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HMA®POBBIE KOMMYHUKAIIUA B MOJAEJIA B2B

Annotauus. llenp crtaTbu — mnOpoaHANU3UPOBATH POIb U OCOOEHHOCTH
uupoBrIX KOMMyHUKanui B B2B-mozaenu, a Takxke OpemsioKuTh MOAXOA K HX
CUCTEMHOMY MTPUMEHEHUIO ISl MOBBIMICHUS 3(P(HEKTUBHOCTH B3aUMOICUCTBUS MEXKTY
cyobektamu. B pabote ytounsiercs mnonstHe IUdpoBbix B2B-koMmMmyHUKaIUi,
BBIJICJISIIOTCSL  KJIIOUEBBIE  KaHalbl  (BJEKTPOHHAsl 1MOYTa, NpodeccCuoHaIbHbIE
COLMaNIbHBIE ceTH, MecceHmKepbl, CRM-cucTeMbl, MapKEeTHMHI aBTOMAaTHU3allWH,
BeO-1IaTGOpMbl U MapKETIUICHCHI), paCCMATPUBAIOTCA UX (YHKIIMU Ha Pa3TUUYHBIX
srtanax B2B-mukna: oT npuBI€YCHUS JAUIAOB OO MOCTIPOIAANKHOIO COMNPOBONKIACHUS.
MeTon010rn4eckoil OCHOBOM MCCIIEIOBAHUS CIYKUT aHAIN3 HAYYHBIX ITyOJIUKaIi 1
OTPaclE€BBIX OTYETOB, a TaKX€ COIOCTABJICHUE HSMIIUPUYECKUX JAHHBIX IO
UCIONB30BaHuI0 1U(ppoBbIX KaHaioB B B2B-cpenme. [lokazano, uto 1mudpoBbie
KOMMyHUKalui B B2B  xapakrepusyrorcs  Oosee  BBICOKOM  CTENEHBIO
MEepPCOHATU3AINY, JIUTEIbHBIM [UKIOM MPUHSITUSA PEHICHUH U HEO0OXOIUMOCTHIO
UHTETpallMd C BHYTPEHHUMH HWHQPOPMAIMOHHBIMU CHCTEMaMHU KOMIIAHUH 0
cpaBuennto ¢ B2C. OOoOCHOBBIBaeTCSI THIOTE3a O TOM, YTO CTPATETUYECKOE
yrpaBiieHHe IU(POBHIMH KaHAJIaMU B JIOTUKE «CKBO3HOW BOPOHKH» IOBBIIIAET
KOHBEPCHIO Ha Ka)JOM 3Tale U YCWIMBAET JOSIIBHOCTh KOPIIOPATHUBHBIX KIMEHTOB.
[Ipennaraercss Moziesib KOMILUIEKCHOTO YNpaBieHUs: MU(POBBIMU KOMMYHHKAIIUSIMU B
B2B, Bxitouaronias CerMEHTAINI0 KIMEHTOB, BHIOOP pelIeBaHTHBIX KAHAJIOB MO/ ATall
BOPOHKH, CKBO3HYIO AHAJIMTUKY U MOCTOSIHHYIO ONTHMHU3ALAI KOHTEHTAa HA OCHOBE
naHHbeIX. CrenaH BBIBOJ O HEOOXOJMMOCTH Iepexoja OT (parMeHTapHOro

HCIIOJIBb30BaHUA OTACIBbHBIX I_[I/I(I)pOBBIX HHCTPYMCHTOB K OECIO0CTHBIM



KOMMYHHKAIIUOHHBIM 3KOCHUCTEMAM, HWHTCIPHUPOBAHHBIM C IIpoHeCcCaMM NpOodaX U

KJIMEHTCKOI'0 CepBHCA.

KuioueBbie ciioBa: B2B-mapkeTunr; iudpoBbie KOMMYHUKAIINY;
KOMMYHHKaIIMOHHas ctparerus; CRM-cucrema; MapKeTUHT aBTOMaTU3allNH;

B2B-nponaxu; nudposas TpaHnchopmariusi.

