afchunk.mht


              





			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








			2 348

			Комплексная поддержка по повышению эффективности бизнеса

			500 706

			Комплексная поддержка по повышению эффективности бизнеса

			Комплексная поддержка по повышению эффективности бизнеса - предоставление подготовки документов для банка и анализ бизнес-процессов профессионалами СберРешений. Возможности сервиса: - Аудит годовой бухгалтерской (финансовой) отчетности;
- Инвентаризация товарно-материальных ценностей;
- Диагностика операционной эффективности: Анализ процессов, рекомендации по повышению операционной эффективности: закупки, продажи, бухгалтерия;
- Подготовка консолидированной финансовой отчетности

			Услуги от лидера в области аутсорсинга бизнес‑процессов и финансового консалтинга в России и СНГ («Рэнкинг крупнейших компаний и групп в области аутсорсинга учетных функций по итогам 2021 года», опубликован в 2022 году);
Профессионализм: знание стандартов и требований банков;
Понимание отраслевой специфики;
Заранее известные сроки выполнения работ;
Высокие стандарты конфиденциальности и деловой этики: соответствие нормам работы с персональными данными, стандарту системы менеджмента качества ISO 9001 и т.д.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/8fa89d3a-e8fd-4872-931b-c71732f9755a

			Продукт курирует СберРешения

			1

			Комплексная поддержка по повышению эффективности бизнеса

			Консалтинговые услуги

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает клиентам перейти от фрагментированного, ручного управления процессами и отчетностью к интегрированной, стандартизированной и автоматизированной модели операционной деятельности.
Продукт поддержки и ускорения: повышает точность финансовой отчетности, скорость подготовки документов для банка и эффективность бизнес-процессов в рамках текущей модели клиента.
Итоговое позиционирование: Продукт наиболее полезен клиентам на этапе роста, масштабирования или при необходимости привлечения финансирования, выступая катализатором перехода к более зрелой системе управления и одновременно источником операционного ускорения.

			Ранее многие компании управляли бизнес-процессами, бухгалтерией и подготовкой к проверкам разрозненно, полагаясь на ручной труд и локальные решения. Это приводило к высоким операционным затратам, рискам ошибок и медленной реакции на требования банков и регуляторов. Большие трудозатраты времени на сверку данных, ручной подстчет остатков.
Новая парадигма — это целостное, прозрачное и автоматизированное управление эффективностью, где данные из разных отделов интегрированы, процессы стандартизированы, а отчетность формируется точно и в срок.
Наш продукт помогает совершить этот переход, предоставляя экспертизу и инструменты для аудита, инвентаризации и диагностики процессов, что позволяет не просто реагировать на проблемы, а активно управлять эффективностью и рисками.

			Продающий график (описание): На оси X — объем ручных операций и внутренних проверок для обеспечения отчетности и контроля. На оси Y — операционная эффективность (рентабельность, скорость процессов). Изначально рост числа проверок и ручных операций немного повышал надежность, но после достижения определенного уровня сложности начинал снижать общую эффективность из-за ошибок, задержек и высоких трудозатрат. Продукт создает новую кривую: за счет автоматизации, стандартизации и экспертного аудита эффективность растет при значительном сокращении ручного труда.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что чем больше внутренних проверок и ручных сверок вы проводите для подготовки отчетности или инвентаризации, тем выше становится вероятность человеческой ошибки, задержек и непредвиденных затрат, при этом фундаментально не повышая надежность данных для банка или инвесторов?»

			После внедрения подхода клиенты достигают измеримых улучшений по ключевым показателям:
— Сокращение сроков подготовки документов для банка на 30-50%.
— Подтверждение до 95% остатков ТМЦ и дебиторской задолженности для увеличения кредитного лимита.
— Снижение трудозатрат на административные процессы до 40% за счет устранения дублирующих функций и автоматизации.
— Успешное прохождение налоговых и аудиторских проверок без существенных замечаний.
— Повышение рентабельности бизнеса за счет выявления и устранения узких мест в операционных процессах.

			Противоречие ценностей: «Высокая скорость и гибкость подготовки отчетности для банка и принятия решений» vs «Точность, полнота данных и снижение рисков при проверках». В ручной модели ускорение часто ведет к ошибкам, а усиление контроля — к замедлению.
Концепт опосредования: «Сквозной аудиторско-аналитический контур» — единая система сбора, проверки и анализа данных, где скорость достигается за счет автоматизации, а точность и снижение рисков — за счет экспертизы и стандартизированных процедур.
Наше решение: Комплексная поддержка от СберРешений объединяет аудит, инвентаризацию и диагностику процессов, позволяя клиенту одновременно получать и скорость подготовки документов, и высокую надежность данных, необходимых для финансирования и устойчивого роста.

			1. Контекст: Подготовка к привлечению финансирования.
— Ситуация: Компании требуется увеличить кредитный лимит или получить новый заем, банк запрашивает подтверждение отчетности и активов.
— Эффективность продукта: Независимая инвентаризация ТМЦ и аудит отчетности повышают доверие банка и ускоряют принятие решений.
— Контекстное противоречие: Необходимость быстро предоставить данные в банк конфликтует с требованием их 100% точности и подтверждения. Продукт снимает это противоречие, предоставляя готовый, верифицированный пакет документов, в т.ч. по стандартам банка.
2. Контекст: Рост компании и усложнение процессов.
— Ситуация: Увеличивается число транзакций, поставщиков, усложняется управление запасами и дебиторской задолженностью.
— Эффективность продукта: Диагностика операционной эффективности выявляет узкие места и возможности для автоматизации.
— Контекстное противоречие: Стремление к масштабированию бизнеса ограничено неэффективными, трудоемкими процессами. Продукт разрешает это, предлагая оптимизацию и стандартизацию. Повышение рентабельности бизнеса, за счет автоматизации процессов.
3. Контекст: Требования обязательного аудита.
— Ситуация: Компания впервые попадает под критерии обязательного аудита, нет внутреннего опыта его проведения.
— Эффективность продукта: Проведение аудита в несколько этапов позволяет заранее выявить и устранить риски.
— Контекстное противоречие: Необходимость соответствия законодательству конфликтует с отсутствием экспертизы и риском прерывания текущей деятельности. Продукт обеспечивает соответствие без отвлечения ключевых сотрудников.
4. Контекст: Давление со стороны регуляторов или инвесторов.
— Ситуация: Ожидаются проверки налоговых органов или Due Diligence от потенциальных инвесторов.
— Эффективность продукта: Аудит подтверждает надежность отчетности и систему внутреннего контроля.
— Контекстное противоречие: Потребность в прозрачности и надежности данных для третьих лиц против внутренней неготовности к глубокой проверке. Продукт создает эту прозрачность и укрепляет репутацию.
5. Контекст: Необходимость снижения операционных затрат.
— Ситуация: Рост затрат на ФОТ, административные функции (бухгалтерия, закупки, персонал) опережает рост доходов.
— Эффективность продукта: Диагностика выявляет дублирующиеся функции и возможности автоматизации, предлагает решения по бережливому производству.
— Контекстное противоречие: Стремление к снижению затрат не должно снижать качество и контроль. Продукт показывает, как оптимизация процессов через стандартизацию и ИТ позволяет достичь обеих целей.
Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда растущая компания сталкивается с одновременным давлением со стороны банков (требование подтверждения активов), регуляторов (обязательный аудит) и внутренней неэффективностью процессов, при этом существующие ручные методы управления исчерпали себя. Продукт обеспечивает комплексное разрешение этих вызовов через внедрение профессионального аудита, инвентаризации и процессного консалтинга.

			Цикл функции: Управление бизнес-процессами и отчетностью для обеспечения финансирования и снижения рисков.

Этап 1. Подготовка данных и отчетности.
Раньше: Сбор данных из разрозненных систем (Excel, 1C), ручные сверки, высокий риск ошибок, длительные сроки подготовки.
С нами: Автоматизированный сбор и верификация данных, формирование отчетности по стандартам РСБУ/МСФО и требованиям банка.

Этап 2. Верификация активов и обязательств.
Раньше: Внутренняя инвентаризация, часто выборочная, без независимого подтверждения; сложности с подтверждением дебиторской задолженности.
С нами: Независимая инвентаризация ТМЦ и анализ задолженностей с выездом специалистов, подготовка актов и отчетов, признаваемых банками.

Этап 3. Анализ и оптимизация процессов.
Раньше: Локальные улучшения в отделах без общего видения, отсутствие метрик для оценки эффективности.
С нами: Комплексная диагностика операционной эффективности по всем ключевым функциям (закупки, продажи, производство, бухгалтерия, персонал) с конкретными рекомендациями и оценкой потенциального эффекта.

Этап 4. Взаимодействие с внешними сторонами (банк, аудиторы, налоговая).
Раньше: Реактивная работа с запросами, стресс при проверках, задержки в предоставлении информации.
С нами: Проактивная подготовка и методологическая поддержка, эксперты берут на себя взаимодействие и подготовку ответов на запросы.

Итог: Комплексная поддержка превращает разрозненный, ручной и рисковый цикл подготовки к финансированию и проверкам в целостный, управляемый и эффективный процесс, где каждый этап усиливает следующий, создавая синергию прозрачности, скорости и надежности.








			2 385

			Умные устройства

			500 208

			Умные устройства

			Умные устройства: это решение для бизнеса, состоящее из умных девайсов и программного обеспечения для решения задач. Задачи: Оборудовать переговорные
комнаты для повышения качества видеоконференций. Автоматизировать информирование клиентов и сотрудников с помощью «Салют Экраны». Повысить продажи за счет виртуальной витрины «Салют Отель». Повышать лояльность клиентов и сотрудников за счет запоминающихся подарков. Преимущества: ПО включено в Единый реестр российских программ для электронных вычислительных
машин и баз данных* Развитая инфраструктура сервисного обслуживания в федеральном масштабе. Постоянно расширяющаяся линейка навыков. Поддержка 24/7. Простая интеграция без сложного оборудования и настройки. Конференции на больших экранах. Платформа управления контентом, размещенного на цифровых экранах. Виртуальная витрина услуг. Возможность разместить ваш логотип на устройствах. На всех умных устройствах. доступны Виртуальные ассистенты.

			1. ПО включено в Единый реестр российских программ для электронных вычислительных машин и баз данных
2. Развитая инфраструктура сервисного обслуживания в федеральном масштабе
3. Простая интеграция без сложного оборудования или настроек
4. Поддержкка 24/7

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/8c3485bd-6b69-463b-8184-6bc9dadf45f9

			Продукт курирует SberDevices

			2

			Умные устройства (SberDevices)

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает бизнесу перейти от стандартного оснащения к умной, интерактивной и управляемой среде (офис, отель, жилой комплекс), где технологии автоматически решают рутинные задачи и создают новый клиентский опыт.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность текущих процессов (продажи, сервис, управление энергопотреблением) без изменения основной бизнес-модели.
Итоговое позиционирование: Умные устройства SberDevices помогают клиентам перейти к цифровой, автоматизированной модели взаимодействия с клиентами и сотрудниками, а также усиливают операционную эффективность в рамках текущих процессов.

			Раньше бизнес полагался на ручное управление услугами, физические носители информации и ограниченные каналы взаимодействия с клиентами. Это создавало задержки, высокую нагрузку на персонал и не позволяло масштабировать сервис без роста издержек.
Новая парадигма — это умная, подключенная экосистема, где устройства автоматически управляют процессами, а клиенты взаимодействуют с услугами через голосовые и медиа-интерфейсы. SberDevices помогает бизнесу перейти к этой модели, обеспечивая готовые решения для гостеприимства, девелопмента и корпоративных программ.
Пришло время превратить пассивное обслуживание в активное, персонализированное взаимодействие — и умные устройства становятся вашим ключевым активом в этом переходе.

			Продающий график (описание): На оси X — объём ручных операций и затрат на обслуживание клиентов/персонала. На оси Y — уровень лояльности клиентов, скорость обслуживания и операционная эффективность. Сначала рост усилий улучшает результаты, но после точки насыщения дальнейшее увеличение ресурсов не даёт прироста, а иногда и ухудшает опыт из-за ошибок и задержек. Решение SberDevices создаёт новую кривую: при снижении ручных операций растёт автоматизация, качество сервиса и вовлечённость.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что чем больше ваши сотрудники вовлечены в рутинные задачи (обслуживание номеров, ответы на типовые вопросы, ручное управление сервисами), тем меньше времени остаётся на индивидуальную работу с клиентом и развитие бизнеса?»

			После внедрения решений SberDevices компании достигают измеримых улучшений по ключевым показателям:
— Рост информированности гостей об услугах отеля на +60%
— Средний чек заказа через ТВ-витрину — 1 854 ₽
— Экономия на электроэнергии до 30%
— Снижение нагрузки на ресепшн за счёт автоматизации запросов через голосового ассистента
— Сокращение времени на обучение сотрудников и решение типовых задач (на примере завода «Москвич»)

			Противоречие ценностей: «Персонализированный сервис и высокое качество взаимодействия с клиентом» vs «Масштабируемость и контроль издержек». В ручной модели рост персонала для улучшения сервиса ведёт к росту затрат, а автоматизация часто обезличивает опыт.
Концепт опосредования: «Умное взаимодействие» — экосистема устройств и ПО, которая автоматизирует рутину, но сохраняет персональный контакт через интерактивные и голосовые интерфейсы.
Наше решение: SberDevices обеспечивает автоматизацию типовых процессов (управление номером, заказ услуг, информирование), высвобождая персонал для решения нестандартных задач, и одновременно повышает вовлечённость клиента за счёт современных цифровых каналов.

			Контекст 1: Рост нагрузки на ресепшн и службу поддержки.
— Описание: Гости часто задают одни и те же вопросы, заказывают услуги по телефону.
— Почему продукт эффективен: Голосовой ассистент и ТВ-витрина автоматически отвечают на запросы и принимают заказы.
— Контекстное противоречие: Хочется дать клиенту мгновенный ответ, но штат ограничен.

Контекст 2: Необходимость повысить лояльность сотрудников и клиентов.
— Описание: Стандартные подарки и поощрения не запоминаются.
— Почему продукт эффективен: Умные устройства — современный и полезный подарок, интегрированный в экосистему Sber.
— Контекстное противоречие: Нужно выделиться на фоне конкурентов, но бюджет на маркетинг ограничен.

Контекст 3: Запуск нового жилого комплекса или отеля.
— Описание: Требуется конкурентное преимущество для привлечения покупателей или гостей.
— Почему продукт эффективен: «Умный дом Sber» или «Салют Отель» повышают класс объекта и его привлекательность.
— Контекстное противоречие: Хочется предложить премиальный опыт, но без значительных капитальных затрат.

Контекст 4: Снижение операционных расходов.
— Описание: Растут счета за электричество, аварии и простои дорого обходятся.
— Почему продукт эффективен: Датчики и умные системы управляют энергопотреблением и предотвращают аварии (протечки).
— Контекстное противоречие: Стремление к экономии не должно ухудшать комфорт и безопасность.

Контекст 5: Необходимость цифровизации бизнес-процессов.
— Описание: Устаревшее оборудование не справляется с показом актуального контента (как на заводе «Москвич»).
— Почему продукт эффективен: SberBox + ПО позволяют гибко управлять контентом на всех экранах.
— Контекстное противоречие: Нужна современная цифровая среда, но нет ресурсов на сложные IT-проекты.

Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда бизнес сталкивается с необходимостью повысить клиентский опыт и операционную эффективность в условиях роста нагрузки или ограниченности ресурсов, а традиционные методы исчерпали свой потенциал.

			Функция: Управление клиентским опытом и сервисом в гостеприимстве или жилом комплексе.

Этап 1. Информирование и привлечение.
Раньше: Буклеты, таблички, объявления по громкой связи — информация быстро устаревает, низкая вовлечённость.
С нами: Интерактивная ТВ-витрина и голосовой ассистент 24/7 с актуальными предложениями и услугами.

Этап 2. Заказ и доступ к услугам.
Раньше: Звонок на ресепшн, ожидание, ошибки при передаче заказа.
С нами: Голосовой заказ еды, SPA, экскурсий через умную колонку или ТВ без установки приложений.

Этап 3. Управление средой.
Раньше: Ручная настройка кондиционера, света, ТВ; риски забыть выключить оборудование.
С нами: Голосовые сценарии («Ночной режим», «Я пришёл») и автоматическое управление климатом и светом.

Этап 4. Обратная связь и поддержка.
Раньше: Очередь на ресепшн, ожидание ответа оператора, негативный опыт.
С нами: Голосовой ассистент и чат-консьерж мгновенно отвечают на вопросы и решают типовые проблемы.

Итог: SberDevices превращает разрозненный и реактивный процесс обслуживания в целостный, проактивный и персонализированный цикл, где технологии усиливают человеческое взаимодействие, а не заменяют его.
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			ЦРР - Сервис повышения продаж на сайте

			16 866

			Сервис повышения продаж на сайте

			Сервис повышения продаж на сайте - рекомендательная система на основе AI для подбора товаров, подходящих клиенту.

Рекомендательная система – это набор специальных алгоритмов, которые предлагают пользователю подходящие ему товары на основе анализа предпочтений с помощью технологий искусственного интеллекта.
Задачи, которые решает сервис:
Подобрать товары, нужные клиенту, и увеличить прибыль магазина;
Обеспечить высокую точность рекомендаций посетителям сайта за счет использования AI;
Повысить конверсию и удержать клиента на сайте

			Преимущества:
1.Глубокая персонализация: формирование профилей клиента на основе анализа собранных данных;
2.Кастомизация под профиль организации с доработками и интеграциями с любыми ПО заказчика;
3.Возможность самостоятельной настройки модулей без привлечения программистов;
4.Включен в реестр отечественного ПО (Запись в реестре №15039 от 03.10.2022 произведена на основании поручения Министерства цифрового развития, связи и массовых коммуникаций Российской Федерации от 03.10.2022 по протоколу заседания экспертного совета от 26.09.2022 №1403пр);
5.Бесплатный тестовый период: 14 дней;
6.100% Российское ПО

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/ec0b0842-8086-400f-a912-3cca73c52c8b

			Продукт курирует ЦРР

			1

			Сервис повышения продаж на сайте

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит интернет-магазины от стандартного, недифференцированного подхода к продажам к модели глубокой AI-персонализации клиентского пути, где каждый покупатель получает уникальные предложения.
Продукт поддержки и ускорения: повышает ключевые метрики эффективности (конверсия, средний чек, выручка) в рамках действующей онлайн-модели, без необходимости кардинальной перестройки сайта.
Итоговое позиционирование: Сервис помогает клиентам перейти к современному стандарту персонализированных онлайн-продаж и одновременно служит инструментом для быстрого роста эффективности существующего интернет-магазина.

			Раньше успех интернет-магазина строился на широком ассортименте и агрессивном привлечении трафика, где все посетители видели одинаковый каталог и акции. С ростом конкуренции и изменением поведения потребителей этот подход перестал давать желаемый рост, приводя к высоким затратам на привлечение и низкой конверсии.
Новая парадигма — это глубоко персонализированный клиентский путь, где искусственный интеллект в реальном времени анализирует поведение и предпочтения каждого посетителя, чтобы предлагать ему только релевантные товары. Наш сервис помогает совершить этот переход, превращая сайт из статичного каталога в интеллектуальную торговую платформу, которая сама «знает», что нужно клиенту. Это позволяет не просто продавать, а выстраивать долгосрочные отношения, повышая лояльность и жизненную ценность клиента.

			Продающий график (описание): На оси X — объем затрат на привлечение трафика и маркетинговые активности. На оси Y — ключевые метрики эффективности (конверсия, средний чек). Изначально рост затрат на трафик давал линейный рост продаж. Однако после достижения точки насыщения дальнейшее увеличение бюджета не приводит к значимому росту ключевых показателей, а иногда даже вызывает их падение из-за нерелевантности аудитории. Новая кривая, которую обеспечивает персонализация, демонстрирует, как при оптимизации трафика за счет релевантности ключевые метрики начинают устойчиво расти без пропорционального увеличения затрат.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что увеличение бюджета на рекламу и маркетинг все меньше влияет на рост ваших основных показателей — конверсии и среднего чека?»

			Внедрение сервиса персонализации позволяет нашим клиентам достигать измеримых улучшений по ключевым бизнес-показателям:
— Рост выручки на 15%
— Увеличение конверсии в покупку на 7%
— Повышение среднего чека на 12%
— Реализация до 5% продаж через блоки рекомендаций
— Конверсия в механике «Брошенная корзина» до 20%

			Противоречие ценностей: «Массовый охват и рост трафика» vs «Высокая конверсия и релевантность предложений». В классической модели интернет-маркетинга рост охвата часто приводит к притоку нецелевой аудитории, что снижает конверсию и не гарантирует роста прибыли.
Концепт опосредования: «Персонализированная релевантность в реальном времени».
Наше решение: Сервис использует AI для анализа поведения каждого пользователя, автоматически подбирая ему наиболее подходящие товары. Это позволяет одновременно работать с широким потоком посетителей (охват) и обеспечивать каждому из них индивидуальное предложение (релевантность), снимая конфликт между масштабом и эффективностью.

			Контекст 1: Стагнация ключевых метрик.
— Описание: Конверсия и средний чек перестали расти, несмотря на увеличение маркетинговых активностей.
— Почему продукт эффективен: AI-рекомендации напрямую влияют на эти метрики, повышая их за счет релевантности.
— Контекстное противоречие: Клиент хочет роста, но традиционные методы его не дают. Сервис меняет сам принцип взаимодействия с клиентом, превращая стагнацию в рост.
Контекст 2: Большой ассортимент товаров.
— Описание: Покупатели теряются в широком каталоге, не могут найти нужное, что приводит к оттоку.
— Почему продукт эффективен: Система навигации и рекомендации (похожие, сопутствующие товары) упрощает выбор и ускоряет покупку.
— Контекстное противоречие: Клиент хочет предложить большой выбор, но это усложняет decision-making для покупателя. Сервис решает это, направляя каждого к его «идеальному» товару.
Контекст 3: Низкая возвращаемость клиентов.
— Описание: Покупатели совершают разовые покупки, не возвращаясь.
— Почему продукт эффективен: Персональные подборки и триггерные рассылки (брошенная корзина) мотивируют на повторные визиты и покупки.
— Контекстное противоречие: Клиент хочет повысить лояльность, но не имеет инструментов для персональной коммуникации. Сервис автоматически создает персонализированные поводы для возврата.
Контекст 4: Нехватка ресурсов на разработку.
— Описание: Нет возможности или времени на внедрение сложных IT-решений для улучшения сайта.
— Почему продукт эффективен: Интуитивный интерфейс и модульность позволяют настраивать персонализацию без программистов.
— Контекстное противоречие: Клиент хочет быстро улучшить сайт, но разработка медленная и дорогая. Сервис дает скорость и гибкость без технических затрат.
Контекст 5: Высокая конкуренция в нише.
— Описание: Необходимо выделяться на фоне конкурентов за счет лучшего клиентского опыта.
— Почему продукт эффективен: Глубокая персонализация становится ключевым конкурентным преимуществом, повышающим лояльность.
— Контекстное противоречие: Клиент хочет выделиться, но стандартные инструменты маркетинга доступны всем. Сервис предлагает уникальный, адаптивный опыт, который сложно скопировать.
Идеальный контекст для продукта: Это ситуация, когда интернет-магазин сталкивается со стагнацией роста или высокой конкуренцией, стремится повысить эффективность маркетинга и лояльность клиентов, а существующие подходы ограничены нерелевантностью предложений или высокой стоимостью IT-разработки. Сервис обеспечивает переход к персонализированной модели, разрешая это противоречие и создавая новое качество клиентского опыта.

			Цикл функции: Взаимодействие с посетителем сайта и стимулирование покупки.
Этап 1. Знакомство и вход на сайт.
Раньше: Все посетители видели одинаковую главную страницу и топовые товары, не учитывающие их интересы.
С нами: Система с первых секунд анализирует поведение (источник перехода, cookie) и показывает персональные приветственные виджеты или новинки, релевантные сегменту пользователя.
Этап 2. Навигация и поиск товара.
Раньше: Пользователь самостоятельно искал товары через каталог или поиск, часто не находя оптимального варианта.
С нами: AI формирует персональные ленты рекомендаций («похожие товары», «с этим покупают»), предлагая релевантные варианты и сокращая путь до покупки.
Этап 3. Принятие решения о покупке.
Раньше: Клиент мог сомневаться или отвлекаться, что часто приводило к брошенной корзине.
С нами: Модули «Квизы» и «Колесо фортуны» вовлекают в интерактивное взаимодействие, помогают точнее определить потребности и мотивируют на завершение покупки.
Этап 4. Завершение покупки и постпродажное взаимодействие.
Раньше: После покупки коммуникация часто обрывалась до следующей рассылки.
С нами: Триггерные механики (например, e-mail с напоминанием о брошенной корзине) и последующие персонализированные рекомендации стимулируют повторные покупки и повышают лояльность.
Итог: Сервис превращает разрозненное и пассивное взаимодействие с сайтом в целостный, активный и персонализированный клиентский путь, где каждый этап усиливает следующий, создавая синергию роста конверсии и лояльности.
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			ЦРР - SberCRM

			16 869

			SberCRM

			SberCRM: комплексное решение для оптимизации работы с клиентами и продажами. Задачи: Способствовать увеличению прибыли за счет оптимизации работы подразделения продаж. Сократить издержки и трудозатраты на контроль
продаж и аналитику. Снизить риски неоплаты по контрактам за счет
предварительной проверки клиентов. Модуль для застройщиков Macro: комплексно автоматизировать цикл задач застройщика: от строительства до продажи объектов.
Модуль "Сезоны сбора": упростить и сделать прозрачной закупку
дикоросов через онлайн-платежи. Возможности: Коммуникации с клиентом в режиме 1 окна. Удобное добавление клиентов в базу данных и отслеживание этапов сделки "Экспресс-проверка контрагента». Отраслевая аналитика Сбера на основе данных о 96 млн клиентов Банка MacroERP: Управление строительными процессами в единой системе MacroCRM: Удобное ведение сделок. MacroBank: Управление финансами. Сезоны сбора: быстрый и надежный процесс закупки дикоросов.

			Быстрое подключение и кастомизация под клиента без помощи программистов
Контроль работы менеджеров в моменте
Отраслевая аналитика Сбера на основе данных о 108 млн клиентов банка
Техническая поддержка продукта
Включено в реестр отечественного ПО*
Сезоны сбора: управление всей цепочкой закупок: от пункта приема до места хранения и переработки
Моментальные платежи B2B и рассрочка для ваших клиентов юрлиц

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/3570f17e-7759-4604-85de-ec9495da4304

			Продукт курирует ЦРР

			1

			SberCRM

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит компании от разрозненных, ручных процессов управления продажами, клиентами и документами к единой, автоматизированной, data-driven платформе.
Продукт поддержки и ускорения: повышает скорость обработки заявок, точность данных и эффективность сотрудников в рамках существующей бизнес-модели.
Итоговое позиционирование: SberCRM помогает клиентам перейти от фрагментированных и трудоемких операций к сквозной цифровой автоматизации, одновременно выступая драйвером роста эффективности и масштабируемости действующих процессов.
MacroCRM — это продукт перевода на следующий этап для застройщиков, который переводит компании от ручного управления продажами и ассортиментом недвижимости к целостной отраслевой CRM-системе, охватывающей процесс от первого обращения до передачи ключей
Profitbase: Это основа цифровой экосистемы, продукт перевода на следующий этап. Он переводит девелоперов от использования разрозненных инструментов (объявления на порталах, ручное ценообразование, бумажные договоры) к целостной отраслевой платформе, которая охватывает весь цикл сделки — от привлечения лида через "умные" каталоги до электронной регистрации и выдачи ключей.
ИДА (IDAPROJECT & IDA.Lite): Это продукты перевода на следующий этап. IDAPROJECT предлагает полный цикл кастомной разработки под уникальные задачи крупного застройщика, переводя его на уровень индивидуальной цифровой экосистемы. IDA.Lite — это продукт поддержки и ускорения, позволяющий застройщикам любой величины быстро и с минимальными затратами запустить продающий сайт как основу цифровых продаж.
«Пульс»: Это продукт поддержки и ускорения, который повышает эффективность ключевого бизнес-ресурса — сотрудников. Он переводит компанию от ручного, бумажного и разрозненного управления персоналом (зоопарк инструментов) к единой, автоматизированной, data-driven HR-платформе, охватывающей весь путь сотрудника в компании.
«1С» (Интеграция и доработка): Это продукт поддержки и ускорения, который служит цифровым фундаментом и системой-интегратором. Он переводит компанию от состояния, когда данные о финансах, складе и продажах в 1С живут отдельно от данных о клиентах и сотрудниках в других системах, к единому информационному контуру, где данные синхронизированы в реальном времени, что исключает ошибки и обеспечивает целостность данных для принятия решений.
«Корпоративные устройства»: Это продукт поддержки и ускорения, который переводит организацию от нестабильных, сложных и низкокачественных коммуникаций при удаленной работе (проблемы с оборудованием, плохой звук/изображение) к профессиональной, технологичной и вовлекающей рабочей среде. Он обеспечивает техническую основу для эффективного взаимодействия команд, повышая продуктивность каждого совещания.
«Коммерческие парковки»: Это продукт перевода на следующий этап. Он переводит управляющие компании и владельцев коммерческой недвижимости от ручного, конфликтного и неэффективного управления парковочным пространством к полностью автоматизированной, безопасной и data-driven системе, которая превращает парковку из затратного объекта в контролируемый источник дохода и инструмент повышения лояльности клиентов.

			Раньше успех в продажах и управлении клиентами строился на ручном контроле, работе в разрозненных системах (Excel, 1С, почта, телефония) и высокой доле операционных задач, что с ростом компании приводило к ошибкам, потере заявок и замедлению всех процессов.
Новая парадигма — это единое цифровое пространство, где данные, коммуникации и задачи интегрированы, а рутина автоматизирована. SberCRM помогает совершить этот переход, обеспечивая сквозную прозрачность, скорость и управляемость бизнес-процессов, что становится новым стандартом операционной эффективности.
MacroCRM: Раньше управление продажами в строительстве было фрагментированным (шахматки в Excel, документы в 1С). Новая парадигма — единая среда, где продажи, управление ассортиментом объектов, работа с риэлторами и документооборот (включая эскроу-счета в Сбербанке) интегрированы в одну специализированную платформу
Profitbase: Раньше девелопер работал с клиентами через множество каналов и систем, что создавало барьеры в данных и замедляло процессы. Новая парадигма — это единое цифровое пространство ("одно окно") для всех участников сделки (покупатель, агент, застройщик), где маркетинг, продажи, документооборот и аналитика автоматизированы и интегрированы.
ИДА (IDAPROJECT & IDA.Lite): Раньше создание цифрового инструмента для продаж было дорогим, долгим и одноразовым проектом. Новая парадигма от ИДА — это либо создание уникальных, постоянно развивающихся продуктов под задачи бизнеса (IDAPROJECT), либо использование готовой, но гибкой и обновляемой платформы (IDA.Lite), что делает высокотехнологичные инструменты продаж доступными и адаптивными.
«Пульс»: Раньше управление персоналом было набором несвязанных процессов (найм в одной системе, обучение в другой, кадровые документы на бумаге), что приводило к потере данных, низкой скорости и сложности принятия решений. Новая парадигма — единое цифровое пространство для всех HR-процессов, где данные об эффективности, развитии и вовлечённости сотрудников интегрированы, а рутина автоматизирована (65% операций на автопилоте).
«1С» (Интеграция и доработка): Раньше внедрение новых систем (CRM, HCM) создавало новые «информационные острова»: данные о продаже из CRM нужно было вручную переносить в 1С для создания документов, а кадровые изменения в «Пульсе» не отражались в бухгалтерском учёте. Новая парадигма — это 1С как «цифровая ось» бизнеса, которая автоматически обменивается данными со всеми фронт-офисными и HR-системами, обеспечивая однократный ввод данных и их актуальность во всех системах.
«Корпоративные устройства»: Раньше ВКС-совещания были источником разочарования: плохое качество связи, трудности с демонстрацией экрана, низкая вовлеченность участников. Новая парадигма — это профессиональные переговорные, где благодаря интерактивным панелям и AI-оборудованию (шумоподавление, транскрибация) удалённая встреча по качеству и удобству не уступает личному присутствию, превращаясь в продуктивный рабочий инструмент.
«Коммерческие парковки»: Раньше управление парковкой было реактивным: хаотичное занятие мест, конфликты из-за очередей, отсутствие учёта и контроля, упущенная выгода. Новая парадигма — это интеллектуальная парковка как сервис, где процессы въезда, оплаты и контроля автоматизированы, данные о загрузке анализируются в реальном времени, а гибкая тарификация и программы лояльности напрямую влияют на доходность и удовлетворённость клиентов.

			Продающий график (описание): На оси X — объем данных/количество клиентов/количество ручных операций. На оси Y — скорость обработки заявок/точность данных/конверсия сделок. Изначально рост усилий (найм менеджеров, внедрение таблиц) дает результат, но после точки перегиба дальнейшее увеличение ресурсов лишь усугубляет хаос и ошибки. SberCRM создает новую кривую — с ростом бизнеса ключевые метрики продолжают улучшаться за счет автоматизации и единой системы.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что чем больше растет ваша клиентская база и объем сделок, тем сложнее становится контролировать каждую заявку, а рутинные задачи отнимают время у стратегических продаж?»
MacroCRM: Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что рост числа объектов и сделок приводит к хаосу в шахматках, ошибкам в документах и потере контроля над эффективностью менеджеров по продажам?»
Profitbase: Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что при росте числа проектов и партнёрских сетей становится невозможно оперативно управлять ассортиментом, ценообразованием и контролировать эффективность каждого канала продаж?»
ИДА (IDAPROJECT & IDA.Lite): Вопрос-инсайт: «Вы замечаете, что ваш сайт перестал справляться с задачами: конверсия падает, обновлять контент сложно, а на разработку нового функционала уходят месяцы и огромный бюджет?»
«Пульс»: Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что с ростом компании управление персоналом становится всё более затратным и неэффективным: HR тонут в операционке, руководители не видят полной картины, а таланты уходят из-за отсутствия прозрачных карьерных траекторий?»
«1С» (Интеграция и доработка): Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что внедрение новых цифровых инструментов (CRM, HR-платформа) вместо экономии времени создаёт двойную работу для сотрудников, которым теперь приходится вручную дублировать данные между системами, что приводит к расхождениям в отчётах и ошибкам?»
«Корпоративные устройства»: Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что количество онлайн-встреч растёт, а их эффективность падает из-за технических проблем, сложностей с демонстрацией материалов и общего снижения вовлечённости участников?»
«Коммерческие парковки»: Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что ваша парковка — это не просто место для машин, а неиспользуемый актив, который создаёт проблемы (очереди, конфликты) вместо того, чтобы приносить доход и повышать ценность вашего объекта?»

			Внедрение SberCRM позволяет клиентам достигать измеримых результатов:
— Скорость обработки заявок увеличивается в 1.5–7 раз (Кейс: УК).
— Экономия до 20% на расширении штата за счет автоматизации (Кейс: Славпродукт).
— Снижение времени работы с документами до 2 минут.
— Рост прибыли на 20% за счет управления сезонностью спроса.
— Сокращение времени обработки заказов в 20 раз (Кейс: ПанБио Фарм).
— Повышение эффективности сотрудников продаж на 25%.
MacroCRM: Внедрение позволяет застройщикам достигать результатов: сокращение времени оформления сделки за счет автоматического формирования документов и онлайн-согласования, повышение продуктивности отдела продаж за счет отраслевой воронки и контроля сроков, управление ассортиментом и динамическим ценообразованием
Profitbase: Экосистема позволяет застройщикам достигать измеримых результатов: увеличение потока целевых лидов через интерактивные витрины (Смарт-каталог), увеличение конверсии за счёт онлайн-бронирования и кабинета покупателя, сокращение сроков сделки благодаря электронной регистрации, увеличение выручки за счёт динамического ценообразования и автоматизации партнёрских продаж.
ИДА (IDAPROJECT & IDA.Lite): Решения позволяют застройщикам достигать измеримых результатов: увеличение конверсии сайта за счёт интерактивного и сценарного контента (IDA.Lite), сокращение сроков запуска цифровых инструментов с 120+ дней до 1 дня, рост качества лидов и прибыли (по модели калькулятора на сайте), возможность постоянного бесплатного обновления функционала вместо единовременной дорогой разработки.
«Пульс»: Внедрение платформы позволяет достигать измеримых результатов: экономия на удержании сотрудников за счёт AI-оценки рисков оттока, автоматизация 65% рутинных HR-операций, сокращение издержек на внешний наём за счёт инструментов внутреннего найма и развития, повышение удовлетворённости сотрудников (82,3% по данным платформы).
«1С» (Интеграция и доработка): Настройка и интеграция позволяют достигать измеримых результатов: сокращение времени на обработку заказа и формирование документов до 2 минут за счет автоматической выгрузки из CRM в 1С, исключение ручных ошибок при переносе данных, сокращение времени на закрытие месяца за счет автоматической синхронизации кадровых данных с «Пульсом», повышение скорости принятия решений благодаря единой отчётности.
«Корпоративные устройства»: Оснащение переговорных позволяет достигать измеримых результатов: увеличение вовлечённости сотрудников в онлайн-встречи за счёт эффекта присутствия, улучшение качества принимаемых решений благодаря чёткой демонстрации контента на интерактивных панелях, сокращение временных потерь на настройку оборудования (подключение в одно касание), масштабирование коммуникаций (поддержка встреч до 1000 и вебинаров до 10 000 человек).
«Коммерческие парковки»: Внедрение системы позволяет достигать измеримых результатов: увеличение доходов от парковки за счёт гибкой тарификации и устранения несанкционированного доступа, сокращение времени ожидания на въезде/выезде в часы пик, повышение безопасности территории за счёт распознавания номеров и ведения чёрных списков, рост лояльности арендаторов за счёт удобства бронирования и мобильной оплаты, получение точной аналитики по загрузке для принятия управленческих решений.

			Противоречие ценностей: «Скорость и масштабируемость бизнес-процессов» vs «Контроль, точность данных и прозрачность». В ручной модели ускорение ведет к ошибкам и потере контроля, а усиление контроля — к замедлению.
Концепт опосредования: «Единый автоматизированный контур управления».
Наше решение: SberCRM интегрирует данные из 1С, телефонии, почты и мессенджеров в единую платформу, обеспечивая автоматизацию рутины (скорость) и сквозную аналитику (контроль), что позволяет достигать обе цели одновременно.
MacroCRM: Противоречие ценностей: «Необходимость гибкости и скорости продаж (например, бронирование, изменение цен)» vs «Строгий контроль документооборота, платежей и соответствия отраслевым стандартам». Решение — отраслевая CRM, где процессы продаж автоматизированы, но каждый этап (от заявки до открытия эскроу-счета) регламентирован и прозрачен
Profitbase: Противоречие ценностей: «Необходимость быстро адаптироваться к рынку и масштабировать продажи через множество каналов» vs «Требование к жёсткому контролю за ассортиментом, единым ценообразованием и юридической чистотой каждой сделки». Решение — экосистема, где гибкие инструменты для маркетинга и продаж (например, выгрузка на порталы) работают в связке с регламентированными процессами сделки и централизованным управлением данными.
ИДА (IDAPROJECT & IDA.Lite): Противоречие ценностей: «Необходимость в уникальном, высокотехнологичном и идеально подогнанном под процессы решение» vs «Ограниченность бюджета, времени и желание избежать рисков долгой разработки». Решение — два подхода: 1) Глубокая кастомная разработка для максимального соответствия (IDAPROJECT). 2) Готовая платформа с широкими возможностями настройки для быстрого и предсказуемого результата (IDA.Lite).
«Пульс»: Противоречие ценностей: «Необходимость масштабировать HR-процессы и снижать операционные издержки на персонал» vs «Требование к персональному подходу, развитию и удержанию ключевых талантов». В традиционной модели фокус на экономии ведёт к демотивации, а фокус на развитии — к росту затрат. Решение — единая платформа, где автоматизация рутины высвобождает ресурсы HR для стратегической работы с людьми, а интеллектуальная аналитика (ИИ) помогает предсказывать риски и персонализировать развитие.
«Пульс»: Противоречие ценностей: «Необходимость внедрять современные, гибкие и клиентоориентированные системы для роста (CRM, HCM)» vs «Требование к стабильности, регламентированности и финансовой отчётности, которую обеспечивает 1С». Часто эти системы конфликтуют, создавая разрывы в процессах. Концепт опосредования: «Единый цифровой контур данных». Наше решение: доработка и интеграция 1С выступает «переводчиком» и «мостом», позволяя современным системам работать в связке с учётной системой, обеспечивая и скорость, и контроль, и целостность данных.
«Корпоративные устройства»: Противоречие ценностей: «Необходимость масштабировать удалённые коммуникации и обеспечивать доступность для всех сотрудников» vs «Требование к профессиональному качеству связи, безопасности и простоте использования, которые обычно доступны лишь в дорогих специализированных решениях». Решение — комплексная поставка готовых ВКС-наборов (панели, камеры, микрофоны, ПО) с поддержкой AI, предлагаемых по гибкой модели (подписка/покупка), что делает профессиональный уровень коммуникаций доступным и тиражируемым.
«Коммерческие парковки»: Противоречие ценностей: «Необходимость обеспечения максимального удобства, скорости доступа и гибких условий для клиентов (арендаторов, посетителей)» vs «Требование к жёсткому контролю, безопасности территории и максимизации доходности актива». В ручном режиме эти цели конфликтуют. Решение — интеллектуальная система, где автоматизация (шлагбаумы, онлайн-оплата) обеспечивает удобство, а технологии контроля (распознавание номеров, тарификация) — безопасность и доходность, достигая обеих целей одновременно.

			1. Контекст: Активный рост и масштабирование. Ситуация: Рост числа клиентов, сделок и данных. Эффективность SberCRM: Автоматическое добавление клиентов по ИНН, интеграции исключают ручной ввод. Контекстное противоречие: Рост требует скорости, но ручные процессы тормозят его и ведут к ошибкам. SberCRM снимает это, автоматизируя масштабирование.
2. Контекст: Необходимость сквозной аналитики. Ситуация: Руководство не видит полную картину по продажам и сотрудникам. Эффективность SberCRM: Настраиваемые дашборды и рейтинги сотрудников. Контекстное противоречие: Нужна прозрачность для решений, но данные разрознены. SberCRM объединяет данные в единой системе.
3. Контекст: Давление на маржу и себестоимость. Ситуация: Необходимость снижать издержки без потери качества. Эффективность SberCRM: Сокращение ручного труда, оптимизация логистики (Кейс: Сезоны сбора). Контекстное противоречие: Снижение затрат не должно ухудшать операционную деятельность. SberCRM автоматизирует процессы, экономя ресурсы.
4. Контекст: Ускорение документооборота. Ситуация: Длительное согласование внутренних документов. Эффективность SberCRM: Мониторинг статусов, электронное согласование. Контекстное противоречие: Необходимость быстрых решений vs бюрократические задержки. SberCRM ускоряет цикл согласований.
5. Контекст: Работа с удаленными командами/подразделениями. Ситуация: Необходимость координации между отделами или филиалами. Эффективность SberCRM: «Единое окно» для всех задач и коммуникаций. Контекстное противоречие: Необходимость гибкости и скорости взаимодействия vs разобщенность команд. SberCRM создает единую среду для collaboration.
Идеальный контекст: Компания сталкивается с ростом объема операций и данных, испытывает потребность в повышении скорости и прозрачности процессов, но существующие разрозненные инструменты и ручные операции создают «бутылочное горлышко». SberCRM разрешает это противоречие, предоставляя интегрированную платформу для автоматизации и управления.
MacroCRM: Идеальный контекст — растущий застройщик, который ведет несколько объектов одновременно. Проблема: данные по объектам, клиентам и финансам разбросаны по разным системам, что приводит к ошибкам, замедлению согласований и сложностям в управлении дебиторской задолженностью. Решение — специализированная платформа, объединяющая все процессы
Profitbase: Идеальный контекст — девелопер, который ведёт несколько проектов одновременно и продаёт через разные каналы (собственные менеджеры, агентства). Проблема: разрозненность данных об объектах на сайте, в CRM и у партнёров; ручное обновление прайсов и ассортимента; длительные и неконтролируемые процессы согласования документов. Решение — экосистема, которая служит единым источником правды об ассортименте и автоматизирует взаимодействие со всеми участниками.
ИДА (IDAPROJECT & IDA.Lite): Идеальный контекст — застройщик, для которого сайт и цифровые инструменты стали критически важным каналом продаж, но текущее решение не справляется. Проблема: устаревший, неудобный сайт, который нельзя быстро адаптировать под новые проекты или маркетинговые кампании; долгий и дорогой цикл доработок. Решение — переход на платформенный подход (IDA.Lite) для скорости и контроля или глубокая разработка (IDAPROJECT) для создания стратегического преимущества.
«Пульс»: Идеальный контекст — растущая компания, где процессы управления персоналом стали узким местом. Проблема: HR-отдел завален рутиной (оформление, справки), нет единой базы данных о сотрудниках, высокая текучесть кадров, руководители не имеют инструментов для управления эффективностью команд. Решение — «Пульс» как «единое окно» для всех HR-процессов, которое обеспечивает прозрачность, скорость и data-driven управление людьми.
«1С» (Интеграция и доработка): Идеальный контекст — компания, которая внедрила или планирует внедрить SberCRM, «Пульс» или другие системы, но сталкивается с проблемой разрыва процессов. Проблема: менеджер продаж закрыл сделку в CRM, но бухгалтерия не видит этого в 1С и не может выставить счет; HR оформил сотрудника в «Пульсе», но в 1С данные не обновились для расчёта зарплаты. Решение — настройка двусторонней интеграции, которая автоматизирует эти процессы, превращая разрозненные системы в единую рабочую среду.
«Корпоративные устройства»: Идеальный контекст — компания с распределёнными командами или новая штаб-квартира (пример: Роскосмос), которая стремится создать единый технологический стандарт для коммуникаций. Проблема: «зоопарк» оборудования разного качества в разных отделах, частые технические сбои на важных совещаниях, отсутствие инструментов для эффективной совместной работы над контентом в реальном времени. Решение — унифицированное оснащение переговорных профессиональными устройствами, интегрированными в единую платформу (например, SaluteJazz), с централизованной поддержкой и обучением.
«Коммерческие парковки»: Идеальный контекст — владелец или управляющая компания бизнес-центра, торгового комплекса, жилого комплекса с коммерческой парковкой. Проблема: хаос на парковке, жалобы арендаторов на нехватку мест, невозможность контролировать въезд посторонних, отсутствие прозрачной статистики по использованию и доходам, упущенная выручка. Решение — внедрение «под ключ» с учётом специфики объекта (от проекта до обслуживания), которое наводит порядок, повышает безопасность и открывает новые каналы монетизации.

