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бизнес
Согласно исследованию Price water­
houseCoopers, за последние пять лет 
объем рынка электронной коммерции 
в России вырос втрое — с $3,5 млрд до 
$10,4 млрд. В то же время число поль­
зователей, совершающих покупки че­
рез смартфоны или планшеты, до сих 
пор остается в пределах статистической 
погрешности: по данным Data Insight, 
мобильный трафик на сайтах российс­
ких интернет­магазинов составляет 
 несколько процентов аудитории.

Фактор риска
В декабре прошедшего года количество 
интернет-пользователей в России состави-
ло 68 млн человек, и 11 млн из них делают 
покупки в интернете, сообщает Pricewater-
houseCoopers. Доля онлайн-ритейла от об-
щей розничной торговли в 2011 году сос-
тавила 2,2%, причем более половины всех 
покупок приходится на Москву с Подмос-
ковьем (45%) и Санкт-Петербург с Ленинг-
радской областью (11%).

А вот объемы мобильного сегмента рос-
сийской онлайн-торговли по-прежнему 
оставляют желать лучшего. Согласно про-
шлогоднему исследованию Data Insight, 
российские магазины пока могут похвас-
таться всего лишь 3–5% мобильного трафи-
ка, причем этот показатель слабо зависит 
от наличия и качества мобильной версии. 
Для сравнения: в США мобильные устрой-
ства на конец 2011 года генерировали 18% 
трафика интернет-магазинов и 14% про-
даж. В России же даже самые успешные 
кейсы можно пересчитать по пальцам од-
ной руки: у популярного интернет-аукцио-
на «Молоток.ру», по данным Data Insight, 
показатель мобильных продаж составля-
ет 3%, сервис по продаже авиабилетов 
anywayanyday — около 7%. С печальным 
положением дел в мобильном сегменте 
российского онлайн-ритейла соглашает-
ся Иван Кургузов, исполнительный ди-
ректор проекта Oborot.ru: «Основным ог-
раничителем здесь является неприспособ-
ленность даже смартфона для покупки ос-
новной массы самых популярных товар-
ных категорий. В России это книги и тех-
ника. Одежду покупают, но только в тех 
случаях, когда интернет-магазин создает 
какое-нибудь удобное приложение, поз-
воляющее листать товары в пробке. А так 
единственный сегмент, в котором все ак-
тивно растет именно в мобильной ком-
мерции,— это билеты. Там форма поиска, 
которую можно удобно разместить на не-
большом экране».

Популярный российский интернет-
магазин Ozon.ru также не может похвас-

таться впечатляющей динамикой ис-
пользования мобильного приложения. 
Генеральный директор компании Маэль 
Гавэ рассказала корреспонденту ”Ъ“, что 
на долю заказов через мобильные прило-
жения и мобильный сайт сегодня прихо-
дится лишь несколько процентов продаж 
всего Ozon.ru. Хотя в компании не сом-
неваются, что «за этим каналом будущее. 
По нашим ощущениям, в 2013 году в сег-
менте мобильных продаж еще не прои-
зойдет глобальных изменений, но в пер-
спективе трех-пяти лет рынок может су-
щественно измениться. Это будет зави-
сеть от стратегии инвестиций ”большой 
тройки“ сотовых операторов».

Главными препятствиями на пути раз-
вития отрасли, по мнению представите-
лей Ozon.ru, являются качество мобиль-
ной связи и ее стоимость. Именно высо-
кие цены на мобильный интернет Price-
waterhouseCoopers в своем исследова-
нии называет одним из главных факто-
ров сдерживания роста электронной тор-
говли. В России, по данным Data Insight, 
всего лишь 2–5% пользователей выходят 
в сеть исключительно с мобильных уст-
ройств, тогда как в КНР, где соответствую-
щий сегмент электронной коммерции 
растет стремительными темпами, этот 
показатель находится на уровне 38%.

Впрочем, главный сдерживающий 
фактор находится в области предложе-
ния, уверен Алексей Поспехов, генераль-

ный директор компании «Айпадайзер», 
разрабатывающей мобильные приложе-
ния в том числе для клиентов из ресто-
ранного сегмента. «Клиенты готовы пла-
тить, но ни одного удобного решения, 
кроме одного известного сервиса поку-
пки билетов и мирового гостиничного 
игрока, на рынке нет. Маленький экран 
и ограничения смартфонов накладыва-
ют очень серьезные ограничения на воз-
можности приложений, а если речь идет 
о любой стороне, связанной с оплатой 
 чего-либо потребителем, то приложение 
должно быть полностью идеальным»,— 
рассуждает господин Поспехов. По его 
словам, разработка базового мобильно-
го приложения с возможностью прие ма 
платежей стоит 3–4 млн рублей, и еще 
столько же нужно потратить за следую-
щие полгода. «Такие цифры приводят 
 людей, ответственных за бюджеты, 
в ужас,— рассказывает Алексей Поспе-
хов. — Про эту нишу им ничего не изве-
стно, они не знают, что эти инвестиции 
в ближайшие несколько лет могут дать 
им тысячекратный рост продаж. Все хо-
тят вложить 4 млн и завтра получить 8, 
но это просто фантазии».