AKTYaJIbHOCTH

[HudpoBuzanus 3KOHOMUKH PATUKAIBHO U3MEHUJIA XapaKTep KOMMYHHUKAIIUI
MexXay  opranuszauusmu. Ecom  panee  B2B-B3auMmopencTBHE  ONMUAPAIOCH
MPEUMYIIECTBEHHO Ha  JIMYHbIE BCTpeuYd, Tele(OHHbIE TEPEroBOpbl U
odaltH-MepONPUATHS, TO CETOJHS 3HAUUTEIbHAS YACTh KOHTAKTOB MEPEHOCUTCS B
OHJIAMH-CpeNly: JJEKTPOHHYIO TMOYTy, MNpo(decCuoHaIbHbIE COLMAIbHBIE CETH,
crienManu3upoBaHubie aTGopmbl U Mapketivielcsl. [1o nanaeim McKinsey, Gonee
70 % B2B-nokynareneil npeANOYUTaIOT JUCTAHIIMOHHbBIE WU TTOJTHOCTHIO IU(POBBIE
B3aMMOJECHCTBUA C TOCTaBIIMKAMHA Ha BCEX JTalax BOPOHKU Opomax [7].
UccnenoBanne Gartner mokas3bIBaeT, YTO B CpeHEM TOJNBKO 17 % BpemMeHH LUKIIA
3aKkynku B2B-kiIHeHT mpoBOJUT BO B3aMMOJEUCTBUU C MOCTABUIMKAMU, a OCTaJIbHOE
MOCBSIIIIEHO CAMOCTOATEIIbHOMY MOUCKY U COMOCTAaBIEHUIO MHGOPMAIIUU B IUPPOBBIX
HUCTOYHUKAX [4].

B POCCUHCKUX YCIOBUSAX TEHJICHIIUS yCUJICHUS U (ppoBHIX
B2B-kOMMyHUKalMid TakKX€ IMOATBEPXKAAETCS: KOMIAHUHM AKTHUBHO BHEAPSIIOT
CRM-cuctembl, maaTGOpMbl  BJIEKTPOHHOTO  JTOKYMEHTOOOOpOTa, MApPKETHUHT
aBTOMATH3allMM M OMHUKAaHAJIbHBIE CEPBUCHI MOJIEPKKU KIueHTOB [1]. Ilpu sTom
OCTAlOTCA HEJIOCTATOYHO MCCIECIOBAaHHBIMM BOMIPOCHI CHUCTEMHOW HWHTETPALUU
U(PPOBBIX KAHAJIOB, OLIEHKU UX 3(PPEKTUBHOCTU UMEHHO B KOHTeKcTe B2B-Moneny,
a TaK)XKe pa3rpaHUYCHUs MOAXOJ0B, xapakrtepHeix mist B2B u B2C. Bo mHOrmnx

opraHu3anugax MudpoBble KOMMYHHUKAIIMK UCTIONB3YIOTCA (PparMeHTapHO, 0€3 eAMHOM



CTpaTeruy U CKBO3HOW aHAJUTHKHU, YTO MPUBOAUT K MOTEPE JIMAOB, AyOIUPOBAHUIO
KOHTAaKTOB U CHUKEHHIO Ka4eCTBA KIMEHTCKOTO OMbBITA.

Takum 00pa3oM, aKTyaJdbHOCTh HCCIEAOBaHUs IU(POBBIX KOMMYHHUKAIIUN B
Monenun B2B oOycinoBieHa HEOOXOAMMOCTBIO TEOPETUYECKOTO OCMBICICHUS
MPOUCXOJAIINX  U3MEHEHMM U BBIPAOOTKM  MPAKTUKO-OPUEHTUPOBAHHBIX
PEKOMEHAIMKA 10 MOCTPOCHUIO IEJOCTHBIX KOMMYHHMKAIIMOHHBIX  CHUCTEM,

MHTETPUPOBAHHBIX C MPOJAKAMU U CEPBUCOM.

IIpo0dsiema

Hecmotps Ha mmpokoe BHeApeHHE HUGPOBBIX HHCTPYMEHTOB, MHOTHUE
B2B-koMmaHuu CTaJKUBAIOTCA C PSIIOM MOPOOJEM: OTCYTCTBHEM COTJIACOBAaHHOM
cTpaTeru HU(PpoBbHIX KOMMYHHUKAIINHI, pa3pO3HEHHOCTHIO KAaHATIOB, HU3KUM YPOBHEM
NEPCOHANM3AIMKN COOOIIEHN M cinaboi uHTerpanuedl koMmyHukamuid ¢ CRM wu
MpoIieccaMu MpoJax. ITo 0COOEHHO KpUTHYHO JiJi1 B2B, r/1e pelieHus mpuHIMar0TCS
KOJUUIETHaIbHO, IUKJ CHACIKU JJIUTENIbHBIM, a Kaxaas KOMMYHHUKAIUS C KIUEHTOM
MOXET OKa3bIBaTh CYIIECTBEHHOE BIUSHUE HAa UTOTOBBIN BbIOOP mocTtaBiuka [Kotler

etal., 2016].