			Цикл функции: Управление продажами и клиентским опытом.
Этап 1. Привлечение и фиксация лида. Раньше: Заявки терялись в почте, мессенджерах, телефонных звонках. Не было единой точки входа. С нами: SberCRM фиксирует все обращения из любых каналов (телефония, email, мессенджеры) в единой системе, лид не теряется.
Этап 2. Обработка и квалификация. Раньше: Менеджер вручную собирал информацию о клиенте из разных источников, высокая вероятность ошибки. С нами: Профиль компании автоматически заполняется по ИНН/ОГРН. История всех взаимодействий хранится в карточке клиента.
Этап 3. Ведение сделки и управление задачами. Раньше: Этапы сделки отслеживались в таблицах, задачи ставились устно или в чатах, контроль исполнения был затруднен. С нами: Визуальное отслеживание этапов воронки, автоматическая постановка задач по триггерам, прозрачные метрики для руководителя.
Этап 4. Документооборот и оплата. Раньше: Документы создавались и согласовывались вручную, оплата занимала время. С нами: Двусторонняя интеграция с 1С, моментальные платежи между юрлицами, ускоренное согласование внутри системы.
Этап 5. Аналитика и отчетность. Раньше: Отчеты готовились вручную из разных систем, данные были несопоставимы. С нами: Настраиваемые дашборды и автоматическая аналитика по всем этапам воронки и эффективности сотрудников.
Итог: SberCRM превращает разрозненный и непрозрачный цикл продаж в целостный, управляемый и автоматизированный процесс, где данные и действия на каждом этапе усиливают общую эффективность.
MacroCRM: Цикл продаж застройщика. Этап «Управление ассортиментом и ценообразованием»: Раньше — ручное ведение и синхронизация шахматок в Excel, высокая вероятность ошибок. С MacroCRM — встроенная интерактивная шахматка, динамическое ценообразование и мгновенное обновление данных на сайте. Этап «Оформление сделки»: Раньше — бумажные договоры, ручное согласование, длительный процесс открытия эскроу-счетов. С MacroCRM — автоматическое формирование договоров по шаблонам, онлайн-согласование, интеграция для автоматического открытия эскроу-счетов в Сбербанке
Profitbase: Цикл сделки в девелопменте. Этап «Маркетинг и привлечение»: Раньше — статичные карточки на сайте, ручная выгрузка на порталы, риск устаревшей информации. С Profitbase — интерактивный Смарт-каталог на сайте, выгрузка актуального ассортимента на все рекламные площадки в один клик. Этап «Оформление и сделка»: Раньше — бумажные договоры, личные визиты для бронирования, ручное сопровождение. С Profitbase — онлайн-бронирование в кабинете покупателя, электронная регистрация сделок (ЭДО), автоматизация процессов заселения и выдачи ключей.
ИДА (IDAPROJECT & IDA.Lite): Цикл «Создание и развитие цифрового инструмента продаж». Раньше: Дорогой и длительный проект «с нуля», после сдачи поддержка и доработки сложны и дороги. С ИДА: 1) Для сложных задач (IDAPROJECT): поэтапная разработка с аналитикой, создание уникальных продуктов (самолет.ру, личные кабинеты, панели агентов), постоянное развитие и поддержка. 2) Для массовых задач (IDA.Lite): готовый конструктор с 1000+ блоками, запуск за 1 день, бесплатные ежемесячные обновления функционала, интеграции в 2 клика.
«Пульс»: Цикл «Управление эффективностью и развитием сотрудника». Раньше: Годовые оценки на бумаге, карьерный рост по знакомству, обучение — разовые мероприятия без привязки к целям, риск ухода ценного сотрудника обнаруживается только при написании заявления. С «Пульсом»: Непрерывная обратная связь и оценка 360°, прозрачные карьерные треки и внутренний найм, персонализированные рекомендации по обучению от ИИ на основе роли, предиктивная аналитика, которая заранее предупреждает HR о риске оттока ключевых сотрудников.
«1С» (Интеграция и доработка): Цикл «От заявки к отчётности». Раньше: Этап «Сделка»: После закрытия в CRM менеджер вручную создает ТЗ для бухгалтерии. Этап «Документооборот»: Бухгалтер вручную вводит данные из ТЗ в 1С для создания счета и договора. Этап «Учёт»: Данные по сотрудникам и начислениям обновляются вручную на основе бумажных приказов. С интеграцией 1С: Сделка в CRM автоматически запускает создание предзаполненных документов в 1С. Оплата, проведенная в 1С, автоматически меняет статус сделки в CRM. Приём сотрудника на работу в «Пульсе» автоматически создаёт кадровые документы и запись в 1С для расчёта зарплаты.
«Корпоративные устройства»: Цикл «Подготовка и проведение совещания». Раньше: Участники тратят 5-10 минут на подключение ноутбука к проектору, настройку звука и микрофона. Демонстрация экрана часто прерывается, звук фонит. Итоги фиксируются вручную. С «Корпоративными устройствами»: Подключение к встрече в одно касание с панели управления или по QR-коду. Встроенные AI-алгоритмы обеспечивают чистый звук (шумоподавление) и чёткое изображение 4K. Контент можно аннотировать прямо на интерактивной панели. Итоги могут быть автоматически транскрибированы и суммированы.
«Коммерческие парковки»: Цикл «Управление парковочным пространством». Раньше: Контрольёр вручную фиксирует въезд/выезд, принимает наличные, что приводит к очередям и ошибкам. Невозможно отследить, кто и сколько стоит. Тарифы едины и негибки. Отчётность формируется вручную и неточно. С системой автоматизации: Автоматический въезд по распознаванию номера или QR-коду. Гибкая тарификация для разных категорий пользователей (постоянные, гости). Оплата через мобильное приложение без остановки. Автоматическое формирование аналитических отчётов в реальном времени для владельца о загрузке, выручке и поведении клиентов.
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			ЦРР - Чат-боты для бизнеса
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			Чат-боты для бизнеса

			AI-платформа для создания продвинутых ботов для работы с обращениями посетителей.
Задачи, которые решает сервис:
1.Создать единую платформу для всех коммуникаций с клиентами;
2.Автоматизировать клиентский сервис и продажи;
3.Упростить поддержку и обучение сотрудников;
4.Предоставить клиентам оперативную юридическую поддержку.

			Преимущества:
1.Гибридный подход к ИИ: Сочетание передовых языковых моделей (LLM  GigaChat) и точного поиска по вашим данным (RAG) для релевантных ответов с минимальным уровнем ошибок;
2.Уникальный проектный опыт: с 2019 года создали более 4000 чат-ботов и реализовали 100+ проектов по внедрению RAG — технологий точного поиска в корпоративных данных;
3.Проверенная эффективность: решения показывают потенциал для роста ключевых метрик: рост конверсии до 25%, сокращение времени ответа с 25 минут до 5 секунд и экономия до 40% затрат на поддержку;
4.Отраслевая экспертиза: узкоспециализированные решения, отработанные на проектах для федеральных сетей, авиакомпаний и девелоперов;
5.Полная легитимность: продукт в реестре российского ПО, официально классифицируется как система искусственного интеллекта, что гарантирует соответствие требованиям регуляторов и политики импортозамещения.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b7d527c4-4dd1-4a48-b58f-81f04d0cb885

			Продукт курирует ЦРР
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			Чат-боты для бизнеса

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает клиентам перейти от ручных, разрозненных и реактивных процессов к интегрированной, интеллектуальной и диалоговой автоматизации, где ИИ-агенты выступают цифровыми сотрудниками для ключевых функций (продажи, документы, поддержка).
Продукт поддержки и ускорения: повышает скорость, точность и доступность выполнения рутинных операций (консультации, подбор, генерация документов, поиск информации) без увеличения штата и затрат.
Итоговое позиционирование: «Чат-боты для бизнеса» могут выступать как инструмент трансформации бизнес-процессов, так и как решение для их быстрой оптимизации, обеспечивая рост производительности и качества сервиса через внедрение типовых ИИ-агентов и ассистентов.

			Старая парадигма: Ранее эффективное выполнение ключевых задач (подбор товара, оформление документа, ответ на вопрос сотрудника) требовало участия специалиста, который вручную работал в разрозненных системах (CRM, 1С, базы знаний, почта). Это приводило к высоким затратам, ошибкам, низкой скорости и невозможности масштабироваться.

Новая парадигма: Современный бизнес переходит к модели «интеллектуального диалогового исполнителя». Пользователь формулирует задачу на естественном языке в чате, а чат-бот (ИИ-агент) самостоятельно взаимодействует с нужными системами, выполняет сложные операции (поиск, анализ, генерацию, запись) и возвращает готовый, точный результат. Экспертиза и доступ к системам встроены в агента.

Роль продукта: Наша платформа «Чат-боты для бизнеса» предоставляет библиотеку готовых типовых агентов (продажи, документы) и RAG-ассистентов, которые быстро внедряются и начинают работать как цифровые сотрудники, позволяя компании масштабировать экспертизу без роста издержек.

			Продающий график (описание): На оси X — объем рутинных операций (количество запросов, документов, позиций в прайсе). На оси Y — время выполнения одной операции и операционные затраты. Классическая кривая показывает, что после достижения предела эффективности специалистов дальнейший рост объема ведет к резкому увеличению затрат и времени. Кривая с ИИ-агентами демонстрирует стабильно низкое время выполнения и незначительный рост затрат при любом масштабе.

Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что рост бизнеса увеличивает не только доходы, но и операционный хаос: чем больше запросов, документов и данных, тем больше времени тратят ваши лучшие специалисты на рутину, а скорость и качество ключевых процессов падают?»

			Внедрение  ИИ-агентов и ИИ-ассистентов от продутка «Чат-боты для бизнеса» позволяет клиентам достигать измеримых результатов по ключевым показателям эффективности. Например:

— Агент продаж: Конвертирует до 40% входящих запросов в квалифицированных лидов без участия менеджера. Подбирает товары/объекты за 2 минуты вместо 30.
— Агент генерации документов: Создает  договоры, коммерческие предложения, сметы за минуты вместо часов. Снижает количество ошибок в документах до нуля.
— ИИ-ассистент для сотрудников: Закрывает до 80% типовых запросов (IT, HR, юриспруденция, комплаенс) мгновенно. Сокращает время поиска информации с 15+ минут до 1 минуты.
— ИИ-ассистент клиентской поддержки: отрабатывает до 90% вопросов в текстовых каналах без привлечения оператора.

			Противоречие ценностей: «Массовость, скорость и доступность 24/7» vs «Экспертное качество, точность и глубина контекста». В классической модели быстро ответить может только оператор с поверхностными знаниями, а эксперт дает точный ответ, но медленно и дорого.

Концепт опосредования: «Экспертный ответ в один клик».

Наше решение: «Чат-боты для бизнеса» (типовые ИИ-агенты и ассистенты) инкапсулируют экспертные знания и сценарии работы (продажи, поддержка, документооборот) и предоставляют их через простой диалог мгновенно, 24/7, для неограниченного числа пользователей. Это позволяет одновременно обеспечивать массовость и экспертный уровень, снимая конфликт между масштабом и качеством.

			Контекст 1: Рост потока клиентских запросов и потеря лидов
— Описание: Клиенты уходят к конкурентам, пока менеджер вручную ищет варианты в CRM, каталогах, считает стоимость.
— Продукт эффективен: Чат-бот (ИИ-агент продаж) мгновенно консультирует в чате, подбирает товары/услуги по параметрам, считает стоимость и передает теплого лида менеджеру.
— Альтернативы: Нанять больше менеджеров — дорого и требует времени на обучение.
— Контекстное противоречие: Хочу обрабатывать все запросы быстро и качественно, но не могу масштабировать ручную работу без потери качества и роста затрат.

Контекст 2: Документооборот как «бутылочное горлышко»
— Описание: Юристы, менеджеры тратят часы на заполнение шаблонов, перенос данных из одной системы в другую, что тормозит сделки.
— Продукт эффективен: Чат-бот (ИИ-агент генерации документов) по запросу в чате собирает данные из CRM, 1С, ЭДО, заполняет шаблон и выдает готовый файл.
— Альтернативы: Увеличить штат юристов/ассистентов — дорого и не решает проблему скорости.
— Контекстное противоречие: Хочу ускорять сделки за счет быстрого оформления документов, но ручное создание документов медленное и подвержено ошибкам.

Контекст 3: Сотрудники тратят рабочее время на поиск внутренней информации
— Описание: Простои из-за ожидания ответа от IT, HR, юриста; ошибки из-за незнания процедур.
— Продукт эффективен: Чат-бот (RAG-ассистент) для сотрудников отвечает на вопросы по базе знаний компании, обеспечивая мгновенную экспертную консультацию.
— Альтернативы: Создание Wiki-порталов, увеличение штата поддержки — не решает проблему скорости и доступности 24/7.
— Контекстное противоречие: Хочу, чтобы сотрудники работали с максимальной эффективностью, но доступ к экспертной информации затруднен и медленен.

Контекст 4: Необходимость круглосуточной поддержки клиентов и сотрудников
— Описание: Ночные и выходные запросы остаются без ответа, что ведет к потерям и недовольству.
— Продукт эффективен: Чат-боты работают 24/7, обеспечивая непрерывность бизнеса без затрат на ночные смены.
— Альтернативы: Ввести ночные дежурства — дорого, сложно организовать и мотивировать сотрудников.
— Контекстное противоречие: Хочу быть всегда на связи, но содержание круглосуточной поддержки нерентабельно.

Контекст 5: Цены в сметах и прайсах устаревают быстрее, чем их успевают обновлять (частный случай документооборота)
— Описание: Финансовые потери из-за неактуальных цен в коммерческих предложениях или сметах.
— Продукт эффективен: Чат-бот (ИИ-агент) может быть настроен на автоматическую актуализацию данных, включая цены, из входящих документов (УПД) и обновление баз.
— Альтернативы: Увеличить штат сметчиков — дорого и не исключает человеческий фактор.
— Контекстное противоречие: Хочу строить сметы по актуальным ценам, но ручное обновление прайсов занимает дни и отстает от рынка.

Идеальный контекст для продукта: Ситуация, когда клиент сталкивается с ростом нагрузки на ключевые операционные процессы при ограниченных ресурсах, стремится к масштабированию без потери качества, а существующие ручные подходы ограничены противоречием между скоростью, затратами и точностью. Продукт обеспечивает интеллектуальную диалоговую автоматизацию и превращает операционное ограничение в конкурентное преимущество.

			Цикл функции: Обработка запроса клиента на подбор товара/услуги.

Этап 1. Прием запроса.
— Раньше: Заявка на сайте/письмо на почте, попадает в общую очередь, клиент ждет ответа часами.
— С нами: ИИ-агент принимает запрос в чате мгновенно, 24/7.

Этап 2. Понимание и анализ.
— Раньше: Менеджер вручную пытается понять суть, ищет в CRM, каталогах, переспрашивает.
— С нами: NLP-модель распознает намерение, ИИ-агент самостоятельно обращается к API систем, анализирует наличие, цены, условия.

Этап 3. Подбор и расчет.
— Раньше: Менеджер вручную фильтрует, считает, звонит на склад.
— С нами: ИИ-агент мгновенно подбирает релевантные варианты, рассчитывает стоимость с учетом персональных условий.

Этап 4. Формирование ответа.
— Раньше: Менеджер копирует данные, вставляет в шаблон КП, может ошибиться.
— С нами: ИИ-агент автоматически формирует персонализированное КП с точными данными и актуальными ценами (с привлечением агента генерации документов при необходимости).

Этап 5. Передача результата.
— Раньше: Менеджер отправляет КП по почте, клиент может не получить.
— С нами: Готовый результат возвращается в том же чате. Лид с полным контекстом передается в CRM.

Итог: «Чат-боты для бизнеса» превращают разрозненный, медленный и затратный цикл обработки запросов в единый, мгновенный и интеллектуальный процесс, где автоматизация не заменяет человеческое общение, а усиливает его, высвобождая людей для решения действительно сложных задач.








			2 420

			Электронный документооборот (ЭДО)

			500 188

			Электронный документооборот (ЭДО)

			Электронный документооборот (ЭДО объединенный) сервис для работы
с документами без бумаги. Задачи: Легко и быстро обмениваться документами с партнерами. Ускорить на 20% скорость оплаты от торговых партнеров. Упростить обмен документов
при перевозке грузов. До 80% снижение затрат на печати, хранении и доставке документов
70% сокращение времени на обработку и поиск документов. На 90% увеличение скорости подписания документов и получения оплаты. Автоматизация полного цикла бизнес-процессов, связанных с документооборотом, «под ключ». До 99% снижение рисков утери документов и ошибок ручного ввода при работе с документами. Возможности Сфера курьер: электронный документооборот с контрагентами Сфера EDI: обмен данными между поставщиками и торговыми сетями в виде структурированных сообщений. Электронная транспортная накладная: автоматизация документооборота, между отправителем, получателем груза и перевозчиком.

			1. Автоматизация бизнес-процессов, связанных с документооборотом, «под ключ»
2. Контроль документооборота по всей цепочке поставок
3. На 90% увеличение скорости подписания документов и получения оплаты
4. До 99% снижение рисков утери документов и ошибок ручного ввода при работе с документами

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/755a6547-f5c5-41ec-b085-c89dfe64faea

			Продукт курирует СберКорус

			2

			Электронный документооборот (ЭДО)

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит компании от бумажного документооборота к полностью цифровой, автоматизированной модели взаимодействия с контрагентами и регуляторами.
Продукт поддержки и ускорения: повышает скорость, точность и масштабируемость бизнес-процессов (обработка заказов, оплат, сверок) в рамках действующей операционной модели.
Итоговое позиционирование: Продукт помогает клиентам совершить переход к цифровому предприятию и одновременно служит драйвером операционной эффективности, сокращая издержки и ошибки в уже автоматизированных процессах.

			Традиционная парадигма строилась на бумажном документообороте: ручная печать, подписание, физическая доставка почтой или курьером, длительное хранение в архивах. Это приводило к потерям документов (до 50%), задержкам согласования (до 20 дней) и высоким операционным расходам.
Новая парадигма — это цифровой, автоматизированный документооборот, где юридически значимые документы мгновенно создаются, подписываются ЭП и доставляются контрагентам. Платформа Сберапомогает совершить этот переход, обеспечивая 100% гарантию доставки, интеграцию с учетными системами (SAP) и соответствие требованиям ФНС.
Переход на ЭДО — это не просто замена бумаги на файлы, а фундаментальное изменение принципа работы с документами, открывающее путь к новой скорости и прозрачности бизнеса.

			Продающий график (описание): На оси X — объем документооборота (количество документов). На оси Y — операционная эффективность (скорость обработки, стоимость, количество ошибок). При росте объема бумажного документооборота эффективность сначала незначительно растет, но быстро достигает плато, а затем снижается из-за потерь, ошибок и растущих затрат на логистику и хранение. Кривая ЭДО демонстрирует устойчивый рост эффективности: с увеличением количества документов скорость обработки растет, а стоимость и количество ошибок снижаются благодаря автоматизации.
Вопрос-инсайт: «Замечали ли вы, что увеличение количества бумажных документов и проверок не приводит к ускорению бизнес-процессов, а, наоборот, увеличивает риски потерь, ошибок и операционные затраты?»

			Внедрение ЭДО позволяет достичь измеримых улучшений по ключевым бизнес-показателям:
- Сокращение времени обработки документов в 2 раза и более.
- Ускорение оплаты от торговых партнеров на 20%.
- Снижение затрат на печать, доставку и хранение документов до 80%.
- Сокращение риска потери документов до 99%.
- Сокращение количества ошибок ручного ввода.

			Противоречие ценностей: «Скорость и масштабируемость документооборота» vs «Контроль, безопасность и юридическая значимость». В бумажной модели ускорение обмена ведет к рискам потерь и несоблюдению формальностей, а усиление контроля — к замедлению процессов.
Концепт опосредования: «Цифровой юридически значимый контур».
Наше решение: Платформа ЭДО обеспечивает мгновенный обмен документами с гарантированной доставкой и юридической силой за счет ЭП, снимая конфликт между скоростью и контролем. Клиент получает и высокую скорость операций, и полное соответствие требованиям регуляторов.

			Контекст 1: Активный рост и увеличение количества контрагентов. – Описание: Компания масштабируется, число партнеров и документов растет. – Почему продукт эффективен: Обеспечивает быстрый и безошибочный обмен даже при большом объеме. – Альтернативы неэффективны: Бумажный обмен не масштабируется, ведет к потерям и задержкам. – Контекстное противоречие: Рост бизнеса требует скорости, но бумажные процессы создают «бутылочное горлышко». ЭДО снимает это ограничение.
Контекст 2: Удаленная работа сотрудников. – Описание: Бухгалтеры и другие специалисты работают дистанционно. – Почему продукт эффективен: Обеспечивает непрерывный документооборот из любой точки. – Альтернативы неэффективны: Физический обмен документами невозможен или крайне затруднен. – Контекстное противоречие: Необходимость обеспечить непрерывность бизнеса при отсутствии доступа к офису и бумажным архивам.
Контекст 3: Работа с маркированными товарами. – Описание: Обязательства по передаче данных в «Честный ЗНАК». – Почему продукт эффективен: Автоматическая отправка данных о маркировке после подписания документов. – Альтернативы неэффективны: Ручной ввод создает риски ошибок и нарушения сроков. – Контекстное противоречие: Требование регулятора к оперативности и точности данных при технической сложности ручного выполнения.
Контекст 4: Давление на операционную эффективность. – Описание: Необходимость сократить издержки и ускорить цикл «заказ-оплата». – Почему продукт эффективен: Позволяет экономить до 80% затрат на документооборот и ускоряет оплаты на 20%. – Альтернативы неэффективны: Оптимизация бумажных процессов дает незначительный эффект. – Контекстное противоречие: Стремление к снижению затрат при сохранении или повышении скорости и качества процессов.

Идеальный контекст для продукта: Ситуация, когда клиент сталкивается с ростом объемов документов, необходимостью ускорения бизнес-циклов и ужесточением требований к контролю и compliance, а существующие бумажные процессы исчерпали лимит эффективности и создают операционные риски. Продукт обеспечивает переход на цифровой контур, разрешающий это противоречие.

			Цикл функции: Управление документооборотом с контрагентами (от заказа до оплаты и архива).
Этап 1. Создание и согласование документа.
Раньше: Ручное формирование, печать, физическое согласование по отделам, занимающее дни.
С нами: Автоматическое создание из учетной системы (SAP), настройка маршрутов согласования, сокращающая процесс до часов.
Этап 2. Подписание и отправка.
Раньше: Визирование «мокрой» печатью, передача курьеру или почте с риском потери (до 50%).
С нами: Юридически значимая электронная подпись, мгновенная отправка с 100% гарантией доставки.
Этап 3. Обработка и оплата.
Раньше: Получение бумажного документа, его ручной ввод в систему, сверка, задержка оплат.
С нами: Автоматический прием документа в ЭДО, интеграция с учетной системой, ускорение оплаты на 20%.
Этап 4. Хранение и поиск.
Раньше: Физический архив, требующий затрат на содержание и затрудняющий поиск.
С нами: Электронный архив с мгновенным доступом к любому документу, легкая подготовка к проверкам.
Итог: СберКорус ЭДО превращает разрозненный, медленный и рискованный бумажный цикл в единый, автоматизированный и безопасный цифровой процесс, где каждый этап усиливает общую операционную эффективность.








			2 425

			Бухгалтерия, зарплата и кадры

			500 335

			Бухгалтерия, зарплата и кадры

			Бухгалтерия, зарплата и кадры аутсорсинг учетных функций. Задачи: Оптимизировать расходы на функцию учета и отчетности, исключить ошибки в учете и не переплатить по налогам. Сохранить конфиденциальность сумм заработной платы, правильно рассчитать коэффициенты. Освободить время на профильные функции HR- специалистов и избавиться от рутинных кадровых операций. Обеспечить размещение учетной базы на защищенном сервере и своевременное резервное копирование. Получить удобный инструмент для коммуникации и конфиденциального обмена документами. Преимущества: Преимущества: Услуги от лидера в области аутсорсинга бизнес-процессов и финансового консалтинга в России и СНГ. Страховое покрытие деятельности СберРешений. Заранее известные сроки выполнения работ. Высокие стандарты конфиденциальности и деловой этики: соответствие нормам работы с персональными данными, стандарту системы менеджмента качества ISO 9001 и т.д. Возможности: Бухгалтерский и налоговый учет: формирование проводок в учетных системах по всем участкам бухгалтерского и налогового учета, подготовка бухгалтерской, налоговой, статистической и управленческой отчетности. Расчет зарплаты: загрузка данных в учетную систему клиента; выплата ЗП; подготовка и сдача отчетности; рассылка расчетных листков сотрудникам клиента. Кадровое администрирование: подготовка кадровых отчетов, табеля учета рабочего времени, организационно-распорядительных документов, оформление кадровых событий и т.д.

			Услуги от лидера в области аутсорсинга бизнеспроцессов и финансового консалтинга
в России и СНГ*
Страховое покрытие деятельности СберРешений
Заранее известные сроки выполнения работ
Высокие стандарты конфиденциальности и деловой этики: соответствие нормам работы с персональными данными, стандарту системы менеджмента качества ISO 9001 и т.д.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/16c4ef5b-e3f5-47eb-a24d-4884771ec3bd

			Продукт курирует СберРешения

			1

			Бухгалтерия, зарплата и кадры

			Консалтинговые услуги

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит компании от содержания собственного штата бухгалтеров, кадровиков и зарплатного блока к аутсорсингу учетных функций (комплексное сопровождение, ведение отдельных участков).
Продукт поддержки и ускорения: повышает точность, скорость и надежность учета, освобождая ресурсы для развития бизнеса.
Итоговое позиционирование: продукт помогает клиентам перейти от затратной и рискованной модели владения учетной функцией к эффективной и безопасной сервисной модели, одновременно усиливая контроль и качество данных в текущих операциях.

			Ранее эффективное управление бизнесом требовало создания и содержания собственного бухгалтерского, кадрового и расчетного отделов. Это приводило к высоким фиксированным затратам (ФОТ, налоги, софт, аренда), рискам ошибок и штрафов, а также отвлечению ресурсов руководителей от стратегических задач.
Новая парадигма — это фокус на ключевой деятельности бизнеса, передача рутинных учетных функций надежному провайдеру. Наш продукт помогает совершить этот переход, обеспечивая профессиональный учет, снижая риски и оптимизируя затраты, что позволяет компании расти быстрее и устойчивее.

			Продающий график (описание): На оси X — объем ресурсов, затрачиваемых на учетную функцию (штат, ПО, администрирование). На оси Y — качество и надежность учета (отсутствие ошибок, штрафов, прозрачность). В старой модели после определенного порога рост затрат не дает пропорционального улучшения качества, а часто ведет к его снижению из-за сложности управления. Новая модель (аутсорсинг) формирует принципиально иную траекторию развития: независимо от масштаба бизнеса, уровень качества и надежности учета стабильно поддерживается на высочайшем уровне (не ниже 99%). При этом затраты ресурсов внешнего подрядчика на выполнение учетных функций пропорционально уменьшаются на 30–40%, по сравнению с теми ресурсами, которые потребовались бы для поддержания аналогичного уровня качества при внутреннем отделе (штат, ПО, администрирование).
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что увеличение штата бухгалтерии или инвестиции в новое ПО не всегда приводят к снижению ошибок и штрафов, а лишь увеличивают операционную сложность? Хотели бы получать стабильное высокое качество учета, платя при этом на 30–40% меньше?»

			Внедрение аутсорсинга учетных функций (комплексное сопровождение, ведение отдельных участков) позволяет нашим клиентам достигать измеримых результатов:
— Снижение совокупной стоимости владения учетной функцией (ФОТ, налоги, ПО, аренда) до 30-40%.
— Сокращение расходов на поиск, подбор, найм, обучение высококвалифицированных штатных сотрудников (за счет получения профессионального сопровождения от подрядчика)
— Снижение расходов на автоматизацию стандартных операций по учетным функциям (за счет получения от подрядчика вместе с командой профессионалов пакета автоматизированных инструментов - при размещении базы на инфраструктуре подрядчика)
— Сведение к нулю ошибок и штрафов от контролирующих органов по вине штатных специалистов (за счет соблюдения соглашений об уровне обслуживания (SLA), страхового покрытия, высокого уровня автоматизации процессов, современных ИТ-решений и экспертизы подрядчика).
— Гарантированное высокое качество сервиса и отсутствие риска сокрытия ошибок (благодаря соблюдению соглашений об уровне обслуживания (SLA), функционированию внутренней службы контроля качества, выполнению установленных норм и наличию у исполнителя сертификата соответствия стандартам ISO 9001)
— Повышение прозрачности отчетности и данных для принятия правильных управленческих решений, получения финансирования от акционеров и кредитных организаций
— Высвобождение до 50% времени руководителя функции и HR от рутинных операций на подбор, обучение, выстраивание контролей, работу с мотивацией, удержанием и лояльностью штатного персонала
— Повышение лояльности персонала за счет правильного ведения кадрового учета, расчета заработной платы и своевременных выплат в полном объеме
— Минимизация риска проверок со стороны контролирующих органов за счет правильного ведения учета, корректной и своевременной сданной отчетности
— Обеспечение 100% соответствия требованиям законодательства за счет ежедневного мониторинга изменений и их своевременного внедрения.
— Непрерывность бизнес процессов за счет взаимозаменяемой команды профессионалов у подрядчика
— Эффективная оптимизация бизнес-процессов (благодаря проактивному информированию о выявленных несоответствиях с рекомендациями по их устранению и доступу к профессиональной экспертизе, накопленной за более чем 30-летний период работы)
— Высокий уровень безопасности и конфиденциальности данных (защита от риска утечки конфиденциальной информации благодаря жесткому контролю со стороны подрядчика;  предоставлению доступа ограниченному кругу лиц, работающим на конкретном проекте; выполнению установленных норм и наличию у исполнителя сертификата соответствия стандартам ISO 27001:2013)

			Противоречие ценностей: «Контроль и безопасность учета» vs «Экономия ресурсов и фокус на стратегии». Внутренний штат дает иллюзию контроля, но требует высоких затрат и несет риски, отвлекая от бизнеса. Аутсорсинг экономит ресурсы, но может вызывать опасения потери контроля.
Концепт опосредования: «Управляемая учетная функция как сервис».
Наше решение: СберРешения предоставляет не просто услуги, а единую прозрачную платформу («Мои СберРешения») с доступом в учетную базу для просмотра данных, где клиент сохраняет полный контроль над процессами и данными, но передает их исполнение и ответственность надежному партнеру, достигая и экономии, и высочайшего уровня контроля и безопасности.

			1. Рост компании и усложнение учета (ВЭД, разные системы оплаты труда (вахта, суммированный учет, индивидуальные графики и др.), резкое увеличение найма сотрудников, сложные категории персонала: иностранные сотрудники, инвалиды, дистанционные работники, сотрудники, работающие в МКС, РКС, женщины, работающие в сельской местности, несовершеннолетние сотрудники, сотрудники по ГПХ). Решение: единый провайдер с экспертизой во всех сложных участках.
2. Ошибки в учете и отчетности, штрафы от ФНС, СФР, ГИТ, Росстата. Решение: экспресс-диагностика состояния учета, восстановление учета и отчетности, передача ответственности за ведение учета подрядчику (комплексное сопровождение, ведение отдельных участков), своевременный мониторинг и внедрение законодательных изменений, страховое покрытие, SLA.
3. Цель оптимизировать расходы на бэк-офис. Решение: переход от фиксированных издержек (ФОТ) к сервисной модели с предсказуемым тарифом и оплатой только за фактически выполненный объем работ/оказанные услуги.
4. Нехватка квалифицированных кадров на рынке. Решение: доступ к команде высококлассных специалистов и экспертов подрядчика.
5. Непрозрачность данных для управления (потерянные данные, кассовые разрывы, нет понимания, какие направления приносят прибыль, нет контроля за денежными потоками). Решение: автоматизация сбора управленческой отчетности и настройка интеграции с 1С и др. системами, автоматическое формирование качественной управленческой отчетности на ежемесячной основе.
6. Проблемы со штатной HR-службой и бухгалтерией (отсутствие специалиста, частая смена персонала, переплата заработной платы,, жалобы сотрудников на ошибки в кадровых документах и расчете заработной платы, вскрывшиеся ошибки в бухгалтерском и налоговом учету, которые привели к финансовым и репутационным потерям, упущенной выгоде). Решение: анализ бизнес-процессов, экспресс-диагностика состояния учета, восстановление учета и отчетности, передача ответственности за ведение учета подрядчику (комплексное сопровождение, ведение отдельных участков), своевременный мониторинг и внедрение законодательных изменений, страховое покрытие, SLA.
7. Проблемы с привлечением финансирования, инвестиций, получением кредитов и займов (финансовые показатели не соответствуют действительности, некорректные записи в бухгалтерских документах, наличие задолженностей по налогам и сборам, пропущенные или искаженные данные в бухгалтерской отчетности и налоговых декларациях). Решение: экспресс-диагностика состояния учета, восстановление учета и отчетности, передача ответственности за ведение учета подрядчику (комплексное сопровождение, ведение отдельных участков), своевременный мониторинг изменений законодательства и их внедрение, страховое покрытие, автоматизация сбора качественной управленческой отчетности.
8. Появление дополнительных обязанностей в связи с изменениями законодательства. Решение: передача ответственности за ведение учета подрядчику (комплексное сопровождение, ведение отдельных участков) с экспертизой во всех сложных участках.
9. Необходимость масштабирования бухгалтерии и HR-функции вместе с ростом компании. Решение: передача ответственности за ведение учета подрядчику (комплексное сопровождение, ведение отдельных участков) с экспертизой во всех сложных участках, переход от фиксированных издержек (ФОТ) к сервисной модели с предсказуемым тарифом и оплатой только за фактически выполненный объем работ/оказанные услуги.
10. Консолидация управленческой отчетности по группе компаний. Решение: настройка финансовой модели по группе юр.лиц, автоматический сбор данных за счет интеграции с 1С и др. сервисами, автоматическое формирование качественной управленческой отчетности на ежемесячной основе.
11. Потребность в автоматизации сбора управленческой отчетности, планировании и бюджетировании доходов и расходов. Решение: настройка финансовой модели, автоматический сбор данных за счет интеграции с 1С и др. сервисами, автоматическое формирование качественной управленческой отчетности на ежемесячной основе.
12. Потребность в персональной поддержке экспертов и консультациям по изменениям законодательства, которые затрагивают бизнес клиента. Решение: разовый консалтинг или абонемент на консультационную поддержку экспертов
13. Потребность в частых межрасчетных выплатах персоналу (высокая текучесть кадров, ежедневные увольнения персонала, ежедневные/еженедельные выплаты заработной платы, затрудненный сбор данных по разветвленной сети с многочисленными филиалами и обособленными подразделениями для своевременных выплат персоналу). Решение: анализ бизнес-процессов, передача ответственности за ведение учета подрядчику (комплексное сопровождение, ведение отдельных участков) с экспертизой во всех сложных участках.

Идеальный контекст для продукта — это ситуация, при которой компания увеличивает свою деятельность, испытывает недостаток объективных данных о финансовом состоянии бизнеса для принятия грамотных управленческих решений, сталкивается с увеличением операционной сложности учета и пропорциональным ростом затрат на функцию, ощущает дефицит квалифицированных кадров по учетным функциям, подвержена риску санкций со стороны контролирующих органов из-за обнаруженных ошибок, которые привели к финансовым и репутационным потерям, а также упущенным финансовым выгодам. При этом существующая модель (внутренний отдел) становится тормозом для развития. Продукт превращает эту проблему в возможность для роста, обеспечивая масштабируемый, безопасный и экономичный учет.

			Функция: Управление бухгалтерским, налоговым, кадровым учетом и расчетом зарплаты.
Этап 1. Первичный учет и документооборот. Раньше: бумажные или разрозненные электронные документы, риски потерь и ошибок. С нами: авторапознавание данных с последующей загрузкой в учетную систему, автоматическое формирование документов и учет документов в единой системе.
Этап 2. Расчеты и начисления. Раньше: ручные расчеты зарплаты, налогов, больничных, отпускных с риском ошибок и нарушений. С нами: автоматизированный расчет по утвержденным методикам, гарантия точности и соответствия законодательству.
Этап 3. Сдача отчетности. Раньше: стресс перед дедлайнами, риск опоздать или ошибиться при отправке в разные инстанции. С нами: гарантированная и своевременная сдача отчетности с соблюдением требований законодательства во все контролирующие органы.
Этап 4. Взаимодействие и контроль. Раньше: множественные запросы сотрудникам, потеря времени на согласования. С нами: прозрачный личный кабинет для руководителя и сотрудников с заказом справок, контролем отпусков и выплат.
Итог: СберРешения превращает разрозненный, трудоемкий и рискованный цикл учета в интегрированный, автоматизированный и прозрачный сервис, где каждый этап усиливает общую эффективность и безопасность бизнеса.








			2 426

			Комплексные консультации по вопросам поддержки бизнеса

			500 476

			Комплексные консультации по вопросам поддержки бизнеса

			Комплексные консультации по вопросам поддержки бизнеса: Консультации по кадровым вопросам, Юридические консультации для ЮЛ, Консультация по вопросам ИТ и информационной безопасности, Консультации по вопросам бухгалтерского и налогового учета. Задачи: Минимизировать ошибки при сложных кадровых вопросах. Получить поддержку высококвалифицированных и узкоспециализированных юристов. Получить комплексную оценку налоговых рисков. Исключить ошибки в учете и не переплатить по налогам. Обеспечить защиту "чувствительных данных". Преимущества: Лидер в области учетных функций. Входит в крупнейший юридический рейтинг. России "Право-300". Заранее известные сроки выполнения работ. Использование оплаченного пакета часов на усмотрение клиента. 1 договор на все направления. Высокие стандарты деловой этики и конфиденциальности

			1. Лидер в области аутсорсинга учетных функций и юридического консалтинга в России и СНГ
2. Заранее известные сроки выполнения работ
3. Использование оплаченного пакета часов на усмотрение клиента
4. 1 договор на все направления
5. Высокие стандарты деловой этики и конфиденциальности

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/d8fcc69b-29fd-403c-90f4-74aea3bff68b

			Продукт курирует СберРешения

			1

			Комплексные консультации по вопросам поддержки бизнеса

			Консалтинговые услуги

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит бизнес от фрагментированного поиска разрозненных исполнителей и отсутствия гарантий к комплексному аутсорсингу с единой ответственностью и страховым покрытием. Использование 1С как центральной платформы позволит перейти на новый уровень цифровой трансформации вашего бизнеса.
Продукт поддержки и ускорения: повышает оперативность, качество решений и снимает нагрузку с внутренних служб без расширения штата. Различная степень автоматизации сократит время выполнения стандратных операций на 30-40%
Итоговое позиционирование: помогает клиентам перейти к партнерской модели поддержки бизнеса и одновременно усиливает эффективность текущих операций за счет экспертизы и скорости. Цифровая трасформация, которая позволить оптимизировать и сократить издержки на ИТ сопровождение и внедрение новых продуктов

			Ранее компании управляли рисками и задачами через фрагментированную модель: поиск отдельных юристов, бухгалтеров, IT-специалистов на рынке, что вело к высоким транзакционным издержкам, отсутствию единой ответственности и рискам неквалифицированных услуг.
Новая парадигма — это единый провайдер экспертных услуг, который берет на себя комплексное сопровождение, обеспечивая партнерский подход, глубокое погружение в бизнес и страховую защиту. "СберРешения" помогают совершить этот переход, предлагая клиенту не просто исполнителей, а стратегического партнера для устойчивого развития. Ввод 1С как центральной системы, объединящий в себя такие направления как управление кадрами, документооборотом и бухгалтерией, позволит автоматизировать ручные операции и снизить ИТ расходы.

			Продающий график (описание): На оси X — объем внутренних и внешних ресурсов (время, деньги), затрачиваемых на поиск, проверку и управление отдельными исполнителями. На оси Y — качество, скорость и надежность получаемых консультаций. Изначально рост ресурсов немного улучшает результат, но быстро наступает плато, а затем спад из-за сложности координации и отсутствия синергии. "СберРешения" создают новую кривую: при снижении затрат на управление ресурсами качество и скорость решений резко возрастают за счет единого окна и штатных экспертов.
Вопрос-инсайт: "Замечаете ли вы, что чем больше внешних подрядчиков и внутренних проверок вы подключаете для решения задач, тем выше становятся общие затраты, риски несогласованности и время на получение итогового результата?"

			После перехода на комплексные консультации клиенты достигают измеримых результатов:
— Сокращение времени на получение экспертного заключения с недель/месяцев до 2-7 часов по стандартным запросам.
— Снижение рисков за счет страхового покрытия профессиональной ответственности консультантов.
— Повышение качества кадрового, налогового и юридического учета, что подтверждается детализированными заключениями и успешными проверками.
— Высвобождение до 50% времени внутренних сотрудников за счет снятия рутинной нагрузки.
— Ускорение реализации ИТ-проектов (например, внедрение 1С) в среднем на 30% за счет опыта и готовых практик.

Ускорение в оперативном управлении и мониторинге
Месячный отчет 2-3 недели → 3-5 дней
Управленческая отчетность дни → часы
Обработка заказов 2-3 дня → 2-3 часа

Снижение ошибок при управлении и учете
Ошибки в учете на 70-80%
Кадровые риски на 60%

Освобождение ресурсов
Время финансистов на 30-40%
IT-сотрудников на 20-30%
Лицензии и IT-расходы на 35-50%



			Противоречие ценностей: "Глубокая, узкоспециализированная экспертиза по каждому направлению (кадры, право, налоги, IT)" vs "Единый контроль, оперативность и снижение операционных издержек". В старой модели для получения экспертизы приходилось привлекать множество узких подрядчиков, что усложняло управление и повышало риски.
Концепт опосредования: "Единый центр экспертизы" — интеграция всех необходимых специалистов в одну сервисную модель с единой точкой контакта и ответственности.
Наше решение: "СберРешения" предоставляет доступ к пулу штатных узких специалистов через единое окно, обеспечивая клиенту одновременно и глубину экспертизы, и простоту управления, и контроль затрат.

			Контекст 1: Быстрый рост или масштабирование бизнеса. – Описание: Компания активно растет, появляются новые процессы, юрисдикции, требуется адаптация документооборота. – Почему продукт эффективен: Единый провайдер может оперативно масштабировать поддержку across всех направлений. – Контекстное противоречие: Необходимость быстро реагировать на изменения рынка при ограниченных внутренних ресурсах. Продукт снимает это противоречие, предоставляя мгновенный доступ к широкому пулу экспертов.
Контекст 2: Проверки контролирующих органов (ГИТ, Прокуратура, СФР, ФНС). – Описание: Предстоящая или текущая проверка, требующая срочного приведения документов в порядок и правовой поддержки. – Почему продукт эффективен: Возможность быстро провести аудит, подготовить заключения и обеспечить сопровождение. – Контекстное противоречие: Необходимость высокой скорости и максимальной надежности в условиях стресса и ограниченного времени.
Контекст 3: Сложные корпоративные сделки (M&A, реорганизация). – Описание: Проведение сделок, требующих скоординированных действий юристов, налоговых консультантов и финансистов. – Почему продукт эффективен: Комплексный подход обеспечивает согласованность Due Diligence, налогового структурирования и юридического сопровождения. – Контекстное противоречие: Потребность в синергии между разными экспертизами при отсутствии внутренней координации.
Контекст 4: Оптимизация затрат на содержание внутренних экспертных служб. – Описание: Высокие затраты на штат юристов, бухгалтеров, кадровиков, IT-специалистов. – Почему продукт эффективен: Подписка или проектная работа заменяет несколько штатных единиц или дополняет их в пиковые периоды. – Контекстное противоречие: Стремление сохранить качество экспертной поддержки при сокращении постоянных издержек.
Контекст 5: Цифровая трансформация и внедрение новых систем (1С, ИБ). – Описание: Необходимость модернизации ИТ-ландшафта, внедрения 1С, повышения информационной безопасности. – Почему продукт эффективен: Опыт реализации сквозных проектов "под ключ" — от анализа защищенности до внедрения и интеграции. – Контекстное противоречие: Необходимость глубокой технологической экспертизы и понимания бизнес-процессов одновременно.
Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда клиент сталкивается с необходимостью быстрого и качественного решения сложных, разноплановых бизнес-задач в условиях нехватки внутренних ресурсов, времени или экспертизы, а существующие подходы (поиск подрядчиков, расширение штата) ведут к росту издержек и рисков. Продукт обеспечивает доступ к проверенным экспертам через единый интерфейс и превращает операционную сложность в конкурентное преимущество.

			Цикл функции: Управление бизнес-поддержкой и решением нетривиальных задач.
Этап 1. Выявление потребности в экспертизе. – Раньше: Осознание пробела в знаниях, долгий внутренний поиск ответственного или начало хаотичного поиска подрядчика на стороне. – С нами: Быстрая подача запроса через единое окно ("нужен юрист по M&A", "требуется аудит кадрового учета").
Этап 2. Поиск и верификация исполнителя. – Раньше: Просмотр отзывов, запрос предложений, проверка репутации, согласование NDA, оценка стоимости — процесс занимал дни и недели. – С нами: Мгновенное подключение к задаче профильного штатного эксперта с известной квалификацией и страховкой ответственности.
Этап 3. Получение и реализация решения. – Раньше: Длительные согласования, риски некачественного результата, отсутствие единой методологии. – С нами: Оперативное получение консультации, заключения или отчета в согласованные сроки с гарантией качества и последующей поддержкой.
Этап 4. Контроль результата и управление рисками. – Раньше: Ответственность размыта, риски ошибок лежат на компании, нет страхового покрытия. – С нами: Полная ответственность провайдера, страховое покрытие, прозрачная отчетность о использовании часов.
Итог: "СберРешения" превращают разрозненный, трудоемкий и рисковый цикл привлечения экспертизы в управляемый, быстрый и безопасный процесс, где каждый этап предсказуем и обеспечивает синергию между разными направлениями консалтинга.
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			Amelia 2.0

			Amelia 2.0 автоматизированная система для управления объектами недвижимости. Задачи: Сократить трудозатраты на работу с заявками. Увеличить плановую работу оборудования и оперативно получать информацию об истории обслуживания объектов. Контролировать затраты энергопотребления. Управлять параметрами
и сценариями работы оборудования. Сократить трудозатраты. на контроль клининг‑услуг. Возможности продукта: Управление обращениями: регистрация и
учет заявок в едином диспетчерском центре 24/7. Паспортизация и ППР: цифровые паспорта объектов, графики ППР. Счетчики: сбор и внесение данных с приборов,
статистика потребления коммунальных услуг. Телеметрия: управление параметрами работы объектов (свет, шум, др.) Авангард: контроль клининговых работ. Мобильное приложение; Ситуационный центр: объекты на карте, их план, оборудование и т.д.

			1. Гибкая настройка процессов и отчетов
2.Высокий уровень защиты данных
3.Включен в реестр отечественного ПО
4. Помощь при внедрении системы и личный аккаунт-менеджер

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/759af5fa-69e5-48b1-b374-d61c91df3efa

			Продукт курирует SOFT TECH

			1

			Amelia 2.0  (управление недвижимостью)

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: Переводит компании от ручного, фрагментированного управления эксплуатацией и ремонтами к единой, автоматизированной цифровой системе управления физическими активами (EAM).
Продукт поддержки и ускорения: Повышает эффективность, скорость и точность эксплуатационных процессов (ремонты, клининг, учет ресурсов) в рамках внедренной модели. Итоговое позиционирование: Amelia 3.0 помогает клиентам перейти от хаоса и рутины к цифровому управлению активами, а для компаний, уже вставших на этот путь, служит инструментом масштабирования и оптимизации.

			Раньше управление эксплуатацией зданий, оборудования и инфраструктуры строилось на бумажных носителях, разрозненных Excel-таблицах, телефонных звонках и ручном контроле. Это приводило к потере заявок, размытию ответственности, простоям оборудования и неконтролируемым затратам. Новая парадигма — это единое цифровое пространство для управления всеми активами, где процессы автоматизированы, данные централизованы, а решения принимаются на основе аналитики. Amelia 3.0 реализует этот переход, обеспечивая прозрачность, контроль и повышение эффективности эксплуатации.

			Продающий график (описание): На оси X — количество ручных операций, проверок и коммуникаций для управления эксплуатацией. На оси Y — качество обслуживания, срок службы оборудования и оперативность реагирования. Изначально рост усилий немного улучшает результат, но после достижения предела наступает "плато", а затем спад из-за человеческого фактора, ошибок и потерь информации. Amelia 3.0 создает новую кривую: при сокращении ручных операций ключевые показатели резко растут за счет автоматизации и централизации данных.
Вопрос-инсайт: "Замечаете ли вы, что чем больше людей и систем вовлечено в процесс согласования ремонтов и учета ресурсов, тем выше риск потерь, задержек и непрозрачности в затратах?"

			Внедрение Amelia 3.0 позволяет клиентам достигать измеримых результатов:
— Снижение количества аварий и внеплановых ремонтов на 25%.
— Снижение затрат на обслуживание на 10-15%.
— Сокращение трудозатрат административного персонала до 64%.
— Повышение срока службы оборудования.
— 100% точность отслеживания заявок и статусов работ.

			Противоречие ценностей: "Оперативность и скорость реагирования на заявки" vs "Контроль качества, прозрачность затрат и соблюдение регламентов". В ручной модели ускорение процессов ведет к потере контроля и росту ошибок, а ужесточение контроля — к замедлению работы.
Концепт опосредования: "Автоматизированный контур управления эксплуатацией".
Наше решение: Amelia 2.0 через единую систему (заявки, паспортизация, ППР, учет) обеспечивает и высокую скорость обработки запросов (в т.ч. через мобильное приложение), и полный контроль на всех этапах за счет автоматизированных регламентов и аналитики.

