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М
ножество людей на планете 

9 сентября 2014 года вниматель-

но следили за ходом очередной 

пресс-конференции Apple, посвященной 

релизу ряда продуктов компании. Проекту 

PayQR как представителю транзакци-

онного рынка и банковской индустрии 

были наиболее интересны подробности 

технологий Touch ID, NFC и Apple Pay. Но – 

к счастью, или к сожалению – революции 

не случилось. 

Мы давно исследуем рынок платежных 

NFC-решений, в том числе и конкретные 

инициативы в рамках развития платфор-

мы iOS 8. Экспертам рынка, в том числе 

и нам, всегда казалось, что Apple чего-то 

недоговаривает, поэтому конференция 

9 сентября имела особое значение в плане 

понимания платежных инициатив данного 

вендора. По ее итогам мы можем сделать 

достаточно внятные прогнозы о том, какое 

влияние в ближайшем будущем может 

оказать платежный сервис Apple Pay на 

рынки смартфонов и мобильных платеж-

ных технологий.

Давайте начнем с того, что нам пред-

лагает Apple Pay в офлайне. Как мы мо-

жем видеть из презентации Apple, добав-

лять в iPhone 6 можно будет карты Visa 

и MasterCard (это абсолютно логично), 

а POS-терминал, принимающий пла-

теж с помощью оснащенного NFC-чи-

пом iPhone 6, имеет характерный значок 

PayPass/payWave. Все это свидетельству-

ет о том, что Apple элементарно внедрила 

в свои новейшие устройства чип NFC 

платежной спецификации, а сама Apple 

Pay работает на базе инфраструктуры 

MasterCard PayPass и Visa payWave. 

На этом фоне крайне двусмысленно 

выглядят заявления Apple о том, что 83% 

карт и 220 000 торгово-сервисных пред-

приятий поддерживают Apple Pay. Ведь 

Apple и Apple Pay здесь ни при чем. Карта 

любого банка с поддержкой PayPass/

payWave автоматически может быть вне-

сена в Passbook (причем банк-эмитент 

даже не будет знать, когда операция по 

такой карте осуществляется в магазинах 

с физическим присутствием карты, а ког-

да через iPhone 6). Точно так же любая 

торговая точка, оборудованная POS-тер-

миналом с поддержкой PayPass/payWave 

(а Visa и MasterCard прикладывают гран-

диозные усилия, чтобы стимулировать 

скорейшее обновление существующего 

парка терминалов на устройства с бес-

контактными ридерами), автоматически 

становится доступна для расчетов через 

Apple Pay – хочет она того или нет.

Таким образом, Apple здесь выглядит 

скорее догоняющим игроком, так как опи-

санные технологии относительно стары, 

а предложенное в Apple Pay решение не 

несет никакой технологической револю-

ции (вопреки многочисленным высказы-

вавшимся прогнозам о том, что компания 

сделает свою собственную новую тех-

нологию «лучше чем NFC»). Напомним, 

что международные платежные системы 

и сами пытались продвигать собственные 

идентичные NFC продукты, в том числе 

с участием производителей других смарт-

фонов (через SDK), но пока их успехи на 

данном направлении скромны. 

Какие же выгоды Apple Pay несет для 

покупателей и продавцов офлайна? Пока 

выгода видится только в том, что «не 

нужно носить с собой сами карты». Од-

нако зададимся несколькими вопросами. 

Во-первых, а велик ли процент держателей 

карт с более чем двумя активными карта-

ми с поддержкой PayPass/payWave – на-

пример в США? Во-вторых, а есть ли пре-

Apple Pay: платежная система 
или хранилище реквизитов 
банковских карт? 

Глеб Марков, генеральный директор компании PayQR 

С точки зрения пла-
тежей все «вызовы», 
которые бросает рын-
ку Apple Pay, пока что 
выглядят достаточно 
банальными

С точки зрения пла-
тежей все «вызовы», 
которые бросает рын-
ку Apple Pay, пока что 
выглядят достаточно 
банальными
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имущество в «ношении карт в телефоне», 

учитывая, сколько места карты занимают 

в бумажнике, а не слишком емкий (в срав-

нении с энергетической нагрузкой) аккуму-

лятор iPhone 6 может разрядиться в любой 

момент и доступ к финансам будет поте-

рян, – в то время как бесконтактные физи-

ческие карты всегда автономны? В каче-

стве возражения нам приводят аргумент, 

что чип NFC позволяет получать питание 

извне в момент касания. Все так, но этого 

недостаточно для проведения платежа. 

В iPhone 6 есть еще Secure Element, и его 

тоже нужно запитать, что уже сложнее, но 

самое главное – как запитать Touch ID или 

дисплей для верификации платежа путем 

приложения пальца к биометрическому 

сканеру? Выключенным iPhone 6, таким 

образом, платеж провести будет на сто 

процентов нереально. 

Казалось бы, такие риски покупате-

лей должны быть оправданы какими-то 

уникальными расширенными функцио-

нальными возможностями самого пла-

тежного сервиса для покупателей и для 

продавцов. Но пока что их не видно. 

Apple Pay, например, не дает возможно-

сти вести совместную бухгалтерию по 

нескольким картам и собирать денежные 

средства с нескольких карт для оплаты 

одной покупки, что могло бы повысить 

платежеспособность держателей карт. 

Что касается продавцов, то им новая 

технология Apple – «благодаря» анони-

мизации платежа – не дает возможности 

идентифицировать покупателей, чтобы 

строить эффективные программы ло-

яльности и предоставлять им скидки при 

определенных условиях. Опять же из-за 

анонимизации она не дает возможности 

продавцам взаимодействовать с покупа-

телями (предлагать им дополнительные 

товары или информировать о статусе 

исполнения уже совершенных покупок, 

когда они уже покинули торговую точку) 

и т. д. 

Таким как он презентован 9 сентября, 

Apple Pay видится пока что всего-навсего 

хранилищем реквизитов банковских карт – 

без шансов заменить собой полноценные 

платежные сервисы, которые могут удов-

летворить все описанные выше потребно-

сти покупателей и продавцов.

Что касается платежей онлайн, то здесь 

все еще интереснее. Существуют всего 

два сценария, по которым сервис Apple 

Pay мог бы реализовываться в web-среде, 

и оба они обладают огромным списком 

недостатков. 

Первый сценарий – это традиционное 

автозаполнение реквизитов. Это то, что 

еще до iOS 8 умел браузер Safari, поэтому 

оправданно выглядело бы дальнейшее 

распространение технологии. Apple Pay 

хранит данные карт и заполняет соответ-

ствующие поля в интернете их реквизитами 

по запросу пользователя. Но ни о какой 

безопасности и речи тут быть не может, 

т. к. у Apple нет возможности удостове-

риться в том, соответствует ли торговая 

точка требованиям международных стан-

дартов безопасности и уполномочена ли 

она вообще международными платежными 

системами на осуществление процессинга 

карт. Впрочем, подобные заботы для Apple 

экономически невыгодны, так как компания 

не является участником расчетов, а следо-

вательно, никакой ответственности за фрод 

и чарджбэки она не несет. Я уже не говорю 

В плане NFC Apple Pay выглядит скорее догоняющим игроком, 
так как внедренные здесь технологии относительно стары

Apple Pay работает с чипом NFC платеж-
ной спецификации и на базе инфраструкту-
ры MasterCard PayPass и Visa payWave

Анонимизация 
платежа для 
ритейлеров  мо-
жет быть скорее  
недостатком 
нового платежно-
го сервиса, неже-
ли достоинством
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про фишинг, который становится в этом 

сценарии гораздо проще из-за иллюзии без-

опасности мобильных платежей, созданной 

Apple iTunes – на Apple Pay распространять 

ее крайне опасно.

Следующий сценарий – распиаренная 

в последнее время токенизация для ано-

нимизации платежей. Суть данной тех-

нологии для ритейлера состоит в том, 

что интернет-магазину передаются не 

реквизиты карт, а «виртуальные» токены 

в виде набора символов, которые потом 

должны либо должны по результатам рас-

шифровки превращаться в реквизиты 

карт либо непосредственно в таком виде 

и отправляться на обработку в процес-

синговые центры. Этот кейс содержит все 

недостатки первого сценария, но также 

вызывает необходимость для эквайеров 

и торгово-сервисных предприятий модер-

низировать свои API информационного 

и технологического взаимодействия по 

никому пока не известным требованиям. 

Возникает закономерный вопрос: какова 

должна быть финансовая оправданность 

Apple Pay для мерчантов, чтобы они ин-

вестировали в подобные доработки своих 

CMS? С нашей точки зрения, явных пре-

имуществ, которые могли бы выразиться, 

например, в росте конверсии или доходов 

нет, но об этом – чуть ниже. 

Части описанных проблем обоих сце-

нариев можно было бы избежать, если 

бы стандарты Apple Pay были не откры-

тыми, а закрытыми. Но в этом случае 

Apple придется самостоятельно заключать 

договоры с эквайерами и торгово-сервис-

ными предприятиями, чтобы гарантиро-

вать защищенность участников расчетов 

и контролировать транзакции, чего Apple 

не будет делать никогда, – о чем прямо 

было заявлено на конференции: «Мы не 

хотим ничего знать и ничего получать по 

транзакциям». 

Отдельного внимания заслуживает 

манипуляция Apple на тему безопасности 

сама по себе, так как всем инсайдерам 

рынка известно, что PayPass/payWave 

в классическом виде не подразумевал 

получение торгово-сервисным предприя-

тием карточных данных. Немного о Secure 

Element в iPhone 6: именно в нем и хранят-

ся реквизиты карт, чтобы на уровне софта 

никогда не оперировать с данными карт 

в открытом виде, а лишь получать из них 

токены. Однако последние все равно опе-

рируют денежными средствами на картах 

так же, как и реквизиты. Secure Element – 

такое же хранилище карт, но чуть глубже 

и на техническом уровне (что точно не 

плюс, если есть желание использовать 

Apple Pay на разных устройствах Apple, не 

говоря уже про устройства других плат-

форм, например, Android). На самом деле 

сертификации Apple по PCI DSS и PA DSS 

для обеспечения безопасности платежей 

было бы вполне достаточно. Но истинное 

назначение Secure Element – снять с Apple 

ответственность за программные утечки 

информации по аналогии с той, что прои-

зошла совсем недавно с iCloud – «железо 

ваше и ответственность ваша».

Каковы же преимущества Apple Pay, 

которые могут стимулировать мерчантов 

и эквайеров работать с данным сервисом 

и вкладывать в модернизацию оборудо-

вания? Технология Apple Pay могла бы 

позволить совершать оплату, но точно 

не позволит совершать покупки в тра-

диционном смысле – то есть передавать 

вместе с информацией о платеже кон-

тактную информацию покупателя, его 

имена и промоидентификаторы, адреса 

доставки и тому подобное. Значит, со-

кратить этапы чекаута Apple Pay, в от-

личие, к примеру, от того же PayQR, не 

сможет – т. к. не стимулирует импульсные 

покупки, а ничто другое не увеличит поку-

пательскую активность. Существенными 

недостатками нового платежного сервиса 

Apple для ритейлера, на наш взгляд, явля-

ется и то, что он не позволяет онлайн-кре-

дитование, не предоставляет возмож-

ности использования иных источников 

средств, кроме карт Visa и MasterCard 

(для России это очень актуально, и дело 

даже не в прогнозах большого будущего 

НСПК). Кроме того, Apple не может га-

рантировать возврат средств покупателю, 

если ему не доставили товар, т. к. у него 

отсутствуют договорные обязательства 

с онлайн-ритейлером. Наконец, магазин, 

как и в случае с анонимными наличными, 

ничего не знает о своих покупателях, 

что не позволяет ему существенно улуч-

шить качество стратегии продаж с уче-

том реальной характеристики текущей 

аудитории (от чего бы выиграли и сами 

покупатели).

Что касается PayQR, то мы, разумеется, 

намерены и далее изучать различные 

продукты Apple на предмет их частич-

ного использования в своем бизнесе. 

Так, мы планируем реализовать под-

держку NFC и инфраструктуры PayPass/

payWave – как только эта инфраструктура 

в России «раскачается» получше, и на 

законодательном уровне вновь будут 

разрешены переводы денежных средств 

между неидентифицированными поль-

зователями. Мы также были бы рады 

Токенизация вызывает необходимость для эквайеров и ТСП 
модернизировать API, по которым они взаимодействуют

Часы Apple Watch имеют множество пред-
шественников и конкурентов, если говорить 
о «часах, которыми можно платить»
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интегрировать встроенный в iOS 8 про-

граммный сканер банковских карт, однако 

его качество распознавания и процент 

успешно отсканированных карт гораздо 

ниже, чем у нашей разработки, которую 

PayQR планирует запустить в следующем 

году. «Родной» сканер iOS 8 не может не 

только сканировать оборотную сторону 

карты, он и на лицевой стороне распоз-

нает только номер, а остальные данные 

нужно вводить вручную. В наших планах 

стоит и внедрение Touch ID, однако мы 

намерены реализовать это только вместе 

с классическим числовым идентифи-

катором безопасности. Дело в том, что 

биометрия Apple не имеет стандартов, 

которые могли бы снять ограничения на 

количество поддерживаемых отпечатков 

и оперировать данными на уровне сторон-

них сервисов. А это необходимо, чтобы 

снять привязку к конкретным устройствам 

(особенно к конкретной платформе iOS, 

так как пользователи, по нашей биз-

нес-логике, должны входить под своим 

идентификатором в сервис PayQR с лю-

бого устройства).

В заключение можно констатировать, 

что хотя компания Apple представила 

огромное количество полезных реше-

ний, с точки зрения платежей все «вызо-

вы», которые бросает рынку Apple Pay, 

пока что стоят на уровне сомнительных 

перспектив конкуренции с Google Wallet 

и платежной системы социальной сети 

Facebook. На наш взгляд, такая ситуация 

изначально обусловлена рядом рыночных 

факторов и будет так или иначе опреде-

лять судьбы платежных инициатив Apple. 

Наиболее существенным из этих фак-

торов является то обстоятельство, что 

строить юридические и бизнес-схе-

мы с учетом особенностей локаль-

ных рынков, а также осуществлять 

интеграцию с конечными торгово-сер-

висными предприятиями масштаба мень-

ше Ашана, производить обучение их пер-

сонала и организовывать вместе с ними 

правильную маркетинговую поддержку 

способов оплаты и покупок – это край-

не низкомаржинальный бизнес, который 

Apple вряд ли сможет себе позволить. По 

меньшей мере он не привык к этому. 

КАЛЕЙДОСКОП     

Google рассмотрит 
возможность хранения 
персональных данных россиян 
на серверах в РФ
Руководитель Роскомнадзора Алек-

сандр Жаров и старший вице-прези-

дент Google Рейчел Ветстоун обсудили 

вопросы работы американской компа-

нии в России в свете принятия закона, 

который обязывает хранить данные 

российских пользователей в России, 

рассказал источник, знакомый с ре-

зультатами переговоров.

«Сейчас в России Google работа-

ет как компания-посредник, которая 

занимается в основном рекламой. 

Роскомнадзор уже год общается с кор-

порацией на предмет открытия здесь 

полноценного представительства. Но 

в Google напоминают, что, являясь 

американской компанией, они работа-

ют по законам США. Cтороны еще раз 

обсуждали эти вопросы, а также новое 

российское законодательство. 

В частности, закон по обяза-

тельному хранению и обработ-

ке данных россиян в дата-

центрах в РФ. Они выслушали 

нашу позицию и поехали в го-

ловной офис обсуждать, как 

им дальше работать в РФ», – 

рассказал источник, знакомый 

с результатами переговоров. О том, что 

Роскомнадзор провел встречу с Google, 

в ходе которой обсуждались вопросы 

«исполнения сервисами транснацио-

нальной компании российского зако-

нодательства в сфере регулирования 

интернета», говорится в сообщении 

Роскомнадзора.

Пресс-конфе-
ренция 9 сентября 
2014 г. имела 
особое значение 
в плане понимания 
платежных иници-
атив компании 
Apple
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Сегодня, ()обы ,о-.ани)ь 
ведущие позиции, компании 
необ-одимо бы)ь мак,има:ьно 
бы,).о;, подде.живая п.и 
э)ом ка(е,)во п.одук)а на 
до:жном у.овне. Нам помога-
е) )е-ника даб:-кодинга, ко)о-
.ую мы позаим,)вова:и у из-
.аи:ь,ки- ко::ег.
Суть мето(). Сама идея выг:я-
ди) п.о,)о: новы; код пише)-
,я двумя ,пециа:и,)ами, 
занимающими одно .або(ее 
ме,)о. Ча,)ь в.емени ).уди),я 
один п.ог.амми,), а в)о.о; 
:ишь ,мо).и) за его ошибка-
ми. За)ем они меняю),я .о:я-
ми. Режим .або)ы «напи,а: – 
понаб:юда: – напи,а: – пона-
б:юда:» помогае) ,о-.аня)ь 

вы,окую концен).ацию вни-
мания и, к.оме )ого, фо.ми.у-
е) у п.ог.амми,)ов уп.ав:ен-
(е,кие навыки. Но, ()обы 
доби)ь,я эффек)а, нужно 
выпо:ня)ь .яд у,:ови;:
± п.ог.амми,)ы в па.е до:ж-
ны бы)ь одного п.офе,,ио-
на:ьного у.овня и п.ог.амми-
.ова)ь на одном языке;
± Каждые ).и неде:и ,:едуе) 
меня)ь напа.ников, ина(е 
они п.ивыкну) д.уг 
к д.угу, и ,мы,: )е-ники 
п.опаде); 
± ,мена .о:е; вну).и па.ы 
до:жна п.ои,-оди)ь по,:е 
окон(ания оп.еде:енного 
б:ока .або)ы, а не по и,)е(е-
нии оп.еде:енного в.емени;
± па.ы :у(ше фо.ми.ова)ь по 
п.инципу «ку.ящи; – неку.я-
щи;» (неку.ящего буду) .аз-
д.ажа)ь (а,)ые пе.е.ывы).
Данную )е-нику надо вводи)ь 
по,)епенно, объя,няя, за(ем 
она нужна, ,амим п.ог.амми-
,)ам. Из возможны- мину,ов  
можно выде:и)ь один: за 

напи,анны; код не,у) о)ве)-
,)венно,)ь оба п.ог.амми,)а, 
)о е,)ь поощ.яю) и:и деп.и-
ми.ую) и )ого и д.угого. По-
э)ому .уководи)е:ю под.азде-
:ения важно ,:еди)ь за 
.або)о; в каждо; па.е. По 
нашим наб:юдениям, па.ное 
п.ог.амми.ование не буде) 
.або)а)ь )о:ько в )ом ,:у(ае, 
е,:и .е(ь иде) о .аз.або)ке 
п:а)фо.мы, яд.а (подобную 
опе.ацию до:жен выпо:ня)ь 
один (е:овек) и:и .ешении 
,).а)еги(е,ко; зада(и.
Резу,ьт)т. П.ак)ика показа-
:а: е,:и без напа.ника п.о-
г.амми,) .ешае) зада(у 
в )е(ение неде:и, )о вдвоем 
они ,п.ав:яю),я за (е)ы.е 
(а,а. П.оизводи)е:ьно,)ь 
).уда уве:и(ивае),я в по:)о-
.а .аза. Воп.еки много(и,-
:енным опа,ениям, данны; 
ме)од не в:е(е) за ,обо; удво-
ение .а,-одов на .аз.або)ку. 
И ,амое г:авное – зна(и)е:ь-
но повышае),я ка(е,)во кода, 
а ,:едова)е:ьно, ,ок.ащаю)-
,я за).а)ы на )е,)и.ование 
и подде.жку. Мы )акже заме-
)и:и, ()о в,е, к)о п.обова: 
.або)а)ь вдвоем, в ,ко.ом 
в.емени уже не -о)я) ).у-
ди)ь,я в одино(ку. 

Техника дабл-кодинга -о./шае1 2о1и.ацию 
и 56о.ень -6офе99ионализ2а -6ог6а22и91о.

