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До окончания года создания 
в России сетей цифрового эфир-
ного ТВ-вещания в регионах 
первой очереди осталось чуть 

больше двух месяцев. ФЦП «Развитие 
телерадиовещания в РФ на 2009-2015 
годы», утвержденная правительствен-
ным постановлением в декабре 2009 
года, относит к первоочередным 12 ре-
гионов: республики Алтай, Бурятия, 
Тыва и Хакасия; Алтайский, Забай-
кальский, Камчатский, Приморский 
и Хабаровский края; Амурскую, Саха-
линскую и Еврейскую автономную об-
ласти. Все они к концу 2010 года долж-
ны быть полностью охвачены сетями 
цифрового эфирного ТВ.

За 70 дней до окончания срока сети 
цифрового эфирного ТВ появились 
в пяти российских регионах, причем 
три из них не числятся в списке перво-
очередных – это Москва, Курская и Ка-
лининградская области. Причина по-
явления сетей во внеплановых реги-
онах – в активности местных властей 
и наличии заинтересованных сторон. 
Драйвером в Курской области высту-
пило ООО «Телеком-Проект-5», которое 
в 2009 году выиграло конкурс на разра-
ботку по заказу ФГУП «РТРС» систем-
ных проектов на сети цифрового веща-
ния 12 регионов РФ, включая и Курс-
кую область. Двигателем калининград-
ского проекта стало ООО «Алмаз-Антей 
Телекоммуникации» (производитель 
вещательного оборудования, входящий 
в Концерн ПВО «Алмаз-Антей»), кото-
рое приняло деятельное участие в рас-
чистке частот под цифровое ТВ в Кали-
нинградской области. В Москве РТРС 
смонтировала лишь один тестовый 
цифровой эфирный передатчик, поэто-
му охват столицы пока номинальный.

Собственными силами РТРС запус-
тила цифровые сети в Хабаровском (16 
передатчиков) и Камчатском (1 пере-
датчик) краях. Работы в Хабаровске на-
чались еще в конце 2009 года, и в кон-
це июля Управление Роскомнадзора 
по Хабаровскому краю зарегистриро-
вало первые в России цифровые ТВ-
передатчики, запущенные в рамках 
ФЦП, – общим числом 13 штук.

Проект цифровизации российско-
го телеэфира явно запаздывает, но ви-
нить в этом РТРС нельзя. Едва ли 

не главный сдерживающий фак-
тор – отсутствие бюджетного фи-
нансирования. Хотя ФЦП пре-
дусматривает в 2010 году кап-
вложения из федерального бюдже-
та на уровне 3,562 млрд рублей (в том 
числе 2,862 млрд на создание сети ве-
щания 1-го мультиплекса), де-фак-
то РТРС до сих пор не получила ни ко-
пейки. Причина в том, что документы, 
необходимые для получения бюджет-
ных денег, еще не готовы, причем ком-
плексное, системное и рабочее проек-
тирование сетей цифрового ТВ в силу 
спешки идет параллельно.

Кадровая чехарда в РТРС тоже 
не способствует проекту. Прежний гла-
ва компании Алексей Малинин толь-
ко создал в РТРС команду и отстро-
ил рабочие процессы, как в мае 2010 
года был переведен в ранг замминист-
ра связи. Пришедший на его место Ан-
дрей Романченко из Роспечати толь-
ко недавно завершил замену команды 
Малинина на своих людей.

Отчасти тормозом выступает и сама 
ФЦП. Готовилась она тоже в спешке, по-
этому многие ее положения нуждают-
ся в ревизии. Например, ФЦП отнесла 
к регионам первой очереди те, что на-
ходятся вдоль границы РФ. Логика ав-
торов ФЦП была в том, что по соглаше-
нию Geneva-06 (оно определило всемир-
ную дорожную карту перехода на циф-
ровое ТВ) на пограничных территориях 
преимущественное право на цифро-
вые частоты имеет страна, запустившая 
цифровое эфирное ТВ раньше. Полагая, 
что самый опасный и быстрый конкурент 
России – Китай, авторы ФЦП включи-
ли в 1-ю очередь все регионы вдоль ки-
тайской границы. Однако Китай не под-
писал соглашение Geneva-06 и разви-
вает национальный цифровой телестан-
дарт DTMB (Digital Terrestrial Multimedia 
Broadcast). Он обеспечивает вещание 
не только на стационарные телевизо-
ры, но и на мобильные устройства. Мо-
бильность диктует повышенную мощ-
ность передатчиков, что гарантированно 
будет создавать помехи российской сто-
роне. России остается довольствовать-
ся регламентом ITU, который предписы-
вает двум сторонам в подобных случа-
ях решать спорные вопросы в перего-
ворном процессе. Но первые обращения 

к китайской стороне наткнулись на воп-
рос о факте наличия помех и предложе-
нии услуг радиоинститутов в Китае.

Ну и, наконец, президентский указ 
от 24 июня 2009 года «Об общерос-
сийских обязательных общедоступ-
ных теле- и радиоканалах» устарел 
по всем статьям и требует обновле-
ния. Из восьми каналов, которые пре-
зидент РФ включил в 1-й мульти-
плекс, половина («Россия», «Вести+», 
«Культура», «Спорт») сменили назва-
ния, детско-юношеский канал, кото-
рый указ постановил создать на базе 
«ТелеНяни» Первого канала и «Биби-
гона» ВГТРК, умер в зародыше из-за 
распрей двух крупнейших госканалов, 
а тут еще НАТ предложила добавить 
в 1-й мультиплекс девятый региональ-
ный телеканал.

Весь этот клубок можно было бы 
распутать на уровне Правительствен-
ной комиссии по развитию телерадио-
вещания, которую возглавляет зам пред 
правительства РФ  Сергей  Собянин. 
Но в связи с назначением его мэром 
Москвы он, скорее всего, покинет эту 
комиссию. И все вопросы по коррек-
тировке указа президента РФ и ФЦП 
придется решать лично с  Дмитрием 
 Медведевым (который возглавлял упо-
мянутую комиссию с мая 2006 года, 
а в мае 2008 года уступил кресло ее 
председателя Собянину). Вот только 
вопрос – кто пойдет к Медведеву?