			Контекст 1: Быстрый рост количества объектов/активов. Сигнал: Увеличивается количество инцидентов, теряется история обслуживания. Решение: Единая база паспортов объектов и оборудования, автоматическое планирование ППР.
Контекст 2: Непрозрачность затрат на ТОиР и энергоресурсы. Сигнал: Невозможно проанализировать причины перерасходов. Решение: Модуль аналитики затрат и счетчиков с графиками и статистикой.
Контекст 3: Неэффективная работа подрядчиков и клининговых служб. Сигнал: Жалобы, неявки, отсутствие фиксации результатов. Решение: Модули "Управление обращениями" и "Клининг" с контролем качества и системой чекин/чек-аут.
Контекст 4: Давление на оперативность и бесперебойность работы. Сигнал: Простои оборудования влияют на основные бизнес-процессы. Решение: Своевременные ППР, отслеживание статуса заявок 24/7, снижение простоя.
Контекст 5: Потребность в цифровизации по требованию регулятора или для конкурентоспособности. Решение: 100% российское ПО, входящее в реестр Минцифры, готовое к замене иностранных решений.
Идеальный контекст: Компания со значительным парком активов (недвижимость, оборудование), сталкивающаяся с ростом затрат, хаосом в управлении и необходимостью цифровой трансформации для повышения надежности и прозрачности.

			Цикл функции: Управление эксплуатационными заявками и активами.
Этап 1. Фиксация проблемы/заявки. Раньше: Звонки, бумажные записки, потерянные emails. С нами: Мобильное приложение или веб-портал для подачи заявки 24/7 с фото; автоматическая фиксация и присвоение номера.
Этап 2. Диспетчеризация и назначение. Раньше: Поиск исполнителя по телефону, размытие ответственности. С нами: Автоматическое назначение на основе компетенций; контроль SLA.
Этап 3. Выполнение работы. Раньше: Исполнитель действует по памяти, нет доступа к истории оборудования. С нами: Исполнитель видит паспорт объекта, историю ремонтов, планы ППР; отмечает выполнение в мобильном приложении.
Этап 4. Контроль и закрытие. Раньше: Отсутствие обратной связи, сложность проверки качества. С нами: Контроль качества на всех этапах, оценка работы исполнителя, автоматическое закрытие и отчетность.
Этап 5. Аналитика и планирование. Раньше: Невозможность анализа причин сбоев и затрат. С нами: Формирование отчетов, автоматическое планирование ППР.
Итог: Amelia 3.0 превращает разрозненный и реактивный цикл эксплуатации в проактивный, прозрачный и управляемый цифровой контур, где данные с каждого этапа улучшают работу на следующих.
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			Комплексная эксплуатация недвижимости
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			Комплексная эксплуатация недвижимости

			Комплексная эксплуатация недвижимости - это услуги по техническому обслуживанию и клинингу объекта и прилегающей территории. Соакращает издержки компании при эксплуатации объекта недвижимости и обеспечивает чистоту и комфортную среду для сотрудников организации

			1. Одна из лидирующих компаний в области фасилити менеджмента
2. Работа в соответствии с законодательством РФ
3. Полный комплекс услуг по эксплуатации объектов недвижимости
4. Эффективная система контроля и страхования ответственности за действиями персонала
5. Использование профессиональных химических средств на базе уникальной запатентованной технологии, знак Евразийского соответствия (ЕАС)

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/a6a71597-83c7-45a9-81f6-cd5b26dfb386

			Продукт курирует Современные Технологии

			1

			Комплексная эксплуатация недвижимости

			Консалтинговые услуги

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает клиентам перейти от фрагментированного управления объектами с множеством подрядчиков к единой аутсорсинговой модели, основанной на комплексном обслуживании и автоматизированном контроле.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность эксплуатации объектов за счёт оптимизации затрат, стандартизации процессов и использования профессиональных ресурсов без расширения штата.
Итоговое позиционирование: Решение помогает клиентам перейти к централизованной и технологичной модели обслуживания недвижимости, одновременно усиливая операционную эффективность и снижая издержки в текущей деятельности.

			Старая парадигма: управление объектами недвижимости через множество узкопрофильных подрядчиков, что приводит к росту затрат, сложностям координации, медленному реагированию на проблемы и отсутствию единой ответственности.
Новая парадигма: единый технологичный партнёр, обеспечивающий полный цикл эксплуатации и клининга на основе прозрачных процессов, CAFM-систем и страховой ответственности.
Роль продукта: «Современные технологии» позволяют перейти к централизованной, управляемой и экономически эффективной модели обслуживания, где качество, скорость и контроль становятся стандартом.

			Продающий график (описание): На оси X — количество привлекаемых подрядчиков и объём ручного контроля, на оси Y — качество обслуживания и уровень операционных затрат. Сначала рост числа подрядчиков улучшал качество, но после достижения предела возникали коммуникационные задержки, рост стоимости и падение управляемости. Новый подход создаёт иную зависимость: снижение числа подрядчиков до одного и передача контроля профессионалам повышает качество и сокращает издержки.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что увеличение числа подрядчиков для обслуживания объектов не приводит к росту качества, а лишь усложняет координацию и увеличивает общие затраты?»

			После перехода на комплексную эксплуатацию клиенты достигают измеримых результатов:
— Сокращение эксплуатационных издержек до 20–30% за счёт оптимизации процессов и единого подряда;
— Повышение скорости устранения аварий и проблем на объектах благодаря единой службе и CAFM-системе;
— Рост удовлетворённости сотрудников за счёт чистоты, комфорта и бесперебойной работы инженерных систем;
— Снижение количества подрядчиков с 24 до 1 при сохранении полного спектра услуг.

			Противоречие ценностей: «Качество и надёжность обслуживания» vs «Контроль затрат и управляемость». В старой модели рост качества требовал привлечения дополнительных подрядчиков, что увеличивало стоимость и сложность управления.
Концепт опосредования: «Единый технологичный партнёр» — интеграция всех услуг в рамках одного контракта с автоматизированным контролем и страховой ответственностью.
Наше решение: «Современные технологии» обеспечивают высокое качество обслуживания и клининга за счёт стандартизации, профессиональных ресурсов и CAFM-систем, одновременно сокращая издержки и упрощая управление объектами.

			Контекст: Рост числа объектов и географическое расширение.
– Описание: Клиент управляет множеством объектов в разных регионах, обслуживание fragmented.
– Эффективность продукта: Единый подрядчик с федеральным охватом и стандартизированными процессами.
– Контекстное противоречие: Стремление к росту масштаба при сохранении контроля над качеством и затратами.
Контекст: Ужесточение требований к чистоте и безопасности объектов.
– Описание: Повышенные стандарты качества среды для сотрудников и клиентов.
– Эффективность продукта: Использование профессиональной химии, дезинфекция, соблюдение ЕАС.
– Контекстное противоречие: Необходимость повышать качество без роста издержек и сложности управления.
Контекст: Давление на сокращение операционных расходов.
– Описание: Требование снизить затраты на содержание объектов без потери качества.
– Эффективность продукта: Оптимизация процессов, аутсорсинг штата, исключение дублирующих функций.
– Контекстное противоречие: Снижение затрат без ущерба для надёжности и комфорта.
Идеальный контекст для продукта: Ситуация, когда клиент сталкивается с ростом масштаба, ужесточением стандартов и давлением на затраты, а существующая модель управления не позволяет одновременно обеспечить качество, контроль и экономию.

			Цикл функции: Управление эксплуатацией объекта
Этап 1. Мониторинг и планирование работ
Раньше: Разрозненные отчёты подрядчиков, ручной сбор данных, запаздывающее реагирование.
С нами: Ежедневный мониторинг инженерных систем через CAFM, планово-предупредительные работы по единому графику.
Этап 2. Выполнение обслуживания и клининга
Раньше: Множество subcontractors, разные стандарты, сложности координации.
С нами: Единая команда с профессиональным оборудованием и химией, полный цикл уборки и технического обслуживания.
Этап 3. Реакция на аварии и сбои
Раньше: Длительные согласования с разными подрядчиками, простои, эскалация.
С нами: Круглосуточная аварийная служба, ликвидация последствий в кратчайшие сроки, единый контакт.
Этап 4. Контроль качества и отчётность
Раньше: Разрозненные акты, ручная проверка, низкая прозрачность.
С нами: Автоматизированная отчётность в CAFM, страховка ответственности, ежемесячные акты с прозрачной детализацией.
Итог: Продукт превращает фрагментированный и затратный процесс эксплуатации в целостный, управляемый и технологичный цикл, где каждый этап усиливает общую эффективность и надёжность.








			2 437

			Архитектурный консалтинг в ИТ
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			Архитектурный консалтинг в ИТ

			Продукт помогает в решение архитектурных задач «под ключ»:
 - Выбор технологий или решений в архитектуре
 - Выстраивание методологии управления архитектурой
 - Повышение квалификации архитекторов компании за счет обучения по программе Сбера

			1. Предоставление архитектурных практик как отдельного продукта
2. Опыт проектирования современных высоконагруженных архитектур
3. Проведение работ действующими архитекторами Сбера Экспертиза по всем направлениям архитектуры

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/2bba1a98-e395-4186-b1c9-8bb5f3dfc8d4

			Продукт курирует Сбербанк
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			Архитектурный консалтинг в ИТ

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит компании от немасштабируемых, «монолитных» архитектур и неэффективного управления ИТ к управляемой, гибкой и целеориентированной ИТ-архитектуре, основанной на лучших практиках.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность существующей ИТ-функции за счёт внедрения методологии, стандартов, обучения архитекторов и выбора оптимальных технологий.
Итоговое позиционирование: Продукт помогает клиентам совершить переход к современной архитектурной парадигме и одновременно ускоряет развитие и повышает управляемость ИТ в рамках текущей модели.

			Раньше многие компании развивали ИТ-ландшафт реактивно, сталкиваясь с монолитными системами, долгим выбором технологий и отсутствием единой архитектурной стратегии. Это приводило к неуправляемости, высоким затратам и потере конкурентных преимуществ.
Новая парадигма — это проактивное, стратегическое управление архитектурой, основанное на целевом видении, методологии и лучших практиках. Архитектурный консалтинг Сбера помогает совершить этот переход, предоставляя опыт построения архитектуры крупнейшей экосистемы и действующих архитекторов, что позволяет создать масштабируемый, надежный и эффективный ИТ-ландшафт.

			Продающий график (описание): На оси X — объем инвестиций в ИТ или сложность ИТ-ландшафта. На оси Y — управляемость, скорость изменений и бизнес-результативность ИТ. Изначально рост инвестиций дает отдачу, но после достижения определенной точки сложности (плато) эффективность падает: монолиты замедляют развитие, изменения становятся рискованными и дорогими. Архитектурный консалтинг создает новую кривую — переход к целевой архитектуре и управляемому развитию возвращает рост эффективности и скорости.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что увеличение инвестиций в ИТ или усложнение ландшафта перестали давать пропорциональный рост скорости разработки и управляемости систем?»

			Внедрение практик архитектурного консалтинга позволяет достичь измеримых улучшений:
— Повышение скорости вывода новых продуктов и сервисов на рынок в 2-3 раза за счет перехода к целевой архитектуре.
— Снижение операционных рисков и затрат на поддержку ИТ-ландшафта до 30% благодаря оптимизации и консолидации систем.
— Повышение зрелости управления архитектурой на 1-2 уровня (по международным шкалам).
— Сокращение времени принятия архитектурных решений и выбора технологий на 40-50%.

			Противоречие ценностей: «Скорость и гибкость разработки и внедрения новых сервисов» vs «Надежность, безопасность и управляемость ИТ-ландшафта». В старой модели ускорение разработки часто приводит к росту технического долга и снижению надежности, а усиление контроля — к замедлению времени выхода на рынок.
Концепт опосредования: «Управляемая эволюция архитектуры».
Наше решение: Архитектурный консалтинг Сбера помогает выстроить процессы и стандарты, которые позволяют одновременно достигать и скорости, и надежности. Через целевое архитектурное видение, дорожные карты переходов и внедрение лучших практик мы создаем основу для быстрого, но контролируемого развития.

			Контекст 1: Цифровая трансформация и необходимость быстрого запуска новых цифровых продуктов.
— Сигналы: Бизнес требует ускорения, но текущая архитектура не позволяет быстро итератировать.
— Почему продукт эффективен: Помогает спроектировать целевую архитектуру, ориентированную на скорость и гибкость.
— Контекстное противоречие: Необходимость быстро меняться при сохранении стабильности ключевых систем.
Контекст 2: Импортозамещение и регуляторное давление.
— Сигналы: Требуется замена иностранных решений, но нет понимания, на что переходить и как оценить риски.
— Почему продукт эффективен: Предоставляет экспертизу по выбору технологий и оценку рисков на основе реального опыта.
— Контекстное противоречие: Необходимость выполнить требования регулятора без потери эффективности и надежности ИТ-ландшафта.
Контекст 3: Неконтролируемый рост сложности ИТ-ландшафта.
— Сигналы: Много монолитных систем, дублирующих функций, высокие затраты на интеграцию и поддержку.
— Почему продукт эффективен: Проводит обследование, выявляет точки роста и оптимизации, создает план упрощения и консолидации.
— Контекстное противоречие: Желание снизить затраты и сложность без остановки бизнес-процессов.
Контекст 4: Отсутствие единой методологии управления архитектурой.
— Сигналы: Решения принимаются разрозненно, нет стандартов, долгие согласования.
— Почему продукт эффективен: Помогает выстроить сквозные процессы, артефакты и стандарты управления архитектурой.
— Контекстное противоречие: Необходимость стандартизировать процессы, не подавляя инициативу и инновации.
Контекст 5: Необходимость повышения квалификации внутренней команды архитекторов.
— Сигналы: Нехватка компетенций для решения сложных задач, отставание от современных трендов.
— Почему продукт эффективен: Обучение по адаптированным программам Сбера с дальнейшим сопровождением.
— Контекстное противоречие: Необходимость быстро повысить уровень команды без отрыва от текущих проектов.
Идеальный контекст для продукта: Компания сталкивается с давлением со стороны бизнеса на ускорение цифровизации и одновременным ростом сложности и затрат ИТ-ландшафта, а существующие подходы к управлению архитектурой исчерпали себя и не позволяют эффективно разрешить это противоречие.

			Цикл функции: Управление развитием ИТ-ландшафта.
Этап 1. Анализ текущего состояния и выработка стратегии.
Раньше: Реактивный подход, отсутствие единого видения, решения принимаются под конкретные задачи без учета общего ландшафта.
С нами: Проводим комплексное обследование, оцениваем зрелость, формируем текущую и целевую архитектуру и стратегию развития.
Этап 2. Проектирование и выбор решений.
Раньше: Долгий и субъективный выбор технологий, отсутствие стандартов и оценки рисков.
С нами: Используем собственные исследования и опыт, предоставляем обоснованные рекомендации по технологиям и решениям, включая импортозамещение.
Этап 3. Планирование и реализация изменений.
Раньше: Отсутствие четкого плана перехода, реализация изменений хаотична, высоки риски.
С нами: Разрабатываем переходную архитектуру, дорожную карту проектов и портфель трансформации для управляемого перехода.
Этап 4. Операционное управление и развитие архитектуры.
Раньше: Отсутствие процессов управления архитектурой, стандартов и метрик.
С нами: Помогаем выстроить методологию управления архитектурой, создаем артефакты, стандарты и обучаем команды для самостоятельной работы.
Итог: Архитектурный консалтинг превращает разрозненный и слабоуправляемый процесс развития ИТ в целостный, стратегический и управляемый цикл, где каждый этап подкреплен экспертизой и лучшими практиками, что создает синергетический эффект для бизнеса.
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			Продукты PlatformV

			Platform V – Технологическая основа для цифровой трансформации и импортозамещения.
Задачи, которые решает продукт и модули которые необходимы для этого:
1.Ускорить работу и повысить защищенность данных реляционыых СУБД  внедрив
Pangolin SE
2.Ускорить разработку и повысить устойчивость к сбоям за счёт перехода на микросервисную архитектуру корпоративных сервисных внедрив
Synapse
3.Обеспечить безопасность внутренних сервисов компании с помощью сервиса
SOWA
4."От Идеи до Прома" - организовать и ускорить процесс разработки используя
Works
5. Упростить управление доступом к информационным ресурсам,
автоматизировать жизненный цикл учётных записей используя
IAM и IDM
6.Предоставить платформу для создания высоконагруженных приложений используя сервис
Платформа для высоконагруженных приложений
7.Предоставить серверную OC и средства контейнеризации -необходимые элементы облачной платформы
используя SberLinux DropApp
8.Повысить защищенность ПО и инфраструктуры компании используя модуль
Лаборатория СберТех

			Platform V находит широкое применение в различных отраслях благодаря своей гибкости, безопасности и способности масштабироваться под любые потребности бизнеса. Высокая производительность и интеграционные возможности делают эту платформу привлекательной как для крупных корпораций, так и для государственных организаций.

Автоматизация, прозрачное шифрование и поддержка высоконагруженных систем позволяет использовать Platform V для создания эффективных и надежных решений в сферах, где безопасность данных и устойчивость инфраструктуры являются ключевыми факторами успеха.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/d8ab0987-1bad-49d4-9930-5626123ac33b

			Продукт курирует СберСервис
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			Продукты PlatformV

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает клиентам перейти от legacy-архитектуры и зависимости от западных вендорских решений к современной микросервисной, облачно-нативной платформе с полным контролем над ИТ-ландшафтом.
Продукт поддержки и ускорения: повышает скорость разработки, отказоустойчивость, безопасность и масштабируемость в рамках уже принятой цифровой модели.
Итоговое позиционирование: Platform V помогает клиентам перейти к цифровой автономии и одновременно ускоряет разработку и повышает надёжность ИТ-процессов.

			Раньше компании зависели от западных ИТ-решений, которые со временем становились дорогими, негибкими и уязвимыми к санкциям. Legacy-архитектура замедляла разработку, а безопасность и контроль над данными ослабевали.
Platform V предлагает переход к полной технологической независимости на основе современного open-source стека, микросервисов и российской облачной платформы. Это позволяет компаниям быстро адаптироваться к изменениям, сохранять контроль над данными и снижать затраты.
Пришло время отказаться от устаревших моделей и перейти к цифровой устойчивости вместе с Platform V.

			Продающий график (описание): На оси X — объём инвестиций в западные ИТ-решения и инфраструктуру, на оси Y — скорость вывода продуктов на рынок. Сначала рост инвестиций ускорял разработку, но со временем наступало плато: legacy-системы и вендорские ограничения замедляли развитие. Platform V создаёт новую кривую: снижение зависимости от импорта и рост скорости разработки за счёт отечественной open-source платформы.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что чем больше вы вкладываете в поддержку устаревших систем и западных лицензий, тем медленнее становится вывод новых продуктов и выше риски простоев?»

			Platform V позволяет достичь измеримых результатов в ключевых областях:
— Сокращение времени вывода продуктов на рынок в 7 раз
— Обеспечение отказоустойчивости 99,99%
— Снижение затрат на ИТ-инфраструктуру и лицензии до 6 раз
— Ускорение получения облачной инфраструктуры до 5 минут
— Сокращение времени отклика систем с 50 мс до 1 мс

			Противоречие ценностей: «Скорость и гибкость разработки» vs «Безопасность и контроль над данными». В западных и legacy-решениях ускорение разработки часто вело к снижению безопасности и потере контроля.
Концепт опосредования: «Безопасная цифровая автономия» — использование российской open-source платформы с сертификатами ФСТЭК и встроенными механизмами безопасности, что позволяет одновременно ускорить разработку и усилить защиту.
Наше решение: Platform V объединяет современные инструменты разработки, микросервисы и встроенную безопасность, позволяя клиентам достигать и скорости, и контроля без компромиссов.

			Контекст: Необходимость замены ушедших западных решений (Oracle, IBM, AWS).
Сигналы: Истечение лицензий, санкционные ограничения, рост затрат на поддержку.
Почему Platform V: Полный аналог с сертификатами и поддержкой.
Контекст: Рост нагрузки и требований к отказоустойчивости.
Сигналы: Увеличилось число транзакций, растут риски простоев.
Почему Platform V: Отказоустойчивость 99,99%, встроенный мониторинг.
Контекст: Переход на микросервисы и облака.
Сигналы: Медленная разработка, сложности с интеграцией.
Почему Platform V: Готовые модули (Synapse, SOWA, IAM), интеграция с Cloud.ru.
Контекст: Повышение требований регуляторов к безопасности.
Сигналы: Необходимость сертификации ФСТЭК, аудит ПО.
Почему Platform V: Сертификаты ФСТЭК, встроенная безопасность, анализ уязвимостей.
Контекст: Цифровая трансформация госсектора и госкомпаний.
Сигналы: Требования к использованию ПО из реестра Минцифры.
Почему Platform V: Включение в реестр, опыт внедрения в Сбере.

			Этап 1. Разработка приложения
Раньше: Зависимость от западных IDE, медленные согласования, ручное тестирование.
С нами: Low-code среда (Workflow), UI Kit, автоматическое тестирование, готовые шаблоны.
Этап 2. Интеграция систем
Раньше: Сложные ESB-решения, ручная настройка, низкая надёжность.
С нами: Platform V Synapse — микросервисная шина с готовыми адаптерами, мониторингом и трассировкой.
Этап 3. Обеспечение безопасности
Раньше: Разрозненные инструменты, сложность управления доступом, риски утечек.
С нами: IAM, IDM, SOWA — единое управление доступом, MFA, безопасность API.
Этап 4. Развёртывание и масштабирование
Раньше: Долгая подготовка инфраструктуры, ручное масштабирование, простои.
С нами: SberLinux, DropApp — автоматическое оркестрирование, масштабирование, обновления без остановки.
Итог: Platform V превращает фрагментированный и зависимый ИТ-цикл в целостную, безопасную и скоростную платформу, где каждый этап усиливает следующий.








			3 128

			ЦРР - Аналитика ассортимента

			16 859

			Аналитика ассортимента

			Аналитика ассортимента - анализ ключевых трендов рынка на уровне категорий и товаров. Возможности сервиса:
- Профиль покупателя товара;
- Портфель покупателя;
- Анализ переключений спроса;
- Анализ корзины;
- Параллельные покупки;
- Анализ емкости;
- Ценовая сегментация

			Большая выборка: возможность аналитики практически по любым потребительским сегментам;
- Понимание потребителя: его портрета и потребительских привычек;
- Понимание причин изменений, а не только факт изменений;
- Расширенная аналитика: не только товары, но и услуги

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/a81485dd-7544-4fd6-95bb-5ec1c1939cc2

			Продукт курирует ЦРР

			2

			Аналитика ассортимента

			Консалтинговые услуги

			1

			0

			0

			Продукт "Аналитика ассортимента" позволяет перейти от решений, основанных на интуиции и ограниченных данных (опросов, панельных исследований на выборочной совокупности панелистов), к этапу стратегии, построенной на BigData. Он переводит категорийных менеджеров и маркетологов из состояния «мы предполагаем, что продается» на этап «мы точно знаем, что, кому и как часто продается», создавая фундамент для следующих шагов: прогнозирования спроса, таргетированного маркетинга и динамического ценообразования.

			Старый принцип: «Мы формируем ассортимент и оцениваем эффективность, опираясь на данные собственных продаж, маркетинговых исследований на ограниченной выборке и мнении ключевых дистрибьюторов. Мы уверены только в своем товарообороте и лишь предполагаем поведение покупателей у конкурентов и на всем рынке».

Новый способ: «Мы управляем ассортиментом, основываясь на данных с реальных рынков сбыта. Мы видим полную картину покупок категории по всем каналам продаж и понимаем не только, что покупают, но и кто покупает, с какой лояльностью и переключением между брендами, категориями».

			Простой 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, куда именно «утекают» ваши покупатели и какие конкретно SKU конкурентов они покупают вместо ваших, если видите только свои продажи? Без этих данных любые решения по ассортименту и промо — это стрельба наугад».

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

Рост точности прогноза продаж: Снижение ошибки прогнозирования спроса по категориям с 40% до 15-20%.

Оптимизация складских запасов: Сокращение неликвидов в ассортименте на 25% за счет выявления «мертвых» SKU и дублирующих позиций.

Увеличение эффективности маркетинга: Повышение конверсии промоакций на 10-15% за счет таргетинга на реальную, а не предполагаемую аудиторию покупателей.

			Противоречие: Традиционно перед категорийным менеджером стоит дилемма: «Широта ассортимента vs. Эффективность инвестиций». Хочется захватить максимум спроса широким предложением (ширина), но это ведет к распылению бюджета, росту логистических издержек и риску неликвидов (неэффективность).

Решение: Наш продукт разрешает это противоречие, предоставляя инструмент для прецизионной оптимизации. Вы не просто сужаете ассортимент, а точно определяете: 1) Ядро ассортимента (топ-SKU, дающие 80% выручки), которое нужно защищать и продвигать; 2) Нишевые и импульсные SKU, привлекающие новых покупателей; 3) Дублирующие и «проседающие» позиции, которые можно безопасно сократить. Это позволяет одновременно повышать и ширину охвата, и ROI на каждый товар.

			Вы запускаете новый продукт (SKU) на рынок: Нужно быстро оценить его реальную пенетрацию (проникновение), частоту покупок и не каннибализирует ли он ваши старые продукты.

Вы теряете долю рынка, но не понимаете, кому именно ее отдаете: Днаш продукт покажет  конкретные бренды и даже SKU конкурентов, на которые перераспределяют свои траты ваши клиенты.

Вы ведете переговоры с ритейлером о размещении и планировании ассортимента: Вы приходите с данными не только по своей доле, но и по общей динамике категории и конкурентов, что резко повышает вашу переговорную силу.

У вас есть маркируемые товары (системой "Честный Знак"): Это контекст максимальной возможности, так как вы можете перейти от анализа категорий к профилированию отдельных покупателей, строя карты лояльности и изучая кросс-категорийные покупки.

			Цикл функции: Принятие решения по оптимизации ассортимента»
Этап 1. Сбор данных. Панель данных с миллионами чеков от операторов фискальных данных (включая "Честный Знак"). Данные в рублях, штуках, натуральном выражении. Для маркируемых категорий - полное покрытие рынка, возможность грануляции до SKU, выделение каналов продаж, детализация до городов РФ. Возможность мэтчинга с данными клиентов Сбера - свыше 111 млн активных пользователей ежемесячно.
Этап 2. Анализ. Оценка не только общих показателей продаж, но и выход на потребительские метрики на огромной базе клиентов Сбера. Оценка пенетрации, чачтоты покупки, построение индексов лояльности, анализ переключений спроса (анализ потерь и приобретений), оценка оптимизации ассортимента.
Этап 3. Принятие решения. Решения базируются на BigData, охватывающей с одной стороны высокую гранулярность категорий (до SKU), а также базирующеся не на выборочной совокупности панелистов, а 111 млн держателей карт Сбера.
Этап 4. Валидация результата. Подписка на обновление данных, позволяющей на регулярной основе отслеживать динамику своих KPI. 
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			Умные дома от Doma.ai

			500 045

			Умные дома от Doma.ai

			Умные дома от Doma.ai: Единая онлайн-платформа для реализации систем Умного дома. Задачи: Проектирование, запуск систем в эксплуатацию и авторский надзор на всех этапах работ. Внедрение систем умного дома Автоматизация ключевых
процессов управления недвижимостью. Возможности Комплексное проектирование
Пусконаладка и запуск всех спроектированных систем. Авторский надзор за проектированием, монтажом и наладкой систем. Пусконаладка и запуск всех
спроектированных систем.

			1. Платформа имеет открытое API - любой производитель, вендер, агрегатор может встроиться
2. Скорость внедрение системы - 1 день

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/86185432-5c46-4b0c-ba45-bd320e70bd98

			Продукт курирует Doma.AI

			2

			Умные дома от Doma.ai

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает застройщикам и УК перейти от фрагментированных, ручных процессов управления недвижимостью к комплексной цифровой платформе, объединяющей умные системы, автоматизацию и клиентский сервис.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность действующих процессов (управление заявками, сбор показаний, контроль доступа) за счёт автоматизации, интеграции систем и аналитики.
Итоговое позиционирование: Продукт является катализатором перехода к цифровой трансформации для клиентов на этапе роста или изменения бизнес-модели, а также инструментом ускорения и стабилизации для уже цифровизированных компаний.

			Старая парадигма: Управление недвижимостью строилось на разрозненных системах, ручных операциях (приём заявок, сбор показаний, контроль доступа) и ограниченном взаимодействии с жителями. Это приводило к высоким затратам, низкой скорости реакции, потере клиентов и падению имиджа.
Новая парадигма: Единая цифровая экосистема, где все процессы — от управления инженерными системами до коммуникации с жителями — автоматизированы и интегрированы в единой платформе. Это обеспечивает прозрачность, контроль, скорость и новый уровень клиентского опыта.
Роль продукта: Doma.ai выступает платформой для перехода к этой новой модели, предоставляя готовые решения, интеграцию и экспертизу для построения «умного» жилого комплекса.

			Продающий график (описание): На оси X — объём ручных операций и количество разрозненных систем. На оси Y — качество сервиса, скорость реакции и удовлетворённость жителей. Сначала рост усилий (доп. сотрудники, системы) немного улучшал сервис, но после достижения предела сложности — качество падало, а затраты росли. Новая модель (Doma.ai) создаёт новую кривую: при сокращении ручных операций и интеграции систем — качество, скорость и контроль резко возрастают.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что чем больше систем и ручных процессов вы добавляете для управления домом, тем сложнее становится контролировать качество сервиса и реагировать на проблемы жителей?»

			Внедрение «Умных домов» позволяет клиентам достичь измеримых улучшений по ключевым показателям:
— Сокращение времени на обработку заявки и передачу исполнителю до 30 секунд.
— Автоматизация передачи данных с приборов учёта, снижение ошибок и трудозатрат.
— Повышение уровня безопасности и контроля доступа за счёт бесконтактных решений и видеоконтроля.
— Рост удовлетворённости жителей за счёт прозрачности, скорости коммуникации и удобства мобильного приложения.

			Противоречие ценностей: «Скорость и масштабируемость внедрения цифровых решений» vs «Контроль, надёжность и комплексность управления инженерными системами и сервисами». В старой модели быстрое внедрение отдельных систем вело к разрозненности и потере контроля, а попытки построить комплексное решение требовали лет разработки и больших затрат.
Концепт опосредования: «Единая платформенная экосистема с открытым API».
Наше решение: Doma.ai предлагает готовую, но гибкую платформу, которая позволяет быстро внедрять отдельные модули («Умный дом» за 1 день) и постепенно наращивать функционал, обеспечивая при этом комплексный контроль и интеграцию всех систем благодаря открытому API и единой архитектуре.

			Контекст 1: Новостройка от застройщика без цифровой платформы. – Описание: Застройщик нуждается в конкурентном преимуществе для быстрой продажи объектов и избежания потери связи с клиентами после заселения. – Почему продукт эффективен: Готовое решение «под ключ» с мобильным приложением, CRM и умными системами. – Контекстное противоречие: Необходимость быстро предложить современный сервис при отсутствии времени и ресурсов на собственную разработку.
Контекст 2: Рост числа жалоб жителей и обращений в надзорные органы. – Описание: УК сталкивается с низким качеством сервиса и отсутствием прозрачности для жителей. – Почему продукт эффективен: Автоматизация заявок, контроль исполнения, онлайн-оплата и коммуникация через приложение. – Контекстное противоречие: Желание снизить нагрузку на диспетчеров и мастерах при одновременном повышении качества и скорости обслуживания.
Контекст 3: Планирование модернизации инфраструктуры ЖК. – Описание: Необходимость внедрения систем учёта ресурсов, безопасности видеонаблюдения. – Почему продукт эффективен: Комплексное проектирование, пусконаладка и интеграция в единую платформу. – Контекстное противоречие: Стремление к технологическому лидерству и соответствию трендам при ограниченном бюджете и сроках.
Идеальный контекст для продукта: Ситуация, когда клиент (застройщик или УК) сталкивается с необходимостью цифровой трансформации, повышения клиентского опыта и операционной эффективности, но ограничен во времени, ресурсах и экспертизе для создания собственных решений. Doma.ai предоставляет готовую, интегрируемую и развиваемую платформу, снимая это противоречие.

			Цикл функции: Управление жилым комплексом и взаимодействие с жителями.
Этап 1. Приём и обработка заявок. Раньше: Звонки диспетчеру, бумажные журналы, потерянные заявки. С нами: Мобильное приложение жителя, автоматическое назначение исполнителя, отслеживание статуса в реальном времени.
Этап 2. Управление инженерными системами и безопасностью. Раньше: Разрозненные системы контроля доступа, видеонаблюдения, домофонии, ручной сбор показаний. С нами: Единый интерфейс управления всеми системами, мониторинг инженерной инфраструктуры, автоматический сбор данных с приборов учёта.
Этап 3. Коммуникация и информирование жителей. Раньше: Объявления на подъездах, почтовые рассылки, личные звонки. С нами: Push-уведомления, новости в приложении, онлайн-опросы для оценки настроения жителей.
Этап 4. Аналитика и отчётность. Раньше: Ручной сбор данных из разных источников, сложность формирования отчётов. С нами: Встроенная аналитика по заявкам, платежам, потреблению ресурсов, динамические отчёты в едином интерфейсе.
Итог: Doma.ai превращает разрозненный, трудоёмкий и медленный цикл управления недвижимостью в целостный, автоматизированный и прозрачный процесс, где данные и действия на каждом этапе усиливают общую эффективность и ценность для жителя и управляющей компании.








			2 488

			Консалтинг в недвижимости

			500 136

			Консалтинг в недвижимости

			Консалтинг в недвижимости: Аудит исходно-разрешительной документации (ИРД) с целью контроля своевременного получения разрешения на строительство и обнаружения отклонений от запланированных сроков реализации проекта. Задачи: Увеличить доход, нивелировать риски, сэкономить время с помощью комплексного
подхода по реализации и приобретению объектов недвижимости. Сократить издержки на строительство, избежать срыва сроков реализации проекта. Повысить эффективность управления объектом недвижимости и оптимизировать процессы
компании. Преимущества: Обширная база клиентов и эксклюзивных девелоперских
проектов. Непредвзятая экспертная оценка внутреннего девелопера банка и высокий уровень компетенций в девелопменте. Начинаем работать до принятия решения о кредитовании и до подписания договора. Фиксированная стоимость после определения объемов работ/услуг. Материалы соответствуют требованиям Сбербанка. Возможности: Поиск продавца или покупателя инвестиционного объекта
недвижимости. Поиск объекта по заданным критериям. Привлечение банковского
финансирования. Анализ и аудит исходно-разрешительной документации. Аудит строительно-монтажных работ. Структурирование сделки. Оформление технического заключения.

			1. Обширная база клиентов и эксклюзивных девелоперских проектов
2. Непревзойденная экспертная оценка внутреннего девелопера банка и высокий уровень компетенций в девелопменте
3. Начинаем работать до принятия решения о кредитовании и до подписания договора
4. Фиксированная стоимость после определения объема работ/услуг
5. Материалы соответствуют требованиям СберБанка

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/2b3a8667-8229-46d4-892a-229e2cd22143

			Продукт курирует СБ Девелопмент

			2

			Консалтинг в недвижимости

			Консалтинговые услуги

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит девелоперские компании от фрагментированного, основанного на интуиции и ограниченном анализе подхода к управлению проектами — к комплексной, экспертной и основанной на данных модели.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность, точность Due Diligence и скорость принятия решений на всех этапах жизненного цикла проекта.
Итоговое позиционирование: Продукт помогает клиентам на этапе роста или выхода на новые сложные проекты перейти к профессиональному девелопменту, минимизируя риски, и одновременно служит инструментом ускорения и повышения рентабельности для уже зрелых игроков.

			Раньше успех девелоперского проекта часто зависел от личного опыта менеджеров, ограниченных каналов поиска и субъективной оценки потенциала. Это приводило к непредвиденным рискам, срыву сроков и росту издержек.
Новая парадигма — это экспертно-управляемый девелопмент, где каждое решение подкреплено комплексным анализом, внешней экспертизой и доступом к эксклюзивным ресурсам и финансированию. Наш продукт помогает совершить этот переход, обеспечивая профессиональную поддержку на всех этапах, от поиска земли до ввода объекта в эксплуатацию, превращая неопределенность в управляемые параметры.

			Продающий график (описание): На оси X — объем ресурсов (время, деньги, персонал), затрачиваемых на поиск, оценку и реализацию проекта. На оси Y — эффективность проекта (доходность, соблюдение сроков, минимизация рисков). В старой модели после первоначального роста кривая эффективности быстро выходит на плато и затем снижается из-за накопления непросчитанных рисков и ошибок. Наш продукт создает новую кривую, где при оптимальных затратах обеспечивается максимальная эффективность и прогнозируемость результата.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что чем больше внутренних ресурсов вы бросаете на оценку нового проекта, тем выше становится неопределенность из-за скрытых градостроительных и строительных рисков?»

			Внедрение комплексного консалтинга позволяет девелоперам достичь измеримых улучшений:
— Сокращение времени на поиск и due diligence новых проектов на 30-50%.
— Снижение строительных издержек и риска срыва сроков за счет выявления дефектов и несоответствий на ранних стадиях.
— Увеличение доходности сделок на 5-15% за счет доступа к эксклюзивным предложениям и оптимизации концепции проекта (best use).
— Повышение вероятности одобрения финансирования в Сбербанке, в том числе на ранних стадиях проекта с неполным пакетом ИРД.

			Противоречие ценностей: «Скорость выхода на рынок и закрытия сделок» vs «Контроль рисков и минимизация издержек». В погоне за скоростью компании часто пропускают критиDue Diligence, что ведет к потерям. Стремясь к тотальному контролю, они теряют перспективные проекты и время.
Концепт опосредования: «Экспертно-обеспеченная скорость» — система, в которой внешняя экспертиза и стандартизированные процессы Due Diligence позволяют принимать быстрые, но обоснованные решения.
Наше решение: Консалтинг от СБ Девелопмент предоставляет команду экспертов и методологию, которые параллельно с вашими процессами проводят всестороннюю проверку, структурирование и сопровождение сделки, позволяя одновременно достигать и скорости, и максимального контроля над рисками.

			Контекст 1: Выход на новые, незнакомые территории или сегменты. – Почему продукт эффективен: предоставляет непредвзятую экспертную оценку градостроительного потенциала и рисков. – Контекстное противоречие: желание расти vs незнание локальных особенностей и рисков.
Контекст 2: Проекты с неполным пакетом ИРД или сложной юридической историей. – Почему продукт эффективен: аудит ИРД и защита в Кредитном комитете Сбера повышают шансы на финансирование. – Контекстное противоречие: необходимость в финансировании vs неготовность проекта по формальным критериям.
Контекст 3: Конфликты с генеральным подрядчиком, сомнения в качестве СМР. – Почему продукт эффективен: независимый технический аудит выявляет дефекты и объемы работ, предоставляя рычаг для переговоров. – Контекстное противоречие: стремление к качеству vs отсутствие профессионального рычага для контроля подрядчика.
Контекст 4: Нехватка внутренних компетенций для комплексной оценки сложных сделок (M&A, сделки с активами). – Почему продукт эффективен: команда под ключ закрывает все этапы сделки — от поиска до закрытия. – Контекстное противоречие: амбициозные цели vs ограниченные внутренние ресурсы.
Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда девелопер сталкивается с повышенными рисками, неопределенностью или нехваткой ресурсов при реализации амбициозного проекта, а существующие внутренние подходы не позволяют уверенно двигаться вперед. Продукт обеспечивает экспертно-ресурсную поддержку и превращает ситуацию в управляемую возможность для роста.

			Цикл функции: Управление девелоперским проектом.
Этап 1. Поиск и оценка проекта. Раньше: Долгий поиск по открытым каналам, субъективная оценка потенциала «на глазок». С нами: Доступ к закрытым продажам, экспертный анализ «best use» и градостроительных рисков.
Этап 2. Due Diligence и подготовка к финансированию. Раньше: Отсутствие системного аудита ИРД и СМР, ведущее к сюрпризам на этапе реализации. С нами: Комплексный аудит (ИРД, юридический, технический), подготовка заключения для защиты в банке.
Этап 3. Структурирование и закрытие сделки. Раньше: Самостоятельные переговоры, сложности с привлечением финансирования на нестандартные условия. С нами: Профессиональное структурирование сделки, помощь в привлечении финансирования в Сбер.
Этап 4. Реализация и строительный контроль. Раньше: Отсутствие независимого контроля за подрядчиком, ведущее к срыву сроков и перерасходу бюджета. С нами: Технический надзор и аудит СМР для контроля качества, сроков и стоимости.
Итог: Консалтинг от СБ Девелопмент превращает разрозненный, полный неопределенности процесс в целостный, управляемый и прогнозируемый цикл, где экспертиза на каждом этапе усиливает общий успех проекта.
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			ЦРР - AI сервисы мониторинга и прогнозирования
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			AI сервисы мониторинга и прогнозирования

			AI сервисы мониторинга и прогнозирования. Разработка программного обеспечения с использованием технологий AI и/или оценкой потенциала применения AI. Задачи: Задачи
Прогнозировать спрос товаров. Автоматически выявлять дефекты производимой продукции. Отслеживать промышленную безопасность и ручные операции. Оцифровать архивные документы и сократить время на обработку документации. Контролировать соблюдение рабочими трудовой дисциплины. Проводить мероприятия по учету поголовья скота без применения инвазивных методов. Преимущества: Большой опыт разработки практических проектов на базе технологий AI End-to-end экспертиза от выявленияпотребности до внедрения, обучения и сопровождения готовых решений. Готовые AI-решения и модели с быстрым внедрением. Все компоненты имеют лицензионную политику, совместимую с использованием в новых разработках в РФ. Возможности: Продукты: Прогнозирование спроса. Мониторинг дефектов на производстве. Система распознавания и обработки документов. Контроль промышленной безопасности и ручных операций. Модели: Прогнозирование энергопотребления. Мониторинг активности рабочих и др. Разработка автоматизированных систем по запросу.

			Большой опыт разработки практических проектов на базе технологий AI
End-to-end экспертиза от выявления потребности до внедрения, обучения и сопровождения готовых решений
Готовые AI-решения и модели с быстрым внедрением
Все компоненты имеют лицензионную политику, совместимую с использованием в новых разработках в РФ

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/834e5865-f130-43d8-a4e5-08eb9217b356

			Продукт курирует ЦРР

			1

			AI сервисы мониторинга и прогнозирования

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает клиентам перейти от реактивного, ручного управления процессами к предиктивному, автоматизированному управлению на основе данных и AI-моделей.
Продукт поддержки и ускорения: усиливает уже существующие бизнес-процессы - безопасность, контроль операций, эксплуатацию объектов, планирование - без перестройки архитектуры. Увеличивает скорость реакции, снижает потери и обеспечивает устойчивость качества при росте масштабов.
Итоговое позиционирование: AI-сервисы мониторинга и прогнозирования позволяют клиентам перейти от рутинных, трудоемких операций к интеллектуальной, автоматизированной деятельности, одновременно усиливая эффективность и снижая издержки в текущих процессах.

			Старая парадигма: управление бизнес-процессами основывалось на ручном труде, реактивном реагировании на инциденты и принятии решений на основе ограниченных данных или интуиции. Рост компании приводил к увеличению штата, ошибкам и невозможности масштабироваться без пропорционального роста затрат.
Новая парадигма: данные и AI становятся ядром операционной деятельности. Прогнозирование, автоматический мониторинг и предиктивная аналитика позволяют перейти к упреждающему управлению, высвобождая человеческие ресурсы для стратегических задач и обеспечивая масштабируемость без роста издержек. Роль продукта: AI-сервисы выступают катализатором этого перехода, предоставляя готовые инструменты для внедрения новой, data-driven парадигмы в таких областях, как безопасность, производство и розница.

			Продающий график (описание): На оси X — объем ручных операций/количество сотрудников/затраты на контроль. На оси Y — ключевые показатели результативности (точность, скорость реагирования, отсутствие потерь, производительность). Изначально рост усилий (ручной работы, штата) улучшает результаты, но после достижения определенного предела наступает "плато", а затем — спад из-за человеческого фактора, ошибок и сложности координации. AI-сервисы создают новую кривую, где при сокращении доли ручного труда ключевые показатели продолжают расти за счет автоматизации, точности моделей и круглосуточного мониторинга.
Вопрос-инсайт: "Замечаете ли вы, что дальнейшее увеличение числа сотрудников или контрольных мероприятий уже не приводит к значимому улучшению качества, скорости или безопасности процессов, а лишь увеличивает операционную сложность и затраты?"

			Внедрение AI-сервисов мониторинга и прогнозирования позволяет клиентам достигать измеримых результатов:
- Сокращение времени обнаружения и реакции на отклонения в 2 и более раза.
- Снижение объёма потерь и инцидентов благодаря автоматическому контролю - на 15-40%.
- Ускорение ключевых процессов за счёт сокращения ручных действий и задержек.
- Повышение точности прогнозирования спроса, загрузки, объёмов работ, ресурсов - до 90-96%.
- Снижение операционных затрат в логистике, эксплуатации, безопасности и других процессах - 5-40%.
- Улучшение прозрачности, предсказуемости и стабильности операций.

			Противоречие ценностей: "Масштабируемость и скорость процессов" vs "Контроль, точность и безопасность". В ручной модели ускорение и рост масштаба часто приводят к потере контроля, ошибкам и росту рисков. Ужесточение контроля, в свою очередь, замедляет процессы и ограничивает масштабируемость.
Концепт опосредования: "Интеллектуальная автоматизация" — система, где AI-модели берут на себя рутинный контроль и прогнозирование, обеспечивая одновременно и высокую скорость/масштаб, и беспрецедентную точность/безопасность.
Наше решение: AI-сервисы реализуют этот принцип, позволяя клиенту автоматизировать мониторинг и прогнозирование без потери контроля. Например, видеоаналитика одновременно ускоряет реакцию на инциденты и повышает детекцию нарушений, а оптимизация логистики сокращает пробег и гарантирует своевременность доставки.

			Контекст 1: Рост бизнеса и усложнение процессов. Ситуация: Увеличение числа объектов, транзакций, номенклатуры. Эффективность продукта: AI-сервисы масштабируются без роста штата, автоматизируя контроль и анализ. Контекстное противоречие: Клиент хочет расти, но ручные процессы становятся "узким местом". Продукт снимает это ограничение.
Контекст 2: Повышение требований к безопасности и качеству. Ситуация: Ужесточение нормативов, рост числа инцидентов. Эффективность продукта: Круглосуточный мониторинг и предиктивная аналитика предотвращают инциденты. Контекстное противоречие: Необходимость усилить контроль без резкого роста затрат на охрану/ОТК.
Контекст 3: Давление на операционную эффективность. Ситуация: Необходимость снижать издержки (логистика, энергопотребление, простои, брак). Эффективность продукта: Оптимизация маршрутов, прогнозирование спроса/ТОиР, контроль дефектов. Контекстное противоречие: Стремление к экономии без ущерба для качества и надежности.
Контекст 4: Цифровая трансформация и работа с данными. Ситуация: Накопление больших объемов данных (видео, телеметрия, документы), но отсутствие возможности их эффективно использовать. Эффективность продукта: AI-модели извлекают из данных скрытые insights и автоматизируют процессы. Контекстное противоречие: Наличие "сырых" данных и отсутствие инструментов для их монетизации или применения.
Контекст 5: Дефицит квалифицированных кадров. Ситуация: Нехватка специалистов (технологи, охранники, HR). Эффективность продукта: Частичная или полная автоматизация функций, ассистирование специалистам (AR, ассистенты). Контекстное противоречие: Потребность в выполнении сложных задач при ограниченном человеческом ресурсе.
Идеальный контекст для продукта: Компания, столкнувшаяся с ограничениями роста из-за неэффективности ручных процессов, высоких операционных затрат или рисков, при этом обладающая данными и стремлением перейти к интеллектуальному, предиктивному управлению.