ГЛЕБ МАРКОВ Генеральн() Дире,тор ,ом0ании PayQR, 1о2,ва

Сп.)вк) 

ООО «ФИТ» (б.ен( PayQR) 
Сфе.) (еяте,ьност:: 2ерви2 дл5 
о0лат( 0о,у0о, через мобильн() 
телефон
Ч:с,енность пе.сон),): 50
Ко,:чество по,ьзов)те,ей: 100 000 
(0о данн(м за 0ерв() ,вартал 
2015 года)

К)к уве,:ч:ть 
эффект:вность 
т.у() в по,то.) 
.)з), объе(:н:в 
сот.у(н:ков в п).ы

«К)к повыс:ть 
п.о:зво(:те,ьность 
т.у(): опыт 
по,:г.)ф:ческого 
п.е(п.:ят:я»

e.gd.ru/295651

!акже читайте

ИДЕЯ!
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2+ 1%,,@* LiveInternet, "?"1-
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П.е6иден- Владими. 
 П4-ин на ,овещании , 1.а-
ви-ел0,-вом и6ложил о(:-
6а-ел0ные 4,лови: дл: 
1.ива-и6ации к.41ных 3о-
,ак-ивов в 2016 3од4. Они 
1.ак-иче,ки не о,-авл:ю- 
надежд на (ол024ю эко-
номию Ре6е.вно3о фонда 
6амещением их вы.4чкой 
о- 1.ива-и6ационных ,де-
лок: 4,лови:м 1.е6иден-
-а л4ч2е в,е3о ,оо-ве-,--
в4ю- к.41ные .о,,ий,кие 
ча,-ные ,о(,-венники, 
дл: ко-о.ых .ол0 к.41-
ных 1о.-фел0ных ,оинве-
,-о.ов в 3о,ком1ани:х не 
,ли2ком 1.ивлека-ел0на. 
Рынок ве.и- ли20 в 1.ива-
-и6ацию ча,-и 3о,1аке-ов 
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$% 2>-0,% 3+ #+3$+)%* 3$0-
#%-0.%900 /@&+ %,+,)0$+-
#%,+ "B" ,% 3$+7&+4 ,"1"-
&", +1,%5+ )+)-%# 3$0F&%-
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*:"$-*0,0)-$ D*0-$04 S"1-
#"1"#, 3+'),0#704 &07:, H-+ 
+,0 #$+1" /@ +/")3"H0#%G- 
)/%&%,)0$+#%,,+)-: /G1?"-% 
,% 2016 F+1. 6/)>?1",0" %,-0-
5$0.0),+F+ 3&%,% ,% 2016 F+1 
> 3$"*:"$-*0,0)-$% /@&+ .%-
*",",+ )+#"B%,0"* 3+ /G1-
?"-,@* #+3$+)%*, 3$0 E-+* 
0)A+1' 0. 0,!+$*%900 + -"-
*%-05" )+#"B%,0' +/)>?1%-
&%): #")",,'' 3$%#5% /G1?"-
-% ,% -"5>B04 F+1. L%3+*,0*, 
"B" #+ #-+$+4 1"5%1" ',#%$' 
F&%#% S0,!0,% O,-+, 80&>-
%,+# 5+,)-%-0$+#%&, H-+ 3$"-
1"&+* )+5$%B",0' !"1"$%&:-
,@A $%)A+1+# ,% 2016 F+1 )-%-
,"- E5+,+*0' +5+&+ 500 *&$1 
$>/. (3+)&" ),0?",0' %))0F,+-
#%,04 ,% ,")+90%&:,@" 0 ,"-
+/+$+,,@" $%)A+1@ ,% 10%). 
2$0 )$"1,"*")'H,+4 9"," 
Urals # ',#%$" 2016 F+1% $28 
.% /%$$"&: !%5-0H")5+" 0)-
H"$3%,0" M"."$#,+F+ !+,1% 
>?" 5 5+,9> -"5>B"F+ F+1% /+-
&"" H"* $"%&:,+. <"A,0H")50 
)$"1)-#% +- 3$0#%-0.%900 $%)-
)*%-$0#%G-)' /G1?"-+* # +1-
,+* $'1> ) F+).%4*%*0, $%-
,"" S0,!0, +/,%$+1+#%& #+.-
*+?,>G 90!$> +- «/+&:7+4 
3$0#%-0.%900» # 2016 F+1> — 
+5+&+ 1 -$&, $>/.

;3$+H"*, >?" #+ #)->30-
-"&:,+4 $"H0 ;&%10*0$ 2>-
-0, #@)-%#0& 7")-: >)&+#04 
1&' 3$+9"))% 3$0#%-0.%900 
# E-+* F+1>, 0. 5+-+$@A +H"-
#01,+: 0 +?01%,0' 3$0#%-
-0.%900 5%5 )3+)+/% $"%&0-
.%900 )-$>5->$,@A $"!+$* 
# E5+,+*05", 0 $%)H"-@ ,% 
)>B")-#",,+" ),0?",0" F+)-
1+&0 # E5+,+*05" ,%3$%)-
,@. ; 3"$#>G +H"$"1: )+A$%-
,",0" 5+,-$+&:,@A 3%5"-+# 
%5904 # F+)5+*3%,0'A +/T'#-
&",+ +/'.%-"&:,@* — ,")*+-
-$' ,% -'?"&"470" /G1?"--
,@" >)&+#0', 3$%#0-"&:)-#+ 
1+&?,+ +-5%.%-:)' +- 3$"*00 
.% 5+,-$+&: 3+ 0-+F%* )1"&50.

экономическа0  
1олитика — с2

И,ход: и6 ,лов 
Владими.а П4-ина, 
3о,ак-ивы 1.и 
1.ива-и6ации в 2016 
3од4 не (4д4- дл: 
инве,-о.ов  1ода.ком  

«U%.3$+*» F+-+# )/0#%-: 9",>
S+,+3+&0' )*0$0&%): )+ )&%,9"#+4 $"#+&G90"4

По,ле дв4хле-не3о 1е.е.ыва на фоне 
о(о,-.ени: о-но2ений межд4 Ро,,и-
ей и США «Га61.ом» ве.н4л,: к диало34 
, аме.икан,кими инве,-о.ами и в1е.-
вые 1о:,нил, как (4де- (о.о-0,: , к.и-
6и,ом на ,воих вне2них .ынках, в -ом 
чи,ле , 1о,лед,-ви:ми ,ланцевой .е-
волюции, фак- ко-о.ой дол3о о-.ицал. 
 Те1е.0 .4ковод,-во моно1олии как ми-
ним4м 1.и6нае- во6можно,-0 новой 
дл: ,е(: ,-.а-е3ии ценовой конк4.ен-
ции, ч-о 3о.:чо .екоменд4ю- и 1.офил0-
ные эк,1е.-ы.

«I’ll be back»,— ) -%5+4 !$%.@ 0. !0&:*% 
«<"$*0,%-+$» .%*3$"1 3$%#&",0' «U%.3$+-
*%» O&"5)%,1$ S"1#"1"# ,%H%& #H"$% #@)->-
3&",0" 3"$"1 %*"$05%,)50*0 0,#")-+$%-
*0. ; 2015 F+1> «U%.3$+*» 3+5%.%-"&:,+ +--
*",0& -$%1090+,,@" #)-$"H0 # L:G-V+$5" 
0 R+,1+,", 3$+#"1' #*")-+ E-+F+ 3$".",-%-
900 # U+,5+,F" 0 80,F%3>$". L+ -"3"$: 3+-
&0-0H")5%' )0->%90' A+-' /@ +-H%)-0 )-%-
/0&0.0$+#%&%):, % ,%1"?1@ «U%.3$+*%», 5%5 
0 1$>F0A 5$>3,@A $+))04)50A 5+*3%,04, ,% 

O.0G +5%.%&0): 5%5 *0,0*>* 3$">#"&0H",-
,@*0, +-*"H%G- )+/")"1,050 ”C“. U+)3+10, 
S"1#"1"# 0 )%* 3$0.,%&, H-+ «&:#0,%' 1+&' 
(.%"*,+F+.— ”Ъ“) !0,%,)0$+#%,0'» «U%.3$+-
*%» 3+)->3%"- 0. 8WO, 0 #@$%.0& ,%1"?1> ,% 
#)-$"H> # 2017 F+1>.

8>-: 3+)&"1+#%#70A $"H"4 *","1?"$+# 
«U%.3$+*%» /@&% )+/$%,% # 1#>A*0,>-,+* 
#01"+$+&05". <%* ,% !+," )#%$0#%"*@A 
-$>/ 0 .%-"$',,@A # -%4F" *")-+$+?1",04 
.%5%1$+#@4 F+&+) #,>7%"-: 5+*3%,0' >?" 
>)3"7,+ 3"$"?0#%&% 3"$0+1@ ,0.50A 9", 
,% E,"$F+,+)0-"&0 0 > ,"" ")-: 5+*3+,",-@ 
1&' #@?0#%,0' — ,0.5%' )"/")-+0*+)-: 1+-
/@H0, +F$+*,@" .%3%)@ F%.% 0 0,!$%)-$>5-
->$% 1&' 3+)-%#+5 # K#$+3>. «U%.3$+*» $%.$%-
/+-%& /G1?"- )+ )$"1,"4 9",+4 ,% ,"!-: $35 
.% /%$$"&:, -")-0$>"- )9",%$00 ) $25 0 $20 .% 
/%$$"&:, >-+H,0& .%*")-0-"&: F&%#@ !0,%,-
)+#+F+ 1"3%$-%*",-% NF+$: W%-%&+#. S+,+-
3+&0' >$".%"- 0,#")-0900, +-*",0# 0&0 +--
&+?0# 3$+"5-@ ,% $20 *&$1.
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M"7",0' K82X — ,0 # ?0.,:
; I+,)-0->90+,,@4 )>1 3+)->30&+  
3"$#+" +/$%B",0" S0,G)-%

Как ,-ало и6ве,-но ”Ъ“, в Кон,-и-4цион-
ный ,4д (КС) 1о,-41ило 1е.вое о(.аще-
ние Миню,-а о во6можно,-и неи,1ол-
нени: .е2ени: Ев.о1ей,ко3о ,4да 1о 
1.авам человека (ЕСПЧ). Как ,оо(щил ”Ъ“ 
41олномоченный РФ 1.и ЕСПЧ Гео.3ий 
Ма-ю2кин, 6а1.о, ка,ае-,: 1о,-ановле-
ни: ЕСПЧ 1о дел4 «Анч43ов и Гладков 1.о-
-ив Ро,,ии» о- 4 июл: 2013 3ода о -ом, ч-о 
дей,-в4ющий в Ро,,ии а(,олю-ный 6а-
1.е- дл: 6аключенных 3оло,ова-0 на вы-
(о.ах 1.о-иво.ечи- Ев.о1ей,кой конвен-
ции. П.ед,еда-ел0 КС Вале.ий 8о.0кин 
4же 6а:вл:л, ч-о э-о .е2ение 1.о-иво.е-
чи- ч. 3 ,-. 32 Кон,-и-4ции РФ. А 1.ед,е-
да-ел0 ЕСПЧ Гвидо Раймонди на 1.о2лой 
неделе 6а:вил, ч-о «е,ли национал0на: 
1.авова: ,и,-ема не 1о6вол:е- 1.ин:-0 
.е2ение ЕСПЧ, -о 3о,4да.,-во не може- 
о,-ава-0,: в Сове-е Ев.о1ы».

Y%3$+) S0,G)-%, 3$"1)-%#0-"&"* 5+-+-
$+F+ 3+ E-+*> 1"&> ,%.,%H", .%**0,0)-$% 

G)-0900 0 >3+&,+*+H",,@4 MP 3$0 K82X 
U"+$F04 S%-G750,, .%$"F0)-$0$+#%, 3+1 
(928/15–01/2016 0 ,%A+10-)' ,% 3$"1#%$0-
-"&:,+* 0.>H",00 # )"5$"-%$0%-" )>1%, )+-
+/B%"-)' # E&"5-$+,,+4 /%." 3+)->30#70A 
+/$%B",04 I8. I%5 )++/B0& ”C“ F+)3+10, 
S%-G750,, +/$%B",0" 5%)%"-)' ,"0)3+&-
,0*+F+, 3+ *,",0G $+))04)50A #&%)-"4, 
$"7",0' K82X 3+ 1"&> «O,H>F+# 0 U&%1-
5+# 3$+-0# M+))00». L%3+*,0*, %,%&+F0H-
,@4 .%3$+) # )#'.0 ) E-0* 1"&+* >?" 3+1%-
#%& # I8 F&%#% ZNI% ;&%10*0$ X>$+#, ,+ I8 
3$0.,%& ZNI ,",%1&"?%B0* .%'#0-"&"*. 
U"+$F04 S%-G750, #H"$% )++/B0& ”C“, H-+ 
+/$%B",0" 3+ [I68> S0,G)- 3+5% # I8 
," ,%3$%#&'&.

L%3+*,0*, $"H: 01"- + /".>)&+#,+* .%-
3$"-" .%5&GH",,@* F+&+)+#%-: ,% #@/+-
$%A — ,".%#0)0*+ +- -'?")-0 )+#"$7",,+-
F+ 3$")->3&",0'. 
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ново,ти | Коренным и малочи,ленным наро2ам 
упро,т4т получение л5гот, вне,4 их в е2иный 
рее,тр —4

Газета издательского дома «Коммерсантъ»  Издается с 1909 года.  
С 1917 по 1990 год не .ы0од12а по неза.1сящ1м от редак711  
обстояте29ст.ам. С 1990 года .ы0од1т . еженеде29ном реж1ме.  
С 1992 года — . ежедне.ном.

ново,ти | Ро,аккре2итаци4 разъ4,нила  
пор42ок прове2ени4 ,ертификации вакцин  
по ,окращенной ,хеме —5
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07  НДС на о(щих о,новани:х 
Google и Apple  
,-гу0 1иши0ься  
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на о-ече,-венное 
Aе ,-же0 8-зг178и0ь  
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«Mе-0е1еG-,,униG7ции»  
89х-дя0 н7 индийсGий р9н-G

10  «8ве6дные войны» 
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Фи1ь, -б-ше1 «А8707р»  
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;#6' (7( 6&(<%&(% (&0(5+'#"+
)+ '#",#-./ 0%&1
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10,5 20,5
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!"#$%&#'( )*+,­'%% «.')*+» 
/#"0#1 2*$3*45)%1 %'4#5(%"*-
4­3 300 +3' "67. 4 ,3­(#8'91 
5#"4%5 PayQR, ,*$4*3:;<%1 5*-
4#"=­(> ,*)6,)% ,"% ,*+*<% 
+*7%3>'9? 65("*15(4. /*03­5'* 
,"*0'*$6 @A/, *7B#+ 7#5)*'-
(­)('9? ,3­(#8#1 4 C*55%% 
4 2017 0*&6 +*8#( 5*5(­4%(> 
50 +3"& "67. 4 0*&.

! "#$, %"# &'#()" PayQR, '*+#"*,-
-./ 0* '#11./1)#$ '20)( +(1)#0-
"*)"023 &4*"(5(/, &#46%.4 .07(1-
".8.. 7 '*9$('( 300 $40 '6+., ”:“ 
'*11)*9*4 1##10#7*"(4; &'#()"* <=-
%(14*7 >($(0%6). <1= )#$&*0.= +2-
4* #8(0(0* 7 16$$6 +#4(( 1,5 $4'? 
'6+., * .07(1"#'#$ 721"6&.4 &'(9.-
?(0" )#$&*0.. «@0)#$» >('A(/ B#9-
4#71)./. C*).$ #+'*9#$, &#14(?0./ 
$#A &#46%."; #)#4# 20% 7 &'#()"(. 
D#1&#?.0 B#94#71)./ &#?"7('?.4 

”:“, %"# =74=("1= 1#74*?(4;8($ 
PayQR. «< E.0*01#7#/ 1E('( $2 #"-
1"*($ #" 1"'*0 F*&*?*, 0*?# ?#A#0=";. 
G.%(A# 6?#+0(( H"#/ "(30#4#A.. = 
0( 7.?(4 . 1%."*,, %"# 6 PayQR +#4;-
I#/ &#"(08.*4»,— 9*=7.4 #0, 0( 
.1)4,%.7 7 ?*4;0(/I($ 17#(A# 6%*-
1".= 7 ?'6A.3 IT-&'#()"*3.

PayQR — &4*"(502/ 1('7.1, '*-
+#"*,-./ 0* #10#7( "(30#4#A./ QR-
)#?.'#7*0.=, NFC . Bluetooth Smart 
. &#97#4=,-./ .1&#4;9#7*"; 1$*'"-
E#0 7$(1"# +*0)#71).3 )*'" .4. 0*-
4.%023 ?4= '*1%("#7 7 $*A*9.0*3, 
#&4*"2 )7."*08./ .4. 1#7('I(0.= 

&#)6&#) 7 .0"('0("(. B#$&*0.= 0*-
%*4* '*9'*+#")6 7 2013 A#?6, 1(/%*1 
*6?."#'.= &'#()"* 1#1"*74=(" +#4(( 
100 "21. &#4;9#7*"(4(/, 6"7('5?*(" 
A#1&#?.0 >($(0%6). @07(1".8.. 
PayQR 0*&'*7." 0* '*97.".( &'#?6)-

"#723 4.0((), ?#"*8., 61"'#/1"7, 
$*')(".0A#72( *)".70#1"., '#1" 
)4.(0"1)#/ +*92, * "*)5( 70(?'(0.( 
blockchain ("(30#4#A.= &('(?*%. 
?*0023 # "'*01*)8.=3 1 )'.&"#7*-
4,"#/). < H"#$ A#?6 )#$&*0.= &4*0.-
'6(" 72/". (-( 7 0(1)#4;)# 1"'*0 1# 
17#.$ &4*"(502$ '(I(0.($. «>$#-
"'.$ J9., . K7'#&6»,— A#7#'." A#-
1&#?.0 >($(0%6).

D4*702$ 74*?(4;8($ PayQR =74=-
("1= #10#7*"(4; Workle <4*?.$.' 
D#'+60#7, 1'(?. ?'6A.3 *)8.#0('#7 
— +27I.( $(0(?5('2 L*1"('-+*0-
)*, Microsoft . Qiwi D4(+ L*')#7, 
M*7(4 N$."'.(7 . L*)1.$ O6)6".0 
1##"7("1"7(00#. B#$&*0.= '*97.7*-
(" %("2'( 0*&'*74(0.= +(1)#0"*)"-
0#A# &'.($* &4*"(5(/ 1 &#$#-;, 
$#+.4;0#A# "(4(E#0*: e-commerce, 
card-on-delivery (#&4*"* )*'"#/ &'. 
?#1"*7)(), &4*"(502( "('$.0*42 7 
$(4).3 #E4*/0-"#%)*3 . .0"(A'*-
8.= 1 )'6&02$. "#'A#72$. 1("=$.. 
P.0*01#72( &#)*9*"(4. 0( '*1)'2-
7*,"1=.

PayQR 6&'#1".4. &'#8(112 7 #+-
4*1". #04*/0-&4*"(5(/ . .3 &'#.9-
7#?023 (#&4*"* 6146A, 9*)*9#7 &'. 
?#1"*7)( )6';('#$), '*1165?*(" #&(-
'*8.#002/ ?.'()"#' CardsMobile 
P.4.&& Q6+.0: «R"# +#4;I#/ +21"-
'#'*1"6-./ '20#) 1 "#%). 9'(0.= 
)*) ?(0(A, "*) ., %"# (-( 7*50((, *6-
?."#'..». M# #8(0)*$ LC>, 7 2017 
A#?6 #+S($ +(1)#0"*)"023 "'*01*)-
8./ 7 TP 1#1"*7." 50 $4'? '6+. 7 A#?, 
* )*5?2/ "'("./ 1$*'"E#0 7 T#11.. 
+6?(" &#??('5.7*"; NFC — "(30#4#-
A., +(1&'#7#?0#/ 17=9. 0* )#'#"-
).3 '*11"#=0.=3. «M# 0*I.$ &'#-
A0#9*$, 7 2016 A#?6 71( "#'A#72( 
"('$.0*42 7 TP +6?6" A#"#72 &'.-
0.$*"; +(1)#0"*)"02( &4*"(5.»,— 
A#7#'." &'(?1"*7."(4; LC> N$."-
'./ >#4#?#70.)#7.