Леонид Коник,
главный редактор изданий

издательской группы ComNews

Кто идет 
к Медведеву?
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Готовы ли российские компании защищать 
персональные данные

Оптимизация доставки контента как бизнес

ТЕМА НОМЕРА

Минпромторг совместно с Минэконом-
развития завершили работу над пакетом 
документов, определяющим «телеком-

муникационное оборудование российского 
происхождения». Хотя эти документы отправ-
лены на регистрацию в Минюст с опозданием 
почти на два месяца, они не оправдали надежд 
отечественных поставщиков оборудования 
на позитивные перемены в сфере государс-
твенной защиты их интересов. Участники 
рынка сходятся во мнении, что в нынешней 
редакции документы позволяют без особых 
усилий получить статус «оборудования россий-
ского происхождения» для телекоммуникаци-
онной продукции любых, в том числе и зару-
бежных, вендоров.
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 директора по стратегическим проектам этого 
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Что делают телекоммуникационные партнеры 
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технологической группы Cisco TelePresence 
в регионе «Развивающиеся рынки, Восток» 
Жорж Лемир
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Intelsat сдался «РуСату»
Универсальный оператор спутниковой связи «РуСат» за-
ключил долгосрочный договор с Intelsat Ltd. об аренде 
емкости на спутнике Intelsat-906. Этот космический ап-
парат был запущен в сентябре 2002 года, и его емкость 
давно распродана. Однако «РуСат» – давний партнер 
Intelsat – смог получить на нем 72 МГц в С-диапазоне.

Зона покрытия северо-восточного луча Intelsat-906 (орбиталь-
ное положение 64° в. д.), часть которого арендовал «РуСат», 
распространяется на территорию европейской части России, 
Западной и Средней Сибири, Ближнего и Среднего Востока. 
По данным регионального директора Intelsat Ltd. Марио 
Иванова, российские заказчики (в том числе и сотовые опе-
раторы в Сибири) используют на Intelsat-906 частотный ре-
сурс, эквивалентный восьми транспондерам по 36 МГц.

«Выбор спутника Intelsat-906 обусловлен территорией пок-
рытия северо-восточного луча и хорошими энергетически-
ми параметрами в этой зоне, – комментирует Сергей Алымов, 
генеральный директор «РуСат». – Работа в C-диапазоне – 
новое направление в деятельности компании. С использо-
ванием нового ресурса «РуСат» планирует предоставлять 
не только традиционные услуги построения корпоративных 
сетей и доставки ТВ-сигнала, но и предложить услуги пост-
роения магистральных каналов связи и транспортных сетей 
на основе спутниковых каналов для сотовых операторов». 

Motorola 
обновила менеджмент
Директор подразделения мобильных устройств компа-
нии Motorola в России и СНГ Инга Чурашова перешла 
на должность руководителя департамента по продви-
жению программно-аппаратных развлекательных плат-
форм в российский филиал корпорации Microsoft – ООО 
«Майкрософт Рус». Директором по продажам Motorola 
в России и СНГ назначен Денис Волянский, ранее воз-
главлявший департамент по продажам бизнес-критичных 
серверов компании Hewlett-Packard в России.

До ухода в Microsoft Инга Чурашова проработала в Motorola 
более 15 лет. Пока что должность директора подразделе-
ния мобильных устройств Motorola в России и СНГ, кото-
рую она занимала, остается вакантной. К новым обязаннос-
тям в Microsoft, связанным с развитием розничного бизне-
са и работой с конечными пользователями, Инга Чурашова 
приступила 4 октября 2010 года. Она подчиняется регио-
нальному директору Microsoft по рынкам быстроразвиваю-
щихся стран региона EMEA Джонатану Граймсу. До прихо-
да Инги Чурашовой в Microsoft должность руководителя де-
партамента по продвижению программно-аппаратных раз-
влекательных платформ в России занимал Алексей Бадаев, 
покинувший компанию в сентябре 2010 года с тем чтобы 
возглавить российский офис компании Apple.

Почти одновременно с уходом Инги Чурашовой директором 
по продажам Motorola в России и СНГ был назначен Денис 
Волянский из российского офиса Hewlett-Packard. В новой 
должности он будет отвечать за стратегическое развитие биз-
неса реорганизованной компании Motorola Solutions в России, 
координацию работы подразделений, комплексное продви-
жение продуктов и услуг Motorola Solutions на рынке, а также 
за взаимодействие с клиентами и партнерами. Должность ди-
ректора по продажам в реорганизованной Motorola Solutions 
введена впервые. Ранее эти функции выполняли руководите-
ли продаж различных продуктовых решений компании. 

Говорит и показывает

Алексей Малинин, 
заместитель министра связи и массовых коммуникаций РФ, 

специально для «Стандарта»
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Телевидение высокой четкости 

(HDTV) позволяет телезрителям 

воочию убедиться в преиму-

ществах цифрового вещания. 

Среди задач, которые ставит 

ФЦП «Развитие телерадиове-

щания в Российской Федерации 

на 2009-2015 годы», фигури-

рует и «развитие новых видов 

телевизионного вещания, вклю-

чая телевидение высокой чет-

кости». Федеральная целевая 

программа относит активное 

создание сетей HDTV на конец 

периода – на 2014-2015 годы. 

Однако у России есть все 

возможности запустить федеральный канал высокой четкости 

раньше этих сроков.

Экспериментальное эфирное вещание в HD было организова-

но в Москве в феврале 2010 года – в этом формате транслиро-

вались соревнования на зимних Олимпийских играх в Ванкувере, 

и эксперимент признан успешным. И я уверен, что HDTV получит 

в России не меньшее развитие, чем за рубежом. Для этого необ-

ходимо, чтобы отраслевой регулятор и Правительственная комис-

сия по развитию телерадиовещания определились с принципами 

формирования 2-го и 3-го мультиплексов. Я очень надеюсь, что 

заседание правительственной комиссии, которое было назначено 

на сентябрь, но затем перенесено, состоится до конца текущего 

года. Предложения по принципам формирования 2-го и 3-го муль-

типлексов, которые мы разработали совместно с НАТ и вещатель-

ным сообществом (в частности, по результатам летних региональ-

ных совещаний «Цифровое ТВ и региональное вещание»), уже вне-

сены в правительство.

Эти предложения включают идею предусмотреть место для HD-

канала в 3-м мультиплексе. Мы полагаем, что это должен быть ка-

нал федерального распространения с высоким качеством контента, 

что стимулировало бы премиальную аудиторию переходить на циф-

ровое эфирное ТВ. Выбор канала высокой четкости, как и всех ос-

тальных участников 2-го и 3-го мультиплексов, будет осуществлять-

ся на конкурсной основе – через Федеральную конкурсную комис-

сию, для которой ключевым критерием отбора станет программная 

концепция канала. Это может оказаться и новый канал, и сущест-

вующий, переведенный в HD, – повторюсь, все зависит от заявлен-

ной тематики.

Причина включения HD-канала именно в 3-й мультиплекс за-

ключается в том, что 2-й мультиплекс предполагается сформиро-

вать из каналов, которые вещают в национальном масштабе и по-

любились телезрителям, но не вошли в 1-й мультиплекс. В 3-й муль-

типлекс, который планируется создавать на асинхронных сетях в ин-

тересах региональных и муниципальных вещателей, мы предлагаем 

включить один HD-канал и четыре региональных канала стандарт-

ного качества (SD). Такое формирование 3-го мультиплекса позво-

лит обеспечить полноценную высококачественную трансляцию в HD. 