UccnenoBarenbckas mpobiieMa (GopMynaupyercs: CIeayloluM 00pa3oM: Kak
BBICTPOUTH IUGPOBBIC KOMMyHUKanuu B B2B-Moxenu takum oO6pa3om, 4TOOBI OHH
MO/IICPKUBATM BCE ATAIBI ITUKJIA MOKYMKH (OT OCBEAOMIICHHOCTH IO JOSIIBHOCTH),
obOecrieurBaIn HEMPEPHIBHOCTDH M IMIEPCOHAIIN3AIINI0 B3aHMOJICHCTBHYS, a TaK)Ke ObLIH
W3MEPUMBI C TOYKHM 3pEHHUS BKJIana B OW3Hec-pe3ynapTaT! B pamkax craTebu oA
UQPOBEIMU KOMMYHHUKanusMu B B2B moHMMaeTcss COBOKYITHOCTh OHJIAWHOBBIX
KaHAJIOB U HMHCTPYMEHTOB, UCIIOIh3YEMbIX KOMITAHHMSIMU JJIT 0OMeHa HHpOpMaIuei ¢
KOPIOPAaTUBHBIMUA  KJIMEHTAMH, TApTHEpaMU W JIPYTUMH  CTEHKXOJIepaMHu.
TeopeTtndeckoii OCHOBOW pabOThI BBICTYMAIOT KOHIIETIIMM WHTETPHUPOBAHHBIX

MapKeTUHTOBBIX KoMMyHuKanmii [Schultz, Schultz, 2004], Teopuu oTHOIIEHUH C



kiuentamu (CRM) [Payne, Frow, 2013] u coBpemeHHble MoOAeNH HUPPOBOTO

B2B-mapketunra [Jarvinen, Taiminen, 2016].

CyiecTByWIIHE CIIOCOOBI peleHns

Psin nuccnenoBanuii onuceiBaeT 0COOEHHOCTH ITU(POBBIX KOMMYyHUKaluii B B2B
U TIpejyiaraeT pa3inuHble MOAX0bl K UX opranusanuu. Jarvinen u Taiminen (2016)
paccMaTpUBalOT KOHTEHT-MAPKETHUHI M MAPKETHHI aBTOMAaTU3alUH KAaK OCHOBY
uudpoBsix B2B-xoMMyHuKanuii, mog4YepKUBas Ba)KHOCTh CO3JaHUS SKCIEPTHOTO
KOHTEHTA U €ro PaclpOCTPAHEHUS Yepe3 JICKTPOHHYIO MOUTY, CAUTHI U COLIMAJIbHBIC
cetu. Chaffey u Smith (2017) npennararor MoJenb IJIAHUPOBAHUS LU(PPOBOTO
MApKETHHTa, B KOTOPOM KOMMYHHKAIIMHA BBICTPAaUBAIOTCS HAa OCHOBE aHAJIN3a

KJIMEHTCKOTO IyTH (customer journey) U KJIOUYEBbIX TOYEK KOHTAKTA.

HccnenoBanusi Takke JTEMOHCTPUPYIOT PACTYILYIO POib MPOPECCUOHATBHBIX
coruaibHbIX ceteil (mpexne Bcero LinkedIn) B B2B-koMMmyHuKanusx, 0coOEHHO Ha
ATanax yCTaHOBJIEHUsI KOHTakTa U opmupoBanust nqoBepus [Lacoste, 2016]. Kpome
TOro, 3HAYUTENbHOE BHUMaHHUE ynensercs BHeapeHutro CRM-cuctem kak sipa
KOMMYHUKAIIMOHHON HMH(PACTPYKTYpbl: OHHU TO3BOJSIIOT XPaHUTh HCTOPUIO
B3aMMO/JICUCTBUN, CETMEHTUPOBATh AayJIUTOPUI0O W aBTOMATU3UPOBATH PACCHUIKU
[Payne, Frow, 2013]. B poccuiickoii Iuteparype akleHT JeiaeTcs Ha IudpoBoi
Tpancopmaruu B2B-npogaxk, pacuiupeHUr HCIOJIb30BAHUS OHJIAWH-KaHAJIOB s
MOWCKA KJIIMEHTOB U MOJJAEPHKAHUS JOJTOCPOUYHBIX OTHOLICHUH [bpoHeBunkas, 2022;

Kapauaposckuii, 2021].

