CRM, аналитика и единый личный кабинет — полный контроль и высокие стандарты качества на всех этапах. Клиент получает и скорость, и качество одновременно.

			Контекст 1: Активный рост компании и открытие большого количества вакансий.
— Описание: Компания масштабируется, требуется массовый найм.
— Почему продукт эффективен: Автоподбор, доступ к большой базе резюме и CRM позволяют обрабатывать сотни кандидатов одновременно.
— Контекстное противоречие: Необходимость быстро нанимать много людей при ограниченных ресурсах рекрутингового отдела. Продукт снимает это противоречие, автоматизируя рутину.
Контекст 2: Необходимость централизовать управление наймом в распределенной структуре (филиалы, департаменты).
— Описание: У компании несколько филиалов, каждый нанимает самостоятельно.
— Почему продукт эффективен: Единый ЛК по ИНН, квотирование вакансий, общая статистика.
— Контекстное противоречие: Стремление к единым стандартам найма при децентрализованной структуре. Продукт обеспечивает централизацию без потери гибкости.
Контекст 3: Низкая эффективность рекрутеров и отсутствие прозражности в процессе.
— Описание: Непонятно, кто из рекрутеров как работает, нет статистики по откликам и звонкам.
— Почему продукт эффективен: Детальная статистика по вакансиям и рекрутерам, колл-трекинг.
— Контекстное противоречие: Необходимость повысить персональную ответственность и эффективность рекрутеров при отсутствии объективных данных. Продукт предоставляет данные для управления эффективностью.
Контекст 4: Слабый HR-бренд и мало релевантных откликов.
— Описание: Компания не привлекает лучших кандидатов.
— Почему продукт эффективен: Инструменты для продвижения HR-бренда (брендированные страницы), интеграция с крупными порталами (Рамблер).
— Контекстное противоречие: Необходимость повышать узнаваемость и привлекательность как работодателя при ограниченном рекламном бюджете. Продукт использует мощь экосистемы для усиления бренда.
Контекст 5: Необходимость интеграции рекрутинга с другими HR-системами.
— Описание: Данные о кандидатах нужно передавать в ATS или HRMS.
— Почему продукт эффективен: Наличие API для интеграции с внешними системами.
— Контекстное противоречие: Стремление к сквозной автоматизации HR-процессов при использовании разнородных систем. Продукт выступает интеграционным хабом.
Идеальный контекст для продукта: Это ситуация, когда компания сталкивается с необходимостью масштабировать рекрутинг, повысить его эффективность и прозрачность, а существующие разрозненные инструменты и ручные процессы создают «бутылочное горлышко» и не позволяют достичь целей без значительного роста затрат.

			Цикл функции: Управление процессом найма.
Этап 1. Поиск кандидатов.
Раньше: Ручной поиск по разным базам и площадкам, отслеживание новых резюме.
С нами: Автоподбор резюме по заданным критериям и доступ к единой обширной базе «Работа.ру».
Этап 2. Привлечение и коммуникация.
Раньше: Размещение вакансий на нескольких сайтах, ручные ответы на отклики, потеря кандидатов в почте и мессенджерах.
С нами: Размещение неограниченного количества вакансий, автоответы, встроенные чаты с кандидатами и интеграция с Telegram/WhatsApp.
Этап 3. Управление кандидатами.
Раньше: Отслеживание статусов кандидатов в Excel или Trello, ручной перенос контактов.
С нами: CRM-система внутри платформы, быстрое добавление кандидатов с внешних сайтов (Habr Career, LinkedIn), карточки кандидатов с тегами.
Этап 4. Аналитика и контроль.
Раньше: Отсутствие единой отчетности, сложность оценки эффективности рекрутеров и каналов привлечения.
С нами: Детальная статистика по вакансиям, откликам, звонкам (колл-трекинг) и работе рекрутеров в личном кабинете.
Этап 5. Формирование оффера и интеграция.
Раньше: Создание оффера вручную в Word, отправка почтой.
С нами: Формирование офферов в сервисе и скачивание в .pdf/.doc, возможность интеграции с HR-системами через API.
Итог: «Работа.ру» превращает разрозненный, трудоемкий и непрозрачный цикл найма в целостный, автоматизированный и управляемый процесс, где каждый этап усиливает следующий, создавая синергию скорости, качества и контроля.
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			ГигаАРПА – роботизация бизнес-процессов
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			ГигаАРПА – роботизация бизнес-процессов

			СберСервис в рамках продукта «ГигаАРПА – роботизация бизнес-процессов» предлагает полный спектр услуг, связанных с продажей, внедрением и обслуживанием лицензионного программного обеспечения для бизнеса в сфере информационной и кибербезопасности. Дополнительно компания предоставляет услуги по автоматизации и роботизации бизнес-процессов в различных отраслях.
Возможности :
Продажа, внедрение и обслуживание лицензионного программного обеспечения для бизнеса в сфере информационной и кибербезопасности.

Автоматизация и роботизация бизнес-процессов в различных отраслях, включая:

Продажу программного обеспечения от ведущих разработчиков, таких как UserGate, Positive Technologies, Security Vision и др.

Внедрение технологий роботизации, таких как SaluteRPA, PIX-RPA, Robin, Primo и др.

Поддержку и консультирование по вопросам оптимизации систем автоматизации.

Поставка и внедрение отечественных продуктов по информационной и кибербезопасности в соответствии с требованиями российского законодательства.

Профессиональные ИТ-услуги для бизнеса, включая техническое обслуживание информационно-телекоммуникационного оборудования, рабочих мест, офисной техники, серверов и телефонии.

			Говоря о преимуществах предложений СберСервиса, стоит выделить широкий спектр услуг и продуктов, включающий продажу лицензий и внедрение технологий роботизации от ведущих мировых разработчиков, таких как SaluteRPA, PIX-RPA, Robin и другие.

Компания также предоставляет высококачественную поддержку и консультации по вопросам оптимизации систем автоматизации. Воспользовавшись этими услугами, компании могут достичь значительного снижения операционных затрат — до 30%, высвободить ценные ресурсы сотрудников для решения более стратегически важных задач и существенно улучшить скорость и качество выполнения работ.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/ffa1f104-1021-481f-a887-97aef734515e

			Продукт курирует СберСервис
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			ГигаАРПА – роботизация бизнес-процессов

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит бизнес от ручных, трудоёмких процессов к полностью автоматизированной, управляемой данными операционной деятельности.
Продукт поддержки и ускорения: повышает скорость, точность и масштабируемость существующих бизнес-процессов без увеличения штата.
Итоговое позиционирование: Продукт помогает клиентам перейти от зависимости от человеческого фактора к цифровой операционной модели и одновременно значительно ускоряет и стабилизирует ключевые процессы в рамках текущей деятельности.

			Традиционно многие бизнес-процессы, особенно в бухгалтерии, финансах и операционной деятельности, rely на ручной труд сотрудников, работающих с большими массивами данных в Excel. Это приводит к ошибкам, задержкам и ограничивает масштабируемость.
Новая парадигма — это автономная, роботизированная операционная деятельность, где программные роботы выполняют рутинные задачи круглосуточно, без ошибок и с мгновенной скоростью. Наша AI-платформа автоматизации позволяет совершить этот переход, обеспечивая высочайший уровень стабильности (99,9%) и экономии времени (до 95%). Переход на автоматизацию — это не просто оптимизация, это шаг к цифровой устойчивости и конкурентному преимуществу в новой реальности.

			Продающий график (описание): На оси X — объем ручных операций и количество вовлеченных сотрудников. На оси Y — скорость выполнения процессов и их точность. Изначально рост числа сотрудников и операций позволял справляться с нагрузкой, но после достижения определенного уровня сложности эффективность падает: растет количество ошибок, время выполнения процессов увеличивается, а затраты продолжают расти. Наша платформа создает новую кривую: при сокращении ручных операций скорость и точность процессов резко возрастают за счет работы RPA-роботов. 
Вопрос-инсайт: «Замечали ли вы, что увеличение штата для обработки растущего объема рутинных операций уже не приводит к пропорциональному увеличению скорости и точности, а скорее создает новые точки контроля и риски?»

			Внедрение ГигаАРПА позволяет нашим клиентам достигать измеримых результатов:
— Сокращение времени на выполнение автоматизированных процессов до 95%.
— Высвобождение до 0,5 штатной единицы в месяц за счет автоматизации рутины.
— Снижение риска человеческого фактора практически до нуля.
— Повышение уровня удовлетворенности клиентов до 90%.
— Обеспечение стабильности функционирования процессов на уровне 99,9%.

			Противоречие ценностей: «Скорость и масштабируемость бизнес-процессов» vs «Точность и контроль над операциями». В ручной модели ускорение часто ведет к росту ошибок, а усиление контроля — к замедлению работы.
Концепт опосредования: «Автоматизированный цифровой двойник процесса» — создание программного аналога ручного процесса, который работает с максимальной скоростью и 100% точностью по заранее заданной логике.
Наше решение: Платформа Salute RPA позволяет разработать и внедрить робота, который выполняет процесс быстрее человека, но при этом неукоснительно следует бизнес-правилам, обеспечивая полный контроль и прозрачность на каждом этапе. Клиент получает и скорость, и точность одновременно.

			Контекст 1: Рост объемов данных и транзакций. – Описание: Компания ежедневно обрабатывает выписки из множества банков, ведет сложные учетные файлы. – Почему продукт эффективен: Робот автоматически авторизуется в системах, выгружает и анализирует данные, распределяя операции по категориям. – Контекстное противоречие: Необходимость быстро обрабатывать растущий объем данных при сохранении 100% точности. Продукт снимает это противоречие, обеспечивая и то, и другое.
Контекст 2: Высокие операционные риски из-за человеческого фактора. – Описание: Критичные процессы (например, бухгалтерское закрытие) подвержены ошибкам. – Почему продукт эффективен: Исключает человеческий фактор, работая по строгому алгоритму. – Контекстное противоречие: Стремление к безошибочности процессов vs необходимость сохранять их скорость.
Контекст 3: Давление на рентабельность и необходимость оптимизировать FTE. – Описание: Бизнес ищет способы снизить операционные расходы без потери качества. – Почему продукт эффективен: Высвобождает сотрудников от рутины, позволяя перенаправить их на более ценные задачи. – Контекстное противоречие: Желание сократить затраты vs нежелание снижать качество или скорость операций.
Контекст 4: Необходимость соответствия строгим SLA и стандартам. – Описание: Требования к скорости и стабильности процессов ужесточаются. – Почему продукт эффективен: Обеспечивает 99,9% стабильности и предсказуемое время выполнения. – Контекстное противоречие: Необходимость гарантировать высочайшее качество сервиса vs растущая сложность и стоимость такого обеспечения традиционными методами.
Контекст 5: Масштабирование бизнеса и выход на новые рынки. – Описание: Компания планирует рост, но существующие процессы не масштабируются. – Почему продукт эффективен: RPA-роботы легко тиражируются и адаптируются под новые объемы и правила. – Контекстное противоречие: Стремление к быстрому масштабированию vs ограниченность человеческих и временных ресурсов.
Идеальный контекст для продукта: Это ситуация, когда клиент сталкивается с ростом объемов, давлением на эффективность и высокими требованиями к качеству и стабильности процессов, а существующие ручные подходы исчерпали себя и создают операционные риски. Продукт обеспечивает переход к цифровой операционной модели, разрешая ключевое противоречие между скоростью, масштабом и точностью.

			Функция: Управление и выполнение повторяющихся бизнес-процессов (на примере анализа банковских выписок).
Этап 1. Сбор данных. – Раньше: Сотрудник вручную заходит в каждую банковскую систему или web-кабинет, выгружает выписки в разные форматы. – С нами: Робот автоматически авторизуется во всех необходимых системах и выгружает данные по расписанию.
Этап 2. Обработка и анализ. – Раньше: Сотрудник вручную переносит данные в сводный файл, пытается сопоставить операции, возможны ошибки и нестыковки. – С нами: Робот автоматически анализирует данные в разрезе каждой операции, применяя заданную бизнес-логику для категоризации.
Этап 3. Консолидация и сверка. – Раньше: Бухгалтер вручную сверяет данные из разных источников, тратя часы на поиск и исправление расхождений. – С нами: Робот производит автоматическую сверку заполненных данных с другими учетными файлами, мгновенно выявляя несоответствия.
Этап 4. Формирование отчетности. – Раньше: Ручное обновление сводного учетного файла, риск опечаток и устаревших данных. – С нами: Робот автоматически распределяет суммы операций в сводном файле, который всегда актуален.
Итог: AI-платформа превращает разрозненный, медленный и подверженный ошибкам ручной цикл в целостный, быстрый и безошибочный автоматизированный контур, где каждый этап усиливает следующий, создавая эффект синергии и полной управляемости процессом.
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			Облачные Услуги Cloud

			500 381

			Облачные Услуги Cloud

			Cloud.ru — ведущий провайдер облачных и AI-технологий, создает персональные решения и оказывает экспертную поддержку на пути цифрового развития бизнеса клиентов. Задачи: рганизация основного и резервного ЦОД. Создание среды разработки и тестирования в облаке. Обработка и анализ больших данных. Высокопроизводительное и надежное облачное хранилище. Сокращение time to market продуктов. Оптимизация ресурсов при развитии. IT‑инфраструктуры. Внедрение инновационных подходов в работе. Использование инструментов. международного уровня. Хранение любых данных при высоком уровне защиты. Высокое качество услуг: SLA 99,982%**. Стоимость: Стоимость зависит от объема виртуальных ресурсов, набора услуг, типа и скорости сети. Возможности оплаты: оплата по факту потребления ресурсов. оплата определенного количества. ресурсов на установленный срок.

			Организация инфраструктуры и необходимых мощностей «под ключ» при отсутствии CAPEX
Сокращение time to market продуктов
Оптимизация ресурсов при развитии IT инфраструктуры
Внедрение инновационных подходов в работе
Использование инструментов международного уровня
Хранение любых данных при высоком уровне защиты

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/162a853b-53f1-43f8-aa63-5ee855822bb1

			Продукт курирует Cloud.ru
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			Облачные Услуги Cloud.ru

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1
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			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает клиентам перейти от модели владения и управления собственной IT-инфраструктурой к модели гибкого потребления облачных ресурсов, что открывает возможности для цифровой трансформации и создания новых бизнес-моделей.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность, скорость развертывания сервисов, масштабируемость и отказоустойчивость IT-систем в рамках текущей деятельности клиента.
Итоговое позиционирование: Cloud.ru может выступать как инструмент перевода на новый этап развития — помогая клиентам перейти к гибкой, облачной IT-модели, так и как решение поддержки и ускорения, обеспечивая рост операционной эффективности и скорости вывода продуктов на рынок без значительных капитальных затрат.

			Старая парадигма: «Владение инфраструктурой как основа контроля и стабильности». Раньше компании стремились владеть и полностью контролировать свою IT-инфраструктуру: закупали серверы, обновляли лицензии, расширяли дата-центры. Этот подход обеспечивал предсказуемость, но с ростом бизнеса привел к длительным циклам внедрения, высоким затратам на амортизацию, неспособности справляться с пиковыми нагрузками и рискам устаревания технологий.
Новая парадигма: «IT как гибкий и масштабируемый сервис». Современная модель предполагает потребление IT-ресурсов как услуги, что позволяет мгновенно масштабироваться под задачи бизнеса, оплачивая только фактическое использование. Это обеспечивает скорость, снижение издержек и доступ к передовым технологиям, таким как AI и контейнеризация, без необходимости управлять сложной инфраструктурой.
Роль продукта: Cloud.ru предоставляет надежную и безопасную облачную платформу, которая помогает компаниям совершить этот переход, обеспечивая бесшовную миграцию, современные сервисы (IaaS, PaaS) и экспертизу для управления цифровой трансформацией.

			Продающий график (описание): На оси X — объем инвестиций в собственную IT-инфраструктуру (оборудование, лицензии, содержание). На оси Y — скорость и гибкость запуска новых бизнес-проектов и сервисов. Изначально рост инвестиций приводил к увеличению скорости, но после достижения определенного предела дальнейшие вложения переставали давать отдачу, а сложность управления начинала замедлять развитие. Кривая эффективности шла на спад. Cloud.ru создает новую кривую зависимости: при переходе на облачную модель скорость и гибкость резко возрастают без необходимости пропорционального увеличения капитальных затрат.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что чем больше ресурсов и времени ваша компания вкладывает в поддержку и модернизацию собственной IT-инфраструктуры, тем сложнее становится быстро реагировать на новые рыночные возможности и вызовы?»

			После перехода на облачную платформу Cloud.ru компании достигают измеримых результатов по ключевым показателям эффективности. Например:
— Сокращение времени вывода новых продуктов и доработок IT-систем с месяцев до недель или дней.
— Обеспечение отказоустойчивости и доступности систем на уровне 99.9%+, даже в периоды пиковых нагрузок.
— Снижение операционных затрат на IT-инфраструктуру за счет оплаты только потребляемых ресурсов и отсутствия затрат на амортизацию.
— Повышение производительности IT-команд: специалисты экономят до 90% времени на загрузке данных и до 70% — на их подготовке для аналитических сервисов.
— Автоматизация рутинных процессов (например, резервное копирование, мониторинг), высвобождающая ресурсы для стратегических задач.

			Противоречие ценностей: «Скорость, гибкость и масштабируемость IT» vs «Контроль, безопасность и предсказуемость затрат». В традиционной модели стремление к ускорению разработки и масштабированию часто вступает в конфликт с требованиями к безопасности, контролю над инфраструктурой и управлению бюджетом. Усиление одного аспекта традиционно вело к ослаблению другого.
Концепт опосредования: «Управляемая гибкость» — принцип, при котором клиент получает эластичность и скорость облака, не жертвуя при этом контролем и безопасностью, благодаря встроенным инструментам управления, мониторинга и соответствия строгим стандартам.
Наше решение: Cloud.ru, предлагая сертифицированные дата-центры Tier III в России, услуги по миграции, круглосуточную поддержку и полный спектр IaaS/PaaS-сервисов (Kubernetes, DWH, объектное хранилище), позволяет достичь и высокой скорости внедрения, и гарантированного уровня безопасности и контроля, разрешая thus ключевое противоречие.

			Контекст 1: Быстрый рост бизнеса и пиковые нагрузки. – Описание ситуации: Компания сталкивается с резким увеличением числа пользователей или данных (распродажи, запуск нового продукта), и существующая инфраструктура не справляется. – Почему продукт эффективен: Автомасштабирование и высокопроизводительное облако обеспечивают бесперебойную работу без простоя бизнеса. – Почему альтернативы менее эффективны: Закупка и развертывание нового оборудования занимают недели/месяцы и требуют больших капиталовложений. – Контекстное противоречие: Стремление к росту и захвату рынка ограничено неспособностью IT-инфраструктуры мгновенно масштабироваться.
Контекст 2: Устаревание IT-инфраструктуры и окончание срока действия лицензий. – Описание ситуации: Оборудование морально и физически устарело, подходит срок обновления дорогостоящих лицензий ПО. – Почему продукт эффективен: Переход в облако снимает проблему амортизации и капитальных затрат, предоставляя доступ к современному оборудованию и ПО по модели подписки. – Почему альтернативы менее эффективны: Прямые закупки требуют значительных единовременных инвестиций и не гарантируют актуальности технологий в будущем. – Контекстное противоречие: Необходимость модернизации для сохранения конкурентоспособности упирается в высокие затраты и длительные циклы обновления.
Контекст 3: Потребность в ускорении цифровой трансформации и разработки. – Описание ситуации: Бизнес требует быстрого вывода новых цифровых продуктов и сервисов, но внутренние процессы разработки и тестирования медленные. – Почему продукт эффективен: Готовая среда CI/CD, контейнеры (Kubernetes) и шаблоны развертывания ускоряют циклы разработки и вывода продуктов на рынок. – Почему альтернативы менее эффективны: Создание подобной среды собственными силами требует времени, уникальной экспертизы и постоянных затрат на поддержку. – Контекстное противоречие: Давление рынка, требующее скорости инноваций, сталкивается с инерционностью внутренних IT-процессов.
Контекст 4: Повышенные требования к безопасности и соблюдению нормативов. – Описание ситуации: Компания работает в регулируемой отрасли (ФСТЭК, ФСБ, Роскомнадзор) или хранит критически важные данные. – Почему продукт эффективен: Облако Cloud.ru имеет необходимые лицензии и сертификаты (ISO 27001, PCI DSS), обеспечивая безопасность и соответствие требованиям законодательства. – Почему альтернативы менее эффективны: Самостоятельное получение и поддержание сертификатов безопасности для собственного ЦОД — крайне затратный и сложный процесс. – Контекстное противоречие: Стремление к использованию современных гибких технологий ограничено жесткими требованиями к безопасности и compliance.
Контекст 5: Рост объемов данных и потребность в аналитике. – Описание ситуации: Накоплены большие массивы данных, которые не используются для аналитики и принятия решений из-за нехватки мощностей или инструментов. – Почему продукт эффективен: Сервисы анализа больших данных и DWH позволяют быстро обрабатывать информацию, строить отчеты и получать инсайты. – Почему альтернативы менее эффективны: Развертывание собственных систем анализа данных (например, на базе Hadoop) требует глубокой экспертизы, времени и значительных ресурсов. – Контекстное противоречие: Наличие ценных данных и потребность в данных для принятия решений не реализуется из-за отсутствия доступной и масштабируемой аналитической платформы.
Идеальный контекст для продукта: Это ситуация, когда клиент сталкивается с необходимостью масштабирования, ускорения разработки или обеспечения бесперебойности бизнеса, при этом существующая IT-модель ограничена высокими затратами, длительными сроками реализации и рисками для безопасности. Cloud.ru обеспечивает переход к гибкой, безопасной и экономичной облачной модели, превращая IT из ограничителя в катализатор роста.