Спутниковая емкость в этом случае потребуется только для транс-

ляции канала высокой четкости, тогда как региональные каналы бу-

дут вещать в городах своего местонахождения, что не требует ор-

битально-частотного ресурса.

HDTV не за горами
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«ВымпелКом» 
призвал Алексея Рокотяна
Алексей Рокотян назначен директором по  работе 
с государственными органами ОАО «ВымпелКом» 
c 1  октября 2010 года.

По словам 
Алексея Рокотяна, его 
первоочередная зада-
ча в должности директо-
ра по работе с государс-
твенными органами ОАО 
«ВымпелКом» – разобрать-
ся, как построена эта ра-
бота в компании,  чтобы 
выстроить дальнейшие 
действия
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С 2006-го по 2010 год Алексей Рокотян работал в долж-
ности первого заместителя генерального директора ЗАО 
«Норильск-Телеком», а также был координатором рабо-
чей группы по неотложным вопросам законодательства при 
Ассоциации документальной электросвязи (АДЭ). До его 
перехода в «ВымпелКом» должности директора по работе 
с госорганами в компании не существовало. На новом месте 
Алексей Рокотян сохранит обязанности в АДЭ.

В конце 1991 года Алексей Рокотян пришел на работу 
в Минсвязи России, в частности, в 1994-2000 годах занимал 
в министерстве должность начальника Управления элект-
росвязи. В 2000-2001 годах работал в ЗАО «Комстар», пос-
ледняя должность – директор по развитию. С 2001 года ра-
ботал в «ТрансТелеКоме» вице-президентом, потом старшим 
 вице-президентом. 

«Система» 
cкупила ГЛОНАСС
АФК «Система» приобрела 51 % ОАО «Навигационно-
информационные системы» (НИС) у подконтрольных ей 
ОАО «Ситроникс» и ОАО «Концерн «Радиотехнические 
и информационные системы» («РТИ системы»).

Сделка по продаже «Системе» 25,5 % НИС за 242 млн руб. 
была одобрена советом директоров компании «Ситроникс» 
1 октября 2010 года в связи с тем, что в рамках принятой 
в апреле 2010 года стратегии «Ситроникс» не планирует 
развивать операторские бизнесы. Еще 25,5 % НИС продаст 
«Системе» другая ее «дочка» – «РТИ системы». Эта сдел-
ка уже одобрена советом директоров АФК «Система», од-
нако ее завершение запланировано на IV квартал 2010 года 
после выполнения всех условий, включая получение одоб-
рения от Федеральной антимонопольной службы. Суммарно 
51 % акций НИС обойдется АФК «Системе» в 484 млн руб. 
НИС является федеральным сетевым оператором систе-
мы ГЛОНАСС и единственным исполнителем проекта по со-
зданию системы экстренного реагирования при авариях 
с  использованием ГЛОНАСС («ЭРА-ГЛОНАСС»). 
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   Госдума легализовала 
мобильную коммерцию
Государственная Дума РФ приняла в первом чтении за-
конопроект «О внесении изменений в Федеральный за-
кон «О банках и банковской деятельности» и статью 45 
закона «О связи». Эти изменения позволят легализовать 
платежи с помощью мобильного телефона.

Законотворцы предложили внести поправки в законы 
«О банках и банковской деятельности» и «О связи» еще 
в июле 2010 года с тем чтобы легализовать мобильные 
платежи, позволяющие оплачивать любые товары и ус-
луги с помощью SMS-сообщений. Создатели законопро-
екта – депутаты Владислав Резник и Юрий Исаев – ут-
верждают, что банкам необходимо разрешить осущест-
влять расчеты по обязательствам физических лиц, у ко-
торых нет банковских счетов. Для этого банк должен 
заключить договор с оператором связи о предоставле-
нии его абонентам подобных услуг, а оператор – обеспе-
чить «информационное взаимодействие» абонентов с бан-
ком, необходимое для осуществления расчетов, а также 
перечисление кредитной организации денежных средств 
клиентов. При этом сумма такого платежа не может 
превышать 15 тыс. руб.

Депутаты также хотят дополнить закон «О связи» пунк-
том, позволяющим операторам перечислять банку деньги 
с лицевого счета абонента для проведения расчетов по его 
обязательствам. «Принятие законопроекта позволит обес-
печить создание правовых условий для развития института 
мобильных платежей, придаст импульс развитию и совер-
шенствованию информационных технологий в финансовой 
сфере, а также позволит достичь целей, поставленных ру-
ководством страны», – сообщили Владимир Резник и Юрий 
Исаев в пояснительной записке к законопроекту.

«Большая тройка» сотовых операторов, по информа-
ции их пресс-служб, поддержала идею легализации мо-
бильных платежей. Если Госдума РФ примет законопро-
ект во втором и третьем чтениях, документы будут на-
правлены на рассмотрение Совета Федерации, а пос-
ле его согласования – на подпись президенту России 
Дмитрию Медведеву. 

«Мультирегион» 
пошел по рукам
Компания «Мобильные ТелеСистемы» передала недавно 
приобретенное ЗАО «Мультирегион» в управление пар-
тнеру по конвергенции – ОАО «Комстар-ОТС», в лице ее 
«дочки» «Комстар-Регионы».

Это стало возможным сразу после получения в начале ок-
тября одобрения от Федеральной антимонопольной служ-
бы. Получив «Мультирегион» в управление, «Комстар-
ОТС» сообщил о намерении перевести все его услуги 
под торговой маркой «Мультинэкс» на бренд МТС, а так-
же запустить во всех городах присутствия конвергент-
ные решения – фиксированный и мобильный широкопо-
лосный доступ, платное ТВ. ЗАО «Мультирегион» конт-
ролирует группу региональных операторов связи, обслу-
живающих суммарно около 1 млн абонентов кабельного 
ТВ и ШПД в 37 городах России. Сделка по приобрете-
нию «Мультирегиона» за $218 млн, ставшая одним из са-
мых крупных поглощений на российском рынке связи 
в 2010 году, была закрыта МТС в июле, хотя переговоры 

Именем вещательной индустрии

Эдуард Сагалаев, 
президент Национальной ассоциации 

 телерадиовещателей, специально для «Стандарта»
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В июне-августе 2010 года по со-

гласованию с Минкомсвязи НАТ 

провела совещания для выра-

ботки моделей деятельнос-

ти региональных и муници-

пальных компаний в цифро-

вой среде. В связи с решением 

Правительственной комиссии 

по развитию телерадиовещания 

от 13 июля 2010 года о вклю-

чении в 1-й мультиплекс допол-

нительного 9-го регионального 

канала, встал вопрос и о раз-

работке вариантов вхожде-

ния региональных вещателей 

в этот и другие мультиплексы. 