			Функция: Операционное управление и контроль процессов (безопасность, строительство, производство, продажи, клиентский сервис).
Этап 1. Сбор данных. Раньше: Разрозненные источники (камеры, датчики, отчеты), ручной сбор и выборочная проверка. С нами: Автоматизированный сбор и консолидация данных из всех источников в единую платформу для анализа в режиме 24/7.
Этап 2. Мониторинг и детекция. Раньше: Реактивный подход, инциденты обнаруживаются постфактум или выборочно дежурным персоналом. Высокий риск пропуска событий. С нами: Предиктивный и проактивный мониторинг. AI-модели в реальном времени анализируют потоки данных, детектируют аномалии, нарушения и потенциальные угрозы, мгновенно оповещая ответственных.
Этап 3. Анализ и прогнозирование. Раньше: Принятие решений на основе ограниченной информации и опыта. Прогнозирование затруднено или отсутствует. С нами: AI-сервисы анализируют исторические и текущие данные, выявляя паттерны и строя точные прогнозы (спрос, отказы оборудования, отток кадров), предоставляя рекомендации для принятия обоснованных решений.
Этап 4. Реагирование и оптимизация. Раньше: ручное реагирование, задержки, отсутствие системности. С нами: Автоматизированное или ассистируемое выполнение действий (оповещения, формирование маршрутов, планирование ТОиР), постоянная оптимизация процессов на основе данных.
Итог: AI-сервисы превращают разрозненный, реактивный и трудоемкий цикл операционного управления в целостную, предиктивную и автоматизированную систему, где данные на каждом этапе усиливают эффективность следующего, создавая синергетический эффект и формируя новый стандарт управления.
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			Транспортный ЭДО
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			Транспортный ЭДО

			Это обмен электронными транспортными накладными
с использованием электронной подписи. Автоматизирует оформление грузоперевозок  любых категорий. Исключает риски неправильного заполнения документов. Сокращает рутинные задачи водителя с документами. Помогает экономить клиенту за счёт эффективности процесса транспортного документооборота. Севрис предоставляет компания СберКорус - разработчик и провайдер сервисов для безбумажных бизнес-процессов в любом бизнесе и организатор процессов цифровой трансформации крупнейших компаний по всей России.

			1. Автоматизация работы диспетчера логистической компании
2. Мобильное приложение с QR-кода ЭПЛ и ЭТрН: установка на Android и iOS
3. Подписание всех логистических документов в рамках одного рейса
4. API, готовое решение, вебинтерфейс – используйте удобный вариант интеграции
5. Абонентская оплата пакета документа на год

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/ada6edd3-8b1b-49ee-8d5d-f66b282f9295

			Продукт курирует СберКорус
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			Транспортный ЭДО

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит логистические и транспортные компании от бумажного документооборота и ручных процессов к полностью цифровой, автоматизированной экосистеме взаимодействия между всеми участниками перевозки.
Продукт поддержки и ускорения: повышает скорость, точность и масштабируемость обработки транспортных документов без увеличения штата или ресурсов.
Итоговое позиционирование: «Транспортный ЭДО» помогает клиентам перейти от фрагментированных и трудоемких бумажных процессов к единой цифровой платформе, одновременно обеспечивая рост операционной эффективности и снижение издержек в текущей деятельности.

			Раньше успех в логистике во многом зависел от отлаженных, но медленных и уязвимых процессов бумажного документооборота: накладные терялись, заполнялись с ошибками, их согласование занимало дни, а подготовка к проверкам — недели. Эта «бумажная парадигма» создавала риски кассовых разрывов, простоев транспорта и признания расходов.
Новая парадигма — это «цифровой транспортный контур», где все участники перевозки взаимодействуют в реальном времени через единую платформу. Документы не теряются, подписываются электронной подписью, а их статус всегда отслеживается.
«Транспортный ЭДО» помогает совершить этот переход, обеспечивая юридически значимый, быстрый и прозрачный обмен документами, что позволяет компаниям адаптироваться к требованиям современной логистики и сохранять конкурентоспособность.

			Продающий график (описание): На оси X — объем перевозок и количество документов. На оси Y — операционная эффективность (скорость обработки документов, отсутствие ошибок, отсутствие простоев). В «бумажной» парадигме с ростом объема кривая эффективности быстро достигает плато, а затем начинает снижаться из-за нарастания ошибок, потерь и задержек. «Транспортный ЭДО» создает новую кривую, где рост объема сопровождается ростом эффективности за счет автоматизации и исключения ручного труда.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что с увеличением количества рейсов и документов ваши операционные затраты на их обработку, проверку и хранение растут непропорционально, а риски ошибок и простоев только увеличиваются?»

			Мы предлагаем «Транспортный ЭДО». После перехода на этот подход компании достигают ощутимых результатов по ключевым показателям эффективности. Например:
— Сокращение времени обработки транспортных накладных (ТрН) до 90%.
— Сведение к нулю ошибок, связанных с ручным вводом данных.
— Сокращение времени простоя транспорта в точках погрузки/выгрузки.
— Исключение рисков утери или порчи документов.
— Ускорение подготовки документов для налоговых проверок.

			Противоречие ценностей: «Скорость и оперативность» документооборота (для минимизации простоев и кассовых разрывов) vs «Юридическая значимость, точность и контроль» (для соблюдения законодательства и признания расходов). В бумажной модели ускорение процессов ведет к росту ошибок и рисков, а усиление контроля — к замедлению работы.
Концепт опосредования: «Сквозной цифровой юридически значимый контур».
Наше решение: «Транспортный ЭДО» обеспечивает мгновенную передачу и подписание документов электронной подписью, что одновременно дает и высокую скорость, и полную юридическую силу, прозрачность и отсутствие ошибок. Клиент получает обе ценности без компромиссов.

			Контекст 1: Рост объемов перевозок и числа контрагентов. – Описание: Компания масштабируется, увеличивается количество рейсов, грузоотправителей и получателей. – Почему продукт эффективен: Автоматизирует оформление, исключает ошибки и задержки при росте нагрузки. – Почему альтернативы менее эффективны: Ручная обработка не масштабируется, приводит к хаосу и потерям. – Контекстное противоречие: Желание масштабировать бизнес сталкивается с невозможностью эффективно управлять растущим объемом бумажных документов. Продукт снимает это противоречие, предоставляя автоматизированную и масштабируемую платформу.
Контекст 2: Ужесточение требований контролирующих органов. – Описание: Необходимость быстрой и прозрачной подготовки документов для налоговых и иных проверок. – Почему продукт эффективен: Обеспечивает электронный архив с простым поиском и юридической значимостью всех документов. – Почему альтернативы менее эффективны: Бумажный архив требует больших затрат на хранение и поиск, подготовка к проверкам занимает недели. – Контекстное противоречие: Требование прозрачности и быстрого доступа к документам противоречит затратности и медлительности работы с бумажными архивами. Продукт разрешает это, создавая мгновенно доступный цифровой архив.
Контекст 3: Высокие операционные издержки на логистику. – Описание: Затраты на бумагу, печать, курьерскую доставку, архивацию и ручной труд по обработке документов значительны. – Почему продукт эффективен: Полностью устраняет эти затраты, переводя процессы в цифру. – Почему альтернативы менее эффективны: Любые оптимизации внутри бумажной модели дают ограниченный эффект. – Контекстное противоречие: Стремление к снижению издержек сталкивается с необходимостью поддерживать дорогостоящий бумажный документооборот. Продукт устраняет саму причину этих издержек.
Контекст 4: Участившиеся случаи потери или порчи документов. – Описание: Документы теряются при транспортировке между участниками, возникают споры и задержки оплаты. – Почему продукт эффективен: Документы передаются и хранятся в электронном виде, исключая физическую потерю. – Почему альтернативы менее эффективны: Усиление контроля за физическим перемещением документов лишь увеличивает затраты и сложность. – Контекстное противоречие: Необходимость надежной передачи документов противоречит рискам их физической пересылки. Продукт обеспечивает 100% надежность цифровой передачи.
Контекст 5: Необходимость повышения эффективности работы водителей. – Описание: Водители тратят много времени на рутинные операции с бумагами, а не на перевозку. – Почему продукт эффективен: Мобильное приложение позволяет водителю быстро получать, просматривать и подписывать все документы в одном месте. – Почему альтернативы менее эффективны: Инструктажи и упрощенные бланки не решают проблему принципиально. – Контекстное противоречие: Желание увеличить полезный пробег и время водителя на дороге противоречит необходимости выполнения им административных функций. Продукт минимизирует время водителя на документы.
Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда клиент сталкивается с ростом бизнеса, увеличением операционной сложности и давления со стороны регуляторов, при этом стремится к повышению скорости, прозрачности и снижению затрат, а существующие бумажные подходы ограничены из-за фундаментального противоречия между скоростью и контролем. Продукт обеспечивает создание единого цифрового контура и превращает ситуацию в возможность для роста и оптимизации.

			Цикл функции: Оформление и сопровождение перевозки.
Этап 1. Заполнение и отправка документов. Раньше: Менеджер вручную заполнял бумажные бланки (ТрН, CMR, заказы), затем документы физически передавались курьером или с водителем. Высокий риск ошибки и задержки. С нами: Документы автоматически формируются в учетной системе или сервисе, подписываются ЭП и мгновенно отправляются всем участникам.
Этап 2. Подписание документов при приемке груза. Раньше: Водитель и представитель грузоотправителя подписывали бумажные экземпляры, которые затем нужно было везти с собой. Риск потери. С нами: Водитель получает документы в мобильном приложении и подписывает их Простой ЭП (ПЭП) в момент приемки.
Этап 3. Передача документов в пути и при сдаче груза. Раньше: Водитель везет папку с оригиналами, которые могут быть испорчены или утеряны. При сдаче — повторное ручное заполнение актов. С нами: На каждом этапе формируются и подписываются цифровые документы (УКЭП перевозчика, ПЭП водителя). Данные синхронизируются в реальном времени.
Этап 4. Подтверждение приемки грузополучателем. Раньше: Акт приемки или расхождений заполнялся вручную, подписанный оригинал нужно было возвращать грузоотправителю, что занимало дни. С нами: Грузополучатель подписывает электронный акт ПЭП и УКЭП сразу после приемки, документ мгновенно доступен всем.
Этап 5. Архивация и отчетность. Раньше: Бумажные документы складывались в архив, поиск нужного занимал часы, подготовка к проверке — недели. С нами: Все документы автоматически попадают в электронный архив с удобным поиском. Подготовка пакета документов для налоговой занимает минуты.
Итог: «Транспортный ЭДО» превращает разрозненный, медленный и рискованный бумажный цикл в связанный, быстрый и прозрачный цифровой процесс, где каждый этап усиливает другой, создавая синергию операционной эффективности и контроля.
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			Рекламная платформа

			Рекламная платформа Купера — сервис по разработке рекламной стратегии продвижения брендов. Продукт подходит только для компаний оптовой и розничной торговли. Возможности сервиса
65+ инструментов рекламы на 1 платформе:
- Баннеры;
- Онбординг;
- Видеостримы;
- Наружная реклама;
- Push и Email-рассылки;
- Соцсети Купер;
- Промокоды, скидки, бонусы СберСпасибо;
- Рекомендации и спонсорская полка;
- Приоритизация в каталоге и поиске и т.д.
Продукт подходит только для компаний оптовой и розничной торговли.

			Делаем рекламные кампании эффективнее.
Уникальное торговое предложение рекламной платформы Купера:
- E-grocery1  площадка с доступом к широкому сегменту пользователей с намерением к покупке;
- Большая география;
- Большая аналитическая база;
- Работа с пользователем на всех этапах воронки;
- Богатая таксономия (возможности по таргетингу);
- Большое разнообразие рекламных форматов, как медийных, так и перфоманс
Продукт подходит только для компаний оптовой и розничной торговли.
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			Продукт перевода на следующий этап: переводит рекламные кампании производителей от фрагментированных размещений на множестве площадок к единой, целевой платформе с полным циклом инструментов и аналитики.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность рекламных кампаний за счёт персонализации, таргетинга и автоматизации без увеличения бюджета.
Итоговое позиционирование: Рекламная платформа «Купер» помогает клиентам перейти от разрозненных рекламных активностей к интегрированной цифровой модели, одновременно усиливая охват, конверсию и ROI в рамках текущих процессов.

			Раньше производители вынуждены были работать с множеством рекламных площадок, настраивать отдельные кампании, сталкиваться с ограничениями по охвату и региону, что приводило к росту затрат и сложности управления. Старая парадигма — «Фрагментированная реклама».
Сейчас рекламная платформа «Купер» предлагает единое решение с 65+ инструментами, охватом по всей России и поддержкой менеджера. Новая парадигма — «Интегрированная цифровая реклама».
Продукт помогает перейти к централизованному управлению рекламой, где все инструменты и аналитика доступны в одном месте, что повышает эффективность и снижает операционные издержки.

			Продающий график (описание): На оси X — объём рекламных бюджетов и количество используемых площадок, на оси Y — рост продаж и узнаваемости бренда. Сначала рост бюджетов улучшает результаты, но после достижения предела эффективности дальнейшее увеличение вложений и площадок не даёт пропорционального роста, а лишь увеличивает сложность управления. Новая модель создаёт новую кривую — при консолидации рекламы на одной платформе рост KPI ускоряется без увеличения бюджета.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что чем больше рекламных площадок вы подключаете, тем сложнее становится управлять кампаниями и оценивать их реальную отдачу?»

			После перехода на рекламную платформу «Купер» клиенты достигают измеримых результатов:
— Рост ROI до 158% (пример Danone);
— Увеличение среднего чека в 3 раза при использовании промокодов;
— Охват аудитории более 2 млн человек за кампанию (пример M-Видео);
— Более 5000 использований промокода за кампанию;
— Увеличение добавлений товаров в корзину на 300 000 единиц.

			Противоречие ценностей: «Широкий охват и узнаваемость» vs «Высокая конверсия и персонализация». В старой модели рост охвата часто снижал релевантность и конверсию, а усиление таргетинга ограничивало аудиторию.
Концепт опосредования: «Персонализированный охват» — использование единой платформы с глубоким таргетингом и разноформатными инструментами, которые одновременно обеспечивают и массовость, и релевантность.
Наше решение: Рекламная платформа «Купер» объединяет инструменты для узнаваемости (брендирование, онбординг, спецпроекты) и конверсии (спонсорские полки, рекомендации, промокоды), позволяя достигать обе цели без компромиссов.

			Контекст: Запуск новой продукции или бренда.
— Ситуация: Необходимость быстро донести информацию до широкой аудитории.
— Эффективность продукта: Использование онбординга, геро-баннеров, push-уведомлений.
— Контекстное противоречие: Широкий охват vs высокая вовлечённость. Решение: персонализированные механики вовлечения на этапе знакомства.
Контекст: Рост конкуренции и снижение эффективности текущих каналов.
— Ситуация: Падение CTR и ROI в существующих кампаниях.
— Эффективность продукта: Подключение конверсионных инструментов (спонсорские полки, рекомендации в корзине).
— Контекстное противоречие: Рост затрат vs падение отдачи. Решение: автоматизация и AI-рекомендации повышают релевантность без роста бюджета.
Контекст: Региональное расширение.
— Ситуация: Необходимость охвата новых городов без потери контроля.
— Эффективность продукта: Охват 360 городов РФ, единая платформа управления.
— Контекстное противоречие: Масштаб vs управляемость. Решение: централизованное управление кампаниями с локальным таргетингом.
Контекст: Сезонные акции и распродажи.
— Ситуация: Необходимость быстрого запуска и высокой конверсии.
— Эффективность продукта: Использование промокодов, скидок, баннеров в заказе.
— Контекстное противоречие: Скорость запуска vs качество подготовки. Решение: готовые шаблоны и поддержка менеджера.
Контекст: Удержание клиентов и рост LTV.
— Ситуация: Снижение повторных покупок.
— Эффективность продукта: Внедрение рекомендаций, именных категорий, спецпроектов.
— Контекстное противоречие: Вовлечение vs затраты на удержание. Решение: автоматизированные механики вовлечения без роста операционных расходов.
Идеальный контекст для продукта: Ситуация, когда клиент сталкивается с ростом конкуренции, фрагментацией рекламных каналов и необходимостью одновременно повышать узнаваемость и конверсию, а существующие подходы ограничены низкой управляемостью и отсутствием интеграции инструментов.

			Цикл функции: Управление рекламной кампанией.
Этап 1. Планирование
— Раньше: Разрозненные переговоры с площадками, ручной сбор данных, отсутствие единого медиаплана.
— С нами: Менеджер помогает составить интегрированный медиаплан с использованием 65+ инструментов на одной платформе.
Этап 2. Запуск
— Раньше: Отдельные кампании на разных площадках, ручная настройка, ограниченный таргетинг.
— С нами: Единый запуск с персонализацией и охватом по всей России, поддержка форматов под каждый этап воронки.
Этап 3. Мониторинг и оптимизация
— Раньше: Отсутствие единой аналитики, ручной сбор отчетов, запаздывающие корректировки.
— С нами: Онлайн-отслеживание показателей, AI-рекомендации, оперативная адаптация кампаний.
Этап 4. Анализ результатов
— Раньше: Фрагментированные данные, сложность атрибуции, отсутствие ясности по ROI.
— С нами: Полная прозрачность по конверсиям, ROI, охвату и другим KPI в едином кабинете.
Итог: Рекламная платформа «Купер» превращает разрозненный и трудоёмкий процесс управления рекламой в целостный, автоматизированный и измеримый цикл, где каждый этап усиливает общую эффективность кампании.








			3 030

			Производственная медицина

			500 881

			Производственная медицина

			Дистанционное прохождение осмотров
Медицинская помощь для сотрудников
Запись в поликлинику, поиск врачей
и лекарств медицинским советником
Своевременный контроль здоровья
с помощью удобного сервиса

			Нет капитальных вложений, затрат
на содержание медицинского кабинета
Не нужно лицензирование медкабинета
Проведение осмотров в удобном формате
по всей России 365 дней в году
Исключение человеческого фактора
при допусках на смены и рейсы
Хранение оперативных и объективных данных
о прохождении осмотров сотрудниками

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/0834f689-c4f9-4fca-938e-af7b4d42a78b

			Продукт курирует СберЗдоровье

			2

			Производственная медицина

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

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: Переводит компании от традиционных, трудоемких и разрозненных поцессов организации периодических и предварительных медицинских осмотров к централизованной, цифровой и автоматизированной модели управления охраной труда.
Продукт поддержки и ускорения: Ускоряет процесс организации медицинских осмотров, снижает административные нагрузки на клиента и операционные затраты, а также обеспечивает полное соответствие законодательным требованиям. Благодаря этому продукту компании могут сосредоточиться на своих основных задачах, минимизируя время и ресурсы, затрачиваемые на организацию осмотров.
Итоговое позиционирование: Продукт предлагает централизованную логистику проведения обязательных мед осмотров по приказу 29Н, а также цифровизацию и автоматизацию процессов организации периодических и предварительных осмотров. Это обеспечивает высокую степень прозрачности, контроля и эффективности в управлении охраной труда.

			Традиционная модель: В старой системе организации периодических и предварительных медицинских осмотров компании были вынуждены содержать штат сотрудников, ответственных за множество трудоемких процессов. Эти процессы включали:
• Подписание договоров с клиниками в каждом регионе присутсвия.
• Формирование реестров для каждой клиники.
• Направление реестров в клиники.
• Отправка сотрудникам направлений на осмотры.
• Консультирование сотрудников по возникающим проблемам при прохождении осмотра.
• Сбор статусов по пройденным осмотрам у каждой клиники.
• Ведение взаиморасчетов с каждой клиникой.
Такая модель требовала значительных временных и трудозатрат, что усложняло процесс и снижало его эффективность.

Новая парадигма: В отличие от традиционной модели, новая система представляет собой цифровую, дистанционную и «бесшовную» экосистему, в которой медицинские осмотры, консультации и документооборот интегрированы в единый рабочий процесс с единой компанией поставщиком, предоставляющей услуги мед осмотров по всей РФ.
«СберЗдоровье» обеспечивает этот переход, предлагая клиентам единое окно для организации медицинских осмотров. В рамках новой модели клиент направляет реестры, и «СберЗдоровье» берет на себя весь процесс организации медицинских осмотров. Каждый месяц клиент получает счета на оплату от единого подрядчика, что значительно упрощает взаимодействие и снижает административные нагрузки.

Таким образом, новая модель не только оптимизирует процессы, но и повышает их прозрачность, эффективность и удобство для клиентов.






			

Продающий график (описание) для продукта периодических и предварительных медицинских осмотров (ПМО)

Описание графика: На оси X — объем усилий и затрат на организацию и проведение периодических и предварительных медицинских осмотров (количество привлекаемого персонала,операционные затраты). На оси Y — ключевые показатели эффективности: скорость допуска к работе, соблюдение нормативных требований, масштабируемость процессов.

В традиционной модели, по мере увеличения объема усилий, после определенного порога, рост затрат не приводит к пропорциональному улучшению результатов. Вместо этого, усложняется процесс, увеличиваются издержки и возникает риск несоответствия требованиям законодательства.

Новая модель, создает новую кривую, где при меньших усилиях достигается более высокий уровень скорости, контроля и соответствия. Это позволяет значительно сократить время и ресурсы, необходимые для организации медицинских осмотров, и минимизировать риски, связанные с нарушением законодательства.

Вопрос-инсайт: «Замечали ли вы, что с ростом численности персонала или расширением географии Вашей компании затраты времени и ресурсов на обязательные медицинские осмотры растут непропорционально, в то время как риски несвоевременного допуска к работе или нарушения законодательных требований только увеличиваются?»



			После внедрения сервиса компании достигают измеримых результатов:

• Снижение административной нагрузки по организации ПМО.

• Возможность проведения осмотров по всем территории РФ.

• Снижение операционных затрат.

• Гарантированное соответствие требованиям Приказ Минздрава России от 28.01.2021 N 29н.

• Повышение прозрачности и доступности данных для клиента через Личный кабинет, что позволяет эффективно отслеживать статусы медицинских осмотров.

			Противоречие ценностей: Клиенты сталкиваются с дилеммой: стремясь к высокой скорости и эффективности, они могут рисковать качеством осмотров и нарушением законодательства. С другой стороны, сосредоточение на качестве может привести к увеличению времени и затрат на организацию медосмотров, что негативно скажется на производительности.
Концепт опосредования: Наше решение заключается в создании интегрированной системы, которая сочетает в себе высокую скорость и качество.
Наше решение: Концепт "единого окна через «СберЗдоровье»" для организации медицинских осмотров предоставляет клиентам возможность не только упростить процессы, но и повысить их эффективность. Это решение позволяет одновременно достигать высокой скорости и качества медицинских осмотров, что является ключевым фактором для успешного управления охраной труда в компании.






			Контекст 1: Рост численности персонала и географическое расширение компании.
Описание: Компания активно нанимает сотрудников, расширяет свои филиалы в других городах.
Почему продукт эффективен: Позволяет масштабировать осмотры без увеличения сотрудников которые организовывают ПМО в компании.
Контекстное противоречие: С увеличением численности сотрудников и расширением географии филиалов возрастает сложность управления процессом медицинских осмотров, что может привести к увеличению затрат времени и ресурсов. Однако наш продукт решает эту проблему, обеспечивая эффективную организацию осмотров без необходимости увеличения административного штата.
Контекст 2: Сответствовать требованиям Приказ Минздрава России от 28.01.2021 N 29н.
Описание: Вступление в силу Приказ Минздрава России от 28.01.2021 N 29н (ред. от 01.02.2022) «Об утверждении Порядка проведения обязательных предварительных и периодических медицинских осмотров работников»
Почему продукт эффективен: Наша  система " под ключ" обеспечивает автоматизированное соблюдение всех требований, установленных Приказом, включая правильное оформление документации, учет и контроль за проведением медицинских осмотров.
Контекстное противоречие:Необходимость оперативного приведения процессов организации периодических и предварительных медицинских осмотров в соответствие с законодательством, при этом отсутствие внутренних экспертиз и ресурсов для реализации этих изменений. Продукт ПМО предлагает готовое решение «под ключ», позволяя компаниям быстро и эффективно адаптироваться к требованиям законодательства, минимизируя затраты времени и усилий.
Контекст 3: Потребность в повышении прозрачности и доступности данных для управления периодическими и предварительными медицинскими осмотрами.
Описание: Руководству не хватает оперативной и структурированной информации о статусах допусков сотрудников к работе.
Почему продукт эффективен: Личный кабинет "СберЗдоровья" предоставляют аналитику в реальном времени, позволяя отслеживать результаты медицинских осмотров.
Контекстное противоречие: Необходимость в своевременной и достоверной информации о статусах допусков сотрудников к работе. Продукт "СберЗдоровья"предлагает автоматическую генерацию необходимых отчетов, что позволяет минимизировать рутинные процессы отслеживания статусов медицинских осмотров.
Идеальный контекст для продукта: Это ситуация, когда растущая или географически распределенная компания сталкивается с требованиями регуляторов и необходимостью оптимизировать процессы проведения периодических и предварительных медицинских осмотров. В условиях увеличивающейся нагрузки существующие ручные процессы становятся неэффективными, создавая риски и приводя к простоям в работе. Наш продукт предлагает переход к цифровому, масштабируемому и соответствующему нормативным требованиям формату, что позволяет эффективно управлять процессами медицинских осмотров и минимизировать количество сотрудников, занимающихся их организацией.






			Цикл функции: опганизация процесса ПМО
Этап 1. Подписание договоров с ЛПУ.
Раньше: Клиент самостоятельно искал и подписывал договора с клиниками для проведения ПМО.
С нами: "СберЗдоровье" обеспечивает централизованную логистику проведения медицинских осмотров по всей территории РФ
Этап 2. Формирование реестров сотрудников на прохождение медицинских осмотров и направление реестров в клинику:
Раньше: Клиент формировал реестры для каждой клиники и направлял их отдельно.
С нами: Клиент предоставляет единый реестр сотрудников, нуждающихся в медицинских осмотрах, и направляет его в "СберЗдоровье"
Этап 3. Прохождение медицинских осмотров сотрудниками клиента:
Раньше: Клиент самостоятельно направлял всем сотрудникам направления на медицинские осмотры и решал возникающие трудности при прохождении медицинских осмотров.
С нами: "СберЗдоровье" проводит медицинские осмотры "под ключ", полностью беря на себя организацию процесса, в котором клиент не участвует.
Этап 4. Документооборот и отчетность.
Раньше:  Клиент проводил взаиморасчеты со всеми клиниками.
С нами: Клиент осуществляет взаиморасчеты только с "СберЗдоровьем".

Итог: Сотрудничество с "СберЗдоровье" позволяет оптимизировать процессы организации периодических медицинских осмотров, снизить административные нагрузки и минимизировать участие клиента в рутинных задачах.













			3 031

			VS Robotics: голосовой робот и речевая аналитика для бизнеса

			500 865

			VS Robotics: голосовой робот и речевая аналитика для бизнеса

			VS Robotics: голосовой робот и речевая аналитика для бизнеса - разработка на основе искусственного интеллекта, которая позволяет полностью заменить функции живого оператора роботизированной системой. Возможности сервиса:
✔ Реалистичная речь. Речь робота состоит из комбинации предзаписанных и синтезированных фраз
✔ Модуль интеграции. Возможность прямого обмена данными между CRM и робот через API 
✔ Система телефонии. Используется телефония клиента.
✔ Система отчетности. Построение отчетов по заданным метрикам и форматам.
✔ Доступен обзвон по скриптам любой сложности и тематики.

			✔ Телемаркетинг, лидогенерация и кросс-продажи;
✔ Передача и проверка показателей приборов и счетчиков;
✔ Напоминание о записи на прием или о необходимости продления договора;
✔ Взыскание задолженности клиентов;
✔ Проведение телефонных опросов;
✔ Запись на прием в медицинские учреждения;
✔ Консультация по статусу заказа, бронированию, режиму работы и контактам;
✔ Оперативный подбор массового персонала и его адаптация;
✔ Организация круглосуточной горячей линии

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/24f05eb0-97f9-4050-8c78-750e42a58f99

			Продукт курирует VS Robotics

			2

			VS Robotics: голосовой робот и речевая аналитика для бизнеса

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит call-центры от модели, основанной на ручном труде операторов, с высокой текучкой и затратами, к полностью автоматизированной, масштабируемой и стабильной модели взаимодействия с клиентами на основе ИИ.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность существующих процессов call-центра, сокращая стоимость минуты разговора до 7 раз и увеличивая объем обрабатываемых обращений без роста штата.
Итоговое позиционирование: VS Robotics помогает клиентам совершить переход к цифровому и роботизированному клиентскому сервису, а для уже внедривших новую модель является источником ускорения, стабильности и снижения затрат.

			Раньше эффективность call-центра напрямую зависела от масштабирования человеческих ресурсов: найма, обучения, управления операторами, что вело к высоким затратам, текучке, эмоциональному выгоранию и невозможности быстро реагировать на пиковые нагрузки. Качество коммуникаций было нестабильным, а его оценка — трудоемкой.
Новая парадигма — это автономный, интеллектуальный контакт-центр, где ключевые процессы (обзвон, следование скрипту, фиксация результатов, аналитика) переданы роботам-операторам на базе ИИ. Это обеспечивает 24/7 работу, мгновенную масштабируемость, стабильно высокое качество коммуникаций и значительное снижение операционных расходов.
VS Robotics помогает бизнесу совершить этот переход, предлагая реалистичного голосового робота, который не просто автоматизирует рутину, а полностью заменяет функции живого оператора, открывая новый уровень контролируемой эффективности.

			Продающий график (описание): На оси X — объем нагрузки на call-центр (количество звонков). На оси Y — операционные затраты и качество коммуникаций. В старой модели по мере роста нагрузки затраты на персонал (найм, обучение, зарплаты) растут линейно или опережающими темпами, а качество коммуникаций (следование скрипту, вежливость) падает из-за человеческого фактора и выгорания. Кривая эффективности достигает плато и затем снижается. С внедрением VS Robotics кривая меняется: при росте нагрузки затраты остаются предсказуемыми (оплата за трафик), а качество коммуникаций стабильно высокое и даже улучшается за счет аналитики.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что попытки масштабировать ваш call-центр для обработки растущего числа обращений приводят к непропорциональному росту затрат и при этом не гарантируют стабильного качества обслуживания?»

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

			Противоречие ценностей: «Массовость, скорость и масштабируемость обзвона» vs «Высокое качество, контроль и стабильность каждой коммуникации». В ручной модели достижение массовости требует найма большого числа операторов, что снижает контроль за качеством каждого диалога, увеличивает затраты и риски.
Концепт опосредования: «Автоматизированная персонализация» — использование ИИ для массового, но точного следования скрипту с реалистичной речью и адаптацией под ответы клиента.
Наше решение: VS Robotics позволяет проводить тысячи одновременных звонков, где каждый диалог проходит по оптимизированному сценарию, фиксируются все результаты, а аналитика в реальном времени обеспечивает контроль качества. Клиент получает и массовость, и стабильно высокое качество коммуникаций.

			Контекст 1: Рост нагрузки на call-центр.
— Описание: Резкое увеличение объема входящих/исходящих обращений (сезонность, акции, рост бизнеса).
— Эффективность продукта: Мгновенная масштабируемость робота-оператора без задержек на найм и обучение.
— Неэффективность альтернатив: Наем временных сотрудников дорог, требует времени и снижает общее качество.
— Контекстное противоречие: Необходимость быстро обслужить растущий поток клиентов при ограниченных человеческих и временных ресурсах.
Контекст 2: Высокая текучка кадров в call-центре.
— Описание: Постоянные затраты на рекрутинг, обучение и адаптацию новых операторов.
— Эффективность продукта: Робот не увольняется, не болеет, не требует обучения и всегда следует скрипту.
— Неэффективность альтернатив: Вложения в удержание персонала не гарантируют стабильности качества.
— Контекстное противоречие: Стремление к стабильности и качеству сервиса в условиях нестабильности человеческих ресурсов.
Контекст 3: Необходимость снижения операционных затрат.
— Описание: Давление на маржу требует оптимизации расходов, в том числе на клиентский сервис и телемаркетинг.
— Эффективность продукта: Сокращение стоимости минуты разговора до 7 раз за счет отсутствия затрат на зарплаты, больничные, отпуска и рабочее место.
— Неэффективность альтернатив: Сокращение штата операторов ведет к падению объема обработанных обращений и потере клиентов.
— Контекстное противоречие: Требование снизить затраты без сокращения объемов или качества обслуживания.
Контекст 4: Повышение требований к качеству и аналитике коммуникаций.
— Описание: Необходимость точно следовать скрипту, фиксировать все договоренности и иметь детальную аналитику по каждому звонку.
— Эффективность продукта: 100% следование скрипту, автоматическая фиксация результатов и детализированная аналитика по заданным метрикам.
— Неэффективность альтернатив: Выборочный контроль качества операторов трудоемок, субъективен и не охватывает все звонки.
— Контекстное противоречие: Потребность в полном контроле и данных по каждой коммуникации при физической невозможности прослушать и оценить все разговоры вручную.
Контекст 5: Круглосуточная работа и обработка в разных часовых поясах.
— Описание: Необходимость обслуживать клиентов 24/7 или в разных регионах.
— Эффективность продукта: Робот работает без выходных 24/7, с учетом всех часовых поясов.
— Неэффективность альтернатив: Организация сменной работы живых операторов ночью и в выходные дорога и сложна в управлении.
— Контекстное противоречие: Обеспечение постоянной доступности сервиса для клиентов при ограничениях человеческого графика работы.
Идеальный контекст для продукта: Ситуация, когда клиент сталкивается с ростом нагрузки, давлением на затраты и требованием к стабильно высокому качеству сервиса, а существующая модель на основе живых операторов ограничена ресурсами, масштабируемостью и человеческим фактором. Продукт обеспечивает переход к автоматизированной, масштабируемой и контролируемой модели коммуникаций.

			Функция: Массовые коммуникации с клиентами (исходящие обзвоны и входящее обслуживание).
Этап 1. Планирование и подготовка кампании.
— Раньше: Требовалось прогнозировать нагрузку, нанимать и обучать операторов, подготавливать рабочие места, что занимало недели.
— С нами: Загрузка базы клиентов и скрипта в систему. Запуск возможен в сжатые сроки (от 14 дней), масштабирование не требует дополнительных подготовительных действий.
Этап 2. Проведение коммуникаций.
— Раньше: Операторы вручную обзванивали клиентов, качество диалога зависело от человеческого фактора (настроение, усталость, компетенция). Рабочий день ограничен.
— С нами: Робот-оператор одновременно ведет тысячи звонков, строго следует скрипту, обладает реалистичной речью. Работает 24/7.
Этап 3. Фиксация и обработка результатов.
— Раньше: Операторы вручную заносили результаты в CRM, возможны ошибки и пропуски. Выборочная проверка качества.
— С нами: Автоматическая фиксация всех результатов диалога (обещание оплаты, согласие на услугу) и интеграция с CRM через API. Полная и точная история взаимодействий.
Этап 4. Аналитика и отчетность.
— Раньше: Менеджеры тратили дни на формирование отчетов по эффективности кампании, прослушивая выборочные записи.
— С нами: Система автоматически строит отчеты по заданным метрикам (конверсия, причины отказа, эффективность скрипта) в реальном времени.
Этап 5. Масштабирование и оптимизация.
— Раньше: Для увеличения объемов требовался новый цикл найма и обучения, что было медленно и дорого. Оптимизация скриптов затруднена из-за отсутствия полных данных.
— С нами: Мгновенное увеличение количества одновременных звонков изменением настроек. Возможность быстрой корректировки скриптов на основе полной аналитики по всем диалогам.
Итог: VS Robotics превращает разрозненный, трудоемкий и зависимый от человеческого фактора процесс массовых коммуникаций в целостный, автоматизированный, масштабируемый и data-driven цикл, где каждый этап усиливает общую эффективность и контролируемость.
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			Process Mining от Сбера

			Process Mining - платформа для анализа бизнес-процессов организации на основе цифровых следов. Основные возможности продукта - это подключение к различным внешним базам
данных, а также сбор данных о действиях
пользователей (Task Mining); Широкие возможности для визуализации
процесса в виде графа или диаграммы BPMN,
детализация до любого уровня; Инструменты BI: дашборды, виджеты,
преднастроенные метрики; Встроенные инструменты Machine Learning
и Data Science; Доп. услуги: ИТ и бизнес-консалтинг, обучение, заказная разработка. Сервис будет полезен клиенту, которому необходимо сравнить соответствия реальных процессов моделям и регламентам, а также оптимизировать бизнес- процессы на основе их глубинного анализа.

			1. Низкий порог входа пользователей: low‑code платформа, простой интерфейс
2. Минимальные трудозатраты на проведение анализа: готовые шаблоны исследований и преднастроенные метрики, разработанные экспертами Сбера 3. Быстрая и безопасная работа с большим объемом данных

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/7437e591-bc68-43c4-9a0d-f8f7a56519c2
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			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса
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			Продукт перевода на следующий этап: переводит компании от управления процессами на основе опросов сотрудников и регламентов (охват 20-60% реального процесса) к полной, объективной цифровой картине на основе данных (100% охват).
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность и скорость анализа и оптимизации процессов внутри уже существующей процессной модели за счет автоматизации построения моделей, ML-аналитики и онлайн-мониторинга.
Итоговое позиционирование: Наиболее полезен клиентам на этапе цифровой трансформации или поиска точек роста, выступая катализатором перехода к управлению на основе данных, а затем — инструментом постоянного повышения эффективности,  инструмент мониторинга отклонений в процессах в режиме реального времени.

			Раньше понимание и оптимизация бизнес-процессов строились на ручных интервью, опросах и субъективных экспертных оценках. Это приводило к неполной картине, длительным циклам анализа и невозможности быстро оценить эффект от изменений.
Новая парадигма — это управление процессами, основанное на объективных цифровых следах из информационных систем. Process Mining от Сбера автоматически строит реальную модель процесса, выявляет узкие места и причины отклонений, позволяя перейти от субъективных описаний к точному, data-driven управлению.

			Продающий график (описание): На оси X — объем ручного труда и времени, затрачиваемый на описание, анализ и аудит процессов. На оси Y — точность и полнота понимания процесса и эффективность оптимизации. Изначально рост усилий (опросы, интервью) дает прирост в понимании, но затем наступает плато — дальнейшие усилия не повышают точность из-за сложности и скрытых вариантов выполнения процесса. Process Mining создает новую кривую: при меньших затратах времени (сокращение на 5-10 месяцев работы консультантов) обеспечивает резкий рост точности и глубины анализа.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что чем больше времени и ресурсов вы тратите на описание и аудит ваших процессов, тем сложнее становится увидеть реальные причины проблем и оценить эффект от внедренных улучшений?»

			Внедрение Process Mining позволяет достичь измеримых результатов по ключевым показателям эффективности бизнес-процессов. Например:
— Сокращение сроков выполнения процесса (на 10-35%, как в кейсах с согласованием договоров и подбором персонала).
— Снижение ресурсоемкости процессов (до 50%).
— Снижение нагрузки на сотрудников и подразделения (на 20-30%).
— Повышение соблюдения регламентов и сокращение нерегламентных операций.
— Экономия расходов на выполнение процесса (до 30%).
— Снижение себестоимости продукта за счет оптимизации процесса.
— Обснование структурной численности сотрудников для выполнения процесса, выравнивание загурженности сотрудников, высвобождение ресурсов сотрудников от рутинных задач
— Исключение лишних этапов процесса.
— Автоматическое выявление цепочек повторяющихся действий для RPA-инициатив (роботизация)
— Анализ эффективности вариантов выполнения этапов процесса (выявление лучших практик).
— Анализ рабочего времени - Фото рабочего дня.
— Анализ соблюдения SLA/KPI
— Расссчет экономического эффекта от найденных оптимизаций.
- автоматизация процессов
- сравнение процесса с эталоном бизнес-процесса, выявление расхождений
- повышение скорости и качества оказания услуг
- повышение лояльности компаний за счет сокращеня срока предоставления услуг, закрытия заявок/ обращений
- повышение предсказуемости / прогнозирование пиковых нагрузок проессаов/ сотрудников (например, при сезонности бизнеса)
- повышение скорости обработки big-data за счет применения LLM, AI/ GenAI
- реальная оценка себестоимости услуг, стоимости продукта
- проведение внутреннего аудита

			Противоречие ценностей: «Скорость и глубина анализа процессов» vs «Точность и объективность данных для принятия решений». В старой модели (опросы, ручной анализ) попытка ускорить анализ ведет к потере точности и глубины, а стремление к точности требует огромных временных затрат.
Концепт опосредования: «Автоматизированная процессная прозрачность».
Наше решение: Process Mining от Сбера устраняет это противоречие, используя машинное обучение и визуализацию для автоматического построения точных моделей процессов на основе цифровых следов. Это позволяет одновременно получать и повышать скорость анализа, и беспрецедентную глубину и объективность инсайтов, обеспечивая быстрое принятие обоснованных решений. Решение автоматически выявлет проблемы и предлагает пути их решения: краткосрочные, среднесрочные и стратегические изменения, и рассчитать эффекты от внедрения 

			Контекст 1: Масштабирование и рост сложности процессов. – Описание ситуации: Компания растет, процессы ветвятся, ручной аудит становится невозможным. – Почему продукт эффективен: Автоматически строит карты процессов любой сложности, визуализирует все варианты выполнения. – Контекстное противоречие: Рост бизнеса требует контроля над процессами, но существующие методы контроля не масштабируются. Process Mining снимает это противоречие, обеспечивая контроль без роста трудозатрат.
Контекст 2: Необходимость быстрой оптимизации и снижения издержек. – Описание ситуации: Давление на маржу, требуется найти и устранить «узкие места», снизить затраты. – Почему продукт эффективен: Встроенные метрики и ML-модели быстро выявляют корневые причины неэффективности. – Контекстное противоречие: Необходимость быстро экономить vs риск оптимизировать вслепую. Решение дает точные данные для обоснованной оптимизации.
Контекст 3: Требования к соблюдению регламентов, стандартов,  SLA – Описание ситуации: Аудит, регуляторика, необходимость доказать соответствие процессов. – Почему продукт эффективен: Conformance checking сравнивает реальный процесс с эталонным, подсвечивая отклонения. – Контекстное противоречие: Жесткий контроль vs гибкость процесса. Решение обеспечивает контроль без потери обзора всей картины процесса.
Контекст 4: Внедрение RPA или других систем автоматизации. – Описание ситуации: Планируется роботизация, нужно приоритизировать процессы и проверить их стабильность. – Почему продукт эффективен: Выявляет стабильные и нестабильные участки процесса, определяет кандидатов на автоматизацию. – Контекстное противоречие: Стремление к автоматизации vs риск автоматизировать хаотичный процесс. Продукт обеспечивает анализ перед автоматизацией.
Контекст 5: Низкая прозрачность сквозных процессов. – Описание ситуации: Процесс затрагивает несколько отделов, нет единой картины, возникают конфликты и задержки. – Почему продукт эффективен: Показывает сквозной поток операций между подразделениями, выявляя зоны ответственности и задержки. – Контекстное противоречие: Необходимость межфункционального взаимодействия vs отсутствие единого источника правды. Продукт создает такую объективную основу для взаимодействия.
Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда клиент сталкивается с растущей сложностью и стоимостью бизнес-процессов, стремится к их оптимизации и повышению управляемости, а существующие подходы к анализу (опросы, ручной аудит) перестают работать из-за масштаба, скорости изменений или субъективности. Process Mining обеспечивает переход к управлению на основе объективных данных, превращая ситуацию из проблемы в возможность для роста и эффективности.

			Функция: Управление и оптимизация бизнес-процессов.
Этап 1. Описание и фиксация процесса. – Раньше: Проведение многочасовых интервью с сотрудниками, составление регламентов и диаграмм вручную, что занимало недели и месяцы. – С нами: Автоматическое построение модели процесса (Process Discovery) за часы на основе цифровых следов из информационных систем.
Этап 2. Анализ и выявление проблем. – Раньше: Выборочные проверки, гипотезы экспертов, отсутствие полной картины причинно-следственных связей. – С нами: Глубинный анализ с использованием встроенных метрик и ML-моделей для точного выявления корневых причин отклонений и «узких мест».
Этап 3. Проверка соответствия регламенту. – Раньше: Выборочный ручной контроль, основанный на доверии и отчетах. – С нами: Автоматическое сравнение реального процесса с эталонной моделью (Conformance Checking) с визуализацией всех отклонений.
Этап 4. Внедрение улучшений и мониторинг. – Раньше: Сложность оценки эффекта от изменений, отслеживание результатов по отчетам постфактум. – С нами: Моделирование сценариев оптимизации (what-if analysis) и онлайн-мониторинг ключевых метрик процесса на дашбордах для оперативного принятия решений.
Итог: Process Mining от Сбера превращает разрозненный, трудоемкий и часто субъективный цикл управления процессами в целостный, быстрый, data-driven и непрерывный цикл улучшений, где каждый этап подкреплен объективными данными и поддерживает следующий.
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			Диагностика и определение путей развития организации

			Продукт «Диагностика и определение путей развития организации» помогает клиентам вырабатывать согласованное целевое видение, определять возможные пути его достижения, расставлять приоритеты и верифицировать риски на этом пути.
Продукт «Диагностика и определение путей развития организации» помогает оценивать возникающие риски и открывающиеся возможности, преодолевать вызовы и комплексно решать различные задачи.
С помощью данного продукта Компания может:
провести диагностику текущей ситуации как в целом, так и с фокусом на конкретный запрос организации (стратегический или операционный);
cтруктурировать неопределенности при подготовке к Стратегической сессии или Мозговому штурму с участием бенефициаров$
формализовать, зафиксировать и визуализировать результаты стратегической сессии или Мозгового штурма с участием бенефициаров, по результатам проведения которогобудет сформирован консенсус по направлениям развития, инвестиционным или операционным инициативам.

Продукт призван решать следующие задачи:
Проведение диагностической бизнес-симуляции и разработка плана инициатив.
Поиск перспективных направлений развития с помощью отраслевых стратегических спринтов.
Определение потенциала повышения эффективности.
ESG-диагностика и разработка дорожной карты ESG-трансформации.

			К преимуществам продукта «Диагностика и определение путей развития организации» относится то, что:

Данный продукт более привлекателен по цене по сравнению с разработкой полноформатной стратегии.

 Продукт реализуется  профильными отраслевыми экспертами, которые знают специфику отрасли.

Продукт не только может выявить интересные возможности для роста, но также инициировать проекты M&A с привлечением финансирования от СБЕРа, проекты по повышению операционной эффективности и цифровой трансформации, способствовать выходу на новые рынки.

 У конкурентов аналогичного продукта нет, у них он может быть независимым или встроенным элементом более дорогого комплексного продукта «Стратегическое консультирование» или «разработка стратегии».

Глубокая отраслевая экспертиза и вхождение в группу СБЕР отличает Strategy Partners от компаний бывшей «большой тройки» и «большой четверки».

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/3f649e2a-d787-4cc7-940d-51d2de01228a

			Продукт курирует Strategy Partners

			1

			Диагностика и определение путей развития организации

			Консалтинговые услуги

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает клиентам перейти от реактивного, фрагментированного управления к проактивной, целостной стратегической модели, основанной на данных и консенсусе ключевых стейкхолдеров.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность существующих процессов стратегического планирования и операционной деятельности, выявляя скрытые резервы и оптимизируя ресурсы.
Итоговое позиционирование: Продукт является катализатором изменений для компаний, столкнувшихся с кризисом роста или необходимостью фундаментальной трансформации, и одновременно инструментом ускорения для тех, кто уже встал на путь стратегического развития.

			Старая парадигма: «Реактивное тушение пожаров». Управление строилось на ответах на текущие вызовы, стратегия была формальным документом, не влияющим на реальные решения. Ручные, разрозненные процессы, влияние неформальных лидеров и отсутствие единого видения вели к потере темпов роста и упущенным возможностям. Стратегия — формальность: документ, раз в год, без связи с бюджетом и KPI. Решения — через неформальные договорённости и обсуждения. Нет обратной связи: нет измерения эффективности стратегии.
Новая парадигма: «Проактивное стратегическое лидерство». Организация действует на основе единого, согласованного целевого видения, использует данные и структурированные методологии для принятия решений, anticipates рыночные изменения и системно реализует свой потенциал. Управление как преждевременное совершение действия: стратегия опережает кризисы. Стратегия — живой процесс: динамический портфель инициатив, привязанный к ресурсам и измеримым результатам. Решения — через структурированные стратегические сессии с вовлечением всех стейкхолдеров. Цикл «Стратегия → Исполнение → Измерение → Коррекция» (через стратегический дашборд).
Роль продукта: Диагностика и определение путей развития обеспечивает структурированный переход к новой парадигме через глубокий анализ, вовлечение стейкхолдеров и формирование конкретного плана действий.