OpHako CyLIECTBYIOIIME MOAXOABI Hepeako (OKycupyroTcs Jnbo Ha
OTZIEJIbHBIX MHCTPYMEHTAX (Hampumep, e-mail-MapKeTUHr, conuaibHble CETH), TU00
Ha OOIIEeM OMHMCaHWU TpeHAa UU(PPOBU3AIMHU, HE Tpeasiaras LETOCTHOM MOoJenu
yIIpaBJI€HUS KOMMYHUKaIusIMu UMEeHHO B B2B-noruke. HegoctaTrouno paccMOTpeHsl

BOIIPOCKHI COIJIACOBAHUS KaHAJIOB MEXAy COO0OU, pacrpenereHus poJied MexIy



MApKCTHUHIOM H IIpoAddaXaMH, a TaKXKE BHCAPCHHA CKBO3HOI AHAJIMTHUKH,

MO3BOJISIIONIEH OLICHUTh BKJIAJl KaXKJIOro IU(POBOr0 KOHTAKTAa B UTOTOBYIO CIEIKY.

[IpoTuBOpeunst B MUTEpATYype KACAOTCA M CTeNEeHH npuMeHuMocTH B2C-nmonxonos:

OdHH

aBTOpPBl MPEJIATAlOT TEPEHOCUTh WX IMPAKTUYECKH HANpAMYIO, APYTrue

yKa3plBalOT Ha crneuupuky B2B-aynutopun (MeHbllee YUCIO KIMEHTOB, Oolee

BBICOKas IIeHa OMMUOOK, TOMHUHHUPOBaHUE palmoHalbHBIX KpuTepuen) [Kotler et al.,

2016].

CoOcTBeHHBII MmMoAXO0a M €ro npenmMyiiecrea

HpeﬂnaraeMHﬁ B CTAaTh€ MOAXOJ MCXOAUT U3 H€O6XOI[I/IMOCTI/I pacCMaTpuBaTh

urdpoBbie KOMMYyHHKalM B B2B kak CKkBO3HYIO cUCTEMY, MOJJIEPKUBAIONIYIO BCE

OTaIlbl

BOPOHKHU MPOJAX U UHTETPUPOBAHHYIO C BHYTPEHHHMU OU3HEC-IIPOILIECCAMU.

On BKJIIOYaET CICAYHOMUE KIIFOYCBbIC KOMIIOHCHTBI:

Cermenrtanus B2B-aymuropuri ©  KapTUPOBaHHWE KJIMEHTCKOTO  ITyTH.
Ha mepBoM 3Tame BBIJCISIIOTCS CETMEHTHI KJIUEHTOB IO OTPACisAM, pa3Mepy
KOMITAaHWH, POJM KOHTAKTHOTO JHIla B TIPOIECCe 3aKyNKd (MHHUIHATOP,
MOJIb30BaTeNlb, PKOHOMUYECKUN MOKymHaTedb U T.JA.), a TaKkKe IO CTaauu
TOTOBHOCTH K MOKYyIKe. Ha OCHOBe MHTEPBBIO C KIIMEHTAMU U aHATN3a TAHHBIX
CO3MAIOTCSA KapThl KJIMEHTCKOTO MYTH, Te (UKCUPYIOTCS Ienu, O0au u
MPEAMOYTUTEIIbHBIC KaHABI KOMMYHHKAIIUN Ha Ka)KIOM JTarre.

Beibop  peneBaHTHBIX  MUQPPOBBHIX  KAHAIOB  IMOJ  OTal  BOPOHKH.
Jlist sTama OCBEIOMJICHHOCTH TPUOPUTETHBI KOHTEHT-MAPKETHHT (CTaThH,
BeOMHApBI, OTUYETHI), TpodeccuoHanbubie conuanbubie cetu U SEQ/SEM. Ha
JTare pacCMOTPEHUS — NEPCOHAIM3UPOBAHHBIE PACCHUIKU, JIEMOHCTpaIUU
MpOIyKTa OHJANH, YaT-KOHCYJbTanuu. Ha sTame nOpuHSTHS pelieHus —
COBMECTHOE  OHJIAiH-00CyXJeHue  TpeOoBaHuM, Oe3omacHbIi  0OMEH
JOKYMEHTAMH, UHTErpalusi ¢ CUCTEMaMU 3JIEKTPOHHOTO JOKYMEHTOOOOpOTa.