По итогам обсуждения удалось сформулировать 7 моделей:

1) Вхождение каналов с самостоятельным программированием и про-

изводством продукции на конкурсной основе в 1-й мультиплекс.

2) При наличии техусловий и договоренностей – продолжение 

сетевого партнерства с федеральными сетями, вошедшими 

во 2-й мультиплекс (Карелия, Удмуртия, ХМАО, Хабаровский 

и Краснодарский края, Магаданская, Астраханская, Сахалинская, 

Тульская и др. области).

3) Продолжение работы в аналоговом формате до его отключе-

ния, с постепенным переходом на самостоятельное програм-

мирование и увеличение объемов собственного вещания с це-

лью создания полноценного канала для вхождения в 3-й муль-

типлекс. (Такой сценарий озвучило большинство телекомпаний, 

в том числе из Красноярского и Приморского краев, республик 

Башкортостан, Карелия и Удмуртия, Калининградской, Кировской, 

Курганской, Тверской областей).

4) Создание регионального канала с контентом, формируемым мес-

тными компаниями, переходящими в категорию производителей, 

для вхождения в 1-й или 3-й мультиплекс (Карачаево-Черкесия 

и Башкортостан, Ставропольский край, Ростовская, Воронежская, 

Вологодская области).

5) Формирование локальных мультиплексов (Казань, Сургут, Тверь, 

Красноярск, Новосибирск, Иркутск, Калининград, Благовещенск, 

Омск, Улан-Удэ, Ставрополь, Махачкала).

6) Непосредственное спутниковое вещание (Республика Саха, 

Московская, Магаданская области, Краснодарский край; нерен-

табельность этой модели для себя отметили компании Камчатки 

и Сахалина).

7) Переход в неэфирные среды вещания или создание полноценно-

го кабельного канала (Петербург, Чита, Йошкар-Ола, Владимир, 

Киров с условием сохранения охвата аудитории).

Эти модели и другие актуальные темы будут обсуждаться на сессиях 

XIV Международного конгресса НАТ, который состоится на ВВЦ 16–

19 ноября 2010 года под девизом: «Стратегия 2015: контент, техно-

логии, экономика. Сценарии лидеров». Предварительная програм-

ма конгресса уже размещена на сайтах НАТ, НАТЭКСПО, «Экспо-

Телеком», ComNews.

Каждый участник конгресса получит книгу, в которой проанали-

зированы итоги территориальных совещаний региональных вещате-

лей, содержится обзор крупных телекомпаний в регионах, перечень 

каналов, претендующих на вхождение во 2-й мультиплекс и поэтап-

ный план его включения. Также участникам будет представлен дол-

гожданный Атлас телевидения и радио России.

Модели 
регионального вещания
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по ней еще в январе начал «Комстар-ОТС». 99,9 % ак-
ций ЗАО «Мультирегион» принадлежат ЗАО «Капитал» – 
стопроцентной «дочке» МТС, а еще 0,1 % акций МТС 
 владеет напрямую.

Первым маркетинговым шагом «Комстар-ОТС», после об-
ретения контроля над «Мультирегионом», стал запуск но-
вого тарифного плана на базе ЗАО «Теликс» – компании, 
представляющей интересы «Мультирегиона» в Петербурге. 
Новое предложение объединяет две услуги: интернет-до-
ступ на скорости до 1 Мбит/с (первые 2 Гбайт в месяц без 
ограничения скорости) и 57 каналов кабельного ТВ за 
246 руб. в месяц. Однако наиболее примечательной чертой 
тарифа является его название – «Твой Авангард», в кото-
ром сочетаются два самых раскрученных на петербургском 
рынке ШПД бренда: «Твой Интернет» от ОАО «Телекомпания 
Санкт-Петербургское кабельное телевидение» и «Авангард» 
от ОАО «Северо-Западный Телеком». По словам коммерчес-
кого директора ЗАО «Теликс» Артема Борисова, оператор 
хочет привлечь как можно больше новых абонентов и имен-
но поэтому сделал такое предложение. 

Александр Горбунов 
перебрался 
в «Ситроникс»
Вице-президент по стратегии и развитию 
ОАО «Комстар-ОТС» Александр Горбунов сменил ком-
панию и должность, став советником президента 
ОАО «Ситроникс».

Вице-президент 
по  стратегии и разви-
тию ОАО «Комстар-ОТС» 
Александр Горбунов про-
должил карьеру в дочерних 
структурах АФК «Система» 
в качестве советника пре-
зидента ОАО «Ситроникс»
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В зону ответственности Александра Горбунова в новой 
должности по-прежнему входят вопросы стратегическо-
го развития, но уже другой структуры АФК «Система». 
По информации пресс-службы «Комстар-ОТС», компания 
не планирует назначать кого-то на место вице-президен-
та по стратегии и развитию, а его обязанности распреде-
лены между другими топ-менеджерами. При этом депар-
тамент стратегического планирования, которым управлял 
Александр Горбунов, переподчинен президенту «Комстар-
ОТС» Сергею Приданцеву, а центр управления проек-
том беспроводного доступа в Интернет – первому вице-
президенту «Комстар-ОТС» Алексею Гончаруку. Перейдя 
в «Ситроникс», Александр Горбунов продолжил много-
летнюю карьеру в дочерних структурах АФК «Система». 
С 2003-го по 2005 год он работал директором по стратегии 
ОАО «Мобильные ТелеСистемы», с 2005 года по ноябрь 2006 
года руководил департаментом корпоративного развития 
АФК «Система», а затем был назначен главой департамента 
стратегического планирования ОАО «Комстар-ОТС». 

«Комстар-ОТС» 
избавился 
от «Связьинвеста»
Компания «Ростелеком» выкупила у ОАО «Комстар-
ОТС» (входит в АФК «Система») 25 % плюс одну ак-
цию ОАО «Связьинвест» за 26 млрд руб. Полученные 
средства «Комстар» потратил на погашение долга 
перед Сбербанком.

«Ростелеком» приобрел 17,31 % уставного капитала 
«Связьинвеста» за 18 млрд руб. у «Комстар-ОТС» и 7,69 % 
уставного капитала «Связьинвеста» за 8 млрд руб. у ком-
пании MGTS Finance S.A., контролируемой «Комстар-ОТС». 
Кроме того, «Система-Инвенчур», дочерняя компания АФК 
«Система», выплатила «Связьинвесту» 450 млн руб. в со-
ответствии с договором мены акций ОАО «МГТС» на акции 
ЗАО «Скай Линк», заключенным между ОАО «Связьинвест» 
и ЗАО «Система-Инвенчур».