			Продающий график (описание): По оси X — объем ресурсов (время, бюджет, персонал), направляемых на «латание дыр» и оперативное реагирование. По оси Y — стратегическая результативность (рост доли рынка, финансовая стабильность, реализация инноваций). Изначально рост усилий немного улучшает ситуацию, но затем кривая резко выходит на плато и начинает снижаться — дополнительные ресурсы не дают стратегического эффекта. Продукт создает новую кривую: при меньших операционных затратах и высвобождении ресурсов стратегическая результативность начинает устойчивый рост.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что чем больше ваша команда погружается в решение текущих операционных проблем, тем дальше отодвигаются стратегические цели компании, такие как выход на новые рынки или запуск новых продуктов?»

			Мы предлагаем диагностику и определение путей развития организации. После перехода на этот подход компании достигают ощутимых результатов по ключевым показателям эффективности. Например:
— Сокращение времени вывода нового продукта на рынок на 20-40% за счет фокуса и согласованности приоритетов.
— Рост операционной маржи на 5-15% благодаря выявлению и реализации потенциала повышения эффективности.
— Увеличение вовлеченности сотрудников на 25-35% после внедрения мероприятий, выявленных в ходе ESG-трансформации.
— Формирование портфеля из 3-5 перспективных стратегических инициатив, прошедших оценку по потенциалу создания стоимости и рискам.

			Противоречие ценностей: «Стратегическая гибкость и скорость» (способность быстро адаптироваться к изменениям и запускать новые проекты) vs «Операционная стабильность и контроль» (предсказуемость процессов, управляемость рисками, отсутствие сбоев). В старой модели фокус на стабильность тормозит инновации, а погоня за скоростью дестабилизирует операционную деятельность.
Концепт опосредования: «Стратегическая управляемость». Это принцип, при котором стратегические инициативы системно выявляются, оцениваются и интегрируются в операционную деятельность без потери контроля, а операционные данные используются для корректировки стратегии.
Наше решение: Диагностика и определение путей развития обеспечивает «Стратегическую управляемость» через методологии вроде Value “4C”, оргуправленческие игры и отраслевые спринты, позволяя клиенту одновременно достигать и стратегической гибкости, и операционной стабильности.

			Контекст 1: Кризис роста или смена рыночной парадигмы. – Описание: Компания стагнирует, не успевает реагировать на изменения, формальная стратегия не работает. – Почему продукт эффективен: Помогает «пересобрать» бизнес-модель, определить новые точки роста. Проводим оргганизационный аудит + анализ цепочки ценности  → выявляем «узкие места масштабирования» → формируем стратегию.– Контекстное противоречие: Необходимость срочных изменений при отсутствии ясного и разделяемого пути. Продукт дает и скорость, и структуру.
Контекст 2: Необходимость выхода на новые рынки/запуска новых продуктов. – Описание: Есть потенциал, но нет понятного, оцененного и согласованного плана действий. – Почему продукт эффективен: Отраслевые спринты и оценка инициатив по «4C» позволяют быстро сгенерировать и выбрать наилучшие варианты. – Контекстное противоречие: Стремление к росту vs высокие риски и неопределенность. Продукт снижает риски за счет структурированного анализа.
Контекст 3: Падение операционной эффективности. – Описание: Много рутины, бюрократии, низкая производительность, текучесть кадров. – Почему продукт эффективен: Диагностика выявляет коренные причины и формирует дорожную карту улучшений. – Контекстное противоречие: Желание повысить эффективность vs ограниченный бюджет на improvements. Продукт фокусирует усилия на initiatives с максимальной отдачей.
Контекст 4: Давление по ESG-повестке. – Описание: Требования клиентов, регуляторов, необходимость улучшить HR-бренд. – Почему продукт эффективен: ESG-диагностика и дорожная карта трансформации позволяют системно соответствовать стандартам. – Контекстное противоречие: Необходимость соответствия высоким стандартам vs затратность их внедрения. Продукт показывает ESG как источник экономии и роста (оптимизация расходов, рост вовлеченности).
Контекст 5: Конфликт интересов/отсутствие консенсуса в руководстве. – Описание: Разные взгляды акционеров и топ-менеджмента на будущее компании. – Почему продукт эффективен: Стратегические сессии и орг-игры помогают выработать единое видение и договоренности. – Контекстное противоречие: Важность учета мнения всех стейкхолдеров vs риск принятия неэффективных компромиссных решений. Продукт структурирует дискуссию и ведет к обоснованному консенсусу.
Контекст 6: «Семейный бизнес — 2-е поколение». Описание: Смена поколений: основатель передаёт управление детям или наёмному CEO, но нет чёткого видения будущего, конфликты ценностей, отсутствие профессиональной управленческой системы.Почему продукт эффективен: Не затрагивает чувствительные темы наследования напрямую, а фокусируется на бизнес-целях: «Какой компании мы хотим быть через 5 лет — независимо от того, кто ею управляет? Организационные игры (например, «Наследие vs Будущее») снимают эмоциональное напряжение и переводят дискуссию в плоскость профессиональных решений. Контекстное противоречие: Сохранение семейных ценностей ↔ Профессионализация управления. Разрешение через продукт:
Формирование новой стратегии  — документ, фиксирующий миссию, ценности и границы влияния семьи в управлении, совмещённый с дорожной картой трансформации в профессиональную корпорацию.
Контекст 7: Пост-M&A интеграция (внутрироссийская). Описание: Компания купила/объединилась с другим игроком на российском рынке (например, локального конкурента), но интеграция «застряла»: дубли функций, конфликты культур, отсутствие синергий. Почему продукт эффективен: Диагностика фокусируется на структуре ценности: где именно должны возникнуть синергии (закупки, логистика, продажи)? Совместные стратегические сессии  вовлекают команды обеих компаний до запуска интеграционных проектов — повышая легитимность изменений. Контекстное противоречие: Скорость интеграции (чтобы не терять эффект) ↔ Минимизация сопротивления (чтобы не потерять людей). Разрешение через продукт: Пилотный проект «быстрый выигрыш»  — одна синергетическая инициатива запускается в течение 30 дней после сессии (например, объединение call-центров), чтобы доказать пользу изменений «на живом примере».
Контекст 8: Уход западных игроков → «окно возможностей». Описание: Компания видит шанс занять нишу, освободившуюся после ухода иностранных конкурентов (например, в FMCG, IT-инфраструктуре, логистике), но не знает, куда и как входить: слишком много вариантов, риски высоки. Почему продукт эффективен: Отраслевой спринт включает анализ ниш по 3 критериям: Доступность (можно ли войти с текущими ресурсами?), Совместимость (соответствует ли нашей ДНК?), Удерживаемость (сможем ли удержать позицию, если вернутся конкуренты?).  Контекстное противоречие:  Опережающий захват рынка ↔ Избежание «ловушки роста» (слишком быстрое расширение → падение качества/рентабельности). Разрешение через продукт: Формирование «Стратегии поэтапного доминирования»:
— Этап 1: «Точка опоры» (захват 1–2 узких ниш с высоким контролем),
— Этап 2: «Расширение ядра» (вертикальная/горизонтальная интеграция),
— Этап 3: «Экосистемная позиция» (партнёрства, платформа).
Контекст 10: «Тихий кризис» — стагнация при формальном благополучии. Описание: Выручка растёт (или стабильна), прибыль в норме, но темп замедляется, команда устала, идей нет, инвесторы/собственники недовольны «просто стабильностью». Нет острого кризиса — но и нет перспективы. Почему продукт эффективен:Стратегическая сессия с ключевыми вопросами:  «Представьте, что через 7 лет ваша компания — лидер отрасли. Как вы туда пришли? Какие 3 поворота вы сделали?». Диагностика включает  аудит команды: какие процессы «заряжают», какие «забирают силы». Контекстное противоречие: Поддержание стабильности ↔ Необходимость прорыва. Разрешение через продукт:
Создание «Зоны экспериментов»  — отдельный бюджет и команда для тестирования 2–3 радикальных гипотез без риска для core-бизнеса
Контекст 11: Внутренний стартап / корпоративное предпринимательство «застряло». Описание: В компании запущена инициатива по созданию нового направления (B2B SaaS, подписка, услуга на основе IoT), но она живёт в «параллельной реальности»: нет связи с основным бизнесом, не хватает ресурсов, метрики неясны. Почему продукт эффективен: Проводим Lean Strategy Sprint:
— Проверка Product-Market Fit (B2B-интервью с реальными клиентами),
— Построение Unit Economics,
— Оценка стратегической совместимости: как новый проект усиливает core-бизнес (например, через данные, каналы, бренд)?
Разрабатываем механизм внутреннего венчурного финансирования (например, выделение % от прибыли подразделения). Контекстное противоречие: Поддержка инноваций ↔ Защита core-бизнеса от распыления ресурсов. Разрешение через продукт:
Формализация «Договора о внутреннем предпринимательстве»: чёткие критерии «прохода в следующий раунд» (метрики, бюджет, команда), исключающие субъективные решения.
Контекст 12: Проблема «недостающего звена» в цепочке создания стоимости. Описание: Компания контролирует большую часть цепочки (например, производство и дистрибуцию), но теряет маржу на одном звене (например, логистика или послепродажное обслуживание), и не может решить: инвестировать, аутсорсить или перестроить модель? Почему продукт эффективен: Применяем стресс-тест цепочки ценности:
— Моделируем 3 сценария (инвестирование, аутсорсинг, vertical integration) с учётом:
 • стоимости капитала (WACC),
 • рисков (геополитика, ESG),
 • влияния на клиентский опыт.
 Выявляем скрытые активы: например, логистическая сеть может стать самостоятельным B2B-сервисом.
Контекстное противоречие: Контроль над процессом ↔ Эффективность и фокус на core-компетенциях. Разрешение через продукт:
Формирование «гибридной модели»: например, логистика частично аутсорсится, но компания сохраняет цифровой контроль (платформа управления перевозками как отдельный актив).
Контекст 13: 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: 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 для продукта — это ситуация, когда клиент сталкивается с необходимостью фундаментальных изменений из-за внутренних или внешних вызовов, при этом стремится к скачку в развитии, а существующие подходы и управленческие практики ограничены из-за конфликта между необходимостью действовать быстро и сохранять контроль. Продукт обеспечивает структурированный, основанный на данных подход к трансформации и превращает ситуацию кризиса в возможность для роста.

			Цикл функции: Стратегическое развитие и адаптация организации.
Этап 1. Диагностика и анализ. – Раньше: Опора на разрозненные отчеты и интуицию, несистемный сбор данных, картина ситуации неполная и субъективная. – С нами: Глубокий структурированный анализ (интервью, бенчмаркинг, факторный анализ, бизнес-симуляции), выявляющий реальные проблемы, возможности и неформальные связи.
Этап 2. Генерация и оценка идей. – Раньше: Мозговые штурмы без четких критериев, инициативы продвигаются неформальными лидерами, отсутствует оценка рисков и стоимости. – С нами: Системная генерация идей (стратегические спринты), их фильтрация и оценка по методологии «4C» (потенциал стоимости, риски), формирование short list приоритетных инициатив.
Этап 3. Принятие решений и формирование консенсуса. – Раньше: Решения принимаются узким кругом лиц или в ходе конфликтных обсуждений, отсутствует вовлечение ключевых стейкхолдеров. – С нами: Стратегические сессии и оргуправленческие игры, которые обеспечивают вовлечение, проработку и согласование решений между менеджментом, акционерами и бенефициарами.
Этап 4. Планирование и реализация. – Раньше: Стратегический план остается на бумаге, нет четкого плана инициатив, ответственных и KPI. – С нами: Разработка конкретных дорожных карт, плана инициатив с оценкой инвестиций, этапов и контрольных точек.
Итог: Продукт превращает разрозненный, непрозрачный и политизированный процесс стратегического управления в целостный, данных-ориентированный и коллаборативный цикл, где каждый этап обеспечивает надежный фундамент для следующего, создавая синергию и устойчивую траекторию развития.








			3 048

			Юридическое сопровождение сотрудников

			14 791

			Юридическое сопровождение сотрудников

			Юридическое сопровождение сотрудников —
онлайн-сервис для решения юридических вопросов, входит в экосистему Сбера. Юристы и адвокаты компании «СберПраво» оказывают профессиональную помощь по любым правовым вопросам. Услуги оказываются на всей территории Российской Федерации.

Возможность получить юридические консультации по различным отраслям права:

Административное право
Наследственное право
Семейное право
Защита прав потребителей
Воинский учет
Налоговое право
Недвижимость
ЖКХ
Кредиты и долги

			Комплексная юридическая помощь доступна 24/7
Правовую помощь предоставляют специалисты с подтвержденной
квалификацией
Профильные юристы готовы решить любой
юридический вопрос, например: дистанционно
проконсультировать, проверить документы,
заполнить налоговую декларацию, оказать
содействие в переговорах, обжаловать автоштраф*

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/f91b5a49-b6ca-4113-aaec-5c5fbb8b5588

			Продукт курирует СберПраво

			2

			Юридическое сопровождение сотрудников

			Консалтинговые услуги

			1

			1

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит компании от модели разовых, ситуационных обращений к внешним юристам или содержания штатного юриста к комплексной, превентивной и доступной системе юридической поддержки сотрудников как части HR-бренда.
Продукт поддержки и ускорения: повышает скорость и доступность получения юридических консультаций для сотрудников, снижает нагрузку на HR и правовые департаменты, усиливает соцпакет без значительного увеличения затрат.
Итоговое позиционирование: «СберПраво» помогает клиентам перейти к модели устойчивого HR-бренда с усиленным соцпакетом и одновременно обеспечивает оперативность и экономию юридической поддержки в текущей деятельности.

			1. Привлечение и найм.
Сейчас: Стандартный социальны пакет.
Будет с нами: юридическая безопасность сотрудников.
2. Лояльность.
Сейчас: сотрудник сам решает свои личные проблемы.
Будет с нами: Снижение стресса. Сотрудник не берет отгул, для решения юридических вопросов, он решает вопросы в перерыве или после работы. Это повышает его продуктивность.
3. Удержание.
Сейчас: сотрудник уходит к конкурентам с таким же уровнем дохода, но более расширенным социальным пакетом.
Будет с нами: сотрудники реже рассматривают другие варианты, т.к. находит в компании не только работу, но и персональную безопасность. 
4. Разгрузка штатного юриста.
Сейчас: Штатный юрист перегружен.
Будет с нами:
• сотрудники смогут обращаться по личным вопросам к юристам СберПраво
• штатный юрист может обращаться к сервису за вторым мнением

			Продающий график (описание): На оси X — объем затрат на юридическую поддержку сотрудников (разовые консультации, штат). На оси Y — уровень лояльности сотрудников и охват аудитории. Изначально рост вложений немного превышал лояльность, но быстро достигал плато: дорогое разовое решение не масштабировалось на всех сотрудников. Дальнейшее увеличение бюджета не давало прироста. «СберПраво» создает новую кривую: при фиксированной годовой стоимости подписки (ниже 1-2 консультаций) лояльность и охват растут кратно за счет доступности 24/7 для всех сотрудников.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что увеличение бюджета на разовые юридические консультации или расширение штата юристов не приводит к пропорциональному росту удовлетворенности и лояльности ваших сотрудников?»

			Внедрение «СберПраво» позволяет компаниям достигать измеримых улучшений по ключевым показателям:
— Снижение затрат на юридическое сопровождение одного сотрудника до 90% (с >50 000 руб. до 4 900 руб. за подписку «Лайт»).
— Рост обращаемости сотрудников за юридической помощью в первый месяц после обновления соцпакета (более 150 обраще
ний в примере с торговой компанией).
— Повышение осведомленности сотрудников о своих правах и льготах (более 60% узнали о новых для себя соцльготах).
— Усиление HR-бренда и рекомендательной активности (более 50% сотрудников порекомендовали сервис знакомым).
— Снижение количества отгулов по причинам, связанным с решением личных проблем.
— Повышение индекса eNPS (лояльность сотрудников).

			Противоречие ценностей: «Высокое качество и доступность юридической помощи для всех сотрудников» vs «Контроль и снижение затрат на непрофильные функции». В старой модели обеспечение качества и доступности вело к росту издержек, а сокращение затрат — к снижению охвата и качества услуг.
Концепт опосредования: «Юридический соцпакет как сервис» — стандартизированная, но персонифицированная юридическая поддержка по фиксированной годовой подписке.
Наше решение: «СберПраво» обеспечивает неограниченный доступ к квалифицированным юристам 24/7 для сотрудников, что повышает лояльность и правовую грамотность, при этом компания страхует риски и жестко контролирует расходы на юридическую функцию, переводя их из переменных в фиксированные.

			Контекст 1: Кризисные или стрессовые ситуации для сотрудников (например, частичная мобилизация). – Описание: У сотрудников массово возникают острые юридические вопросы. – Эффективность продукта: Оперативное предоставление массовых консультаций по фиксированной стоимости. – Неэффективность альтернатив: Нанять необходимое количество внешних юристов дорого и медленно. – Контекстное противоречие: Необходимость быстро обеспечить правовую поддержку большому числу сотрудников при ограниченном бюджете.
Контекст 2: Усиление HR-бренда и борьба за таланты. – Описание: Компания хочет выделиться на рынке труда за счет соцпакета. – Эффективность продукта: «СберПраво» — это осязаемый и ценный бенефит, повышающий привлекательность работодателя. – Неэффективность альтернатив: Стандартные бенефиты не выделяются, а повышение зарплат существенно дороже. – Контекстное противоречие: Стремление предложить конкурентоспособный соцпакет без резкого роста фонда оплаты труда.
Контекст 3: Рост компании и масштабирование процессов. – Описание: С увеличением численности штата растет объем рутинных юридических запросов от сотрудников. – Эффективность продукта: Сервис масштабируется неограниченно без роста удельных затрат и нагрузки на HR/юротдел. – Неэффективность альтернатив: Расширение штатного юротдела или частые обращения к внешним юристам не масштабируются экономично. – Контекстное противоречие: Необходимость увеличивать охват юридической поддержкой при сохранении или снижении удельной стоимости.
Идеальный контекст для продукта: Это ситуация, когда клиент сталкивается с необходимостью массовой, быстрой или конкурентной юридической поддержки сотрудников, при этом стремится к контролю затрат и усилению HR-бренда, а существующие подходы (штатный юрист, разовые консультации) ограничены по стоимости, скорости или масштабу. «СберПраво» обеспечивает переход к модели «юрист как сервис» и превращает юридическую поддержку из проблемы в возможность.

			Цикл функции: Обеспечение юридической поддержки сотрудников.
Этап 1. Возникновение запроса. Раньше: Сотрудник ищет юриста сам, пишет заявление HR или отвлекает штатного юриста, процесс медленный. С нами: Сотрудник оперативно обращается 24/7 через чат, звонок или приложение к выделенному юристу «СберПраво».
Этап 2. Консультация и анализ. Раньше: Штатный юрист перегружен, внешний — дорог, задержки в ответах. С нами: Консультацию проводит профильный юрист из пула 2000+ специалистов в удобном формате (аудио, видео, чат), быстро и качественно.
Этап 3. Подготовка документов. Раньше: Документы готовятся долго, могут требоваться допрасходы. С нами: Юристы помогают заполнить документы (претензии, декларации) в рамках подписки.
Итог: «СберПраво» превращает разрозненный, медленный и затратный процесс юридической поддержки в целостный, быстрый и управляемый цифровой цикл, где каждый этап — от запроса до решения — стандартизирован, доступен и эффективен.
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			ИИ-решения для бизнеса

			14 603

			ИИ-решения для бизнеса

			ИИ-решения для бизнеса продукт от Работа.ру - крупнейшего оператора данных и ИИ-решений, провайдер кассового оборудования. Продукт включает в себя множество решений, например,  прогноз оттока клиентов, предсказание качества произведнной продукции, прогноз качества полезных ископаемых, оптимизация закупки сырья, прогноз полива растений и удобрения, прогноз спроса на контент и т.д. Поможет клиенту, которому необходимо автоматизировать процесс машинного обучения и ускорить разработку предективных моделей, улучшить качество аналитики за счет глубокого анализа больших данных, компенсировать дефицит редких  ИТ-специалистов в компании и повысить эффективность бизнеса за счет прогнозных моделей.

			1. Готовый no-code продукт
2. Автоматическая разработка неограниченного количества моделей
3. Срок решения: 15 минут
4. Не нужно поддерживать инфраструктуру
5. Не нужны ML-компетенции: используется любыми специалистами

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/3929d94a-aa84-4939-be75-8a22443dc0bd

			Продукт курирует Работа.ру
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			ИИ-решения для бизнеса

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Реальное положение большинства клиентов в РФ
ИИ используется точечно или не используется вообще;
есть данные, документы, камеры, процессы — но нет единой AI-логики;
опыт внедрения ML/CV воспринимается как:
долгий,
дорогой,
непредсказуемый;
бизнес ждёт быстрый эффект, а не «стратегию на 3 года».
Переход, который обеспечивает NovaAgent
Было:
ручная обработка данных и документов;
точечные пилоты ИИ без масштабирования;
зависимость от отдельных сотрудников и подрядчиков.
Стало:
понятные AI-агенты под конкретные задачи;
постепенное подключение ML и CV как модулей, а не «больших проектов»;
контроль со стороны бизнеса на каждом этапе.
Роль NovaAgent:
NovaAgent — это переходный слой между текущей реальностью бизнеса и полноценной AI-архитектурой, без необходимости «перестраивать всё сразу».

			Старая парадигма
«ИИ — это сложно, дорого и непонятно, нужен отдельный проект и подрядчик».
Новая парадигма
«ИИ можно внедрять по шагам, начиная с простых задач, сохраняя контроль и прогнозируемый эффект».
Что делает NovaAgent принципиально иначе
ИИ внедряется через конкретные роли и процессы, а не абстрактные модели;
сначала — замещение рутины и ошибок;
потом — подключение ML и CV там, где это реально даёт экономику;
генеративный ИИ — интерфейс и «переводчик» между ИИ и бизнесом.

			Продающий график
рост объёма данных и регламентов →
рост нагрузки на людей →
рост ошибок и потерь →
точечный AI-агент →
быстрый эффект →
постепенное масштабирование.
Ключевой вопрос
«Какие процессы у вас уже сегодня можно автоматизировать без перестройки ИТ-ландшафта и рисков для бизнеса?»

			Ожидаемые эффекты:
- Снижение ручной нагрузки
- 20–50% экономии времени сотрудников на типовых операциях
- Высвобождение экспертов для действительно важных задач
- Снижение ошибок и потерь
- Меньше человеческого фактора
- Единая логика принятия решений
Прогнозируемый ROI
быстрые пилоты (1–2 месяца);
понятные точки масштабирования.

			Противоречие клиента
Нужно:
повысить эффективность и сократить издержки,
но не рисковать стабильностью процессов и безопасностью.
Обычно компании выбирают:
либо ничего не менять;
либо запускать рискованные пилоты «ради ИИ».
Решение NovaAgent
ИИ внедряется над существующими процессами, а не вместо них;
ML и CV подключаются только когда это оправдано бизнесом;
бизнес контролирует сценарии, логику и масштаб.

			Ключевые сигналы и контексты необходимости
Высокая доля ручного труда и типовых операций в ключевых бизнес-процессах
Сотрудники тратят значительное время на поиск информации и согласования
Большие объёмы документов, регламентов и данных без единой логики использования
Зависимость процессов от конкретных сотрудников и экспертов
Наличие данных, камер или пилотов ML / CV без измеримого бизнес-эффекта
Необходимость автоматизации без перестройки ИТ-ландшафта
Недоверие к «чёрному ящику» ИИ, запрос на контроль и прозрачность решений
Ограниченные бюджеты и ожидание быстрого, прогнозируемого эффекта
Требования к размещению данных и соблюдению российского регулирования
Потребность во внедрении ИИ поэтапно, без рисков для операционной устойчивости

			Типовой рынок РФ
«Сначала разработаем решение, потом подумаем, куда её применить»
Подход NovaAgent
«Сначала процесс и эффект, потом — нужное ИИ решение»
ИИ подстраивается под бизнес, а не наоборот
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			Корпоративное обучение
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			Корпоративное обучение

			Комплексные услуги для решения образовательных задач компании

			Преимущества Нетологии:

Разработка программ под цели бизнеса и адаптация форматов под задачи команды;
Организация обучения и вовлечение сотрудников в процесс развития;
Обучение на собственной платформе Нетологии: удобно и без дополнительной интеграции;
Единый HR-кабинет для всех продуктов: отслеживание прогресса и результатов обучения.
Преимущества корпоративного обучения (каталог Нетологии):

Повышение общей цифровой и профессиональной грамотности сотрудников;

Оперативное закрытие пробелов в знаниях и навыках команды;

Увеличение мотивации и лояльности сотрудников за счёт удобного обучения;

Неограниченный доступ к каталогу с 200+ курсами по ключевым направлениям;

Проверочные задания и сертификаты после каждого курс.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/a18b6cb4-6ffd-41b0-a18e-331efa433d8e

			Продукт курирует Нетология
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			Корпоративное обучение

			Обучающие программы

			1

			1

			1

			Продукт перевода на следующий этап: помогает компаниям перейти от фрагментированного, несистемного обучения к целостной модели развития сотрудников, основанной на персонализации, аналитике и интеграции в бизнес-процессы.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность существующих программ развития за счёт готового контента, автоматизации управления обучением и снижения затрат на разработку курсов.
Итоговое позиционирование: продукт помогает клиентам перейти от разрозненных инициатив к системному управлению компетенциями, а также ускоряет реализацию программ развития в уже выстроенной модели.

			Раньше обучение сотрудников было эпизодическим, несистемным и часто не связано с реальными бизнес-задачами. Компании покупали курсы поштучно, не имели прозрачной аналитики, а сотрудники самостоятельно искали подходящие материалы без единой стратегии.
Сейчас успешные компании внедряют непрерывное, персонализированное и измеримое обучение, встроенное в рабочие процессы. Обучение становится инструментом достижения бизнес-целей, а не просто статьёй расходов.
Наше решение помогает совершить этот переход, предлагая готовые курсы, кастомизированные программы, SCORM-контент и аналитику, что позволяет выстроить систему развития, ориентированную на результат.

			Продающий график (описание): На оси X — объём инвестиций в обучение (деньги, время HR), на оси Y — измеримый бизнес-результат (рост производительности, снижение текучести, повышение квалификации). Сначала рост инвестиций даёт отдачу, но затем наступает плато — дополнительные вложения не улучшают результаты из-за отсутствия системы, персонализации и аналитики. С внедрением нашего подхода кривая снова идёт вверх — каждый рубль инвестиций приносит больший эффект благодаря целевым программам, аналитике и масштабируемости.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что увеличение бюджета на обучение не всегда приводит к росту квалификации сотрудников или улучшению бизнес-показателей?»

			После внедрения корпоративного обучения клиенты достигают:
— Рост завершения обучения на 60% (кейс «Колесо.ру»)
— Сокращение времени отчётности на 35% (кейс «MCY-1»)
— Рост конверсии продаж на 40–60% (кейс «ПРИН»)
— Снижение текучести кадров (кейсы «Talent Tech», «Северсталь»)
— Унификация стандартов работы across филиалов (кейс «ПРИН»)

			Противоречие ценностей: «Масштаб и скорость внедрения обучения» vs «Персонализация и соответствие бизнес-задачам». Традиционно быстрое масштабирование обучения ведёт к потере релевантности, а кастомизация требует времени и ресурсов.
Концепт опосредования: «Гибкая образовательная экосистема» — сочетание готового контента, платформенных решений и кастомизации под специфику бизнеса.
Наше решение: предлагает библиотеки курсов для масштабирования, SCORM-контент для интеграции в LMS и кастомные программы для точного решения задач, что позволяет одновременно достигать и скорости, и релевантности.

			Контекст 1: Быстрый рост компании и появление управленческих проблем.
Сигнал: отсутствие единого профиля компетенций руководителей, разный уровень подготовки.
Решение: программа «Лидер 360» для системного развития управленцев.
Контекст 2: Объединение компаний в холдинг.
Сигнал: необходимость формирования единых ценностей и стандартов управления.
Решение: кастомные программы (кейс «Talent Tech», «Северсталь»).
Контекст 3: Внедрение новых технологий (Power BI, AI).
Сигнал: нехватка квалифицированных кадров, разрозненность знаний.
Решение: обучение под конкретные инструменты и задачи (кейс «MCY-1», тренинги по AI).
Контекст 4: Необходимость повышения эффективности продаж и коммуникаций.
Сигнал: низкая конверсия, разобщённость филиалов.
Решение: интенсивы по продажам и soft skills (кейс «ПРИН»).
Контекст 5: Потребность в регулярном обучении без разовых закупок курсов.
Сигнал: устаревание контента, высокие затраты на обновление.
Решение: подписка на библиотеку курсов (кейс «Х5 Group»).
Идеальный контекст: Компания растёт, сталкивается с необходимостью повышения квалификации сотрудников, но не имеет системного подхода к обучению, что ограничивает её развитие.

			Цикл функции: Управление развитием персонала
Этап 1. Выявление потребностей
Раньше: опросы и интуиция HR, отсутствие данных.
С нами: аналитика компетенций, тестирование, интервью (кейс «MCY-1»).
Этап 2. Планирование обучения
Раньше: закупка случайных курсов, отсутствие стратегии.
С нами: подбор программ из каталога, создание ИПР, кастомизация под задачи.
Этап 3. Реализация
Раньше: очные тренинги, сложность масштабирования.
С нами: онлайн-форматы, подписка, SCORM-интеграция, мобильное обучение.
Этап 4. Контроль и аналитика
Раньше: отчёты вручную, отсутствие прозрачности.
С нами: единый HR-кабинет, отслеживание прогресса, измерение KPI.
Итог: Продукт превращает разрозненный процесс развития персонала в целостный, измеримый и управляемый цикл, где каждый этап усиливает следующий и напрямую влияет на бизнес-результаты.
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			АС Транспортные решения
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			АС Транспортные решения

			 Платформа, позволяющая управлять полным жизненным циклом заказа транспортных услуг.

			1.Оперативное подключение клиентов к платформе от 1 дня за счет облачного решения и интуитивно понятного сервиса;
2.Отсутствие дополнительных затрат на установку автомобильных датчиков и закупку серверного оборудования;
3.Сокращение бумажного документооборота и повышение прозрачности расходов за счет контроля в онлайн-сервисе, возможность интеграции с контрагентами- поставщиками услуг и автоматизация взаиморасчетов;
4.Включено в реестр отечественного ПО: Рег. №14085 от 01.07.2022 с признаком ИИ.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/2f7064e3-ee0c-4a85-9c1a-1eaf20b53296

			Продукт курирует Транспортные решения
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			АС Транспортные решения

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1
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			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит компании от разрозненного, ручного управления транспортом и наймом перевозчиков к централизованной, цифровой платформе, обеспечивающей полный контроль и оптимизацию всех транспортных процессов.Наши продукты можно интегрировать на всех этапах переходов к Парадигмам 2,3,4 - от этапа планирования до развитой экосистемы.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность существующих транспортных операций за счет автоматизации согласований, оптимизации маршрутов, объединения заявок и предоставления полной отчетности, что позволяет сокращать затраты и повышать производительность без расширения штата. Ускорение достигается за счет автоматизации, бесшовной интеграции в инфраструктуру бизнеса клиентов и использовании AI Агентов
Итоговое позиционирование: «СберТранспорт» помогает клиентам перейти от фрагментированного и затратного управления транспортом к интегрированной цифровой модели, а для компаний, уже внедривших новый подход, служит инструментом для ускорения окупаемости и повышения операционной эффективности.

			Традиционно управление корпоративным транспортом строилось на изолированных процессах: собственный автопарк требовал сложного контроля и высоких OPEX, а привлечение сторонних перевозчиков вело к непрозрачности затрат и трудоёмкому документообороту. Рост компании лишь усугублял эти проблемы, приводя к росту простоев, транспортных расходов и административной нагрузки.
Новая парадигма — это единая цифровая экосистема для управления всем транспортным циклом. «СберТранспорт» объединяет управление собственным и наемным транспортом, служебными поездками и доставкой грузов в «едином окне», обеспечивая прозрачность, контроль и данные для принятия решений. Это позволяет не просто сокращать издержки, а превращать транспорт из центра затрат в управляемый ресурс для развития бизнеса.

			Продающий график (описание): На оси X — объем транспортных операций компании (количество автомобилей, поездок, заявок на доставку). На оси Y — операционная эффективность (снижение затрат, скорость выполнения заявок, загрузка автопарка). Изначально с ростом бизнеса эффективность падает из-за увеличения ручного труда, непрозрачности и простоев (нисходящий тренд). «СберТранспорт» создает новую восходящую кривую, где с ростом масштаба эффективность увеличивается за счет автоматизации, оптимизации и аналитики.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что по мере роста количества автомобилей в парке и заявок на перевозки ваши затраты не оптимизируются, а растут, а контроль над целевым использованием транспорта становится все более трудоемким?»

			Внедрение платформы позволяет нашим клиентам достигать измеримых результатов в ключевых операционных показателях. Например:
• Сокращение транспортных затрат на 25–30%
• Оптимизация загруженности автопарка на 30–35%
• Сокращение времени на согласование и организацию поездок до 40%
• Повышение индекса удовлетворенности внутренних клиентов (сотрудников) до 95–97%
• Переход на безбумажный документооборот и сокращение административных издержек до 40%  • Оптимизация ФОТ на обслуживание ТС на 25-50% • Экономия расходов от улучшения стиля вождения до 20% • Экономия CAPEX на обновлении автопарка до 20%  • Снижение простоев от внеплановых ремонтов до 50% 

			Противоречие ценностей: «Контроль и прозрачность всех транспортных расходов» vs «Гибкость и скорость организации перевозок». В старой модели усиление контроля через ручные проверки и согласования замедляло процессы, а стремление к скорости вело к потере контроля над затратами и целевым использованием.
Концепт опосредования:  Сбертранспорт - платформа для управления всеми транспортными процессами компании. Цифровой транспортный контур позволяет создавать правила и лимиты задаются заранее, что позволяет автоматически согласовывать, оптимизировать и контролировать поездки в реальном времени без потери скорости.
Наше решение: СберТранспорт реализует этот принцип, предоставляя инструменты для настройки бюджетов, правил заказа и автоматической маршрутизации. Это позволяет клиенту одновременно получать полный контроль над расходами и высокую скорость исполнения заявок.

			Контекст 1: Рост компании и филиальной сети. – Описание: Увеличивается количество сотрудников, транспортных средств и география перевозок. – Эффективность продукта: Платформа централизует управление, обеспечивая единые стандарты и контроль независимо от масштаба. – Контекстное противоречие: Стремление к росту сопровождается риском потери управляемости и роста накладных расходов. Продукт снимает это противоречие, обеспечивая масштабируемость без потери контроля.
Контекст 2: Высокие и непрозрачные расходы на такси и компенсации. – Описание: Трудоемкий процесс отчетности и риск нецелевого использования средств. – Эффективность продукта: Интеграция с такси-агрегаторами и автоматизация выплат компенсаций. – Контекстное противоречие: Желание обеспечить сотрудников удобным транспортом противоречит необходимости жестко контролировать расходы. Продукт разрешает это, предоставляя удобный сервис для сотрудников и инструменты контроля для финансовой службы.
Контекст 3: Необходимость оптимизации логистики между складами и клиентами. – Описание: Большой ежедневный объем заявок на доставку (сотни/тысячи). – Эффективность продукта: Алгоритмы объединения заявок и построения оптимальных маршрутов. – Контекстное противоречие: Стремление снизить стоимость доставки конфликтует с требованием соблюдать сроки. Продукт позволяет одновременно снижать затраты и повышать точность сроков доставки. 
Контекст 4: Низкая эффективность использования собственного автопарка. – Описание: Простои техники, неоптимальные маршруты, отсутствие данных для анализа. – Эффективность продукта: Диспетчеризация в реальном времени, контроль загрузки, аналитика. – Контекстное противоречие: Капитальные вложения в автопарк не окупаются из-за низкой производительности. Продукт повышает отдачу от существующих активов без дополнительных капиталовложений.
Контекст 5: Давление регулятора или необходимости перехода на отечественное ПО. – Описание: Требование использовать программное обеспечение из реестра Минцифры. – Эффективность продукта: Платформа включена в реестр отечественного ПО (№14085). – Контекстное противоречие: Необходимость соответствия регуляторным требованиям не должна тормозить цифровизацию. Продукт обеспечивает и то, и другое.                                        
 Контекст 6. Сокращение транспортного бюджета при одновременном внедрении программы повышения эффективности. Описание: Компания запускает программу оптимизации затрат, ищут резервы по непрофильным расходам.- Эффективность продукта СберТранспорт предоставляет цифровой каркас для консолидации всех транспортных расходов, позволяет быстро находить зоны перерасхода, моделировать сценарии и внедрять управленческие решения (изменение правил, ограничение классов авто, маршрутизация, смена перевозчиков). Контекстное противоречие: Выполнить KPI по сокращению бюджета и одновременно улучшить операционную деятельность и сервис для сотрудников.
Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда клиент сталкивается с ростом масштабов и сложности транспортных операций, стремится к снижению затрат и повышению контроля, а существующие ручные и разрозненные подходы ограничивают его развитие из-за противоречия между гибкостью и управляемостью. «СберТранспорт» обеспечивает цифровой каркас для транспортных процессов, превращая операционные сложности в возможность для оптимизации и роста.

			Цикл функции: Управление корпоративной мобильностью (служебные поездки сотрудников и доставка).
Этап 1. Подача заявки.
Раньше: Подача заявки через email, телефонные звонки, длительное согласование с руководителем.
С нами: Заказ через мобильное приложение или web-интерфейс с автоматическим согласованием по предустановленным правилам.
Этап 2. Планирование и диспетчеризация.
Раньше: Диспетчер вручную ищет свободный автомобиль или перевозчика, созванивается, строит маршрут на карте.
С нами: Система автоматически назначает оптимальный вид транспорта, объединяет заявки и строит маршруты, диспетчер контролирует исполнение онлайн на карте.
Этап 3. Исполнение и контроль.
Раньше: Водитель получает задание устно или на бумаге, статус поездки неизвестен до ее завершения.
С нами: Водитель видит маршрут в приложении, заказчик в реальном времени отслеживает статус исполнения, система контролирует целевое использование.
Этап 4. Отчетность и оплата.
Раньше: Бухгалтерия обрабатывает кипы бумажных путевых листов, счетов от перевозчиков, вручную начисляет компенсации.
С нами: Автоматическое формирование отчетности по поездкам, безбумажный документооборот, интеграция с учетными системами для автоматизации взаиморасчетов.
Итог: «СберТранспорт» превращает разрозненный, трудоемкий и непрозрачный процесс управления транспортом в целостный, автоматизированный и контролируемый цикл, где данные с каждого этапа используются для оптимизации следующего, создавая синергию и значительный экономический эффект.
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			Защита от угроз БПЛА
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			Защита от угроз БПЛА

			Комплексы обеспечивают обнаружение, радиоэлектронную разведку и подавление сигналов дронов в заданных секторах или по всему периметру.

			1.Автоматический режим обнаружения и подавления;
2.Обнаруживает и подавляет радиоканал управления;
3.Действует против серийных и модернизированных дронов;
 4.Против массового налета дронов;
5.Диапазон от 137 до 7 000 МГц;
6.Более 60% российских комплектующих

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/1d2077eb-ef00-4c7f-9362-a984da9e0fee

			Продукт курирует СТК
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			Защита от угроз БПЛА

			Безопасность

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит клиентов от фрагментированной, реактивной защиты (физические барьеры, патрулирование) к комплексной, проактивной системе радиоэлектронного обнаружения и подавления угроз БПЛА.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность и скорость нейтрализации дронов, расширяет зону контроля и обеспечивает круглосуточную автономную работу без значительного увеличения персонала.
Итоговое позиционирование: Решения «Геракл» помогают клиентам перейти к новой парадигме безопасности, основанной на технологическом превосходстве, и одновременно усиливают оперативность и надежность существующих систем охраны в рамках текущей модели.

			Раньше защита периметра и критических объектов от угроз с воздуха основывалась на физическом наблюдении, визуальном обнаружении и последующем реагировании. Этот подход был уязвим для скрытных и массовых атак дронов, особенно в сложных погодных условиях или ночью, и не успевал за развитием технологий БПЛА.
Новая парадигма — это создание интеллектуального, невидимого радиоэлектронного барьера. Системы «Геракл» автоматически обнаруживают и подавляют дроны на подлете, обеспечивая проактивную защиту 24/7 без постоянного человеческого вмешательства. Они переводят безопасность с тактики «заметил-отреагировал» на стратегию «предупредил-нейтрализовал».
Наш продукт помогает совершить этот переход, предоставляя технологическое решение, которое становится новым стандартом защиты для объектов повышенной важности.

			Продающий график (описание): На оси X — объем ресурсов, выделяемых на физическую охрану и визуальный мониторинг (количество персонала, постов, патрулей). На оси Y — уровень защищенности от угроз с воздуха (БПЛА). Изначально рост ресурсов повышал безопасность, но после определенного предела их эффективность падает: дроны становятся тише, быстрее, их больше, а человеческий фактор и усталость приводят к пропуску угроз. Кривая стагнирует и затем снижается. Решение «Геракл» создает новую, восходящую кривую, где уровень защищенности резко возрастает и стабилизируется на высоком уровне при минимальных дополнительных операционных затратах благодаря автоматизации.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что увеличение числа сотрудников охраны или постов наблюдения уже не приводит к пропорциональному повышению надежности защиты от новых воздушных угроз, таких как дроны?»

			Внедрение комплексов «Геракл» позволяет нашим клиентам достигать измеримых результатов в защите от БПЛА:
— Снижение вероятности несанкционированного проникновения дронов на охраняемую территорию.
— Автоматическое обнаружение угрозы на дальности до 3000 м (S2) и ее подавление на дальности до 1000 м (S1, S3).
— Сокращение времени реакции на угрозу с минут до секунд.
— Обеспечение защиты транспорта (S4) в движении без ограничения его скорости.
— Возможность эффективного противодействия рою дронов и программно-модернизированным моделям.

			Противоречие ценностей: «Максимальный уровень безопасности и защищенности от новых угроз» vs «Оперативная гибкость, мобильность и сохранение привычных бизнес-процессов». Усиление физической охраны и строительство барьеров повышает безопасность, но снижает мобильность, гибкость реагирования и требует значительных ресурсов, замедляя работу.
Концепт опосредования: «Радиоэлектронный иммунитет территории». Это принцип создания невидимого, адаптивного и защитного поля, которое нейтрализует угрозы, не мешая легитимной деятельности.
Наше решение: Комплексы «Геракл» реализуют этот принцип, обеспечивая высочайший уровень защиты через обнаружение и подавление радиоканалов дронов. Клиент получает и беспрецедентную безопасность, и полную операционную гибкость, так как система работает автономно, интегрируется в существующую инфраструктуру, может быть развернута на мобильных платформах.

			Контекст 1: Защита критической инфраструктуры (НПЗ, энергообъекты). – Описание: Высокий риск целевых атак с использованием БПЛА для разведки, диверсии или контрабанды. – Почему продукт эффективен: «Геракл» S2 и S3 обеспечивают круглосуточное обнаружение и подавление, эффективны против роя дронов. – Контекстное противоречие: Необходимость полного контроля воздушного пространства без создания физических препятствий для операционной деятельности объекта.
Контекст 2: Обеспечение безопасности массовых мероприятий (курорты, стадионы). – Описание: Угроза несанкционированной съемки, нарушения общественного порядка или террористических актов с воздуха. – Почему продукт эффективен: Мобильные и стационарные комплексы создают зону, свободную от БПЛА. – Контекстное противоречие: Требование обеспечить безопасность тысяч людей, не превращая мероприятие в осажденную крепость.
Контекст 3: Защита транспорта ценностей (инкассация, логистика). – Описание: Риск нападения на автомобили с использованием дронов для наблюдения или атаки. – Почему продукт эффективен: «Геракл» S4 обеспечивает защиту в движении. – Контекстное противоречие: Необходимость защитить мобильный актив, не ограничивая его скорость и маневренность.
Контекст 4: Охрана протяженных и открытых границ. – Описание: Сложность контроля больших территорий от проникновения дронов для контрабанды или разведки. – Почему продукт эффективен: Дальность действия и автономность систем позволяют перекрывать значительные участки. – Контекстное противоречие: Огромная площадь контроля при ограниченном количестве личного состава.
Контекст 5: Рост инцидентов с БПЛА в регионе. – Описание: Учащение случаев несанкционированных полетов, что требует от клиента срочных мер. – Почему продукт эффективен: Быстрое развертывание и подтвержденная эффективность против серийных и модернизированных дронов. – Контекстное противоречие: Необходимость быстро и надежно закрыть новую угрозу без длительных и дорогостоящих изменений в инфраструктуре.
Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда клиент сталкивается с реальной или потенциальной угрозой со стороны БПЛА, при этом стремится к обеспечению непрерывной и беспрепятственной работы своего объекта или транспорта, а существующие подходы к безопасности (физическая охрана, видеонаблюдение) неэффективны против воздушных угроз. Продукт обеспечивает технологический скачок в безопасности, создавая «радиоэлектронный иммунитет» и превращая уязвимость в контролируемую зону.

			Цикл функции: «Обеспечение защиты объекта от угроз с воздуха».
Этап 1. Обнаружение угрозы. Раньше: Зависело от бдительности оператора видеонаблюдения или патруля, часто запоздалое, особенно ночью или в плохую погоду. С нами: Автоматическое круглосуточное обнаружение радиоканалов БПЛА на дальности до 3 км (S2), система не зависит от человеческого фактора.
Этап 2. Классификация и оценка. Раньше: Оператор пытался визуально идентифицировать объект, теряя драгоценное время. С нами: Система автоматически детектирует,  подготавливая данные для подавления.
Этап 3. Нейтрализация угрозы. Раньше: Попытки физического перехвата, использование сетей или глушителей, требующие точного прицеливания и близкого расположения. С нами: Автоматическое или инициированное оператором подавление радиоканала управления и навигации на дальности до 1 км (S1, S3, S4), эффективное против роя дронов без необходимости прицеливания.
Этап 4. Контроль результата и отчетность. Раньше: Отсутствие точных данных о инциденте, сложность документирования.
Итог: Комплексы «Геракл» превращают разрозненные и запаздывающие действия по противодействию БПЛА в единый, быстрый и автоматизированный цикл «обнаружение-подавление-контроль», где технологии берут на себя ключевую роль, значительно повышая надежность защиты.
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			Сертификаты низкоуглеродной энергии
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			Сертификаты низкоуглеродной энергии

			Российская система добровольной сертификации, которая позволяет удостоверить факт производства и потребления низкоуглеродной/возобновляемой энергии.

			1.Управление углеродным следом в рамках нефинансовой отчётности.
2.Рост экспортных возможностей - низкоуглеродные товары более ликвидны на мировых рынках.
3.Использование в рекламе инфоповод и продвижение (МедиаИндекс).
4.Возможность маркировки продукции как низкоуглеродной.
5.Повышение лояльности клиентов по показателю NPS.
6.Повышение социальной ответственности компании.
7.Поддержка развития возобновляемых источников энергии (ВИЭ) генерации в России.
 8.Влияние на ESG-рейтинг компании, увеличивающий капитализацию.
9.Повышение ценности бренда: показатель brand awareness.
10.Повышение ценности продукта для потребителям.
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			Продукт курирует СТК
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			Сертификаты низкоуглеродной энергии
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			Продукт перевода на следующий этап: переводит компании от традиционной модели ESG-отчетности, основанной на общих заявлениях и качественных оценках, к измеримой, верифицируемой и документально подтверждённой системе подтверждения низкоуглеродного производства и потребления энергии.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность ESG-стратегии, ускоряя доступ к «зелёному» финансированию, улучшая позиции в рейтингах и укрепляя корпоративный имидж за счёт конкретных количественных показателей.
Итоговое позиционирование: продукт помогает клиентам перейти к новой парадигме ответственного бизнеса, основанной на данных и прозрачности, и одновременно усиливает их конкурентные преимущества и операционную эффективность в рамках текущей деятельности.