C*+­' C*8)*4

Сергей Козловск-й  
-нвест-ровал 1ез контакта
U.90(1$(0 74#5.4 300 $40 '6+. 7 1"*'"*& PayQR

< )#$&*0.. 6"7('5?*,", %"# '#1" 
&4*"(5(/ &# +*0)#71).$ )*'"*$ 7 
1(". 1#1"*74=(" #)#4# 30% 7 A#?: 1 &#-
$#-;, )*'"2 0* &#'"*4( $#50# )6-
&."; 706"'(00,, 7*4,"6 (!B.), )#-
"#'*= &#97#4=(" #16-(1"74="; #&4*-
"6 7.'"6*4;023 6146A . .A'#723 1('-
7.1#7. < 2014 A#?6 "#'A#74= &#?*')*-
$. . 0*)4(/)*$., 9* )#"#'2( &4*"=" 
&#4;9#7*"(4., &'.0(14* «!?0#)4*11-
0.)*$» #)#4# 4,4 $4'? '6+., H"# 1"*4# 
1*$#/ )'6&0#/ 1"*";(/ ?#3#?#7 1#-
81(".: 0* 7"#'#$ $(1"( .?6" .A'2, 0* 
"'(";($ — '()4*$*, 1##+-*4* «TUB 
Daily». N#3#? )#$&*0.. #" .A' $#A 
1#1"*7."; &'.$('0# 4 $4'? '6+.

< «<B#0"*)"(» ("*) 5( )*) . «!?0#-
)4*110.).» )#0"'#4.'6("1= 3#4-

?.0A#$ Mail.ru Group) 0( 1"*4. )#$-
$(0".'#7*"; &4*02 #"0#1."(4;0# 
9*&61)* 1#+1"7(00#/ 1.1"($2 ?(-
0(5023 &('(7#?#7. < "# 5( 7'($= 7 
1#81(". 0* #")'2"#/ &4*"E#'$( 
65( '*+#"*(" '=? 1"#'#00.3 &'.4#-
5(0./ 1 E60)8.(/ ?(0(5023 &('(-
7#?#7: 0*&'.$(', #" )#$&*0./ «L#-
+..N(0;A.», U*0)* L#1)72 . >+('-
+*0)*. «<1( #0. '*9$(-*,"1= 0* 
&4*"E#'$( 0* #+-.3 614#7.=3 . 0( 
6&4*%.7*," 0.)*).3 )#$.11./»,— 
A#7#'." &'(?1"*7."(4; «<B#0"*)"(» 
K7A(0./ B'*10.)#7.

N(0(502( &('(7#?2 706"'. 1#-
81("(/ 7 +4.5*/I.( A#?2 +6?6" '*-
1"., &#4*A*(" ?.'()"#' &# '*97."., 
WebMoney Transfer M("' N*'*37(-
4.?9(. M#4;9#7*"(4. 9*.0"('(1#7*-
02 7 &'#1"#$ .0"('E(/1(, )#"#'2/ 

&#97#4." ?(4*"; &('(7#?2 ?'69;=$, 
9*0.$*"; 6 0.3 1'(?1"7* . 1#7('-
I*"; &#)6&)., 0( &#).?*= 17#(/ 
1"'*0.82 7 1#81("=3. «<7#?."; )*5-
?2/ '*9 ?4.002( '()7.9."2 )*'"2 
— 0(6?#+0#( . &6A*,-(( 0#7.%)#7 
9*0=".(. M#&2"). 9*$(0."; .3 %($-
"# +#4(( &#0="02$, 0*&'.$(', .$(-
0($ ?'6A* 7 1#81("., #+4(A%*," 9*?*-
%6 1#7('I(0.= &('(7#?*, ?*5( (14. 
)#$.11.= +6?(" %6"; 72I( 1'(?0(-
'20#%0#/»,— 1%."*(" #0.

V146A* ?(0(5023 &('(7#?#7 7 1#-
81("=3 0( 0#7* — «W0?()1.N(0;A.» 
"(1".'#7*4. *0*4#A.%02/ 1('7.1 7 
Twitter (-( 0(1)#4;)# 4(" 0*9*?, 
1##+-.4. ”:“ 7 )#$&*0... «G# . 
0*I, . $.'#7#/ #&2" &#)*9*4, %"# 
&#)* ?4= E.0*01#723 #&('*8./ 
&#4;9#7*"(4. &'(?&#%."*," +#4(( 

&'.72%02( 1'(?2 — 7 T#11.. H"# 
1*/"2 &4*"(5023 1('7.1#7 . E.-
0*01#72( &'.4#5(0.=»,— A#7#'." 
&'(?1"*7."(4; «W0?()1.N(0(A» K7A(-
0.= J'0*6"#7*.

«V ”!?0#)4*110.)#7“ (1"; &'(-
)'*102/ '(16'1 — #A'#$0*= *6?."#-
'.=, 0# ?4= &'#?7.5(0.= 1('7.1* 
06502 #%(0; *A'(11.702/ $*')(-
".0A, 6?#+02/ .0"('E(/1 . )*)*=-"# 
.9,$.0)*»,— '*1165?*(" A4*7* *1-
1#8.*8.. «R4()"'#002( ?(0;A.» 
<.)"#' N#1"#7. @?(= 1 «&4#1).$.» 
)#$.11.=$. &'(?1"*74=("1= ($6 0( 
1*$#/ &'*7.4;0#/. «M'. &('(7#?( 
8 "21. '6+. H"# 0#'$*4;0#, 0# 0* $*-
4(0;).3 16$$*3 )#$.11.= ”!?0#-
)4*110.)#7“ — H"# $0#A#»,— &'(?6-
&'(5?*(" #0.

C*+­' C*8)*4

«Одноклассн-к-» пошл- ва-1анк

/,6('%)*491 *,#"­(*" «D#*-
(#3#)*++6'%)­E%%» % FDG! 
« 2*5+%H#5)­: 54:$>» (D!2/) 
 0*(*4:(5: '­H­(> *)­$94­(> 
65360% ,3­('*0* (#3#4%&#'%: 
4 .'&%%. I C*55%% )*+,­'%: 
"­$4%4­3­ ,"*#)( «J­30#*-
)*+», )*(*"91 *)­$94­3 6536-
0% 5,6('%)*4*0* AI ,*& 7"#'-
&*+ «C­&60­ AI», '* 793 $­-
)"9( %$-$­ ,"*73#+ 5 3%E#'-
$%#1 4 )*'E# 2014 0*&­. D!2/ 
4 ,­"('#"5(4# 5 "*55%15)%+% 
*,#"­(*"­+% ,"%5+­("%4­#(-
5: #<# ) ":&6  $­"67#8'9? 
 "9')*4, 4 H­5('*5(% 4 K4"*,# 
% '­ L3%8'#+  I*5(*)#, )*(*-
"9# 5(­'*4:(5: 45# 7*3## 
 ,"%43#)­(#3>'9+% %$-$­ 
 &#4­3>4­E%% "673:.

PDVM  «B#1$.%(1)*=  17=9;» 1 
&*'"0('#$ &'#'*+*"27*," 7#&'#1 
#'A*0.9*8.. C<-&4*"E#'$2 0* @0-
?., (0* )#1$.%(1)#$ *&&*'*"( 
«R)1&'(11-JL7»), 7)4,%*,-(/ #)#-
4# 30 '*90##+'*9023 )*0*4#7, '*1-
1)*9*4* ”:“ 9*$(1"."(4; A(0?.'()-
"#'* &# '*97."., +.90(1* DMB> 
B1(0.= N'#9?#7*. @$= &*'"0('* #0* 
0( 6"#%0.4*, 1##+-.7 4.I;, %"# 
1"*'" &'#()"* ?#45(0 1#1"#=";1= 7 
1('(?.0( 4("*.

N7* .1"#%0.)* ”:“ 0* '20)( 17=-
9. 6"7('5?*,", %"# &'#()" 7 @0?.. 
A#"#7." '#11./1)./ 1&6"0.)#72/ 
#&('*"#' «D(#"(4()#$$60.)*8..». 
M'(?1(?*"(4; 1#7("* ?.'()"#'#7 
«D(#"(4()#$$60.)*8./» J0*"#4./ 
F=+4.8)./ &#?"7('?.4, %"# )#$&*-
0.= 0*3#?."1= 7 1"*?.. '(A.1"'*-
8.. 1#7$(1"0#A# &'(?&'.=".= 7 
@0?.. ?4= #)*9*0.= 6146A 7 #+4*-
1". 7(-*0.= . ?.1"'.+68.. C<-)*-
0*4#7, 0# 7#9?('5*41= #" #+165?(-
0.= ?("*4(/.

T*0(( «D(#"(4()#$$60.)*8..» 
#)*927*4. "(30.%(1)6, &#??('-
5)6 '#11./1)#$6 #&('*"#'6 1&6"-
0.)#7#A# C< «N*4A(#)#$6» (+'(0? 
«T*?6A* C<», &'()'*".4 7(-*0.( 7 
?()*+'( 2014 A#?* .9-9* &'#+4($ 1 
4.8(09.(/). <4*?(4;8*$. «N*4A(#-
)#$*» 0* &*'."("0#/ #10#7( +24. 
I7(?1)*= MTG . 4,)1($+6'A1)*= 
Continental Multimedia S.A. R"* 
)#$&*0.=, "*) 5( )*) . 74*?(4(8 
«D(#"(4()#$$60.)*8./» Geotele-
communications Investments S.A., 

73#?." 7 #?.0 3#4?.0A, +(0(E.8.*-
'*$. )#"#'#A# =74=,"1= A'*5?*0( 
TP, &#=10.4 A#1&#?.0 F=+4.8)./. 
!1(0;,  2015 A#?*  Continental 
Multimedia #+S=7.4* # 9*&61)( "(-
4(7.9.#00#/ &4*"E#'$2 ?4= XA#-
<#1"#%0#/ K7'#&2, J9.., U4.50(-
A# <#1"#)* . >(7('0#/ JE'.). &#? 
+'(0?#$ Terus. M'(?4#5.7 0* 0*-
%*4;0#$ H"*&( 24 '#11./1).3 "(4(-
)*0*4*, )#$&*0.= #'.(0".'6("1= 
0*  '611)#=92%06,  *6?."#'., 
7 H".3 '(A.#0*3. T*1&'#1"'*0(0.( 
&*)("* #16-(1"74=("1= 1# 1&6"0.)* 
ABS 2. «L2 &'.0=4. '(I(0.( '*9-
7.7*"; 9*'6+(502( &'#()"2, &#"#-
$6 %"#, 1 #?0#/ 1"#'#02, 0*$ 6?*-
4#1; 1#9?*"; 3#'#I./ &'#?6)" ”T*-
?6A* C<“, &#46%."; #%(0; 4#=4;06, 
. +21"'#'*1"6-6, +*96 &#?&.1%.-
)#7, &'.74(%; 9*.0"('(1#7*00#-

A# .07(1"#'*, ?#+.";1= &4*0.'6(-
$#/  )*&."*4.9*8..  7  )'*"%*/ -
I.( 1'#).. > ?'6A#/ 1"#'#02, ) 1#-
5*4(0.,, $2 0( 1$#A4. &'(#?#-
4("; "'6?0#1"., 17=9*002( 1 &#46-
%(0.($ 4.8(09.. ?4= &'#?#45(-
0.= 7(-*0.=»,— &#=10=(" J0*"#-
4./ F=+4.8)./.

M# ?*002$ .0?./1)#A# '(A64=-
"#'* TRAI, 1'(?0.( "($&2 '#1"* "(-
4(7.9.#00#A#  1()"#'*  1"'*02 
7 +4.5*/I.( A#?2 1#1"*7=" 15,5% 7 
A#? ,  )  2019 A#?6  #0  ?#1".A0(" 

975 $4'? '6&./ ($14,3 $4'? &# "(-
)6-($6  )6'16) .  M#  14#7*$  B1( -
0.. N'#9?#7#/, '#11./1).( )#$&*-
0.. *)".70# A#"#7="1= 9*&61)*"; 
&'#()"2 9* '6+(5#$. > )#08* 2015 
A#?* DMB> 7$(1"( 1 A'6&&#/ )#$&*-
0./ «T#$*0".)*» '*+#"*(" 0*? "(4(-
7.9.#002$. &4*"E#'$*$. 0* K7-
'#&6 («R)1&'(11-JL8») . U4.50./ 
<#1"#) («R)1&'(11-JL6»). O("#$ H"#-
A# A#?* &4*0.'6("1= 9*&61"."; #)#-
4# ?(1=". '#11./1).3 . 9*'6+(5-
023 *?*&".'#7*0023 ) '(A.#0*4;-
02$ #1#+(00#1"=$ C<-)*0*4#7 . 
B'#$( "#A#, DMB> 1#7$(1"0# 1 )#$-
&*0.(/ «M*'61» 6%*1"7#7*4# 7 )#0-
)6'1( 0* 7(-*"(4;06, 4.8(09., 
7 M*).1"*0( («R)1&'(11-JL7»), '(-
I(0.( # ?*4;0(/I($ '*97.".. 
&'#()"* +6?(" &'.0="# 7 +4.5*/-
I(( 7'($=.

J)".70#1"; '#11./1).3 )#$&*-
0./ 17=9*0* 1 #+0#74(0.($ A'6&&.-
'#7). DMB> 0#72$. 1&6"0.)*$. 
17=9. . 7(-*0.=, 9#0* 7.?.$#1". 
)#"#'23 #37*"27*(" 0(?#1"6&02( 
'*0(( '(A.#02 JE'.)., J9.. . O*-
".01)#/ J$('.)., * "*)5( 1 H)#0#-
$.%(1).$ )'.9.1#$. «>#)'*-(0.( 
+,?5("#7 0* 17=9; . 7(-*0.( 1# 
1"#'#02 '#11./1).3 A#1#'A*0#7, 
E.0*01#7#A# . 0(E"(A*9#7#A# 1()-
"#'#7 . &'#%.3 9*)*9%.)#7 1".$6-
4.'6(" #"(%(1"7(002( )#$&*0.. ) 
723#?6 0* 9*'6+(502( '*97.7*,-
-.(1= '20).»,— #"$(".4* A#1&#5* 
N'#9?#7*. M'.%($ )#$&*0.. $*)-
1.$*4;0# .1&#4;96," 7#9$#50#1". 
1"'($."(4;0# ?(I(7(,-(/ 0*8.#-
0*4;0#/ 7*4,"2. «DMB> )*) (1"(1"-
7(00*= $#0#&#4.= 9*$#'#9.4* 8(-
02 0* '(16'1 7 2016 A#?6, H"# #A'#$-
0#(  &'(.$6-(1"7#  '#11./1).3 
)#$&*0./ ?4= '*+#"2 0* 9*'6+(5-
023 '20)*3. V 0.3 &#=7.4#1; '(-
*4;0#( #)0# 7#9$#50#1"(/ 72/". 1 
)#0)6'(0"02$. 8(0*$. 0* 6146-
A.»,— 1%."*(" B1(0.= N'#9?#7*.

M# $0(0., '(A.#0*4;0#A# 7.8(-
&'(9.?(0"* Eutelsat S.A. G.)#4*= 
!'4#7*, 9* 1%(" #+0#74(0.= E4#"* 
1&6"0.)#7 . .1&#4;9#7*0.= 1#7'(-
$(0023 9*'6+(5023 *&&*'*"#7 
DMB> 1"*4* +#4(( &'.74()*"(4;0#/ 
?4= .0#1"'*0023 &#4;9#7*"(4(/. 
«T#11./1).$  )#$&*0.=$  +#4(( 
&'.72%0# '*+#"*"; 1 DMB>, 7#9$#5-
0#, &#H"#$6 #0. .1&#4;96," $#--
0#1". #&('*"#'* . 9* '6+(5#$»,— 
'*1165?*(" A#1&#?.0 !'4#7. G# #0 
0( 1#A4*1(0, %"# &*?(0.( '6+4= ?*4# 
1(';(90#( )#0)6'(0"0#( &'(.$6-
-(1"7# DMB>, .1&#4;96,-(A# «9*'6-
+(502( 1&6"0.)., 9* )#"#'2( '*1-
&4*%.7*("1= 0( 7 '6+4=3».

M''­ L­3­=*4­

Телевидение для Востока
«D(#"(4()#$$60.)*8..» 723#?=" 0* .0?./1)./ '20#)

/#&>+­: H­5(> «N4#$&'9? 4*1'» 
*7'*4%3­ "*55%15)%1 "#)*"& ,* 
57*"­+ 4 )%'*$­3­? IMAX, ,"%-
'#5=%+ O%3>+6 336 +3' "67. %$ 
68# 5*7"­''9? 4 C*55%% 1,9 +3"& 
"67. !"#&9&6<## &*5(%8#'%# 
,"%'­&3#8­3* «M4­(­"6», 49=#&-
=#+6 7*3>=# =#5(% 3#( '­$­& % 
5*7"­4=#+6 4 IMAX 310 +3' "67., 
)*0&­ 4 C*55%% 793* #<# 45#0* 
 H#(9"# (­)%? P)"­'­, ­ '# 51, )­) 
5#1H­5. «N4#$&'9# 4*1'9» 54*#0* 
"#$63>(­(­ 4 IMAX 68# '# 64#3%-
H­( — '­ ,"*=3*1 '#&#3# O%3>+ 
5*=#3 5 P)"­'*4 P(*0* O*"+­(­.

P.4;$ «F7(9?02( 7#/02: M'#+6-
5?(0.( 1.42», 9*7('I.7I./ 17#/ 
&'#)*" 7 '#11./1).3 ).0#9*4*3 IMAX 
7 &'#I46, 1'(?6, 61&(4 1#+'*"; "*$ 
'()#'?06, 16$$6, 14(?6(" .9 ?*0023 
«U,44("(0= ).0#&'#)*"%.)*». B 27 
=07*'= )*11#72( 1+#'2 '(4.9* 7 IMAX 
1#1"*7.4. 335,8 $40 '6+., %"# H)7.7*-
4(0"0# &'.$('0# 18% #" #+-.3 1+#-
'#7 )*'".02, 1#1"*7.7I.3 7 T#11.. . 
>GD +(9 6%("* V)'*.02 #)#4# 1,9 $4'? 
'6+. V «F7(9?023 7#/0» +24. %.1"2( 
%("2'( 0(?(4. &'#)*"* 7 IMAX, )6?* 7 
H"#" &('.#? 0( 71"*7*4 0. #?.0 ?'6-
A#/ E.4;$, &#H"#$6 )*'".0* '*+#"*4* 
+(9 )#0)6'(0"#7.

M'(?2?6-.$ '()#'?1$(0#$ &# 
1+#'*$ IMAX 7 T#11.. +24 «J7*"*'», 
72I(?I./ 7 &'#)*" 7 ?()*+'( 2009 
A#?*. !0 1#+'*4 7 H"#$ E#'$*"( 
310 $40 '6+. P.4;$ ?# 1.3 &#' 7'($= 
#" 7'($(0. &#=74=("1= 0* 0()#"#'23 
&4#-*?)*3 IMAX . "#4;)# 9* &#14(?-
0./ A#? 67(4.%.4 17#, )*116 7 H"#$ 
E#'$*"( &#%". 0* 5 $40 '6+., #"$(%*(" 
A4*7* #"?(4* *0*4.".). «U,44("(0= 
).0#&'#)*"%.)*» J0?'(/ U(42/, ?#-
+*74==, %"# «J7*"*'» 1"*'"#7*4 "#4;)# 
0* %("2'(3 &4#-*?)*3 IMAX. M# ."#-
A*$ 2015 A#?* %.14# 9*4#7 IMAX 7 >GD 
67(4.%.4#1; ?# 51, 7 H"#$ A#?6 9*&4*-
0.'#7*0# #")'2".( (-( #)#4# &=".. 
>#A4*10# #"%("0#1". IMAX, 72'6%)* 
)#'&#'*8.. 9* =07*';—1(0"=+'; 
2015 A#?* 7 >GD 1#1"*7.4* $9,51 $40, 
&# 71($6 $.'6 — $254 $40.

G#72/ H&.3#? «F7(9?023 7#/0» 
65( 61"*0#7.4* 7 T#11.. '()#'? &# 
)*11#72$ 1+#'*$ 9* &('72/ 6.)(0?. 
F* %("2'( ?0= &'#)*"* )*'".0* 1#-
+'*4* 877 $40 '6+., &'(79#/?= 61"*-
0#74(00#( 7 H"#$ 5( A#?6 ?#1".5(-
0.( $64;"E.4;$* «L.0;#02» — 
865,2 $40 '6+.