			Функция: Управление IT-инфраструктурой и разработкой для поддержки бизнеса.
Этап 1. Планирование и выделение ресурсов. Раньше: Длительное прогнозирование, согласование бюджетов, закупка оборудования и лицензий (недели/месяцы). С нами: Ресурсы (виртуальные серверы, хранилища, сети) доступны по запросу в течение минут через портал самообслуживания или API.
Этап 2. Разработка и тестирование новых приложений. Раньше: Создание и поддержка отдельных стендов для разработки и тестирования, ручное развертывание, долгие циклы. С нами: Автоматизированные среды CI/CD, управляемые сервисы Kubernetes и шаблоны приложений позволяют быстро создавать, тестировать и обновлять приложения.
Этап 3. Эксплуатация и обеспечение отказоустойчивости. Раньше: Ручной мониторинг, сложные процедуры резервного копирования и восстановления, риски простоев. С нами: Встроенный автоматический мониторинг с оповещениями, репликация данных между дата-центрами, управляемые службы с высоким SLA обеспечивают высокую доступность и упрощают администрирование.
Этап 4. Масштабирование под бизнес-нагрузку. Раньше: Предварительный запас мощности, который в обычное время простаивает, или риск не справиться с пиковой нагрузкой. С нами: Автоматическое или ручное масштабирование ресурсов в реальном времени в соответствии с текущей нагрузкой, оплата только за потребление.
Этап 5. Обеспечение безопасности и соответствия. Раньше: Самостоятельная реализация сложных политик безопасности, прохождение аудитов и получение сертификатов. С нами: Использование платформы, уже имеющей ключевые сертификаты (ISO, PCI DSS) и встроенные инструменты защиты, что снижает нагрузку на внутренние команды и гарантирует соответствие.
Итог: Cloud.ru превращает разрозненный, трудоемкий и капиталоемкий цикл управления IT в целостный, автоматизированный и экономичный процесс, где скорость, гибкость и безопасность становятся базовыми атрибутами, а не целями для достижения.
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			Робот-оператор

			500 336

			Робот-оператор

			Робот-оператор разработка на основе искусственного интеллекта, которая позволяет полностью заменить функции живого оператора роботизированной системой. Задачи: Снижение затрат call-центра. Улучшение качества переговоров. Оптимизация работы call-
центра. Преимущества: Реалистичность синтезированной речи на уровне человеческого голоса. Высокий уровень качества распознавания речи. Библиотека скриптов для разных сфер бизнеса.  Собственная разработка без привлечения внешних вендоров. Опыт работы с крупнейшими российскими компаниями. Возможности: Реалистичная речь из комбинации предзаписанных и синтезированных фраз. Следование скрипту и фиксирование все результаты переговоров. Построение отчетов по заданным метрикам и форматам. Возможность прямого обмена данными между CRM и роботом через API. Используется система телефонии клиента.

			1. Реалистичность речь
2. Высокий уровень распознавания речи
3. Готовая библиотека скриптов для разных сфер бизнеса
4. Собственная разработка без привлечения внешних вендоров
5.  Опыт работы с крупнейшими российскими компаниями

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/2a7bf7b7-7014-420a-ad54-5e019eca4ae1

			Продукт курирует АБК (АктивБизнесКонсалт)

			2

			Робот-оператор

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит клиентов от модели управления call-центром, основанной на ручном труде, высокой текучке и ограниченной масштабируемости, к автоматизированной, AI-управляемой коммуникационной платформе.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность существующих процессов call-центра, сокращая стоимость минуты разговора, автоматизируя оценку качества и увеличивая объем обрабатываемых обращений без роста штата.
Итоговое позиционирование: Продукт может выступать как инструмент перевода на новый этап развития — помогая клиентам перейти к принципу «масштабируемой и роботизированной клиентской коммуникации», так и как решение поддержки и ускорения, обеспечивая рост ключевых показателей (например, количество обработанных звонков, качество диалогов) без пропорционального увеличения операционных затрат.

			Традиционная парадигма работы call-центра долгое время строилась на масштабировании через линейный рост числа операторов. Это влекло за собой высокие затраты на подбор, обучение, фонд оплаты труда, а также риски человеческого фактора — эмоциональное выгорание, отклонения от скриптов, колебания качества обслуживания. При росте нагрузки модель становилась дорогой и неуправляемой.
Новая парадигма — это AI-управляемые коммуникации, где ключевые процессы обзвона и обработки входящих звонков передаются роботу-оператору. Это обеспечивает стабильно высокое качество, 24/7 доступность, мгновенную масштабируемость и снижение стоимости контакта.
Наш продукт, VS Robotics, помогает совершить этот переход, предлагая реалистичный голосовой AI, который не просто автоматизирует рутину, а полноценно заменяет функции живого оператора, открывая путь к предсказуемым затратам и новому уровню клиентского сервиса.

			Продающий график (описание): На оси X — объем нагрузки на call-центр (количество звонков). На оси Y — операционные затраты и качество обслуживания (например, соблюдение скрипта, доступность 24/7). В традиционной модели с ростом нагрузки затраты растут линейно или быстрее (из-за найма, обучения, оснащения), а качество со временем стагнирует или падает (текучка, выгорание). Кривая продукта VS Robotics показывает, что с увеличением объема затраты растут незначительно (модель SaaS с оплатой за минуту), а качество остается стабильно высоким и даже улучшается за счет анализа данных и постоянного обучения AI.
Вопрос-инсайт: «Замечали ли вы, что попытки повысить качество и объем обработки звонков за счет расширения штата операторов часто приводят к непропорциональному росту затрат и усложнению управления, при этом ключевые метрики, такие как лояльность клиентов или конверсия, остаются на прежнем уровне?»

			Внедрение голосового робота-оператора позволяет нашим клиентам достигать измеримых результатов:
– Сокращение стоимости минуты разговора до 7 раз.
– Снижение объема дебиторской задолженности, передаваемой коллекторам, на 12%.
– Сокращение затрат на взыскание задолженности на 23% без потери эффективности.
– Увеличение количества записей на услуги (в кейсе медцентра) на 6%.
– Сокращение времени ожидания на линии до 2 секунд.
– До 27% клиентов совершают целевую action (покупка, согласие) после диалога с роботом.

			Противоречие ценностей: «Масштабируемость и скорость обработки звонков» vs «Контроль качества и стабильность затрат». В ручной модели ускорение обработки и рост объемов требуют резкого увеличения штата и затрат, что негативно сказывается на управляемости и качестве из-за человеческого фактора.
Концепт опосредования: «Предсказуемая AI-коммуникация» — система, где качество и соблюдение скриптов гарантированы алгоритмом, а масштабируемость обеспечивается облачной инфраструктурой без линейного роста издержек.
Наше решение: VS Robotics реализует этот принцип за счет голосового AI, который работает 24/7, точно следует скриптам и автоматически анализирует результаты. Это позволяет клиенту одновременно наращивать объемы коммуникаций и повышать их качество, сохраняя полный контроль над процессом и бюджетом.

			Контекст 1: Рост нагрузки на call-центр.
– Описание: Резкое увеличение количества исходящих или входящих звонков (акция, сезонность).
– Почему продукт эффективен: Мгновенная масштабируемость без найма и обучения новых операторов.
– Почему альтернативы неэффективны: Классическое расширение штата — дорого, медленно и не гарантирует качества новых сотрудников.
– Контекстное противоречие: Необходимость быстро отреагировать на возросший спрос упирается в ограничения по времени и бюджету на масштабирование штата.
Контекст 2: Высокая текучка кадров в call-центре.
– Описание: Постоянные затраты на подбор и обучение новых операторов.
– Почему продукт эффективен: Робот не увольняется, не болеет и не требует обучения.
– Почему альтернативы неэффективны: Повышение зарплат, программы мотивации временно решают проблему и увеличивают постоянные затраты.
– Контекстное противоречие: Стремление к стабильности процессов и снижению операционных расходов противоречит высокой зависимости от человеческого ресурса с его естественной текучестью.
Контекст 3: Необходимость строгого соблюдения скриптов и снижения репутационных рисков.
– Описание: В таких сферах, как взыскание задолженности или информирование о важных услугах, критически важно следовать регламенту.
– Почему продукт эффективен: Робот точно следует скрипту, фиксирует все результаты и всегда вежлив.
– Почему альтернативы неэффективны: Контроль за живыми операторами требует ресурсов, а человеческий фактор приводит к ошибкам.
– Контекстное противоречие: Желание минимизировать риски и обеспечить стандарт качества конфликтует с объективной сложностью тотального контроля над действиями каждого оператора.
Контекст 4: Потребность в круглосуточном обслуживании.
– Описание: Клиенты ожидают поддержки 24/7, особенно в e-commerce и сервисных компаниях.
– Почему продукт эффективен: Робот работает без выходных и перерывов, учитывая все часовые пояса.
– Почему альтернативы неэффективны: Организация многосменной работы живых операторов значительно дороже и сложнее в управлении.
– Контекстное противоречие: Стремление повысить лояльность и доступность сервиса упирается в высокие затраты и организационные сложности круглосуточной работы call-центра.
Контекст 5: Потребность в глубокой аналитике коммуникаций.
– Описание: Необходимость автоматически оценивать эффективность диалогов, выявлять скрытые тренды и точки роста.
– Почему продукт эффективен: Встроенная речевая аналитика автоматически строит отчеты по заданным метрикам.
– Почему альтернативы неэффективны: Выборочный прослушки менеджерами — трудоемко, долго и не дает полной картины.
– Контекстное противоречие: Потребность в данных для принятия решений сталкивается с высокой стоимостью и временными затратами на их сбор и анализ традиционными методами.
Идеальный контекст для продукта: Это ситуация, когда клиент сталкивается с ростом нагрузки, потребностью в стабильном качестве и строгом контроле коммуникаций, при этом существующая модель, основанная на операторах, ограничена высокой стоимостью масштабирования, текучкой кадров и человеческим фактором. Продукт обеспечивает переход к автоматизированной, предсказуемой и масштабируемой модели взаимодействия, превращая операционные ограничения в возможность для роста и повышения эффективности.

			Цикл функции: Обработка клиентских коммуникаций (исходящие/входящие звонки).
Этап 1. Планирование и подготовка кампании.
Раньше: Трудоемкое создание скриптов, инструктаж операторов, пробные звонки, долгая корректировка. Риск неверной трактовки скрипта.
С нами: Готовая библиотека из 500+ скриптов для разных отраслей. Быстрая адаптация под задачи. Скрипт один раз загружается в систему и точно исполняется.
Этап 2. Исполнение коммуникации (звонок).
Раньше: Оператор звонит, возможны отклонения от скрипта, влияние эмоций и усталости, ошибки, ограниченное рабочее время.
С нами: Робот-оператор совершает звонки 24/7, точно следует скрипту, использует реалистичную речь, всегда вежлив. Диалог в 2 раза короче при той же эффективности.
Этап 3. Фиксация и обработка результата.
Раньше: Оператор вручную заносит результат в CRM, возможны ошибки, пропуски, неполные данные.
С нами: Робот автоматически фиксирует все результаты переговоров, интегрируется с CRM через API, обеспечивая полную и точную данных.
Этап 4. Анализ качества и эффективности.
Раньше: Выборочное прослушивание менеджерами, субъективные оценки, высокие трудозатраты, отсутствие полной картины.
С нами: Полностью автоматизированная речевая аналитика. Система сама строит отчеты по заданным метрикам, выявляет неточности и точки роста.
Этап 5. Масштабирование и оптимизация.
Раньше: Для увеличения объемов требуется долгий найм и обучение, рост постоянных затрат. Сложно быстро адаптироваться к изменениям.
С нами: Мгновенное масштабирование при пиковых нагрузках в модели SaaS. Затраты остаются предсказуемыми и растут только с трафиком. Постоянное обновление AI-моделей улучшает качество без усилий клиента.
Итог: VS Robotics превращает разрозненный, трудоемкий и зависимый от человеческого фактора процесс в целостный, автоматизированный и самоподдерживающийся цикл, где каждый этап (подготовка, исполнение, фиксация, анализ, масштабирование) усиливает другой, создавая синергию предсказуемости, скорости и качества.
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			Готовые образовательные решения
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			Готовые образовательные решения

			Готовые образовательные решения: Образовательные решения для компаний (программы, тренинги, электронные курсы). Задачи: l‑компетенций, необходимых для цифровой трансформации бизнеса. Развитие "мягких" навыков для решения профессиональных задач,
эффективной работы с информацией, взаимодействия с бизнес‑заказчиками, повышения продуктивности. Оценка руководителей и кандидатов на руководящие позиции. Преимущества: Экспертиза от СберБанка и СберУниверситета – лидеров цифровой трансформации бизнеса. Доступ к электронным курсам из любой точки мира 24/7. Документы об образовании: сертификаты участия для слушателей электронных курсов удостоверение о повышении квалификации для слушателей дистанционных программ.

			Экспертиза от СберБанка и СберУниверситета – лидеров цифровой трансформации бизнеса
Доступ к электронным курсам из любой точки мира 24/7
Документы об образовании: сертификаты участия для слушателей электронных курсов, удостоверение о повышении квалификации для слушателей дистанционных программ
Уровневые программы: диплом о профессиональной переподготовке в сфере управления цифровой трансформацией компании

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/5d98d8da-052a-4b7f-bed0-9bd6d64aefd4

			Продукт курирует СберУниверситет

			1

			Готовые образовательные решения

			Обучающие программы

			1

			1

			1

			Продукт перевода на следующий этап: помогает клиентам перейти от традиционного управления к цифровому, agile- и data-driven-организациям.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность текущих процессов через развитие soft, digital и когнитивных навыков.
Итоговое позиционирование: решение помогает клиентам на этапе цифровой трансформации и одновременно ускоряет рост производительности в действующей модели.

			Раньше развитие сотрудников и управление строилось на периодических тренингах, жёстких иерархиях, рутинном контроле и реактивном решении проблем.
Сейчас успешные компании переходят к непрерывному обучению, гибким методологиям, цифровым инструментам, проактивному развитию талантов и лидерству на основе данных. Продукт помогает совершить этот переход через готовые образовательные решения, которые формируют новую культуру работы и управления.

			График: по оси X — объём ручных управленческих действий и традиционного обучения, по оси Y — скорость адаптации к изменениям и качество решений. Сначала рост усилий улучшал результаты, но после достижения предела — дальнейшее увеличение объёма обучения и контроля не даёт роста, а иногда снижает гибкость.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что чем больше тренингов и инструкций вы проводите, тем сложнее сотрудникам адаптироваться к новым вызовам и работать самостоятельно?»

			После внедрения программ клиенты достигают:
— сокращения времени вывода продукта на рынок на 30–50% (Дизайн-мышление),
— повышения эффективности переговоров на 40% (Эффективные переговоры 2.0),
— роста вовлечённости команды на 25% (Мы — команда),
— ускорения принятия решений на 35% (Принятие решений),
— повышения цифровой грамотности руководителей на 60% (Digital Strategy).

			Противоречие: «Скорость и гибкость в управлении» vs «Стабильность и контроль процессов». В традиционной модели ускорение изменений снижает предсказуемость, а усиление контроля замедляет развитие.
Концепт опосредования: «Адаптивное лидерство и цифровая зрелость».
Решение: программы СберУниверситета (например, «Управление изменениями», «Системное мышление лидера», Digital Strategy) позволяют одновременно повышать гибкость и сохранять управляемость за счёт развития компетенций и внедрения современных практик.

			1. Быстрый рост компании — необходимо масштабировать управление без потери качества.
2. Цифровая трансформация — нужно обучить команды работе с AI, данными, agile.
3. Низкая вовлечённость сотрудников — требуется развитие лидерства и командной работы.
4. Увеличение ошибок в процессах — нужно внедрить критическое мышление и системный подход.
5. Подготовка кадрового резерва — требуется оценка и развитие потенциала руководителей, работа с созданием и развитием кадрового резерва.
Идеальный контекст: когда клиент сталкивается с необходимостью изменений, но существующие подходы к обучению и управлению не дают нужной скорости и качества.

			Цикл развития сотрудников и управления:
1. Планирование развития
— Раньше: ежегодная оценка и общие тренинги.
— С нами: индивидуальные траектории, цифровые курсы, менторинг.
2. Обучение
— Раньше: очные лекции, отрыв от работы.
— С нами: смешанный формат, микрообучение, симуляции.
3. Внедрение навыков
— Раньше: слабая связь с практикой, низкое применение.
— С нами: проектная работа, кейсы, обратная связь от экспертов.
4. Оценка результатов
— Раньше: тесты, анкеты.
— С нами: оценка по компетенциям, бизнес-симуляции, KPI, внедрение реальных проектов по итогам обучения в компании на практике.
Итог: продукт превращает разрозненное обучение в непрерывный цикл развития, где каждый этап усиливает следующий и создаёт синергию между людьми, процессами и технологиями. Обучение становится непрерывным процессом для развития и помогает компаниям в достижении стратегических целей.








			2 147

			Геоинформационные системы

			500 251

			Геоинформационные системы

			Геоинформационные системы: Проекты с использованием данных 2ГИС, позволяющие повысить точность и наращивать скорость принимаемых управленческих решений за счёт роста знаний о локальной инфраструктуре города, рынке и потребностях населения. Задачи: Формировать или обновлять базы B2B-клиентов и анализировать рынок. Узнать, где открыть бизнес, оценивая потенциал локального рынка на карте города. Делегировать 2ГИС задачи, связанные с холодными звонками. Разрабатывать собственное геоинформационное или навигационное ПО и работать в ГИС-системах.  Интегрировать карты, справочник или навигацию 2ГИС в ПО или мобильное приложение. Использовать геоинформационный сервис
в закрытом контуре с высоким уровнем информационной безопасности. Возможности: Базы данных: справочные данные о миллионах организаций, адресов и геообъектах с координатами
2ГИС Про: геоаналитика на основе данных о миллионах организаций и поисковых запросов пользователей мобильного приложения 2ГИС. Телемаркетинг 2ГИС: обзвон потенциальных клиентов и сбор контактов покупателей, заинтересованных в сотрудничестве 2GIS Kit: API и SDK: готовые IT-решения для интеграции в ПО, мобильные приложения или на сайт
Векторные данные: картографические, навигационные данные организации в формате Shape и
подробный адресный план на отдельных слоях. Локальные решения для закрытой инфраструктуры. Преимущества. Карта интегрируется в любую профессиональную ГИС-
систему.  Подробные адресные планы более 1100 городов России, Азербайджана, Беларуси, Казахстана, Киргизии, Узбекистана, Кипра и ОАЭ. Данные собственного производства на основе лицензионных соглашений. Включено в реестр отечественного ПО 95% – точность и актуальность данных за счет: 95 центров актуализации данных; 100% выверка данных call-центром 2-3 раза в год; обратная связь от 48+ млн пользователей; обработка 1000+ заявок в день на изменение данных.

			• Точность и актуальность данных: Все данные проверяются и обновляются на регулярной основе.
• Широкий функционал: Множество инструментов для различных бизнес-задач.
• Гибкость и масштабируемость: Возможность адаптации решений под конкретные нужды компании.
• Безопасность данных: Надежная защита конфиденциальной информации при работе в приватной инфраструктуре.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/7c99ab0e-7719-4287-a425-46243a57dc39

			Продукт курирует 2ГИС

			2

			Геоинформационные системы (2ГИС)

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает клиентам перейти от разрозненных, ручных методов анализа рынка, сбора данных и навигации к комплексной, data-driven модели управления, основанной на точных геоданных и аналитике в реальном времени.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность, точность и скорость принятия решений в рамках текущей модели клиента, оптимизирует логистику, маркетинг и развитие сети без необходимости кардинально менять процессы.
Итоговое позиционирование: Продукты 2ГИС помогают клиентам совершить переход к цифровой, основанной на данных парадигме управления, а также служат мощным инструментом для ускорения и оптимизации существующих бизнес-процессов.

			Раньше ключевые бизнес-решения — от выбора локации для нового магазина до планирования логистических маршрутов — часто принимались на основе интуиции, ограниченных данных или устаревшей картографической информации. Это приводило к ошибкам, неоптимальным затратам и упущенным возможностям.
Новая парадигма — это управление, основанное на точных, актуальных и глубоких геоданных. 2ГИС предоставляет не просто карты, а целую экосистему для анализа территории, понимания потребительского спроса и оптимизации физических потоков. Это позволяет перейти от реактивного к проактивному и стратегическому управлению бизнесом.
Сделайте шаг от работы в условиях неопределенности к управлению, основанному на данных, с 2ГИС.

			Продающий график (описание): По оси X — объем ресурсов, затрачиваемых на сбор и анализ данных, поиск клиентов, планирование маршрутов. По оси Y — качество и точность принимаемых решений (например, рентабельность точки, эффективность логистики). В старой модели после первоначального роста кривая эффективности быстро выходит на плато: дальнейшие вливания ресурсов не дают значимого улучшения результатов. Решения 2ГИС создают новую кривую, где при меньших или сопоставимых затратах качество и точность решений многократно возрастают.
Вопрос-инсайт: "Замечаете ли вы, что чем больше данных и аналитики вам требуется для принятия верного решения, тем больше времени это отнимает и тем выше риск, что информация устареет еще до момента ее применения?"

			Внедрение решений 2ГИС позволяет нашим клиентам достигать измеримых результатов:
— Повышение точности планирования и снижение рисков при открытии новых точек на 30-50% за счет анализа пешей и транспортной доступности, карты спроса и плотности населения.
— Сокращение затрат на логистику и инкассацию до 20% благодаря построению оптимальных маршрутов на основе актуальных картографических данных.
— Рост количества квалифицированных лидов для B2B-продаж на 40% и более благодаря использованию точных и верифицированных баз данных.
— Ускорение вывода цифровых продуктов и сервисов на рынок в 2-3 раза за счет интеграции готовых карт, поиска и навигации через API и SDK.
— Рост вовлеченности целевой аудитории и конверсии в продажи на 200-600% для объектов недвижимости за счет размещения имперсивных 3D-моделй.

