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телекоммуникации

Несмотря на общую по-
ложительную тенденцию 

развития облачных сервисов в Рос-
сии, темпы и объемы нижегородско-
го рынка скромнее столичных, пола-
гает директор по развитию корпора-
тивного бизнеса Центрального фи-
лиала «МегаФона» Александр Булы-
гин. «Тем не менее можно говорить 
о стабильном росте спроса на подоб-
ные решения среди корпоративных 
клиентов. Предприниматели осоз-
нали преимущества облачных ре-
шений и активно интересуются ин-
струментами повышения эффектив-
ности собственного бизнеса. Дохо-
ды от этих услуг и их доля в общем 
объеме выручки растут», — отмечает 
господин Булыгин. По темпу роста 
нижегородский рынок не отстает и 
даже опережает Москву и Петербург, 
добавляет руководитель представи-
тельства компании «Манго Телеком» 
в Центральном макрорегионе Ми-
хаил Пекерский: «Выручка филиала 
„Манго Телеком“ в Нижнем Новгоро-
де растет быстрее, чем в обеих столи-
цах и компании в целом. Кроме того, 
у нас один из самых высоких пока-
зателей ARPU, по сравнению с про-
шлым годом он вырос на 11%. Это го-
ворит о том, что в Нижнем Новгоро-
де облачными сервисами пользует-
ся более зрелый и крупный бизнес». 
«Если сравнивать темпы прироста 
облачных сервисов за девять меся-
цев 2016 года с аналогичным пери-
одом 2015-го в городах-миллионни-
ках Поволжья, то Нижегородская об-
ласть заняла первое место по росту 
спроса на облака», — подтверждает 
директор МТС в Нижегородской об-
ласти Дмитрий Бобиков. Потребле-
ние облачных технологий этого опе-
ратора нижегородскими компания-
ми за год выросло почти в три раза.

Вместе со спросом на услуги на 
нижегородском рынке растет и кон-
куренция. По словам Александра Бу-
лыгина, на нем достаточно игроков, 
инвестирующих в этот бизнес, — это 
и крупные телекоммуникационные 
операторы, и небольшие независи-
мые компании, и системные интег-
раторы: «Все без исключения отме-
чают растущий спрос на услуги, поэ-
тому заинтересованы в развитии об-
лачных решений». Михаил Пекер-
ский и вовсе называет облачный ры-
нок Нижнего Новгорода одним из са-

мых развитых и конкурентных среди 
городов-миллионников: «В этих ус-
ловиях очень важно видеть тренды и 
предлагать клиентам новые возмож-
ности, которых еще нет на рынке. 
Кроме того, все большую роль играют 
отличительные особенности провай-
дера, лежащие за рамками функци-
ональности продуктов. Это качество 
клиентского обслуживания, опыт ра-
боты в конкретном сегменте, качест-
во и надежность сервисов».

Потратить, 
 чтобы  сэкономить
За облачными сервисам к телеком-
муникационным операторам обра-
щаются предприниматели из разных 
сфер деятельности, а также государст-
венные структуры. «Опыт показыва-
ет, что практически для всех сегмен-
тов бизнеса работа в облаке являет-
ся целесообразным и экономически 
выгодным шагом. В первую очередь 
это касается крупных компаний, а 
также предприятий среднего и мало-
го бизнеса», — говорят в макрореги-
ональном филиале «Волга» ПАО «Рос-
телеком». В компании отмечают, что 

для учреждений госсектора «облака» 
могут оказаться полезными в сфе-
ре медицины, образования, культу-
ры и в имущественных вопросах. 
 «Небольшие организации в первую 
очередь интересуются сервисами 
бухгалтерии и почты, приложения-
ми для обмена информацией, восста-
новления и архивации файлов. Стар-
тапы в сфере IT используют облач-
ные технологии, дающие им возмож-
ность обслуживать большое количес-
тво клиентов, не инвестируя в покуп-
ку телекоммуникационного обору-
дования», — говорят в «Ростелекоме».