			Раньше экологическая ответственность и ESG-отчётность компаний часто строились на общих формулировках, качественных инициативах и внутренних расчётах, которые сложно верифицировать внешним стейкхолдерам. Это создавало риски «гринвошинга», ограничивало доступ к льготному финансированию и не позволяло в полной мере нивелировать риски трансграничного углеродного регулирования.
Новая парадигма — это переход к прозрачной, измеримой и документально подтверждённой системе экологических performance. Сертификаты низкоуглеродной энергии предоставляют именно такой инструмент: верифицируемое доказательство потребления «зелёной» энергии, которое соответствует международным стандартам и признаётся банками, инвесторами и регулирующими органами. Наш продукт помогает совершить этот переход — от деклараций к доказательствам, открывая доступ к новым возможностям и снижая риски.

			Продающий график (описание): На оси X — объём инвестиций в корпоративную социальную ответственность (КСО) и ESG-инициативы. На оси Y — измеримое снижение углеродного следа (Scope 2) и рост ESG-рейтинга. Изначально рост инвестиций в КСО давал определённый эффект для имиджа, но далее кривая результативности выходит на плато — дальнейшее увеличение затрат не приводит к пропорциональному улучшению измеримых экологических показателей и не гарантирует признания на международных рынках. Новая кривая, которую обеспечивают зелёные сертификаты, демонстрирует, как при меньших или сопоставимых затратах компания получает конкретный, верифицируемый результат, признаваемый внешними стейкхолдерами.
Вопрос-инсайт: «Замечали ли вы, что рост инвестиций в экологические инициативы не всегда приводит к пропорциональному улучшению ваших позиций в ESG-рейтингах или не гарантирует признания этих усилий вашими международными партнёрами и кредиторами?»

			Внедрение сертификатов позволяет компаниям достигать измеримых результатов в ключевых для бизнеса показателях:
• Снижение углеродного следа Scope 2 на десятки тысяч тонн CO₂-эквивалента ежегодно.
• Повышение ESG-рейтингов за счёт верифицируемых показателей использования ВИЭ.
• Обеспечение соответствия жёстким экспортным углеродным требованиям (например, CBAM ЕС).
• Сокращение потенциальных углеродных платежей на миллионы евро/долларов в год.
• Укрепление корпоративного имиджа и рост лояльности потребителей за счёт публичной отчётности о конкретных достижениях.

			Противоречие ценностей: «Операционная эффективность и контроль над затратами» vs «Достижение амбициозных экологических целей и соответствие внешним требованиям». В существующей модели клиент вынужден выбирать: либо значительные капиталовложения в собственную зелёную генерацию или глубокую модернизацию процессов для снижения выбросов (высокие затраты, длительные сроки), либо риски несоответствия и репутационные потери из-за отсутствия измеримых результатов.
Концепт опосредования: «Верифицируемый экологический атрибут». Мы отделяем атрибут «зелёности» энергии от её физической поставки, позволяя компаниям гибко и эффективно подтверждать своё низкоуглеродное производство.
Наше решение: Сертификаты низкоуглеродной энергии позволяют одновременно достигать и экологических целей, и финансовой эффективности. Клиент получает документальное подтверждение снижения углеродного следа для отчётности без необходимости прямых крупных инвестиций в инфраструктуру или изменения физических потоков энергии, сохраняя контроль над затратами.
Ключевые сигналы и контексты необходимости и возможности Описываем ситуации клиента, где новый принцип организации деятельности приносит максимальную ценность 

			Контекст 1: Выход или работа на рынках ЕС и других стран с жёстким углеродным регулированием (CBAM). – Описание ситуации: компания-экспортер сталкивается с прямыми финансовыми рисками в виде углеродных платежей. – Почему продукт эффективен: сертификаты предоставляют документальное подтверждение низкоуглеродного производства, снижая базу для расчета сборов. – Почему альтернативы менее эффективны: прямые инвестиции в модернизацию производства требуют значительно больше времени и капитала. – Контекстное противоречие: необходимость сохранить конкурентоспособность на международном рынке vs высокие затраты на быстрое снижение углеродного следа собственными силами.
Контекст 2: Привлечение «зелёного» финансирования. – Описание ситуации: банки и инвесторы запрашивают подтверждение ESG-показателей для предоставления льготных кредитов. – Почему продукт эффективен: сертификаты являются верифицируемым инструментом для отчётности, понятным финансовым институтам. – Почему альтернативы менее эффективны: внутренние отчёты и качественные описания инициатив не обладают достаточной убедительностью для кредиторов. – Контекстное противоречие: потребность в доступном капитале vs отсутствие быстрых и признаваемых инструментов для доказательства экологической эффективности.
Контекст 3: Укрепление корпоративного имиджа и повышение лояльности. – Описание ситуации: компания инвестирует значительные средства в КСО, но не получает ожидаемого медийного эффекта и признания со стороны потребителей. – Почему продукт эффективен: предоставляет конкретные, публикуемые цифры снижения выбросов («озеленено» МВт*ч, сокращено тонн CO2). – Почему альтернативы менее эффективны: разрозненные экологические акции не формируют целостной и измеримой истории. – Контекстное противоречие: значительные инвестиции в репутацию vs отсутствие прозрачных и убедительных результатов для её укрепления.
Контекст 4: Выполнение корпоративных ESG-стратегий и KPI. – Описание ситуации: перед менеджментом поставлены конкретные цели по снижению углеродного следа (Scope 2). – Почему продукт эффективен: позволяет оперативно и целенаправленно закрыть KPI по эмиссиям от потребления электроэнергии. – Почему альтернативы менее эффективны: проекты по энергоэффективности и ВИЭ требуют длительной реализации и дают отсроченный результат. – Контекстное противоречие: необходимость быстрого достижения стратегических целей vs инерционность внутренних процессов и проектов.
Контекст 5: Повышение привлекательности продукции для B2B-сегмента. – Описание ситуации: клиенты компании в цепочках поставок (например, производители упаковки для FMCG) запрашивают данные о углеродном следе продукции. – Почему продукт эффективен: позволяет маркировать продукцию как «низкоуглеродную», используя сертификаты для подтверждения. – Почему альтернативы менее эффективны: проведение полномасштабного углеродного аудита продукта (LCA) — дорогой и длительный процесс. – Контекстное противоречие: растущий рыночный спрос на «зелёные» товары vs высокая сложность и стоимость подтверждения их экологичности.
Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда клиент, стремясь сохранить конкурентоспособность, снизить финансовые риски и укрепить репутацию, сталкивается с внешним давлением (регуляторы, инвесторы, рынок) и внутренними KPI, требующими быстрого получения измеримых экологических результатов, в то время как традиционные подходы оказываются слишком затратными или медленными.

			Цикл функции: Управление углеродным следом и ESG-отчётностью.
Этап 1. Постановка целей и стратегия. Раньше: формулирование общих целей по углеродной нейтральности без чёткого, быстрого и экономичного плана по Scope 2. С нами: интеграция покупки сертификатов в ESG-стратегию как операционного инструмента для гарантированного достижения KPI по снижению выбросов.
Этап 2. Доказательная база и верификация. Раньше: сбор разрозненных данных, внутренние расчёты, подверженные сомнениям и не всегда принимаемые внешними стейкхолдерами. С нами: получение верифицированных сертификатов, соответствующих международным стандартам и вносимых в национальный реестр, что исключает двойной счет и обеспечивает прозрачность.
Этап 3. Отчётность и коммуникация. Раньше: подготовка отчётов с качественными описаниями инициатив, которые слабо влияют на рейтинги и не защищают от углеродных платежей. С нами: публикация конкретных количественных показателей (озеленено X МВт·ч, снижено Y тонн CO2) в отчётности, заявках на финансирование и маркетинговых материалах.
Этап 4. Получение преференций и снижение рисков. Раньше: длительные переговоры с банками и партнёрами о признании «зелёных» усилий, риски несоответствия CBAM. С нами: использование свидетельства о погашении сертификатов как готового инструмента для получения «зелёных» кредитов и обоснования низкоуглеродности продукции для экспорта.
Итог: Сертификаты низкоуглеродной энергии превращают цикл ESG-менеджмента из стратегии, основанной на общих заявлениях, в операционно-ориентированный, измеримый и результативный процесс, где каждый этап усиливает следующий, создавая синергию между экологическими и бизнес-целями.








			3081

			Сегментация аудитории и таргетинг
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			Сегментация аудитории и таргетинг

			Сервис сбора и группировки ЦА на основе данных банковских транзакций Сбера для запуска таргетированной рекламы.  

			 1.Точность ЦА за счет уникальных данных Сбера. 
  2.Охват 10 000+ сегментов (ежемесячное обновление). 
  3.Интеграция с экосистемой Сбера (СберСеллер, банкоматы, Telegram Ads).  

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/b637a8a7-a36a-4534-8180-4f93e64b9d80

			Продукт курирует ЦРР

			1

			Сегментация аудитории и таргетинг

			PR-продвижение, маркетинг, реклама

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит бизнес от массового, неточного таргетинга к персонализированной, data-driven коммуникации на основе уникальных сегментов, построенных на реальных финансовых транзакциях и данных экосистемы Сбера.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность и ROI рекламных кампаний за счет увеличения точности таргетинга, снижения стоимости привлечения клиента и роста конверсии в рамках существующей digital-стратегии.
Итоговое позиционирование: Продукт помогает клиентам перейти от широкого, основанного на демографии таргетинга к предиктивному таргетингу по поведенческим и финансовым признакам, одновременно значительно усиливая эффективность действующих рекламных активностей. Влияние на рост бизнеса / выручки

			Раньше маркетинг и реклама часто опирались на широкие, демографические сегменты и предположения о ЦА, что вело к низкой релевантности коммуникаций и высоким затратам на привлечение. Рост digital-каналов не всегда приводил к росту эффективности из-за недостатка качественных данных о реальном поведении и финансовых возможностях аудитории.
Новая парадигма — это таргетинг, основанный на реальных данных: финансовых транзакциях, покупательском поведении и глубоком анализе аудитории. Наш продукт использует уникальные данные Сбера для перехода к этой модели, позволяя точно определять и достигать уникальные сегменты, такие как «Лояльные VIP пользователи» или «Потенциальные покупатели с определенным уровнем доходов».
Пришло время говорить с вашей аудиторией на основе того, что она действительно покупает и может себе позволить, а не на основе предположений.

			Продающий график (описание): На оси X — объем рекламного бюджета и количество рекламных касаний. На оси Y — ключевые бизнес-показатели: конверсия в заявку/звонок и ROI рекламной кампании. Изначально рост бюджета и охвата приводит к росту результатов, но затем кривая выходит на плато и начинает снижаться из-за высокой стоимости привлечения и низкой релевантности широкого таргетинга. Продукт создает новую кривую, где при оптимизированном бюджете и точном таргетинге конверсия и ROI устойчиво растут.
Вопрос-инсайт: «Замечали ли вы, что увеличение бюджета не всегда приводит к росту результата?» - отсылка к новым возможностям

			Мы предлагаем сервис сегментации аудитории и таргетинга на основе данных Сбера. После перехода на этот подход компании достигают измеримых результатов:
— Увеличение трафика на сайт в 1,5 раза (на примере кейса с застройщиком).
— Снижение стоимости привлечения клиента за счет повышения релевантности рекламы.
— Уникальный охват релевантной аудитории от 214 тыс. человек за месяц.

			Противоречие ценностей: «Широкий охват и рост узнаваемости» vs «Высокая конверсия и измеримый ROI». При использовании массовых каналов и широкого таргетинга рост охвата часто приводит к падению конверсии и росту стоимости привлечения.
Концепт опосредования: «Предиктивный таргетинг по реальному поведению на новых площадках».
Наше решение: Продукт использует агрегированные и обезличенные данные о финансовых потоках и поведении 109+ млн человек, позволяя одновременно достигать и широкого, и высокорелевантного охвата. Клиент получает и массовость, и уникальность коммуникации (через площадки Сбера), и высокую конверсию за счет точного попадания в целевую аудиторию, готовую к покупке.

			Контекст: Запуск нового продукта или выхода на новый рынок. – Описание: Необходимо быстро найти и донести сообщение до потенциально заинтересованной аудитории. – Почему продукт эффективен: Позволяет идентифицировать сегменты по схожести с текущими клиентами (LAL-модели) и по транзакционным паттернам (покупатели смежных товаров/услуг). – Контекстное противоречие: Необходимость быстрого запуска vs риск потратить бюджет на нерелевантную аудиторию. Продукт снимает это, предоставляя готовые, проверенные данные для быстрого старта.
Контекст: Снижение эффективности текущих рекламных каналов (например, Яндекс.Директ). – Описание: Рост конкуренции и стоимости клика и падение конверсии при использовании стандартных инструментов. – Почему продукт эффективен: Предлагает альтернативные, высокорелевантные каналы (PMP, банкоматы, Telegram Ads, Сбербанк Онлайн, ритейл медиа, 2ГИС) и уникальные сегменты, недоступные в других DSP. – Контекстное противоречие: Необходимость сохранять объем лидов при ограниченном бюджете. Продукт решает это за счет повышения конверсии, а не наращивания бюджета.
Контекст: Работа с оттоком клиентов или необходимость вернуть ушедших. – Описание: Часть клиентской базы перестала совершать покупки. – Почему продукт эффективен: Позволяет точно сегментировать «Ушедших пользователей» и таргетировать их специальными reactivation-кампаниями. – Контекстное противоречие: Желание вернуть клиентов vs риск раздражать их нерелевантной рекламой. Точный таргетинг по статусу клиента минимизирует этот риск.
Контекст: Необходимость повысить LTV и лояльность существующих клиентов. – Описание: Есть база клиентов, но непонятно, как их сегментировать для повышающих продаж. – Почему продукт эффективен: Сегменты «Лояльные» и «Лояльные VIP» позволяют выделить наиболее ценных клиентов и предложить им премиальные продукты или сервисы. – Контекстное противоречие: Стремление к росту среднего чека vs риск потерять клиента из-за навязчивости. Персонализация на основе данных позволяет делать релевантные предложения.
Идеальный контекст для продукта: Это ситуация, когда клиент сталкивается с ростом конкуренции и стоимости привлечения клиента в digital-каналах, при этом стремится к измеримому росту продаж и эффективности маркетинга, а существующие подходы ограничены из-за недостатка качественных данных о реальном поведении аудитории. Продукт обеспечивает переход к таргетингу, основанному на реальных финансовых и поведенческих данных, и превращает ситуацию в возможность для роста конверсии и оптимизации рекламного бюджета.

			Цикл функции: Планирование и запуск рекламной кампании.
Этап 1. Определение ЦА. Раньше: Опирались на предположения, демографию и широкие интересы. Проводили большое количество тестов за рекламный бюджет. С нами: ЦА определяется на основе реальных транзакций, финансового профиля и поведения (например, «Потенциальные покупатели с высоким доходом», «Покупатели конкурентов»).
Этап 2. Создание сегментов. Раньше: Сегменты создавались вручную в рекламных кабинетах на основе ограниченных данных. С нами: Используется 10 000+ предсобранных и кастомных сегментов на основе данных Сбера, которые постоянно обновляются.
Этап 3. Выбор каналов и запуск. Раньше: Стандартные каналы (соцсети, поиск), высокая конкуренция. С нами: Доступ к уникальным площадкам Сбера (СберСеллер, банкоматы, Telegram Ads) и их аудитории.
Этап 4. Анализ и оптимизация. Раньше: Настройка интересов аудитории на основании посещаемости сайтов. С нами: Детальные показатели аудитории, основанные на транзакционной активности, влияющие на ключевые метрики рекламных кампаний (уникальный охват, переходы на сайт).
Итог: Продукт превращает разрозненный и основанный на догадках процесс планирования рекламы в целостный, data-driven цикл, где точное определение ЦА на первом этапе приводит к высокой эффективности на всех последующих.
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			Work-Life Balance

			Проживание в Мрия и прохождение программы по эффективному управлению временем и ресурсами.



			 - Точность ЦА за счет уникальных данных Сбера. 
  - Охват 10 000+ сегментов (ежемесячное обновление). 
  - Интеграция с экосистемой Сбера (СберСеллер, банкоматы, Telegram Ads).  

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/147e33e0-cd1a-42d6-814f-47053bd054da

			Продукт курирует Mriya Resort & SPA
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			Work-Life Balance

			Обучающие программы

			1

			1

			1

			Продукт перевода на следующий этап: помогает руководителям и компаниям перейти от модели управления, основанной на постоянном давлении, контроле и риске выгорания, к человекоцентричной парадигме, где баланс между работой и личной жизнью становится источником устойчивой продуктивности и роста.
Продукт поддержки и ускорения: повышает личную эффективность руководителей, навыки управления командой и создает поддерживающую среду, что ведет к росту производительности и лояльности сотрудников без расширения штата или кардинальной реорганизации.
Итоговое позиционирование: Программа «Work-Life Balance» помогает клиентам перейти к новой модели управления, основанной на балансе и осознанности, и одновременно служит инструментом поддержки и ускорения, повышая ключевые показатели эффективности команды и руководителя.

			Раньше успех и продуктивность часто достигались за счет интенсивной работы, многозадачности и постоянной доступности руководителя и команды, что вело к хроническому стрессу, выгоранию и снижению вовлеченности. Эта парадигма «выгорания ради результата» исчерпывает себя, сталкиваясь с ростом текучести кадров и падением качества решений.
Новая парадигма — «Устойчивая продуктивность через баланс» — рассматривает благополучие сотрудников и руководителей как ключевой стратегический актив. Программа «Work-Life Balance» помогает совершить этот переход, предоставляя инструменты для управления ресурсами, распознавания стресса и создания сбалансированной рабочей среды, где личная эффективность и корпоративные цели достигаются гармонично.
Пришло время сделать осознанный выбор в пользу культуры, где производительность и благополучие усиливают друг друга.

			Продающий график (описание): На оси X — объем рабочих часов и интенсивность контроля. На оси Y — уровень продуктивности команды и качество управленческих решений. Изначально рост усилий приводит к повышению результата, но после достижения точки перегрузки кривая резко идет вниз: продуктивность падает, растет количество ошибок и выгорание. Программа «Work-Life Balance» создает новую кривую: за счет внедрения принципов баланса и осознанного управления продуктивность стабильно растет без необходимости бесконечного увеличения рабочего времени и давления.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что чем больше времени и усилий вы и ваша команда тратите на работу, тем сложнее становится сохранять концентрацию, креативность и принимать взвешенные стратегические решения?»

			После прохождения программы и внедрения принципов Work-Life Balance компании отмечают:
— Снижение уровня стресса и симптомов выгорания в управленческом звене на 30-40%.
— Рост вовлеченности и лояльности сотрудников на 20-25%.
— Улучшение качества стратегических решений за счет повышения личной эффективности руководителя.
— Создание устойчивой корпоративной культуры, привлекательной для топ-талантов.
— Повышение общей продуктивности команды без увеличения рабочей нагрузки.

			Противоречие ценностей: «Высокая продуктивность и выполнение KPI» vs «Стабильное психоэмоциональное состояние команды и низкий уровень стресса». В старой модели достижение высоких результатов часто сопровождалось ростом давления и выгоранием, а фокус на благополучии воспринимался как угроза эффективности.
Концепт опосредования: «Осознанная продуктивность» — принцип, при котором эффективность достигается не за счет ресурсов, а через их грамотное распределение, управление энергией и создание поддерживающей среды.
Наше решение: Программа «Work-Life Balance» предоставляет методологию и инструменты (тренинги, анализ состояния, практики восстановления), которые позволяют руководителю одновременно повышать операционные результаты и укреплять психологический климат в команде, превращая противоречие в синергию.

			Контекст 1: Рост бизнеса и масштабирование команд.
Описание: Компания активно растет, увеличивается нагрузка на руководителей и сотрудников, процессы усложняются.
Почему продукт эффективен: Программа учит управлять ресурсами в условиях неопределенности и высокой нагрузки, предотвращая кризисы.
Контекстное противоречие: Необходимость быстро достигать целей при растущем стрессе и риске потери ключевых сотрудников.

Контекст 2: Высокий уровень текучести кадров или выгорание в управленческом звене.
Описание: Участились увольнения, руководители жалуются на истощение.
Почему продукт эффективен: Помогает диагностировать причины выгорания и создать систему поддержки, повышая удержание персонала.
Контекстное противоречие: Стремление сохранить производительность при растущих человеческих издержках.

Контекст 3: Необходимость повысить инновационность и креативность команды.
Описание: Бизнес требует новых идей и нестандартных решений, но команда работает «на износ».
Почему продукт эффективен: Восстановительные практики и баланс стимулируют креативное мышление.
Контекстное противоречие: Давление для генерации идей подавляет саму способность их создавать.

Контекст 4: Смена стратегии или реорганизация.
Описание: Компания проходит через изменения, что вызывает сопротивление и стресс.
Почему продукт эффективен: Развивает эмоциональный интеллект и гибкость у лидеров для проведения изменений.
Контекстное противоречие: Необходимость быстрых изменений при сохранении стабильности и лояльности команды.

Контекст 5: Стремление стать работодателем мечты для топ-талантов.
Описание: Компания хочет привлекать и удерживать лучших специалистов.
Почему продукт эффективен: Культура баланса и заботы о сотрудниках становится ключевым конкурентным преимуществом на рынке труда.
Контекстное противоречие: Инвестиции в «мягкие» ценности vs ожидание немедленной финансовой отдачи.

Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда растущий бизнес сталкивается с ограничениями старой управленческой парадигмы, основанной на стрессе и контроле, и осознает, что для скачка в развитии необходима новая культура, где производительность и благополучие неразделимы.

			Цикл функции: Управление личной и командной эффективностью.

Этап 1. Анализ состояния и планирование.
Раньше: Планы строились исходя из идеализированных KPI, без учета реального состояния ресурсов команды и руководителя.
С нами: Анализ текущего состояния бизнеса и самоощущения руководителя позволяет строить реалистичные и устойчивые планы, учитывающие человеческий фактор.

Этап 2. Оперативное управление и решение задач.
Раньше: Реактивное тушение пожаров, постоянный авральный режим, решения принимаются в стрессе.
С нами: Осознанное управление реакциями, применение техник эмоционального интеллекта и самоменеджмента для принятия взвешенных решений.

Этап 3. Восстановление и перезагрузка.
Раньше: Отдых откладывался «на потом», что вело к хронической усталости и выгоранию.
С нами: Интеграция практик восстановления (медитации, термальный комплекс, ресурсное утро) в ежедневную рутину как неотъемлемый элемент эффективности.

Этап 4. Развитие команды и создание среды.
Раньше: Фокус на жестком контроле и выполнении инструкций.
С нами: Создание поддерживающей рабочей среды через развитие лидерских качеств, наставничество и формирование культуры доверия.

Итог: Программа «Work-Life Balance» превращает разрозненный и истощающий цикл «напряжение-срыв-восстановление» в целостную, самоподдерживающуюся систему, где каждый этап (анализ, действие, восстановление, развитие) осознан и усиливает общий результат, создавая фундамент для долгосрочного успеха.








			3004

			Интенсивы по цифровым навыкам

			500 848

			Интенсивы по цифровым навыкам

			Образовательная программа и игра, где участники учатся адаптироваться и развивать навыки коллективного решения задач в условиях неопределенности

			*Необходим начальный уровень подготовки участников;
*Программы адаптированы под запрос заказчика и задачи участников;
*Обучаем всю команду единым потоком: так все участники становятся единым целым и говорят на одном языке;
*Учим, как формулировать цели и искать решения под новым углом, с опорой на цифровые инструменты И технологии;
*Уникальный формат обучения, в котором акцент на практико-ориентированный подход

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/3aafe1a6-54c3-4973-8fb1-997d1616e590

			Продукт курирует Школа 21

			1

			Интенсивы по цифровым навыкам

			Обучающие программы

			1

			1

			1

			Продукт перевода на следующий этап: помогает командам клиента перейти от изолированного, часто рутинного выполнения задач к управлению на основе данных, гибким методологиям и использованию ИИ для автоматизации и оптимизации.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность существующих команд за счет развития цифровых компетенций, улучшения коммуникации и внедрения современных инструментов, что ведет к росту скорости и качества выполнения проектов.
Итоговое позиционирование: Интенсивы Школы 21 наиболее полезны для клиентов на этапе цифровой трансформации, выступая катализатором перехода к новой модели работы, а для уже трансформировавшихся компаний — инструментом ускорения и повышения зрелости команд.

			Старая парадигма — «Ручное управление и изолированные экспертизы». Рост обеспечивался за счет узкоспециализированных отделов, линейных процессов и принятия решений на основе опыта и интуиции. С увеличением сложности и скорости изменений этот подход приводит к замедлению, ошибкам в коммуникации и неспособности гибко реагировать на вызовы рынка.
Новая парадигма — «Сквозная цифровая компетентность и гибкая коллаборация». Успех теперь определяется способностью команд разных уровней говорить на одном языке, использовать данные для принятия решений, применять ИИ для рутины и agile-подходы для управления. Это становится новым стандартом конкурентоспособности.
Наши интенсивы являются проводником в эту новую парадигму, обеспечивая команды не просто знаниями, а практическими навыками и общей методологической базой для совместной эффективной работы в цифровой среде.

			Продающий график (описание):
Ось Y: Эффективность бизнес-процессов (скорость вывода продуктов, качество решений, удовлетворенность команд).
Ось X: Количество ручных операций, совещаний для согласований, усилия на поддержку устаревших процессов.
Динамика: Изначально рост усилий (X) дает прирост эффективности (Y). Затем кривая выходит на плато — дополнительные усилия не дают результата. Далее может начаться спад из-за бюрократии и усталости команд.
Новый подход: Интенсивы формируют новую кривую, где при снижении или оптимизации ручных усилий (X) за счет внедрения цифровых навыков и инструментов, эффективность (Y) резко возрастает.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что чем больше совещаний и ручных согласований требуется для запуска нового проекта или внедрения улучшения, тем меньше итоговая скорость и качество результата?»

			Внедрение цифровых навыков позволяет компаниям достигать измеримых улучшений по ключевым показателям. Например:
— Сокращение времени на согласование и запуск ИТ-проектов на 20-40%.
— Повышение удовлетворенности команд и снижение текучести ключевых ИТ-специалистов.
— Рост количества успешно внедренных инициатив по оптимизации процессов с помощью ИИ и анализа данных.
— Увеличение скорости реакции на изменения рынка за счет внедрения гибких подходов к управлению.
— Повышение уровня удовлетворенности заказчиков (NPS) на 8-9 баллов по итогам обучения команд.

			Противоречие ценностей: «Скорость и гибкость» (необходимость быстро адаптироваться к изменениям и запускать новые продукты) vs «Контроль и предсказуемость» (требование к стабильности, управляемости процессов и минимизации рисков). В традиционной модели ускорение часто приводит к хаосу, а усиление контроля — к бюрократии и замедлению.
Концепт опосредования: «Управляемая Agile-зрелость» — создание такой системы работы, где гибкие практики (скорость) внедряются осознанно и поддерживаются общими для всех участников правилами и метриками (контроль).
Наше решение: Интенсивы Школы 21 одновременно обучают сотрудников гибким методологиям (Scrum, Kanban) и инструментам анализа данных, создавая общее понимание и язык. Это позволяет командам достигать скорости без потери управляемости, так как все участники процесса понимают принципы и метрики успеха.

			Контекст 1: Масштабирование и рост компании.
— Ситуация: Ручные процессы и разрозненные данные не справляются с увеличивающейся нагрузкой.
— Эффективность продукта: Интенсивы по управлению проектами и анализу данных помогают выстроить масштабируемые процессы.
— Контекстное противоречие: Клиент хочет расти, но существующие процессы становятся «узким местом». Решение дает инструменты для роста без потери управляемости.
Контекст 2: Низкая эффективность ИТ-команд и конфликты с бизнесом.
— Ситуация: Бизнес-заказчики и ИТ-специалисты не понимают друг друга, проекты запаздывают.
— Эффективность продукта: Интенсивы по лидерству и управлению проектами формируют общую культуру и язык взаимодействия.
— Контекстное противоречие: Необходимы и скорость от ИТ, и качество от бизнеса. Решение учит кросс-функциональной коллаборации.
Контекст 3: Давление конкуренции и необходимость цифровизации.
— Ситуация: Традиционные подходы проигрывают более гибким цифровым конкурентам.
— Эффективность продукта: Программы по ИИ и анализу данных показывают, как использовать технологии для создания конкурентных преимуществ.
— Контекстное противоречие: Нужно быстро меняться, но нет внутренних компетенций. Решение дает ускоренный практический скил-ап.
Контекст 4: Потребность в автоматизации рутинных операций.
— Ситуация: Квалифицированные сотрудники тратят время на рутину, креативность и инновации падают.
— Эффективность продукта: Интенсив по ИИ-трансформации учит идентифицировать и автоматизировать такие задачи.
— Контекстное противоречие: Сохранение контроля над процессами при делегировании рутины машинам. Решение показывает, как эффективно интегрировать ИИ-ассистентов.
Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда клиент сталкивается с необходимостью цифровой трансформации или масштабирования, при этом стремится к росту эффективности и скорости, а существующие подходы ограничены из-за разрозненности команд и нехватки цифровых компетенций. Интенсивы обеспечивают быстрое формирование общих навыков и языка, превращая вызовы в возможность для ускоренного развития.

			Функция: Управление и реализация цифровых инициатив в компании.
Этап 1. Идентификация возможности для улучшения.
Раньше: Идеи возникали стихийно, часто на основе интуиции, обоснование было слабым. «Мы думаем, что это нужно».
С нами: Использование основ анализа данных для выявления узких мест и возможностей; применение ИИ для генерации идей. «Мы видим в данных, что этот процесс можно оптимизировать на X%».
Этап 2. Планирование и приоритизация.
Раньше: Длинные совещания, споры между отделами, приоритеты определялись «громкостью» заинтересованных лиц.
С нами: Применение agile-фреймворков (Scrum, Kanban) для объективной приоритизации на основе ценности и усилий; четкое определение ролей и целевого результата.
Этап 3. Реализация проекта.
Раньше: Жесткий waterfall-план, долгие циклы разработки, отсутствие обратной связи до самого конца, перерасход бюджета.
С нами: Короткие итерации, ежедневные стендапы, постоянная обратная связь и адаптация планов. Фокус на результате, а не на следованию изначальному плану.
Этап 4. Внедрение и оценка результата.
Раньше: Результат «сбрасывался» бизнесу, часто без должного обучения; оценка эффективности проводилась постфактум и формально.
С нами: Постоянный мониторинг KPI, ретроспективы для анализа извлеченных уроков, использование данных для оценки влияния проекта на бизнес.
Итог: Интенсивы Школы 21 превращают разрозненный и медленный цикл управления инициативами в связанный, быстрый и data-дривенный процесс, где каждый этап основан на общих компетенциях и поддерживает следующий, создавая синергию и устойчивый рост.








			3075

			Смарт-диспетчер недвижимости

			15 822

			Смарт-диспетчер недвижимости

			Цифровой инструмент для контроля и управления всеми системами объектов недвижимости в одном месте

			1. Централизованное управление всеми системами объекта в режиме реального времени.
2.Автоматизация процессов (температурные режимы, освещение).
3.Предиктивное обслуживание для предотвращения аварий.
4.Аналитика потребления энергии и оптимизация работы оборудования.
5.Снижение затрат на персонал за счет единого диспетчерского центра.
6.Фиксация цифровых следов инженерных систем и действий персонала.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/57bbe6fd-12db-4425-8fa8-bb0370f90d9d

			Продукт курирует СберСити

			2

			Смарт-диспетчер недвижимости

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт смены парадигмы.
Переводит девелопера/собственника от модели «построить и сдать» к модели «создать эффективный актив полного жизненного цикла». Мы объединяем проектирование, строительство и эксплуатацию в единый цифровой процесс, где эффективность закладывается еще на этапе концепции.

			Старая парадигма: Разрыв этапов. Проектировщики работают по нормативам -> Строители экономят -> Эксплуатация получает «зоопарк» несогласованных систем. Итог: переплата за подключение мощностей, высокие OPEX, низкая ликвидность.

Новая парадигма (Интегрированный цикл):
1. Энергомоделирование на старте снижает затраты на техприсоединение (CAPEX).
2. Единый стандарт проектирования исключает «зоопарк» систем.
3. Умные помещения повышают рыночную стоимость объекта.
4. Андромеда объединяет все системы для цифровой индексной эксплуатации на основе данных и ИИ с первого дня.

			График: «Совокупная стоимость владения (Total Cost of Ownership TCO)».
Линия 1 (Традиционная): Высокий старт (лишние мощности) -> Быстрый рост расходов (ремонты, штат).
Линия 2 (СберСити): Оптимизированный старт -> Низкая полка расходов (предиктивная эксплуатация). Разница площадей под графиками — ваша прибыль.

Вопрос: «Готовы ли вы переплатить миллионы за техприсоединение мощностей, которые вам не нужны, а потом годами терять деньги на эксплуатации "зоопарка" систем, просто потому что эти процессы не увязали на старте?»

			1. Экономия до 30% на стоимости технологического присоединения (благодаря Энергомоделированию).
2. Сокращение OPEX на 15-20% за счет единой среды диспетчеризации и индексной эксплуатации (снижение потребления ресурсов и оптимизация процесса эксплуатации).
3. Рост стоимости и ликвидности объекта за счет статуса современного цифрового здания (Умные помещения + Андромеда).

			Противоречие: «Хочу построить современное, инновационное здание» VS «У меня жесткий бюджет и сроки, инновации — это дорого и долго».

Решение: Комплексный подход. Экономия CAPEX на оборудовании, ошибках проектирования финансирует создание цифрового слоя. Единые стандарты проектирования ускоряют стройку. Вы получаете премиальный продукт в рамках стандартного бюджета.

			Контекст 1 (Дефицит): Ограниченные лимиты на техприсоединение или сжатый бюджет. Энергомоделирование позволяет "вписаться" в ограничения.
Контекст 2 (Build-to-Suit): Собственник строит для себя. Ему критична стоимость владения, а не только стройки.
Контекст 3 (Амбиция): Желание создать объект класса А/Premium, но страх перед сложной эксплуатацией. Мы даем и технологии, и простой инструмент управления ими.

			Цикл создания здания:
1. Проект: Было — "с запасом" по СНиП. Стало — Цифровой двойник (Энергомоделирование).
2. Стройка: Было — "зоопарк" систем. Стало — Единый стандарт и экосистема.
3. Запуск: Было — долгая наладка. Стало — Ready-to-use диспетчеризация.
4. Эксплуатация: Было — реакция на аварии. Стало — Андромеда (управление по индексам, прозрачность, экономия).








			3073

			Речевая аналитика

			500 197

			Речевая аналитика

			Платформа для преобразования телефонных разговоров в текст. Комплекс инструментов для анализа и управления качеством коммуникаций в точках продаж и колл-центрах

			Высокое качество распознавания речи;
Несколько языков распознавания;
Многофункциональный модуль контроля качества работы оператора/менеджера в личном кабинете;
Бесплатная гарантийная техподдержка в течение 1 года;
Разработка in-house

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/348e4a47-eda7-499c-8c8d-a1fd129afcd4

			Продукт курирует АБК (АктивБизнесКонсалт)

			2

			Речевая аналитика

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит клиентов от выборочного ручного контроля качества (5-7% диалогов) к полномасштабному, автоматизированному анализу 100% коммуникаций в реальном времени.
Продукт поддержки и ускорения: повышает скорость и точность анализа, сокращает временные затраты на контроль, увеличивает конверсию и качество работы колл-центра без расширения штата.
Итоговое позиционирование: Речевая аналитика помогает клиентам перейти от эпизодического контроля к управлению, основанному на данных со 100% охватом, и одновременно служит инструментом оперативного повышения эффективности действующих процессов колл-центра.

			Традиционно контроль качества в колл-центре строился на выборочной (5-7%) "слепой" прослушке диалогов, что оставляло до 95% уникальных клиентских данных в "слепой зоне". Решения принимались на основе ограниченной и запаздывающей информации. Новая парадигма — это управление, основанное на данных из 100% диалогов. Речевая аналитика позволяет в режиме реального времени понимать реальные потребности и "боли" клиентов, оценивать соблюдение скриптов, выявлять точки роста и оперативно влиять на конверсию. Продукт помогает совершить этот переход, превращая массив разговоров в структурированную и actionable аналитику.

			Продающий график (описание): На оси X — объем ручного контроля (количество прослушанных диалогов, затраты времени контролеров). На оси Y — качество выводов и полнота картины о клиентах и продажах. Изначально рост прослушек немного улучшал понимание, но быстро выходил на плато из-за ограниченной выборки. Дальнейшее увеличение усилий (попытки прослушать больше) не дает значимого прироста в качестве insights и ведет к росту затрат. Речевая аналитика создает новую кривую: при автоматическом анализе 100% диалогов качество и глубина выводов резко возрастают без пропорционального увеличения трудозатрат.
Вопрос-инсайт: "Замечаете ли вы, что чем больше диалогов вы пытаетесь проверить вручную для повышения качества, тем менее репрезентативной и оперативной становится ваша аналитика, а ключевые проблемы клиентов остаются незамеченными?"

			Внедрение речевой аналитики позволяет нашим клиентам достигать измеримых результатов:
— Сокращение времени на анализ диалогов на 70-80% за счет автоматизации.
— Повышение конверсии на этапах воронки продаж на 10-15% за счет выявления и устранения "точек роста".
— Сокращение количества некорректных переводов на 82% и сбросов звонков на 13%.
— Снижение количества отказов от верификации на 89%.
— Достижение 96.5% точности автоматической оценки коммуникаций.

			Противоречие ценностей: "Масштаб и полнота контроля качества (100% диалогов)" vs "Скорость и оперативность получения аналитики без роста штата". В ручной модели увеличение охвата убивает оперативность и требует экспоненциального роста ресурсов.
Концепт опосредования: "Автоматизированный контур обратной связи".
Наше решение: Платформа речевой аналитики преобразует 100% разговоров в текст и данные в режиме, близком к реальному времени. Это позволяет одновременно получать исчерпывающую картину по всем коммуникациям и мгновенно реагировать на проблемы, не наращивая штат контролеров.

			Контекст 1: Рост объемов и дороговизна лидов. Описание: Увеличивается количество звонков, каждый лид становится ценным, требуется максимальная отработка. Эффективность продукта: Автоматический поиск всех звонков, где менеджер не отработал ключевой скрипт (например, не предложил программу при бронировании). Контекстное противоречие: Нельзя быстро проверить все диалоги, чтобы найти упущенные возможности, и нельзя позволить себе их терять. Продукт разрешает это, находя 100% проблемных кейсов.
Контекст 2: Повышение требований к стандартам обслуживания. Описание: Бизнес хочет гарантировать соблюдение скриптов, корпоративных стандартов и регуляторных требований. Эффективность продукта: Автоматическая оценка по чек-листам на основе аналитических запросов ко 100% записей. Контекстное противоречие: Стремление к тотальному контролю противоречит ограниченным ресурсам на его осуществление. Продукт делает тотальный контроль экономически возможным.
Контекст 3: Необходимость глубокого понимания клиента. Описание: Нужно выявлять реальные "боли", возражения и потребности клиентов для улучшения продуктов и сервисов. Эффективность продукта: Кластерная аналитика и поиск по неструктурированным темам во всех диалогах. Контекстное противоречие: Без глубокого анализа всех разговоров нельзя выявить полную картину, а ручной анализ слишком медленный и поверхностный. Продукт дает и глубину, и скорость.
Контекст 4: Высокая текучесть и необходимость быстрого обучения операторов. Описание: В колл-центре много новых сотрудников, которых нужно быстро обучить и "прокачать". Эффективность продукта: Быстрый поиск эталонных и проблемных звонков для обучения на реальных примерах, оперативная обратная связь. Контекстное противоречие: Нужно быстро повышать качество работы новичков, но у супервайзеров нет времени на индивидуальный разбор каждого звонка. Продукт автоматизирует поиск учебных кейсов.
Контекст 5: Проведение A/B тестов скриптов и рекламных кампаний. Описание: Необходимо быстро и достоверно оценить эффективность разных скриптов продаж или рекламных заголовков. Эффективность продукта: Конструктор запросов позволяет легко сформировать и сравнить выборки звонков по разным условиям. Контекстное противоречие: Нужны репрезентативные данные для быстрого принятия решений, но их сбор и анализ занимают недели. Продукт предоставляет данные и аналитику за часы.
Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда клиент осознает, что выборочный контроль не дает полной картины для роста, сталкивается с необходимостью масштабировать качество сервиса или продаж, но ограничен в ресурсах (время, люди) для глубокого анализа. Продукт обеспечивает переход к управлению на основе данных со 100% охватом, превращая ограничение в возможность для рывка.

			Функция: Управление качеством коммуникаций и эффективностью колл-центра.
Этап 1. Сбор данных. Раньше: Запись 100% звонков, но прослушивание и анализ только случайной выборки 5-7%. С нами: Автоматическая транскрипция 100% диалогов в текст с расстановкой пунктуации и разделением реплик оператора и клиента.
Этап 2. Анализ и поиск инсайтов. Раньше: Контролеры вручную прослушивают выборку, тратя часы на поиск нужных звонков и составление отчетов. С нами: Использование маркеров (адаптированных под русский язык) и конструктора запросов для мгновенного поиска нужных кейсов и построения аналитических срезов по всем диалогам.
Этап 3. Контроль качества. Раньше: Ручное заполнение чек-листов на основе небольшой выборки, субъективная оценка. С нами: Автоматическая оценка 100% записей по заданным критериям с точностью до 96.5%, фокус контролеров на проверке спорных кейсов.
Этап 4. Принятие решений и обратная связь. Раньше: Решения об изменениях принимались с опозданием, на основе неполных данных. Обратная связь операторам запаздывала. С нами: Оперативное выявление трендов и проблем, моментальная обратная связь руководителя операторам на основе конкретных звонков, найденных системой.
Итог: Речевая аналитика превращает разрозненный, медленный и поверхностный цикл контроля качества в целостную, быструю и глубокую систему управления эффективностью коммуникаций, где данные каждого этапа усиливают следующий, создавая синергетический эффект роста.
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			Сбер А: Тендерная платформа для застройщиков

			500 916

			Сбер А: Тендерная платформа для застройщиков

			Единое цифровое решение от электронной площадки Сбер А для всех участников строительной отрасли

			Быстрый старт без затрат на внедрение;
Бесплатная адаптация и доработка под нужды заказчика;
Интеграция с любыми ERP-системами;
Высокая надежность и защита информации;
Персональный менеджер, который всегда на связи;
Техническая поддержка 24/7;
Консалтинг заказчика и поставщика;
ИИ инструменты по привлечению новых поставщиков;
Возможность размещения закупок с электронной подписью и без нее.
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			Продукт курирует Сбер А
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			Сбер А: Тендерная платформа для застройщиков

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает застройщикам перейти от фрагментированных, ручных и локальных закупок к единой цифровой экосистеме с автоматизированными процедурами, интегрированным финансированием и AI-сервисами.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность существующих закупочных процессов — увеличивает базу поставщиков, снижает цены, ускоряет процедуры, обеспечивает безопасность авансов и исполнения контрактов.
Итоговое позиционирование: Платформа позволяет застройщикам перейти к цифровой модели управления закупками и одновременно усиливает эффективность текущих процессов, сокращая издержки и риски.

			Раньше закупки в строительной отрасли часто строились на локальных базах поставщиков, ручных процедурах, ограниченной конкуренции и высоких рисках по авансам и исполнению контрактов. Это приводило к росту затрат, задержкам и зависимости от ограниченного круга подрядчиков.
Сейчас успешные компании переходят к открытой цифровой платформе, где закупки автоматизированы, поставщики привлекаются со всей страны, а финансирование и гарантии встроены в процесс. Это обеспечивает скорость, прозрачность и снижение стоимости.
Наша платформа помогает совершить этот переход — объединяет всех участников рынка в единой среде, обеспечивает безопасность сделок и открывает доступ к новым возможностям роста.

			Продающий график (описание): На оси X — объём ручных операций и количество привлекаемых локальных поставщиков. На оси Y — снижение стоимости закупок и скорость проведения процедур. Сначала рост числа ручных действий и поставщиков даёт эффект, но затем наступает плато — дальнейшее увеличение усилий не снижает цены и даже замедляет процессы из-за сложности координации. Платформа создаёт новую кривую: при сокращении ручных операций и переходе к открытой цифровой конкуренции стоимость закупок снижается, а скорость растёт.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что увеличение числа ручных согласований и привлечение дополнительных локальных поставщиков уже не приводит к значимому снижению цен, а лишь увеличивает сроки и риски закупок?»

			Внедрение платформы позволяет застройщикам достичь измеримых результатов:
— Снижение стоимости закупаемых товаров и услуг за счёт открытой ценовой конкуренции
— Увеличение базы поставщиков на тысячи участников по всей стране
— Сокращение времени проведения закупочных процедур за счёт автоматизации
— Гарантированная защита авансов и исполнения контрактов через встроенные банковские гарантии
— Возможность финансирования подрядчиков без использования проектного финансирования

			Противоречие ценностей: «Снижение стоимости закупок» vs «Безопасность и контроль исполнения контрактов». В традиционной модели снижение цены часто достигается за счёт работы с новыми или ненадёжными поставщиками, что увеличивает риски срывов и потерь.
Концепт опосредования: «Конкурентная безопасность» — открытая цифровая среда, где ценовая конкуренция сочетается с автоматизированными механизмами гарантий и финансирования.
Наше решение: Платформа обеспечивает прозрачные процедуры с участием проверенных поставщиков, защиту авансов через банковские гарантии и возможность финансирования подрядчиков — клиент получает и низкие цены, и уверенность в исполнении.

			Контекст: Масштабирование бизнеса и рост объёмов закупок.
— Ситуация: Ручные процессы не справляются с увеличением количества процедур.
— Почему мы: Автоматизация и интеграция с ERP ускоряют и упрощают закупки.
— Контекстное противоречие: Рост объёмов vs сохранение контроля и скорости.
Контекст: Необходимость снижения себестоимости строительства.
— Ситуация: Локальные поставщики не дают достаточной конкуренции.
— Почему мы: Открытая площадка с 1,7 млн поставщиков и аукционным движком.
— Контекстное противоречие: Снижение цены vs минимизация рисков.
Контекст: Повышение требований к безопасности авансов и исполнения контрактов.
— Ситуация: Участились случаи неисполнения обязательств подрядчиками.
— Почему мы: Встроенные банковские гарантии и аккредитивы.
— Контекстное противоречие: Безопасность vs гибкость финансирования.
Контекст: Цифровая трансформация и интеграция закупок в общие бизнес-процессы.
— Ситуация: Закупки изолированы, данные не синхронизируются.
— Почему мы: Готовая интеграция с ERP, AI-модули, управление договорами.
— Контекстное противоречие: Скорость внедрения vs глубина кастомизации.
Идеальный контекст: Ситуация, когда застройщик сталкивается с ростом объёмов, давлением на стоимость и рисками, а традиционные подходы уже не дают результата. Платформа становится цифровым ядром закупок, обеспечивая скорость, безопасность и экономию.

			Цикл функции: Управление закупками в строительстве
Этап 1. Планирование закупок
Раньше: Ручное формирование планов в Excel, сложности согласования.
С нами: Модуль «План закупок» с автоматическим формированием процедур и номенклатурным справочником.
Этап 2. Поиск и отбор поставщиков
Раньше: Ограниченная база, ручной поиск, низкая конкуренция.
С нами: Доступ к 1,7 млн поставщиков, AI-подбор, рассылка уведомлений.
Этап 3. Проведение процедур
Раньше: Бумажные торги, длительные согласования, риски манипуляций.
С нами: Автоматизированные аукционы, онлайн-подписание договоров, прозрачность.
Этап 4. Обеспечение и финансирование
Раньше: Отдельное оформление гарантий, сложности с авансами.
С нами: Банковские гарантии в личном кабинете, аккредитивы для подрядчиков.
Этап 5. Исполнение и контроль
Раньше: Ручной контроль этапов, сложности с актами и оплатой.
С нами: Модуль управления договорами, автоматизация этапов, интеграция с ERP.
Итог: Платформа превращает разрозненный и рискованный процесс в единый цифровой цикл, где каждый этап усиливает следующий, обеспечивая синергию скорости, экономии и безопасности.
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			GigaCode

			15 488

			GigaCode

			AI-ассистент для команд разработки

			Стабильно работает даже в условиях санкций;
Зарегистрирован в реестре российского программного обеспечения;
Широкие возможности поставки по моделям Saas и On-premise;
Данные обрабатываются на территории РФ.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/64fe5af6-e377-47ce-8aea-bf1a9b820db9

			Продукт курирует ЦРР
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			GigaCode

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает командам разработки перейти от ручного написания кода и поиска решений к автоматизированной, интеллектуально поддерживаемой модели разработки, основанной на ИИ.
Продукт поддержки и ускорения: повышает скорость написания кода, снижает количество рутинных задач, улучшает качество и читаемость кода, ускоряет обучение разработчиков.
Итоговое позиционирование: GigaCode может выступать как инструмент перевода на новый этап развития — помогая клиентам перейти к AI-ассистируемой разработке, так и как решение поддержки и ускорения, обеспечивая рост производительности разработки без увеличения команды.

