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Однако не все считают, что «облака» в России 
работают на развитие софтостроения так же, как на 
Западе. Александр Егоров, генеральный директор 
компании «Рексофт», заявляет, что малых компа-
ний, которые бы получили преимущества от внедре-
ния облачных технологий, очень мало. По его сло-
вам, основной драйвер роста для разработчиков ПО 
на западных рынках — это модернизация приложе-
ний и перенос их в «облако». А в России этого наблю-
даться не будет, так как на сегодняшний день заказ-
чики накопили не так много разработанных на заказ 
систем, которые необходимо портировать в «обла-
ка». Российский рынок по-прежнему ориентирован 
на стандартные приложения, поэтому потенциал 
рынка для модернизации не настолько велик и упи-
рается в готовность самих вендоров эту модерниза-
цию обеспечить. И все же господин Егоров согласен 
с тем, что с появлением «облаков» повышаются ри-
ски для вендоров массовых приложений встретить 
достойных конкурентов, предлагающих на рынке 
сходные по функциональности информационные си-
стемы, но перенесенные в «облако». В качестве при-
мера он приводит российскую компанию Accumatica, 
разработавшую облачную ERP-систему. 

Дмитрий Торшин, генеральный директор «Юни-
клауд Лабс» («облачного» проекта группы компаний 
«АйТи»), вспоминает о том, что в России присутствует 
еще один специфический фактор роста «облачного» 
сегмента — поддержка властей. «Новое руководство 
Минкомсвязи возобновило активное обсуждение при-
менения открытого программного обеспечения и „об-
лачных“ технологий в России, — рассказывает он. — 
Идущие дискуссии пока далеки от завершения, не до 
конца урегулирован процесс предоставления „облач-
ных“ сервисов, и потому уверенные прогнозы по мас-
штабам применения этих технологий в государствен-
ных органах и в нашей стране в целом кажутся не-
сколько преждевременными. В свою очередь приня-
тие решений в пользу поддержки таких технологий на 

уровне государства способно серьезно ускорить их 
распространение и применение». 

Ярослав Городецкий, генеральный директор ком-
пании CDNvideo, согласен с тем, что глобальный пе-
реход на SaaS-модель является для наших произво-
дителей ПО шансом занять заметное место на миро-
вом рынке. Ведь с разработкой в России все хорошо: 
есть многочисленное сообщество высококвалифици-
рованных профессионалов, часть из которых уже пе-
реключилась на разработку SaaS-приложений, напри-
мер «Битрикс24», «МойСклад», Tekmi. Но вместе с тем 
господин Городецкий отмечает, что в России наблюда-
ется отставание по количеству внедрений SaaS. Ска-
зываются тормозящие факторы: недоверие к уровню 
безопасности SaaS-приложений, желание российских 
ИТ-директоров иметь «свое» программное и аппарат-
ное обеспечение, наличие в цепочке продаж сильных, 
иногда аффилированных системных интеграторов, 
многие из которых пока еще не научились зарабаты-
вать на «облаках». «Но мне кажется, что эти факто-
ры со временем исчезнут, доверие к SaaS повысится, 
а их производители встроятся в существующую систе-
му закупок ИТ-услуг. Пока же SaaS в России популя-
рен в основном среди представителей малого бизне-
са, которые больше других готовы к внедрению инно-
ваций», — уверен господин Городецкий. 

Принятие решения о переходе в «облако» долж-
но быть максимально рациональным — так счита-
ют заказчики. Сергей Щербина, заместитель гене-
рального директора компании Esri CIS, уточняет, 
что в России это мнение основано на консерватив-
ности, дефиците позитивных примеров перехода в 
«облако», непроработанность моделей взаимодей-
ствия и зон ответственности при предоставлении 
продуктов по модели SaaS. 

Председатель правления ISDEF Дмитрий Кура-
шев рассказывает о другой категории препятствий 
для развития «облаков» в России. По его словам, на 
данный момент еще нет сложившейся инфраструк-

туры, необходимой для эффективного функциони-
рования «облачных» решений. Сейчас предлагает-
ся множество сервисов, которые размещены на соб-
ственных ресурсах разработчиков. Многие известные 
программные решения могут эффективно работать в 
«частном облаке», размещаясь на ресурсах покупа-
теля. «Но, на мой взгляд, большой потенциал скрыт в 
возможностях распространения „облачных“ сервисов 
провайдерами, хостерами,— считает господин Кура-
шев.— Должен сложиться рынок перепродажи „об-
лачных“ услуг, должна применяться так называемая 
модель White Label, а этого сейчас нет. У нас в стра-
не уже было несколько попыток развить эту идею, на-
пример SoftCloud, Rentsoft, но пока это не создало но-
вую нишу на рынке». 