Впрочем, успешные кейсы на рын-
ке все-таки есть, но их авторы не спе-
шат делиться своими историями успе-
ха. Сеть ресторанов японской кухни «Та-
нуки» выпустила первое мобильное при-
ложение для iOS еще в 2010 году, и сегод-
ня, как рассказал ”Ъ“ пожелавший сохра-
нить анонимность участник рынка, их 
абонентская база составляет 300 тыс. ус-
тановок и ежемесячно обрабатывает до 
60 тыс. заказов с минимальной суммой 
1 тыс. рублей каждый. Таким образом, 
только мобильные заказы приносят ком-
пании до $2 млн в месяц плюс еще пара 
десятков тысяч долларов с показа мо-
бильной рекламы.

Так или иначе, смартфонами под уп-
равлением iOS и Android в России пока 
что охвачена только небольшая часть це-
левой аудитории. А тем временем на го-
ризонте появляется новый тренд: экспер-
ты из Data Insight предлагают смотреть 
на мобильную коммерцию под другим 
 углом — не как продолжение электрон-
ной, а новый фактор оффлайновой розни-
цы. В США более 50% владельцев смартфо-
нов используют его в процессе оффлайн-
шопинга, в том числе для сравнения цен. 
Сканирование штрих-кодов, изучение 
 отзывов, получение дополнительной ин-
формации о товаре — все это для российс-
ких мобильных пользователей пока оста-
ется экзотикой. Но привычки быстро мо-
гут перемениться.

Александр Карпов

Неизвестные покупатели
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В начале года компания Google впервые обогнала своего главного конкурента Apple по количеству 
мобильных приложений в фирменном магазине. Впрочем, разработчикам игр и других программ 
App Store по-прежнему приносит гораздо больше. Но вскоре ситуация может поменяться.

Мобильное золото
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Российские пользователи еще не привыкли  
использовать смартфон в качестве помощника 
для офлайн­шоппинга ФОТО АлексАндрА ВАйншТейнА

технологии
По разным прогнозам, объе-
мы общемирового трафика 
вырастут к 2020 году в 20-50 
раз. Технология software-
defined networks (SDN) — 
один из способов обработки 
таких потоков.

По подсчетам компании 
Plexxi, рынок SDN-решений 
может вырасти до $35 млрд к 
2018 году. Представители ком-
пании считают, что техноло-
гия в очень быстрые сроки са-
мым значительным образом 
повлияет на распределение 
расходов игроков отрасли те-
лекоммуникаций, а через 
шесть лет 30-40% все затрат на 
строительство и поддержку се-
тей будет находиться под влия-
нием технологий SDN. Алек-
сандр Василенко, глава пред-
ставительства VMware в Рос-
сии и СНГ, ссылаясь на про-
гноз аналитического агентст-
ва Markets & Markets, расска-
зывает, что объем мирового 
рынка программно-конфигу-
рируемых сетей в 2012 году со-
ставил около $200 млн. То есть 
рынок находится в самом на-
чале зарождения, а к 2016 году 
вырастет до $2,1 млрд.

К этому времени в данном 
сегменте будут доминировать 
два типа игроков. Классиче-
ские сетевые вендоры, скорее 
всего, будут развивать гибрид-
ные решения, при этом сдела-
ют свои продукты более про-
граммируемыми и откроют их 
API, но частично сохранят ин-
теллект в коммутирующем и 
маршрутизирующем оборудо-
вании. Крупные софтверные 
компании, такие как VMware, 
сделают ставку на управляе-
мые контроллеры и соответст-
вующим образом изменят свои 
«облачные» предложения.

Директор по науке и образо-
ванию центра прикладных ис-
следований и компьютерных 
сетей Руслан Смелянский объ-
ясняет, что главное преимуще-
ство SDN — низкая стоимость 
и, как следствие, потенциал 
для увеличения прибыли. Это 
актуальная тема для операто-
ров: объемы трафика растут на 
40-50% в год, скорость передачи 
данных увеличивается, а стои-

мость услуг для конечного по-
требителя не меняется. «Опера-
тор должен изыскивать спосо-
бы снижения капитальных 
(CAPEX) и операционных за-
трат (OPEX) на 40-50% в год. На 
помощь приходят современ-
ные технологии, но они позво-
ляют снижать расходы не боль-
ше чем на 20% в год. Остальные 
20% просто вычитаются из при-
были», — говорит господин 
Смелянский.