После проведения сделки «Комстар-ОТС» перечислил 
полученные денежные средства Сбербанку России, тем са-
мым досрочно прекратив обязательства по кредиту, по-
лученному в 2007 году. Сделка между «Ростелекомом» 
и «Системой» осуществляется в рамках реорганизации хол-
динга «Связьинвест». Для ее завершения «Связьинвест» 
должен передать «Системе-Инвенчур» 28 % обыкновен-
ных акций ОАО «МГТС» (23,3 % от уставного капитала МГТС) 
в обмен на 50 % обыкновенных акций ЗАО «Скай Линк».

Кроме того, «Связьинвест» приобретет акционерные дол-
говые обязательства ЗАО «Скай Линк» и подконтрольных 
«Скай Линку» компаний у «Системы». 

Р
ЕК

Л
А

М
А

СТАНДАРТ | Деловой журнал о связи и вещании в России и мире | №10 (93) октябрь 2010 Новости 9



«СТС-Медиа» 
приобрела «ВарианТ»
Телекомпания «СТС Медиа» завершила сделку по при-
обретению 48 % голосующих акций казанского ЗАО 
«Телевизионная компания «ВарианТ» у ее владельцев – 
физических лиц.

Завершение сделки стало возможным после того, как 
Федеральная антимонопольная служба удовлетворила хо-
датайство ЗАО «СТС-Регион» о покупке 48 % акций ЗАО 
«Телевизионная компания ВарианТ». ООО «ТВ-Домашний», 
которое, как и «СТС-Регион», входит в холдинг «СТС 
Медиа», уже владеет 52 % акций казанской телекомпа-
нии «ВарианТ». Благодаря этому в совокупности ОАО «СТС 
Медиа» получило 100 % акций казанской телекомпании.

ЗАО ТК «ВарианТ» занимается ретрансляцией в Казани 
канала «Домашний», который принадлежит холдин-
гу «СТС Медиа». Казанская компания располагает ана-
логовым телепередатчиком мощностью 1 кВт, который 
действует на частоте 83,25 МГц (7 ТВК). «СТС Медиа», 
как и другие федеральные каналы, не вошедшие в пер-
вый мультиплекс, ведет скупку региональных партне-
ров в преддверии перехода на цифровое эфирное ве-
щание и запуска второго мультиплекса (в который, 
предположительно, войдут каналы, принадлежащие 
 холдингу «СТС Медиа»). 

«МегаФон» 
взял «Метроком» 
без борьбы
Сотовый оператор «МегаФон» приобрел 100 % акций 
ЗАО «Метроком» на аукционе в Петербурге по стартовой 
цене – 2 млрд 40 руб. Второй анонимный участник аук-
циона так и не вступил в борьбу за этот актив.

«Какая нам разница, кто 
еще был участником аукци-
она?» – заявил по его за-
вершении первый замес-
титель генерального ди-
ректора Северо-Западного 
филиала ОАО «МегаФон» 
Петр Акульшин
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Аукцион по продаже 100 % акций ЗАО «Метроком» был ор-
ганизован 7 октября 2010 года акционерами компании – 
правительством Петербурга (владевшим 55 % акций) сов-
местно с компанией ЗАО «МСТ» (45 % акций), принадлежа-
щей сыну губернатора города Сергею Матвиенко. Все 100 % 
акций ЗАО «Метроком» были выставлены на аукцион еди-
ным лотом, который выиграл «МегаФон», предложивший 
первоначальную заявленную стоимость – 2 млрд 40 руб. 
Помимо него в конкурсе принимала участие еще лишь одна 
компания, пожелавшая остаться неизвестной, которая так 

С высоты космического полета

Юрий Прохоров,
генеральный директор ФГУП «Космическая связь», 

 специально для «Стандарта»
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Вопрос повышения эффектив-

ности использования россий-

ского орбитально-частотного 

ресурса и развития новых ус-

луг не только не теряет своей 

актуальности, но и приобрета-

ет все более высокую значи-

мость. В настоящее время оте-

чественные спутниковые сис-

темы гражданского назначе-

ния используют традиционные 

диапазоны частот С- и Кu-.

Рынок наземного оборудо-

вания для этих систем отличает-

ся высокой конкуренцией сре-

ди производителей. Интересным 

примером нового применения Ku-диапазона является размещение 

VSAT-терминалов на морских судах (maritime VSAT). Такие глобаль-

ные производители, как iDirect, Hughes и ViaSat уже наладили се-

рийное производство подобного оборудования. В 2009 году ми-

ровой рынок maritime VSAT вырос примерно на 17 %. Сегодня всего 

около 9 тыс. кораблей оборудованы «морскими» VSAT-станциями. 

На конференции COMSYS VSAT 2010, которая состоялась 15 

сентября 2010 года в Лондоне, звучали прогнозы аналитиков, со-

гласно которым к 2014 году мировой парк терминалов увеличит-

ся до 18,5 тыс. единиц.

Учитывая геополитические и экономические интересы Российской 

Федерации в акватории мирового океана, «морской» VSAT может 

быть интересен российским пользователям. Первая спутниковая 

сеть maritime VSAT создается сегодня на Дальнем Востоке с исполь-

зованием ресурса спутниковой группировки и центральной HUB-

станции ФГУП «Космическая связь» (ГПКС). Эта сеть объединит объ-

екты группы компании «Примрыбснаб», в том числе морские суда, 

в единую корпоративную сеть. К лету 2011 года количество «мор-

ских» терминалов VSAT-сети, обслуживаемых ГПКС, может соста-

вить не менее 20. Внедрение системы спутниковой связи на судах 

«Примрыбснаба» обеспечит экипажи во время работы в море ка-

чественной и доступной связью: возможностью выхода в Интернет, 

телефонией и синхронизацией баз данных, многопрограммным циф-

ровым телевидением, а также позволит осуществлять оперативное 

управление судами с берега.

Для реализации проекта, уровень которого соответствует ми-

ровым стандартам в области связи, задействована централь-

ная станция сети VSAT-ГПКС, развернутая в ЦКС «Хабаровск». 

Станция работает через космический аппарат «Экспресс-АМ3» 

(140° в. д.), что обеспечивает возможность подключения к сети 

VSAT-терминалов на всей территории Восточной Сибири и Дальнего 

Востока. Особенностью проекта является использование морских 

антенн для передачи и синхронизации баз данных, доступа к сети 

Интернет, телефонии, приема цифрового телевизионного сигнала 

на борту морских судов.

Услуги связи и вещания на морских судах – один из наиболее 

перспективных VSAT-проектов на космических аппаратах ГПКС, ко-

торый позволяет значительно повысить эффективность бизнеса ры-

бодобывающих и судоходных компаний. В России это фактически 

первый проект, в то время как международный опыт уже подтвердил 

огромную востребованность услуг связи на морских судах. Эти ус-

луги также могут быть востребованы при решении других коммер-

ческих и специальных задач.