Основными потребителями облач-
ных сервисов «МегаФона» являются 
логистические, охранные и промыш-
ленные компании, предприятия сель-
ского хозяйства, оптовая и розничная 
торговля, ЖКХ. За услугами в «Ман-
го Телеком» чаще обращаются малые 
компании. «Но в последнее время мы 
видим возросший интерес со сторо-
ны средних и даже крупных органи-
заций, в том числе муниципальных. 
Прежде всего облака помогают сокра-
тить расходы на поддержку и масшта-
бирование инфраструктуры. Кроме 
того, они увеличивают финансовую 
гибкость предприятия, так как не тре-
буют больших капитальных вложе-
ний, а операционные расходы соот-

ветствуют объему потребляемых ус-
луг», — говорит Михаил Пекерский.

Дмитрий Бобиков подтверждает, 
что все больше компаний приходят к 
выводу, что всевозможные телеком-
сервисы — «это надежные и доступ-
ные инструменты для оптимизации 
затрат»: «Более того, компании по-
нимают необходимость потратиться 
сейчас и подключить дополнитель-
ные телеком-сервисы, чтобы в буду-
щем их бизнес был эффективным и 
продолжал развиваться. Принцип 
прост: компании тратят, чтобы эко-
номить. Благодаря облачным серви-
сам сокращаются затраты на закупку 
дорогостоящего оборудования и его 
обслуживание».

«Все большее количество руко-
водителей компаний понимает, что 
вместо того, чтобы строить собствен-
ную IT-инфраструктуру, проще и вы-
годнее взять ее в аренду. В этом случае 
экономия составляет от 30% до 70%», — 
говорят в «Ростелекоме».

Среди наиболее востребованных 
облачных продуктов телекоммуни-
кационные операторы называют ус-
луги единого номера и телефонии с 
центром обработки вызовов, навига-
ционные сервисы, видеоконферен-
ции, системы видеонаблюдения и 
файлообменники.

«В сложных экономических усло-
виях бизнес стал внимательнее отно-
ситься к эффективности рабочих про-
цессов. Поэтому растет спрос на серви-
сы и функции, которые помогают най-
ти узкие места, сократить издержки 
на рутинные операции и получить до-
полнительный доход за счет увеличе-
ния продуктивности работы, — рас-
сказывает Михаил Пекерский. — Сре-
ди наших клиентов за 2015 год замет-
но выросла популярность записи раз-
говоров (на 70%), аналитических отче-
тов (на 24%), „умных“ алгоритмов рас-
пределения вызовов (в 2,2 раза). Это 
функции, которые помогают повы-
сить эффективность работы сотрудни-
ков „на телефоне“ и, как следствие, ка-
чество обслуживания, продажи и ло-
яльность клиентов».

В то же время все большую попу-
лярность набирают M2M-технологии 
(позволяют машинам обмениваться 
данными). Например, спросом ста-
ли пользоваться решения, которые 
обеспечивают работу специализиро-
ванного оборудования, говорит Алек-
сандр Булыгин: «С помощью SIM-карт 
„МегаФона“ работают платежные тер-
миналы, камеры видеонаблюдения, 
электрические счетчики, сигнальные 
системы оповещения и другое обору-
дование. В 2015 году общее количес-
тво SIM-карт „МегаФона“, используе-
мых предприятиями региона в М2М-
устройствах, выросло на 35%». У МТС 
в Нижегородской области по итогам 
первого полугодия 2016 года число 
M2M-абонентов увеличилось на 15%, 
при этом общий объем интернета тра-
фика, сгенерированного телемати-
ческими устройствами, вырос почти 
в полтора раза по сравнению с анало-
гичным периодом прошлого года.

Государственные 
 драйверы
Говоря о перспективах развития рын-
ка облачных технологий в регионе, 
Михаил Пекерский считает одним из 
наиболее востребованных направ-
лений интегрированные сервисы: 
«Объединение облачных и других 
продуктов дает новый уровень ана-
литики и автоматизации процессов. 
На нашем рынке наиболее востребо-
вана интеграция телефонии с CRM-
системами (управление взаимоотно-
шениями с клиентами), платформа-
ми управления интернет-магазина-
ми и отраслевыми приложениями 
автоматизации бизнеса».