			Противоречие ценностей: «Скорость и масштабируемость бизнес-решений» vs «Точность, контроль и безопасность данных». В традиционной модели ускорение процессов и расширение географии часто приводят к потере контроля, ошибкам в данных и рискам утечки чувствительной информации.
Концепт опосредования: «Единая доверенная геоинформационная среда». Это принцип, при котором все решения и процессы основываются на едином, точном и безопасном источнике геоданных.
Наше решение: Продукты 2ГИС (API, SDK, On-Premise, Векторные данные) предоставляют эту среду. Клиент получает и скорость масштабирования (за счет готовых решений и облачных сервисов), и максимальный контроль с безопасностью (за счет возможности работы в приватном контуре и с лицензионными данными), устраняя необходимость выбора между ними.

			1. Контекст: Активная экспансия и развитие розничной сети.
— Ситуация: Необходимость быстро и точно выбрать новые рентабельные локации в условиях ограниченной информации.
— Эффективность 2ГИС Про: Анализ спроса, трафика и инфраструктуры на карте.
— Неэффективность альтернатив: Ручной сбор данных медленный и неточный.
— Контекстное противоречие: Стремление к быстрому росту при высоком риске выбора неудачных локаций. 2ГИС снижает риск, ускоряя анализ.
2. Контекст: Необходимость оптимизации логистики и снижения издержек.
— Ситуация: Рост затрат на топливо, Fleet management, неоптимальные маршруты.
— Эффективность API Навигации / On-Premise: Построение маршрутов с учетом всех факторов, работа с конфиденциальными данными в закрытом контуре.
— Контекстное противоречие: Потребность в снижении затрат при обеспечении надежности и безопасности логистики. 2ГИС дает и то, и другое.
3. Контекст: Запуск нового цифрового продукта или сервиса.
— Ситуация: Необходимость быстро встроить карты, поиск или навигацию в свое приложение/сайт.
— Эффективность API & SDK: Готовые модули и отечественные алгоритмы ускоряют разработку.
— Контекстное противоречие: Необходимость быстрого выхода на рынок при ограниченных ресурсах разработки и требовании к качеству. 2ГИС позволяет ускориться без потери качества.
4. Контекст: Потребность в привлечении B2B-клиентов.
— Ситуация: Неэффективность холодных звонков, некачественные базы данных.
— Эффективность Телемаркетинга и Баз данных: Готовые верифицированные базы и услуги профессионального обзвона.
— Контекстное противоречие: Стремление к росту базы клиентов при высоких затратах на их привлечение и низкой конверсии. 2ГИС предоставляет "горячие" лиды и делегирует задачу.
5. Контекст: Повышение узнаваемости и продаж объектов недвижимости.
— Ситуация: Строящийся ЖК или бизнес-центр не выделяется на 2D-карте.
— Эффективность Имперсивных моделей: Детализированные 3D-модели, привлекающие внимание миллионов пользователей.
— Контекстное противоречие: Необходимость ярко презентовать объект при ограниченных рекламных бюджетах. 2ГИС дает максимальный охват и вовлеченность.
Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда клиент сталкивается с необходимостью принимать важные бизнес-решения, связанные с физическим миром (территорией, локациями, логистикой), при этом существующие подходы ограничены из-за недостатка точных данных, высокой стоимости или длительных сроков реализации. Продукты 2ГИС обеспечивают доступ к единой доверенной геоинформационной среде, превращая ситуацию неопределенности в возможность для роста и оптимизации.

			Цикл функции: "Принятие стратегических решений на основе геоданных"
Этап 1. Сбор и анализ данных о рынке и территории.
Раньше: Разрозненный сбор данных из открытых источников, заказ дорогостоящих исследований, работа с устаревшими картами. Высокие временные затраты, низкая точность.
С 2ГИС: Использование готовых, актуальных и детализированных баз данных (Базы данных, 2ГИС Про) и векторных карт. Данные уже собраны, верифицированы и доступны для глубокого анализа.
Этап 2. Моделирование и планирование.
Раньше: Принятие решений на основе интуиции и неполных данных. Высокие риски ошибок при выборе локаций, планировании маршрутов.
С 2ГИС: Количественный анализ на карте (2ГИС Про), построение и оценка маршрутов (API Навигации), создание цифровых двойников (Векторные данные, Имперсивные модели). Решения основаны на точных расчетах.
Этап 3. Реализация и внедрение.
Раньше: Длительная разработка собственных картографических модулей или дорогостоящая интеграция непроверенных решений.
С 2ГИС: Быстрая интеграция готовых и надежных геосервисов (API & SDK) в свои продукты и процессы, включая возможность работы в приватной инфраструктуре (On-Premise).
Этап 4. Оценка эффективности и адаптация.
Раньше: Отсроченный и неточный сбор обратной связи, сложность оценки реального воздействия принятых решений.
С 2ГИС: Измеримая эффективность на основе детальной статистики (например, для Имперсивных моделей), постоянное обновление данных для актуализации аналитики. Быстрая адаптация стратегий.
Итог: 2ГИС превращает разрозненный, трудоемкий и основанный на догадках цикл принятия решений в целостный, быстрый и data-driven процесс, где каждый этап подкреплен точными данными и технологиями, создавая синергетический эффект для бизнеса.
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			Единая цифровая среда для эффективности бизнеса
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			Единая цифровая среда для эффективности бизнеса

			Это комплексные услуги для управления и мониторинга транспорта. Обеспечивает прозрачный контроль за транспортом и сокращение расходов на содержание автопарка на 10-40%  Автоматизирует процессы контроля грузов,исключает риски мошеничества. Комплексная услуга для лизинговых компаний.

			1. ПО  "Цифровой транспорт" (Управление автопарком) внесено в реестр отечественного ПО, регистрационный номер 3133
2. Уникальная скоринговая модель Safe Drive оценивает манеру вождения каждого водителя
3. Удобная визуализция: информация об объекте в 1 клик
4. Мобильное приложение для IOS и Android
5. Совместимость с большинством бортовых устройств
6.  Возможность объединения на платформе оборудования разных производителей или уже установленных систем

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/d8b15dbb-f5d7-476f-ae75-1da4d4364e45

			Продукт курирует СберМобайл

			1

			Единая цифровая среда для эффективности бизнеса

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает клиентам перейти от ручного, неконтролируемого управления автопарком к полностью автоматизированной, прозрачной и аналитически-обоснованной модели.
Продукт поддержки и ускорения: повышает операционную эффективность, сокращает издержки (топливо, ремонт, мошенничество) и увеличивает масштабируемость логистических операций в рамках существующей бизнес-модели.
Итоговое позиционирование: «Цифровой Транспорт» является катализатором перехода к data-driven управлению логистикой для компаний в фазе роста и одновременно инструментом оптимизации и ускорения для зрелых игроков.

			Старая парадигма: Управление автопарком строилось на реактивном контроле, доверии к отчетам водителей, ручном анализе данных и отсутствии прозрачности в реальном времени. Это приводило к неконтролируемым расходам, рискам хищений и срыву сроков доставки.
Новая парадигма: Проактивное, цифровое управление на основе данных телематики в режиме 24/7. Бизнес переходит к модели, где каждый аспект работы транспорта — от расхода топлива до манеры вождения — оцифрован, анализируется и оптимизируется автоматически.
Роль продукта: «Цифровой Транспорт» — это платформа для перехода к новой парадигме, обеспечивающая полный контроль, автоматизацию отчетности и аналитику для принятия стратегических решений.

			Продающий график (описание):
Ось Y: Эффективность автопарка (снижение затрат, сохранность грузов, соблюдение сроков).
Ось X: Усилия по контролю (количество менеджеров, ручные проверки, расследования инцидентов).
Динамика: Сначала рост числа контролеров немного повышает эффективность, но быстро наступает "плато", а затем спад из-за человеческого фактора, сложности масштабирования и лавины несистемных данных. "Цифровой Транспорт" создает новую кривую, где при минимальных ручных усилиях эффективность резко возрастает и продолжает расти за счет аналитики и автоматизации.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что увеличение штата контролеров и ручных проверок уже не приводит к пропорциональному снижению расходов на топливо и сокращению случаев мошенничества?»

			Внедрение «Цифрового Транспорта» позволяет нашим клиентам достигать измеримых результатов:
- Сокращение расходов на содержание автопарка на 10-40%.
- Снижение расхода топлива и предотвращение его хищения (пример из кейса: экономия 2,1 млн руб. за счет выявленных случаев слива).
- Сокращение непроизводительного пробега (пример из кейса: сокращение на 1000 км в месяц по автопарку).
- Рост доходности лизинговой сделки на более 4% за счет дополнительных сервисов.
- Снижение OPEX и рисков мошенничества при масштабировании бизнеса.

			Противоречие ценностей: «Полный контроль и безопасность перевозок» vs «Операционная эффективность и низкие издержки». В ручной модели усиление контроля ведет к росту штата и затрат, а стремление к эффективности ослабляет контроль и повышает риски.
Концепт опосредования: «Проактивный цифровой двойник автопарка» — создание виртуальной модели автопарка, где все процессы (отслеживание, контроль вождения, расход топлива, ТО) оцифрованы и управляются автоматически на основе данных, а не предположений.
Наше решение: «Цифровой Транспорт» реализует этот принцип, предоставляя единую платформу, которая в режиме реального времени обеспечивает и максимальный контроль, и автоматическую оптимизацию затрат, снимая конфликт между этими целями.

			1. Контекст: Быстрый рост автопарка.
- Ситуация: Компания активно наращивает fleet, ручное управление становится неэффективным.
- Эффективность продукта: Масштабируемость платформы позволяет контролировать любой парк без роста штата.
- Контекстное противоречие: Рост бизнеса требует больше контроля, но старые методы контроля тормозят этот рост. Продукт снимает это противоречие.
2. Контекст: Высокие и необъяснимые расходы на ГСМ и ремонт.
- Ситуация: Бюджеты на топливо и обслуживание постоянно превышаются, причины неясны.
- Эффективность продукта: Точный мониторинг расхода, выявление сливов и неэффективного вождения.
- Контекстное противоречие: Необходимость снижать затраты при отсутствии прозрачности о том, куда эти затраты уходят. Продукт дает эту прозрачность.
3. Контекст: Риски сохранности грузов и срывы сроков.
- Ситуация: Клиенты жалуются на delays, случаются кражи грузов.
- Эффективность продукта: Геозоны, датчики вскрытия, контроль маршрута и температуры.
- Контекстное противоречие: Обещание клиентам надежности при невозможности ее гарантировать. Продукт дает инструменты для гарантии.
4. Контекст: Работа в лизинговом бизнесе.
- Ситуация: Необходимость снижать риски угона и повышать ценность предложения для лизингополучателя.
- Эффективность продукта: Охранные функции, телематика, сервис мониторинга как доп. продукт.
- Контекстное противоречие: Необходимость минимизировать риски, не увеличивая стоимость обслуживания для клиента. Продукт превращает защиту в новую ценность.
5. Контекст: Необходимость автоматизации отчетности (путевые листы, ТО).
- Ситуация: Бухгалтерия и логисты тратят много времени на подготовку и проверку отчетов.
- Эффективность продукта: Автоматическое формирование путевых листов и напоминаний о ТО.
- Контекстное противоречие: Требование к точности отчетности vs высокие трудозатраты на ее подготовку. Продукт автоматизирует процесс без потери точности.
Идеальный контекст для продукта: Это ситуация, когда владелец растущего автопарка сталкивается с ростом издержек и рисков, а существующие ручные методы контроля исчерпали себя и стали тормозом для развития. Продукт обеспечивает переход к data-управлению, превращая автопарк из центра затрат в оптимизированный актив.

			Цикл функции: Управление транспортным активом.
Этап 1. Планирование и диспетчеризация.
- Раньше: Маршруты и задания назначались приблизительно, без учета реальной дорожной ситуации и пробега.
- С нами: Система помогает строить оптимальные маршруты, учитывая дорожный граф и телематические данные, сокращая пробег и время.
Этап 2. Исполнение рейса.
- Раньше: "Черный ящик". Контроль был эпизодическим (звонки водителю), данные о местоположении, сливах топлива и нарушениях поступали с задержкой или не поступали вовсе.
- С нами: Прозрачность 24/7. Онлайн-отслеживание, контроль стиля вождения (Safe Drive), мгновенные оповещения о отклонениях, вскрытии кузова или сливе топлива.
Этап 3. Анализ эффективности и затрат.
- Раньше: Ручной сбор данных из разных источников (чеки АЗС, отчеты водителей), долгий и неточный анализ, основанный на доверии.
- С нами: Автоматический сбор и агрегация всех данных на одной платформе. Точная аналитика по расходу топлива, пробегу, затратам на ремонт. Сопоставление плановых и фактических показателей.
Этап 4. Обслуживание и безопасность.
- Раньше: Ручное ведение графика ТО, внезапные поломки, расследование ДТП постфактум со слов участников.
- С нами: Автоматическое оповещение о необходимости ТО, мониторинг ошибок двигателя, восстановление картины ДТП на основе объективных данных (направление и сила удара).
Итог: «Цифровой Транспорт» превращает разрозненный, непрозрачный и затратный цикл управления автопарком в целостную, автоматизированную и самооптимизирующуюся систему, где данные с каждого этапа используются для повышения эффективности на всех остальных.
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			Корпоративное здоровье +

			Корпоративное здоровье + Очно-дистанционная программа поддержки здоровья сотрудников организаций и их детей. Задачи:: Оперативная медицинская поддержка онлайн. Очные консультации узкопрофильных специалистов. Комплексная диагностика организма. Медицинская помощь терапевта на дому. Предоставление стоматологических услуг. ESG: Создание здорового климата в компании, через профилактику и контроль уровня
заболеваемости. ESG: Сокращение количества больничных и повышение лояльности сотрудников. Возможности: Онлайн-консультации с терапевтом, педиатром (безлимит, без записи). Онлайн-консультации с узкопрофильными врачами (безлимит, по предварит. записи). Очные консультации по записи с терапевтом и узкопрофильными врачами. Лабораторные анализы, инструментальная диагностика. Выезд врача на дом. Медицинский советник: запишет к врачу, организует обследования, найдет лекарства. Гибкий мониторинг ESG: Карты здоровья пациента и компании.

			Семейный доступ: пользоваться программой
одновременно может семья из 5-х человек:
2 взрослых+3 детей
Мобильность: доступны формы связи: видео,
звонок по телефону, общение в чате
Функциональность: возможна загрузка файлов
с результатами анализов и обследований
Рейтинг врачей: реальные отзывы пациентов о врачах
Комплексность: телемедицина + от 4 до безлимитных
очных приема + медицинское сопровождение
+ лабораторная и инструментальная диагностика

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/f2513b9f-110e-4254-8bd0-552aa4185201

			Продукт курирует СберЗдоровье

			1

			Корпоративное здоровье +

			Страхование, в т.ч. телемидициа и корп. ДМС

			1

			1

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит компанию от реактивной, фрагментированной модели медицинского обслуживания (лечение по факту заболевания) к проактивной, комплексной системе управления здоровьем как стратегическим активом.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность HR-бренда и соцпакета, сокращая временные и финансовые издержки на администрацию льгот и потери от больничных.
Итоговое позиционирование: Продукт является катализатором перехода к культуре корпоративного здоровья, а для компаний, уже вставших на этот путь, служит инструментом масштабирования и оптимизации затрат на заботу о сотрудниках.

			Раньше корпоративное здравоохранение сводилось к добровольному медицинскому страхованию (ДМС) — дорогостоящему, ограниченному сетью клиник и reactive по своей сути (сотрудник обращается, когда уже заболел). Рост инвестиций в ДМС не приводит к пропорциональному улучшению здоровья коллектива и снижению потерь.
Сейчас успешные компании видят здоровье сотрудников как элемент ESG-стратегии и конкурентное преимущество. «Корпоративное здоровье+» предлагает единую цифровую экосистему здоровья: от телемедицины 24/7 и чекапов до санаторно-курортного лечения и персональных рекомендаций. Это проактивная парадигма «управления wellness», а не «оплаты болезней». Продукт обеспечивает этот переход, делая комплексную заботу о здоровье доступной, измеримой и интегрированной в ежедневные процессы компании.

			Продающий график (описание):
Ось Y: Лояльность сотрудников, производительность, привлекательность HR-бренда.
Ось X: Затраты на соцпакет и непрямые потери от больничных.
Динамика: При росте вложений в традиционный ДМС ключевые показатели сначала растут, но быстро выходят на плато. Дальнейшее увеличение бюджета не дает значимого эффекта, так как не решает проблему профилактики и оперативности. Кривая нового подхода демонстрирует устойчивый рост KPI за счет синергии онлайн/офлайн-сервисов, профилактики и данных, которые снижают затраты на лечение и повышают вовлеченность.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что увеличение бюджета на стандартный ДМС или медицинские льготы перестало так же заметно влиять на удовлетворенность сотрудников и сокращение количества больничных?»

			Внедрение комплексной программы позволяет компаниям достигать измеримых результатов:
- Сокращение количества больничных и непроизводственных потерь времени (ESG-задача).
- Повышение лояльности и удовлетворенности сотрудников.
- Рост привлекательности компании на рынке труда как социально ответственного работодателя.
- Снижение операционных издержек на администрирование медицинских льгот.
- Увеличение вовлеченности персонала в программы здоровья .

			Противоречие ценностей: «Масштаб и доступность медицинской помощи для всех сотрудников» vs «Персонализация и контроль затрат на здравоохранение». В традиционной модели широкий охват (масштаб) ведет к росту издержек и обезличенности сервиса, а попытки контролировать бюджет ограничивают доступность.
Концепт опосредования: «Управляемое здоровье на основе данных».
Наше решение: «Корпоративное здоровье+» разрешает это противоречие через единую цифровую платформу. Она обеспечивает массовый охват (безлимитные телемедицинские консультации, семейный доступ) и одновременно — глубокую персонализацию (Карта здоровья сотрудника, персональные рекомендации, лабораторные чекапы) и контроль для компании (Карта здоровья компании в продукте Корпоративное здоровье+ ESG, аналитика использования услуг), что позволяет оптимизировать общие расходы. 

			1. Контекст: Высокая текучесть кадров, особенно в IT и других конкурентных сферах.
* Сигнал: Невозможность предложить конкурентоспособный соцпакет.
* Почему продукт эффективен: Уникальное предложение «здоровье как сервис» для всей семьи усиливает HR-бренд.
* Контекстное противоречие: Необходимость увеличивать инвестиции в удержание персонала при ограниченном бюджете. Решение повышает ценность соцпакета без прямого роста зарплат.
2. Контекст: Рост количества и продолжительности больничных, особенно в сезоны гриппа.
* Сигнал: Простои в работе, срыв проектных сроков.
* Почему продукт эффективен: Оперативная телемедицина 24/7 и выезд врача на дом ( не во всех городах, важно уточнять про конкреткный город) позволяют быстро решить проблему, сокращая сроки нетрудоспособности.
* Контекстное противоречие: Стремление сохранить производительность vs необходимость давать сотрудникам время на лечение. Решение ускоряет возврат к работе.
3. Контекст: Географическая распределенность сотрудников или наличие производств в регионах.
* Сигнал: Низкое качество или недоступность медпомощи в удаленных локациях.
* Почему продукт эффективен: Онлайн-консультации и широкая сеть клиник-партнеров в 400+ городах нивелируют географический фактор.
* Контекстное противоречие: Забота о здоровье всех сотрудников vs высокая стоимость организации равнокачественного сервиса в регионах.
4. Контекст: Формирование или развитие ESG-повестки в компании.
* Сигнал: Давление инвесторов, требования регуляторов или собственные ценности компании.
* Почему продукт эффективен: Программа напрямую contributes к социальному компоненту (Social) ESG через заботу о персонале и предоставляет измеримые отчеты (Карта здоровья компании).
* Контекстное противоречие: Стремление к соответствию ESG-стандартам vs отсутствие понятных и измеримых инструментов.
5. Контекст: Необходимость проактивной диагностики рисков для здоровья «возрастных» сотрудников или сотрудников на вредном производстве.
* Сигнал: Выявление хронических заболеваний на поздних стадиях, ведущее к длительным больничным.
* Почему продукт эффективен: Комплексные чекапы, КТ/МРТ позволяют выявлять риски на ранней стадии.
* Контекстное противоречие: Желание предотвратить потерю ключевых специалистов vs отсутствие в ДМС программ проактивной диагностики.
Идеальный контекст для продукта: Компания, столкнувшаяся с ростом операционных потерь из-за заболеваемости персонала и/или испытывающая давление на рынке труда, при этом стремящаяся к построению современной и социально ответственной корпоративной культуры, для которой существующие медицинские льготы являются дорогостоящими и неэффективными.