VSAT выходит в море
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и не вступила в торги за «Метроком». Как скоро этот актив 
будет интегрирован в ОАО «МегаФон», пресс-служба со-
тового оператора пока не разглашает, ссылаясь на то, что 
сейчас компания сосредоточена на интеграции приобретен-
ного ранее ЗАО «ПетерСтар» – второго по величине альтер-
нативного оператора СЗФО. 

«Связьинвест» 
расстался с руководством
В «Связьинвесте» и его основной «дочке» – ОАО 
«Ростелеком» – продолжаются кадровые роки-
ровки. Вслед за отставкой генерального директо-
ра «Связьинвеста» Евгения Юрченко холдинг покинули 
три его заместителя – Елена Умнова, Виктор Савченко 
и Алексей Локотков, а из «Ростелекома» ушли два ви-
це-президента – Антон Колпаков и Вячеслав Волков. 
Контракт с ними прекращен в начале октября «по согла-
шению сторон».

Вместо Вячеслава Волкова, покинувшего пост ви-
це-президента и коммерческого директора ОАО 
«Ростелеком», на базе которого проводится реорганиза-
ция «Связьинвеста», назначен Павел Зайцев, бывший ком-
мерческий директор ОАО «Уралсвязьинформ». По информа-
ции пресс-службы «Ростелекома», это назначение долж-
но помочь реформируемой компании. В новой должности 
Павел Зайцев будет отвечать за формирование коммерчес-
кого блока и маркетинговой политики компании, руково-
дить разработкой новых продуктов и услуг, а также систе-
мой продаж и обслуживания клиентов. Дальнейшая судьба 
менеджеров, покинувших «Связьинвест» и «Ростелеком», 
пока не известна, а их места, за исключением должности 
Вячеслава Волкова, остаются вакантными. 

 Президент объединил 
ФГУП «Радио» и НИИР
Президент РФ Дмитрий Медведев подписал указ 
о присоединении ФГУП «Радио» к ФГУП «Научно-
исследовательский институт радио» (НИИР). 
Объединение должно завершиться к концу 2010 года.

Указ №1157 вступил в силу со дня его подписания – 22 
сентября 2010 года. НИИР и ФГУП «Радио» – подведомс-
твенные предприятия Россвязи. Реорганизация НИИР 
в форме присоединения к нему ФГУП «Радио» направлена 
на развитие научно-производственного потенциала и раз-
работок в области создания сетей спутниковой и назем-
ной связи, телерадиовещания и информационных систем, 
а также осуществления фундаментальных и прикладных 
исследований. Согласно указу президента реорганиза-
ция должна быть проведена до конца 2010 года. Слияние 
двух предприятий производится в рамках реформирова-
ния НИИР в научно-технический центр, начавшегося еще 
весной 2009 года, когда был опубликован указ президента 
РФ об объединении НИИР в единую структуру с его фили-
алами в Петербурге (ЛОНИИР) и Самаре (СОНИИР). По ин-
формации пресс-службы НИИР, важной особенностью ре-
формирования института является не просто объединение 
ресурсов предприятий, а создание технологического клас-
тера, обеспечивающего полный цикл работ – от фундамен-
тальных научных исследований до внедрения выпускае-
мой продукции. 

Цифровой поток

Юрий Припачкин,
президент Ассоциации кабельного телевидения России,

специально для «Стандарта»
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Когда создавалась Ассоциация 

кабельного телевидения России, 

то в первую очередь ее форми-

ровали операторы связи, плюс 

подрядчики по строительству 

 кабельных сетей. В основном 

эти сети были старые, еще со-

ветских времен, и такого коли-

чества услуг, какое есть сейчас, 

там не предполагалось. Речь шла 

только о телевидении: об уве-

личении числа аналоговых мет-

ровых и дециметровых каналов, 

а также как правильно сделать, 

спроектировать, ввести в про-

цесс оборудование и т. д.

Сегодня появилось кабельное телевидение, и как факт техноло-

гий, и как термин. Это практически мультимедийная среда, внутри 

которой развиваются все виды услуг, связанных как с интерактив-

ностью, так и с цифровой составляющей.

При этом цифровая составляющая развивается стремительно. 

Не за горами, например, технология 3D-вещания без применения 

очков, которая будет использоваться базовыми телевизионными ка-

налами. В этом году мы уже показали канал 3D на базе очковых 

технологий, и можем его запускать. Через два года будет и безоч-

ковая технология.

Однако мы не успеваем изменять законодательство соразмер-

но – хотя бы скорости развития технологий. Нужно делать такое 

законодательство, которое как институция является сводом правил 

жизни и правил формирования рынка. Нам жизненно необходимы 

законы, которые с опережением позволяли бы развиваться рынку, 

а не «бить по хвостам».

К примеру, многие наши операторы подвергались преследованию 

со стороны правоохранительных органов за то, что у них нет лицен-

зии на вещание. По закону, у одной организации может быть только 

две лицензии на вещание, а в трактовке закона «лицензия на веща-

ние» – это эфирная частота. Когда принималось законодательное ог-

раничение, то законотворцы исходили из справедливого утвержде-

ния, что не может быть в одних руках больше двух частот. Конечно, 

это обходилось операторами, создавались всевозможные фирмы…

Но в современном цифровом мире, в наших условиях – это аб-

сурд! Успешно действуют операторы кабельного телевидения, в ко-

тором 200 телеканалов – и зачем ему, в принципе, лицензия на ве-

щание? Она ему не нужна – он не занимается вещанием, он зани-

мается тем, что берет сигнал у производителя и вставляет его в свой 

канал передачи данных. У него нет необходимости делить частоты, 

у него есть собственный кабель и нужное количество частот. Более 

того, он сам их расставляет так, как ему нужно, группирует теле-

визионные пакеты в зависимости от потребительского спроса. Нет 

необходимости привязываться к какой-то частоте у себя в кабеле. 

Это лежит на поверхности, все это понимают, но некоторые опера-

торы подвергались преследованию по факту отсутствия лицензии, 

что квалифицируется законом как незаконная предприниматель-

ская деятельность, и предполагает, как минимум, вменение штрафа. 

Согласитесь, эта ненормальная, парадоксальная ситуация вносит 

в деятельность цифрового телевидения определенный дисбаланс.

Более того, я считаю, что проблема сейчас не столько в зако-

нодательстве, сколько в понимании той модели функционирования 

рынка, которая должна быть.