В «Ростелекоме» отмечают, что 
сейчас облачные технологии в Рос-
сии используют более 30% компа-
ний, а через три года их доля вырас-
тет до 80%. Оператор делает ставку на 
виртуальный центр обработки дан-
ных — сервис по аренде вычисли-
тельных мощностей, систем хране-
ния данных и резервного копиро-
вания, размещенных на облачной 
платформе, с доступом через интер-
нет или виртуальную частную сеть.

В целом ключевым фактором рос-
та рынка облачных услуг в России 
на ближайшие пять лет станут пра-
вительственные инициативы, свя-
занные с внедрением облачных тех-
нологий в государственном секто-
ре экономики и импортозамещени-
ем в производственном секторе, счи-
тает руководитель исследований об-
лачных услуг IDC Дмитрий Гаврилов. 
«Правительство активно формирует 
условия, способствующие повыше-
нию эффективности российской эко-
номики и ее переориентации на оте-
чественное производство. Переход в 
облака играет ключевую роль в этих 
стратегиях, позволяя организациям 
избежать инвестиций в непрофиль-
ные активы и предоставляя возмож-
ность для страны построить новую 
ИТ-экосистему, в которой более не 
доминируют крупные иностранные 
корпорации. Государство видит для 
себя в облаке привлекательную, цен-
трализованную и экономически эф-
фективную основу развития инфор-
мационных технологий. Правитель-
ство планирует широкое использова-
ние публичных облачных услуг как 
для нужд федеральных органов влас-
ти, так и региональных. Этот подход 
будет распространяться и на госком-
пании», — рассказывает Дмитрий 
Гаврилов.

Кроме того, отмечают в IDC, биз-
нес также видит IT как инструмент 
повышения эффективности. По мне-
нию аналитиков, спрос на автомати-
зацию процессов растет, и облачные 
технологии могут удовлетворить его 
с наибольшей эффективностью. Поэ-
тому за пределами государственного 
сектора основными драйверами рын-
ка станут стремления частных компа-
ний заменить капитальные вложения 
на затраты по поддержанию бизнеса, 
необходимость быть гибкими и сни-
зить совокупную стоимость владения 
предприятием.

Александра Викулова

Невидимые технологии

Переход информации и многих видов деятельности со стационарных компьютеров в облака 
сегодня уже можно назвать тенденцией. Преимущества облачных технологий — экономия 
на техническом администрировании, на дорогостоящем «железе», безопасность и сохран-
ность данных — уже смогли оценить предприятия малого и среднего бизнеса, а также бо-
лее крупные компании из разных отраслей бизнеса. Подробнее о возможностях современ-
ных облаков рассказывает заместитель директора МРФ «Волга» ПАО «Ростелеком» — 
 директор по работе с корпоративным и государственным сегментами СЕРГЕЙ СУЧКОВ.

Облачное преимущество

— Сергей Викторович, наверное, 
будет правомерно сказать, что 
облака — это следующий шаг IT-
эволюции. Как когда-то в нашу 
жизнь стремительно вошел ин-
тернет, так и облака скоро станут 
такой же привычной и неотъем-
лемой частью нашей жизни. Как 
вы оцениваете их перспективы?
— Результаты различных исследова-
ний относительно перспектив разви-
тия рынка облачных сервисов в Рос-
сии однозначно указывают на его 
большой потенциал. Новую жизнь об-
лачным технологиям подарили сов-
ременные гаджеты. Повальная моби-
лизация интернета сделала неболь-
шой смартфон или планшет «дверью» 
не только к разнообразной информа-
ции, накопленной годами человечес-
твом, но и ко множеству услуг и сер-
висов, способных решить любую за-
дачу. Для бизнеса облака — это воз-
можность управлять как целой ком-
панией, так и отдельными направ-
лениями деятельности — вести бух-
галтерию, осуществлять учет продук-
ции на складе, контролировать про-
дажи и многое другое. Для обычных 
пользователей — возможность, к при-
меру, слушать любимую музыку или 
смотреть видеоконтент в любом мес-
те и в любое время. Каждый в облаках 
может найти что-то свое и, поверьте, 
мы еще даже не все варианты исполь-
зования облачных технологий знаем.