			Цикл функции: Управление здоровьем сотрудника.
Этап 1. Профилактика и раннее выявление.
* Раньше: Разрозненные ежегодные осмотры по ДМС, низкая вовлеченность, результаты трудно интерпретировать.
* С нами: Регулярные лабораторные чекапы, Карта здоровья с персональными рекомендациями ( в продукте Корпоративное здоровье+ ESG, вовлечение через марафоны здоровья. Формируется проактивная привычка следить за здоровьем.
Этап 2. Возникновение проблемы.
* Раньше: Сотрудник записывается к врачу в клинику на ближайшую свободную дату, часто теряя время или перенося визит. Болезнь может усугубиться.
* С нами: Мгновенный доступ к телемедицине 24/7. Врач-терапевт или педиатр на связи в течение 2 минут ( в пиковые сезоны время может быть увеличено), оценивает состояние и дает рекомендации. Проблема решается дистанционно в 60% случаев.
Этап 3. Диагностика и лечение.
* Раньше: Самостоятельный поиск специалиста, ожидание в очередях, потеря времени на визиты в клинику.
* С нами: Медицинский советник организует весь процесс: записывает к нужному специалисту (с учетом рейтинга), направляет на  диагностику (КТ, МРТ) в удобную лабораторию или клинику.
Этап 4. Восстановление и реабилитация.
* Раньше: Не входило в стандартный ДМС или было дорогой опцией.
* С нами: Доступ к санаторно-курортному лечению в 45+ санаториях по России, включенному в программу.
Итог: «Корпоративное здоровье+» превращает разрозненные и реактивные медицинские услуги в целостный, проактивный и управляемый цикл заботы о сотруднике, где каждый этап усиливает следующий, создавая синергию для здоровья команды и бизнеса.
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			Геоконтекстная реклама
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			Геоконтекстная реклама

			Геоконтекстная реклама, которую видит пользователь с учётом географии его интересов или текущего местоположения. Привлечение заинтересованных клиентов. Отстройка от конкурентов в справочнике 2ГИС. Получение заявок на услугикомпании из 2ГИС
Управление эффективностью рекламной кампании. Возможности: Возможности
Приоритет в рубрике, логотип в поисковой выдаче для отстройки от конкурентов и повышения узнаваемости компании. Рекламное объявление в поисковой выдаче
о преимуществах компании. Кнопка действия, которая предлагает перейти на сайт или приобрести услугу. Скидки и акции для мотивации потенциального покупателя. Витрина в карточке компании: полный каталог услуг с получением заявок из 2ГИС. Преимущества
Аудитория 2ГИС: 69,4 млн пользователей ежемесячно. Рост узнаваемости компании: в поисковой выдаче карточки компании с геоконтекстной рекламой в 2ГИС показываются чаще в 14 раз*. Персональный менеджер: поможет настроить и запустить рекламу, проконсультирует по любым вопросам. Удобный Личный кабинет: статистика по рекламе

			Преимущества геоконтекстной рекламы от 2ГИС
1. Точное попадание в целевую аудиторию
Реклама показывается только тем пользователям, которые уже проявляют интерес к вашим товарам или услугам.
2. Видимость и доверие
Приоритетное размещение в рубриках и высокая точность справочной информации делают вашу компанию более заметной и вызывают большее доверие у потенциальных клиентов.
3. Гибкость управления
Возможность оперативного обновления акций, цен и информации о компании через личный кабинет позволяет быстро адаптироваться к изменяющимся условиям рынка.
4. Привлечение туристов
Размещение туристических маршрутов помогает привлечь внимание путешественников к вашему региону и бизнесу, что может привести к увеличению посещаемости и доходов.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/d7572a14-a2ff-4037-9375-fb83cb5853e1

			Продукт курирует 2ГИС

			2

			Геоконтекстная реклама (2ГИС)

			PR-продвижение, маркетинг, реклама

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: Переводит бизнес от пассивного ожидания клиентов в справочнике или на карте к активному привлечению горячей, готовой к покупке аудитории в цифровой среде.
Продукт поддержки и ускорения: Повышает эффективность существующих маркетинговых усилий, увеличивая конверсию в целевые действия: звонки, переходы на сайт, заявки.
Итоговое позиционирование: Продукт помогает компаниям перейти от традиционных, менее таргетированных методов рекламы к цифровой, ориентированной на мгновенный отклик, модель, одновременно усиливая отдачу от текущих маркетинговых активностей.

			Старая парадигма: Маркетинг и привлечение клиентов строились на широком охвате или статичном присутствии в онлайн-справочниках. Компания надеялась, что клиент сам её найдет среди множества конкурентов, что приводит к низкой конверсии и высоким затратам на привлечение нецелевой аудитории.
Новая парадигма: Активное таргетирование на пользователей, которые уже сформировали потребность и ищут конкретную услугу или товар здесь и сейчас. Реклама становится инструментом моментального контакта с "горячим" клиентом в нужном месте (геолокация) и в нужное время (поисковый запрос).
Роль продукта: Геоконтекстная реклама в 2ГИС является катализатором этого перехода, обеспечивая приоритет в выдаче, брендированное оформление и прямые кнопки действия, которые переводят интерес клиента в конкретные заявки и продажи.

			Продающий график (описание): На оси X — объем маркетинговых усилий (бюджет, количество каналов). На оси Y — количество целевых, готовых к покупке лидов. В старой модели после начального роста кривая эффективности выходит на плато: дальнейшее увеличение вложений не дает пропорционального роста качественных лидов из-за расфокусировки и высокого уровня конкурентного шума. Геоконтекстная реклама в 2ГИС создает новую кривую, где при целевом распределении усилий рост количества заинтересованных клиентов становится более крутым и устойчивым.
Вопрос-инсайт: "Замечаете ли вы, что большая часть вашего рекламного бюджета уходит впустую, в то время как по-настоящему готовых к покупке клиентов обращается не так много, как хотелось бы?"

			После подключения геоконтекстной рекламы клиенты фиксируют измеримый рост ключевых показателей:
— Увеличение просмотров карточки организации на 43-57%.
— Рост количества целевых действий (звонки, переходы на сайт, построение маршрутов) на 47-77%.
— Увеличение числа звонков из 2ГИС на 84-96% и более.
— Повышение количества построений маршрутов до организации на 112%.

			Противоречие ценностей: "Массовый охват и узнаваемость" vs "Привлечение заинтересованных клиентов, готовых к покупке". В классических каналах рост охвата ведет к увеличению бюджета и притоку нецелевой аудитории, а фокус на "горячих" клиентах часто ограничивает масштаб.
Концепт опосредования: "Контекстно-географическое таргетирование" — показ рекламы только тем пользователям, которые совмещают в себе два ключевых параметра: активный поиск вашей услуги/товара и нахождение в непосредственной близости от вас.
Наше решение: Геоконтекстная реклама в 2ГИС разрешает это противоречие, обеспечивая высокую конверсию за счет targeting по поисковому intent и геолокации, что по сути является массовым охватом, но только в рамках строго целевой, "горячей" аудитории.

			Контекст: Выход на новый район или город. – Описание: Компания открывает новую точку и нуждается в быстром привлечении локальных клиентов. – Эффективность продукта: Позволяет сразу заявить о себе на карте и в поиске именно в этой локации. – Контекстное противоречие: Необходимость быстрого запуска и эффективного освоения территории при отсутствии узнаваемости на месте.
Контекст: Высокая конкуренция в рубрике. – Описание: В поисковой выдаче 2ГИС много конкурентов, компания теряется среди них. – Эффективность продукта: Приоритетное размещение и брендированные элементы выделяют карточку. – Контекстное противоречие: Стремление быть первым и заметным для клиента при ограниченности пространства поисковой выдачи.
Контекст: Необходимость повышения эффективности call-центра/отдела продаж. – Описание: Входящие звонки неконверсионны или их мало. – Эффективность продукта: Привлекает сфокусированных пользователей, что повышает качество лидов. – Контекстное противоречие: Потребность в большем количестве качественных, а не любых, лидов.
Контекст: Запуск акции, спецпредложения или нового товара. – Описание: Нужно быстро проинформировать заинтересованную аудиторию. – Эффективность продукта: Возможность разместить UTP и кнопку действия напрямую в карточке. – Контекстное противоречие: Необходимость быстрой актуализации информации и стимулирования спроса без длительных подготовительных кампаний.
Контекст: Оцифровка продаж и клиентского сервиса. – Описание: Бизнес стремится перевести взаимодействие с клиентами в онлайн (заявки, записи, заказы). – Эффективность продукта: Встроенные в карточку инструменты (кнопки на сайт, заказ услуг) обеспечивают бесшовный цифровой опыт. – Контекстное противоречие: Стремление к цифровизации при сохранении простоты и удобства для конечного клиента.
Идеальный контекст: Ситуация, когда бизнес сталкивается с необходимостью повысить отдачу от маркетинга в конкретной географической зоне, сталкиваясь с высокой конкуренцией или низкой осведомленностью о себе, при этом имея цель увеличить количество качественных, конвертирующихся контактов с клиентами.

			Цикл функции: Привлечение клиента в офлайн-точку или на сайт.
Этап 1. Обнаружение. Раньше: Клиент искал услугу, прокручивал общую выдачу, видел множество одинаковых карточек. С нами: Карточка компании выделена брендированием, находится на первом месте в выдаче или на карте, сразу привлекая внимание.
Этап 2. Информирование. Раньше: Клиент просматривал базовую контактную информацию, чтобы принять решение. С нами: Клиент видит актуальные акции, UTP, каталог товаров/услуг с ценами и фото, что повышает доверие и стимулирует к действию.
Этап 3. Действие. Раньше: Клиенту нужно было самостоятельно найти сайт, скопировать номер или запомнить адрес для построения маршрута в другом приложении. С нами: В карточке доступны "однокнопочные" действия: звонок, переход на сайт, построение маршрута, заказ услуги прямо из 2ГИС.
Этап 4. Анализ и оптимизация. Раньше: Сложно отследить, откуда пришел клиент и что его заинтересовало; статистика разрознена. С нами: В Личном кабинете доступна детальная статистика по всем действиям пользователей (просмотры, клики, звонки), что позволяет гибко управлять рекламной кампанией и актуализировать предложение.
Итог: Геоконтекстная реклама в 2ГИС превращает разрозненный и многоступенчатый процесс привлечения клиента в короткий, управляемый и высококонверсионный цикл, где каждый этап максимально упрощен и направлен на побуждение к целевому действию.
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			Sbergile-консалтинг

			500 664

			Sbergile и практики консалтинга

			Продукт помогает сократить срок вывода продуктов на рынок и повысить эффективность сотрудников с помощью Agile-трансформации. Помогает научить менеджеров компании оценивать текущее состояние, моделировать и оптимизировать бизнес-процессы. Повысить операционную эффективность, в том числе через цифровизициюи другие практики Сбера.

			Учитывает специфику, консультанты команде с опытом в отрасли, используют инструменты, которые работают в конкретной компании и/или отрасли.
Обязательный этап завершения проекта – разработка и реализация плана устойчивости
Работающая система «подключ»

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b5c117c4-9b20-48f4-880e-0cf7772838f7

			Продукт курирует Strategy Partners
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			Sbergile и практики консалтинга

			Консалтинговые услуги

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает клиентам перейти от реактивного, неструктурированного управления к проактивной, стратегически выверенной модели развития, основанной на данных и консенсусе ключевых стейкхолдеров.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность принятия решений, ускоряет запуск стратегических инициатив и оптимизирует операционные процессы в рамках текущей модели.
Итоговое позиционирование: Продукт наиболее полезен на этапе трансформации или кризиса, когда старая модель управления перестаёт работать, а также для ускорения реализации уже выбранной стратегии.

			Старая парадигма: "Реактивное тушение пожаров". Рост достигался за счёт оперативного реагирования на проблемы, стратегия была формальным документом, не влияющим на реальные решения. Управление рассыпалось под давлением внешних изменений и внутренних противоречий, а неформальные лидеры оказывали скрытое влияние. Стратегия — документ — утверждается раз в 3 года и «лежит на полке». Принятие решений — иерархическое/политическое — выигрывает не самая сильная идея, а наиболее влиятельный стейкхолдер. Изменения — разовые проекты — требуют огромных усилий и часто проваливаются.
Новая парадигма: "Стратегическая управляемость и проактивное развитие". Организация учится предвидеть изменения, формирует единое и реализуемое видение будущего, выстраивает прозрачные процессы и управляет рисками и возможностями системно. Роль продукта — обеспечить диагностику, структурировать неопределённости и выработать консенсусный план действий, переводя компанию в новое качество управления. Стратегия — живой процесс — постоянно адаптируется через короткие циклы обратной связи. Управление — проактивное и прогностическое — риск-менеджмент и поиск возможностей встроены в ежедневную работу.  Принятие решений — доказательное и консенсусное — опирается на данные, сценарии и совместную валидацию.Изменения — органический поток инициатив — встроены в культуру, поддерживаются инструментами и метриками.

			Продающий график (описание): По оси X — усилия и ресурсы, направляемые на "латание дыр" и оперативное управление (количество совещаний, ручных вмешательств, исправление ошибок). По оси Y — ключевые показатели успеха (финансовые результаты, скорость выхода на рынок, реализация стратегии). Сначала рост усилий даёт небольшой эффект, затем кривая выходит на плато и начинает снижаться из-за нарастания внутренней сложности и нескоординированности действий. Новая кривая, которую обеспечивает продукт, демонстрирует рост результативности при снижении операционных усилий за счёт системного подхода.
Вопрос-инсайт: "Замечаете ли вы, что чем больше усилий и ресурсов вы вкладываете в решение текущих операционных проблем, тем меньше остаётся возможностей для реализации стратегических прорывов и тем сильнее становится ощущение, что компания движется не в том направлении?"

			После внедрения подхода клиенты достигают измеримых улучшений по ключевым показателям:
- Сокращение времени на принятие стратегических решений на 30-50%.
- Рост прибыли или снижение убытков за счёт реализации выявленных возможностей (например, оптимизация расходов до 75% в рамках ESG-трансформации).
- Повышение вовлечённости сотрудников (до 70% компаний отмечают рост после внедрения социальных инициатив).
- Ускорение вывода новых продуктов или выхода на новые рынки в 2-3 раза за счёт чёткой расстановки приоритетов.
- Снижение текучести ключевых кадров за счёт прояснения видения и карьерных траекторий.

			Противоречие ценностей: "Скорость и гибкость реакции на изменения" vs "Стабильность, контроль и стратегическая предсказуемость". В старой модели попытки быть гибкими приводят к хаосу и потере контроля, а усиление контроля — к замедлению и упуску возможностей.
Концепт опосредования: "Управляемая адаптивность". Это принцип, при котором организация сохраняет стратегический курс и контроль над ключевыми процессами, но при этом обладает механизмами быстрого тестирования гипотез, перераспределения ресурсов и адаптации к изменениям.
Наше решение: Диагностика и разработка путей развития создаёт эту "управляемую адаптивность" через выработку единого видения, структурирование неопределённостей и создание дорожных карт. Это позволяет одновременно и быстро реагировать на вызовы, и сохранять стратегическую целостность.

			Контекст 1: Кризис роста или трансформации. Описание: Компания выросла, и старые методы управления перестали работать, стратегия не выполняется.: «Мы выросли, но управление не масштабируется», «Руководители спорят о приоритетах», «Стратегия не работает на операционном уровне». Эффективность продукта: Помогает "пересобрать" организацию, выстроить новые процессы и приоритеты. Контекстное противоречие: Нужно меняться, чтобы расти, но любые изменения разрушают хрупкую текущую стабильность. Продукт создаёт новую, более устойчивую стабильность.
Контекст 2: Агрессивное давление конкурентов. Описание: Конкуренты отбирают долю рынка, планы не выполняются: «Конкуренты быстрее нас», «Не понимаем, где наши уникальные преимущества».  Эффективность продукта: Позволяет найти "слепые зоны" и нереализованные возможности для кратного роста. Контекстное противоречие: Нужно срочно действовать, но нет ясности, куда направить ресурсы для максимального эффекта.
Контекст 3: Выход на новые рынки / запуск нового продукта. Описание: Есть потенциал, но высоки риски и неопределённость. Эффективность продукта: Стратегические спринты и симуляции позволяют оценить риски и выбрать оптимальный путь. Контекстное противоречие: Стремление к росту vs риск больших потерь. Продукт минимизирует риски за счёт анализа и моделирования.
Контекст 4: Необходимость ESG-трансформации. Описание: Требования клиентов, регуляторов или инвесторов вынуждают меняться. Эффективность продукта: Диагностика и дорожная карта позволяют трансформироваться осознанно, извлекая выгоду, а не просто неся затраты. Контекстное противоречие: Соответствие стандартам vs сохранение рентабельности. Продукт показывает, как ESG может стать источником экономии и роста.
Контекст 5: Низкая операционная эффективность. Описание: Много бюрократии, рутины, неэффективное использование ресурсов. Эффективность продукта: Выявление потенциала повышения эффективности и план инициатив. Контекстное противоречие: Желание оптимизировать затраты vs риск разрушить работающие процессы. Продукт предлагает чёткие, приоритизированные сценарии изменений.
Контекст 6: Пост-M&A интеграция и консолидация бизнесов. Описание: После сделки M&A возникает «двойная реальность»: разные культуры, процессы, KPI, IT-системы и даже понимание стратегии. Интеграция затягивается, синергии не реализуются, ключевые сотрудники уходят.
Эффективность продукта: Sbergile проводит диагностику культурно-стратегического разрыва, выявляет зоны конфликта и создаёт единый стратегический компас для объединённой компании. Внедряются совместные ритмы принятия решений и кросс-функциональные команды.
Контекстное противоречие: «Нужно сохранить лучшее от обеих компаний» ↔ «Но нужно действовать быстро и единообразно».
Контекст 7: «Смена поколений» в управлении (генерационный переход). Описание: Основатель или старшее поколение уходит с операционных позиций, но не передаёт «мыслительные модели». Новые менеджеры либо копируют устаревшие практики, либо ломают систему, не понимая её логики. Возникает кризис легитимности решений. Эффективность продукта: Sbergile помогает декодировать неявные стратегические допущения, формализовать «правила игры» и создать обучающую среду для новых лидеров — через страт-симуляции, менторские сессии и дорожные карты развития. Контекстное противоречие: «Доверие к новому поколению» ↔ «Страх потери контроля и утраты ДНК компании».
Контекст 8: Цифровая трансформация без стратегического фокуса. Описание: Компания активно внедряет ИТ-решения (ERP, CRM, AI-инструменты), но ROI низкий: системы не интегрированы, процессы не перестроены, сотрудники сопротивляются. Цифра становится «дорогим украшением».
Эффективность продукта: Sbergile связывает цифровизацию со стратегическими целями через цифровой стратегический аудит: какие данные нужны для принятия решений? Какие процессы должны измениться? Какие компетенции развивать? Затем — приоритизация инициатив по 4C (Cost, Capability, Certainty, Contribution). Контекстное противоречие: «Нужно идти в цифру, чтобы выжить» ↔ «Но неясно, что именно цифровизировать и зачем».
Контекст 9: Гибридная работа и распад командной синхронизации. Описание: После перехода на гибрид/удалёнку упала вовлечённость, усилились информационные разрывы, решения принимаются медленнее, конфликты «всплывают» слишком поздно. Эффективность продукта: Sbergile переосмысливает ритмы и ритуалы управления: чёткие циклы feedback, цифровые страт-дашборды, «мини-спринты» согласования целей. Акцент на явных договорённостях вместо неявных офисных «подсказок». Контекстное противоречие: «Гибкость для сотрудников» ↔ «Контроль и предсказуемость для бизнеса».
Контекст 10: Регуляторные изменения и «стратегический паралич». Описание: Новые законы (например, в области данных, экологии, корпоративного управления) требуют изменений, но клиенты не знают, как интерпретировать требования и какие шаги — приоритетны. Возникает «анализ-паралич». Эффективность продукта: Sbergile предлагает стратегическое регуляторное картирование:
— выделение «красных» и «жёлтых» зон риска,
— моделирование сценариев влияния на бизнес-модель,
— интеграция compliance в дорожные карты развития (а не как отдельную «головную боль»).
Контекстное противоречие: «Соблюдение норм» ↔ «Сохранение конкурентоспособности».
Контекст 11: Отток талантов и кризис внутренней мотивации. Описание: Компания теряет high-potentials: «нет развития», «не вижу смысла в работе», «не понимаю, как мои задачи связаны со стратегией». HR-инициативы (обучение, менторство) не работают без стратегического контекста.
Эффективность продукта: Sbergile создаёт «стратегию как нарратив» — ясную историю будущего, в которую сотрудники могут «войти». Через сессии вовлечения, co-creation и персональные дорожные карты роста в рамках стратегии. Контекстное противоречие: «Нужны высококвалифицированные люди» ↔ «Но нет привлекательного будущего, которое можно предложить».
Контекст 12: Международные санкции и необходимость операционной ресоциализации. Описание: Компания потеряла доступ к ключевым технологиям, рынкам, партнёрам. Требуется перестройка цепочек поставок, локализация, выход на новые рынки — но без чёткой стратегической карты усилия разрозненны. Эффективность продукта: Sbergile проводит стратегический «аудит уязвимостей» и запускает операционные стратегические спринты:
— какие компетенции надо нарастить?
— какие партнёры — стратегически значимы?
— какие активы можно монетизировать в новых условиях?
Контекстное противоречие: «Нужно быстро заменить потери» ↔ «Но нельзя тратить ресурсы на “авральные” решения».
Контекст 13: «Замерзшая» стратегия в условиях высокой волатильности. Описание: Стратегия утверждена на 3–5 лет, но внешняя среда меняется каждые 3–6 месяцев. План «устаревает» сразу после утверждения, но менять его формально — сложно (требует одобрения совета, пересмотра бюджета и т.п.). Эффективность продукта: Sbergile внедряет динамическую стратегическую архитектуру:
— фиксированные элементы (миссия, core capabilities),
— условно-устойчивые (стратегические направления, 12–18 мес),
— гибкие (инициативы, спринты — 3 мес).
Контекстное противоречие: «Стратегия должна быть стабильной» ↔ «Но мир — нестабилен».
Контекст 14: «Слишком много приоритетов» → стратегическая перегрузка. Описание: В компании одновременно запущено 20+ инициатив: цифровизация, ESG, оптимизация, выход на новые рынки… Ресурсы размазаны, эффект — нулевой. Эффективность продукта: Sbergile проводит стратегический triage («сортировку»):
— что обязательно (выживание),
— что максимизирует рост (развитие),
— что можно отложить/делегировать.
Используется матрица Impact vs Effort + Strategic Fit.
Контекстное противоречие: «Все проекты важны» ↔ «Но на всё нет ресурсов».
Контекст 15: Отсутствие стратегической грамотности у middle-менеджеров. Описание: ТОП-команда разработала стратегию, но middle не понимает:
— как её «перевести» в свои задачи,
— как принимать решения в нестандартных ситуациях,
— что делать, когда цели конфликтуют.
Эффективность продукта: Sbergile включает обучение стратегическому мышлению как часть внедрения:
— воркшопы «Как принимать решения в условиях неопределённости»,
— он-бординг для менеджеров в страт-процесс,
— микро-контент (видео, чек-листы, сценарии).
Контекстное противоречие: «Стратегия — для ТОПа» ↔ «Но решения — на операционном уровне».
Идеальный контекст: Ситуация, когда клиент сталкивается с необходимостью изменений из-за внешнего давления или внутреннего кризиса, но существующая система управления не позволяет эффективно определить направление и скоординировать усилия. Продукт обеспечивает структуру, данные и консенсус для перехода к новой, более эффективной модели работы.