IMAX 7.?(4* «0(7('#="02/ *5.-
#"*5» 7#)'6A '(4.9* «F7(9?023 
7#/0» . #5.?*4* '()#'?#7, &'.90*-
(" 7.8(-&'(9.?(0" IMAX &# '*97.-
"., +.90(1* 7 T#11.., >GD, 0* U4.5-
0($ <#1"#)( . 7 @0?.. N5#0 Q'*/-
0('. «M'(?7*'."(4;0#( +'#0.'#7*-
0.(, 7&('72( 7 .1"#'.. '#11./1)#-
A# ).0#'20)* #")'2"#( 9* $(1=8 ?# 
1"*'"* E.4;$*, &#)*9*4#, %"# +.4(-
"2 0* E.4;$ 7 E#'$*"( IMAX &#4;-
9#7*4.1; #%(0; +#4;I#/ &#&64='-
0#1";,, * 7 0()#"#'23 1("=3 '*1)6-
&*4.1; 7 &('76, #%('(?;»,— 1##+-
-.4 #0 ”:“.

K?.01"7(002/ &#)* '#11./1)./ 
E.4;$, 10="2/ 7 IMAX, «>"*4.0-
A'*?», 1#+'*4 7 #)"=+'( 2013 A#?* &#-
%". 212 $40 '6+. . 1(/%*1 9*0.$*(" 
%("7('"6, &#9.8., &# 1+#'*$ 7 
H"#$ E#'$*"(, 61"6&*= "*)5( )*'".-
0(  «Y#++.":  M61"#I;  >$*6A*» 
(232 $40 '6+.). < E#'$*"( IMAX #+2%-
0# )*116 1#+.'*," E*0*"1).( .1"#-
'.. . E.4;$2 1 +#4;I#/ ?#4(/ ).-
0#$*0#7, #"$(%*(" A#1&#?.0 U(42/: 
1'(?. '(4.9#7 2016 A#?* &#&*?*0.= 
7 "#& $#50# #5.?*"; #" «UH"$(0* 
&'#".7 >6&('$(0*». B'#$( "#A#, 7 
*&'(4( 72/?(" 7"#'#/ '#11./1)./ 
E.4;$ 7 IMAX — «R).&*5» 1"6?.. 
«C'."H» . )*0*4* «T#11.=», * 7 1(0"=-
+'( — «N6H4=0"» &'#?,1('#7 J4()-
1*0?'* T#?0=01)#A# . >('A(= L(4;-
)6$#7*. < )#08( =07*'= IMAX "*)5( 
#+S=7.4* 0*97*0.( %("7('"#A# '#1-
1./1)#A# E.4;$*, )#"#'2/ +6?(" &(-
'(7(?(0 7 (( E#'$*",— «M'."=5(-
0.(» 1"6?.. Art Pictures, '(5.11('#$ 
)#"#'#A# 721"6&*(" P(?#' U#0?*'-
%6). R"#" E.4;$ &4*0.'6("1= 72&6-
1"."; 7 &'#)*" 7 =07*'( 2017 A#?*.

M''­ MO­'­5>#4­

«Звездные войны» 
со1рал- по-крупному
P.4;$ #+#I(4 «J7*"*'»  
&# 72'6%)( #" '#11./1).3 9*4#7 IMAX

с1

14,3 миллиарда долларов
!"!#$%&# "'()* #)+)%&,&"--"." /0-1$ 
 2-3&& 1 2019 ."34 (5/".-", *)!#-"." 
 /).4+6#"/$ TRAI)

ЦИТАТА

С ростом популярност, см­рт-
фонов технолог,я, котор­я 
позво ляет ,х ,спользов­ть 
в  к­честве электронных кошель-
ков, ст­нов,тся все более 
р­спростр­ ненной , н­дежной
— Хэни Фэм,
президен( п) с(ра(егическим  
а012нсам MasterCard в Евр)пе  
(в ин(ерв1ю ”Ъ“ в )к(2бре 2012 г)да)

Самые касс()ые фильмы ) ф(рмате IMAX ) Р(ссии и СНГ 
(без учета Украины)

 Фильм Дис()ибу(о) Р.лиз Кассовы. Пос.ща.мос(ь 
    сбо)ы (млн з)и(.л.й) 
    (млн )уб.)
1 «!"#$%&'# "()&':  WDSSPR 17 %#*+,-. 2015 /(%+ 335,806 0,546 
 0-(,12%#&3# 435'»
2 «6"+7+-» «8"+%9+7') "#* :(*4 ;<=» 17 %#*+,-. 2009 /(%+ 310,018 0,588
3 «>(,,37: 0147(?@ ;A+1/+» «B+-( 0-#A@#-» 18 %#*+,-. 2013 /(%+ 231,712 0,408
4 «;7+53&/-+%» WDSSPR 10 (*7.,-. 2013 /(%+ 211,817 0,392
5 «>(,,37: C37"+ D.73 "(3&47"» «B+-( 0-#A@#-» 11 %#*+,-. 2014 /(%+ 197,87 0,352 
6 «E-+&4F(-A#-':  «G#&7-+5 0+-7&#-?3D» 26 3H&. 2014 /(%+ 186,499 0,364 
 ID(J+ 347-#,5#&3.»
7 «K4737#53: I-+ 65@7-(&+» WDSSPR 23 +D-#5. 2015 /(%+ 172,585 0,318
8 «;7-+23 =+5+*73*3» WDSSPR 31 3H5. 2014 /(%+ 172,007 0,36
9 «K3- H-4*(/( D#-3(%+» UPI 11 3H&. 2015 /(%+ 171,091 0,338
10 «K4737#53» WDSSPR 3 A+. 2012 /(%+ 155,387 0,289
Источник: «Бюллетень кино.рокатчика».     
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Союз конкурен*ов-
о,,оз-.-онеров   ...  
«Яблоко» и «Парнас» 
на,ина-. пере1оворы 
о возможном со.рудни,ес.ве на 
выборах в :осдуму

0 2

Т0р-ф «,рез-ден*-
3к-й»  ...  Проезд по пла.ному 
у,ас.ку М11 до Солне,-
но1орска здорово поде-
шевел после кри.ики со с.ороны 
:енпрокура.уры и президен.а

1 0

ФНС обнов-л0 черный 
3,-3ок   ...  Обновленный 
проек. списка непро-
зра,ных -рисдикций 
1ораздо либеральнее предыду-
ще1о

0 4

Изъял, ,род0л - у*е-
рял   ...  В :осдуме снова пы.а-
-.ся о1рани,и.ь срок 
хранения изъя.о1о след-
с.вием имущес.ва, не признан-
но1о вещдоками 

0 6

ЦБ ,ере3ч-*0е* 3*у-
лья   ...  Ре1уля.ор де.ально 
провери. заемщиков 
банков. Ч.обы убеди.ь-
ся в их реальной дея.ельнос.и, 
со.рудники ЦБ посе.я. их офисы

1 0

30 млрд руб. ,р-ду* 
-з Крым0   ...  Таку- сумму 
може. полу,и.ь АСВ на 
выпла.ы: э.о средс.ва 
Фонда защи.ы крымских вклад-
,иков, ко.орые не использованы

1 1

«Б0л*-й3к-й берег» 
о3*0л3я без ло3о3я   ...  
Компания лишилась все-
1о по1оловья садково1о 
лосося. Рыбу пришлось заби.ь 
из-за эпидемии

1 1

«Г0з,ром» р033ч-*ы-
в0е* н0 Евро,у   ...  Кон-
церн хо,е. увели,и.ь в 
э.ом 1оду пос.авки 1аза 
европейским по.реби.елям до 
ново1о рекорда

1 2

* в  номере * от редакции

Президен. Владимир 
Пу.ин назвал основные 
условия прива.изации: 
инвес.оры должны бы.ь 
российскими и име.ь соб-
с.венные ресурсы для 
покупки ак.ивов. Э.и .ре-
бования плохо со,е.а-
-.ся с зада,ей прода.ь 
ак.ивы за хорошу- цену

Александра Прокопенко
Екатерина Мереминская
 ВЕДОМОСТИ

В
 ч.)а п).зид.н1 обозначи, 
осно0ны. ус,о0и:, по (о-
1о)ы; 0 2016 г. буд.1 п)о-
ходи12 п)и0а1изаци: го-

си;ущ.с10а: по(упа1.,и а(1и0о0 
до,-ны находи12с: 0 )осси6с(о6 

ю)исди(ции, а п)и0а1изаци: н. 
до,-на 0.с1ис2 по б)осо0ы; ц.-
на;. В,ас1и н. до,-ны допус1и12 
с.)ых сх.;, 0ы0ода а(1и0о0 0 оф-
5о)ы, со()ы1и: собс10.нни(о0 
до,.6. «Мы у-. да0но го0о)и; о 
д.оф5о)изации, и 0 э1их ус,о0и:х 
ид1и на но0ую п)и0а1изацию, до-
пус(а: да,2н.65ую оф5о)изацию 
)осси6с(о6 э(оно;и(и, н.п)а0и,2-
но», – объ:сни, г,а0а госуда)с10а. 
П)и э1о; (он1)о,2 за с1)а1.гич.-
с(и;и п).дп)и:1и:;и ос1ан.1с: у 
госуда)с10а, подч.)(ну, он. 

В со0.щании по;и;о чино0ни-
(о0 п)ин:,и учас1и. )у(о0оди1.-
,и гос(о;пани6 – РЖД, «А,)осы», 
«Ба5н.ф1и», ВТБ, «Аэ)оф,о1а», 
«Росн.ф1и» и «Со0(о;ф,о1а». Э1о 
0.)о:1ны. (андида1ы на п)ода-у, 
объ:сн:.1 ф.д.)а,2ны6 чино0ни(. 
Но соб)а05и.с: обсу-да,и н. (он-

().1ны. па)а;.1)ы п)ода-и а(-
ци6, а общи. ус,о0и: п)о0.д.ни: 
п)и0а1изации, знаю1 чино0ни( и 
ч.,о0.(, ос0.до;,.нны6 об и1огах 
со0.щани:.

П)а0и1.,2с10о )ассчи1ы0а.1 по-
,учи12 о1 п)ода-и госуда)с10.н-
ного и;ущ.с10а 1 1),н )уб. за д0а 
года, го0о)и, )ан.. ;инис1) фи-
нансо0 Ан1он Си,уано0. В (ач.с10. 
п)и;.)а он п)и0оди, а(ции «Рос-
н.ф1и», за (о1о)ы. ;о-но 0ы)у-
чи12 о(о,о 500–550 ;,)д )уб. Од-
на(о .. п).зид.н1 Иго)2 С.чин 0оз-
)а-а,, ч1о (о;пани: с.6час фунда-
;.н1а,2но н.дооц.н.на. «Кон.чно, 
;ы с 0а;и зна.;, ч1о н.(о1о)ы. 
0.щи д)уг д)угу п)о1и0о).ча1, – 
ну-но находи12 зо,о1ую с.).дину», 
– за;.1и, 0ч.)а Пу1ин, )ассу-да: 
о ц.нах и )ыночно6 
(онъюн(1у)..

Приватизация  
с о,оворками

Пожелания президента к процедуре приватизации: продавать в понятные руки и не по «:росовой цене»  

Е. РАЗУМНЫЙ  / ВЕДОМОС./

Продать,  
не продавая

Н
 ич1о н. ц.ни1с: 1а( до)ого 
и н. с1ои1 1а( д.5.0о, (а( 
)осси6с(а: п)и0а1изаци:. 
Оч.).дно6 п,ан «бо,25о6 

п)и0а1изации» на 2016 г. по1).-
бо0а, со0.щани: у п).зид.н1а, а 
п).зид.н1 по1).бо0а, соб,юда12 
-.с1(и. ус,о0и:. Кон1)о,2ны. 
па(.1ы а(ци6 сис1.;ооб)азую-
щих (о;пани6 до,-но сох)ани12 
госуда)с10о, сд.,(и до,-ны бы12 
э(оно;ич.с(и оп)а0данны;и, по-
(упа1.,и до,-ны )або1а12 0 )ос-
си6с(о6 ю)исди(ции и н. ;огу1 
п)и0,.(а12 д,: по(уп(и с).дс10а 
госбан(о0. 

Ог)анич.ни. ()уга по(упа1.,.6 
сни-а.1 ц.ну по(уп(и, 0 1о 0).;: 
(а( «э(оно;ич.с(и оп)а0данно6» 
бы,а бы ;а(си;а,2на: ц.на, поз0о-
,:юща: п)и0,.ч2 бо,25. доходо0 
0 бюд-.1. Конъюн(1у)а 0ообщ. 
п,оха: д,: п)ода-и а(1и0о0; о н.-
ц.,.сооб)азнос1и п)и0а1изации 
н.ф1:ных (о;пани6 и бан(о0 на 
пи(. пад.ни: ц.н го0о)и, 0 Да0ос. 
А,.(с.6 Куд)ин. 

Но0ы. ог)анич.ни: д,: инос1)ан-
ц.0 н.пон:1ны и п)о1и0о).ча1 
)осси6с(о;у за(онода1.,2с10у (с;. 
с1а12ю на э1о6 -. с1)аниц.). Воз-
;о-но, э1о н.фо);а,2ны6 сигна, 
и ,ибо инос1)анц.0 н. допус1:1 на 
у)о0н. п)ин:1и: ).5.ни6, ,ибо, 
наобо)о1, дос1а1очно буд.1 за).ги-
с1)и)о0а12 )осси6с(о. ООО (и 1ог-
да с,о-н.. п)о0.):12 0,ад.,2ц.0). 

Ещ. одна 0.)си: п).дпо,ага.1 сиг-
на, ;.н.д-;.н1у )осси6с(их (о;-
пани6 – счи1а.1с:, ч1о у н.го дос1а-
1очно д.н.г 0 оф5о)ах, и 1.п.)2 э1и 
д.н2ги п).д,ага.1с: по1)а1и12 на 
п)и0а1изи)у.;ы. па(.1ы. Ту1 и а;-
нис1и:, и по;ощ2 бюд-.1у, и п)иход 
(0а,ифици)о0анного собс10.нни(а. 
Вп)оч.;, .с,и ).ч2 о ;ино)и1а)-
ных па(.1ах, 1о са;ос1о:1.,2ного 
0,и:ни: на )або1у (о;пани6 но0ы. 
0,ад.,2цы о(азы0а12 н. буду1.  

Каза,ос2 бы, (упи12 па(.1ы ()уп-
ных )осси6с(их (о;пани6 ;огу1 
о,ига)хи из о()у-.-
ни: п).зид.н1а.0 5 0 6

Валюты  02.02.16 01.02.16
РУБЛЕЙ ЗА Д*ЛЛАР* 9 76,3264 75,1723
РУБЛЕЙ ЗА ЕВР** 9 82,8141 81,9077

  01.02.16 29.01.16
Д*ЛЛАР*В ЗА ЕВР*** 9 1,0884 1,0831
ИЕН ЗА Д*ЛЛАР** e 121,12 121,14

Сырье  01.02.16 29.01.16
НЕФТЬ WTI** e 32,08 32,75
НЕФТЬ BRENT** e 34,77 35,99

  01.02.16 29.01.16
З*Л*Т*** 9 1125,43 1116,97
* 0урс 2Б РФ ;  ** Данные на 20.00 МС0.

РТС
e 730,39
 745,30

ММВ.
e 1773,21
 1784,92

DJIA
e16426,8**
 16466,3

0о1пис2) по -еле3о*4 
(495) 956-34-34
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«Ростелеком» займетс, 
телеме-.ц.ной

«Рос$%л%ко(» )аклю,-л 
со.ла/%0-% с 1оско2ск-( 

.ос34а5с$2%006( 30-2%5с-$%-
$о( 0а 5а)5а7о$к3 - со)4а0-% 
а2$о(а$-)-5о2а00о8 с-с$%(6 
4-с$а09-о00о.о (%4-9-0ско.о 
ко0с3л:$-5о2а0-я - (о0--
$о5-0.а ф-)-оло.-,%ско.о 
сос$оя0-я ,%ло2%ка. С3((а 
ко0$5ак$а сос$а2ля%$ 130 (л0 
537. «Рос$%л%ко(» пла0-53%$ 
п5%4ос$а2ля$: 3сл3.- по п%5%-
4а,% - о75а7о$к% -0фо5(а9-- 
(%4-9-0ско.о - $%л%(%$5-,%-
ско.о ха5ак$%5а, пояс0-л- 2 
ко(па0--. ИНТЕ-ФАКС

1ЭБ требует в су-е  
1,1 млр- руб.  
с афф.л.рованного  
с н.м «Компьюл.нка»

В0%/Aко0о(7а0к (ВЭC) 
$5%73%$ 2 с34% с IT-ко(па0-- 

«Dо(п:юл-0к» 1,117 (л54 537., 
сл%43%$ -) (а$%5-ало2 А57--
$5аF0о.о с34а 1оск26. GакF% 
0а 5асс(о$5%0-- с34а 0ахо4-$-
ся %H% о4-0 -ск ВЭCа – к III 
«Dо(п:юл-0к -0$%.5а9-я». 
С3((а -ско26х $5%7о2а0-8 $а 
F% – 1,117 (л54 537. В 2011 .. 
ВЭC п5-о75%л 13,12% 2 3с$а20о( 
кап-$ал% (10,78% 2 о76к0о2%0-
06х ак9-ях) к-п5ско8 Devenny 
Holding, 2ла4%юH%8 99,99% УD 
«Dо(п:юл-0к .53пп», ко$о5о8, 
2 с2ою о,%5%4:, п5-0а4л%F-$ 
100% как III «Dо(п:юл-0к», 
$ак - III «Dо(п:юл-0к -0$%-
.5а9-я». ИНТЕ-ФАКС

вкратце

Павел Кантышев  
 В.Д0102ТИ

П
 5%)-4%0$ - со2ла4%л%9 4%2%-
лоп%5ско8 ко(па0-- «И0-
ко(» С%5.%8 Dо)ло2ск-8 -0-
2%с$-5о2ал 300 (л0 537. (по 

с%.о40я/0%(3 к35с3 ЦC A$о $3,93 
(л0) 2 5осс-8ск-8 с$а5$ап 7%ско0-
$ак$06х пла$%F%8 PayQR. I7 A$о( 
«В%4о(ос$я(» соо7H-л о4-0 -) со-
ос0о2а$%л%8 с$а5$апа Вя,%сла2 С%-
(%0,3к - по4$2%54-л п5%4с$а2-$%л: 
«И0ко(а». Mол3,%003ю Dо)ло2ск-( 
4олю 0- о0, 0- С%(%0,3к 0% 5аск56-
2аю$. Ис$о,0-к 2 «И0ко(%» )0а%$, 
,$о 5%,: -4%$ 0% о 4%0:.ах ко(па-
0--, а о л-,06х с5%4с$2ах Dо)ло2-
ско.о. С%(%0,3к по4$2%54-л, ,$о 
ко(па0-я 2)а-(о4%8с$23%$ с Dо)-
ло2ск-( как с ,ас$06( -02%с$о5о(. 

PayQR по)2оля%$ 5аспла,-2а$:ся 
7%) 7а0ко2ск-х ка5$ - 0ал-,06х 
п5- по(оH- $ак 0а)62а%(о.о QR-
ко4а – ,%50о-7%ло.о к2а45а$а со 
сп%9-ал:0о )ако4-5о2а00о8 -0-
фо5(а9-%8. Dл-%0$ 3с$а0а2л-2а%$ 
0а с2о8 .а4F%$ п5-лоF%0-% PayQR, 
5%.-с$5-53%$ся 2 с-с$%(% PayQR 
- 3ка)62а%$ 0о(%5 с2о%8 7а0ко2-
ско8 ка5$6 (с%8,ас 4ос$3п06 Visa 
- MasterCard, 0о 2 7343H%( PayQR 
пла0-53%$ по4клю,-$: - 5осс-8-
ск3ю ка5$3 «1-5»), 5асска)62а%$ 
С%(%0,3к. Iпла$-$: пок3пк- п5- 
по(оH- A$о.о п5-лоF%0-я о0 (о-
F%$ 2 (а.а)-0ах, )аклю,-2/-х 4о-
.о2о5 с пла$%F06( с%52-со(.

Nля A$о.о (а.а)-0 4олF%0 )апол-
0-$: 4о.о2о5 с PayQR - )а$%( 26-
с$а2ля$: к опла$% л-7о 5асп%,а$а0-
068 0а 73(а.%, л-7о 262%4%0068 
0а Aк5а0 с(а5$фо0а -л- пла0/%$а 
ко4. И пол:)о2а$%лю ос$а0%$ся с,--
$а$: %.о с по(оH:ю с2о%.о 3с$5о8-
с$2а - по4$2%54-$: $5а0)ак9-ю. 