Все дело в волшебной упаковке 
Несмотря на то, что «облака» — сильный тренд и 
один из драйверов ИТ-рынка в целом, это все еще 
очень молодой сегмент. Господин Курашев уве-
рен, что для его развития необходимо более ши-
рокое использование стандартов. Для того что-
бы, например, провайдеры могли предлагать сво-
им пользователям „облачные“ сервисы сторон-
них разработчиков, необходимо договориться об 
использовании стандартов упаковки, таких как 
Amazon EC2 или APS, поддерживающемся ком-
панией Parallels. «Думаю, что процесс постепенно 
набирает ход, но для того чтобы создалась реаль-
ная новая ниша, должны быть популярные пло-
щадки с доступными «облачными» решениями и 
сообщество разработчиков, которое ориентиро-
вано на поставку своих решений именно под дан-
ные стандарты. Все это может дать хорошие воз-
можности небольшим разработчикам, а не толь-
ко компаниям уровня Google или даже DropBox и 
Evernote», — добавляет господин Курашев. 

В 2007 году компания Parallels изобрела тот 
самый Application Packaging Standard (APS), но по 

факту начала активно развивать его в последние 
три года. Это открытый стандарт упаковки веб-
приложений для продажи через экосистему «об-
лачных» провайдеров, своего рода App Store или 
Android Market, но для веб-приложений. Стандарт 
является связующим звеном в цепочке «разработ-
чик — провайдер — СМБ». APS на сегодняшний 
момент уже позволил сотням всемирно известных 
производителей ПО и маленьким разработчикам 
перепродавать свои веб-приложения через тысячи 
провайдеров по всему миру. В каталоге APS пред-
ставлено больше 400 приложений. Большинство 
из них нацелено на повышение производительно-
сти компаний из разряда среднего и малого бизне-
са (e-commerce, CRM, почта и коммуникации и т. д.). 
Общее количество загрузок APS-пакетов провайде-
рами превысило 2 млн. Веб-приложения предпола-
гают ежемесячную оплату в размере от $10–50. 

Магазины приложений уже привычное место по-
купок для владельцев планшетов. И, как показывает 
практика, этот опыт позитивен, потому что пользова-
тели склонны переносить его и на покупки компьютер-
ного софта. С помощью APS некоторые разработчики 
уже смогли заработать от $0,5 млн до $3 млн. 

«В любой отрасли практически для любой 
компании-лидера наступает момент, когда приходят 
новые модели и технологии, которые постепенно на-
чинают вытеснять старые. В ИТ эти процессы проис-
ходят значительно быстрее, чем во многих других от-
раслях, что накладывает свою специфику: если еще 
несколько лет назад лидерство Microsoft в отрасли ка-
залось безоговорочным, то сегодня позиции компа-
нии серьезно потеснены конкурентами, — объясня-
ет господин Торшин. Безусловно, новая модель спо-
собна перераспределить силы на рынке, но вместе с 
тем нынешние лидеры не дремлют и либо адаптируют 
свои продукты под новые реалии, либо покупают пер-
спективных небольших конкурентов, чтобы контроли-
ровать процесс изменения ландшафта отрасли. 

облачные технологии

— Павел Викторович, «МегаФон» 
сделал себе отличный подарок к юби-
лею — подключил миллионного або-
нента. Благодаря чему компании уда-
ется наращивать абонентскую базу 
в условиях высококонкурентного 
и насыщенного рынка?

Главным фактором успеха я считаю 
наличие развитой сети связи. В 2012 году 
мы увеличили количество базовых стан-
ций в Нижегородской области почти на 
10%, а протяженность волоконно-оптиче-
ских линий связи в регионе уже превысила 
2700 км. 