			Цикл функции: "Стратегическое развитие и адаптация"
Этап 1. Диагностика ситуации. Раньше: Точечный сбор мнений, отсутствие единой картины, доминирование субъективных точек зрения неформальных лидеров. С нами: Структурированная диагностика (интервью, анализ данных, бенчмаркинг), формирование объективного и целостного взгляда на организацию и рынок.
Этап 2. Генерация идей и поиск путей. Раньше: Стихийные мозговые штурмы без фокуса, списки инициатив, не связанные со стратегией. С нами: Проведение стратегических сессий и оргуправленческих игр, где генерируются, комбинируются и оцениваются инициативы по критериям стоимости и реализуемости (методология 4C).
Этап 3. Принятие решений и расстановка приоритетов. Раньше: Решения принимаются кулуарно, часто конфликтуют друг с другом, нет консенсуса среди бенефициаров. С нами: Фасилитация процесса выработки консенсуса, формирование единого видения и согласованной программы инициатив.
Этап 4. Планирование реализации. Раньше: Стратегия остаётся на бумаге, нет чётких дорожных карт, ответственных и KPI. С нами: Разработка детальных дорожных карт (для ESG, повышения эффективности), плана инициатив с оценкой инвестиций и рисков.
Этап 5. Запуск и адаптация. Раньше: Инициативы запускаются бессистемно, сталкиваются с сопротивлением, результаты не отслеживаются. С нами: Команда получает навыки стратегирования и целеполагания, может тестировать новые подходы в безопасной среде (симуляции), система становится самообучающейся.
Итог: Продукт превращает разрозненный и реактивный цикл управления в целостный, проактивный и стратегически ориентированный процесс, где каждый этап подкреплён данными, методиками и поддержкой экспертов, создавая синергию и устойчивое развитие.
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			Нестор. Бриф - Цифровизация процесса сопровождения совещаний
Автоматизировать подготовку стенограмм совещаний,
организованных в онлайн, очном или выездном форматах:
Управление записью по одному
клику
Фиксация ключевых моментов
и материалов встречи, презентаций
или отчетов
Автоматизированная подготовка
стенограмм с разделенными репликами
по дикторам
Пополняемый пользовательский словарь распознавания
Инструменты для документирования протоколов и стенограмм




Создать цифровой архив материалов совещаний
Фиксация аудио-/видеозаписей совещаний, демонстрируемых презентаций и отчетов
в едином цифровом архиве
Быстрый поиск материалов
по названию, дате или участникам совещания
Разграничение уровней доступа
к материалам совещаний
Обеспечение удаленного доступа
к цифровому архиву


Обеспечить централизованный и разграниченный доступ к материалам совещаний
Возможности интеграции(1)
ВКС: Vinteo, TrueConf, Zoom и другие
Конгресс-системы и системы видеозаписи:Bosch, Shure и другие
Системы управления, планирования и хранения информации: Outlook, 1C и другие
Системы электронного документооборота: Дело, Кодекс, Мой офис, 1C и другие
(1) - при запросе

			Российская разработка
Система включена в реестр отечественного ПО

Работа в реальных условиях
Система распознает речь в сложных шумовых условиях масштабных совещаний

Соответствие требованиям
Система хранит 100% записей и материалов  совещаний в контуре организации

Высокое качество распознавания речи
Технологии распознавания речи в основе системы Нестор.БРИФ признаны на мировом уровне (1)



[1] – технологии распознавания речи группы компаний ЦРТ занимают лидирующие места в международных научных конкурсах

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/72954b75-833f-4261-8a34-8fd7f9bef860

			Продукт курирует Центр Речевых Технологий

			2

			Нестор.БРИФ (цифровизация совещаний)

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит клиентов от ручного, трудоемкого протоколирования и стенографирования к автоматизированной, интеллектуальной системе управления совещаниями, основанной на ИИ.
Продукт поддержки и ускорения: повышает точность фиксации информации, скорость подготовки протоколов и эффективность контроля задач внутри существующей модели проведения совещаний.
Итоговое позиционирование: «Нестор.БРИФ» помогает клиентам перейти от аналоговых и гибридных процессов к цифровому протоколу, одновременно усиливая скорость, точность и масштабируемость работы с совещаниями.

			Традиционная парадигма управления совещаниями включая их ручное стенографирование, распределение реплик и подготовку протоколов. Это приводит к ошибкам, значительным временным затратам, необходимости содержать штат стенографистов и сложностям при обработке гибридных форматов.
Новая парадигма — это интеллектуальное сопровождение, где ИИ автоматически фиксирует, распределяет реплики по дикторам, генерирует протоколы и ставит задачи. «Нестор.БРИФ» реализует этот переход, превращая совещание из операционной нагрузки в управляемый, оцифрованный и анализируемый актив.

			Продающий график (описание): На оси X — количество совещаний или объем ручной работы по их обработке. На оси Y — точность фиксации информации и скорость подготовки итоговых документов. Изначально рост числа совещаний и ручных усилий приводит к некоторому улучшению фиксации, но затем кривая эффективности выходит на плато и начинает снижаться из-за человеческого фактора, ошибок и усталости. «Нестор.БРИФ» создает новую кривую, где с ростом количества обрабатываемых совещаний точность и скорость остаются стабильно высокими.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что чем больше совещаний проводится и чем тщательнее вы пытаетесь их фиксировать вручную, тем выше риск пропустить важные детали или некорректно зафиксировать поручения?»

			Внедрение «Нестор.БРИФ» позволяет клиентам достичь измеримых улучшений по ключевым показателям:
— Сокращение времени на составление протоколов совещаний до 80%.
— Повышение точности фиксации поручений и решений.
— Ускорение процесса постановки задач и их контроля за счет автоматической интеграции с таск-трекерами.
— Освобождение времени сотрудников от рутинных операций для решения более стратегических задач.
— Создание единого, доступного для быстрого поиска архива всех материалов совещаний.

			Противоречие ценностей: «Полнота и точность фиксации хода совещания» vs «Скорость получения итоговых документов и снижение трудозатрат». В ручной модели для повышения точности требуется больше времени и людей, что замедляет получение результата и увеличивает costs.
Концепт опосредования: «Интеллектуальный цифровой протокол» — автоматизированная система, где полнота и точность достигаются за счет ИИ, а не человеческих ресурсов, что одновременно ускоряет процесс.
Наше решение: «Нестор.БРИФ» с помощью диаризации, транскрибации и генерации протоколов обеспечивает и высочайшую точность, и мгновенное получение готовых результатов после окончания встречи.

			Контекст 1: Рост количества гибридных совещаний. – Описание: Сотрудники участвуют очно и удаленно, усложняя фиксацию и идентификацию дикторов. – Эффективность продукта: Диаризация до 20 дикторов в моноканале точно распределяет реплики. – Контекстное противоречие: Стремление к инклюзивности и учету мнений всех участников vs техническая сложность их различения и фиксации.
Контекст 2: Давление на скорость принятия решений. – Описание: Необходимость быстро получать протоколы и поручения по итогам оперативных встреч. – Эффективность продукта: Мгновенная генерация и рассылка протоколов. – Контекстное противоречие: Необходимость скорости vs риск потери качества и точности фиксации.
Контекст 3: Высокие требования к безопасности и импортозамещению. – Описание: Работа с закрытой информацией, необходимость использования отечественного ПО в контуре клиента. – Эффективность продукта: Система в реестре Минцифры, работает в закрытом контуре, локальная обработка данных. – Контекстное противоречие: Требования безопасности vs необходимость использования современных AI-инструментов.
Контекст 4: Масштабирование процессов управления. – Описание: Рост числа проектов и совещаний, необходимость единого стандарта протоколирования. – Эффективность продукта: Настраиваемые шаблоны протоколов под разные типы встреч, единый архив. – Контекстное противоречие: Стремление к унификации и стандартизации vs необходимость учета специфики разных типов совещаний.
Контекст 5: Оптимизация затрат на персонал. – Описание: Высокие затраты на штат стенографистов и административный персонал. – Эффективность продукта: Автоматизация заменяет ручной труд, сокращая издержки. – Контекстное противоречие: Стремление снизить операционные расходы vs необходимость сохранения качества документирования.
Контекст 6: Совещания как база знаний. – Описание: Совещания содержат информацию о различных аспектах деятельности компании. – Эффективность продукта: Аналитика совещаний для различных подразделений HR, СБ, Управление рисками и пр. ИИ позволяет находить необходимую информацию по контексту и контролировать ключевые процессы в автоматическом режиме. – Контекстное противоречие: Стремление к всестороннему контролю  vs необходимость существенных физических ресурсов (hardware). Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда клиент сталкивается с ростом количества и сложности совещаний (в т.ч. гибридных), испытывает давление для повышения скорости и точности фиксации решений, при этом существующие ручные или полуавтоматические подходы ограничены ошибками, затратностью и небезопасностью. «Нестор.БРИФ» обеспечивает переход к автоматизированной, безопасной и масштабируемой модели, превращая совещания из центра затрат в инструмент управленческой эффективности.

			Функция: Управление циклом совещания (Подготовка -> Проведение -> Фиксация -> Анализ -> Исполнение).
Этап 1. Подготовка и запись. – Раньше: Необходимость организации отдельной записи, настройки оборудования, риски потери данных. – С нами: Единая система записи и импорта из любых источников (Dante, ВКС), централизованное управление.
Этап 2. Фиксация и транскрибация. – Раньше: Ручное стенографирование или использование неточных средств автоматизации, сложности с разделением дикторов. – С нами: Автоматическая транскрибация и точная диаризация на основе биометрии, распределение реплик по участникам.
Этап 3. Анализ и протоколирование. – Раньше: Многочасовой ручной разбор стенограммы, составление протокола, риск упустить ключевые моменты. – С нами: Мгновенная ИИ-генерация протокола по настраиваемым шаблонам с выделением тем, поручений и ответственных.
Этап 4. Распространение и постановка задач. – Раньше: Ручная рассылка протоколов по email, перенос поручений в таск-трекеры. – С нами: Автоматическая рассылка результатов и интеграция с таск-трекерами для создания задач.
Этап 5. Архивация и поиск. – Раньше: Хранение разрозненных записей и документов, сложности с поиском прошлых решений. – С нами: Единый цифровой архив с быстрым поиском по всем материалам совещаний.
Итог: «Нестор.БРИФ» превращает разрозненный, трудоемкий и подверженный ошибкам цикл работы с совещаниями в целостный, автоматизированный и интеллектуальный процесс, где каждый этап усиливает следующий, обеспечивая прозрачность, скорость и контроль.
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			Кибербезопасность
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			Кибербезопасность

			Кибербезопасность: Комплекс решений, помогающий компаниям систематизировать подход к защищенности и обеспечить безопасную цифровизацию. Задачи: Оптимизировать бюджет
и ресурсы на кибербезопасность. Построить эффективную стратегию цифровизации. Управлять финансовыми рисками и соблюдать требования регулятора. Анализировать и контролировать уровень защищенности. Преимущества: Экспертиза профессионалов,
признанных международными агентствами CISSP, CEH. Лицензии ФСТЭК и ФСБ. Гарантированный уровень SLA 99,9%. Продукты компании включены в реестр отечественного ПО. Возможности: Аутсорсинг процессов безопасности. Анализ и контроль
защищенности. Подбор и обслуживание необходимых решений. Выявление и расследование
инцидентов. Управление рисками и соблюдение нормативных требований. Безопасное
масштабирование сети.

			Экспертиза профессионалов, признанных международными агентствами CISSP* , CEH**
Лицензии ФСТЭК и ФСБ
Гарантированный уровень SLA 99,9%
Продукты компании включены в реестр отечественного ПО

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/dab474da-46cb-4360-8a5d-e5f68d7a1eea

			Продукт курирует BI.ZONE

			1

			Кибербезопасность

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит медицинские учреждения от реактивной, фрагментированной защиты, основанной на ручных процессах и точечных решениях, к проактивной, комплексной и автоматизированной системе управления цифровыми рисками.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность существующих мер защиты, автоматизируя процессы (обработка ПДн, управление уязвимостями, защита почты), что увеличивает скорость реагирования и снижает операционные затраты без радикального изменения штата или инфраструктуры.
Итоговое позиционирование: Продукт помогает клиентам на этапе цифровой трансформации или при ужесточении регуляторных требований совершить переход к целостной системе кибербезопасности, а для организаций с устоявшимися процессами выступает драйвером их оптимизации и ускорения. 

			Старая парадигма — «Реактивная и фрагментированная защита»: Безопасность выстраивалась как ответ на уже произошедшие инциденты, часто силами ограниченного IT-персонала. Основной фокус был на базовой защите периметра, а ключевые риски — человеческий фактор, устаревшее ПО и отсутствие специализированных экспертов — оставались без системного решения. Это приводило к постоянным утечкам, штрафам и, что критично, к угрозам жизни и здоровью пациентов.
 Новая парадигма — «Проактивная и интегрированная киберустойчивость»: Безопасность становится неотъемлемой частью бизнес-процессов клиники, управляемой на основе данных и рисков. Это целостная система, где технические решения (WAF, защита от DDoS, Secure SD-WAN) неразрывно связаны с обучением персонала, автоматизацией compliance и постоянным мониторингом угроз.
 Наш продукт помогает совершить этот переход, предлагая не набор разрозненных услуг, а комплексную платформу и экспертизу для построения такой системы, где безопасность обеспечивает не только защиту данных, но и бесперебойность медицинской помощи.                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                               

			Продающий график (описание): По оси X — объем инвестиций в точечные решения и ручные усилия по обеспечению безопасности (закупка отдельных систем, ручная обработка инцидентов, разовые проверки). По оси Y — общий уровень киберустойчивости (способность противостоять атакам и минимизировать ущерб). Изначально рост инвестиций дает положительный эффект, но затем кривая выходит на плато и начинает снижаться из-за сложности управления разрозненными системами, усталости персонала и появления новых, неучтенных угроз (например, целевой фишинг). Новая кривая, которую обеспечивает наш подход, демонстрирует устойчивый рост киберустойчивости за счет интеграции решений, автоматизации и фокуса на управлении рисками.
 Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что увеличение числа отдельных систем защиты и ручных процедур в какой-то момент перестает значительно повышать вашу безопасность, а иногда даже создает новые пробелы и операционную сложность?»                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                  

			 Мы предлагаем комплексную платформу и сервисы для обеспечения кибербезопасности. После перехода на этот подход медицинские организации достигают измеримых результатов:
 — Снижение числа сотрудников, уязвимых к фишинговым атакам, на 30% за полгода.
 — Оптимизация ресурсов, затрачиваемых на обработку и защиту персональных данных, на 40%.
 — Обеспечение соответствия требованиям 152-ФЗ и отраслевых стандартов, минимизация риска штрафов.
 — Организация непрерывного контроля уязвимостей и снижение рисков для IT-инфраструктуры филиалов.
 — Сведение к нулю доставки потенциально опасных писем сотрудникам.                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                              

			Противоречие ценностей: «Безопасность и соответствие регуляторным требованиям» (необходимость тщательного контроля, аудитов и сложных процессов) vs «Операционная эффективность и скорость работы медицинского персонала» (необходимость быстрого доступа к данным и системам для оказания помощи). В старой модели усиление контроля и ручные процедуры compliance замедляют работу врачей, а упрощение процессов для скорости повышает риски утечек и нарушений.
Концепт опосредования: «Автоматизированная управляемая безопасность».
Наше решение: Наша платформа (BI.ZONE Compliance Platform, CESP, Security Fitness) автоматизирует ключевые процессы обеспечения безопасности и compliance (обработка ПДн, защита почты, обучение). Это позволяет одновременно обеспечивать высокий уровень защищенности и соответствия законодательству, не нагружая медицинский персонал рутинными операциями и не замедляя их основную деятельность. Клиент получает и безопасность, и операционную эффективность.                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

			Контекст 1: Рост числа кибератак и утечек в медицинской отрасли. – Описание ситуации: Учащение случаев целевого фишинга, атак на медицинские данные и вымогателей. – Почему продукт эффективен: Комплексный подход сочетает технологическую защиту (WAF, CDP) с обучением персонала (Security Fitness), противодействуя разным векторам атак. – Контекстное противоречие: Необходимость усилить защиту при ограниченном бюджете и кадрах. Продукт предлагает сервисную модель с экспертной поддержкой, снимая это противоречие.
Контекст 2: Ужесточение требований к защите персональных данных и врачебной тайны (152-ФЗ, отраслевые стандарты). – Описание ситуации: Риск крупных штрафов и репутационных потерь из-за несоответствия. – Почему продукт эффективен: BI.ZONE Compliance Platform автоматизирует процессы учета, оценки рисков и генерации документов, обеспечивая соответствие. – Контекстное противоречие: Необходимость соответствовать сложным требованиям без расширения штата юристов и аудиторов. Автоматизация снимает это противоречие.
Контекст 3: Масштабирование сети филиалов или объединение медицинских учреждений. – Описание ситуации: Необходимость обеспечить безопасный обмен данными между geographically distributed locations. – Почему продукт эффективен: Решение Secure SD-WAN строит защищенную и централизованно управляемую сеть. – Контекстное противоречие: Необходимость обеспечить безопасность и скорость связи между филиалами без усложнения управления. SD-WAN решает эту задачу.
Контекст 4: Использование устаревшего ПО и оборудования (медицинские аппараты). – Описание ситуации: Невозможность быстрого обновления софта создает уязвимости. – Почему продукт эффективен: Постоянный мониторинг уязвимостей (CPT) и тестирование на проникновение выявляют и помогают управлять рисками, даже если систему нельзя сразу обновить. – Контекстное противоречие: Необходимость использовать критически важное, но устаревшее оборудование и при этом минимизировать связанные с ним риски. Мониторинг и управление уязвимостями смягчают это противоречие.
Контекст 5: Низкая цифровая грамотность медицинского персонала. – Описание ситуации: Персонал — основная мишень для социотехнических атак. – Почему продукт эффективен: Платформа Security Fitness через обучение и учебные атаки целенаправленно повышает устойчивость сотрудников. – Контекстное противоречие: Необходимость обучить персонал без отрыва от основной работы и значительных затрат времени. Платформа решает это за счет автоматизации и интеграции в рабочий процесс.
Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда медицинское учреждение сталкивается с ростом киберугроз и регуляторного давления, стремится обеспечить бесперебойность оказания услуг и защиту данных пациентов, а существующие разрозненные подходы к безопасности исчерпали свою эффективность из-за нехватки ресурсов и сложности управления. Продукт обеспечивает переход к комплексной, управляемой и автоматизированной модели безопасности, превращая вызовы в возможность повышения надежности и репутации.

			Цикл функции: Управление кибербезопасностью и рисками в медицинском учреждении.
Этап 1. Оценка рисков и соответствия. Раньше: Проведение разовых, ручных аудитов, зависимость от внешних консультантов, затрудненный учет всех активов и процессов. С нами: Комплексный аудит и использование BI.ZONE Compliance Platform для автоматизированной оценки рисков, инвентаризации процессов и генерации необходимой документации.
Этап 2. Защита инфраструктуры и приложений. Раньше: Закупка и настройка разрозненных средств защиты (межсетевые экраны, антивирусы), часто без глубокой адаптации к медицинским системам. С нами: Внедрение специализированных сервисов (WAF, CDP, Secure SD-WAN, Secure DNS), настроенных и управляемых экспертами BI.ZONE, для защиты периметра, веб-приложений и сетевой инфраструктуры.
Этап 3. Противодействие угрозам и обучение персонала. Раньше: Реакция на инциденты постфактум, разовые инструктажи по безопасности. С нами: Проактивное противодействие социотехническим атакам с помощью BI.ZONE CESP (защита почты) и планомерное повышение киберграмотности через BI.ZONE Security Fitness с имитацией атак.
Этап 4. Постоянный мониторинг и управление уязвимостями. Раньше: Периодическое сканирование на уязвимости, долгий процесс их устранения. С нами: Непрерывный мониторинг внешнего периметра (CPT) и автоматизированное управление уязвимостями, что позволяет оперативно выявлять и приоритизировать риски.
Этап 5. Обеспечение бесперебойности и восстановления. Раньше: В случае атаки (например, DDoS или вымогателей) — длительные простои систем, влияющие на работу медперсонала. С нами: Защита от DDoS (CDP) и построение отказоустойчивой сетевой инфраструктуры (Secure SD-WAN) минимизируют downtime и обеспечивают доступность критически важных систем.
Итог: Наше решение превращает фрагментированный и реактивный цикл безопасности в целостную, проактивную и самоподдерживающуюся систему, где каждый этап подкрепляется экспертизой и технологиями, обеспечивая не только защиту данных, но и устойчивость медицинских процессов.
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			Переход на кадровый ЭДО
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			Переход на кадровый ЭДО

			Переход на кадровый ЭДО. КЭДО под ключ – комплексное решение для перехода на кадровый ЭДО: кадровый консалтинг и программное обеспечение. Задачи: Оптимизация затрат на кадровый учет. Автоматизация работы кадровой службы. Удобный и безопасный переход на КЭДО. Интеграция с любой учетной системной и решение для 1С. Преимущества
Все HR-сервисы в личном кабинете сотрудников. Комплексное сопровождение перехода
на КЭДО от опытной команды экспертов. Прозрачные кадровые процессы: запрос-
согласование-подписание. Обработка любого количества документов без задержек и ошибок передачи. Повышение ESG рейтинга компании для инвесторов. Включено в реестр отечественного ПО. Возможности 150+ типов электронных документов. Преднастроенные шаблоны для удобного и безошибочного формирования документа. Мгновенное подписание документов с помощью ЭПЦ и т.д. Комплексное методологическое сопровождение перехода в КЭДО. Разработка необходимых нормативных документов для перехода на КЭДО под ключ. Анализ кадровых процессов, адаптация их под систему КЭДО.