С%8,ас к с%52-с3 по4клю,-лос: 
0%скол:ко со$%0 ко(па0-8, .о-
2о5-$ С%(%0,3к. O-сло пол:)о-
2а$%л%8-кл-%0$о2 о0 0% 5аск56-
2а%$. M5-лоF%0-% 4ос$3п0о 4ля 
3с$5о8с$2 0а 7а)% iOS, Android - 
Windows. Mо 4а006( (а.а)-0а 
п5-лоF%0-8 Google Play, 2%5с-ю 
4ля Android ска,ал- о$ 10 000 4о 
50 000 пол:)о2а$%л%8.

Mо сло2а( С%(%0,3ка, PayQR )а5а-
7а$62а%$ 0а ко(-сс-- с $5а0)ак9--, 
ко(па0-я пла0-53%$ 268$- 0а ок3-
па%(ос$: ,%5%) пол$о5а-42а .о4а. 

Э$о 0% п%52о% 2лоF%0-%: С%(%0-
,3к .о2о5-$, ,$о 2 2014 .. PayQR 
п5-2л%кла около $1,5 (л0 о$ -02%-
с$о5а, ,:% -(я 0% 5аск562а%$ся. 

Mла$%F06% с%52-с6 п5-76л:06 
$ол:ко 2 (ас/$а7ах 0% (%0%% 1000 
$о5.о26х п5%4п5-я$-8 - 1 (л0 пол:-
)о2а$%л%8, 5асс3F4а%$ -спол0-$%л:-
068 4-5%к$о5 ассо9-а9-- «Pа9-о-
0ал:068 пла$%F068 со2%$» 1а5-я 
1-ха8ло2а. Mо %% (0%0-ю, ко(па-
0-- п5-4%$ся 76с$5о п5-2л%ка$: 
па5$0%5о2 - кл-%0$о2 - о40о25%(%0-
0о со2%5/%0с$2о2а$: $%х0оло.-ю, 
4ля ко$о5о8 3F% %с$: а0ало.-. 

В 2014 .. Apple )ап3с$-ла 2 СQА 
со7с$2%003ю пла$%F03ю с-с$%(3 
Apple Pay посл% 26хо4а 0а 560ок 
iPhone 6. С-с$%(а по)2оля%$ х5а0-$: 
0а (о7-л:0о( 3с$5о8с$2% -0фо5(а-
9-ю о к5%4-$0о8 -л- 4%7%$о2о8 ка5-
$% кл-%0$а. Rа4F%$ 2)а-(о4%8с$23%$ 
с пла$%F06( $%5(-0ало( с по(о-
H:ю $%х0оло.-- 7л-F0%8 7%ско0-
$ак$0о8 с2я)- (NFC), ,$о 3ско5я%$ 
п5о9%сс опла$6. С%(%0,3к о7%Hа%$, 
,$о 2 2016 .. 2 PayQR $оF% поя2-$-
ся опла$а с по(оH:ю NFC. Pа NFC-
пла$%Fах ко(па0-я пла0-53%$ )а-
5а7а$62а$: $ак F%, как - 0а PayQR, 
– 2)-(ая ко(-сс-ю с пла$%Fа.-

Бесконтактные 
инвестиции

Проблему не-.скр.м.-
нац.онного -оступа опе-
раторов в многокварт.р-
ные -ома рассмотр.т пре-
з.-ент. Он поруч.л м.н.-
стерствам согласовать .х 
пре-ложен., к .юлю
Валерий Кодачигов
 В.Д0102ТИ

П
 5%)-4%0$ Вла4-(-5 M3$-0 
по53,-л 1-0с$5ою, 1-0-
ко(с2я)-, Роско(0а4)о53, 
S%4%5ал:0о8 а0$-(о0о-

пол:0о8 сл3F7% (SАС) со2(%с$0о с 
)а-0$%5%со2а006(- 2%4о(с$2а(-, 
а $акF% 1%4-а-ко((30-ка9-о006( 
сою)о( (1DС), о7T%4-0яюH-( 
оп%5а$о5о2 - (%4-ако(па0--, 4о 1 
-юля 2016 .. п5%4с$а2-$: %(3 п5%4-
лоF%0-я, как о7%сп%,-$: 0%4-ск5--
(-0а9-о0068 4ос$3п оп%5а$о5о2 
с2я)- 2 (0о.ок2а5$-506% F-л6% 
4о(а, сл%43%$ -) 4ок3(%0$а 0а са8$% 
D5%(ля. 

I40-( -) 2аF0%8/-х Aл%(%0-
$о2 5а)5а7о$а00о8 1DС ко09%п-
9-- 5а)2-$-я о$5асл- я2ля%$ся 
3с$5а0%0-% -0ф5ас$53к$3506х 
7а5:%5о2, п%5%4ал «В%4о(ос$я(» 
п5%)-4%0$ сою)а С%5.%8 M%$5о2. 
Сою), 2 ,ас$0ос$-, п5%4ла.а%$ о7%-
сп%,-$: оп%5а$о5а( 7%спла$068 
0%4-ск5-(-0а9-о0068 4ос$3п к 
-0ф5ас$53к$35% (0о.ок2а5$-506х 
F-л6х 4о(о2, 20%ся поп5а2к- 2 )а-
ко0 «I с2я)-» - Ж-л-H068 ко4%кс.

Iп%5а$о56 5%.3ля50о Fал3ю$ся 
0а п5о7л%(6, с2я)а006% с 4ос$3-
по( 2 F-л6% 4о(а. Vсл- 2 2011 .. 
«Э5-$%л%ко( хол4-0.» пла$-л )а 4о-

с$3п 2 F-л6% )4а0-я (%0%% 50 (л0 
537. (0,5% 2653,к-), $о 2 2014 .. – 
3F% 600 (л0 537. (по,$- 3%), 5ас-
ска)62ал %.о .%04-5%к$о5 А045%8 
С%(%5-ко2. Mо %.о сло2а(, 2 2015 
.. «Э5-$%л%ко(» по$5а$-л 0а а5%0-
43 плоHа4%8 (п5а24а, 5%,: -4%$ 0% 
$ол:ко о 4ос$3п% 2 4о(а) около 400 
(л0 537., п5-(%50о 1,8% 2653,к-.

«Ака4о $%л%ко(» п%5-о4-,%ск- 
пол3,а%$ о$ УD - GСЖ п-с:(а с 
п5%43п5%F4%0-я(- о по26/%0-- 
пла$6 )а 4ос$3п 2 4о(, п%5%4ал 
«В%4о(ос$я(» ,%5%) п5%сс-сл3F73 
п5%)-4%0$ RD «Ака4о» С%5.%8 Pа-
)а5о2. V% 5ос$ 4ос$-.а%$ 800% – 
$ак-% апп%$-$6 0-,%( 0% о7ос0о-
2а06, 2о)(3H%0 о0. I7сл3F-2аю-
H-% ко(па0-- $акF% ,ас$о о.5а-
0-,-2аю$ 4ос$3п сп%9-ал-с$о2 2 

4о(, 2603F4ая оп%5а$о5о2 со.ла-
с-$:ся с ка7ал:06(- 3сло2-я(- 
4о.о2о5о2, 5асска)62а%$ Pа)а5о2. 
И0-9-а$-23 5осс-8ско.о п5%)--
4%0$а о0 по44%5F-2а%$.

I  п5%пя$с$2-ях  со  с$о5о06 
3п5а2ляюH-х ко(па0-8 .о2о5-$ - 
п5%4с$а2-$%л: «В6(п%лко(а» А00а 
А87а/%2а. Са(о% 5асп5ос$5а0%0-
0о% -) 0-х – 0%о7ос0о2а00о% по26-
/%0-% пла$6, о$(%,а%$ о0а.

Mо )ако03 5а)5%/%0-% оп%5а$о53 
0а 4ос$3п 4олF06 4а$: 0% (%0%% 2/3 
со7с$2%00-ко2 F-л:я 2 (0о.ок2а5-
$-50о( 4о(%, 0о A$3 0о5(3 п5ак$--
,%ск- 0%2о)(оF0о -спол0-$:, с%$3%$ 
(%0%4F%5 о40о.о -) оп%5а$о5о2 - 
0а4%%$ся, ,$о %% о$(%0я$.

В 0а,ал% 2015 .. 1-0ко(с2я)- 
5а)5а7о$ало )ако0оп5о%к$, по ко-

$о5о(3 (30-9-пал-$%$6 (о.л- 76 
2675а$: п5о2а84%5а )а F-л:9о2 2 
сл3,а%, %сл- о0- са(- 0% 4ал- ко(3-
л-7о -) 0-х 4о75о 0а 5а7о$3 2 4о(% 
2 $%,%0-% оп5%4%л%00о.о с5ока. Mо 
)а(6сл3 1-0ко(с2я)- 453.-% п5о-
2а84%56 п5- A$о( пол3,ал- 76 п5а-
2о )аклю,-$: с УD $ак-% F% 4о.о2о-
56 0а а0ало.-,06х 3сло2-ях. GакF% 
1-0ко(с2я)- - оп%5а$о56 о7с3F-
4ал- -)(%0%0-я с$5о-$%л:06х 0о5( 
- п5а2-л (СPИM), ко$о56% о7я)6-
2ал- 76 с$5о-$%л%8 с4а2а$: 4о(а 
с 3F% .о$о2о8 -0ф5ас$53к$35о8 
-0$%50%$-4ос$3па. I40ако 2с% A$- 
-0-9-а$-26 26)62ал- 2о)5аF%0-я 
со с$о5о06 1-0с$5оя, 0апо(-0а%$ 
со$5340-к о40о.о -) оп%5а$о5о2.

1-0с$5о8  3,%л  п5%4лоF%0-я 
1-0ко(с2я)- по 20%с%0-ю -)(%0%-
0-8 2 СPИM, п%5%4ал «В%4о(ос$я(» 
4-5%к$о5 4%па5$а(%0$а .5а4ос$5о--
$%л:0о8 4%я$%л:0ос$- - а5х-$%к$3-
56 1-0с$5оя Росс-- А045%8 C%лю-
,%0ко. И)(%0яя п5а2-ла, 1-0с$5о8 
3,$%$ 0о26% $%х0оло.-- - 0о26% 
по4хо46 по о7%сп%,%0-ю 4о(о2 
с%$я(- с2я)-, о$(%,а%$ о0. Mо %.о 
сло2а(, 2оп5ос о 0%4-ск5-(-0а9--
о00о( 4ос$3п% 2 7ол:/%8 с$%п%0- 
с2я)а0 с по5я4ко( Aкспл3а$а9-- 
F-ло.о фо04а - 734%$ $акF% п5о5а-
7а$62а$:ся 1-0с$5о%(.

«1%.афо0» по44%5F-2а%$ -0-9--
а$-23 .ос34а5с$2а - 0а4%%$ся, ,$о 
734%$ 0а84%0 ко(п5о(-сс (%F43 
п5а2о( .5аF4а0 0а 4ос$3п к -0-
фо5(а9-о006( 5%с35са( - п5а2о( 
со7с$2%00ос$- 0а -(3H%с$2о о7H%-
.о пол:)о2а0-я (,%54ак-, по42ал6, 
с$ояк- 2 4о(ах - $. п.), 0а4%%$ся 4--
5%к$о5 «1%.афо0а» по с2я)я( с .о-
со5.а0а(- N(-$5-8 M%$5о2.

M5%4с$а2-$%л- 1-0ко(с2я)-, Ро-
ско(0а4)о5а - SАС 0% с$ал- ко(-
(%0$-5о2а$: по53,%0-%.-

Провайдеров пустят в подъезд

Интернет-провайдеры часто входят в дом через крышу / М. СТУЛОВ / ВЕДОМОСТИ
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Истории людей  
и компаний, которые 
не боятся кризиса

5 новых  
онлайн-сервисов, 
меняющих
рынок труда

«Мои главные  
правила — никаких 

кредитов и все  
в аренду» 

Андрей Кривенко,  
основатель сетей  

«Избенка» и «ВкусВилл» 

НЕТ 
РАБОТЫ? 
НАЧНИ 
БИЗНЕС
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НА(Н) Б)ЗН$, / $ИНТЕХ

Т ЕКС Т:  ,)РАН-.  .АР/0Н

СТАРТА,- ДЛ0 ДЕНЕ1
1)Р/23$ )Н2$,4)5)) 2 6)НАН,/2/-4$ХН/Л/8)($,9): ,$94/Р 
(6)Н4$Х) 4/ЛЬ9/ 2 2014 8/Д- 23Р/,Л) 24Р/$ , Д/ $12,2 1ЛРД , 
П/Д,()4АЛА 9/Н,АЛ4)Н8/2А0 9/1ПАН)0 ACCENTURE. 
2 2015 8/Д- /Н) 23Р/,Л) Д/ $19,1 1ЛРД , ЗА02)ЛА KPMG. 
Р/,,):,9): Р3Н/9 П/9А 238Л0Д)4 ,9Р/1Н/ : 2,$8/ $38 1ЛН 
2 2014 8/Д-, ,//БЩАЛА ACCENTURE. Н/ ) НА Н$1 -Ж$ $,4Ь 
),4/Р)) -,П$ХА

В се$е%&не 2015 го%а основа,е-& .$оек,а PayQR 
В-а%&0&$ 1о$23нов & 1-е2 4а$ков .$&е5а-& на 
вс,$е63 к .$е7&%ен,3 & сов-а%е-ьц3 с,$о&,е-ь-
но: ко0.ан&& «Инко0» Се$гею Ко7-овско03. 
«4ы .о7нако0&-&сь на конфе$енц&&, & Се$ге: 
А-ексан%$ов&6 .$&г-ас&- нас вBгос,&, 6,о2ы 0ы 
о2Cясн&-&, 6е0 7ан&0ае0ся», — вс.о0&нае, 1о$-
23нов. На с,о-е Ко7-овского -ежа-а кв&,анц&я, 
& 1о$23нов $еш&-, 6,о %е0онс,$ац&я .$о%3к,а 
с$а2о,ае, -36ше -ю2ы5 с-ов. За.3с,&в .$&-о-
жен&е PayQR на свое0 с0а$,фоне, он о,скан&-
$ова- на.е6а,анны: на кв&,анц&& QR-ко%, на 
Iк$ане .ояв&-&сь $екв&7&,ы & %е,а-& .-а,ежа, 
ос,а-ось ,о-ько нажа,ь кно.к3 «о.-а,&,ь».

Че$е7 неско-ько 0есяцев Ко7-овск&: в-о-
ж&- в PayQR 300B0-нB$32., оцен&в ко0.ан&ю 
вB1,5B0-$% $32. «Се$ге: А-ексан%$ов&6 не ,о, 
6е-овек, ко,о$ы: .$осы.ае,ся & 7асы.ае, 
сBа:фоно0, & он 2ы- о6ень в.е6а,-ен 3$овне0 
,е5но-ог&:. K-я него I,о 2ы-а какая-,о 0а-
г&я: ,о, как &7 какого-,о ква%$а,а на 230ажке 
&нфо$0ац&я .о.а-а в с0а$,фон, ,о, с како: 
ско$ос,ью все $а2о,ае,. 4ы .о63вс,вова-& се2я 
6е0.&она0& 0&$а .о о.-а,е кв&,анц&:»,B— го-
во$&, 1о$23нов.

«Lескон,ак,ные .-а,еж& .е$еве$н3, ф&нан-
сы с ног на го-ов3»,B— о2Cясняе, сво: &н,е$ес 
к PayQR Ко7-овск&:. О.$ос 2о-ее 100B,ыс. 
.о-ь7ова,е-е: 2анковск&5 3с-3г, .$ове%енны: 
конса-,&нгово: ко0.ан&е: BainB& Company 
вB2015Bго%3, .ока7ывае,, 6,о 3 его ве$ы вB0о-
2&-ьные .-а,еж& ес,ь основан&я: 2о-ее 50% 
.о,$е2&,е-е: .$е%.о6,3, $асс,а,ься на %ень 
с коше-ько0, но не с 0о2&-ьны0 ,е-ефоно0. 

Kеньг& Ко7-овского .о0ог-& PayQR с,а,ь -&%е-
$о0 $ынка 2ескон,ак,ны5 .-а,еже: вBРосс&& 
&Bо%н&0 &7 са0ы5 7а0е,ны5 &г$оков с$е%& 
0ес,ны5 с,а$,а.ов, ко,о$ые 7ан&0аю,ся ф&-
нансовы0& ,е5но-ог&я0&.

Ко0.ан&я 2ы-а со7%ана вB2013Bго%3, вBок-
,я2$е 2014-го сос,оя-ась .$е7ен,ац&я .$&-
-ожен&я. Се:6ас в .а$,не$а5 3 PayQR 2о-ее 
150Bса:,ов, 2о-ее ,ыся6& $о7н&6ны5 ,о6екB— 
0ага7&нов &B$ес,о$анов, с$е%& ко,о$ы5 «Lас-
к&н Ро22&нс», «Та$ас L3-ь2а», «Pа.а Kжонс» 
& %$. P$&-ожен&е ска6а-& 170 ,ыс. ак,&вны5 
.о-ь7ова,е-е:, к конц3 2016 го%а 23%е, 0&--
-&он, на%ее,ся 1о$23нов. Kо I,ого он основа- 
с,а$,а. Workle, 7а$а2а,ыва юQ&: на а3,со$-
с&нге $а2о6е: с&-ы & .$&в-екш&: $1B0-н о, 
«Ско-ково» & еQе $3,5 0-н — о,BKlever Internet 
Investments Limited. 

Заня,ься 2ескон,ак,ны0& .-а,ежа0& 
1о$23нов с .а$,не$а0& $еш&-& в 2012 го%3. 
«RBс0о,$е- на 037ыка-ьн3ю &н%3с,$&ю, 
&7Bко,о$о: не%авно &с6е7-& 0а,е$&а-ьные 
нос&,е-&B— сна6а-а .-ас,&нк&, .о,о0 кассе,ы, 
%&ск&»,B— $асска7ывае, 1о$23нов.  Он 3ве$ен, 
6,о ,о же са0ое .$о&с5о%&, вB.-а,ежа5: «Ког-
%а-,о -ю%& $ас.-а6&ва-&сь шк3$ ка0& к3н&ц, 
& I,о ка7а-ось ,ак&0 же -ог&6ны0 $ешен&е0, 
как&0 на0 каж3,ся .-ас,&ковые ка$,ы. Но ,ак 
23%е, ,о-ько %о ,е5 .о$, .ока 0ы не .$&выкне0 
к 2ескон,ак,ны0 .-а,ежа0».

БЕСКОНТАКТНЫЕ ГИГАНТЫ   Kо осен& 2014 го%а 
оB2ескон,ак,ны5 .-а,ежа5 гово$&-& в основно0  

$19,1 2лр5 
соста:ил глобаль-
ный обBC2 ин:C-
стиций : финтCх 
: 2015 го5G, по 
оцCнIC 
Iо2паний KPMG 
и CB Insights

$10 2лр5  — 
оцCнIа са2ого 
5орогого фин-
тCх-стартапа 
: 2ирC — Iитай-
сIой платфор2ы 
peer-to-peer 
IрC5ито:ания 
Lufax
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IT-гики, г$%м%м с$()и ясн%г% н(,- с.-л- 0$(-
1(н.-2ия 0л-.(жн%4 сис.(м5 Apple Pay, $-,%-
.-67(4 0$и 0%м%7и .(8н%л%гии NFC (Near field 
communication), 9с0%мин-(. :%$,ун%9. «К-ж)54 
)(нь 9 США с%9($A-(.ся 200 млн .$-н1-к2и4, 
)ля к%.%$58 0$и8%)и.ся )%с.-9-.ь к$()и.н5( 
к-$.5 и 0$%8%)и.ь B($(1 с.-$%м%)н54 0$%2(сс 
%0л-.5»,C— ж-л%9-лся г(н)и$(к.%$ Apple Тим 
Кук н- 0$(1(н.-2ии iPhone 6.

Eля %0л-.5 с Apple Pay нужн% 0%)н(с.и 
см-$.F%н к .($мин-лу PayPass иC0$%4.и и)(н-
.иFик-2и6 0% %.0(B-.к-м 0-ль2(9, 0$%)%лж-л 
0%) %9-2ии с.-$Aи4 9и2(-0$(1и)(н. к%м0-нии 
Apple G))и Кь6. Ч($(1 г%) к%м0-ния %.Bи.--
л-сь, B.% с($9ис%м 0%ль1у6.ся %к%л% 12Cмлн B(-
л%9(к 9 м(ся2, - 9 .%Bк-8, г)( с.%я. .($мин-л5, 
)9- и1 .$(8 )%лл-$%9 .$-.и.ся B($(1 ни8.