Отмечу, что именно у тех компа-
ний, у которых уже сегодня есть об-
лачные технологии, в перспективе 
дела будут обстоять еще лучше, так 
как внедрение облаков, апгрейды 
версий и прочие технологические 
моменты будут реализовываться все 
проще, а функционал и возможнос-
ти, наоборот, будут только услож-
няться и расти.
— Как вы считаете, потребите-
ли уже успели оценить преиму-

щества использования облачных 
продуктов? На какую категорию 
пользователей рассчитаны пред-
ложения «Ростелекома»? 
— Основной целевой аудитори-
ей облачных сервисов является ма-
лый и средний бизнес. Но и круп-
ные компании, которые распола-
гают более значительными ИТ-бюд-
жетами, все пристальнее присмат-
риваются к облакам. Среди наших 
клиентов есть федеральные игроки, 
такие как Сбербанк и Почта России. 
Сегодня компании, независимо от 
сферы деятельности и размеров, ви-
дят необходимость использования 
облачных сервисов в продажах, ло-
гистике, финансах, в работе с персо-
налом и многом другом. По самым 
скромным оценкам аналитиков, на 
российском рынке облака сейчас 
уже используют около 36% компа-
ний. А через три года их будет уже 
85%, и найти компанию, не исполь-
зующую полностью облачные или 
гибридные решения, будет уже не 
так и просто. Это к вашему вопросу 
о востребованности облачных тех-
нологий.

Если говорить о клиентах «Росте-
лекома», то на базе Национальной 
облачной платформы реализованы 
облачные решения для госсектора, 
такие, к примеру, как «Медицинская 
информационная система», «Элект-
ронная школа будущего», «Система 
112» и многие другие, которые уже 
внедрены в большинстве субъектов 
Российской Федерации и имеют по-
ложительные отзывы.

Что касается негосударственных 
компаний, то для них выведен це-
лый ряд облачных продуктов на ба-
зе SaaS-решений, позволяющих ав-
томатизировать и взять под конт-
роль большинство процессов де-
ятельности компании. Для подклю-
чения доступны такие решения, как 
«Управление складом — Мой Склад», 
«Управление взаимоотношениями 

с клиентами», «Виртуальный офис 
на базе продуктов Microsoft», «При-
ложения 1С». Данные сервисы пре-
доставляются также на базе Нацио-
нальной облачной платформы. 

Кроме того, для корпоративных 
заказчиков мы предоставляем сер-
вис «Web-видеоконференция». Учи-
тывая реалии сегодняшнего време-
ни, когда каждая компания ищет пу-
ти оптимизации расходов, данная 
услуга становится просто спасением 
для большинства компаний, тем бо-
лее тех, кто имеют широкую развет-
вленную сеть. 
— Можете поподробнее расска-
зать про этот сервис? У многих 
пользователей сложилось мне-
ние, что есть различные бес-
платные программы, например 
Skype, зачем нужны еще какие-
то аналогичные сервисы, тем бо-
лее  платные?
— Во-первых, функции web-видео-
конференции намного шире, чем у 
аналогичных программ, базирую-
щихся в интернете. Ее преимущес-
тва оценили и бизнес, и государ-
ственные органы власти, и пред-
ставители образования и здравоох-
ранения. Общение, обсуждение са-
мых насущных проблем без утоми-
тельных командировок и расходов 
на гостиницы, организация дистан-
ционных продаж, деловые перего-
воры, профобучение с принятием 
экзаменов, консультации ведущих 
специалистов, родительские собра-
ния… Всего и не перечислишь. Но 
для компаний, которые серьезно от-
носятся к своему бизнесу, главное, 
наверное, то, что разработанная 
«Ростелекомом» система гаранти-
рует защиту данных, размещенных 
в облаках. То есть интересы компа-
нии и наших клиентов здесь полно-
стью совпадают — никому не выгод-
на утечка информации. Ну и конеч-
но, качество соединения в процес-
се web-конференции играет нема-