			Раньше разработка ПО основывалась на ручном написании кода, самостоятельном поиске решений, написании тестов и документации, что замедляло процесс, увеличивало нагрузку на разработчиков и ограничивало масштабируемость. Сейчас мир переходит к AI-ассистируемой разработке, где ИИ становится полноценным участником команды: предлагает код, генерирует тесты, документирует, объясняет и находит ошибки. GigaCode помогает совершить этот переход, обеспечивая скорость, качество и непрерывное развитие команды.

			Продающий график (описание): На оси X — объем ручного труда разработчиков (часы написания кода, тестов, документации). На оси Y — скорость выхода продукта/фич (time to market). Изначально рост трудозатрат давал ускорение, но затем наступало плато и спад из-за усталости, ошибок и рутины. GigaCode создает новую кривую: при снижении ручного труда скорость разработки растет благодаря AI-подсказкам, автоматическому тестированию и генерации кода.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что чем больше ваша команда растет и чем сложнее становятся проекты, тем больше времени уходит на рутину, исправление ошибок и обучение новичков, а скорость выпуска фич не увеличивается?»

			Благодаря внедрению AI-ассистента GigaCode компании достигают:
— Ускорения процесса написания кода в 2 раза
— Сокращения времени на рутинные задачи (написание тестов, документации) до 70%
— Улучшения качества и читаемости кода
— Сокращения time to market за счет ускорения разработки
— Повышения удовлетворенности и профессионального роста разработчиков

			Противоречие ценностей: «Скорость разработки и вывод продукта на рынок» vs «Качество, стабильность и сопровождаемость кода». В ручной модели ускорение приводит к росту технического долга и ошибок, а усиление контроля — к замедлению.
Концепт опосредования: «Непрерывная AI-ассистируемая разработка» — интеллектуальная поддержка на всех этапах создания кода, где скорость и качество усиливаются одновременно за счет автоматизации рутины и интеллектуального анализа.
Наше решение: GigaCode обеспечивает автодополнение, генерацию тестов, рефакторинг и документирование, позволяя достигать и скорости, и качества без компромиссов.

			Контекст: Масштабирование команды и рост сложности проектов.
— Ситуация: Увеличивается количество разработчиков, проектов, стека технологий.
— Почему GigaCode эффективен: Обеспечивает единые стандарты кода, ускоряет онбординг, снижает нагрузку на тимлидов.
— Контекстное противоречие: Хочется масштабироваться быстро, но ручное управление качеством и обучением замедляет рост.
Контекст: Давление на сроки выхода продукта (time to market).
— Ситуация: Необходимо быстро выпускать фичи, но качество и стабильность падают.
— Почему GigaCode эффективен: Ускоряет разработку без потери качества благодаря AI.
— Контекстное противоречие: Нужна скорость, но нельзя жертвовать надежностью.
Контекст: Высокая текучесть или нехватка senior-разработчиков.
— Ситуация: Много junior-разработчиков, нехватка менторства.
— Почему GigaCode эффективен: CodeChat обучает, отвечает на вопросы, помогает писать качественный код.
— Контекстное противоречие: Нужно растить кадры, но нет времени и ресурсов на менторство.
Контекст: Жесткие требования к безопасности и соответствию стандартам (Россия, санкции).
— Ситуация: Необходимость использования отечественного ПО, работа в условиях санкций.
— Почему GigaCode эффективен: Входит в реестр российского ПО, данные обрабатываются в РФ.
— Контекстное противоречие: Нужны современные AI-инструменты, но нельзя использовать иностранные решения.
Идеальный контекст для продукта: Компания среднего или крупного размера, испытывающая давление на скорость разработки и качество кода, с растущей командой и необходимостью сохранять технологический суверенитет.

			Цикл функции: Процесс разработки новой функциональности.
Этап 1. Постановка задачи и проектирование.
— Раньше: Ручное создание ТЗ, долгое согласование, отсутствие прототипов кода.
— С нами: Быстрая генерация шаблонов кода и тестов по описанию на естественном языке.
Этап 2. Непосредственно написание кода.
— Раньше: Ручной ввод, поиск синтаксиса, копирование кода, ошибки.
— С нами: AI-автодополнение в реальном времени, предложение целых функций и конструкций.
Этап 3. Тестирование и отладка.
— Раньше: Ручное написание unit-тестов, долгий поиск багов.
— С нами: Автогенерация тестов, анализ кода на ошибки и уязвимости.
Этап 4. Документирование и рефакторинг.
— Раньше: Документирование «по остаточному принципу», техдолг.
— С нами: Автоматическая генерация комментариев и документации, предложения по рефакторингу.
Этап 5. Обучение и развитие команды.
— Раньше: Зависимость от менторов, самообучение по разрозненным источникам.
— С нами: CodeChat как персональный консультант по технологиям и лучшим практикам.
Итог: GigaCode превращает разрозненный, трудоемкий цикл разработки в целостный, быстрый и самообучающийся процесс, где ИИ усиливает команду на каждом этапе.
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			Портал DA - специализированная онлайн-платформа для покупки и продажи имущества для бизнеса. Задачи, которые решает сервис
Обеспечение эффективной реализации имущества
Оптимизация затрат на сопровождение процесса продаж
Минимизация рисков при совершении сделок за счет системы аккредитивов

			Преимущества:
1.Фиксированный тариф. При приобретении пакета на платное размещение – нет оплаты за лиды, звонки, в отличии от классифайдов
2.Уникальная клиентская база. Проверенные покупатели, в т.ч. из числа корпоративных клиентов Сбера и премиальных клиентов
3.Все виды кредитных продуктов. Кредитование для бизнеса, автокредит, лизинг
4.Сервисы, способствующие покупке актива
5.Таргетирование покупателей. Более направленное по сравнению с классифайдами и маркетплэйсами  за счет использования ИИ
6.Наличие комиссионной схемы. Продажа крупных активов (недвижимость, бизнес) через услугу 
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			Продукт перевода на следующий этап: Переводит компании от фрагментированных, трудоёмких и рискованных сделок по продаже активов (через классифайды, прямые поиски, посредников) к централизованной, цифровой и безопасной платформенной модели. Меняет принцип организации продаж с «поиск-связь-договорённость вручную» на «цифровая площадка с автоматизированными сервисами и гарантированной безопасностью».
Продукт поддержки и ускорения: Повышает эффективность текущих процессов продажи имущества за счёт готовой базы проверенных покупателей, встроенных сервисов (кредит, юридическая поддержка) и маркетингового продвижения. Ускоряет закрытие сделок и оптимизирует затраты без изменения основной бизнес-модели клиента.
Итоговое позиционирование: «Портал DA» может выступать как инструмент перехода к новой цифровой парадигме продажи активов, так и как решение для ускорения и снижения рисков в рамках действующих процессов. Для компаний, столкнувшихся с неэффективностью традиционных каналов, он становится катализатором изменений. Для уже растущих компаний — источником стабильного потока качественных сделок и экономии ресурсов.

			Раньше продажа корпоративного имущества (недвижимость, оборудование, транспорт, бизнес) была сложным, длительным и рискованным процессом. Компании полагались на разрозненные каналы: собственные отделы продаж, классифайды (Авито, Циан), брокеров или сарафанное радио. Это приводило к высоким транзакционным издержкам, долгому поиску проверенных покупателей, рискам срыва сделок и необходимости отвлекать ключевых сотрудников на сопровождение. Старая парадигма — «Ручные продажи через фрагментированные каналы».

Новая парадигма — «Цифровая платформа как единая экосистема для безопасных сделок». Это централизованная среда, где сходятся проверенные покупатели (в т.ч. из клиентской базы Сбера), встроенные финансовые и юридические сервисы, а безопасность обеспечивается через систему аккредитивов. «Портал DA» помогает компаниям совершить этот переход, превращая продажу активов из хаотичной операционной задачи в управляемый, технологичный и безопасный бизнес-процесс. Это позволяет не только быстрее находить покупателей, но и минимизировать риски, оптимизировать затраты и высвобождать ресурсы для развития основного бизнеса.

			Продающий график (описание):
• Ось X (усилия/затраты): Количество привлекаемых каналов продаж (свой отдел, классифайды, брокеры), затраты времени сотрудников на поиск и сопровождение, маркетинговый бюджет.
• Ось Y (результат): Скорость закрытия сделки, цена реализации, безопасность/надёжность сделки, чистая экономическая выгода (выручка минус затраты и риски).
• Динамика: Изначально рост усилий по привлечению каналов даёт увеличение вероятности продажи. Однако после точки «А» наступает плато: дополнительные каналы и усилия перестают повышать эффективность, а начинают увеличивать сложность, затраты и риски (риск мошенничества, срыва сделки, потери времени). Кривая результативности стагнирует или даже снижается.
• Новая кривая с «Порталом DA»: Платформа создаёт новую зависимость. При фиксированных или даже сниженных усилиях (один канал — платформа) результат резко возрастает за счёт качества базы покупателей, встроенных сервисов и снижения транзакционных издержек. Кривая уходит вверх, демонстрируя более высокую эффективность при меньших затратах.

Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что расширение числа каналов для продажи ваших активов (оборудования, недвижимости, бизнеса) после определённого момента уже не ускоряет сделку, а лишь увеличивает нагрузку на ваших сотрудников и операционные риски?»

			Мы предлагаем «Портал DA» — платформу для продажи имущества и поиска инвесторов. После перехода на этот подход компании достигают следующих измеримых результатов:
• Сокращение времени на поиск покупателя и закрытие сделки в 2-3 раза за счёт доступа к проверенной базе из 350 тыс. зарегистрированных покупателей и ежедневной аудитории в 8 тыс. человек.
• Оптимизация затрат на сопровождение продаж до 29 млн руб. (как в кейсе) за счёт отказа от многочисленных посредников, классифайдов и снижения трудозатрат сотрудников на простом и понятном функционале площадки.
• Минимизация финансовых и юридических рисков до нуля благодаря использованию системы аккредитивов, гарантирующей получение денег продавцом и актива покупателем.
• Рост конечной экономической выгоды за счёт сочетания фиксированного тарифа (без скрытых платежей за лиды), возможности продажи через брокера по комиссионной схеме для крупных активов и доступа к кредитным продуктам Сбера для покупателей.
• Высвобождение внутренних ресурсов и их перенаправление на стратегические задачи бизнеса (например, на обновление парка оборудования на 300 млн руб., как в кейсе).

			Противоречие ценностей:
• Ценность 1: Скорость и масштаб продажи. Необходимость быстро найти покупателя и закрыть сделку по оптимальной цене, особенно при продаже неликвидных или специализированных активов.
• Ценность 2: Контроль и безопасность сделки. Необходимость гарантировать юридическую чистоту, получить оплату без рисков и избежать мошенничества, особенно при крупных сделках.
Противоречие: В традиционной модели ускорение продажи (через массовые классифайды, скидку) часто сопряжено с потерей контроля, снижением цены и ростом рисков. И наоборот, усиление контроля (тщательные проверки, работа через надёжных, но медленных брокеров) замедляет процесс и увеличивает транзакционные издержки.

Концепт опосредования: «Гарантированная скорость в безопасной среде».
Наше решение: «Портал DA» устраняет это противоречие, соединяя масштабируемость цифровой площадки (широкая аудитория, таргетирование ИИ, маркетинг) с инструментами гарантированной безопасности (аккредитивы, юридическая поддержка от партнёров). Клиент получает и быстрый выход на проверенных покупателей, и полный контроль над сделкой через финансовые механизмы банка. Это создаёт новый стандарт, где скорость не достигается в ущерб безопасности, а безопасность не тормозит процесс.

			Контекст 1: Необходимость быстрой реализации крупных / нестандартных активов (например, парк из 132 полувагонов).
• Ситуация: Клиенту срочно нужно высвободить капитал, сократить расходы на хранение или обновить фонды.
• Эффективность «Портала DA»: Платная подписка обеспечивает приоритетное размещение и маркетинг для привлечения узкого круга целевых инвесторов, а не массовый спам.
• Недостатки альтернатив: Классифайды не дают нужного качества аудитории, а поиск брокера занимает время.
• Контекстное противоречие: Нужно продать быстро и дорого, но специфичный актив не интересен широкому рынку. Решение: таргетированный поиск инвесторов через платформу.

Контекст 2: Продажа имущества в условиях высоких рисков или сложной цепочки сделок (недвижимость в ипотеке, доли в уставном капитале).
• Ситуация: Сделка осложнена обременениями, множеством участников или требует синхронизации с другими сделками.
• Эффективность «Портала DA»: Встроенный сервис аккредитивов страхует интересы всех сторон, а юридическая поддержка от партнёров обеспечивает чистоту.
• Недостатки альтернатив: Прямые договорённости или обычные брокеры не дают финансовых гарантий банковского уровня.
• Контекстное противоречие: Нужно провести сложную сделку, но страх перед рисками блокирует её. Решение: передача рисков банку через аккредитив.

Контекст 3: Оптимизация издержек на регулярные продажи активов.
• Ситуация: У компании есть постоянный поток списания или обновления оборудования, транспорта.
• Эффективность «Портала DA»: Фиксированный тариф и «магазин продавца» (в пакете) снижают стоимость одной сделки при росте их количества.
• Недостатки альтернатив: Постоянные комиссии классифайдов за лиды или высокие проценты брокеров съедают маржу.
• Контекстное противоречие: Нужно продавать много и регулярно, но переменные издержки на каждую сделку слишком высоки. Решение: переход на предсказуемую экономику фиксированной подписки.

Контекст 4: Поиск стратегического инвестора или покупателя бизнеса.
• Ситуация: Продажа компании или доли, требующая конфиденциальности и выхода на квалифицированных инвесторов.
• Эффективность «Портала DA»: Комиссионная схема с брокером (success fee) и доступ к базе премиальных клиентов Сбера.
• Недостатки альтернатив: Классифайды не предназначены для таких задач, а инвестиционные банки берут высокую комиссию.
• Контекстное противоречие: Нужен серьёзный покупатель, но нет ресурсов и связей для его поиска. Решение: использование экспертизы и сети контактов платформы.

Контекст 5: Необходимость для покупателя получить финансирование под приобретаемый актив.
• Ситуация: Покупатель заинтересован, но не имеет полной суммы. Продавец хочет гарантий, что финансирование будет одобрено.
• Эффективность «Портала DA»: Прямая интеграция с кредитными продуктами Сбера (кредитование для бизнеса, автокредит, лизинг), предодобренные предложения.
• Недостатки альтернатив: В других каналах покупатель ищет финансирование отдельно, что затягивает сделку и создаёт неопределённость.
• Контекстное противоречие: Есть покупатель и продавец, но нет денег «здесь и сейчас». Решение: предоставление финансового решения в рамках платформы.

Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда компания-продавец сталкивается с необходимостью продать значимый (по стоимости или специфике) актив с максимальной экономической эффективностью, но ограничена либо во времени, либо в экспертизе, либо не желает нести высокие транзакционные риски и издержки традиционных каналов. «Портал DA» обеспечивает разрешение этого противоречия через комбинацию цифрового масштаба, финансовых гарантий и экспертной поддержки.

			Цикл функции: «Продажа корпоративного актива»

Этап 1. Подготовка к продаже и поиск покупателя.
• Раньше: Анализ рынка, выбор каналов (классифайды, брокеры, свои связи), создание множества описаний, согласование бюджетов на рекламу. Длительно, фрагментированно, ресурсоёмко.
• С нами: Размещение единого профессионального объявления на «Портале DA» с использованием готовых шаблонов и «Магазина продавца». Мгновенный доступ к базе из 350 тыс. покупателей и маркетинговому продвижению от площадки.

Этап 2. Взаимодействие с потенциальными покупателями и переговоры.
• Раньше: Обрывающиеся звонки, поток непроверенных leads, необходимость самостоятельно проверять каждого, обмен документами по email с рисками утечки. Высокие трудозатраты сотрудников.
• С нами: Прямая связь через встроенный чат/звонок только с зарегистрированными и проверенными пользователями. Возможность безопасного обмена документами на самой площадке.

Этап 3. Согласование условий и обеспечение безопасности сделки.
• Раньше: Длительные переговоры об условиях оплаты, поиск гарантий (аванс, рассрочка), стресс из-за рисков неполучения денег или мошенничества. Привлечение юристов — отдельные затраты.
• С нами: Использование стандартизированной и безопасной системы аккредитивов от банка. Доступ к встроенной юридической поддержке от партнёров. Гарантия получения денег продавцом и актива покупателем.

Этап 4. Финансирование сделки и завершение.
• Раньше: Если покупателю нужно финансирование — процесс останавливается на время одобрения кредита в банке. Продавец теряет время или покупателя.
• С нами: Покупатель может мгновенно получить информацию о предодобренных кредитных продуктах Сбера прямо на платформе, что ускоряет закрытие.

Этап 5. Послепродажное взаимодействие и повторные продажи.
• Раньше: Связь с покупателем теряется. Каждая новая продажа начинается с нуля.
• С нами: Продавец, успешно завершивший сделку, получает доверие и может легко размещать новые активы. Платформа становится его постоянным «цифровым активом» для продаж.

Итог: «Портал DA» превращает разрозненный, стрессовый и рискованный цикл продажи актива в целостный, управляемый и безопасный цифровой процесс. Каждый этап, от размещения до получения денег, усиливается технологиями, сервисами и гарантиями платформы, создавая синергию скорости, безопасности и экономической эффективности.
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			Цифровое образование с искусственным интеллектом

			Промокоды на обучение детей современным цифровым навыкам от Алгоритмики. 

			Преимущества:
1.Возможность для компании выбрать продолжительность приобретаемых промокодов сроком на 12 или 24 месяца;
2.Гибкие условия активации промокодов: промокод можно активировать в течение 6 месяцев в любое удобное время;
3.Удобство обучения детей в онлайн или офлайн формате (на выбор обучающегося);
4.Качественный контент: большой выбор курсов, направленных на развитие современных цифровых навыков у детей;
5.Широкая линейка учебных программ, специально подобранных для детей разных возрастов — от 7 до 17 лет;
6.Развитая сеть франчайзи-партнеров, наличие собственной онлайн-школы;
7.Промокод действует на всей территории России, обеспечивая доступ к обучению независимо от региона проживания;
8.Единая ценовая политика: фиксированная цена за один час занятий по всей РФ.   

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/938828dc-b56d-4890-a6c3-492a994a12dc

			Продукт курирует Алгоритмика
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			Цифровое образование с искусственным интеллектом

			Обучающие программы

			1

			1

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает компаниям перейти от разовых HR- или маркетинговых акций к системной поддержке семейных ценностей и долгосрочной лояльности через инвестиции в развитие детей.
Продукт поддержки и ускорения: усиливает эффективность HR-бренда и маркетинговых активов без изменения основной бизнес-модели.
Итоговое позиционирование: продукт наиболее полезен компаниям, стремящимся укрепить корпоративную культуру, повысить лояльность сотрудников и клиентов, а также усилить маркетинговые предложения за счёт социально-ориентированных инструментов.

			Раньше компании использовали стандартные бонусы, разовые подарки или денежные компенсации для мотивации сотрудников и клиентов. Эти меры быстро теряли ценность и не создавали долгосрочной лояльности.
Теперь успешные компании инвестируют в развитие и будущее детей сотрудников и клиентов, что формирует эмоциональную связь и устойчивую лояльность.
Продукт Алгоритмики позволяет перейти к модели «заботы о будущем поколении», где образование детей становится инструментом укрепления HR-бренда и клиентских отношений.

			Продающий график (описание): По оси X — объём инвестиций в традиционные мотивационные и маркетинговые инструменты (бонусы, подарки, реклама). По оси Y — уровень лояльности сотрудников и клиентов. Сначала рост инвестиций даёт результат, но затем кривая выходит на плато — дополнительные вложения не увеличивают лояльность.
Вопрос-инсайт: «Замечали ли вы, что несмотря на рост затрат на мотивацию и рекламу, уровень лояльности сотрудников и клиентов остаётся на одном уровне?»

			После внедрения программ Алгоритмики компании отмечают:
— рост лояльности сотрудников с детьми на 25–40%;
— увеличение вовлечённости клиентов с детьми на 20–30%;
— укрепление HR-бренда как социально ответственного работодателя;
— снижение затрат на маркетинг за счёт повышения эффективности рекламных кампаний с использованием промокодов.

			Противоречие ценностей: «Финансовая эффективность и контроль затрат» vs «Устойчивая лояльность и долгосрочные отношения». В традиционной модели усиление одного ведёт к ослаблению другого.
Концепт опосредования: «Инвестиции в будущее лояльности» — перевод части бюджета в образовательные промокоды, которые одновременно являются маркетинговым инструментом и поддержкой семей.
Наше решение: промокоды Алгоритмики позволяют компаниям одновременно контролировать расходы (через фиксированную стоимость и налоговые выгоды) и укреплять лояльность, предлагая ценный и долгосрочный подарок.

			Контекст 1: Укрепление HR-бренда в условиях высокой текучести кадров.
Контекст 2: Необходимость повышения лояльности клиентов в конкурентной среде.
Контекст 3: Запуск государственных программ с семейной ориентацией (например, «Семейная ипотека»).
Контекст 4: Стремление позиционировать компанию как социально ответственную.
Контекст 5: Потребность в неденежных мотивационных инструментах.
Идеальный контекст: компания, стремящаяся к устойчивому развитию, где лояльность сотрудников и клиентов становится ключевым активом, а традиционные инструменты мотивации и маркетинга исчерпали свой потенциал.

			Этап 1. Мотивация сотрудников.
Раньше: разовые премии, корпоративы.
С нами: промокоды на обучение детей — долгосрочная забота о семье.
Этап 2. Привлечение клиентов.
Раньше: скидки, промо-акции.
С нами: эксклюзивный подарок для детей — повышение лояльности и вовлечённости.
Этап 3. Укрепление бренда.
Раньше: PR-акции, спонсорство.
С нами: позиционирование как социально ответственной компании через поддержку образования.
Итог: Алгоритмика превращает разрозненные HR и маркетинговые активности в целостную систему укрепления лояльности через заботу о детях, где каждый этап усиливает общий эффект.
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			AI-помощник по здоровью

			AI-помощник по здоровью – модель искусственного интеллекта на основе GigaChat в приложении СберЗдоровье для расшифровки анализов и предоставления рекомендаций по здоровью.Задачи, которые решает сервис:
Расшифровать анализы и получить рекомендации по лечению;
Получить персонализированные советы по здоровью и образу жизни.



			Преимущества:
-доступен 24/7: мгновенно ответит на общие вопросы о здоровье;
-помогает сократить путь от симптома до решения;
-cоздан на базе GigaChat Pro Max: модель от Сбера с расширенными медицинскими возможностями и голосовым интерфейсом;
-обучен в ведущих медицинских вузах России: Сеченовский университет, ВолГМУ, ПИМУ, УГМУ, ВГМУ — экзамены -проходили в реальных условиях, с билетами, комиссиями и ситуационными задачами;
-сдал экзамены по 6 специальностям: Лечебное дело. Кардиология. Педиатрия. Неврология. Гастроэнтерология. Стоматология;
-сдал 7 профессиональных экзаменов, включая выпускной экзамен в НМИЦ им. Алмазова и аккредитации, приравненные к врачебной лицензии.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/864d4d4e-b4be-4436-a8e6-00969d0ef4ce
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			AI-помощник по здоровью

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

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит компании от реактивной, очной модели заботы о здоровье сотрудников (с записью к врачу, ожиданием в очередях, отрывом от работы) к проактивной, превентивной и цифровой модели, где первичную консультацию и диагностику обеспечивает AI-помощник 24/7.
Продукт поддержки и ускорения: повышает скорость и доступность медицинских консультаций для сотрудников, сокращает временные и финансовые издержки компании на поддержание здоровья коллектива, масштабирует программу wellbeing без значительного увеличения бюджета или штата.
Итоговое позиционирование: Продукт помогает компаниям перейти к современной, цифровой парадигме управления здоровьем сотрудников и одновременно служит инструментом для повышения эффективности и охвата существующих программ wellness.

			Традиционно забота о здоровье сотрудников в компаниях строилась на эпизодических обращениях в поликлиники, длительном ожидании приёма и значительных временных затратах. Этот подход, основанный на очном взаимодействии, становится неэффективным в условиях высокой занятости сотрудников, их географической разбросанности и растущих ожиданий от работодателя в части wellbeing.
Новая парадигма — это проактивное, цифровое и превентивное управление здоровьем, где первый этап диагностики и консультации происходит мгновенно и онлайн с помощью AI. Это позволяет сотрудникам получать помощь в любое время, не отрываясь от работы, а компании — системно и экономично подходить к поддержанию здоровья коллектива. AI-помощник СберЗдоровья является катализатором этого перехода, обеспечивая технологическую основу для новой модели.

			Продающий график (описание): На оси X — объем инвестиций в традиционные медицинские программы (оплата ДМС, организация очных консультаций). На оси Y — ключевой показатель: доступность и скорость получения медицинской помощи сотрудниками. Изначально рост инвестиций улучшал доступность, но затем кривая выходит на плато: дальнейшее увеличение бюджета не приводит к значительному росту скорости или доступности из-за ограничений очного формата (расписание врачей, локация). Новая модель с AI-помощником создает новую, более крутую кривую, где при сопоставимых или даже меньших затратах доступность и скорость (24/7, мгновенные консультации) многократно возрастают.
Вопрос-инсайт: "Замечаете ли вы, что, несмотря на инвестиции в медицинское обслуживание сотрудников, многие из них по-прежнему откладывают визиты к врачу из-за нехватки времени или сложности записи, и как это влияет на их продуктивность и лояльность?"

			Внедрение AI-помощника позволяет компаниям достичь измеримых улучшений по ключевым показателям здоровья и эффективности сотрудников:
• До 60% медицинских вопросов решаются онлайн без визита в клинику, что снижает нагрузку на врачей и непроизводительные потери рабочего времени.
• Повышение вовлеченности и лояльности сотрудников за счет демонстрации заботы и предоставления современного сервиса.
• Снижение прямых затрат на медицинское обслуживание за счет скидок до 30% на лабораторные исследования и онлайн-консультации.
• Ускорение процесса диагностики и начала лечения за счет мгновенной расшифровки анализов и получения первичных рекомендаций.

			Противоречие ценностей: «Масштабируемость и доступность медицинской помощи для всех сотрудников» vs «Контроль качества, персонализация и снижение затрат». В традиционной модели расширение охвата (например, подключение новых филиалов) ведет к росту издержек и падению управляемости качеством услуг. Персонализация и контроль требуют высоких затрат и ограничивают масштаб.
Концепт опосредования: «Цифровой медицинский помощник». Этот принцип предполагает, что первый контакт, сбор анамнеза, базовая диагностика и рутинные консультации делегируются AI, который масштабируется бесконечно, обеспечивая при этом стандартизированно высокое качество на основе обученной модели.
Наше решение: AI-помощник СберЗдоровья разрешает это противоречие, предоставляя персонализированные, круглосуточные консультации и расшифровку анализов для неограниченного числа сотрудников, одновременно контролируя качество через алгоритмы, обученные в ведущих медицинских вузах, и предоставляя скидки на очные услуги, что снижает общие затраты.

			Контекст 1: Рост компании и географическое расширение.
– Описание: Компания открывает новые филиалы в разных регионах, и обеспечить равный доступ к качественной медицине для всех сотрудников становится сложно и дорого.
– Почему продукт эффективен: Единый цифровой AI-помощник доступен 24/7 из любой точки, обеспечивая стандарт сервиса.
– Контекстное противоречие: Стремление к стандартизации качества медицинской помощи на фоне растущего географического разнообразия и затрат. Продукт решает это, предоставляя единый стандарт через цифровой канал.
Контекст 2: Повышение фокуса на ESG и корпоративной социальной ответственности.
– Описание: Растут требования стейкхолдеров к wellbeing сотрудников и социальному вкладу компании.
– Почему продукт эффективен: Предлагает современный, инклюзивный и технологичный инструмент заботы о здоровье, улучшающий ESG-показатели.
– Контекстное противоречие: Необходимость демонстрировать реальную заботу о сотрудниках при ограниченном бюджете. Продукт предлагает высокоценный и измеримый инструмент без капитальных затрат.
Контекст 3: Высокая занятость и цейтнот сотрудников.
– Описание: Сотрудники ценят свое время и откладывают визиты к врачу, что может приводить к хроническим заболеваниям и снижению продуктивности.
– Почему продукт эффективен: Позволяет решать медицинские вопросы мгновенно, без отрыва от работы.
– Контекстное противоречие: Конфликт между необходимостью поддерживать здоровье и нехваткой времени на его сохранение. Продукт "встраивает" заботу о здоровье в рабочий процесс.
Контекст 4: Необходимость повышения мотивации и удержания персонала.
– Описание: На рынке труда обостряется конкуренция за таланты, и соцпакет становится ключевым фактором.
– Почему продукт эффективен: Является современным и востребованным бенефитом, который повышает привлекательность работодателя.
– Контекстное противоречие: Стремление предложить конкурентоспособный бенефит при контроле издержек. Продукт имеет фиксированную стоимость и предоставляет значительный объем услуг.
Контекст 5: Потребность в превентивной медицине и снижении рисков.
– Описание: Компания осознает убытки от больничных и снижения продуктивности из-за болезней сотрудников.
– Почему продукт эффективен: AI-помощник поощряет проактивное обращение к здоровью (расшифровка анализов, советы по образу жизни), помогая выявлять проблемы на ранней стадии.
– Контекстное противоречие: Желание предотвратить проблемы со здоровьем у сотрудников при отсутствии инструментов для системной превентивной работы. Продукт делает превентивную медицину массовой и доступной.
Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда растущая или географически распределенная компания сталкивается с необходимостью повысить лояльность и wellbeing сотрудников, стандартизировать и сделать доступной медицинскую помощь, но ограничена бюджетом и временными ресурсами для реализации этих задач традиционными методами.

			Функция: Управление здоровьем сотрудников.
Этап 1. Осознание проблемы/симптома.
Раньше: Сотрудник игнорировал недомогание или откладывал визит к врачу из-за сложности записи и нехватки времени.
С нами: Сотрудник мгновенно описывает симптомы AI-помощнику в приложении и получает первичную оценку и рекомендации по дальнейшим действиям.
Этап 2. Первичная диагностика и получение рекомендаций.
Раньше: Запись к терапевту, ожиние в очереди, короткий прием с общими рекомендациями, при необходимости — направление на анализы.
С нами: AI-помощник анализирует симптомы, рекомендует необходимые обследования (со скидкой) и помогает определить профиль нужного специалиста.
Этап 3. Лабораторная диагностика.
Раньше: Анализы сдавались по полной стоимости, результаты приходилось ждать и затем самостоятельно пытаться интерпретировать или снова идти к врачу.
С нами: Сотрудник получает скидку до 30% в 1600+ лабораториях, а результаты анализов мгновенно расшифровываются AI-помощником с выдачей понятного заключения и рекомендаций.
Этап 4. Получение плана действий.
Раньше: После получения анализов требовался повторный визит к врачу для получения плана лечения, что занимало дополнительное время.
С нами: AI-помощник на основе симптомов и результатов анализов сразу формирует первичный план лечения и рекомендации. При необходимости, сотрудник может быть направлен на онлайн-консультацию к врачу.
Этап 5. Профилактика и поддержание здоровья.
Раньше: Профилактика ограничивалась разовыми акциями или отсутствовала как система.
С нами: Сотрудник получает постоянный доступ к персонализированным советам по образу жизни, питанию, физической активности и может в любой момент задать уточняющие вопросы.
Итог: AI-помощник превращает разрозненный, медленный и зачастую reactive процесс заботы о здоровье в целостный, быстрый, проактивный и цифровой цикл, где каждый этап (от симптома до профилактики) становится связанным, удобным и экономически эффективным для сотрудника и компании.
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			Автоматизация и аутсорсинг ИТ- сервисов
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			Автоматизация и аутсорсинг ИТ- сервисов

			Предоставление и внедрение ИТ-сервисов для автоматизации бизнеса. Возможности сервиса/описание:
1.Информационная безопасность и кибербезопасность:

Внедрение и настройка отечественных продуктов по информационной и кибербезопасности российских производителей: UserGate, ideco, Security Vision, Гарда Технологии;
Оборудование и программное обеспечение для защиты от кибератак, фильтрации трафика и контроля доступа;
Лицензии на продукты по кибербезопасности;
Бесшовный переход с западного программного обеспечения на российские аналоги с поддержкой и сопровождением от СберСервис;
Профессиональная консультация и подбор программного обеспечения для решения своих производственных задач;
Соответствие требованиям законодательства о переводе ИТ-оборудования от западных производителей на ПО из реестра Минпромторга РФ.
2.Автоматизация систем учета 1C:
Лицензионные продукты семейства 1С:Проф для автоматизации систем учета;
Бесплатная доставка коробочных версий по всей территории РФ и консультации по выбору подходящего решения;
Внедрение ПО и его настройка.

			Преимущества:
-С 2013 года входит в группу компаний Сбер;
-Широкая линейка ИТ-оборудования и ПО (в том числе импортозамещение);
-Оперативное восстановлений работоспособности

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/4176f292-9891-4142-95f5-7650f34d2758

			Продукт курирует СберСервис

			2

			Автоматизация и аутсорсинг ИТ- сервисов

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает клиентам перейти от фрагментированных, ручных ИТ-процессов к автоматизированной, управляемой и безопасной ИТ-инфраструктуре.
Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность, скорость и надёжность существующих ИТ-систем.
Итоговое позиционирование: СберСервис помогает клиентам перейти к современной, безопасной и автоматизированной ИТ-модели, одновременно усиливая производительность и стабильность текущих процессов.

			Старая парадигма: управление ИТ-инфраструктурой через локальные решения, ручные операции, ограниченная кибербезопасность и высокая зависимость от импортного оборудования.
Новая парадигма: автоматизированное, централизованное управление ИТ-сервисами с использованием отечественных решений, роботизации и аутсорсинга.
Роль продукта: СберСервис обеспечивает переход к новой модели через внедрение продуктов кибербезопасности, автоматизацию на базе 1С и ИТ-аутсорсинг.

			Продающий график (описание): На оси X — объём ручных операций и затрат на поддержку ИТ, на оси Y — скорость и качество бизнес-процессов. Сначала рост усилий улучшал результаты, но после достижения предела сложности эффективность падала. СберСервис создаёт новую кривую: снижение ручного труда при росте скорости и надёжности.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что увеличение затрат на ИТ-поддержку уже не приводит к росту скорости и стабильности бизнес-процессов?»

			После внедрения решений СберСервис клиенты достигают:
— сокращения времени на ручные операции в 15 раз (на примере агрохолдинга),
— повышения уровня зрелости кибербезопасности,
— снижения рисков за счёт рассрочки и оптимизации расходов,
— гарантированного выполнения SLA.

			Противоречие ценностей: «Безопасность и соответствие регуляторным требованиям» vs «Гибкость и скорость бизнес-процессов».
Концепт опосредования: «Управляемая ИТ-среда».
Наше решение: СберСервис обеспечивает безопасность через внедрение отечественных продуктов кибербезопасности и одновременно ускоряет процессы за счёт автоматизации и аутсорсинга.

			1. Импортозамещение ИТ-инфраструктуры – необходимость соответствия Постановлению Правительства №1236.
2. Жалобы на медленную работу 1С – потребность в ускорении бизнес-процессов.
3. Рост киберугроз – необходимость внедрения NGFW.
4. Нехватка ИТ-специалистов – потребность в аутсорсинге.
5. Необходимость оптимизации расходов – рассрочка и снижение затрат. 
6. Слишком много времени тратят сотрудники на подготовку управленческой отчетности – потребность в ПО ФинГрад.
Идеальный контекст: Клиент сталкивается с ростом нагрузки на ИТ-инфраструктуру, требованиями регуляторов и необходимостью ускорения процессов, при этом ограничен ресурсами и бюджетом.

			Цикл функции: Управление ИТ-инфраструктурой.
Этап 1. Планирование и закупки. Раньше: долгий выбор и закупка оборудования, зависимость от импорта. С нами: готовые решения, включая импортозамещение, рассрочка.
Этап 2. Внедрение и настройка. Раньше: ручные процессы, долгая интеграция. С нами: автоматизация, предпроектное обследование, быстрая поставка «с колёс».
Этап 3. Обслуживание и поддержка. Раньше: высокая нагрузка на внутренних специалистов, медленное решение инцидентов. С нами: аутсорсинг, SLA от 4 часов, гарантийное обслуживание.
Итог: СберСервис превращает разрозненный и затратный ИТ-цикл в управляемый, безопасный и эффективный процесс.
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			Горный курорт «Манжерок»
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			Горный курорт «Манжерок»

			Горный Курорт «Манжерок» – это место с высоким уровнем сервиса, которое стало центром светской и деловой жизни Алтая. Здесь есть всё для полноценного семейного отдыха, романтической поездки или уединенного духовного путешествия. Возможности сервиса/описание:
1.Размещение в Отеле 3*, в Отеле 5*, премиальном комплексе шале;
2.Всесезонные активности: горнолыжные трассы, пункты проката инвентаря, экскурсионные подъемы на канатных дорогах, экотропы;
3.Конференц-залы, переговорные, банкетные залы для деловых программ;
4.Премиальный банный комплекс;
5.Семейный парк приключений, детский досуговый центр «Лес чудес»;
6.Автопарк, услуги трансфера.

			Преимущества:
1.Широкий перечень услуг на одной территории;
2.Продолжительный сезон катания с ноября до апреля;
3.Высокое качество трассового катания, безопасность;
4.Всесезонные экскурсионные программы;
5.Транспортная доступность.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/5bac1536-25e9-4862-a888-5b008fd2db11

			Продукт курирует Курорт Манжерок
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			Горный курорт «Манжерок»

			Обучающие программы

			1

			1

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает руководителям и компаниям перейти от модели управления, основанной на постоянном давлении, контроле и риске выгорания, к человекоцентричной парадигме, где баланс между работой и личной жизнью становится источником устойчивой продуктивности и роста.
Продукт поддержки и ускорения: повышает личную эффективность руководителей, навыки управления командой и создает поддерживающую среду, что ведет к росту производительности и лояльности сотрудников без расширения штата или кардинальной реорганизации.
Итоговое позиционирование: Программа «Work-Life Balance» помогает клиентам перейти к новой модели управления, основанной на балансе и осознанности, и одновременно служит инструментом поддержки и ускорения, повышая ключевые показатели эффективности команды и руководителя.

			Раньше успех и продуктивность часто достигались за счет интенсивной работы, многозадачности и постоянной доступности руководителя и команды, что вело к хроническому стрессу, выгоранию и снижению вовлеченности. Эта парадигма «выгорания ради результата» исчерпывает себя, сталкиваясь с ростом текучести кадров и падением качества решений.
Новая парадигма — «Устойчивая продуктивность через баланс» — рассматривает благополучие сотрудников и руководителей как ключевой стратегический актив. Программа «Work-Life Balance» помогает совершить этот переход, предоставляя инструменты для управления ресурсами, распознавания стресса и создания сбалансированной рабочей среды, где личная эффективность и корпоративные цели достигаются гармонично.
Пришло время сделать осознанный выбор в пользу культуры, где производительность и благополучие усиливают друг друга.

			Продающий график (описание): На оси X — объем рабочих часов и интенсивность контроля. На оси Y — уровень продуктивности команды и качество управленческих решений. Изначально рост усилий приводит к повышению результата, но после достижения точки перегрузки кривая резко идет вниз: продуктивность падает, растет количество ошибок и выгорание. Программа «Work-Life Balance» создает новую кривую: за счет внедрения принципов баланса и осознанного управления продуктивность стабильно растет без необходимости бесконечного увеличения рабочего времени и давления.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что чем больше времени и усилий вы и ваша команда тратите на работу, тем сложнее становится сохранять концентрацию, креативность и принимать взвешенные стратегические решения?»

			После прохождения программы и внедрения принципов Work-Life Balance компании отмечают:
— Снижение уровня стресса и симптомов выгорания в управленческом звене на 30-40%.
— Рост вовлеченности и лояльности сотрудников на 20-25%.
— Улучшение качества стратегических решений за счет повышения личной эффективности руководителя.
— Создание устойчивой корпоративной культуры, привлекательной для топ-талантов.
— Повышение общей продуктивности команды без увеличения рабочей нагрузки.

			Противоречие ценностей: «Высокая продуктивность и выполнение KPI» vs «Стабильное психоэмоциональное состояние команды и низкий уровень стресса». В старой модели достижение высоких результатов часто сопровождалось ростом давления и выгоранием, а фокус на благополучии воспринимался как угроза эффективности.
Концепт опосредования: «Осознанная продуктивность» — принцип, при котором эффективность достигается не за счет ресурсов, а через их грамотное распределение, управление энергией и создание поддерживающей среды.
Наше решение: Программа «Work-Life Balance» предоставляет методологию и инструменты (тренинги, анализ состояния, практики восстановления), которые позволяют руководителю одновременно повышать операционные результаты и укреплять психологический климат в команде, превращая противоречие в синергию.

			Контекст 1: Рост бизнеса и масштабирование команд.
Описание: Компания активно растет, увеличивается нагрузка на руководителей и сотрудников, процессы усложняются.
Почему продукт эффективен: Программа учит управлять ресурсами в условиях неопределенности и высокой нагрузки, предотвращая кризисы.
Контекстное противоречие: Необходимость быстро достигать целей при растущем стрессе и риске потери ключевых сотрудников.

Контекст 2: Высокий уровень текучести кадров или выгорание в управленческом звене.
Описание: Участились увольнения, руководители жалуются на истощение.
Почему продукт эффективен: Помогает диагностировать причины выгорания и создать систему поддержки, повышая удержание персонала.
Контекстное противоречие: Стремление сохранить производительность при растущих человеческих издержках.

Контекст 3: Необходимость повысить инновационность и креативность команды.
Описание: Бизнес требует новых идей и нестандартных решений, но команда работает «на износ».
Почему продукт эффективен: Восстановительные практики и баланс стимулируют креативное мышление.
Контекстное противоречие: Давление для генерации идей подавляет саму способность их создавать.

Контекст 4: Смена стратегии или реорганизация.
Описание: Компания проходит через изменения, что вызывает сопротивление и стресс.
Почему продукт эффективен: Развивает эмоциональный интеллект и гибкость у лидеров для проведения изменений.
Контекстное противоречие: Необходимость быстрых изменений при сохранении стабильности и лояльности команды.

Контекст 5: Стремление стать работодателем мечты для топ-талантов.
Описание: Компания хочет привлекать и удерживать лучших специалистов.
Почему продукт эффективен: Культура баланса и заботы о сотрудниках становится ключевым конкурентным преимуществом на рынке труда.
Контекстное противоречие: Инвестиции в «мягкие» ценности vs ожидание немедленной финансовой отдачи.

Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда растущий бизнес сталкивается с ограничениями старой управленческой парадигмы, основанной на стрессе и контроле, и осознает, что для скачка в развитии необходима новая культура, где производительность и благополучие неразделимы.
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			ГигаЧат для бизнеса ПАК
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			ГигаЧат для бизнеса ПАК

			ГигаЧат для бизнеса – GenAI-решение для повышения офисной продуктивности и оптимизации бизнес-процессов. Возможности сервиса/описание: Оптимизация затрат за счет отказа от рутинных операций; Повышение продуктивности сотрудников;  Ускорение запуска инициатив и проектов компании; Усиление профессиональных навыков сотрудников; Повышение эффективности функциональных подразделений; Контроль эффективности при внедрении ИИ-проектов.

			Преимущества:
1.Собственная большая языковая модель, без регуляторных рисков;
2.Наличие оборудования для установки на сервера клиента;
3.Встроенный и настраиваемый модуль модерации контента;
4.Безопасное использование: хранение и обработка данных в РФ;
5.Передовая команда разработки и внедрения ИИ;
6.GigaChat включен в реестр ПО Минцифры РФ: Реестровая запись Nº20407 от 14.12.2023 г.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/7807d27d-2eb7-44cc-9209-2c52b5167ff3

			Продукт курирует Салют для бизнеса

			1

			ГигаЧат для бизнеса ПАК

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает клиентам перейти от традиционной операционной модели, где процессы держатся на ручном труде, знаниях людей и линейном росте штата, к гибридной модели «человек + ИИ». В новой модели человек формулирует цели и принимает решения, а ИИ выполняет рутину, ищет данные и обеспечивает исполнение 24/7, устраняя избыточность оргструктуры.
Продукт поддержки и ускорения: в рамках принятой гибридной модели повышает производительность сотрудников в 2 и более раз, ускоряет запуск проектов, усиливает профессиональные навыки без дополнительного обучения и обеспечивает стабильное качество результатов, не зависящее от человеческого фактора.
Итоговое позиционирование: «ГигаЧат для бизнеса» может выступать как инструмент перехода к новой операционной модели — гибридным командам «человек + ИИ», так и как решение для поддержки и ускорения, обеспечивающее рост ключевых показателей (конверсия, скорость, NPS) без пропорционального увеличения ФОТ и штата.

			Раньше рост бизнеса неизбежно влек за собой усложнение процессов, рост операционных издержек, дублирование функций и необходимость постоянного расширения штата. Качество и скорость часто падали при масштабировании, а обучение новых сотрудников занимало месяцы. Эта «парадигма линейного роста через человеческие ресурсы» сегодня становится тормозом для развития.
Новая парадигма — «гибридная операционная модель», где ключевым активом становится не количество сотрудников, а синергия человеческого интеллекта и искусственного. В этой модели каждый сотрудник получает персональную виртуальную команду экспертов-ИИ, которая берёт на себя рутину, анализ данных и консультации. Это позволяет масштабировать бизнес без роста ФОТ, ускорять принятие решений и гарантировать стабильно высокое качество результатов.
«ГигаЧат для бизнеса» — это платформа, которая делает возможным этот переход. Мы не просто внедряем чат-бота, а помогаем перестроить операционную модель, где ИИ становится естественной частью рабочих процессов каждого подразделения.

			Продающий график (описание): На оси X — усилия по масштабированию бизнеса (рост штата, увеличение числа ручных операций, время на обучение). На оси Y — ключевые результаты (скорость выполнения задач, конверсия, качество, прибыльность). В старой модели по мере роста усилий результаты сначала улучшаются, но затем выходят на плато и начинают снижаться из-за ошибок, сложности процессов и роста издержек. «ГигаЧат для бизнеса» создаёт новую кривую зависимости: после внедрения рост усилий (в виде постановки задач ИИ) приводит к экспоненциальному росту результатов за счёт устранения рутины, ускорения анализа и исключения человеческого фактора в типовых операциях.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что попытки масштабировать бизнес через найм новых людей и усложнение процессов всё чаще приводят не к росту, а к увеличению издержек, ошибок и снижению управляемости? Насколько ваша текущая операционная модель ограничивает потенциал роста, который уже сегодня доступен через интеграцию ИИ?»

			Внедрение «ГигаЧат для бизнеса» позволяет компаниям достигать измеримых улучшений по ключевым показателям эффективности. Например, наши клиенты получают:
• Рост операционной эффективности: сокращение времени на рутинные задачи (анализ документов, подготовка отчетов, подбор аналогов) до 90%, повышение скорости выполнения задач в 2 раза.
• Ускорение бизнес-процессов: увеличение конверсии в ключевых воронках (например, +22% конверсии из рассылок в записи на встречи, +10% конверсии лидов).
• Повышение качества и масштабируемости: рост NPS на 15 пунктов, обеспечение стабильного качества обслуживания 24/7 без расширения штата.
• Снижение издержек и рисков: экономия до 20 млн руб./год в HR-службе, сокращение стоимости закупок за счет анализа КП и поиска аналогов, минимизация ошибок за счет автоматизации.