E%гн-.ь Apple $(Aили и )$уги( гиг-н-
.5 — Google, Samsung, AliExpress, с%1)-9Aи( 
с%,с.9(нн5( $(A(ния 0% 0л-.(ж-м B($(1 NFC. 
I% )-нн5м иссл()%9-ния Juniper Research, 
9 2016 г%)у Bисл% 0%.$(,и.(л(4, с%9($A--
67и8 NFC-0л-.(жи с 0%м%7ь6 м%,ильн58 
ус.$%4с.9, )%с.игн(. 148 млн. К-ж)54 0я.54 
POS-.($мин-л 9 США уж( 0%))($жи9-(. ,(с-
к%н.-к.ну6 .(8н%л%ги6.

PayQR 1-нялся ,(ск%н.-к.н5ми 0л-.(ж-ми 
н- %сн%9( ск-ни$%9-ния QR-к%)%9. «QR-к%)5 
0%19%ля6. ис0%ль1%9-.ь .(л(F%н )ля %0л-.5 
л6,58 к9и.-н2и4 и B(к%9, 0$иB(м ку$ь($-м н( 
0$и)(.ся 9%1и.ь с с%,%4 POS-.($мин-л5. J5 
уж( %,7-(мся с м-г-1ин-ми, к%.%$5( 950уск--
6. к-.-л%ги, - ку0и.ь 0$%)ук.5 м%жн% ,у)(., 
0$%ск-ни$%9-9 к%) 9 жу$н-л(, л6,-я с-лF(.к- 
м%ж(. с.-.ь м-г-1ин%м», — %,Kясня(. :%$,у-
н%9. L7( %)н% н-0$-9л(ни(, к%.%$%( м%жн% 
1-89-.и.ь с 0%м%7ь6 QR-к%)%9, — e-commerce. 
«Вм(с.% .%г% B.%,5 $(гис.$и$%9-.ься н- с-4.(, 
(сли 95 8%.и.( B.%-.% ку0и.ь, 99%)и.ь )-н-
н5( к-$.%B(к и ..)., 95 0$%с.% ск-ни$у(.( к%) 
сCNк$-н-, N.% ,5с.$(( и 0$%7(», — )%,-9ля(. %н.

O5н%к QR-0л-.(ж(4 %с9-и9-6. к-к с.-$.-05 
9$%)( к%м0-нии Level Up (0$и9л(кл- $40Cмлн 
ин9(с.и2и4, (( .(8н%л%гии ис0%ль1у6.ся 
9C14C.5с. .%$г%958 .%B(к), .-к и гиг-н.5. PayPal 
9 м-$.( 2015 г%)- %,Kя9ил %C0%ку0к( -н-л%г- 
Level Up, с($9ис- Paydiant, 1- $280 млн. К%н-
с%$2иум гиг-н.%9 $%1ниBн%4 .%$г%9ли США, 
9кл6B-67и4 Walmart, Best Buy, Kmart, 7-Eleven 
и )$уги( к%м0-нии сC%,7им %,%$%.%м с95A( 
$1C.$лн, $-19и9-(. с%,с.9(нну6 сис.(му %0л--
.5 с 0%м%7ь6 QR-к%)%9 — CurrentC.

РЕВОЛЮЦИЯ В УБЫТОК   :л-9н54 ис.%Bник 1--
$-,%.к- PayQR — -г(н.ск-я к%миссия: с.-$.-0 
у)($жи9-(. 2,5% %. сумм5 0л-.(ж-, н% с-м%4 
к%м0-нии с к-ж)%4 .$-н1-к2ии )%с.-(.ся 
.%льк% 0,4–0,5%, %с.-льн5( )(ньги у8%)я. 
н- %0л-.у услуг ,-нк--Nк9-4($- (1,8–1,9%) 
иC0($(Bисл(ни( с$()с.9 к%м0-ниям-0-$.н($-м 
(0,2%). «P-A %,%$%. с(4B-с 0$и$-с.-(. нуля-
ми: 9 %к.я,$( $(Bь Aл- %Cс%.ня8 .5сяB, B($(1 
м(ся2C— %Cмилли%н-8, 9 N.%м м(ся2( N.% ,у)у. 
с%.ни милли%н%9 $у,л(4»,C— г%9%$и. :%$,ун%9, 
%.к-159-ясь н-159-.ь .%Bн5( 2иF$5.

I% (г% сл%9-м, с(4B-с PayQR $-,%.-(. 9Cу,5-
.%к: «P-A- 1-)-B-C— $-ск-B-.ь н-Aу %B(нь 
ин($.ну6 0у,лику, 0%к-1-.ь, к-к B.% $-,%.-(., 
л6,5ми сил-ми )-.ь 0%.(н2и-льн5м 0%ль1%-
9-.(лям 0%0$%,%9-.ь 0$ил%ж(ни(, 0%N.%му м5 
)(л-(м к$у0н5( ски)ки, 0$и)ум59-(м 9-у-F-к-
.%$5, 0%)с-жи9-(м л6)(4 н- н-A 0$%)ук.». В% 
9с(8 $%1ниBн58 .%Bк-8 0%ку0к-, %0л-B(нн-я 
B($(1 PayQR, %,8%)и.ся н- 100C$у,. )(A(9л( — 
$-1ни2у 0$%)-92-м к%м0(нси$у(. PayQR.

–
ОСНОВАТЕЛЬ 
PAYQR ВЛА ДИ,И- 
ГО-БУНОВ  УВЕ-ЕН , 
ЧТО  НА  С,ЕНУ 
НАЛИЧНЫ, 
И  К-Е ДИТНЫ, 
КА-ТОЧКА,  П-ИДУТ 
С,А-ТФОНЫ , 
СЧИТЫВАЮЩИЕ 
QR-КОДЫ
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НАЧНИ БИЗНЕС / ФИНТЕХ

Ком$%&ия может ,-.ти &% ок0$%емо1т2 3е4е5 
18 ме1яце,, го,о4ит 8о4б0&о,. «:о это то3к% 
ок0$%емо1ти $о от&оше&ию к 1егод&яш&им 
4%1?од%м и $4и,ле3е&&-м и&,е1тициям. Aко4ее 
,1его, м- б0дем $4и,лек%т2 &о,-е и&,е1тиции 
для еBе бол2шего м%1шт%би4о,%&ия би5&е-
1%», — доб%,ляет о&. Aкол2ко? Когд% American 
Express 5%?одил &% 4о11и.1ки. 4-&ок 1 «C011ким 
1т%&д%4том», , 2000-е $от4%тили около $40 мл&, 
,1$оми&%ет о&, и, 3тоб- &%03ит2 ,1ю 1т4%&0 
и1$ол25о,%т2 &о,-. &о1ител2, де&ег $о&%добит-
1я «о3е&2 м&ого». Ко5ло,1ки. го,о4ит, 3то гото, 
жд%т2, $ок% ,ложе&&-е , PayQR де&2ги &%3&0т 
4%бот%т2: «Eто долго14о3&%я и&,е1тиция».

ЛУЧШИЕ ДРУЗЬЯ БАНКОВ   Fо д%&&-м Finovate, 
, %$4еле 2014 год% , ми4е б-ло 10 фи&те?-ком-
$%&и. 1 к%$ит%ли5%цие. $1 мл4д и ,-ше, 
, м%е 2015 год% — 0же 30. Fо $4ог&о50 Bain & 
Company, к 2020 год0 к%к ми&им0м 30% т4%ди-
цио&&-? до?одо, б%&ко, миг4и40ют , фи&-
те?-1екто4 или и13е5&0т 5% 13ет $оя,ле&ия 
и&&о,%цио&&-? ком$%&и.. Cо11и.1ки. фи&те? 
$ок% , 5%3%то3&ом 1о1тоя&ии, и и1то4ия PayQR 
1ко4ее 13%1тли,ое и1клю3е&ие.

Fо $од13ет%м 40ко,одителя &%$4%,ле&и. 
Cloud, FinTech и EdTech «Aколко,о» F%,л% 
:о,ико,%, , Cо11ии тем%тико. фи&те?% 5%&и-
м%ет1я ,1его около 100 ком$%&и. — $4име4&о 
2% от обBего 3и1л% 1т%4т%$о,. «Фи&те?-ком$%-
&иям , Cо11ии $4и?одит1я до1т%то3&о тяжело, 
5де12 10Bе1т,е&&о ме&2ше ,о5мож&о1ти $о 
$ол03е&ию де&ег и м%1шт%би4о,%&ию $4оек-
то,. C%5,итие фи&те?% то4мо5ит и &е54ело1т2 
м&оги? ком%&д», — го,о4ит 40ко,одител2 блок% 
«Eлект4о&&-. би5&е1» Ал2ф%-б%&к% Вл%дими4 
У4б%&1ки.. Fо его 1ло,%м, е1ли &% З%$%де т%кие 
ком$%&ии ?отят 4%5,и,%т21я 1%мо1тоятел2&о и 
,-те1&ят2 т4%дицио&&-е б%&ки, то , Cо11ии им 
$4и?одит1я ,1т0$%т2 , $%4т&е41т,о 1 к40$&--
ми иг4ок%ми фи&%&1о,о. 1фе4- — 0 &и? е1т2 
и&те4е1 и де&2ги.

Mетом 2014 год% Ал2ф%-б%&к 1о,ме1т&о 
1 MetaBeta и Visa 5%$01тил %к1еле4%цио&&0ю 
$4ог4%мм0 для фи&те?-1т%4т%$о,. Тогд% же 
к40$&е.ши. б%&к 1т4%&- $4о,ел оди& и5 $е4-
,-? фи&те?-?%к%то&о,. «У &%1 б-ло &е1кол2-
ко целе.: $о1мот4ет2, &%1кол2ко Aбе4б%&к0 
0д%1т1я ,о,ле32 $4офе11ио&%л2&ое фи&те?- 
1ообBе1т,о , 1о5д%&ие 4еше&и., кото4-е б0д0т 
и&те4е1&- б%&к0, 1о5д%т2 и&те4е1 к Aбе4б%&к0 

–
ОСНОВА/ЕЛЬ 
RUBBLES 
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ЛИСИ2КИЙ  В1ЕС/Е 
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НАЧНИ БИЗНЕ, / $ИНТЕХ

как ра$отодателю у лу,-.х ра0ра$от,.ко1, д.-
0а2неро1, 1.0.онеро1 . 4о56отреть на  0а,атк. 
4родукто18х .де2, котор8е 6ожно $8ло $8 
ра01.1ать», — ра55ка081ает руко1од.тель 
у4ра1лен.: ра01.т.: ц.фро18х 4родукто1 
«Банк XXI» С$ер$анка Т.6ур С6.рно1.

Л.дер8 $анко15кого р8нка 5тал. гора0до 
,аBе ра$отать 5Cф.нтех-ко64ан.:6. 1C4о5лед-
н.е д1а-тр. года, го1ор.т С6.рно1. Dа$ота 
5C$анка6. ре-ает о5но1н8е 4ро$ле68 5тарта-
4о1 — где 10:ть кл.енто1 .Cкак 6а5-та$.ро1ать 
$.0не5. «Eр. Fто6 $анк., гото18е 0а4лат.ть 0а 
у5лугу 54ра1едл.1ую цену, 4олу,ают гото18е 
ре-ен.:, котор8е 6ожно .нтегр.ро1ать 1 51ою 
5ер1.5ную 6одель», — о$ъ:5н:ет он.

Hо ро55.25к.е ко6анд8, котор8е 6огут ,то-
то делать на 6еждународно6 уро1не, 5тре6:т-
5: 4р.1ле,ь 0а4адн8х .н1е5торо1. «Dеально 
у54е-н8е 5тарта48 18ход:т на гло$альн82 
р8нок. Iто как .5кать ,а58 4од фонаре6: нужно 
.5кать та6, где он. у4ал., аCне та6, где е5ть 
51ет», — ра55ка081ал у4ра1л: юB.2 4артнер 
Runa Capital Д6.тр.2 Ч.ха,е1 на фору6е 
FinNext-2016.

ПОКОРИТЕЛИ ЕВРОПЫ   В на,але фе1ра-
л: генд.ректор 5тарта4а Rubbles H.к.та 
Волко1 185ту4ал на ф.нтех-конференц.. 
FinovateEurope-2016 1 Лондоне. Mнан.е .5тор.. 
ра5ходо1 кл.енто1 4о01ол:ет 4ред5ка081ать, 
на ,то он. 4отрат:т деньг. 1 $удуBе6, го1ор.л 
он, а 0а 5,ет анал.0а $оль-.х данн8х . 6етодо1 
6а-.нного о$у,ен.: 6ожно 4ере1е5т. 58р8е 
данн8е о кл.ент5к.х 4оку4ках на 4он:тн82 
4ро5то6у ,ело1еку :08к .н5а2то1C— 4ред5ка-
0анн8х 5о$8т.2 .0 ж.0н. кл.ента от «5о$.ра-
ет5: 4о4олн.ть $алан5 6о$.льного» до «5о$.-
рает5: 56ен.ть 6а-.ну». N$лада: .н5а2та6., 
$анк 6ожет 4редлагать кл.енту нужн82 е6у 
4родукт 1 нужн82 6о6ент, о$ъ:5н:л Волко1. 

Со0данн82 1 на,але 2014 года Rubbles уже 
ра$отает 5 де5:тко6 кру4не2-.х 0а4адн8х 
$анко1, 1 ,.5ле 4ро,.х .х ре-ен.е те5т.рует-
5: Barclays, HSBC, Deutsche Bank . Santander. 
Старта4 о5но1ал. тр. $81-.х 5отрудн.ка 
«Яндек5а»C— Влад.5ла1 Л.5.цк.2, от1е,а1-
-.2 0а не5колько 4роекто1 1 .нфра5труктуре 
4о.5ка, H.к.та Бл.но1, 0ан.6а1-.25: ра01.-
т.е6 «Яндек5.Так5.» . 5ер1.5о1 «Яндек5.Pород», 
.CQлек5андр Rонаре1, 0ан.6а1-.25: анал.0о6 
$оль-.х данн8х дл: реко6ендательн8х 5.5те6 
. 6а-.нного 4ере1ода.

«Sде: 4р.-ла 1 голо1у H.к.те, когда его 
$анк 1 о,ередно2 ра0 4р.5лал е6у нереле1ант-
ное 4редложен.е 10:ть кред.т», — 154о6.-
нает Л.5.цк.2. В на,але 2014 года 4артнер8 
5о0дал. 4ер1ую 1ер5.ю технолог.., котора: на 
$а0е .5тор.. тран0акц.2 4ред5ка081ала 5леду-

юB.е де25т1.: кл.енто1 $анко1, .C4о,т. 5ра0у 
на-л. 4ер18х кл.енто1 — QIWI . Qльфа-$анк.

«К концу 2014 года 68 4он:л., ,то хот.6 
0ан.6ать5: Fт.6 15ерье0, 1лож.л. 1 Rubbles 
около $80 т85. 4о 5таро6у кур5у. Iт. день-
г. от$.л. 0а 4олгода . 4о .тога6 2015 года 
4олу,.л. доход около $200 т85. 4о 5егодн:--
не6у кур5у», — ра55ка081ает Л.5.цк.2. Се2,а5 
уCRubbles 1CDо55.. 15 кру4н8х 4артнеро1, 
5ред. котор8х С$ер$анк . Банк Мо5к18.

К концу 2014 года 4артнер8 4он:л., ,то .х 
4родукт актуален .Cдл: е1ро4е25кого р8нка. 
«Dа0н.ца 1Cра$оте 5 $оль-.6. данн86. 6ежду 
на-.6. . е1ро4е25к.6. кру4н86. $анка6. 
не так 1ел.ка, как 4р.н:то 5,.тать, . 4ро$ле-
68 у н.х 5хож.»,C— го1ор.т Л.5.цк.2. В 6арте 
2015-го Rubbles 4ро-ел от$ор 1 ду$л.н5к.2 
ак5елератор MasterCard Start Path. «Та6 68 
тр. 6е5:ца о$Bал.5ь 5 кру4не2-.6. $анка6. 
.Cне6ного .06ен.л. 4родукт: рань-е 4редла-
гал. кон5алт.нго18е у5луг., 4о5ле ак5елерато-
ра 0а1ернул. нара$отк. 1 коро$о,ное ре-ен.е 
. 5тал. ра$отать 5 $анка6. 1 ка,е5т1е 1ендо-
ро1. Nка0ало5ь, ,то такое 4редложен.е $анка6 
на6ного .нтере5нее», — о$ъ:5н:ет Л.5.цк.2.

Rubbles гото1.т5: к 18ходу на а6ер.кан-
5к.2 р8нок. «В8:5н.ло5ь, ,то на- 4родукт 
.нтере5ен не5кольк.6 то,ка6 1CMasterСard 
Worldwide, 1 4ер1ую о,ередь 4рогра66а6, 
51:0анн86 5 ло:льно5тью»,C— ра55ка081ает Л.-
5.цк.2. N5но1ател. 4лан.руют 4р.1ле,ь око-
ло $2C6лн. «М8 1еде6 4ерего1ор8 5 .н1е5тора-
6., о4ц.он на 4оку4ку дол. е5ть уCMasterСard. 
Са6 раунд [.н1е5т.ц.2] на6 нужен не только 
рад. денег, но . ,то$8 18гл:деть $олее 5ол.д-
но дл: е1ро4е25кого .Cа6ер.кан5кого р8нко1. 
Hужен 6еждународн82 $ренд 0а 54.но2, 4о-
Fто6у 4р.ор.тет 68 $уде6 отда1ать 0ару$еж-
н86 .н1е5тора6», — го1ор.т он. 

Ист,-ни0: Accenture, CB Insights
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От автора. Сравнение известных 
приложений агрегаторов карт лояльности
Сразу оговоримся – цели упомянуть всех 
игроков этого рынка, в связи с его быстрым 
развитием, не ставилось. Однако уже на при-
мере нескольких наиболее известных агре-
гаторов карт лояльности можно рассказать 
о тех «фишках», которые им присущи как 
в целом, так и по отдельности. 

Напомним еще раз определение: агрегатор 
карт – это мобильное приложение, которое 
хранит в себе электронные карты «лояльно-
сти» разных торговых сетей. Одно приложе-
ние для множества карт. 

В этом обзоре мы остановимся на несколь-
ких (наиболее известных) примерах при-
ложений-агрегаторов карт лояльности на 
российском рынке. Для удобства сравнения 
функциональных возможностей различных 
приложений я свел их в одну таблицу. 

Исходя из нижеприведенной таблицы мож-
но выделить несколько основных параметров, 
по которым существующие на рынке прило-
жения-агрегаторы расходятся и в своем функ-
ционале, и глубже – в моделях развития. 

Возможность выбора мобильной 
платформы (операционной системы),  
на которой работает приложение 
Из таблицы видно, что здесь «спор» идет раз-
ве что о том, рассматривают ли вообще раз-
работчики приложений ОС Windows Mobile 
как требующую своего внимания или же не 

рассматривают. Комментарии, я полагаю, 
излишни. 

Возможность производить  
оплату в физической рознице  
из мобильного приложения 
Этот функционал есть только у «Кошелька», 
CardParking и PayQR – и с ограничениями. 
Сразу оговоримся, что для использования 
такого функционала пользователь должен 
внести данные своей платежной банковской 
карты в приложение, «привязать» ее к нему 
(как это мы иногда делаем в GooglePlay, 
AppStore в сервисах типа Uber или Яндекс.
Такси). Сколько процентов пользователей 
приложений готовы на такой шаг, давайте 
спросим, например, у таких экспертов, как 
Игорь Хмель или Алексей Комолов. В при-
ложении «Кошелек» карта выпускается 
автоматически. А вот технологии оплаты 
у разных разработчиков такого функциона-
ла тоже различны. 

Команда «Кошелек» внедрила в свое при-
ложение NFC в его HSE-варианте – и лишь 
для платформы Android. Есть мнение, что 
на iOS этого так и не произойдет. По ве-
домым лишь одной Apple резонам они 
не дают внедрять эту функцию сторонним 
разработчикам. NFC также реализовано 
у CardParking – для Android и только для те-
лефонов, поддерживающих NFC.

В PayQR пошли другим путем. Офлайн- 
оплата здесь планируется с помощью скани-

Карты лояльности 
в смартфоне: почему 
победа за приложениями-
агрегаторами?      (Часть 2)
Представляем вашему вниманию вторую часть цикла статей1 Бориса Стародубова, 
руководителя программы лояльности сети «Передвижник». Во второй части  
цикла автор сконцентрировался на возможностях и особенностях ряда  
программ-агрегаторов карт лояльности, присутствующих на российском рынке. 