Кабельщики – кто они?
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Без особых примет
Данила ШЕПОВАЛЬНИКОВ

Попытки прояснить 
на законодательном 
уровне, что же такое 

«телекоммуникационное 
оборудование российского 
производства» и кто такие 
«отечественные произво-
дители», предпринимаются 

государством уже не пер-
вый год с тем чтобы имен-
но для них создать спе-
циальные привилегии 
на рынке. Для этого в 2009 
году Министерство свя-
зи и массовых коммуни-
каций РФ (Минкомсвязи) 

подготовило проект пос-
тановления правительс-
тва РФ «О приоритетном ис-
пользовании телекоммуни-
кационного оборудования 
отечественного производс-
тва», а также прилагаю-
щуюся к нему «Методику 

расчета локализации про-
изводства продукции». 
Разработка этих докумен-
тов была приурочена к кон-
курсам на право получе-
ния лицензий для оказа-
ния услуг связи в сетях мо-
бильного беспроводного 

Минпромторг совместно с Минэкономразвития завершили работу над пакетом документов, 
определяющим «телекоммуникационное оборудование российского происхождения». 
Хотя эти документы отправлены на регистрацию в Минюст с опозданием почти 
на два месяца, они не оправдали надежд отечественных поставщиков оборудования 
на позитивные перемены в сфере государственной защиты их интересов. Участники рынка 
сходятся во мнении, что в нынешней редакции документы позволяют без особых усилий 
получить статус «оборудования российского происхождения» для телекоммуникационной 
продукции любых, в том числе и зарубежных, вендоров.

ПАРТНЕР РУБРИКИ
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доступа в Интернет с ис-
пользованием радиочас-
тот в диапазоне 2,3-2,4 ГГц 
в 40 регионах РФ. По усло-
виям этих конкурсов побе-
дитель должен использо-
вать для строительства се-
тей оборудование российс-
кого происхождения.

В конце 2009 года 
Минкомсвязи передало пе-
речисленные докумен-
ты в Министерство про-
мышленности и торгов-
ли РФ (Минпромторг) 
для дальнейшей доработки. 
Основной упор в них был 
сделан на степень лока-
лизации оборудования как 
на ключевой критерий оп-
ределения его происхож-
дения. По закону «О свя-
зи» создание таких доку-
ментов не входит в ком-
петенцию Минкомсвязи, 

поэтому они рассматрива-
лись Минпромторгом ис-
ключительно как спра-
вочные материалы, оттал-
киваясь от которых, мож-
но довести законопроект 
до ума. Однако 13 мая 2010 
года глава правительс-
тва РФ Владимир Путин за-
браковал предложенные 
Минкомсвязи проекты, от-
метив, что они не защища-
ют интересы истинных оте-
чественных производите-
лей и позволяют без осо-
бых усилий получить статус 
«российского» фактичес-
ки для любого телекомму-
никационного оборудова-
ния любого зарубежного 
вендора. А уже 31 мая 2010 
года правительство изда-
ло распоряжение №858, со-
гласно которому разра-
ботка критериев статуса 

«телекоммуникационное 
оборудование российско-
го происхождения», а так-
же порядок и методика 
его присвоения были воз-
ложены на Минпромторг 
и Министерство эконо-
мического развития РФ 
(Минэкономразвития). 
На это правительство отве-
ло министерствам два ме-
сяца с момента публика-
ции распоряжения – до на-
чала августа 2010 года. «Мы 
видим и приветствуем де-
ятельность государства, на-
правленную на развитие 
отечественного потенциа-
ла в сфере телекоммуника-
ций: для технологического 
совершенствования и повы-
шения обороноспособнос-
ти России проекты нацио-
нального масштаба долж-
ны максимально строиться 

на российском оборудова-
нии», – высказался по пово-
ду государственной иници-
ативы Владимир Пашкевич, 
генеральный директор ООО 
НПП «Зелос» (Zelax).

Резус-конфликт
В начале лета Минпромторг 
на скорую руку сфор-
мировал рабочую груп-
пу, в состав которой вош-
ли не только чиновни-
ки министерства, но и де-
легаты отечественных 
производителей: ком-
паний ООО «Райтек», 
ЗАО «МНИТИ», ОАО 
«Концерн «Созвездие»», 
ЗАО «ОСТЕК», ЗАО 
«НПП «Цифровые тех-
нологии»», ОАО «ЭКОС», 
ЗАО «СПИРИТ», ООО 
«Альтоника», груп-
пы компаний «НАТЕКС», 

Мнение

«Меры господдержки 
российских производителей 
телекоммуникационного обо-
рудования можно поделить 
на две группы: для коммер-
ческого и государственного 
сегментов. В коммерческом 
сегменте хотелось бы того же, 
что есть у южно-азиатских 
компаний: доступа к кредит-
ным ресурсам страны, причем 
не для себя, а для заказчи-
ков. Это сильно укрепит по-
зиции отечественных произ-
водителей не только в России, 
но и за рубежом, где идет 

борьба за развивающиеся 
рынки. Конкурировать с ки-
тайскими компаниями, которые 
при поддержке государствен-
ных банков предлагают обору-
дование в рассрочку на пять 
лет с первым платежом через 
три года пока что невозмож-
но. В рамках же госпроектов 
хочется, чтобы предпочтение 
всегда отдавалось отечествен-
ному оборудованию при усло-
вии его конкурентоспособнос-
ти с зарубежной продукцией. 
Но есть и более конструктив-
ный вариант: предоставление 

ценовых преференций в рам-
ках аукционов, то есть, что-
бы даже при разнице в цене 
в 15-20 % при прочих равных 
всегда выбиралась продукция 
местной компании. Таким обра-
зом государство может инвес-
тировать в развитие локаль-
ного производства. Ключевой 
же момент – создание бла-
гоприятных налоговых усло-
вий для разработчиков ПО, 
работающих на местный ры-
нок. Государство планирует 
дать льготы компаниям, 90% 
доходов которых приходится 

на ПО, но механизм выделе-
ния его стоимости в стоимос-
ти программно-аппаратных 
комплексов пока не ясен».