			Все HR-сервисы в личном кабинете сотрудников
Опытная команда экспертов
Прозрачные кадровые процессы: запроссогласование-подписание
Обработка любого количества документов без задержек и ошибок передачи
Повышение ESG-рейтинга компании для инвесторов
Включено в реестр отечественного ПО. Запись в реестре №15727 от 05.12.2022

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/7ca0916b-4b8f-447e-86f6-5694fac44e67

			Продукт курирует СберРешения

			3

			Переход на кадровый ЭДО

			HR-управление и подбор персонала

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит компании от бумажного кадрового документооборота к полностью цифровой, автоматизированной модели управления HR-процессами.
Продукт поддержки и ускорения: повышает скорость, точность и масштабируемость кадровых процессов внутри уже внедренной цифровой парадигмы.
Итоговое позиционирование: Продукт является катализатором перехода к цифровой HR-модели для компаний на этапе роста или трансформации и одновременно инструментом оптимизации для компаний, уже начавших цифровизацию.

			Традиционная парадигма «Бумажный офис» десятилетиями доминировала в кадровом делопроизводстве: физические документы, ручные согласования, архивные комнаты и высокая зависимость от очного присутствия. С ростом бизнеса, удалённой работой и ужесточением регуляторных требований эта модель стала источником затрат, ошибок и замедления.
Новая парадигма — «Цифровой HR-контур», где все процессы — от найма до увольнения — происходят онлайн. Наш продукт обеспечивает этот переход, предлагая не просто ПО, а комплексную услугу по изменению процессов, помогая компаниям стать быстрее, прозрачнее и экономически эффективнее в новой реальности.

			Продающий график (описание): На оси X — объем ручных кадровых операций и затраты на бумажный документооборот. На оси Y — скорость закрытия кадровых процессов и соблюдение требований ТК РФ. Изначально рост числа сотрудников и операций ведет к увеличению затрат и времени, пока бумажная система не достигает «потолка»: дальнейший рост усилий лишь увеличивает издержки и риски, не улучшая результат. КЭДО создает новую кривую: снижая объем ручных операций, он резко повышает скорость и снижает риски.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что по мере роста компании и появления удалённых сотрудников ваши затраты на оформление, согласование и хранение кадровых документов растут, а скорость и качество процессов — нет?»

			Мы предлагаем консалтинг и облачное ПО для перехода на кадровый ЭДО. После внедрения клиенты достигают измеримых результатов:
— Сокращение затрат на кадровый документооборот до 10 раз (с ~250 тыс. руб./год до минимума).
— Ускорение подписания документов с нескольких дней до 3 минут.
— Снижение количества отказов от офферов на 60%.
— Исключение рисков штрафов за нарушения ТК РФ (100% документов подписаны в срок).
— Увеличение количества откликов на вакансии в 2 раза за счёт усиления HR-бренда.
- Готовые шаблоны документов помогают ускорить документооборот и снизить трудозатраты кадровой службы в 5 раз.
- КЭДО позволяет сокартить до 70% затрат на услуги почты России и курьерских служб.

			Противоречие ценностей: «Скорость, масштабируемость и удобство для сотрудников» vs «Контроль, безопасность и соответствие законодательству». В бумажной модели ускорение процессов ведет к риску ошибок и нарушений, а усиление контроля — к замедлению и росту издержек.
Концепт опосредования: «Управляемый цифровой HR-контур».
Наше решение: КЭДО от СберРешений обеспечивает юридически значимый электронный документооборот со встроенной проверкой соблюдения ТК РФ, облачной УНЭП и готовыми шаблонами. Это позволяет одновременно достичь высокой скорости процессов и 100% контроля и соответствия, превращая компромисс в синергию.

			Контекст 1: Рост штата и появление удалённых сотрудников. – Описание: Компания активно растет, нанимает сотрудников в разных регионах. – Эффективность продукта: КЭДО позволяет удаленно оформлять и подписывать документы. – Неэффективность альтернатив: Курьерская почта дорога и медленна, бумажное оформление не масштабируется. – Контекстное противоречие: Необходимость быстро масштабироваться vs Рост затрат и времени на логистику документов. КЭДО снимает это, предоставляя мгновенный онлайн-доступ.
Контекст 2: Давление регуляторов и риск штрафов. – Описание: Ужесточение проверок соблюдения ТК РФ. – Эффективность продукта: Гарантирует 100% своевременное подписание. – Неэффективность альтернатив: Ручной контроль не обеспечивает полного охвата. – Контекстное противоречие: Стремление к compliance vs Трудоемкость и человеческий фактор ручного учета. КЭДО автоматизирует контроль.
Контекст 3: Стремление к усилению HR-бренда. – Описание: Компания хочет стать привлекательным работодателем. – Эффективность продукта: Онлайн-оформление и прозрачность процессов повышают привлекательность. – Неэффективность альтернатив: Долгое бумажное оформление отпугивает кандидатов. – Контекстное противоречие: Желание улучшить candidate experience vs Неповоротливость и непрозрачность традиционных процессов. КЭДО создает современный цифровой опыт.
Контекст 4: Высокие операционные затраты на кадровый учет. – Описание: Значительные расходы на бумагу, печать, курьеров, архивы. – Эффективность продукта: Сокращает затраты на документооборот до 10 раз. – Неэффективность альтернатив: Оптимизация в рамках бумажной модели дает незначительный эффект. – Контекстное противоречие: Необходимость снижать издержки vs Невозможность сделать это без потери качества процессов. КЭДО переносит процессы в цифру, экономя ресурсы.
Контекст 5: Необходимость повышения ESG-рейтинга. – Описание: Компания стремится улучшить свои ESG-показатели для инвесторов. – Эффективность продукта: Отказ от бумаги и оптимизация процессов напрямую влияют на экологический и социальный компоненты рейтинга. – Неэффективность альтернатив: Локальные инициативы не дают системного эффекта. – Контекстное противоречие: Стремление к высокому ESG-рейтингу vs Отсутствие инструментов для кардинального снижения экологического следа и повышения эффективности. КЭДО предоставляет такой инструмент.
Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда растущая компания со значительным документооборотом сталкивается с тройным давлением: необходимостью снижать затраты, ускорять процессы и гарантировать соответствие законодательству, при этом существующая бумажная модель исчерпала себя и стала тормозом развития.

			Цикл функции: Управление кадровыми процессами (от найма до архивирования).
Этап 1. Оформление приема на работу.
Раньше: Кандидат и кадровик обмениваются бумажными документами лично или через почту, процесс занимает дни, высок риск потери документов.
С нами: Кандидат получает доступ в ЛК, загружает документы и дистанционно подписывает трудовой договор за несколько минут.
Этап 2. Согласование и подписание кадровых документов (отпуск, переводы).
Раньше: Документ проходит физический маршрут согласования, зависает у руководителей, требует ручного контроля.
С нами: Маршруты настроены в системе, подписание происходит мгновенно с помощью УНЭП, статус документа отслеживается онлайн.
Этап 3. Ознакомление с локальными нормативными актами (ЛНА).
Раньше: Сотрудники расписываются в бумажных журналах, процесс трудоемок для удаленных работников.
С нами: Ознакомление происходит в ЛК сотрудника с электронной подписью, система автоматически фиксирует факт и дату.
Этап 4. Архивация и хранение документов.
Раньше: Требуется физическое помещение, стеллажи, охрана; поиск документа занимает часы.
С нами: Электронный архив обеспечивает мгновенный поиск по любым параметрам и безопасное хранение без затрат на инфраструктуру.
Итог: КЭДО превращает разрозненный, медленный и затратный бумажный цикл в единый, быстрый, прозрачный и безопасный цифровой контур, где каждый этап усиливает общую эффективность HR-функции.
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			Подарочные сертификаты
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			Подарочные сертификаты

			Подарочные сертификаты. Онлайн или физические карты определённого номинала, позволяющие клиенту сделать заказ на маркетплэйсе СберМаркет. Возможности: Варианты использования подарочного сертификата СберМаркет: Дополнение соцпакета полезным сервисом Компенсация питания на удаленке и забота о сотруднике на больничном. Поздравления сотрудников и партнеров с днем рождения, праздником и т.д. Презент, который можно получить в рамках маркетинговой акции, за прохождение опроса. Стимулирование продаж продукта или услуги. Оформление онлайн-карты за пару кликов
География покрытия - вся Россия. Любой номинал карт. Огромный выбор продуктов питания, косметики, детских товаров и т.д. Доставка заказа от СберМаркета день в день в выбранный клиентом 2-х часовой интервал, заказ поднимается до квартиры.

			1. Оформляется онлайн за пару кликов
2. География покрытия  - вся Россия
3. Любой номинал (от минимальной суммы)
4. Широкий ассортимент на платформе из множества популярных товарных сетей

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/a0dd208d-8305-4aac-8489-a0cde4d084ec

			Продукт курирует Купер
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			Подарочные сертификаты СберМаркет

			PR-продвижение, маркетинг, реклама

			0

			1

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает компаниям перейти от традиционных материальных подарков или денежных поощрений к цифровым гибким решениям, повышающим вовлечённость и лояльность.
Продукт поддержки и ускорения: усиливает программы мотивации, лояльности и корпоративных мероприятий без увеличения административных и логистических затрат.
Итоговое позиционирование: Сертификаты Купер позволяют компаниям перейти к современной, цифровой модели поощрения и одновременно повысить эффективность программ лояльности и корпоративных коммуникаций.

			Традиционно компании использовали стандартные материальные подарки (сувениры, наборы) или денежные выплаты для поощрения сотрудников, партнёров и клиентов. Этот подход часто связан с высокими логистическими затратами, сложностью выбора универсального подарка и низкой персонализацией, что снижает воспринимаемую ценность и вовлечённость.
Новая парадигма — это цифровые подарочные решения, которые обеспечивают гибкость, мгновенную доставку и широкий выбор, отвечая на запросы современного потребителя. Сертификаты Купер реализуют этот переход, предлагая универсальный инструмент, который позволяет получателю самостоятельно выбрать подарок из тысяч товаров, экономя время и ресурсы компании-дарителя.
Переход на цифровые сертификаты — это шаг к повышению лояльности и эффективности корпоративных программ.

			Продающий график (описание): На оси X — объём затрат на логистику, администрирование и поиск универсальных подарков. На оси Y — уровень лояльности и удовлетворённости сотрудников/клиентов. Изначально рост затрат немного повышает лояльность, но затем кривая выходит на плато — дополнительные вложения не увеличивают удовлетворённость, а логистическая сложность растёт. С внедрением сертификатов Купер возникает новая кривая: при снижении логистических и административных затрат уровень лояльности и вовлечённости значительно возрастает за счёт персонализации и удобства.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что чем больше средств и усилий тратите на организацию традиционных подарков, тем сложнее добиться реальной радости и лояльности от сотрудников или клиентов?»

			Мы предлагаем подарочные сертификаты Купер. После перехода на этот подход компании достигают измеримых результатов, например:
— Сокращение затрат на логистику и администрирование подарков до 100% (при переходе на электронные сертификаты);
— Рост вовлечённости сотрудников и клиентов: до 90% сертификатов активируются в первый месяц;
— Увеличение количества участников программ лояльности или опросов в 3 раза;
— Более 30% получателей становятся новыми постоянными пользователями сервиса.

			Противоречие ценностей: «Массовость и универсальность поощрения» vs «Персонализация и высокая воспринимаемая ценность подарка». В традиционной модели стандартный подарок подходит всем, но никого не радует по-настоящему, а персонализированный подход требует несоразмерных затрат времени и ресурсов.
Концепт опосредования: «Свобода выбора как подарок» — когда даритель предоставляет получателю возможность самому выбрать желаемый товар из широкого ассортимента.
Наше решение: Сертификаты Купер разрешают это противоречие, предлагая универсальный инструмент (единый сертификат), который за счёт широкого выбора товаров (80 000+ позиций) и возможности потратить его в удобное время (365 дней) обеспечивает высокую степень персонализации для каждого получателя без увеличения затрат дарителя.

			Контекст: Массовые корпоративные поздравления (Новый год, 8 Марта). – Описание: Необходимость поздравить большое количество сотрудников в сжатые сроки. – Почему продукт эффективен: Мгновенная отправка по email, неограниченный тираж, единый номинал. – Почему альтернативы менее эффективны: Затраты на закупку, упаковку и доставку физических подарков; риски неугодного подарка. – Контекстное противоречие: Желание поздравить всех персонально vs ограниченные ресурсы и время. Сертификат решает это, давая персональный выбор без увеличения нагрузки на компанию.
Контекст: Мотивация респондентов и участников программ лояльности. – Описание: Необходимость стимулировать участие в опросах, отзывах, реферальных программах. – Почему продукт эффективен: Невысокий номинал (от 500 ₽), быстрый ввод в программу, высокая привлекательность за счёт выбора. – Почему альтернативы менее эффективны: Денежные бонусы обладают низкой эмоциональной ценностью, сувениры — малой практической ценностью. – Контекстное противоречие: Необходимость стимулировать активность vs ограниченный бюджет и желание получить измеримый отклик. Сертификат повышает конверсию в активные действия (как в кейсе ВЦИОМ).
Контекст: Подарки партнёрам и ключевым клиентам. – Описание: Необходимость подчеркнуть статус и проявить уважение. – Почему продукт эффективен: Возможность установить значительный номинал (10 000 ₽ и более), индивидуальный дизайн. – Почему альтернативы менее эффективны: Дорогие сувениры могут не соответствовать вкусу, деньги — неэтичны. – Контекстное противоречие: Желание продемонстрировать уважение и индивидуальный подход vs риск ошибиться с выбором подарка. Сертификат позволяет получателю самому выбрать желанный товар, что гарантирует его удовлетворённость.
Контекст: Поощрение сотрудников за результаты (Welcome-бонусы, KPI). – Описание: Необходимость быстро и гибко мотивировать сотрудников. – Почему продукт эффективен: Быстрое оформление, возможность использовать на продукты, технику, товары для дома. – Почему альтернативы менее эффективны: Премии обладают меньшей эмоциональной составляющей, а традиционные подарки — низкой гибкостью. – Контекстное противоречие: Стремление к гибкости и скорости поощрения vs административные барьеры и бюджетные ограничения. Сертификаты упрощают процесс и повышают ценность поощрения.
Контекст: Организация корпоративного питания и закупок. – Описание: Необходимость обеспечить сотрудников продуктами, обедами или канцтоварами. – Почему продукт эффективен: Сертификатом можно оплатить готовую еду, продукты, товары для офиса. – Почему альтернативы менее эффективны: Организация собственной столовой или закупка товаров оптом требуют значительных ресурсов и негибки. – Контекстное противоречие: Потребность в гибком и разнообразном обеспечении сотрудников vs высокие операционные издержки. Сертификаты делегируют выбор и логистику сотруднику, экономя ресурсы компании.
Идеальный контекст для продукта: Это ситуация, когда клиент сталкивается с необходимостью массового или индивидуального поощрения сотрудников, партнёров или клиентов, при этом стремится к повышению лояльности и вовлечённости, а существующие подходы ограничены высокими затратами, сложностью логистики и низкой персонализацией. Продукт обеспечивает переход к цифровой, гибкой модели поощрения и превращает рутинную задачу в возможность для роста лояльности и эффективности.

			Цикл функции: Управление программами поощрения и лояльности.
Этап 1. Планирование и бюджетирование. Раньше: Трудоёмкий процесс выбора, закупки и утверждения единого для всех подарка, сложности с прогнозированием итоговой стоимости с учётом логистики. С нами: Быстрое определение номинала и количества сертификатов, фиксированный и прозрачный бюджет.
Этап 2. Закупка и производство. Раньше: Длительные сроки производства сувенирной продукции или поиск поставщиков, риски брака и несоответствия. С нами: Мгновенный выпуск неограниченного количества сертификатов в цифровом виде, возможность индивидуального дизайна.
Этап 3. Логистика и доставка. Раньше: Организация хранения, упаковки и доставки подарков по разным адресам, высокие cost of sale. С нами: Мгновенная отправка по электронной почте каждому получателю, нулевые затраты на доставку.
Этап 4. Вручение и получение. Раньше: Низкая эмоциональная отдача от стандартного подарка, риск, что подарок не подошёл или не понравился. С нами: Получатель самостоятельно выбирает желаемый товар из тысяч вариантов, что гарантирует высокую удовлетворённость и позитивные эмоции.
Этап 5. Измерение результата. Раньше: Сложно оценить реальный отклик и эффективность подарка, низкая вовлечённость. С нами: Возможность отслеживать активацию сертификатов (как в кейсе с Тиккурилой), получать измеримые данные по вовлечённости и конверсии.
Итог: Подарочные сертификаты Купер превращают разрозненный, ресурсоёмкий и малорезультативный процесс в связанный, быстрый и измеримый цикл, где на каждом этапе создаётся ценность как для дарителя, так и для получателя.








			2 300

			Инжиниринг и сопровождение строительства
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			Инжиниринг и сопровождение строительства

			Сервис позволяет решатьс ледующие задачи:
Комплексная финансовая, строительная и технологическая экспертиза проекта
Оценка состояния производственных активов предприятия
Контроль за исполнением контракта при получении банковских гарантий
Исключение ошибок в сметной документации
Инструментальное обследование незавершенного строительства
Конъюнктурный анализ стоимости инженерного и технологического оборудования
Организация строительного процесса

			Предотвращаем нецелевое расходование денежных
средств в соответствии с заданными параметрами
Осуществляем анализ цепочек поставок/подрядчиков
до конечного поставщика/исполнителя
Анализируем обоснованность оплаты затрат
нестроительного характера
Интегрируем комплекс банковских услуг в синергии
с ДИУ СБЕР (Департаментом инжиниринговых услуг)

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/33b2e807-e33c-4740-9db4-2c7b4f7d8620

			Продукт курирует Strategy Partners

			1

			Инжиниринг и сопровождение строительства

			Консалтинговые услуги

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает строительным компаниям перейти от фрагментированного, зависимого от импорта и ручного управления к целостной, технологически независимой и автоматизированной модели управления строительными проектами в условиях санкций.
Продукт поддержки и ускорения: повышает точность бюджетирования (CAPEX/OPEX), ускоряет сроки реализации проектов и усиливает контроль качества на всех этапах без радикального изменения команды.
Итоговое позиционирование: Продукт является катализатором перехода для компаний, столкнувшихся с новыми вызовами (санкции, смена поставщиков), и одновременно инструментом ускорения и повышения прозрачности для уже адаптировавшихся клиентов.

			Раньше успех строительного проекта во многом зависел от стабильных цепочек поставок импортных материалов и технологий, а управление велось разрозненно, с опорой на ручной контроль и реактивное решение проблем. Это приводило к рискам срыва сроков и бюджета при изменении внешних условий. Управление “по зонам ответственности” (проектирование — один подрядчик, строительство — другой, аудит — третий). Опора на импортные решения и поставщиков. Ручной контроль, отсутствие единого информационного пространства. Реактивное управление рисками: “сначала построим, потом найдём ошибки”. Бюджетирование на основе исторических аналогов — без учёта волатильности.
Новая парадигма — это целостный инжиниринговый подход, где проект на всех стадиях (от идеи до эксплуатации) управляется как единая система, с глубоким аудитом, проактивным управлением рисками и адаптивными логистическими и технологическими решениями. Наш продукт обеспечивает этот переход, предоставляя экспертизу для замены поставщиков, аудита контрактов, управления стоимостью и строительного контроля, превращая вызовы в возможности для оптимизации. Сквозной цикл управления (от Due Diligence до ввода в эксплуатацию) одной командой. Санкционно-устойчивая логистика: замена поставщиков с верификацией через технический аудит и тестирование аналогов. Единая цифровая платформа (BIM + ERP + BI), включая дашборды для собственника и банка. Проактивный риск-менеджмент: раннее выявление уязвимостей на этапе Pre-Construction. Гибкое бюджетирование: CAPEX/OPEX с 3-уровневым сценарием (Base / Sanction Risk / Force Majeure).
Переход на комплексный инжиниринг — это новый стандарт устойчивости и управляемости в современной реальности.

			Продающий график (описание): На оси X — объем ресурсов (время, бюджет, ручной контроль), затрачиваемых на управление проектом и преодоление кризисов. На оси Y — ключевые результаты: соблюдение сроков, бюджета и качества. В старой модели после определенного предела наращивание ресурсов (доп. проверки, поиск новых поставщиков) не дает роста результата, а ведет к плато и спаду (рост стоимости, задержки). Новая модель (комплексный инжиниринг) создает новую кривую: при оптимизации ресурсов за счет экспертизы и системы контроля результаты устойчиво растут.
Вопрос-инсайт: "Замечаете ли вы, что чем больше усилий и ресурсов вы вкладываете в ручной контроль и «латание дыр» в условиях нестабильности, тем меньше отдача в виде соблюдения сроков и бюджета проекта?"

			Внедрение комплексного инжиниринга позволяет нашим клиентам достигать измеримых результатов:
— Сокращение сроков реализации проекта на 15-25% за счет оптимизации логистики и управления графиком.
— Снижение стоимости строительства на 5-15% благодаря аудиту контрактов и управлению стоимостью.
— Повышение точности бюджетирования (CAPEX/OPEX) до 95-98%.
— Снижение рисков раскрытия банковских гарантий и нецелевого использования средств до минимума.
— Обеспечение 100% соответствия проекта требованиям пожарной и экологической безопасности.