Борис Стародубов,  
руководитель программы  
лояльности сети «Передвижник»

1  Первая часть цикла, посвященного 
агрегаторам карт лояльности, была 
опубликована в «Retail & Loyalty» 
№ 6/2016. 
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рования QR-кода (счета на оплату) камерой 
смартфона. Здесь есть плюсы: 
• не нужна карта; 
• не нужен крутой смартфон с NFC. 

Достаточно камеры смартфона. Смарт-
фон без фотокамеры бывает? Нет. Вот и пре-
красно. 

Но есть и минусы. Само по себе для поль-
зователя действие сложное. Этапы действий 
пользователя таковы: 

1. Нужно скачать приложение PayQR. 
2. Внести в него данные своей банковской 

карты (в презентации, имеющейся в моем 
распоряжении, не уточняется, любого ли 
банка, но Сбербанк упомянут). 

3. Выбрать товар, принять решение о по-
купке, быть готовым расплатиться с привя-
занной в приложении карты. Далее прода-
вец на планшете в специальной программе 
вносит цену к оплате, и программа форми-
рует QR-код. Уточним: PayQR предостав-
ляет своим партнерам бесплатно в каждую 
торговую точку планшет (внимание!) со 
специальной программой, которая уме-
ет формировать СЧЕТ НА ОПЛАТУ кон-
кретного товара в виде QR-кода. Зарубеж-
ными аналогами PayQR являются проекты 
CurrentC, SEQR, PowaTag, Payair, SnapScan 
и Kuapay.

4. Запустить приложение, «поймать» ка-
мерой QR-код (это счет на оплату, кото-
рый будет виден у вас на дисплее смартфо-
на). Если сумма устраивает, нажать кнопку 
«оплатить». 

5. Далее само приложение обращается на 
банковский хост, транслируя туда инфор-
мацию о счете, согласии клиента оплатить 

и др. Происходит транзакция. Уведомление 
о списании со счета клиента и пополнении 
счета продавца поступает на оба приложе-
ния – на смартфон клиента и на планшет 
продавца. 

Как видим, схема довольно сложная и для 
пользователя – «многобарьерная». Отме-
тим, что аналогичный проект существовал 
в США – это CurrentC. Он продержался на 
рынке до банкротства меньше трех лет. 

Возможность  
«коалиционных коммуникаций» 
Это, наверное, самая спорная позиция из 
списка параметров, по которым мы с вами 
сравниваем приложения-агрегаторы карт 
лояльности. 

Помню, на встрече с командой «Кошелек» 
на одном из ПЛАС-Форумов их представи-
тель, увидев мой бейдж, недвусмысленно ука-
зывавший на то, что я из торговой сети, сра-
зу стал «бить в больное место»: мы поставим 
вам новых клиентов! Кто же откажется от но-
вых клиентов? Беспроигрышная тактика, как 
мне кажется. 

Но вот потом у любого представителя 
торговой сети возникает и другой вопрос:  
а… чьими клиентами вы торгуете? Обычно 
все это представляется так: это люди, кото-
рые скачали наше приложение, это наша соб-
ственная клиентская база. 

Стандартный кейс, который обычно ри-
суют представители такого агрегатора карт 
лояльности, таков: сеть/магазин запускает 
в пул пользователей приложения свой «ски-
дочный купон», протаргетировав нужную 
ему группу. 

Таблица 1. Сравнительная 
таблица функциональных 
возможностей приложений  
агрегаторов карт лояльности 
(Данные в таблице могли 
измениться с момента изучения 
автором приложений)

iOS Android Win NFC Коалиционные 
коммуникации

Возможность пользователя 
сразу внести карту сети, 
не находящейся в базе 

приложения

Обратная  
связь

Покупки  
онлайн

Интеграция  
с CRM

Кошелек + + – +/– + – – – +

Стокард + + – – + + – – –

SkyCard + + – – + + + – +

PayQR + + + +/– + – – – –

Passwallet + + – – – – +/– – +

CardParking + + + +/– + +/– + + +

Алоль + + + ? + – мессенджер + +

ТПК + + ? ? + – ? + +

Возможность произво-
дить оплату в физической 
рознице из мобильного 
приложения есть только 
у «Кошелька», CardParking 
и PayQR – и с ограничени-
ями: пользователь должен 
внести данные своей бан-
ковской карты в приложе-
ние
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Но размышления представителя торговой 
сети обычно на этом не останавливаются. 
Да, думает он, я получу новых клиентов и со-
глашусь разместить карту своей сети в этом 
приложении. Да, агрегатор готов взять на 
себя раскрутку нашей карты по своему кана-
лу, но при этом мне в своих торговых залах 
и на сайте нужно разместить информацию, 
что принимаю электронные карты из этого 
приложения, и постепенно наши покупате-
ли могут начать им пользоваться. Более того, 
разработчик меня в этом поощряет, предо-
ставляя таргетированный канал персональ-
ных коммуникаций и другие прелести мо-
бильного приложения. 

Но… это ведь значит, что в мобильном при-
ложении появляются мои клиенты с моими 
картами? А значит… представитель прило-
жения-агрегатора следующему представи-
телю торговой сети (возможно, моего кон-
курента?) предложит среди «своих» (значит, 
и моих) клиентов распространить их скидоч-
ный купон? 

Нет, разумеется, в ходе переговоров нам 
расскажут, что никакого смешения не про-
изойдет, что никто не сможет общаться с на-
шими клиентами… Но я думаю, что суть со-
мнений торговых сетей и суть назревающего 
уже на этом этапе конфликта интересов – 
понятна. 

Каждый агрегатор карт лояльности, без-
условно, не откажется стать партнером сети 
с огромной клиентской базой. Вот, например, 
«Детский мир» недавно заявил о базе в 10 млн 

участников своей программы лояльности. 
И даже если 10% из них станут пользователя-
ми приложения, разработчики приложения 
станут (будут вынуждены, это бизнес) «торго-
вать» этой базой (будем называть вещи свои-
ми именами). 

Отмечу особо: такой поворот возможен, 
где есть функционал «коалиционных комму-
никаций» – т. е. возможность рассылки «ски-
дочных талонов» по всей базе пользователей 
приложения. А есть он везде – кроме Wallet/
Passwallet. 

В описанной прямой коммуникации (хо-
рошо знакомой нам всем по коалиционным 
программам лояльности) есть и свои плюсы, 
и свои минусы. Но сегодня иная тема, и про-
блематики коалиционных взаимодействий 
касаться мы не будем, ибо это надолго. 

Кратко о «минусах» мы поговорили, а для 
тех, кто считает этот функционал «плюсом», 
отметим, что здесь в оценке возможностей 
того или иного приложения-агрегатора бу-
дет в приоритете такой показатель, как «ко-
личество скачиваний». Но лидером по ска-
чиваниям (бесспорным) сегодня пока что 
является приложение Wallet/Passwallet… 
которое этой спорной функции не имеет.  
Может быть, это одна из причин успеха? 

Возможность для пользователя  
внести в программу нужную ему  
карту лояльности (не находящуюся  
в базе партнеров в приложении) 
Как это происходит (на примере приложе-
ний SkyCard, Стокард). Пользователь берет 
в руки свою карту лояльности и делает два 
снимка (лицо карты и ее оборот), сканирует 
штрихкод на карте, и эти данные передают-
ся в приложение. В «электронном бумажни-
ке» появляется нужная карта. У CardParking 
такая возможность реализуется путем обра-
щения в саппорт – нужно, чтобы новый парт-
нер сначала появился в каталоге партнеров.

Итак, все приложения-агрегаторы делят-
ся на те, которые дают пользователям такую 
возможность, и те, которые дают возмож-
ность записи карт в приложение только са-
мим торговым сетям. Поясню на примере, 
«в чем тут собака порылась». 

Функционал «коалицион-
ных коммуникаций» – 
т. е. возможность рассылки 
«скидочных талонов» по всей 
базе пользователей приложе-
ния есть у всех игроков, 
кроме Wallet/Passwallet

Функционал с возможно-
стью пользователя занести 
в приложение нужную ему 
карту лояльности самосто-
ятельно – хорош, но только 
если у сети есть просто 
дисконтная карта, без бо-
нусного счета
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Представим, что аптека «Богатырь» ве-
дет по своим пластиковым картам начисле-
ние бонусов за покупки в этой сети. Физи-
ческое наличие карты в руках покупателя 
дает ему право распоряжаться бонусами. 
Теперь клиент «завел» эту карту в элек-
тронном виде в свой смартфон. 

Давайте представим себе вопросы, про-
носящиеся в мозгу кассира (или его руко-
водителя). Может ли человек, стоящий пе-
ред ним, списывать эти бонусы? Сколько 
копий карты в электронном виде можно 
сделать? Не будет ли потом претензий от 
«изначального» держателя пластиковой 
карты? 

Конечно, решение есть, и такое решение 
давно внедрили, например, в «Спортмасте-
ре». Там вообще наличие карты не нуж-
но, важен номер мобильного телефона, 
на который произошла регистрация кар-
ты. Именно на него приходит SMS-пароль, 
подтверждающий право получателя распо-
ряжаться бонусным счетом. 

Одним словом, функционал с возможно-
стью пользователя занести в приложение 
нужную ему карту лояльности самостоя-
тельно – хорош, но только если у сети есть 
просто дисконтная карта, без бонусного 
счета. Если же карта с бонусным счетом 
(или иной сложной механикой программы 
лояльности), то у сети возникают либо про-
блемы организационного характера в ра-
боте с «мобильными картами», либо же ей 
понадобится инструмент с SMS-паролем. 

Однако, если такой инструмент есть, тогда 
сети вообще не нужна карта – ни пластико-
вая, ни электронная. И агрегатор карт ей не 
нужен тоже. Говоря проще, лично я считаю 
эту функцию для сети бесполезной, от нее 
больше проблем, чем пользы. Пользователь, 
разумеется, вправе думать иначе. 

Наличие механизмов  
обратной связи с клиентом 
Как я говорил в первой статье цикла, для 
сети это самая важная и востребованная 
функция, по крайней мере для нас, марке-
тологов. Реально пока такой специализи-
рованный функционал реализован в трех 
приложениях-агрегаторах карт лояльно-
сти. Это SkyCard – молодой стартап, кото-
рый открыт для предложений о сотрудни-
честве и CardParking (разработчики также 
заявляют о таком функционале на своем 
сайте, но лично я пока не попробовал его 
сам), и Алоль. 

Например, в приложении Алоль, которое, 
по сути, и строится вокруг шопинг-мессен-
джера, реализация таких функций также 
возможна в этом канале. Так, шопинг-мес-
сенджер Алоль содержит функционал оцен-
ки сервиса – это «Печальки» (жалобы),  
«Довольки» (позитивные отзывы), «Хотелки» 
(предложения от покупателей). При этом от-
зывы собираются в отдельные чаты. Алоль 
предлагает и «Электронную книгу отзы-
вов» – как замену классических книг жалоб 
и предложений для офлайна. Помимо это-

Наличие механизмов
обратной связи с клиентом – 
самая важная и востребо-
ванная функция, по крайней 
мере для маркетологов
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го в мессенджере Алоль есть и бесплатный 
онлайн-консультант с поддержкой общения 

в социальных сетях (пока есть инте-
грация с соцсетью ВКонтакте). 

Это решение, как сообща-
ют в самой компании, 

она запустила в мар-
кетплейсе Битрикс 

в сентябре, и оно будет 
доступно широкому кру-

гу компаний.

Возможность совершать  
онлайн-покупки из приложения 
Пока что об этой функции заявляют только 
Алоль и СardParking. Мечта современного 
маркетолога: омниканальность – наше все! 
Алоль – разработка для «Юлмарта», вышед-
шая на открытый рынок. В CardParking су-
ществует возможность совершать покупки 
в интернет-магазинах-партнерах, с исполь-
зованием их карт лояльности и списанием со 
счета привязанной карты.

Наличие интеграции с CRM 
В моем понимании CRM и мобильное при-
ложение, агрегирующее карты лояльности, 
соотносятся приблизительно как комбайн 
и навесное оборудование для него. Зачем 
мне отдельно «навесное» приложение, если 
оно не соединено с «комбайном»? Однако 
ряд производителей не удосужились заявить 
о таком функционале, считая свое детище са-
модостаточным. 

Возможно, вы уже заметили, что в послед-
нем ряду сравнительной таблицы стоит аббре-
виатура ТПК. Это (ТПК – «топливно-процес-
синговая компания») условное обозначение 
будущего приложения. В строке есть вопро-
сы, потому что это интрига рынка. Старт это-
го проекта (возможно, что название будет но-
вое) намечен, по моим данным, на октябрь 
текущего года. Полной информации о функ-
ционале приложения нет. Однако некоторые 
черты проекта уже известны: 
• его запускает партнер ПАО «Газмпром 
нефть»;
• проект строится на базе программы лояль-
ности «Нам по пути». Ее 6 млн держателей 

пластиковых карт будут «перегоняться» на 
мобильную платформу; 
• это точно будет коалиция, с услугами про-
цессинга расчетов, причем без функции «дер-
жатель банка бонусов». 

Последнее важно, но я не буду комменти-
ровать этот аспект, т. к. все хорошо знают 
истории коалиций, где коалиция является 
одновременно и держателем банка бонусов… 

К слову: самым ярким держателем банка 
бонусов ныне является «Спасибо» от Сбер-
банка… а рядом с ними маячит PayQR… 
Ох, неспокойно этой осенью на рынке агре-
гаторов! Уточняю: Сбербанк нигде не анон-
сировал своих взаимоотношений с PayQR, 
однако этот агрегатор заявляет, что они есть. 

Выгоды для пользователя  
и для торговой сети: оценки
Подводя итоги обзора, предлагаю еще раз 
взглянуть на программный продукт некое-
го «обобщенного» агрегатора карт лояльно-
сти из нашей таблички, причем сразу с двух 
точек зрения. С точки зрения пользователя 
этой программы и с точки зрения бизнеса 
(торговой сети). 

Итак, если я держатель множества  
«физических» карт лояльности, то…: 

• …программа-агрегатор избавляет меня 
от необходимости таскать за собой тяжелое 
портмоне с пластиковыми картами. Вносить 

Программа-агрегатор 
делает невозможной потерю 
карт лояльности: если 
пользователь поменяет 
телефон, он сможет поста-
вить программу из облачного 
бэкапа

Полезной функцией явля-
ется возможность, стол-
кнувшись с неправильным 
ценником или же
хамством персонала, 
тут же сфотографировать 
«этот ужас» и отправить 
руководству
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карты самому или нет? Я сам пробовал делать 
фотографии и вводить свои карты в один из 
агегаторов, где есть эта функция. Это неудоб-
но! Если у вас сто карт – это убийство дня. Для 
пользователя (это мое мнение как пользовате-
ля) удобнее вариант, когда карты в програм-
ме уже предустановлены, и мне нужно только 
внести номер моего штрихкода. 
• …если приложение обладает функциона-
лом геолокации, я могу знать, где рядом на-
ходится тот или иной магазин? Нужно ли 
это мне как пользователю? Спорно. Очень 
спорно. 
• …я буду получать дополнительный спам 
в виде push-сообщений? Ну, для шопоголи-
ков интересно, но это менее 1%. Отношусь 
ли я к таким? Вряд ли. 
• …я смогу иметь доступ ко всем акциям ин-
тересных мне сетей в одном месте? Возможно. 
Неизвестно где и при каких обстоятельствах 
меня «накроет» непреодолимое желание 
вкусно поесть или купить какую-то вещь.  
Открываешь свой агрегатор, и тут все дей-
ствующие предложения от сетей, где ты уже 
клиент. Пожалуй, да, это удобно. 
• …я смогу, находясь в магазине, столкнув-
шись с неправильным ценником или же хам-
ством персонала, тут же сфотографировать 
«этот ужас» и отправить руководству? Да, мне 
нравится! Ходить и требовать книгу жалоб 
мне неинтересно, а так: фото, отправить, до-
бавить коммент «Ужас!» Сеть меня за это по-
ощрит? Спасибо! Кстати, для сети тоже хоро-
шо, что фото с «ужасом» уйдет в этом случае 
именно им, а не в Facebook или Instagram. 
• …для меня потерять карту лояльности бу-
дет невозможно. Если я поменяю телефон, то 
программу поставлю из облачного бэкапа – 
все мои карты снова на месте. 
• …у меня будет один логин и один пароль 
на всю семью, общий бонусный счет семьи, 
общий набор карт. Удобно! 
• …смогу оплатить прямо из приложения 
заказ, офлайн или онлайн? Это будет новый 
и волнующий опыт. Хотел бы попробовать. 
Возможно, для этого я заведу банковскую 
предоплаченную карту с ограниченным 
бюджетом и лимитами на ней – для экспе-
риментов. 

Если же я представитель  
торговой сети, то, сотрудничая  
с приложением-агрегатором, я получу…: 

• …возможность привлекать новых клиен-
тов. Это первая и важнейшая функция лю-
бого агрегатора! Здесь, пожалуй, нужно сде-
лать остановку и рассмотреть этот пункт 
подробнее. 

Помните, я рассматривал спорный пара-
метр «возможность коалиционных комму-
никаций», самый спорный из всех? Начну 
с терминологии. 

Все «агрегаторы карт лояльности» отлично 
понимают, что к «лояльности» клиентов они 
не имеют никакого отношения. Более того, 
и все CRM вместе взятые не имеют к этому 
никакого отношения. То, что в российском 
бизнесе привыкли называть «программой 
лояльности» – это алгоритм массовых пер-
сонализированных коммуникаций, моти-
вирующих к покупкам. Точка. Ни о какой 
лояльности в «программе лояльности» речи 
нет, давайте называть вещи своими имена-
ми. Первая и главная функция агрегатора 
карт с точки зрения сети – получение новых 
клиентов, а не «поддержка программы ло-
яльности». 

Если уж о лояльности… Хотите лояльно-
сти? Нет проблем. Улучшайте сервис в ком-
пании, клиентоориентированность, стройте 
отношения с клиентом. Как говорит Гарретт 
Джонстон, «отношения клиента и бизнеса» – 
это как брак. Тут тебе и конфетно-букетный 
период, и ухаживания, и ссоры, и прими-

Первая и главная функция 
агрегатора карт с точки 
зрения сети – получение 
новых клиентов, а не 
«поддержка программы 
лояльности»
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рения. Отношения бывают длительными, 
когда их поддерживают». А маркетинговые 
коммуникации – это только часть действий 
по «настройке» таких отношений, хотя и не-
маловажная. 

Агрегаторы карт дают сети уникальную 
возможность общаться не только со свои-
ми клиентами, которые уже совершили по-
купку и за обладание карты оставили вам 
свои данные для коммуникаций. Агрегатор 
позволяет «раздавать» карту дистанционно 
даже тем, кто у вас в магазине никогда не 
был! Она же электронная! Ее можно скачать! 
Независимо от физического нахождения на 
планете Земля. 

Размещайте OR-код на скачивание вашей 
карты на рекламных страницах в журналах, 
на рекламных листовках, на любой наруж-
ной рекламе. Размещайте ссылку на скачи-
вание вашей карты на сайте, на лендинговой 
страничке, присылайте в письме, в мессен-
джере. 

Но горе тому агрегатору, который дает 
возможность рассылать такие ссылки сре-
ди всех пользователей своего приложения. 
Вы отпугнете этим бизнес. Исключите эту 
возможность, исключите принципиаль-
но и технически. Снимите вот этот страх: 

«моим клиентам пришлют карточку мои 
конкуренты». Помните: как бы убеди-
тельно вы ни открещивались от этого, 

страх (пусть и невысказанный) всегда бу-
дет сидеть в голове любого менеджера тор-
говой сети. 