Благодаря расширению сети транс-
портных каналов высокой емкости нам 
удается сохранять стабильно высокое 
качество услуг и скорость передачи дан-
ных на всей территории области. Объемы 
потребления интернет-трафика посто-
янно растут — в октябре 2012 года наши 
абоненты в Нижегородской области ска-
чали на 32% больше трафика, чем в октя-
бре прошлого года. Мы прогнозируем 
дальнейший рост объемов потребления 
в связи с запланированным на будущий 
год запуском сети 4G от «МегаФона».

— Кроме работы с частными клин-
тами, «МегаФон» активно развивает 

направление корпоративных подклю-
чений. Каковы главные достижения 
компании в этом сегменте бизнеса?

На мой взгляд, в текущем году «Мега-
Фон» эффективно сработал в корпора-
тивном секторе. Мы стали победителем 
открытого тендера на оказание услуг сото-
вой связи для одного из крупнейших вузов 
России — Нижегородского государствен-
ного  университета им. Н.И.Лобачевского. 
Еще одна важная победа была одержана  
в конкурсе ОАО «МРСК Центра и Привол-
жья» — «МегаФон» обслуживает более 
3000 SIM-карт для организации служеб-
ной связи сотрудников головного офиса 
клиента в Нижнем Новгороде и девяти 
филиалов. Но нашим главным достиже-
нием в сегменте B2B я считаю победу в 
конкурсе на оказание услуг высокоско-
ростного проводного интернет-доступа 
для федерального ядерного центра в 
Сарове. Мы подключили крупнейшее 
научно-техническое предприятие России 

к волоконно-оптическим линиям связи, 
позволяющим передавать информацию 
на скорости 1000 Мбит/с. 

— Не ослабит ли концентрация 
на крупных корпоративных клиен-
тах активность работы с физическими 
лицами?

Конечно, нет. Мы анализируем 
потребности частных клиентов, и разра-
батываем соответствующие продукты. 
Так, недавно была запущена линейка 
тарифов «Все включено». Кроме того, мы 
работаем над повышением лояльности 
постоянных абонентов — для них была 
разработана программа «Скидка для 
своих». По ее условиям, через полгода с 
момента подключения бесплатной опции 
абонент начинает получать скидку, кото-
рая в зависимости от срока участия 
в программе колеблется от 5 до 15%. 

— «МегаФон» традиционно воспри-
нимается клиентами как инновацион-

ный оператор связи. Как Вам удается 
поддерживать этот имидж? 

Во многом благодаря нестандартным 
проектам, которые не всегда являются 
коммерчески прибыльными, но, безус-
ловно, приносят свои плоды. К примеру, 
мы активно развиваем проекты по соз-
данию зон Wi-Fi. В этом году «МегаФон» 
предложили  бесплатный доступ в интер-
нет пассажирам скоростных поездов 
«Волга» и «Буревестник», а буквально 
на днях запустил Wi-Fi на станции метро 
«Горьковская». Весной мы уже реализо-
вали подобный проект на «Комсомоль-
ской» и даже провели первую в мире 
интернет-радиотрансляцию из метро.

«МегаФон» уже 10 лет на рынке, 
но нам по-прежнему удается приятно 
удивлять своих абонентов. Мы уве-
рены, что во многом благодаря этому 
существующие абоненты остаются с 
нами, а новые приходят. Пользуясь слу-
чаем, хочу поблагодарить наших кли-
ентов за то, что они выбирают «Мега-
Фон». Ну и конечно, от лица компании 
поздравляю всех читателей «Коммер-
санта» с наступающими праздниками, 
и желаю, чтобы следующий год принес 
много хороших новостей.

Нижегородский «МегаФоН» 
стал оператороМ-МиллиоННикоМ 
«МегаФон» в очередной раз подтвердил статус оператора, динамично развивающегося 
на рынке телекоммуникационных услуг. В октябре 2012 года численность абонентской базы 
компании  в Нижегородской области преодолела миллионную отметку, то есть каждый третий 
житель региона является клиентом «МегаФона». Об этом и других достижениях, а также пла-
нах компании, которая 14 декабря отпразднует десятилетие работы в нашем регионе,  расска-
зывает директор Центрального филиала «МегаФона» Павел Корчагин.

Мы прогнозируем дальнейший рост объемов потребления интер-
нет-трафика в связи с запланированным на будущий год запуском 
сети 4G от «МегаФона».
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