			Противоречие ценностей: «Масштабирование и скорость роста» (необходимость быстро увеличивать обороты, выводить новые продукты, обрабатывать больше клиентов) vs «Контроль качества и стабильность операций» (требование минимизировать ошибки, сохранять высокий уровень сервиса, управлять рисками при увеличении нагрузки). В традиционной модели рост через найм и усложнение процессов неизбежно ведёт к снижению управляемости, росту ошибок и падению качества («масштабирование убивает качество»).
Концепт опосредования: «Гибридная операционная модель, масштабируемая интеллектом». Принцип, при котором масштабирование обеспечивается не людьми, а искусственным интеллектом, который стандартизирует рутину, контролирует качество исполнения и работает 24/7, освобождая людей для стратегии и сложных решений.
Наше решение: «ГигаЧат для бизнеса» разрешает это противоречие, внедряя ИИ как универсальный инструмент исполнения и контроля. Клиент получает одновременно и возможность быстрого роста (за счёт ускорения процессов и автоматизации), и гарантированное качество (за счёт исключения человеческого фактора в рутинных операциях и встроенной аналитики).

			1. Контекст: Плато роста и растущие операционные издержки.
Ситуация: Выручка растёт медленнее, чем затраты на персонал и процессы. Дальнейший найм не даёт пропорционального эффекта.
Ценность продукта: Позволяет увеличить производительность существующих сотрудников в 2-3 раза без роста штата, переводя рутину на ИИ.
Контекстное противоречие: Желание расти vs невозможность роста без ухудшения экономики.
2. Контекст: Необходимость быстрого запуска новых продуктов или направлений.
Ситуация: Конкуренция требует agility, но внутренние процессы (анализ рынка, разработка ТЗ, прототипирование) занимают месяцы.
Ценность продукта: Ускоряет исследования, формирование документации и vibe-coding, сокращая time-to-market.
Контекстное противоречие: Скорость выхода на рынок vs качество проработки инициативы.
3. Контекст: Дефицит квалифицированных кадров и долгое обучение.
Ситуация: Трудно найти и удержать экспертов (юристов, аналитиков, разработчиков), а новые сотрудники долго входят в курс дела.
Ценность продукта: «Усиливает» навыки рядовых сотрудников через встроенных экспертов-ИИ, ускоряет адаптацию и снижает порог входа.
Контекстное противоречие: Потребность в высокой экспертизе vs ограниченность рынка труда и бюджета на ФОТ.
4. Контекст: Повышенные требования к анализу данных и принятию решений.
Ситуация: Объёмы данных растут, решения должны приниматься на основе аналитики, но текущие инструменты не справляются.
Ценность продукта: Обеспечивает быстрый анализ больших массивов документов, финансовых данных, рыночной информации, формируя сводки и выявляя закономерности.
Контекстное противоречие: Необходимость в data-driven решениях vs нехватка времени и ресурсов для глубокого анализа.
5. Контекст: Давление на клиентский сервис и необходимость работы 24/7.
Ситуация: Клиенты ждут мгновенных ответов и персонализированного подхода, а штатная поддержка ограничена рабочими часами.
Ценность продукта: Обеспечивает круглосуточные консультации, быстрый подбор вариантов (как в кейсе с недвижимостью) и обработку запросов на естественном языке.
Контекстное противоречие: Ожидания клиентов по сервису vs ограниченные ресурсы службы поддержки.

Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда компания среднего или крупного размера сталкивается с необходимостью масштабировать бизнес-процессы, ускорить инновации и повысить качество решений, но ограничена ростом издержек, дефицитом кадров и инертностью традиционных операционных моделей. «ГигаЧат для бизнеса» превращает эти ограничения в возможность для прорывного роста через переход к гибридной модели работы.

			Цикл функции: «Запуск и реализация бизнес-инициативы (проекта, продукта, кампании)»

Этап 1. Анализ и планирование.
Раньше: Сотрудники неделями собирали данные из разрозненных источников, вручную анализировали рынок и конкурентов, формировали отчёты с риском упустить важное.
С нами: ИИ-ассистент за минуты агрегирует информацию из внешних и внутренних источников, проводит сравнительный анализ и формирует структурированную аналитическую справку, выделяя ключевые тренды и риски.

Этап 2. Подготовка материалов и постановка задач.
Раньше: Руководитель тратил часы на написание ТЗ, технических заданий и шаблонов документов, которые могли содержать неточности.
С нами: На основе утверждённой концепции ИИ генерирует проектные документы (ТЗ, брифы, прототипы интерфейсов, код для MVP), которые затем быстро дорабатываются человеком.

Этап 3. Исполнение и операционная деятельность.
Раньше: Исполнители вручную выполняли рутинные задачи (набор текстов, анализ документов, расчёты, ответы на типовые запросы), что было медленно и чревато ошибками.
С нами: ИИ берёт на себя основную массу рутинных операций: создаёт и редактирует документы, извлекает данные из файлов, консультирует клиентов, готовит персональные КП, оставляя сотрудникам контроль и творческие задачи.

Этап 4. Контроль, анализ результатов и обратная связь.
Раньше: Менеджеры вручную сверяли отчёты, выборочно проверяли качество работ (как в контакт-центре), что делало контроль фрагментарным и субъективным.
С нами: ИИ автоматически анализирует результаты деятельности (например, тональность звонков, конверсию на этапах, соблюдение регламентов), формирует объективные дашборды и сигнализирует об отклонениях в режиме реального времени.

Итог: «ГигаЧат для бизнеса» превращает разрозненный, зависимый от человеческого фактора и медленный цикл реализации инициатив в целостный, быстрый и управляемый цифровой контур. На каждом этапе ИИ выступает как усилитель и гарант качества, создавая синергию между стратегическим мышлением человека и бесперебойным исполнением машины.
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			ГигаЧат для бизнеса – GenAI-решение для повышения офисной продуктивности и оптимизации бизнес-процессов. Возможности сервиса/описание: Оптимизация затрат за счет отказа от рутинных операций; Повышение продуктивности сотрудников;  Ускорение запуска инициатив и проектов компании; Усиление профессиональных навыков сотрудников; Повышение эффективности функциональных подразделений; Контроль эффективности при внедрении ИИ-проектов.

			ГигаЧат для бизнеса – GenAI-решение для повышения офисной продуктивности и оптимизации бизнес-процессов. Возможности сервиса/описание: Оптимизация затрат за счет отказа от рутинных операций; Повышение продуктивности сотрудников;  Ускорение запуска инициатив и проектов компании; Усиление профессиональных навыков сотрудников; Повышение эффективности функциональных подразделений; Контроль эффективности при внедрении ИИ-проектов.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/4b079c85-902b-4894-9e77-6e7632ad1ab5

			Продукт курирует Салют для бизнеса

			1

			ГигаЧат для бизнеса Гибрид

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса
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			Продукт перевода на следующий этап: помогает клиентам перейти от традиционной операционной модели, где процессы держатся на ручном труде, знаниях людей и линейном росте штата, к гибридной модели «человек + ИИ». В новой модели человек формулирует цели и принимает решения, а ИИ выполняет рутину, ищет данные и обеспечивает исполнение 24/7, устраняя избыточность оргструктуры.
Продукт поддержки и ускорения: в рамках принятой гибридной модели повышает производительность сотрудников в 2 и более раз, ускоряет запуск проектов, усиливает профессиональные навыки без дополнительного обучения и обеспечивает стабильное качество результатов, не зависящее от человеческого фактора.
Итоговое позиционирование: «ГигаЧат для бизнеса» может выступать как инструмент перехода к новой операционной модели — гибридным командам «человек + ИИ», так и как решение для поддержки и ускорения, обеспечивающее рост ключевых показателей (конверсия, скорость, NPS) без пропорционального увеличения ФОТ и штата.

			Раньше рост бизнеса неизбежно влек за собой усложнение процессов, рост операционных издержек, дублирование функций и необходимость постоянного расширения штата. Качество и скорость часто падали при масштабировании, а обучение новых сотрудников занимало месяцы. Эта «парадигма линейного роста через человеческие ресурсы» сегодня становится тормозом для развития.
Новая парадигма — «гибридная операционная модель», где ключевым активом становится не количество сотрудников, а синергия человеческого интеллекта и искусственного. В этой модели каждый сотрудник получает персональную виртуальную команду экспертов-ИИ, которая берёт на себя рутину, анализ данных и консультации. Это позволяет масштабировать бизнес без роста ФОТ, ускорять принятие решений и гарантировать стабильно высокое качество результатов.
«ГигаЧат для бизнеса» — это платформа, которая делает возможным этот переход. Мы не просто внедряем чат-бота, а помогаем перестроить операционную модель, где ИИ становится естественной частью рабочих процессов каждого подразделения.

			Продающий график (описание): На оси X — усилия по масштабированию бизнеса (рост штата, увеличение числа ручных операций, время на обучение). На оси Y — ключевые результаты (скорость выполнения задач, конверсия, качество, прибыльность). В старой модели по мере роста усилий результаты сначала улучшаются, но затем выходят на плато и начинают снижаться из-за ошибок, сложности процессов и роста издержек. «ГигаЧат для бизнеса» создаёт новую кривую зависимости: после внедрения рост усилий (в виде постановки задач ИИ) приводит к экспоненциальному росту результатов за счёт устранения рутины, ускорения анализа и исключения человеческого фактора в типовых операциях.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что попытки масштабировать бизнес через найм новых людей и усложнение процессов всё чаще приводят не к росту, а к увеличению издержек, ошибок и снижению управляемости? Насколько ваша текущая операционная модель ограничивает потенциал роста, который уже сегодня доступен через интеграцию ИИ?»

			Внедрение «ГигаЧат для бизнеса» позволяет компаниям достигать измеримых улучшений по ключевым показателям эффективности. Например, наши клиенты получают:
• Рост операционной эффективности: сокращение времени на рутинные задачи (анализ документов, подготовка отчетов, подбор аналогов) до 90%, повышение скорости выполнения задач в 2 раза.
• Ускорение бизнес-процессов: увеличение конверсии в ключевых воронках (например, +22% конверсии из рассылок в записи на встречи, +10% конверсии лидов).
• Повышение качества и масштабируемости: рост NPS на 15 пунктов, обеспечение стабильного качества обслуживания 24/7 без расширения штата.
• Снижение издержек и рисков: экономия до 20 млн руб./год в HR-службе, сокращение стоимости закупок за счет анализа КП и поиска аналогов, минимизация ошибок за счет автоматизации.

			Противоречие ценностей: «Масштабирование и скорость роста» (необходимость быстро увеличивать обороты, выводить новые продукты, обрабатывать больше клиентов) vs «Контроль качества и стабильность операций» (требование минимизировать ошибки, сохранять высокий уровень сервиса, управлять рисками при увеличении нагрузки). В традиционной модели рост через найм и усложнение процессов неизбежно ведёт к снижению управляемости, росту ошибок и падению качества («масштабирование убивает качество»).
Концепт опосредования: «Гибридная операционная модель, масштабируемая интеллектом». Принцип, при котором масштабирование обеспечивается не людьми, а искусственным интеллектом, который стандартизирует рутину, контролирует качество исполнения и работает 24/7, освобождая людей для стратегии и сложных решений.
Наше решение: «ГигаЧат для бизнеса» разрешает это противоречие, внедряя ИИ как универсальный инструмент исполнения и контроля. Клиент получает одновременно и возможность быстрого роста (за счёт ускорения процессов и автоматизации), и гарантированное качество (за счёт исключения человеческого фактора в рутинных операциях и встроенной аналитики).

			1. Контекст: Плато роста и растущие операционные издержки.
Ситуация: Выручка растёт медленнее, чем затраты на персонал и процессы. Дальнейший найм не даёт пропорционального эффекта.
Ценность продукта: Позволяет увеличить производительность существующих сотрудников в 2-3 раза без роста штата, переводя рутину на ИИ.
Контекстное противоречие: Желание расти vs невозможность роста без ухудшения экономики.
2. Контекст: Необходимость быстрого запуска новых продуктов или направлений.
Ситуация: Конкуренция требует agility, но внутренние процессы (анализ рынка, разработка ТЗ, прототипирование) занимают месяцы.
Ценность продукта: Ускоряет исследования, формирование документации и vibe-coding, сокращая time-to-market.
Контекстное противоречие: Скорость выхода на рынок vs качество проработки инициативы.
3. Контекст: Дефицит квалифицированных кадров и долгое обучение.
Ситуация: Трудно найти и удержать экспертов (юристов, аналитиков, разработчиков), а новые сотрудники долго входят в курс дела.
Ценность продукта: «Усиливает» навыки рядовых сотрудников через встроенных экспертов-ИИ, ускоряет адаптацию и снижает порог входа.
Контекстное противоречие: Потребность в высокой экспертизе vs ограниченность рынка труда и бюджета на ФОТ.
4. Контекст: Повышенные требования к анализу данных и принятию решений.
Ситуация: Объёмы данных растут, решения должны приниматься на основе аналитики, но текущие инструменты не справляются.
Ценность продукта: Обеспечивает быстрый анализ больших массивов документов, финансовых данных, рыночной информации, формируя сводки и выявляя закономерности.
Контекстное противоречие: Необходимость в data-driven решениях vs нехватка времени и ресурсов для глубокого анализа.
5. Контекст: Давление на клиентский сервис и необходимость работы 24/7.
Ситуация: Клиенты ждут мгновенных ответов и персонализированного подхода, а штатная поддержка ограничена рабочими часами.
Ценность продукта: Обеспечивает круглосуточные консультации, быстрый подбор вариантов (как в кейсе с недвижимостью) и обработку запросов на естественном языке.
Контекстное противоречие: Ожидания клиентов по сервису vs ограниченные ресурсы службы поддержки.

Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда компания среднего или крупного размера сталкивается с необходимостью масштабировать бизнес-процессы, ускорить инновации и повысить качество решений, но ограничена ростом издержек, дефицитом кадров и инертностью традиционных операционных моделей. «ГигаЧат для бизнеса» превращает эти ограничения в возможность для прорывного роста через переход к гибридной модели работы.

			Цикл функции: «Запуск и реализация бизнес-инициативы (проекта, продукта, кампании)»

Этап 1. Анализ и планирование.
Раньше: Сотрудники неделями собирали данные из разрозненных источников, вручную анализировали рынок и конкурентов, формировали отчёты с риском упустить важное.
С нами: ИИ-ассистент за минуты агрегирует информацию из внешних и внутренних источников, проводит сравнительный анализ и формирует структурированную аналитическую справку, выделяя ключевые тренды и риски.

Этап 2. Подготовка материалов и постановка задач.
Раньше: Руководитель тратил часы на написание ТЗ, технических заданий и шаблонов документов, которые могли содержать неточности.
С нами: На основе утверждённой концепции ИИ генерирует проектные документы (ТЗ, брифы, прототипы интерфейсов, код для MVP), которые затем быстро дорабатываются человеком.

Этап 3. Исполнение и операционная деятельность.
Раньше: Исполнители вручную выполняли рутинные задачи (набор текстов, анализ документов, расчёты, ответы на типовые запросы), что было медленно и чревато ошибками.
С нами: ИИ берёт на себя основную массу рутинных операций: создаёт и редактирует документы, извлекает данные из файлов, консультирует клиентов, готовит персональные КП, оставляя сотрудникам контроль и творческие задачи.

Этап 4. Контроль, анализ результатов и обратная связь.
Раньше: Менеджеры вручную сверяли отчёты, выборочно проверяли качество работ (как в контакт-центре), что делало контроль фрагментарным и субъективным.
С нами: ИИ автоматически анализирует результаты деятельности (например, тональность звонков, конверсию на этапах, соблюдение регламентов), формирует объективные дашборды и сигнализирует об отклонениях в режиме реального времени.

Итог: «ГигаЧат для бизнеса» превращает разрозненный, зависимый от человеческого фактора и медленный цикл реализации инициатив в целостный, быстрый и управляемый цифровой контур. На каждом этапе ИИ выступает как усилитель и гарант качества, создавая синергию между стратегическим мышлением человека и бесперебойным исполнением машины.
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			ГигаЧат для бизнеса Облако
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			ГигаЧат для бизнеса Облако

			ГигаЧат для бизнеса – GenAI-решение для повышения офисной продуктивности и оптимизации бизнес-процессов. Возможности сервиса/описание: Оптимизация затрат за счет отказа от рутинных операций; Повышение продуктивности сотрудников;  Ускорение запуска инициатив и проектов компании; Усиление профессиональных навыков сотрудников; Повышение эффективности функциональных подразделений; Контроль эффективности при внедрении ИИ-проектов.

			ГигаЧат для бизнеса – GenAI-решение для повышения офисной продуктивности и оптимизации бизнес-процессов. Возможности сервиса/описание: Оптимизация затрат за счет отказа от рутинных операций; Повышение продуктивности сотрудников;  Ускорение запуска инициатив и проектов компании; Усиление профессиональных навыков сотрудников; Повышение эффективности функциональных подразделений; Контроль эффективности при внедрении ИИ-проектов.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/078f4616-3b81-4639-8511-814eafe6f9a0

			Продукт курирует Салют для бизнеса

			1

			ГигаЧат для бизнеса Облако

			IT решения в части автоматизации цифровой трансформации бизнеса

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: помогает клиентам перейти от традиционной операционной модели, где процессы держатся на ручном труде, знаниях людей и линейном росте штата, к гибридной модели «человек + ИИ». В новой модели человек формулирует цели и принимает решения, а ИИ выполняет рутину, ищет данные и обеспечивает исполнение 24/7, устраняя избыточность оргструктуры.
Продукт поддержки и ускорения: в рамках принятой гибридной модели повышает производительность сотрудников в 2 и более раз, ускоряет запуск проектов, усиливает профессиональные навыки без дополнительного обучения и обеспечивает стабильное качество результатов, не зависящее от человеческого фактора.
Итоговое позиционирование: «ГигаЧат для бизнеса» может выступать как инструмент перехода к новой операционной модели — гибридным командам «человек + ИИ», так и как решение для поддержки и ускорения, обеспечивающее рост ключевых показателей (конверсия, скорость, NPS) без пропорционального увеличения ФОТ и штата.

			Раньше рост бизнеса неизбежно влек за собой усложнение процессов, рост операционных издержек, дублирование функций и необходимость постоянного расширения штата. Качество и скорость часто падали при масштабировании, а обучение новых сотрудников занимало месяцы. Эта «парадигма линейного роста через человеческие ресурсы» сегодня становится тормозом для развития.
Новая парадигма — «гибридная операционная модель», где ключевым активом становится не количество сотрудников, а синергия человеческого интеллекта и искусственного. В этой модели каждый сотрудник получает персональную виртуальную команду экспертов-ИИ, которая берёт на себя рутину, анализ данных и консультации. Это позволяет масштабировать бизнес без роста ФОТ, ускорять принятие решений и гарантировать стабильно высокое качество результатов.
«ГигаЧат для бизнеса» — это платформа, которая делает возможным этот переход. Мы не просто внедряем чат-бота, а помогаем перестроить операционную модель, где ИИ становится естественной частью рабочих процессов каждого подразделения.

			Продающий график (описание): На оси X — усилия по масштабированию бизнеса (рост штата, увеличение числа ручных операций, время на обучение). На оси Y — ключевые результаты (скорость выполнения задач, конверсия, качество, прибыльность). В старой модели по мере роста усилий результаты сначала улучшаются, но затем выходят на плато и начинают снижаться из-за ошибок, сложности процессов и роста издержек. «ГигаЧат для бизнеса» создаёт новую кривую зависимости: после внедрения рост усилий (в виде постановки задач ИИ) приводит к экспоненциальному росту результатов за счёт устранения рутины, ускорения анализа и исключения человеческого фактора в типовых операциях.
Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что попытки масштабировать бизнес через найм новых людей и усложнение процессов всё чаще приводят не к росту, а к увеличению издержек, ошибок и снижению управляемости? Насколько ваша текущая операционная модель ограничивает потенциал роста, который уже сегодня доступен через интеграцию ИИ?»

			Внедрение «ГигаЧат для бизнеса» позволяет компаниям достигать измеримых улучшений по ключевым показателям эффективности. Например, наши клиенты получают:
• Рост операционной эффективности: сокращение времени на рутинные задачи (анализ документов, подготовка отчетов, подбор аналогов) до 90%, повышение скорости выполнения задач в 2 раза.
• Ускорение бизнес-процессов: увеличение конверсии в ключевых воронках (например, +22% конверсии из рассылок в записи на встречи, +10% конверсии лидов).
• Повышение качества и масштабируемости: рост NPS на 15 пунктов, обеспечение стабильного качества обслуживания 24/7 без расширения штата.
• Снижение издержек и рисков: экономия до 20 млн руб./год в HR-службе, сокращение стоимости закупок за счет анализа КП и поиска аналогов, минимизация ошибок за счет автоматизации.

			Противоречие ценностей: «Масштабирование и скорость роста» (необходимость быстро увеличивать обороты, выводить новые продукты, обрабатывать больше клиентов) vs «Контроль качества и стабильность операций» (требование минимизировать ошибки, сохранять высокий уровень сервиса, управлять рисками при увеличении нагрузки). В традиционной модели рост через найм и усложнение процессов неизбежно ведёт к снижению управляемости, росту ошибок и падению качества («масштабирование убивает качество»).
Концепт опосредования: «Гибридная операционная модель, масштабируемая интеллектом». Принцип, при котором масштабирование обеспечивается не людьми, а искусственным интеллектом, который стандартизирует рутину, контролирует качество исполнения и работает 24/7, освобождая людей для стратегии и сложных решений.
Наше решение: «ГигаЧат для бизнеса» разрешает это противоречие, внедряя ИИ как универсальный инструмент исполнения и контроля. Клиент получает одновременно и возможность быстрого роста (за счёт ускорения процессов и автоматизации), и гарантированное качество (за счёт исключения человеческого фактора в рутинных операциях и встроенной аналитики).

			1. Контекст: Плато роста и растущие операционные издержки.
Ситуация: Выручка растёт медленнее, чем затраты на персонал и процессы. Дальнейший найм не даёт пропорционального эффекта.
Ценность продукта: Позволяет увеличить производительность существующих сотрудников в 2-3 раза без роста штата, переводя рутину на ИИ.
Контекстное противоречие: Желание расти vs невозможность роста без ухудшения экономики.
2. Контекст: Необходимость быстрого запуска новых продуктов или направлений.
Ситуация: Конкуренция требует agility, но внутренние процессы (анализ рынка, разработка ТЗ, прототипирование) занимают месяцы.
Ценность продукта: Ускоряет исследования, формирование документации и vibe-coding, сокращая time-to-market.
Контекстное противоречие: Скорость выхода на рынок vs качество проработки инициативы.
3. Контекст: Дефицит квалифицированных кадров и долгое обучение.
Ситуация: Трудно найти и удержать экспертов (юристов, аналитиков, разработчиков), а новые сотрудники долго входят в курс дела.
Ценность продукта: «Усиливает» навыки рядовых сотрудников через встроенных экспертов-ИИ, ускоряет адаптацию и снижает порог входа.
Контекстное противоречие: Потребность в высокой экспертизе vs ограниченность рынка труда и бюджета на ФОТ.
4. Контекст: Повышенные требования к анализу данных и принятию решений.
Ситуация: Объёмы данных растут, решения должны приниматься на основе аналитики, но текущие инструменты не справляются.
Ценность продукта: Обеспечивает быстрый анализ больших массивов документов, финансовых данных, рыночной информации, формируя сводки и выявляя закономерности.
Контекстное противоречие: Необходимость в data-driven решениях vs нехватка времени и ресурсов для глубокого анализа.
5. Контекст: Давление на клиентский сервис и необходимость работы 24/7.
Ситуация: Клиенты ждут мгновенных ответов и персонализированного подхода, а штатная поддержка ограничена рабочими часами.
Ценность продукта: Обеспечивает круглосуточные консультации, быстрый подбор вариантов (как в кейсе с недвижимостью) и обработку запросов на естественном языке.
Контекстное противоречие: Ожидания клиентов по сервису vs ограниченные ресурсы службы поддержки.

Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда компания среднего или крупного размера сталкивается с необходимостью масштабировать бизнес-процессы, ускорить инновации и повысить качество решений, но ограничена ростом издержек, дефицитом кадров и инертностью традиционных операционных моделей. «ГигаЧат для бизнеса» превращает эти ограничения в возможность для прорывного роста через переход к гибридной модели работы.

			Цикл функции: «Запуск и реализация бизнес-инициативы (проекта, продукта, кампании)»

Этап 1. Анализ и планирование.
Раньше: Сотрудники неделями собирали данные из разрозненных источников, вручную анализировали рынок и конкурентов, формировали отчёты с риском упустить важное.
С нами: ИИ-ассистент за минуты агрегирует информацию из внешних и внутренних источников, проводит сравнительный анализ и формирует структурированную аналитическую справку, выделяя ключевые тренды и риски.

Этап 2. Подготовка материалов и постановка задач.
Раньше: Руководитель тратил часы на написание ТЗ, технических заданий и шаблонов документов, которые могли содержать неточности.
С нами: На основе утверждённой концепции ИИ генерирует проектные документы (ТЗ, брифы, прототипы интерфейсов, код для MVP), которые затем быстро дорабатываются человеком.

Этап 3. Исполнение и операционная деятельность.
Раньше: Исполнители вручную выполняли рутинные задачи (набор текстов, анализ документов, расчёты, ответы на типовые запросы), что было медленно и чревато ошибками.
С нами: ИИ берёт на себя основную массу рутинных операций: создаёт и редактирует документы, извлекает данные из файлов, консультирует клиентов, готовит персональные КП, оставляя сотрудникам контроль и творческие задачи.

Этап 4. Контроль, анализ результатов и обратная связь.
Раньше: Менеджеры вручную сверяли отчёты, выборочно проверяли качество работ (как в контакт-центре), что делало контроль фрагментарным и субъективным.
С нами: ИИ автоматически анализирует результаты деятельности (например, тональность звонков, конверсию на этапах, соблюдение регламентов), формирует объективные дашборды и сигнализирует об отклонениях в режиме реального времени.

Итог: «ГигаЧат для бизнеса» превращает разрозненный, зависимый от человеческого фактора и медленный цикл реализации инициатив в целостный, быстрый и управляемый цифровой контур. На каждом этапе ИИ выступает как усилитель и гарант качества, создавая синергию между стратегическим мышлением человека и бесперебойным исполнением машины.
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			Рекламные решения, основанные на эксклюзивном пуле инвентаря ГК Сбера и Партнеров
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			Рекламные решения, основанные на эксклюзивном пуле инвентаря ГК Сбера и Партнеров

			Рекламные решения, основанные на эксклюзивном пуле инвентаря ГК Сбера и Партнеров - комплексная услуга создания и размещения рекламного контента на поверхностях экосистемы Сбера. Задачи, которые решает сервис: Рост знания бренда и запоминаемости рекламы через размещение баннерных креативов на ресурсах Сбер Селлер; Рост знания бренда и запоминаемости рекламы через размещения на экранах банкоматов Сбер; Рост знания бренда и запоминаемости рекламы через размещения на экранах СБОЛ; Качественный контакт с целевой аудиторией бренда в релевантном контексте через размещения в TG; Стимулирование спроса и конверсий через интеграции в блогерский контент; Формирование эмоциональной связи с продуктом и глубокой вовлеченности посредствам реализация специальных проектов для бренда.

			Рекламные решения, основанные на эксклюзивном пуле инвентаря ГК Сбера и Партнеров - комплексная услуга создания и размещения рекламного контента на поверхностях экосистемы Сбера. Задачи, которые решает сервис: Рост знания бренда и запоминаемости рекламы через размещение баннерных креативов на ресурсах Сбер Селлер; Рост знания бренда и запоминаемости рекламы через размещения на экранах банкоматов Сбер; Рост знания бренда и запоминаемости рекламы через размещения на экранах СБОЛ; Качественный контакт с целевой аудиторией бренда в релевантном контексте через размещения в TG; Стимулирование спроса и конверсий через интеграции в блогерский контент; Формирование эмоциональной связи с продуктом и глубокой вовлеченности посредствам реализация специальных проектов для бренда.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/a60e0957-4a34-43fd-8db8-0584c715c7dd

			Продукт курирует СберСеллер

			1

			Рекламные решения, основанные на эксклюзивном пуле инвентаря ГК Сбера и Партнеров

			PR-продвижение, маркетинг, реклама

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит бренды от фрагментированных и ограниченных рекламных закупок к единому, экосистемному подходу, основанному на данных, для максимального охвата и вовлечения ЦА.

Продукт поддержки и ускорения: повышает эффективность рекламных кампаний в рамках текущей стратегии клиента за счет уникального таргетинга, технологий (ИИ, Brand Safety) и 360° сервиса, увеличивая KPI (рост знания бренда, запоминаемости, конверсий) без пропорционального роста бюджета.

Итоговое позиционирование: СберСеллер помогает клиентам перейти от точечных и разрозненных рекламных активностей к стратегическому, интегрированному присутствию в экосистеме Сбера, одновременно выступая мощным инструментом оптимизации и ускорения достижения маркетинговых целей в текущей модели.

			Раньше бренды достигали целевой аудитории через набор разрозненных рекламных площадок, ручной выбор каналов и сложную интеграцию данных. Эффективность кампаний часто упиралась в фрод, низкую видимость и отсутствие сквозной аналитики в безопасной среде.

Новая парадигма — это экосистемный маркетинг, где реклама интегрируется в естественные точки контакта с потребителем на основе уникальных аудиторных данных. СберСеллер предоставляет единое окно для доступа к эксклюзивному инвентарю и технологиям экосистемы Сбера, превращая рекламу в персонализированное, безопасное и измеримое взаимодействие с 92% digital-аудитории России. Продукт помогает совершить переход от тактики «закупки показов» к стратегии «управления вниманием» в релевантном контексте.

			Продающий график (описание): На оси X — рост рекламного бюджета и количества задействованных площадок. На оси Y — ключевые маркетинговые метрики (знание бренда, вовлеченность, конверсии). Сначала увеличение усилий приводит к росту результата, но затем кривая выходит на плато: дальнейшее наращивание бюджета не дает пропорционального улучшения из-за фрода, низкой релевантности и фрагментации данных. СберСеллер создает новую кривую, где за счет экосистемного таргетинга, гарантированной видимости и интегрированных решений рост инвестиций приводит к экспоненциально более высоким результатам.

Вопрос-инсайт: «Замечаете ли вы, что увеличение рекламного бюджета и числа площадок уже не дает такого же прироста в узнаваемости бренда и вовлеченности аудитории, как раньше? Насколько сегодня ваши рекламные вложения защищены от фрода и гарантированно доходят до реального, заинтересованного потребителя?»

			Использование экосистемного подхода и решений СберСеллер позволяет брендам достигать измеримых улучшений по ключевым метрикам. Например:
• Рост знания бренда на 14-20%* и запоминаемости рекламы на 25-54%* за счет размещения на баннерных и видеоплощадках сети.
• 100% видимость рекламного сообщения и отсутствие фрода при размещении на экранах банкоматов Сбера и в приложении СБОЛ.
• Высокая ROMI (до 882%) и рост конверсий за счет интеграций с блогерами через платформу Perfluence.
• Эмоциональное вовлечение аудитории и формирование новой ассоциации с брендом через уникальные спецпроекты (например, +9% к положительному отношению).
• Охват до 92% digital-аудитории России (103,5 млн человек) с возможностью точечного таргетинга на основе данных экосистемы.
*На основе данных кейсов из презентации.

			Противоречие ценностей: «Максимальный охват и массовость» vs. «Персонализация, релевантность и безопасность контекста». В традиционной модели широкий охват часто ведет к низкой релевантности, риску фрода и размещению в небезопасном окружении, тогда как ручная настройка под узкую аудиторию ограничивает масштаб и увеличивает стоимость контакта.

Концепт опосредования: «Экосистемный таргетинг с гарантией качества».

Наше решение: СберСеллер устраняет этот конфликт, предоставляя доступ к эксклюзивному пулу инвентаря с аудиторией 92% рунета. Используя уникальные данные экосистемы Сбера, продукт обеспечивает точное попадание в целевую аудиторию с одновременной гарантией Brand Safety и 100% видимостью. Клиент получает и беспрецедентный масштаб, и высокую персонализацию контакта без компромиссов.

			1. Контекст: Запуск нового продукта/бренда или ребрендинг.
– Ситуация: Необходимость быстро сформировать знание и запоминаемость на широкой аудитории.
– Эффективность продукта: Комплекс «Циклон», баннерные и видео-кампании в премиум-контенте обеспечивают быстрый рост метрик.
– Контекстное противоречие: Нужен быстрый массовый охват, но бюджет ограничен, а классические каналы не гарантируют качества внимания. Решение дает охват через экосистемные точки контакта с гарантированной видимостью.

2. Контекст: Необходимость повышения лояльности и глубины вовлечения существующих клиентов.
– Ситуация: Бренд хочет выйти за рамки транзакционных отношений, создать эмоциональную связь.
– Эффективность продукта: Спецпроекты и нативные интеграции в контент (статьи, плейлисты, интерактивные форматы) на площадках экосистемы.
– Контекстное противоречие: Желание глубокого вовлечения vs. страх быть навязчивым или неинтересным. Решение предлагает релевантный, ценный для аудитории контент в доверенной среде.

3. Контекст: Региональная экспансия или усиление позиций в конкретных городах.
– Ситуация: Потребность в эффективном и быстром построении знания в регионах с населением 1 млн+.
– Эффективность продукта: Продукт «Циклон» для одновременного присутствия в онлайн и офлайн-точках (DOOH, банкоматы, TG) выбранного города.
– Контекстное противоречие: Нужен комплексный эффект «вездесущности» бренда в регионе, но нет ресурсов на координацию множества локальных подрядчиков. Решение — единый экосистемный пакет.

4. Контекст: Давление на эффективность рекламных инвестиций (ROMI).
– Ситуация: Необходимость стимулировать спрос и конверсии с четкой измеримостью результата.
– Эффективность продукта: Perfluence для работы с блогерами по CPA/CPC и таргетированные кампании в TG Ads с глубокой аналитикой.
– Контекстное противоречие: Требуется измеримая конверсия vs. желание сохранить имидж и безопасность бренда. Решение сочетает performance-модели с собственным стеком технологий для аналитики и antifraud.

5. Контекст: Работа с узкой, сложной для таргетинга B2B или premium аудиторией.
– Ситуация: Необходимость найти и донести сообщение до высокоценной, но малочисленной ЦА.
– Эффективность продукта: Таргетинг на основе аудиторных сегментов по данным Сбера (покупки, интересы, финансовое поведение).
– Контекстное противоречие: Высокая стоимость контакта в узких сегментах vs. риск низкой конверсии из-за неточного таргетинга. Решение использует уникальные данные для максимальной релевантности, повышая эффективность каждого показа.

Идеальный контекст для продукта — это ситуация, когда клиент сталкивается с необходимостью значительного роста ключевых маркетинговых метрик (знания, вовлеченности, конверсий) при ограниченном бюджете и повышенных требованиях к таргетингу, безопасности и измеримости результатов, а традиционные разрозненные каналы не могут этого обеспечить без компромиссов. СберСеллер превращает этот вызов в возможность, предоставляя комплексный, технологичный доступ к экосистеме с гарантией качества.

			Функция: Стратегическое планирование и исполнение рекламной кампании для роста знания бренда и конверсий.

Этап 1. Анализ аудитории и постановка целей.
Раньше: Опирались на открытую статистику соцсетей и сторонние исследования, данные фрагментированы, портрет ЦА — приблизительный.
С нами: Используем закрытые аудиторные сегменты на основе данных экосистемы Сбера (покупки, интересы, поведение), что позволяет точно определить ЦА и сформулировать измеримые KPI.

Этап 2. Выбор каналов и креативная стратегия.
Раньше: Работа с множеством площадок и подрядчиков отдельно, сложность согласования единой креативной концепции, риск несоответствия контексту.
С нами: Единое окно для закупки эксклюзивного инвентаря (от баннеров и видео до DOOH и интеграций). In-house команда экспертов помогает разработать креативную и технологичную (ИИ) стратегию под ключ для всей экосистемы.

Этап 3. Запуск и таргетинг.
Раньше: Настройка кампаний в разных интерфейсах, ручное управление ставками, риск фрода и низкой видимости.
С нами: Запуск через единый интерфейс СберСеллер с гарантированной 100% видимостью (банкоматы, СБОЛ) и продвинутым таргетингом (гео, демография, данные Сбера). Brand Safety контроль на всех площадках.

Этап 4. Оценка эффективности и оптимизация.
Раньше: Сбор данных из разных источников, ручная консолидация, сложность атрибуции, особенно для имиджевых метрик.
С нами: Комплексные инструменты оценки (Brand Lift исследования, данные от площадок, аналитика Perfluence). Прозрачная отчетность по реальным, а не прогнозным охватам и показам. Возможность быстрой оптимизации кампаний.

Итог: СберСеллер превращает разрозненный, трудоемкий и полный рисков цикл рекламной кампании в целостный, управляемый и технологичный процесс, где глубокие данные на входе обеспечивают предсказуемо высокий и измеримый результат на выходе, создавая синергию между всеми точками контакта с потребителем.
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			Платформа управления рисками бизнеса
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			Платформа управления рисками бизнеса

			Цифровая платформа для оценки благонадежности юридических лиц и ИП.
Задачи, которые решает сервис
Проверить благонадежность контрагента;
Провести оперативную проверку с помощью рекомендаций ИИ-помощника;
Проанализировать аффилированных лиц и найти бенефициаров компаний;
Получить помощь от экспертов форензик исходя из потребностей компании;
Оценить зрелость процессов безопасности в компании;
Управлять информацией об инцидентах безопасности;
Автоматизировать процесс получения сведений о контрагентах с помощью API.

			Преимущества:
1.Надежные источники: информация проходит обязательную независимую проверку;
2.Использование ведущих технологий и методик поиска и анализа информации;
3.Разработка собственной методологии на условиях полной конфиденциальности;
4.Практический опыт проведения проверок благонадежности в России и за рубежом;
5.Включено в реестр отечественного ПО.

			https://sberhelp.sberbank.ru/sberhelp/page/11ca1e2a-4b43-46e0-8554-649b4fb411f8

			Продукт курирует СТК
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			Платформа управления рисками бизнеса

			Безопасность

			1

			0

			0

			Продукт перевода на следующий этап: переводит службы безопасности и комплаенс от фрагментированных, ручных проверок контрагентов (по разрозненным публичным источникам, судебным архивам и интуиции) к системной, автоматизированной модели управления рисками на основе единой методологии и Big Data. Помогает перейти от реактивной позиции ("тушение пожаров") к проактивному управлению репутационными и финансовыми рисками.

Продукт поддержки и ускорения: повышает скорость и глубину проверки контрагентов, снижая трудозатраты службы безопасности. Автоматизирует сбор данных из 100+ источников, рассчитывает рейтинг благонадежности за <1 секунды и позволяет анализировать скрытые связи, что кардинально ускоряет процессы Due Diligence и снижает операционные издержки.

Итоговое позиционирование: Платформа выступает как инструмент перевода бизнеса к проактивной культуре управления рисками на основе больших данных и ИИ, а для компаний, уже внедривших процессы комплаенс, служит решением поддержки и ускорения, обеспечивая кратный рост скорости проверок и глубины аналитики без расширения штата.

			Старая парадигма: «Интуитивная проверка». Раньше безопасность бизнеса строилась на фрагментарных данных. Специалисты вручную "пробивали" контрагентов по десяткам разрозненных источников: судебные архивы, сайты ФНС, СМИ, отзывы на форумах. Это был трудоемкий и долгий процесс, результат которого сильно зависел от опыта и чутья конкретного сотрудника. При масштабировании бизнеса и росте числа контрагентов этот подход перестает работать: растут риски пропустить недобросовестного поставщика, а время на проверку становится критическим фактором.

Новая парадигма: «Прескриптивная аналитика на основе данных». Мир переходит к управлению рисками на основе больших данных и искусственного интеллекта. Новая парадигма — это единое доверенное пространство, где информация из 100+ публичных, экспертных и закрытых источников (включая данные ведущего банка РФ) автоматически консолидируется, интерпретируется и превращается в простой и понятный рейтинг благонадежности. Наша платформа помогает совершить этот переход, превращая разрозненные данные в готовые аналитические выводы и позволяя бизнесу видеть не только прошлое и настоящее контрагента, но и прогнозировать будущие риски.

Переход к новой парадигме — это не просто автоматизация рутины, а создание фундамента для устойчивого и масштабируемого бизнеса, защищенного от репутационных и финансовых потерь.

			Продающий график (описание):
• Ось X (Усилия): Ресурсы службы безопасности (человеко-часы, затраты на информационные ресурсы, количество ручных проверок).
• Ось Y (Результат): Качество и глубина проверки контрагентов, уровень покрытия рисков.

На начальном этапе рост усилий (X) ведет к улучшению результата (Y) — компания нанимает сотрудников, покупает доступ к базам. Но наступает момент (плато), когда дополнительные ручные проверки и увеличение штата перестают повышать качество: информация теряется в разрозненных источниках, человеческий фактор приводит к ошибкам, а скорость принятия решений падает. Дальнейшее наращивание усилий (X) может даже снижать результат (Y) из-за бюрократизации и замедления процессов.

Платформа BRIDGE создает новую кривую: при том же или меньшем уровне усилий (автоматизация, ИИ-аналитика) качество проверки и покрытие рисков выходят на принципиально новый уровень, обеспечивая устойчивый рост результата без пропорционального увеличения ресурсов.

Вопрос-инсайт: «Как часто вы сталкиваетесь с ситуацией, когда рост числа ручных проверок и объема собираемой информации о контрагенте уже не повышает уверенность в его благонадежности, а только замедляет принятие решений и увеличивает нагрузку на ваш отдел?».

			Благодаря переходу на платформу управления рисками, наши клиенты достигают измеримых улучшений ключевых показателей эффективности службы безопасности и бизнеса в целом. Например:
• Снижение финансовых потерь от недобросовестных контрагентов (кейс компании-застройщика — выбрал надежного подрядчика, избежав срыва сроков и штрафов).
• Сокращение времени на первичную проверку контрагента до < 1 секунды (против часов и дней при ручном подходе).
• Увеличение товарооборота и укрепление отношений с постоянными покупателями за счет выбора надежных поставщиков (кейс торговой компании).
• Снижение затрат на информационные ресурсы (до 10 раз по сравнению с закупкой данных из разрозненных коммерческих баз).
• Повышение прозрачности структуры собственности и выявление скрытых бенефициаров и аффилированности, что снижает риски оспаривания сделок.

			Противоречие ценностей: «Скорость и масштабирование проверок» vs «Глубина и качество анализа». В традиционной модели, чтобы проверить контрагента быстро (например, для отдела продаж), приходится жертвовать глубиной анализа, полагаясь на экспресс-справки. А для получения полного "досье" с выявлением скрытых связей и бенефициаров требуются дни и часы работы экспертов, что делает процесс медленным и дорогим, особенно при масштабировании на тысячи контрагентов.

Концепт опосредования: «Интеллектуальная автоматизация Due Diligence». Это принцип, при котором сложные экспертные методики и анализ больших данных "упакованы" в автоматизированный ИИ-сервис. Он берет на себя рутинный сбор и первичную интерпретацию информации, позволяя специалисту по безопасности мгновенно получать как экспресс-оценку (рейтинг), так и визуализацию сложных связей (графы) для углубленного анализа там, где это действительно нужно.

Наше решение: Платформа устраняет это противоречие, объединяя скорость (отчет за <1 сек) и глубину (анализ 250+ факторов риска, графы связей, архивные выписки ЕГРЮЛ). Клиент получает и возможность быстрого скоринга, и инструментарий для сложных расследований (форензик) в рамках единого решения.

			Ключевые сигналы и контексты необходимости и возможности

Контекст 1. Масштабирование бизнеса и рост числа контрагентов.
– Описание: Компания активно растет, выходит в новые регионы, кратно увеличивается количество новых поставщиков, подрядчиков, дилеров. Служба безопасности захлебывается от объема ручных проверок.
– Почему продукт эффективен: Платформа позволяет проверять неограниченное количество контрагентов без увеличения штата, автоматизируя процесс через API и массовый скоринг.
– Контекстное противоречие: Необходимость проверять всех новых контрагентов (для снижения рисков) вступает в конфликт с физической невозможностью сделать это качественно вручную в сжатые сроки.

Контекст 2. Выход на новые рынки или работа с новыми категориями поставщиков.
– Описание: Компания начинает работать с подрядчиками в строительстве (кейс 1) или ищет новых поставщиков товаров (кейс 2), где репутация и опыт игроков неизвестны.
– Почему продукт эффективен: Позволяет получить объективный рейтинг и детальное досье на "незнакомцев", выявив их судебное прошлое, связи с проблемными компаниями и реальные финансовые показатели.
– Контекстное противоречие: Желание быстро найти лучшего по цене/условиям партнера сталкивается с высоким риском нарваться на недобросовестную компанию из-за отсутствия информации о рынке.

Контекст 3. Расследование инцидентов и поиск конечных бенефициаров.
– Описание: Выявлен факт мошенничества, утечки или подозрительная сделка. Нужно понять, кто за этим стоит, найти скрытые связи с конкурентами или аффилированными лицами.
– Почему продукт эффективен: Модуль «Национальное кредитное бюро» с графами связей, архивными выписками ЕГРЮЛ и проверкой групп лиц на аффилированность позволяет "распутать" сложные схемы и найти бенефициаров.
– Контекстное противоречие: Острая потребность в глубинной экспертизе и "детективной" работе сталкивается с ограниченностью собственных ресурсов и инструментов для анализа сложных многоходовых связей.

Контекст 4. Необходимость автоматизации бизнес-процессов (Onboarding контрагентов).
– Описание: Компания хочет встроить проверку контрагентов в свой онлайн-процесс: при регистрации нового партнера на сайте или в CRM.
– Почему продукт эффективен: Наличие защищенного высокоскоростного API (среднее время ответа <0,5 сек) и готовность помочь с интеграцией.
– Контекстное противоречие: Требование IT и бизнеса к скорости и бесшовности цифровых процессов вступает в конфликт с необходимостью "ручного режима" проверки службой безопасности.

Идеальный контекст для продукта: Ситуация, когда компания, имеющая филиальную сеть или большое количество контрагентов, сталкивается с необходимостью одновременно повысить скорость и глубину проверки благонадежности, снизить затраты на информационные ресурсы и перейти от реактивных мер к проактивному управлению рисками, автоматизировав ключевые процессы безопасности.

			Контрастное отличие (Цикл функции управления рисками контрагента)

Этап 1. Сбор информации о потенциальном контрагенте.
Раньше: Аналитик вручную обходит десятки сайтов (ФНС, ЕФРСБ, картотека арбитражных дел, СМИ), собирая данные в таблицы и файлы. Процесс занимает часы, информация может быть устаревшей или неполной.
С нами: Платформа автоматически агрегирует данные из 100+ публичных, экспертных и внутренних источников (включая данные банка РФ) за <1 секунды, предоставляя готовую анкету ЮЛ/ИП.

Этап 2. Первичный анализ и оценка рисков.
Раньше: Оценка субъективна, зависит от опыта сотрудника. Риски выявляются фрагментарно ("есть суды" / "нет судов"). Сложно сравнить несколько контрагентов по единой шкале.
С нами: ИИ-алгоритмы на основе методик ведущего банка автоматически рассчитывают рейтинг благонадежности и формируют перечень из 250+ факторов риска, позволяя объективно сравнивать претендентов.

Этап 3. Углубленная проверка и анализ связей.
Раньше: Поиск аффилированности и бенефициаров — это "детективная" работа, требующая глубокой экспертизы и времени на построение связей вручную или в несвязанных базах.
С нами: Модуль «Национальное кредитное бюро» позволяет визуализировать граф связей, проанализировать исторические связи через архивные выписки ЕГРЮЛ и проверить группы лиц на аффилированность в один клик.

Этап 4. Принятие решения и мониторинг.
Раньше: Решение принимается на основе отчета, который быстро устаревает. Повторная проверка требует нового ручного цикла. Нет системы раннего предупреждения об ухудшении положения контрагента.
С нами: Настроен онлайн-мониторинг деловой репутации и новостного фона. При появлении негативной информации (новые суды, банкротство, задержания) пользователь получает оповещение. Интерактивная карта инцидентов позволяет учитывать криминогенную обстановку в регионах присутствия.

Итог: Платформа превращает разрозненный, трудоемкий и субъективный процесс проверки контрагентов в связанный, быстрый и объективный цикл управления рисками. На каждом этапе "Старый мир" ручного труда и интуиции замещается "Новым миром" автоматизированной аналитики и прескриптивных данных, где качество и скорость не конфликтуют, а усиливают друг друга.













           