OTan JNosSJILHOCTHU MOAACPIKUBACTCA YCPC3 KIIMCHTCKUC MMOPTAJIbI, PCTYJIAPHLIC



anjenThl, 00ydarIIue MPOrpaMMbl U 3aKpbIThIE OHJIAWH-COOOIEeCcTBA st
KJINEHTOB.

3. CRM KakK AApO KOMMYHHUKAIIMOHHOM 3KOCUCTEMBI.
Bce mudpoBbie kaHaiabl (CalT, pacChUIKH, MECCEHIKEPHI, COLIMAIIbHBIE CETH,
BeO-popMmbl) uHTerpupyrorcas ¢ CRM-cucremoil, B koTopoi (ukcupyercs
UCTOPUS B3aUMOJICUCTBUN C KaXKJIbIM aKKayHTOM W KOHTAKTHBIM JIMIIOM. DTO
MO3BOJISIET ~ CTPOUTH  IEPCOHAIM3UPOBAHHBIE  CIEHAPUU:  HAMNPUMED,
aBTOMATHYECKU OTIMPABJISATh PEJEBAaHTHBIE MAaTEpHUANIbl MOCIE TOCEIICHUs
OMpeIeNIEHHBIX CTPAHUIl CaliTa UJIK y4acTus B BeOMHape.

4. MapkeTuHr aBTOMAaTHU3aLIUU u TPUTTEPHBIE KOMMYHUKAIINH.
Hcnonb3oBanue miargopM MapKETHHra aBTOMATH3allMM JAaeT BO3MOXKHOCTH
BBICTpAauMBaTh IEMOYKA MHCEM U COOOILIECHUM, 3amyCKaeMbIX COOBITHSIMU
(3amonHeHue (HopMbl, CKAUMBAHUE MaTepHaia, OTCYTCTBUE aKTUBHOCTHU U JIp.).
B B2B 3T0 0c0O0EHHO Ba)XHO IJisi «IIOJOTPEBa» JIUJIOB B JIUTEIBHOM IUKIIC
MPUHATHS PEIICHUN U MOJAEpKaHUsI KOHTaKTa 0€3 4pe3MepHOro JaBJICHUS HA
KJIMEHTA.

5. CkBO3Has AHAJIUTUKA u KpUTEPUU 3 PeKTUBHOCTH.
JInsi OLEHKH pPe3yiabTaTUBHOCTH HHU(PPOBBIX KOMMYHHUKAIMI MpeaiaraeTcs
UCIIOJB30BaTh HE TOJIBKO CTaHAAPTHBIE MAPKETUHTOBBIE METPUKHU (OTKPBITHUS
MUCEM, KIMKH, TpaduK), HO MW T[IOKa3aTeId, CBSA3aHHBIC C MPOJAKAMU:
KoJinuecTBO kBanmupuimpoBanubix 1uaoB (MQL/SQL), miuTenbHOCTh IUKIA
CHEJIKU, KOHBEPCHUSI MEXIY CTaUSIMU, CPEIHUI UeK U MOoKa3aTellb yAep:KaHus
KJIMeHTOB. UHTerpanus aHaIuTUKY MapKETUHTA U MPOJIaXK MO3BOJISIET BHISIBISATD

Hanbosee 3¢ (PeKTUBHBIC KaHAIBI U CIICHAPUH.

[IpenmyniecTBOM JaHHOTO TMOJAXOAA SBISIETCA €r0  KOMIUIEKCHOCTh U
OpUEHTAIUsl Ha U3MEPUMBIN BKJIAJ KOMMYHHKaIMM B OM3HEC-pe3ynbTaT. B oTinune
OoT (hparMEHTApPHOTO BHEAPEHHS OTIACIbHBIX HU(PPOBBIX HHCTPYMEHTOB, CHUCTEMA,
BoicTpoeHHass Bokpyr CRM wu MapkeTWHra aBTOMAaTH3alMM, OOECIeuYnBaEeT

HEeNpephIBHBIN MH()OPMALIMOHHBINA MOTOK, COTJIACOBAHHOCTh JEUCTBUN MapKETUHTA U



npoaax u Oosee BBICOKYIO CTCIICHDb ICPCOHAJIN3AINH, COOTBETCTBYIOIIYIO OKUAAHUAM

B2B-ki1neHTOB.