Но продолжим о возможностях. Я получу:
• возможность бесплатной визуализации сво-
их маркетинговых акций. Представьте, что на 
вашей привычной электронной карте, кото-
рая уже у клиента в его приложении, вы смо-
жете поменять «обложку»… Зачем? А в авгу-
сте у вас акция на школьную форму, и ваша 
карта раз, и приняла новый облик. Просто, 
понятно, без спама; 
• возможность бесплатной рассылки push-со-
общений. Да, часть агрегаторов делают их 
«значительно дешевле SMS», а часть дают та-
кую возможность бесплатно; 
• возможность получения объективной 
статистики по маркетинговой кампании.  
Отчет о доставке, отчет о прочтении плюс 
возможность сбора обратной связи: «Интерес-
но» «Не сейчас», «Сгинь» – ответ одним кли-
ком. Это – функция-мечта; 
• возможность избавиться от затрат на эмис-
сию «пластика», на анкетирование клиента, 
хранение анкет и перевод данных в электрон-
ный вид; 
• возможность выдачи персональных пред-
ложений (купонов, бонусов) с доставкой в сам 
смартфон клиента – самый близкий канал; 
• возможности геотаргетинга. На эту функ-
цию зачем-то возлагают большие надежды все 
создатели мобильных приложений. Но я очень 
НЕ рекомендую ее – и как пользователь, и как 
представитель ритейла. Представьте, что ваш 
клиент зашел в МЕГУ, и в приложении-агрега-
торе у него карты десятка магазинов. С таким 
функционалом его моментально начнут ата-
ковать push-уведомления: «Вы рядом с нами, 
заходите, скидка!» Представьте себя на месте 
клиента. Ничего кроме раздражения от такой 
коммуникации он не испытает. 

Вместо заключения
Надеюсь, эта часть нашей беседы об агрега-
торах поможет сетям понять пользу для себя, 
а агрегаторам поможет стать полезнее и про-
ще для клиента и для бизнеса. 

В следующей, завершающей части наше-
го цикла я расскажу о своем (как менеджера 
программы лояльности) выборе приложения- 
агрегатора для бизнеса магазина и о практи-
ке работы с ним.

Ритейлеры, сотрудничая 
с приложением-агрегатором, 
получают возможность 
бесплатной визуализации 
своих маркетинговых акций
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О
сенью 2016 года на российском 

рынке ожидается запуск как ми-

нимум двух мобильных платеж-

ных сервисов – Samsung Pay и Apple Pay. 

Точные сроки пока под вопросом (хотя 

ранее озвучивалось, что Samsung Pay 

будет запущен 16 сентября), однако пор-

тал PLUSworld.ru уже активно обсуждает 

с внешними экспертами перспективы гря-

дущих инициатив, наличие потенциального 

спроса на такие сервисы в России и их кон-

курентоспособность. 

Богдан Задорожный, 

директор по развитию 

в России системы элек-

тронных платежей Alipay

«Samsung Pay сможет 

занять платежную нишу среди  

пользователей телефонов Samsung»

«Выход платежного решения Samsung 

в РФ раньше запуска Apple Pay дает 

возможность дополнительно привлечь 

какую-то часть активной и продвинутой 

аудитории. В то же время я не думаю, 

что наличие NFC-кошелька будет опре-

деляющим фактором при выборе потре-

бителями телефона. Тем более что эта 

функциональность уже есть в нескольких 

мобильных банках и других приложени-

ях-кошельках.

Если говорить о конкурентоспособности 

Samsung Pay с точки зрения технологиче-

ских возможностей, то нельзя забывать – 

все, что базируется на инфраструктуре 

банковских карт, достаточно стандарти-

зировано. Samsung должен реализовать 

все необходимые протоколы взаимодей-

ствия и обеспечить быстрый процессинг 

на своей стороне. Все остальное будет 

под контролем эквайеров, вендоров обо-

рудования и ПО. 

Что касается востребованности ново-

го сервиса, то, на мой взгляд, Samsung 

Pay сможет занять платежную нишу сре-

ди пользователей телефонов Samsung.  

Повторюсь, не думаю, что для массового 

пользователя платежная функция станет 

принципиальной при выборе аппарата. 

А если в системе в некотором виде будет 

развиваться и программа лояльности, это 

поможет ее популяризации».

Глеб Марков, 

генеральный директор 

и основатель PayQR

«Через один-два года 

в каждом мобильном 

приложении более-менее современного 

российского банка будет все то же, что 

есть в Samsung Pay»

«Запуск Samsung Pay в России, планируе-

мый в ближайшее время, был вполне ожи-

даем и предсказуем. С начала 2016 года 

все вновь устанавливаемые банковские 

POS-терминалы в РФ должны поддержи-

вать технологии бесконтактной оплаты 

Mastercard PayPass/Visa payWave (исполь-

зуются Samsung Pay). А до 2020 года, со-

гласно планам международных платежных 

систем, должны быть соответствующим 

образом обновлены 100% действующих 

POS-терминалов. Поэтому инфраструк-

тура для развития мобильных NFC-пла-

тежей на базе технологий Visa/Mastercard 

в России присутствует уже сегодня и имеет 

неплохие перспективы в будущем. Другое 

дело, что смартфонов Samsung, да еще 

Samsung Pay и Apple Pay в России 
Мнения экспертов в ожидании старта
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и с NFC-чипом платежной спецификации, 

в стране сегодня мизерное количество. 

Хотя для Samsung это не должно являться 

каким-то препятствующим фактором, ведь 

запуск Samsung Pay – в первую очередь 

организационное и маркетинговое меро-

приятие. С помощью мобильных устройств 

Samsung с NFC в России можно расплачи-

ваться «в одно касание» уже давно (через 

приложение Visa QIWI Wallet, например). 

Теперь просто появляется официальное 

платежное решение от Samsung, которое 

является обычным мобильным приложе-

нием, одним из множества в своем роде.  

Поэтому какой-то революции ждать не 

стоит. Потребителями Samsung Pay од-

нозначно останутся только early adopters.

Мы в PayQR, будучи исследователями 

и аналитиками как резиденты «Сколково», 

не верим в значительный успех платежей 

с помощью мобильных телефонов в их 

чистом виде. А решениям на базе PayPass/

payWave сложно предложить рынку что-то 

другое, т. к. они используют классические 

инфраструктуры банков и международ-

ных платежных систем Visa/Mastercard. 

Представьте ситуацию – потребитель 

стоит в очереди на кассе в продуктовом 

магазине, у него есть наличные деньги, 

пластиковые платежные карты с PayPass/

payWave и мобильный телефон с NFC 

и платежным приложением, при этом 

POS-терминал в магазине поддерживает 

PayPass/payWave. Почему он станет рас-

плачиваться именно смартфоном, если, 

конечно, этот потребитель по своей натуре 

не техно-гик (на которых по понятным при-

чинам рынка не построить)? Нет ни одного 

объективного преимущества мобильного 

устройства перед привычной картой – 

достал, приложил к POS-терминалу, ввел 

ПИН-код, вот и все. 

В мире было уже много экспериментов 

с мобильными платежами, мы проаудиро-

вали бизнес-модели и показатели более 

70 из них. Все успешные кейсы только 

с QR-кодами, но не с NFC. Самые успеш-

ные представители данного направления – 

это Alipay и SEQR. То, чего они добились 

в Китае и Швеции, соответственно, извест-

но всем. Потому что QR-коды поддержива-

ют все смартфоны, и торговой точке очень 

дешево начать работать именно с плате-

жами по QR-коду, их можно использовать 

там, где другие платежные технологии фи-

зически недоступны (например, наносить 

на бумажные счета, квитанции и товарные 

накладные). Но самое главное – только они 

позволяют строить механики лояльности, 

интересные потребителям и эффектив-

ные для торговых точек. Когда заплатить 

телефоном значительно выгоднее, чем 

картой или наличными, – это уже сильная 

мотивация для всех. 

Если сравнивать Samsung Pay и Apple 

Pay, то у последнего сервиса позиции 

сильнее, т. к. платформа iOS не позво-

ляет сторонним приложениям задейство-

вать NFC-чипы устройств, а Samsung Pay 

на Android будет конкурировать с большим 

числом аналогов. И самые опасные кон-

куренты для них – это мобильные банки. 

Через один-два года в каждом мобильном 

приложении более-менее современного 

российского банка будет все то же, что 

есть в Samsung Pay. Да, Samsung Pay 

эксклюзивно поддерживает MST, но для 

России это преимущество незначительно 

в связи с активным распространением 

PayPass/payWave.

Кроме количества инсталляций прило-

жения, все показатели Samsung Pay в Рос-

сии будут незначительными (а для компа-

нии такого масштаба, как Samsung, просто 

нулевыми) до тех пор, пока потребитель не 

начнет фактически зарабатывать на пла-

тежах телефоном, получая больше, чем 

просто cashback при оплате картой (се-

годня же при ее использовании в «мате-

риальном виде» или через Samsung Pay 

наличие и размер cashback останутся без 

изменений). А Samsung не отважится на 

такие расходы. Также нужно дождаться, 

чтобы «правильные» телефоны одного 

конкретного производителя появились 

хотя бы у 25% россиян. Что случится или 

не скоро, или никогда».

Решения на базе PayPass/payWave 
используют классические 
инфраструктуры банков и междуна-
родных платежных систем
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Заур Бесолов, 

зам. председателя  

правления РФИ Банка 

«В новом сценарии 

российский потребитель 

все чаще будет выбирать банк, который 

работает с Apple Pay или Samsung Pay»

«Я считаю, что запуск в России Apple 

Pay и Samsung Pay полностью перекроит 

клиентский сценарий, т. е. тот опыт совер-

шения платежей, который был у клиента 

ранее. Поэтому очень интересно, кто сде-

лает это первым. Именно ему достанутся 

«сливки». Я считаю, что такого рода реше-

ния в целом должны ускорить процессы, 

связанные с началом отмирания пласти-

ковой карты как форм-фактора. Данные 

технологии, естественно, карту полностью 

не «убьют», но их появление фактически 

означает начало времени отсчета «смер-

ти» пластиковой карты в России. 

И еще один очень важный момент. 

Это очередной последний звонок для не-

больших банков, которые обслуживают 

физических лиц (например, зарплатные 

проекты): в новом сценарии потребитель 

все чаще будет выбирать банк, который 

работает с Apple Pay или Samsung Pay, 

и все меньше будет обращать внимание 

на «традиционные» условия обслуживания 

в таких банках. 

Думаю, что выход Apple Pay и Samsung 

Pay на российский рынок состоится до 

конца 2016 года. Это моя личная оценка 

ситуации на рынке. Правильная она или 

нет – покажет время». 

Виталий Цигулев, 

генеральный директор 

коммуникационного 

агентства Digital Finance

«С практически 

одновременным запуском Apple Pay 

и Samsung Pay в России можно  

рассчитывать на значительный рост рын-

ка мобильных бесконтактных платежей»

«Если при запуске сервиса Apple Pay его 

перспективы выглядели несколько туман-

но, то теперь, спустя два года, поводов 

для скепсиса стало значительно меньше. 

В США объем операций сервиса за послед-

ний год увеличился более чем в 5 раз. А как 

правило, продукты Apple в России разви-

ваются по сценарию, схожему с западным. 

С практически одновременным запу-

ском Apple Pay и Samsung Pay в России 

можно рассчитывать на значительный 

рост рынка мобильных бесконтактных 

платежей. По результатам опроса J‘son & 

Partners и Gemalto в 2015 году, более 65% 

россиян в возрасте от 16 до 35 лет хотят 

использовать свой телефон как средство 

бесконтактных платежей, что будет спо-

собствовать ожидаемому росту. 

Apple Pay уже принимают в 11 млн торго-

вых точек по всему миру, 8 млн из которых 

находятся за пределами США. Любопытно, 

какое долевое распределение рынка меж-

ду Apple Pay и Samsung Pay произойдет 

в России. В США, по словам Филиппа 

Шиллера (Philip W. Schiller), старшего ви-

це-президента Apple по маркетингу, более 

90% беспроводных платежных операций 

совершаются с помощью Apple Pay. 

Иван Притула, 

генеральный директор 

и основатель SimplePay

«Целевая аудитория  

таких платежных  

продуктов, как Apple Pay и Samsung Pay,  

будет просто колоссальна»

«Безусловно, компании Apple и Samsung – 

крупнейшие игроки на рынке смартфонов. 

Не будет преувеличением сказать, что боль-

шинство пользователей смартфонов в Рос-

сии – это как раз владельцы продукции 

компаний Apple и Samsung. Поэтому целе-

вая аудитория таких платежных продуктов, 

как Apple Pay и Samsung Pay, будет просто 

колоссальна, и перспективы проникновения 

на российский рынок очень велики.

 Будут ли пользоваться люди или нет – 

зависит от того, какую политику ценообра-

зования изберут компании, т. е. какие будут 

тарифы на использование этих платежных 

продуктов, в частности, будет ли услуга 

бесплатной. Также важна поддержка со 

стороны магазинов, которые должны будут 

заключить договоры на прием платежей: 

будет ли это отдельный договор или им 

будет предложено решение от их текущих 

банков-эквайеров? От этого напрямую 

будет зависеть скорость внедрения новых 

способов платежей на рынке. Но я думаю, 

что эти платежные продукты будут пользо-

ваться популярностью. Людям наверняка 

будет удобно использовать свой смартфон 

как платежный инструмент наряду с пласти-

ковыми картами, которые уже сейчас стали 

неотъемлемой частью нашей жизни и есть 

сегодня практически у каждого совершен-

нолетнего гражданина РФ».
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Текст
АЛЕКСАНДРА КРЫЛОВА,
ОБОЗРЕВАТЕЛЬ «Б.О»

Глеб Марков (PayQR):

— Глеб, какое влияние оказала пандемия 
COVID-19 на развитие платежных сервисов 
в России?
— Пандемия придала мощный импульс раз-
витию QR-платежей. Эти сервисы появились 
в России лет десять назад, но долгое время их 
развитие было вялотекущим. Пандемия по-
ставила россиян перед необходимостью узнать, 
что такое QR-код, и научиться его использовать. 
Поняв, что у потребителей появились эти 
навыки, поставщики услуг — рестораторы, 
провайдеры сервисов Smart TV и другие — тут 
же нашли им применение. К примеру, сейчас 
с помощью QR-кода посетители ресторанов 
получают на свои смартфоны меню.

С ростом популярности этой технологии 
второе рождение получили сервисы безналич-
ных чаевых. Эти сервисы и раньше появлялись, 
но быстро умирали, а теперь они неплохо себя 
чувствуют: им удается не только зарабатывать, 
но и продаваться крупным игрокам. Возможно, 
популярность QR-чаевых обусловлена повыше-
нием финансовой грамотности. Сегодня и офи-
цианты, и другие работники торгово-сервис-
ных предприятий (ТСП), и их клиенты знают, 
как переводить и получать деньги на телефон 
или на карту и как их оттуда выводить.

— Куда сегодня направлен вектор бескон-
тактных платежей?
— Доля пользователей, которым нравится пла-
тить телефоном, умными часами или кольца-
ми, продолжает расти. Доля интернет-платежей 
посредством сервисов с сохраненными картами 
тоже будет увеличиваться: потребители хотят 

оплачивать покупки нажатием одной кнопки. И банки, которые еще 
не реализовали у себя подобные сервисы, будут терять клиентов.

Я ожидаю бурного развития мобильных платежных сервисов. 
Поясню на примере Apple Pay. Сначала эта система бесконтактных 
платежей работала только с картами международных платежных 
систем и c национальной платежной системой Китая — Union Pay, 
а теперь туда можно подгружать карту «Мир»: Apple Pay реализова-
ла ее поддержку.

Все владельцы мобильных платформ (Apple, Google, Samsung) за-
интересованы в расширении своего бизнеса, причем как горизон-
тально, так и вертикально. С одной стороны, они готовы работать 
с любыми картами, с другой — стремятся наращивать функционал 
своих платежных систем. Я ожидаю появления в Apple Pay перево-
дов card2card в одно касание, для этого достаточно поднести один 
iPhone к другому и указать сумму, чтобы на нем появились деньги.

Не исключаю появления в Apple Pay карты «Тройка». Изначаль-
но это был только проездной билет, но на Android-смартфонах уже 
есть виртуальная «Тройка». 

В более отдаленной перспективе iPhone и iPad заменят POS-
терминалы. Торгово-сервисные предприятия будут применять их 
для приема карт. Для получения денег нужно будет лишь коснуть-
ся смартфоном, даже не обязательно Apple, или картой соответству-
ющего устройства от Apple. Так что производители аппаратных 
POS-терминалов скоро потеряют свой рынок.

— А  к чему надо готовиться производителям и собственникам 
банкоматов?
— Банкоматы тоже будут переходить на бесконтактные техноло-
гии. Сейчас уже многие банкоматы их поддерживают. К примеру, 
к банкомату Тинькофф Банка можно прикоснуться телефоном, ум-
ными часами, кольцом или картой для проведения транзакции. Со 
временем это будет во всех банкоматах. Получат распространение 
другие способы авторизации: по номеру телефона, по QR-коду, по 
каким-то биометрическим данным. Думаю, скоро телефон станет 
основным средством авторизации при использовании банкоматов.

— Насколько перспективен биометрический эквайринг?
— Мне очень нравится проект Facе Pay в московском метро. Он 
отлично работает. Раньше для создания биометрического образа 
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Цифровые фиатные валюты — 
абсолютно бесполезные сущности
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эти суммы. Это позволяет получать деньги 
авансом до отгрузки товаров и услуг и зараба-
тывать на них неопределенное время. 

Вторую модель уже активно используют 
наиболее продвинутые банки и маркетплей-
сы. Это подписка. Она предполагает перио-
дическое внесение покупателем платы, как 
правило, небольшой, за пакет услуг или про-
дуктов; это вознаграждается набором скидок 
и других привилегий. Поскольку такая модель 
гарантирует ТСП прогнозируемый ежемесяч-
ный доход, эта модель тоже будет развиваться.

— Как впишутся в новые реалии платежного 
рынка криптовалюты (или цифровые фи-
нансовые активы, в терминологии ЦБ РФ)?
— Ничего позитивного здесь, к сожалению, 
не предвидится. Негативное отношение Банка 
России к криптовалютам понятно: они плохо 
контролируются и регулируются. Но мож-
но было бы создать каких-то своих игроков 
или начать взаимодействовать с игроками 
существующими. Этого не произошло, а зря: 
противодействие регулятора приведет к раз-
витию серого рынка.

— Возможно, цифровой рубль, эксперимен-
ты с которым начал ЦБ РФ, рассматривается 
им как альтернатива криптовалютам?
— Я очень плохо отношусь к цифровым 
фиатным валютам: это абсолютно бесполез-
ные сущности. Чем принципиально цифро-
вой рубль будет отличаться от безналичных 
средств на счетах в банках? Они там тоже 
цифровые. Криптовалюты интересны тем, 
что они разные и что в большинстве своем 
децентрализованы. Это означает, что никто не 
может на них влиять прямыми инструмента-
ми, в этом и есть их ценность.  Б.О 

нужно было идти в Сбербанк, произносить много фраз, смотреть 
в камеру под разными углами. Теперь все, что мне нужно для Facе 
Pay, — это скачать приложение метро, зайти в раздел Facе Pay, вы-
брать карту, с которой будет взиматься плата, и сфотографировать 
свое лицо. Я тестировал сервис с первого дня, он великолепен.

Уверен, эти технологии будут широко применяться в торговых 
точках. Но по большому счету биометрии предстоит пройти тот же 
путь, что и QR-платежам. Нужно время, для того чтобы люди поня-
ли, что их биометрические данные уже есть в банкоматах, у метро, 
у торговых точек, и лучше самим контролировать их использова-
ние, а не опасаться.

— Как распространение инновационных платежных сервисов 
повлияет на расстановку сил на рынке? Появления каких новых 
бизнес-моделей можно ждать?
— На главные позиции будут выходить игроки и организации, 
умеющие извлекать пользу из больших объемов данных. Первая 
группа — это банки и Федеральная налоговая служба. Уже сей-
час между ними существует синергия, а со временем она будет 
углубляться. Банки будут в автоматическом режиме передавать 
в ФНС все транзакции клиентов. Добавим к ним уже действующих 
операторов фискальных данных и увидим, что налоговикам будет 
доступна вся информация о материальном положении граждан. 
Кстати, с согласия граждан станет возможен обмен информацией 
в другую сторону, и на пересечении этих потоков финансовой 
информации будут возникать интересные проекты.

Еще одну группу с высоким потенциалом составляют компа-
нии, собравшие большое количество данных банковских карт 
своих клиентов. Например, если пользователи хранят свои пла-
тежные данные в мобильном приложении Starbucks, ничто не ме-
шает проводить через него оплату в пользу третьих лиц. Здесь на 
первый план выходит функция агрегатора платежной информа-
ции: он сможет на этом зарабатывать, даже не пропуская деньги 
через себя напрямую. И это новый большой сегмент, который 
будет развиваться.

Что касается торгово-сервисных предприятий, выделю две 
тенденции. Во-первых, ретейлер может предлагать покупателям 
в обмен на скидки или кэшбэк заранее пополнять баланс в своем 
приложении, для того чтобы впоследствии совершать покупки на 
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