ловажную роль, а оно у нас стабиль-
ное и надежное. 
— Многие из облачных услуг 
достаточно давно на слуху и ак-
тивно развиваются. А из послед-
них интересных предложений 
на рынке о чем вы могли бы рас-
сказать? 
— К примеру, недавно мы вывели 
на рынок услугу «Облачное видео-
наблюдение», которая является та-
ким же облачным сервисом, позво-
ляющим заказчику работать с виде-
опотоками — собирать, просматри-
вать, архивировать, хранить — в бра-
узере своего компьютера, планшета 
или смартфона. Этот продукт гаран-
тирует пользователю прежде всего 
безопасность, разграничение по ро-
лям, а мобильное приложение обес-
печивает удобство управления. Услу-
га «Облачное видеонаблюдение» мо-
жет быть интересна владельцам биз-
неса, имеющим разветвленную сеть 
торговых точек, складских помеще-
ний или, к примеру, строительных 
площадок. С этим сервисом они по-
лучают существенную экономию за-
трат на поддержку собственной сис-
темы видеонаблюдения и на сниже-
нии количества краж товара.
— Не так давно «Ростелеком» 
представил свою собственную 
разработку — «Единое информа-
ционное пространство геодан-
ных». Есть ли спрос на данный 
продукт, учитывая, что с начала 
текущего года российским гос-
органам и госучреждениям за-
прещено закупать иностранное 
программное обеспечение при 
наличии российских аналогов? 
— Да, действительно, это предло-
жение оказалось очень своевремен-
ным. RusGIS разработано «Ростеле-
комом» на основе импортозамеща-
ющих технологий. Это прикладной 
программный продукт, позволяю-
щий в короткие сроки создавать ин-
формационно-аналитические при-

ложения и геоинформационные 
сервисы на основе принципов об-
лачных технологий и сервис-ори-
ентированной архитектуры. Геоин-
формационный ресурс «Ростелеко-
ма» позволяет решать целый спектр 
прикладных задач, связанных с ис-
пользованием пространственных 
данных в сфере экономики, строи-
тельства, защиты окружающей сре-
ды, планирования территорий, ока-
зания государственных услуг. 

Что немаловажно, разработка «Рос-
телекома» RusGIS приказом минист-
ра связи и массовых коммуникаций 
РФ включена в единый реестр россий-
ского программного обеспечения 
(ПО). Тем самым мы повышаем при-
влекательность и ценность специаль-
ного клиентского предложения для 
эффективной работы с геоданными.
— Сергей Викторович, и все-та-
ки —  цена вопроса. Насколько 
выгодно сегодня для бизнеса «ухо-
дить в облака»?
— Вопрос цены достаточно поня-
тен, если не лукавить с математи-

кой. Например, при сравнении сто-
имости приобретения «железного» 
сервера со стоимостью услуги «Вир-
туальный ЦОД» от «Ростелекома» за-
казчики зачастую забывают посчи-
тать эксплуатационные затраты на 
содержание и обслуживание этого 
сервера — платежи за электроэнер-
гию, оплату труда системного адми-
нистратора и прочее, что весьма су-
щественно влияет на конечную сто-
имость владения сервером и в со-
вокупности с ценой покупки пре-
вышает стоимость услуги «Вирту-
альный ЦОД». Или другой пример: 
внедрение полнофункциональной 
CRM-системы для небольшой ком-
пании на пять пользователей обой-
дется организации в сумму поряд-
ка 120 тыс. руб. в первый год владе-
ния, в то время как годовое исполь-
зование сервиса нашей компании 
«Управление взаимоотношениями 
с клиентами» будет стоить не более 
45 тыс. руб. 

Беседовала 
Людмила Аристова

— интервью —
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— тенденция —

Нижегородский рынок облачных техноло-
гий растет быстрее, чем в других горо-
дах-миллионниках
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