[IpakTuueckast anpoOarus moJ00HOM MOENH, OTMCAaHHAs B OTPACIEBBIX Keiicax
KOHCAITUHTOBBIX U [T-koMmaHuii, moka3bIBaeT COKpAIIEHUE IUKIa cAeiaku Ha 15-30
% ¥ pOCT KOHBEPCUU M3 MAPKETUHTOBBIX JIMJOB B KOMMEPYECKHE MPEJIOKEHUS Ha
2040 % npu BHEAPEHUU CKBO3HOW HHUGPPOBON KOMMYHHKAIIMOHHOM CHUCTEMBI
[McKinsey & Company, 2021; bponeBuiikas, 2022]. 9To noATBEPKAAET TUMIOTE3Y O
TOM, UTO CTpaTeTMYecKoe ympaBieHUE MNUPPOBBIMU KaHAJlaMH  IOBBIIIAET

a¢pdexTuBHOCTS B2B-B3anmoneiicTBusl.

BrBon

B xozme uccrnenoBanusi ObLIO IMOKa3aHO, 4YTO IU(PPOBbIE KOMMYHHUKAIIMU B
Mozenu B2B o6mamarot psaoMm cnenuduuecKkux XapakTEPUCTUK: OHM OMUPAIOTCS Ha
JUTUTENIbHBIE [IUKJIBI B3aWUMOJECHCTBUS, MHOTOIOJIb30BATEIILCKUI MPOLIECC MPUHITHUS
pElIEHUNH W BBICOKYK) LEHHOCTh Kaxaou caenku. [lpu Takux yCIoBHSIX
(parMeHTapHOE HCIOJIb30BaHUE OTACIBHBIX OHJANWH-KaHAJIOB HE 00ecCreYMBaeT HU
NOCTaTOYHOIO YPOBHS MEPCOHANM3ALHUM, HU MPO3PAYHON OLEHKH BKJIAJA

KOMMYHHKAIIUN B pE3yJIbTAT.

O0ocHOBaHa HEOOXOAMMOCTh NEpEeXoAa K LEJIOCTHOM MOJEIN YIpaBICHUS
HU(PPOBBIMM KOMMYHHUKALIMSIMU, B paMKaX KOTOPOW CErMEHTaluus ayJuTOpUHU H
KapTUPOBaHUE KIHUEHTCKOTO IYTH COYETAIOTCS C BHIOOPOM PEJIEBAaHTHBIX KAaHAJIOB IS
KaXJ0M CTaJuh BOPOHKH, MHTErpanueil Bcex Touek kKoHTakta ¢ CRM-cucremoin n

BHCAPCHUCM MAPKCTHHIdA aBTOMATHU3alllil U CKBO3HOU aHAJIUTHKH.

[IpennoxkeHHbIH MOX0/1 MO3BOJIIET pacCMAaTPUBATh IU(PPOBbIE KOMMYHUKAIINT
HE KaK BCIIOMOTaTeNbHYI0 (DYHKIIMIO, a KaK cTpaTerudeckuil pecypc B2B-kommanui,
HaNpsIMYIO BIMUSIONIMN HA IPUBJICUCHUE, KOHBEPTALIUIO U YAEPHKAHUE KOPTIOPATUBHBIX
KJIMEHTOB. llepcriekTnBaMu JadpHEMIIMX HMCCIENOBAHUM SIBIISIIOTCS SMIOUPUYECKas
npoBepka 3PPEKTUBHOCTU PA3TUUHBIX KOHDUTYpallii KOMMYHHKAIIMOHHBIX CUCTEM B

KOHKPETHBIX OTPACIIAX, aHAJIN3 BIIMAHUA NCKYCCTBCHHOTI'O MHTCIIJICKTA U yaT-00TOB Ha



kauecTBO B2B-B3aumopeiicTBus, a Takxke pa3paboTKa OTpacieBbIX CTaHIapTOB

u3MepeHus 3PGHeKTUBHOCTU IUPPOBLIX KOMMYHUKAIUH.
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