Технология SDN позволяет 
на 30% снизить стоимость вла-
дения компьютерными сетями 
за счет сокращения расходов 
на управление. Кроме того, по 
результатам тестов на базе 
крупнейших провайдеров 
США использование SDN-тех-
нологий позволяет на 20-30% 
увеличить загрузку незадейст-
вованных ресурсов дата-цен-
тров и в несколько раз снизить 
эксплуатационные расходы.

Главная проблема традици-
онных способов построения 
сетей состоит в том, что они 
слишком статичны и потому 
не соответствуют динамике, 
свойственной современному 
рынку. Программно-конфигу-
рируемые сети позволяют про-
граммировать сеть как единое 
целое централизованно и опе-
ративно, в режиме реального 
времени, не занимаясь отдель-
ными устройствами, не настра-
ивая их работу и не вводя со-
тни строк кода для каждого се-
тевого маршрутизатора по от-
дельности.

Компанию Deutsche Telekom 
некоторые называют одним из 
главных адвокатов SDN. Аксель 
Клауберг, член совета директо-
ров Open Networking Forum и 
вице-президент в CTO Team 
компании Deutsche Telekom, в 
интервью для SDN World рас-
сказывает, что эта технология 
кардинально изменит инду-
стрию телекоммуникаций и по-
может ей сделать рывок вперед: 
«Мы должны преодолеть огра-
ничения сегодняшних систем, 
поддерживающих деятель-
ность операторов (Operating 
Support Systems). Вместо того 
чтобы менять архитектуру сети 
и OSS для новых сервисов, мы 
должны иметь возможность 
программировать новые услу-
ги. Именно поэтому мы стре-
мимся к модели SDN в комби-
нации с сетевыми функциями 
виртуализации (Network Func-
tion Virtualization)».

Исследования в области 
ПКС ведет также финский про-
вайдер Tieto, продемонстриро-
вавший концепт решения 
Solution Accelerators на Mobile 
World Congress в Барселоне в 
феврале совместно с Intel. У 
Deutsche Telekom есть собст-
венные разработки в этой об-
ласти — TeraStream. В декабре 
прошлого года компания запу-
стила в Хорватии пилотный 
проект «сети будущего» посред-
ством своего локального опе-
ратора Hrvatski Telekom.

Алексей Поздняков, менед-
жер по продвижению Windows 

Server, считает, что особенно 
эта технология важна для хо-
стинг- и сервис-провайдеров, 
так как позволяет использо-
вать одно и то же оборудование 
различными потребителями. 
При этом обеспечивается высо-
кая степень безопасности и 
изолированности с точки зре-
ния доступа к данным и кана-
лам их передачи. «Это достига-
ется программными, а не аппа-
ратными, как раньше, средст-
вами. Например, в Windows 
Server 2012 и System Center 
2012, которые и так использу-
ются многими компаниями, 
так как фактически находятся в 
основе инфраструктуры, встро-
ены инструменты для созда-
ния и управления SDN», — объ-
ясняет господин Поздняков.

Дарья Абрамова, директор 
отдела маркетинговых комму-
никаций Orange Business 
Services, считает, что первые 
проекты в России будут связа-
ны с тестовыми внедрениями 
в ЦОД «облачных» провайде-
ров, а также особо крупных 
корпоративных ЦОД, где стоит 
задача управления большим 
количеством элементов вирту-
ализированной инфраструкту-
ры и быстро меняющимся и 
масштабным ландшафтом биз-
нес-приложений.

В июле 2012 года ОАО «Рос
телеком» заключило контракт 
ЦПИ КС на проектирование и 
создание опытного сегмента 
«облачной» платформы для да-
та-центров на основе програм-
мно-конфигурируемых сетей 
на сумму 21,6 млн руб. Расска-
зывает Андрей Аксенов, дирек-
тор департамента исследова-
ний и разработок ОАО «Росте-
леком»: «Мы решили заранее 
предусмотреть ситуацию и не 
дожидаться, пока SDN сама 
всех настигнет. Мы прежде все-
го хотим сократить затраты на 
телекоммуникационное обо-
рудование. У нас достаточно 
амбициозные планы — транс
формация компании в сервис-
провайдера, а также построе-
ние „облачной“ платформы на 
распределенной по всей стра-
не сети ЦОД, создание новых 
сервисов. В этом смысле SDN 
очень перспективна».

Светлана Рагимова

Новый уровень абстракции

Из-за растущих потоков трафика операторы вынуждены искать новые 
решения для обработки данных  ФОТО СЕРГЕЯ КИСЕЛЕВА