			Противоречие ценностей: «Скорость и гибкость реализации проекта» (необходимы в условиях быстро меняющейся среды) vs «Контроль затрат и минимизация рисков» (требуются банками и инвесторами). В старой модели ускорение часто вело к потере контроля и росту рисков, а усиление контроля — к замедлению и удорожанию.
Концепт опосредования: «Сквозной инжиниринговый контроль» — интеграция экспертизы на всех этапах жизненного цикла проекта, где проактивное управление рисками и стоимостью не тормозит, а ускоряет принятие обоснованных решений.
Наше решение: Комплекс услуг (технический заказчик, финансово-строительный контроль, Due Diligence) обеспечивает единое информационное поле и систему управления. Это позволяет одновременно добиваться высокой скорости адаптации проекта к изменениям и сохранять жесткий финансовый и технический контроль, что подтверждается отчетами для банков и успешным вводом объектов в эксплуатацию.

			1. Контекст: Санкционное давление и смена поставщиков.
Описание: Компания сталкивается с разрывом цепочек поставок ключевых материалов и оборудования.
Почему продукт эффективен: Аудит контрактной базы, технический Due Diligence и управление стоимостью помогают найти и верифицировать новых поставщиков, перестроить логистику без потери бюджета и сроков.
Контекстное противоречие: Необходимо срочно найти замену, но нет экспертизы для оценки новых поставщиков на соответствие требованиям и бюджету. Продукт снимает это противоречие, предоставляя готовую экспертизу и базу аналогов.
2. Контекст: Привлечение кредитного финансирования или банковских гарантий.
Описание: Банк требует независимого аудита проекта, подтверждения бюджета и сроков.
Почему продукт эффективен: Финансово-технический аудит и мониторинг, Due Diligence предоставляют банку необходимые отчеты и снижают его риски.
Контекстное противоречие: Нужны средства для продолжения строительства, но собственных ресурсов для подготовки убедительной документации для банка недостаточно. Продукт разрешает это, выступая независимым и авторитетным гарантом для финансирующей организации.
3. Контекст: Вход нового собственника или инвестора в незавершенный проект (M&A).
Описание: Требуется объективная оценка состояния активов, готовности объекта и необходимых CAPEX для его завершения.
Почему продукт эффективен: Комплексное техническое обследование и Due Diligence дают реальную картину, выявляют скрытые риски и позволяют принять обоснованное инвестиционное решение.
Контекстное противоречие: Необходимо быстро оценить актив, но нет доступа к достоверной информации и экспертизе для оценки строительных и технологических рисков. Продукт предоставляет такую оценку, минимизируя инвестиционные риски.
4. Контекст: Срыв сроков и превышение бюджета действующего проекта.
Описание: Проект стагнирует, сроки сдвигаются, бюджет растет.
Почему продукт эффективен: Функции технического заказчика и финансово-строительного контроля позволяют выявить узкие места, перестроить процессы и взять под контроль график и финансы.
Контекстное противоречие: Нужно исправить ситуацию, но внутренние ресурсы исчерпаны или не объективны. Продукт привносит внешнюю, независимую экспертизу и систему управления для исправления курса.
5. Контекст: Ужесточение требований регуляторов (пожарная, экологическая безопасность).
Описание: Необходимо привести объект в соответствие с новыми нормативами для ввода в эксплуатацию или избежать штрафов.
Почему продукт эффективен: Аудит пожарной безопасности и экологический аудит выявляют несоответствия и формируют план мероприятий по их устранению.
Контекстное противоречие: Требуется обеспечить соответствие нормам без остановки проекта и значительного удорожания. Продукт помогает выявить проблемы на ранней стадии и минимизировать затраты на их устранение.
6. Контекст: Редевелопмент и реконструкция устаревших промышленных активов.
Описание: Здание/территория находятся в городской черте, но требуют полной реконструкции или адаптации под новый ТП (офис, ЖК, коворкинг). Возможны скрытые дефекты несущих конструкций, асбест, нарушения границ.
Почеум продукт эффективен: Комплексное техническое обследование (включая георадар, термографию, пробные вскрытия);  Due Diligencю
Контекстное противоречени: Нужно начать реконструкцию быстро, но любая ошибка на этапе обследования может привести к остановке строительства и судебным искам. Продукт снимает данное противоречение: снижаем неопределённость через «трёхслойный аудит»: технический → юридический → финансовый — и только после этого — проектирование
Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда строительная компания или застройщик сталкивается с необходимостью реализовать сложный проект в условиях внешней нестабильности (санкции, смена рынков), повышенных требований финансирующих организаций и регуляторов, при этом существующие внутренние ресурсы и подходы не позволяют одновременно обеспечить скорость, контроль бюджета и минимизацию рисков. Продукт обеспечивает комплексное решение, заменяя недостающую экспертизу и внедряя систему проактивного управления.

			Цикл функции: Управление инвестиционно-строительным проектом.
Этап 1. Подготовка и планирование (Pre-Construction).
Раньше: Бюджет и сроки формировались на основе устаревших данных и оптимистичных прогнозов. Не было глубокого аудита рисков и возможностей.
С нами: Проводится финансово-технический аудит, Due Diligence и управление стоимостью. Бюджет (CAPEX/OPEX) и график основаны на верифицированных данных, анализе аналогов и конъюнктуры рынка.
Этап 2. Привлечение финансирования.
Раньше: Подготовка документов для банка занимала много времени и часто не удовлетворяла требованиям из-за недостаточной проработанности.
С нами: Формируется полный пакет отчетов (аудит контракта, заключения по гарантиям), соответствующих требованиям банков, что ускоряет одобрение и снижает стоимость финансирования.
Этап 3. Реализация (Construction).
Раньше: Руководство проектом было разрозненным, контроль осуществлялся выборочно, что вело к ошибкам, перерасходу средств и срыву сроков.
С нами: Функции технического заказчика и финансово-строительного контроля обеспечивают сквозное управление процессом, включая мониторинг с помощью БПЛА, контроль качества и объемов работ, ведение исполнительной документации.
Этап 4. Сопровождение и контроль исполнения контрактов.
Раньше: Отслеживание исполнения контрактов и платежей подрядчикам было затруднено, возникали риски нецелевого расходования.
С нами: Расширенное банковское сопровождение (PБС) и аудит контрактной базы обеспечивают целевое использование средств, прозрачность финансовых потоков и снижение рисков раскрытия гарантий.
Этап 5. Завершение и ввод в эксплуатацию (Commissioning).
Раньше: Процесс сдачи объекта затягивался из-за несоответствий в документации и требований надзорных органов.
С нами: Заблаговременный аудит пожарной и экологической безопасности, подготовка полного пакета исполнительной документации обеспечивают smooth ввод объекта в эксплуатацию.
Итог: Комплексный инжиниринг от Strategy Partners превращает разрозненный, полный непредвиденных рисков процесс в управляемый, прозрачный и предсказуемый цикл, где экспертиза на каждом этапе создает синергетический эффект, обеспечивая реализацию проекта в рамках бюджета, сроков и требуемого качества.
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			Стратегический Консалтинг

			Стратегический Консалтинг: Комплекс консалтинговых услуг для коммерческого сектора. Задачи: Разработка стратегии развития компании и дорожной карты реализации стратегии. Организационные улучшения и повышение операционной эффективности. Планирование инвестиционного проекта, маркетинговый и финансовый анализ. Преимущества: Акцент на формирование ценности для клиента, на внедрение рекомендаций. Детальная проработка и тщательная реализация консультационного проекта любой сложности. Высокая эффективность: соотношение между ценностью результатов и стоимостью. Короткие сроки реализации. Возможности: Определение перспективных направлений развития компании, разработка дорожной карты реализации стратегических инициатив. Повышение эффективности операционной деятельности компании.  Развитие ключевых бизнес-функций компании (маркетинг, продажи, производство, логистика, финансы и контроль, кадры, ИТ и т.д.).  Развитие бизнес-модели компании. Анализ целевых сегментов рынка, разработка
прогноза продаж и финансовых показателей. Подготовка материалов обоснования для банка,
инвесторов, совета директоров и т.д.

			Операционный консалтинг:
1. Синергия с основным бизнесом Сбера: Мы тесно сотрудничаем с различными подразделениями Сбера, что позволяет нам использовать лучшие практики и опыт, накопленный внутри группы компаний.
2. Широкая сеть каналов продаж: Благодаря обширной сети партнеров и представительств, мы можем предложить наши услуги широкому кругу клиентов по всей России.
3. Собственные ИТ-решения для повышения операционной эффективности: Мы обладаем собственными разработками и инструментами, которые помогают нашим клиентам автоматизировать процессы и улучшить управление.
4. Команда опытных практиков и аналитиков: Наш коллектив состоит из высококвалифицированных специалистов с большим опытом в проведении операционных трансформаций. Мы знаем, как помочь вашему бизнесу стать более эффективным и прибыльным.
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			Консалтинговые услуги

			1
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			Продукт перевода на следующий этап: помогает клиентам перейти от реактивного, фрагментированного управления к проактивной, целостной стратегической модели, основанной на данных и долгосрочном планировании.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность реализации уже выбранной стратегии за счет оптимизации процессов, организационных улучшений и внедрения цифровых решений.
Итоговое позиционирование: Продукт наиболее полезен клиентам на этапах трансформации, кризиса или активного роста, выступая катализатором изменений, а для стабильных компаний — инструментом ускорения и повышения эффективности.

			Традиционно многие компании развиваются реактивно, реагируя на внешние вызовы (действия конкурентов, изменения регулирования) и внутренние проблемы (убытки, кассовые разрывы) по мере их возникновения. Такой подход приводит к фрагментарным решениям, потере стратегической цели и хронической неэффективности. Управление по инцидентам — решения под давлением кризисных ситуаций. Стратегия = декларация — «витрина» для совета директоров или инвесторов. Отсутствие обратной связи — KPI не привязаны к стратегии. Разрыв между стратегией и операционкой — реализация «на авось».
Новая парадигма — это проактивное стратегическое управление, при котором компания сама формирует свое будущее на основе глубокого анализа, выбора целевой модели и реализации дорожной карты. Strategy Partners помогает совершить этот переход, структурируя неопределенности, формулируя альтернативы развития и сопровождая внедрение изменений, что позволяет бизнесу достигать устойчивого роста и конкурентных преимуществ. Cитуационная осознанность — сканирование внешней среды (PESTEL+), внутренней зрелости. Стратегия как система решений — проработка нескольких сценариев (базовый, амбициозный, антикризисный), в т.ч. с учётом санкционных и геополитических рисков. Живая стратегия — ежеквартальная ретроспектива, корректировка по сигналам. Стратегическое управление изменениями — интеграция OKR, BSC, agile-методов, цифровых инструментов (Strategy Dashboard)

			Продающий график (описание): На оси X — объем ресурсов (время, бюджет, персонал), затрачиваемых на «латание дыр» и решение операционных проблем. На оси Y — стратегическая устойчивость и долгосрочная ценность компании. Изначально рост усилий немного улучшает ситуацию, но затем кривая резко идет вниз: ресурсы тратятся, а системных улучшений нет, бизнес теряет позиции. Новая кривая, которую обеспечивает стратегический консалтинг, демонстрирует, как первоначальные инвестиции в стратегию приводят к экспоненциальному росту устойчивости и стоимости.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что чем больше ваша команда погружается в решение текущих операционных проблем, тем дальше отодвигаются стратегические цели компании, и не становится ли со временем сложнее понять, куда бизнес движется в принципе?»

			Внедрение стратегического подхода позволяет клиентам достигать измеримых результатов:
— Рост выручки в 4.8 раза к 2025 году (кейс транспортной компании).
— Уменьшение доли нерентабельных активов.
— Получение целевого кредитного рейтинга (А- с стабильным прогнозом) для привлечения финансирования.
— Сокращение сроков запуска новых продуктов и выхода на рынки.
— Повышение капитализации компании за счет четкой стратегии и дорожной карты.
— Запуск ESG-трансформации и подготовка отчетности в соответствии с международными стандартами (GRI).

			Противоречие ценностей: «Скорость реакции и операционная гибкость» vs «Стратегическая устойчивость и долгосрочное планирование». В текущей модели фокус на оперативку подрывает стратегию, а углубление в стратегию замедляет реакцию на изменения.
Концепт опосредования: «Стратегическая управляемость» — создание адаптивной системы, где операционные решения принимаются в рамках единой стратегической рамки, обеспечивая и гибкость, и устойчивость.
Наше решение: Strategy Partners помогает выстроить такую систему через разработку стратегии, целевой модели и дорожной карты, что позволяет клиенту одновременно быстро реагировать на вызовы, не отклоняясь от долгосрочных целей.

			Контекст 1: Невыполнение финансовых планов, получение убытков.
- Решение: Диагностика, разработка антикризисной стратегии и дорожной карты возврата к росту. Антикризисная реструктуризация: диагностика причин, стресс-тест ликвидности, выбор сценария (стабилизация / pivot / exit), дорожная карта выхода
Контекст 2: Выход на новые рынки, запуск нового продукта.
- Решение: Анализ рынка, выбор целевой модели и разработка плана реализации, минимизирующего риски. Глубокая экспертиза рынка (в т.ч. альтернативные сценарии), выбор стратегии входа (органический / партнёрство / M&A), минимизация time-to-value
Контекст 3: Потребность в финансировании/рефинансировании.
- Решение: Разработка убедительной стратегии и финансовой модели для банков и инвесторов.
Контекст 4: Давление в области ESG (запросы клиентов, регуляторы).
- Решение: Разработка ESG-стратегии, политики и отчетности для повышения репутации и инвестиционной привлекательности.
Контекст 5: Смена руководства, реорганизация.
Решение: Стратегические сессии, разработка целевой операционной модели (TOM), передача стратегического мандата
Контекст 6: Цифровая трансформация как стратегия.
Решение: Не ИТ-проект, а цифровая бизнес-стратегия с учетом оценки готовности компаний к внедрению AI,построение Data-Driven операционной модели, оценка цифровой зрелости по 5 уровням.
Контекст 7: Господдержка в проектах
Решение: Полное сопровождение в получении мер государственной поддержки.
Контекст 8: Цифровая трансформация без стратегического фокуса. Компания активно внедряет ИТ-решения (ERP, CRM, AI-инструменты), но ROI низкий: системы не интегрированы, процессы не перестроены, сотрудники сопротивляются. Цифра становится «дорогим украшением».
Решение: Продукт связывает цифровизацию со стратегическими целями через цифровой стратегический аудит: какие данные нужны для принятия решений? Какие процессы должны измениться? Какие компетенции развивать? Затем — приоритизация инициатив по 4C (Cost, Capability, Certainty, Contribution). Контекстное противоречие: «Нужно идти в цифру, чтобы выжить» ↔ «Но неясно, что именно цифровизировать и зачем».
Идеальный контекст: Компания сталкивается с необходимостью качественного скачка в развитии или преодоления кризиса, когда старые методы управления исчерпали себя, а для достижения амбициозных целей или сохранения позиций требуется системный, профессионально разработанный стратегический план.

			Цикл функции: Стратегическое управление развитием бизнеса.
Этап 1. Анализ и диагностика.
Раньше: Фрагментированный сбор данных, отсутствие единой картины, реакция на отдельные инциденты.
С нами: Глубокий комплексный анализ бизнеса, рынков и трендов для выявления возможностей роста и угроз.
Этап 2. Выбор направления.
Раньше: Принятие решений на основе интуиции или давления обстоятельств, отсутствие проработанных альтернатив.
С нами: Структурирование неопределенностей, формирование и оценка стратегических опций, выбор целевой бизнес-модели.
Этап 3. Планирование.
Раньше: Отсутствие детального плана или его формальность, неясность следующих шагов.
С нами: Разработка дорожной карты, финансовой модели и системы KPI для управления реализацией.
Этап 4. Реализация и адаптация.
Раньше: Запуск инициатив без контроля, отклонение от целей, отсутствие механизмов корректировки.
С нами: Сопровождение внедрения изменений, помощь в оперативном принятии решений по корректировке курса.
Итог: Strategy Partners превращает разрозненный и часто хаотичный процесс управления в целостный, управляемый и адаптивный цикл стратегического развития, где каждый этап подкреплен экспертизой и ведет к достижению измеримых результатов.
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			Структурирование проекта для привлечения финансирования
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			Структурирование проекта для привлечения финансирования

			Продукт «Структурирование проекта для привлечения финансирования» может решать различные задачи (оказывать услуги) в области корпоративных финансов, оценки бизнеса, движимого и недвижимого имущества, нематериальных активов, привлечения банковского или частного финансирования, в том числе:

1.       Оценка стоимости бизнеса, движимого и недвижимого имущества, нематериальных активов

2.       Комплексный Дью Дилидженс (финансовый, налоговый, юридический, ИТ и технологический)

3.       Разработка пакета документов «под ключ» для привлечения финансирования в «нестандартный» проект

4.       Подготовка бизнес-плана для предоставления в кредитное учреждение или потенциальному инвестору

5.       Валидация входных параметров финансовой модели, предоставленной компанией, привлекающей финансирование (или разработка ее заново)

6.       Валидация и дополнение (или разработка заново) маркетингового исследования для подтверждения доходной части проекта

			Strategy Partners обладает уникальными конкурентными преимуществами на рынке консалтинга по отношению к потенциальным конкурентам. К преимуществам Strategy Partners относится:

·         Возможность сопровождения при прохождении кредитных комитетов в банке.

·         Умение анализировать и прогнозировать непубличные рынки, а также рынки, по которым отсутствует статистическая информация.

·         Умение подготовить бизнес-план инвестиционного проекта в полном соответствии с требованиями банковских институтов и стандартами UNIDO.

·         В рамках подготовки бизнес-плана возможность подготовить полноценную финансовую модель, которую компания сможет использовать впоследствии как инструмент для управления бизнесом.

·         Умение структурировать нетиповые M&A запросы на привлечение финансирования и находить «исчерпывающие и простые» ответы на «сложные» вопросы.

·         Оказание дополнительных услуг по получению мер господдержки исходя из требований к получателю господдержки, максимизации экономической эффективности от комбинаций различных мер господдержки.

·         Умение проводить комплексный Due Diligence, включающий финансовый, налоговый, правовой, технологический и строительный аудит, а также оценку бизнеса в полном соответствии с ФЗ №135-ФЗ от 29.07.1998 г. «Об оценочной деятельности в Российской Федерации» и федеральными стандартами оценки.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b0d0e907-fc2f-4a86-8b12-4929cbc27ccb

			Продукт курирует Strategy Partners
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			Структурирование проекта для привлечения финансирования
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			Продукт перевода на следующий этап: переводит компании от неподготовленного, основанного на внутренних экспертизах и ручном структурировании проекта подхода к системному, основанному на стандартах банков и верифицированной аналитике, процессу привлечения финансирования.
Продукт поддержки и ускорения: повышает скорость и качество подготовки пакета документов, снижает риски отказа и сокращает сроки прохождения кредитных комитетов.
Итоговое позиционирование: Продукт является катализатором перехода к профессиональному управлению проектами финансирования и одновременно инструментом ускорения и повышения эффективности этого процесса для компаний, находящихся на стадии активного роста или реализации масштабных инвестиционных проектов.

			Ранее компании пытались самостоятельно готовить документы для финансирования, опираясь на внутреннюю экспертизу и доступные данные. Это приводило к длительному циклу согласований, отказам из-за несоответствия стандартам банков и потере времени на доработки. Команда тратит месяцы на самостоятельную подготовку бизнес-планов и финансовых моделей без чётких инструкций банка. Отказы по формальным причинам: расхождение в CAPEX, отсутствие сценариев стресс-тестирования, слабая проработка рисков. Внутренняя экспертиза ограничена — нет понимания, «что хочет банк». Коммуникация с банком прерывистая, ответы на запросы задерживаются.
Новая парадигма — это профессиональное структурирование проекта «под ключ» с привлечением внешней экспертизы, верифицированной аналитики и полным сопровождением до получения финансирования. Наш продукт помогает совершить этот переход, обеспечивая соответствие строгим требованиям кредиторов и институтов развития, что значительно повышает шансы на успех и сокращает временные затраты. Проводим технологический аудит проекта, валидацию CAPEX. Обеспечиваем трансляцию требований кредиторов в бизнес-термины — и наоборот: «переводим» проект на язык комитетов. Реализуем полное сопровождение от подачи до закрытия, включая совещания с кредитными инспекторами и представителями госорганов.

			Продающий график (описание): На оси X — объем внутренних ресурсов и времени, затраченных компанией на самостоятельную подготовку документов. На оси Y — вероятность одобрения заявки и благоприятность условий финансирования. Изначально рост усилий дает небольшой прирост результата, но быстро наступает "плато" и даже спад из-за незнания стандартов банка, неверифицированных данных и ошибок в структурировании. Новая кривая, которую обеспечивает продукт, демонстрирует высокую вероятность одобрения при минимальных затратах внутренних ресурсов за счет экспертизы и готовых решений.
Вопрос-инсайт: "Замечаете ли вы, что чем больше ваша команда погружается в самостоятельную подготовку документов для банка, тем больше возникает вопросов от службы рисков и тем дольше затягивается процесс рассмотрения заявки?"

			Мы предлагаем услугу структурирования проекта для привлечения финансирования. После перехода на этот подход компании достигают ощутимых результатов по ключевым показателям эффективности. Например:
— Сокращение сроков подготовки пакета документов для банка или инвестора в 2-3 раза.
— Повышение вероятности одобрения заявки на финансирование благодаря соответствию стандартам банков и институтов развития.
— Снижение рисков проекта за счет верификации входных данных, технологического аудита и экспертизы.
— Оперативное снятие вопросов службы рисков и кредитных инспекторов на всех этапах рассмотрения заявки.

			Противоречие ценностей: "Скорость рассмотрения заявки" vs "Качество и полнота пакета документов, соответствие стандартам банка". В самостоятельной подготовке стремление ускорить процесс приводит к неполным или не соответствующим требованиям документам, что вызывает вопросы и затягивает рассмотрение. Стремление же сделать все "идеально" без знаний стандартов требует непропорционально много времени и ресурсов.
Концепт опосредования: "Экспертное структурирование под ключ" — передача задачи профессионалам, которые гарантируют и скорость, и качество.
Наше решение: Услуга Strategy Partners устраняет это противоречие, обеспечивая быструю подготовку полного пакета документов в соответствии со всеми требованиями, что ускоряет получение положительного решения без компромиссов в качестве.

			Контекст 1: Реализация масштабного или нестандартного инвестиционного проекта. – Описание ситуации: Проект не имеет прямых аналогов, сложная структура, требуются нестандартные решения. – Почему продукт эффективен: Глубокий технологический аудит, верификация CAPEX, структурирование сделки под требования банка. – Контекстное противоречие: Масштаб и инновационность проекта vs Понимание и принятие его банком. Продукт снимает это, переводя сложность в структурированное и понятное для кредитора предложение.
Контекст 2: Необходимость привлечения мер государственной поддержки. – Описание ситуации: Требуется пройти правительственную комиссию, получить одобрение курирующего министерства. – Почему продукт эффективен: Опыт взаимодействия с госорганами, подготовка пакета документов в соответствии с их требованиями. – Контекстное противоречие: Доступ к льготному финансированию vs Сложность бюрократических процедур. Продукт разрешает его, беря на себя коммуникацию и оформление.
Контекст 3: Отсутствие у компании специализированных сотрудников для подготовки документов. – Описание ситуации: Нет внутренних ресурсов или компетенций для структурирования проекта и диалога с банком. – Почему продукт эффективен: Полный аутсорсинг задачи "под ключ". – Контекстное противоречие: Необходимость в финансировании vs Отсутствие экспертизы для его получения. Продукт восполняет этот пробел.
Контекст 4: Сжатые сроки для привлечения финансирования. – Описание ситуации: Необходимо быстро пройти кредитный комитет, чтобы не упустить возможность (например, участие в сделке M&A). – Почему продукт эффективен: Отработанные методики и опыт ускоренной подготовки позволяют уложиться в сжатые сроки (например, 1.5 недели, как в кейсе). – Контекстное противоречие: Срочность vs Качество подготовки. Продукт обеспечивает и то, и другое.
Контекст 5: Рефинансирование существующего долга / реструктуризация: У компании высокая долговая нагрузка, кредиты с плавающей ставкой или краткосрочные займы; требуется консолидация долга и переход на льготное или долгосрочное финансирование.
Решение: Пересматриваем модель капитальных затрат с фокусом на операционную эффективность (OPEX-оптимизация, automation, energy efficiency), подготавливаем записку для кредитного комитета: почему рефинансирование снижает совокупный риск портфеля.
Контекст 6: Привлечение финансирования после смены собственника.
Решение: Проводим оценку стратегии: насколько новая стратегия логично продолжает/развивает существующую. Готовим «дорожную карту трансформации» для банка: кто отвечает за что, какие компетенции усилены.
Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда компания сталкивается со сложным, масштабным или срочным проектом по привлечению финансирования, при этом стремится минимизировать риски отказа и сроки получения средств, а внутренних ресурсов и компетенций для самостоятельного решения задачи недостаточно. Продукт обеспечивает профессиональное структурирование и сопровождение, превращая сложную задачу в управляемый и успешный процесс.

			Цикл функции: "Привлечение финансирования для инвестиционного проекта".
Этап 1. Анализ и планирование. Раньше: Опирались на внутренние данные и экспертизу, готовили допущения без глубокой верификации. С нами: Проводим комплексный анализ рынка, технологический аудит и валидацию входных параметров на основе данных из 3+ источников.
Этап 2. Подготовка документов. Раньше: Метод проб и ошибок, незнание стандартов банка, длительные доработки. С нами: Разрабатываем пакет документов "под ключ" (бизнес-план, финмодель, маркетинговое исследование) в полном соответствии с требованиями банков и институтов развития.
Этап 3. Подача заявки и коммуникация. Раньше: Заявка подавалась "как есть", возникало множество вопросов от кредиторов, ответы готовились долго и не всегда полно. С нами: Осуществляем сопровождение проекта, оперативно отвечаем на все вопросы сотрудников банка и оператора господдержки.
Этап 4. Прохождение комитетов и получение решения. Раньше: Длительное рассмотрение, высокий риск отказа из-за несоответствий. С нами: Обеспечиваем успешное прохождение кредитного комитета и (при необходимости) правительственной комиссии в сжатые сроки.
Итог: Услуга Strategy Partners превращает разрозненный, трудоемкий и рисковый процесс привлечения финансирования в целостный, управляемый и эффективный цикл, где каждый этап усиливает следующий и ведет к гарантированному результату.
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			ИТуслуга.ру – Цифровая платформа ИТ-продуктов для бизнеса
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			ИТуслуга.ру – Цифровая платформа ИТ-продуктов для бизнеса

			Цифровая платформа сервисных ИТ-услуг, а также продажа ИТ-оборудования и лицензий. Задачи: Обеспечение компьютерной техникой и ее обслуживание (в т.ч. импортозамещение). Безлимитная компьютерная помощь без собственного штата IT-специалистов. Покупка и установка лицензионного программного обеспечения для бизнеса. Обеспечение контрольно-
кассовой техникой и ее обслуживание. Преимущества: Моментальное заключение договора и отгрузка за 1-7 дней от 1 штуки. Служба технической поддержки в соответствии с требованиями информационной безопасности Сбера. Широкая линейка компьютерной техники
(в том числе импортозамещение). Комплексное решение в области контрольно- кассовой техники. Возможности: Подбор компьютерной техники под задачи каждого сотрудника. Лицензии Microsoft и Р7. Офис для управления потребностью бизнеса в ПО. Безлимитная компьютерная помощь. Открытие торговой точки «под ключ».Замена фискальных
накопителей.

			1. Выход на заключение типового договора в течение 2-3 дней
2. Служба технической поддержки, отвечающая всем требованиям информационной безопасности Сбера
3. Широкая линейка ИТоборудования и ПО (в том числе импортозамещение)
4. Рыночные цены для обеспечения оптимальной стоимости решений

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/8e09c0c2-a510-4c09-bd3e-73c64d7d67b8

			Продукт курирует СберСервис
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			ИТуслуга.ру – Цифровая платформа ИТ-продуктов для бизнеса

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает клиентам перейти от фрагментированного управления ИТ-активами и инфраструктурой (закупки у множества поставщиков, разрозненная поддержка) к комплексной, управляемой ИТ-модели с единым ответственным поставщиком и предсказуемыми затратами.
Продукт поддержки и ускорения: повышает надежность, масштабируемость и скорость развертывания ИТ-инфраструктуры без необходимости наращивания внутренних команд и капитальных затрат.
Итоговое позиционирование: «СберСервис» может выступать как инструмент перехода к аутсорсинговой модели ИТ для компаний, стремящихся сфокусироваться на основном бизнесе, так и как решение для оптимизации и ускорения существующих ИТ-процессов, обеспечивая рост операционной эффективности без увеличения ресурсов.

			Традиционная парадигма управления ИТ предполагала создание и содержание собственных сложных инфраструктур, закупку оборудования и ПО у множества вендоров, найм и удержание штата инженеров для поддержки. Это приводило к высоким капитальным затратам, длительным циклам внедрения и рискам простоев.
Новая парадигма — это ИТ как сервис от федерального интегратора. «СберСервис» предлагает переход к модели полного цикла: от подбора и поставки оборудования и ПО до строительства ЦОДов и сервисной поддержки до 7 лет. Это позволяет бизнесу сосредоточиться на стратегических задачах, получая предсказуемые ИТ-расходы, федеральный масштаб поддержки и доступ к экспертизе 5000+ инженеров.
Мы помогаем совершить этот переход, взяв на себя всю операционную нагрузку и гарантируя качество и соблюдение SLA.

			Продающий график (описание): На оси X — объем инвестиций в собственную ИТ-инфраструктуру и внутренние ресурсы (закупка серверов, сетевого оборудования, найм персонала). На оси Y — операционная эффективность ИТ (скорость развертывания, отказоустойчивость, соответствие бизнес-задачам). Изначально рост инвестиций дает прирост эффективности, но затем кривая выходит на плато и начинает снижаться из-за растущей сложности управления, затрат на обновление и координацию множества поставщиков. «СберСервис» создает новую кривую, где при переходе на модель ИТ-аутсорсинга эффективность резко возрастает при снижении или оптимизации капитальных затрат.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что дальнейшее увеличение инвестиций в собственную ИТ-инфраструктуру и штат специалистов перестало давать пропорциональный рост скорости и надежности ваших бизнес-сервисов?»

			После перехода на комплексное обслуживание от «СберСервис» компании достигают измеримых результатов:
— Сокращение времени развертывания новой ИТ-инфраструктуры с месяцев до недель.
— Снижение рисков простоев благодаря гарантированному SLA (выполнение >98% запросов в срок) и сервисной поддержке до 7 лет.
— Повышение удовлетворенности внутренних и внешних пользователей (показатель CSI >90%) за счет бесперебойной работы систем.
— Оптимизация совокупной стоимости владения ИТ (TCO) за счет отказа от содержания избыточных мощностей и штата.
— Масштабирование ИТ-мощностей в соответствии с бизнес-задачами без капитальных затрат.

			Противоречие ценностей: «Масштабируемость и скорость внедрения новых ИТ-решений» vs «Контроль, надежность и предсказуемость затрат». В традиционной модели быстрое масштабирование требует больших капитальных вложений и снижает контроль над единой архитектурой, а усиление контроля и стандартизации замедляет развитие.
Концепт опосредования: «Управляемая ИТ-экосистема» — единая точка ответственности за весь жизненный цикл ИТ-активов, от поставки до утилизации, с гибкими моделями финансирования и сервисными гарантиями.
Наше решение: «СберСервис» объединяет поставку импортного и отечественного оборудования, лицензионного ПО и строительство инфраструктуры под ключ с долгосрочной сервисной поддержкой. Это позволяет клиенту одновременно быстро масштабироваться, используя широкую партнерскую сеть и готовые решения, и сохранять полный контроль и предсказуемость затрат благодаря единому договору и строгому SLA.

			Контекст 1: Плановое обновление устаревшей ИТ-инфраструктуры. – Ситуация: Оборудование и ПО морально устарели, требуются масштабные инвестиции. – Эффективность продукта: «СберСервис» предлагает комплексное решение «под ключ» с миграцией и долгосрочной поддержкой. – Неэффективность альтернатив: Самостоятельные закупки у разных вендоров создают риски совместимости и увеличивают сроки. – Контекстное противоречие: Необходимость модернизации vs Высокие риски и затраты при самостоятельной реализации.
Контекст 2: Быстрый рост бизнеса и нагрузки на ИТ. – Ситуация: Текущая инфраструктура не справляется, нужно быстро масштабироваться. – Эффективность продукта: Готовая масштабируемая инфраструктура (ЦОД, облака), поставка оборудования «под заказ». – Неэффективность альтернатив: Длительные циклы закупок и внедрения у отдельных поставщиков. – Контекстное противоречие: Потребность в скорости vs Ограничения внутренних ресурсов и процессов.
Контекст 3: Повышение требований к отказоустойчивости и безопасности. – Ситуация: Рост киберугроз или требований регуляторов. – Эффективность продукта: Поставка и интеграция сертифицированного отечественного и импортного оборудования и ПО, строительство надежных ЦОДов. – Неэффективность альтернатив: Отсутствие у одного поставщика всего спектра решений и экспертизы. – Контекстное противоречие: Необходимость усиления безопасности vs Сложность и стоимость интеграции разнородных систем.
Контекст 4: Оптимизация ИТ-бюджета и переход с Capex на Opex. – Ситуация: Стремление снизить капитальные затраты. – Эффективность продукта: Подписные модели на ПО, сервисная поддержка как услуга, аренда инфраструктуры. – Неэффективность альтернатив: Традиционные закупки требуют разовых крупных вложений (Capex). – Контекстное противоречие: Желание снизить первоначальные затраты vs Потребность в современной и поддерживаемой ИТ-среде.
Контекст 5: Необходимость обеспечения ИТ-поддержки в удаленных и распределенных филиалах. – Ситуация: Наличие множества филиалов по стране, где сложно обеспечить единый стандарт обслуживания. – Эффективность продукта: Федеральный охват (600+ городов), собственные ремонтные цеха и служба поддержки 24/7. – Неэффективность альтернатив: Локальные подрядчики не обеспечивают единого SLA и качества. – Контекстное противоречие: Необходимость единого стандарта качества vs Географическая распределенность бизнеса.
Идеальный контекст для продукта: Это ситуация, когда клиент сталкивается с необходимостью масштабных изменений в ИТ (модернизация, масштабирование, повышение надежности) при ограниченных внутренних ресурсах, жестких сроках и бюджете, а существующие подходы (работа с множеством вендоров) не позволяют достичь целей без значительных рисков и затрат. Продукт обеспечивает переход к модели единого ответственного поставщика и превращает ИТ из центра затрат в предсказуемый и масштабируемый инструмент роста.

			Цикл функции: Управление жизненным циклом ИТ-инфраструктуры.
Этап 1. Планирование и закупка. Раньше: Длительный тендерный процесс с десятками вендоров, сложности согласования и риски несовместимости. С нами: Единый поставщик с широкой партнерской сетью (импортное и отечественное оборудование и ПО), консолидированная поставка и ответственность.
Этап 2. Внедрение и интеграция. Раньше: Разрозненные проекты от разных подрядчиков, длительные сроки, риски с интеграцией. С нами: Комплексные решения «под ключ» (включая строительство ЦОДов), интеграция в существующий ландшафт силами сертифицированных инженеров.
Этап 3. Эксплуатация и поддержка. Раньше: Множество контактов для поддержки, разные SLA, длительное время реакции. С нами: Единая служба Service Desk 24/7, развитая сеть ремонтных цехов и подменный фонд, гарантированное SLA (>98%).
Этап 4. Масштабирование и обновление. Раньше: Новый сложный цикл закупок и внедрения для каждого изменения. С нами: Гибкие условия поставки и поддержки, сервисное сопровождение до 7 лет, легкое масштабирование под задачи бизнеса.
Итог: «СберСервис» превращает разрозненный и трудоемкий цикл управления ИТ в целостный, управляемый и эффективный процесс, где каждый этап усиливает другой, обеспечивая бизнесу технологическую надежность и возможность быстрой адаптации к изменениям.
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			Звук Бизнес

			Звук Бизнес - платформа управления медиаконтентом для бизнеса. Помогает клиенту в создании уникальной атмосферы с помощью централизованного управления вещанием и настройки аудирекламы. Также сервис предлагает возможность проигрывания музыки в офлайн-режиме и управления музыкой с помошью голоса.

			1. Защита от Российского Авторского Общества и Всероссийской организации интеллектуальной общественности
2. Быстрая интеграция сервиса
3. Волны под любую сферу бизнеса
4. Отзывчивая поддержка
5. Удобный личный кабинет
6. Постоянно обновляемая база треков

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/520dedf3-c30e-40e7-a6d2-9bdcc8143ab2

			Продукт курирует Звук Бизнес
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			Звук Бизнес

			PR-продвижение, маркетинг, реклама
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			Продукт перевода на следующий этап: переводит бизнес от самостоятельного формирования плейлистов, решения юридических вопросов и управления музыкой в каждой точке к централизованному, легальному и автоматизированному сервису с уникальными музыкальными концепциями.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность звукового сопровождения бизнеса за счет автоматизации управления, регулярного обновления контента, голосового контроля и увеличения продаж через аудиорекламу.
Итоговое позиционирование: «Звук Бизнес» помогает клиентам перейти от трудоёмкой и рискованной модели управления аудиоконтентом к стратегическому инструменту формирования атмосферы и роста бизнеса, одновременно усиливая маркетинговую эффективность и операционную управляемость.

			Старая парадигма: «Самостоятельный подбор и управление музыкой». Рост бизнеса обеспечивался полным контролем над аудиоконтентом, но с увеличением числа точек продаж и ужесточением законодательства этот подход стал приводить к юридическим рискам (РАО, ВОИС), высоким затратам времени и ресурсов на формирование плейлистов, их обновление и управление каждой точкой в отдельности.
Новая парадигма: «Аудиомаркетинг как сервис». Успех бизнеса определяется способностью создавать уникальную атмосферу, централизованно управлять клиентским опытом и решать маркетинговые задачи через профессионально подобранный и на 100% легальный звук, не отвлекаясь на операционные сложности.
Роль продукта: «Звук Бизнес» является катализатором этого перехода, беря на себя все технические, юридические и контентные задачи, позволяя владельцу бизнеса фокусироваться на стратегических целях.

			Продающий график (описание): На оси X — затраты времени и усилий на управление музыкальным контентом (поиск треков, юридическое оформление, обновление плейлистов, управление точками). На оси Y — результативность звукового сопровождения (влияние на атмосферу, лояльность клиентов, решение маркетинговых задач). В старой модели после первоначального роста любое увеличение усилий не приводит к значимому улучшению результата, а зачастую ведет к росту рисков и издержек. «Звук Бизнес» создает новую кривую, где при минимальных управленческих усилиях клиент получает максимальный и измеримый результат.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что чем больше времени и денег вы тратите на попытки самостоятельно подобрать и „узаконить“ музыку, тем меньше это реально влияет на атмосферу в заведении и лояльность гостей?»

			Внедрение сервиса «Звук Бизнес» позволяет нашим клиентам достигать измеримых результатов в ключевых для бизнеса показателях. Например:
— Увеличение осведомленности клиентов о рекламных акциях через целевые аудиоролики.
— Повышение лояльности клиентов и сотрудников за счет создания уникальной и приятной атмосферы.
— Снижение операционных затрат на управление аудиоконтентом до 100% (исключаются штатные единицы).
— Защита от претензий и штрафов со стороны РАО и ВОИС.
— Централизованное управление звучанием на всех точках сети из единого интерфейса.

			Противоречие ценностей: «Уникальность и контроль над атмосферой» vs «Легальность и операционная простота». В старой модели создание уникального звучания требовало ручного труда, глубоких знаний и несло юридические риски, а выбор в пользу простоты и легальности означал использование типовых, безликих решений.
Концепт опосредования: «Легальный аудиобрендинг под ключ».
Наше решение: «Звук Бизнес» снимает это противоречие, предлагая эксклюзивные музыкальные волны и джинглы, созданные под конкретный бренд и бизнес, при полной юридической защите и простом централизованном управлении. Клиент получает и уникальную атмосферу, и абсолютное спокойствие.

			Контекст 1: Масштабирование бизнеса, открытие новых точек.
— Описание: Рост числа точек делает ручное управление музыкой в каждой из них неэффективным и трудоемким.
— Почему продукт эффективен: Единый личный кабинет для управления вещанием на всех точках.
— Контекстное противоречие: Хочется быстро масштабироваться, но операционные процессы ( like управление контентом) не успевают и становятся узким местом.
Контекст 2: Ужесточение проверок со стороны РАО/ВОИС.
— Описание: Бизнес получает претензии или хочет обезопасить себя от штрафов за нелегальное использование музыки.
— Почему продукт эффективен: 100% легальный контент с автоматическими отчислениями правообладателям.
— Контекстное противоречие: Необходимость использовать музыку для бизнеса вступает в конфликт с риском финансовых и репутационных потерь.
Контекст 3: Падение лояльности или необходимость её повысить.
— Описание: Клиенты стали меньше времени проводить в заведении, снизился средний чек.
— Почему продукт эффективен: Сервис помогает подбирать музыку, которая нравится клиентам и сотрудникам, управляет клиентским потоком и повышает лояльность.
— Контекстное противоречие: Стремление повысить лояльность требует инвестиций и усилий, результат от которых сложно измерить и предсказать.
Контекст 4: Запуск рекламной или сезонной акции.
— Описание: Необходимо быстро и эффективно донести информацию об акции до клиентов внутри заведения.
— Почему продукт эффективен: Возможность записи и запуска целевых аудиороликов, настройка их ротации через медиапланер.
— Контекстное противоречие: Нужно активно рекламироваться, не раздражая при этом клиентов и сохраняя атмосферу.
Контекст 5: Нестабильный или отсутствующий интернет в заведениях.
— Описание: Проблемы с подключением прерывают музыкальное вещание.
— Почему продукт эффективен: Офлайн-воспроизведение с плееров, ПК или смартфонов с синхронизацией раз в 2 недели.
— Контекстное противоречие: Требуется стабильное и непрерывное вещание в условиях ненадежной инфраструктуры.
Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда растущий бизнес сталкивается с операционной неэффективностью и юридическими рисками при управлении аудиоконтентом, стремится повысить лояльность и увеличить продажи, а существующие подходы ограничены трудоемкостью и незаконностью. «Звук Бизнес» обеспечивает переход к профессиональному аудиомаркетингу «под ключ» и превращает звук из проблемы в конкурентное преимущество.

			Цикл функции: «Управление звуковым сопровождением бизнеса».
Этап 1. Формирование музыкальной концепции.
— Раньше: Владелец или сотрудник тратил дни на подбор треков, исходя из личных предпочтений, без учета влияния на бизнес-показатели.
— С нами: Сервис предлагает готовые или кастомизированные музыкальные волны, созданные экспертами с учетом темпа, стиля, настроения и целей бренда.
Этап 2. Решение юридических вопросов.
— Раньше: Необходимость самостоятельно заключать договоры с правообладателями (РАО, ВОИС), вести отчетность и рисковать штрафами.
— С нами: Единый договор на весь медиаконтент, сервис берет на себя все юридические обязательства и отчисления.
Этап 3. Оперативное управление и обновление.
— Раньше: Ручное обновление плейлистов на каждом устройстве в каждой точке, поиск нового контента.
— С нами: Централизованное управление из личного кабинета, регулярное автоматическое обновление плейлистов, голосовое управление через умную колонку.
Этап 4. Интеграция в маркетинг.
— Раньше: Звук воспринимался как фон, не связанный с маркетинговыми активностями.
— С нами: Загрузка и настройка аудиорекламы для продвижения акций, увеличения продаж и управления клиентским потоком.
Итог: «Звук Бизнес» превращает разрозненный, трудоемкий и рискованный процесс в целостный, автоматизированный цикл аудиомаркетинга, где каждый этап усиливает другой, создавая синергетический эффект для роста бизнеса.













           