Владимир Фрейнкман,
коммерческий директор ООО «НТЦ Протей»
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Дмитрий Бучнев,
заместитель  директора 
по маркетингу региональ-
ного отделения Huawei 
по России, Украине 
и Белоруссии:
«Huawei планирует привес-
ти продукцию в соответс-
твие статусу «оборудование 
российского происхожде-
ния», если это будет эконо-
мически целесообразно»
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Владислав Борисов,
генеральный  директор 
ЗАО «Оптимальные 
Коммуникации»:
«Российским оборудовани-
ем может считаться лишь 
спроектированная в России 
продукция, при этом в обя-
зательном порядке вся ин-
теллектуальная собствен-
ность на нее должна быть 
во владении российского 
резидента»
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№
п/п Наименование телекоммуникационного оборудования Код ОКП

Значения уровня 
локализации, %

1-й год 2-й год
3-й год 

и после-
дующие

1 Оборудование и аппаратура для радио, телевидения

1.1 Аппаратура и оборудование телевизионных центров 65 7420 50 60 70
1.2 Устройства радиоприемные 65 8200 15 25 30
1.3 Телевизоры цветного изображения 65 8120 15 25 30
1.4 Аппаратура и оборудование телевизионных студий 65 7440 10 20 30
1.5 Аппаратура видеозаписи и воспроизведения бытовая 65 8400 15 25 30
1.6 Аппаратура звукозаписывающая и звуковоспроизводящая 65 7340 10 20 30
2 Оборудование мультимедийных сетей передачи информации

2.1 Комплексы, оборудование, аппаратура  систем передачи данных 66 5600 30 35 40
2.2 Аппаратура проводной связи общего применения 66 5000 40 45 50
2.3 Радиостанции и радиоприемники связные общего применения 65 7100 40 50 60
2.4 Радиостанции приемопередающие стационарные 65 7110 30 35 40
2.5 Радиостанции приемопередающие носимые 65 7140 10 20 30
2.6 Радиорелейные станции 65 7200 40 50 60
2.7 Антенны радиосвязи, радиовещательные и телевизионные 65 7700 40 50 60
3 Аппаратура радионавигации 68 1100 15 25 30
4 Измерительная аппаратура и вычислительная техника

4.1 Приборы контрольно-испытательные для аппаратуры радиовещательной 65 7380 35 45 50
4.2 Аппаратура телевизионная контрольно- измерительная (испытательная) 65 7480 35 45 50
4.3 Комплексы вычислительные электронные цифровые прочие 40 1270 20 25 30

Требования к уровню локализации телекоммуникационного оборудования 
российского происхождения

Источник: Приложение 3 к приказу Минпромторга и Минэкономразвития

ООО НПП «Зелос» (голо-
вное предприятие груп-
пы компаний Zelax), а так-
же Ассоциации производи-
телей электронной аппара-
туры и приборов (АПЭАП) 
и Ассоциации разработ-
чиков и производите-
лей телерадиоаппарату-
ры (АРПАТ). Цель созда-
ния рабочей группы за-
ключалась в том, чтобы 
при подготовке докумен-
тов максимально учесть 
интересы существующих 
российских производите-
лей. Формирование груп-
пы происходило стихий-
но: к примеру, компа-
ния «Райтек», по словам 
ее генерального директо-
ра Светланы Аполлоновой, 
получила приглашение 
от Минпромторга лишь 
после того, как предпри-
няла ряд безуспешных по-
пыток выяснить у это-
го министерства, а также 
у Минкомсвязи, что же та-
кое «телекоммуникацион-
ное оборудование российс-
кого происхождения».

В отведенные Мин-
пром торгом сроки рабочая 

группа выработала па-
раметры, порядок и ме-
тодику присвоения ста-
туса «оборудование рос-
сийского происхождения» 
и передала их чиновни-
кам министерства. Однако 
в процессе согласования 
с Минэкономразвития чи-
новники подвергли текст 
документов значитель-
ной купюре: исчезла от-
ветственность компаний за 
предоставление недосто-
верной информации, про-
верка выполнения техноло-
гических операций и мно-
гие другие требования. 
Российские производите-
ли, входившие в рабочую 
группу при Минпромторге, 
до последнего момента пы-
тались оспорить поправ-
ки чиновников, которые 
фактически перечеркну-
ли двухмесячные труды ра-
бочей группы. Но в сен-
тябре 2010 года докумен-
ты в последней редакции 
Минэкономразвития ушли 
на государственную регис-
трацию в Министерство юс-
тиции РФ (Минюст), после 
чего они вступят в силу.

Пакет включает в себя 
четыре документа:
– Приложение 1. 

«Параметры, в соответс-
твии со значениями ко-
торых телекоммуника-
ционному оборудованию, 
произведенному на тер-
ритории Российской 
Федерации, может быть 
присвоен статус теле-
коммуникационного обо-
рудования российского 
происхождения»;

– Приложение 2. 
«Методика определе-
ния значений парамет-
ров, в соответствии с ко-
торыми телекоммуника-
ционному оборудованию, 
произведенному на тер-
ритории Российской 
Федерации, может быть 
присвоен статус теле-
коммуникационного обо-
рудования российского 
происхождения»;

– Приложение 3. 
«Порядок присвоения те-
лекоммуникационно-
му оборудованию, про-
изведенному на тер-
ритории Российской 
Федерации, статуса 

телекоммуникационного 
оборудования российско-
го происхождения»;

– Приказ Минпромторга 
и Минэкономразвития 
об утверждении перечис-
ленных приложений.

По оценке главного экспер-
та ЗАО «Московский науч-
но-исследовательский те-
левизионный институт» 
(МНИТИ), д.т.н., профессо-
ра Калью Кукка, этот пакет 
документов существенно 
отличается от предложен-
ного ранее Минкомсвязи 
тем, что в нем введена 
классификационная сет-
ка по видам телекоммуни-
кационной продукции, ко-
торая может претендо-
вать на статус «россий-
ской», а также методика 
расчета уровня локализа-
ции и порядок присвое-
ния соответствующего ста-
туса. Но при этом все ука-
занные в документах виды 
оборудования и требуе-
мый уровень их локали-
зации привязаны к кодам 
Общероссийского клас-
сификатора оборудования 
(ОКП). По словам Калью 
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Мнение

«Основной акцент сто-
ит делать не на том, как оп-
ределить российского произ-
водителя (получать или нет 
данный статус – личное дело 
каждой компании), а как обес-
печить его реальную подде-
ржку. Эффективной господде-
ржки производства в России 
нет. Телекоммуникационное 
оборудование заказчики вы-
бирают, руководствуясь только 
личными интересами, и под-
держивать отечественного 
производителя им нет осо-
бого смысла. Однако госу-
дарство может стимулировать 
операторов покупать российс-
кое оборудование, к примеру, 
путем упрощения процедуры 
получения разрешительной 
документации, необходимой 

для его ввода в эксплуата-
цию. Возможны и другие ва-
рианты поддержки. В Европе 
есть хорошая практика: про-
изводитель рекомендует за-
казчикам партнера – дистри-
бьютора или интегратора. 

В России обычно все про-
исходит с точностью до на-
оборот: заказчик ставит про-
изводителя перед фактом, 
что ему придется работать 
с каким-то конкретным ин-
тегратором. Нам, как про-
изводителю, гораздо проще 
работать с конечным заказ-
чиком напрямую, а главное – 
это выгоднее заказчику, так 
как никто кроме нас не мо-
жет предложить ему более 
низкую стоимость за наше 
оборудование, гарантировать 

качественный сервис и быс-
трую реакцию на любые за-
просы. И государство могло 
бы поддержать нас тем, что-
бы убрать посредников меж-
ду нами и заказчиками.

Наконец, одной из самых 
полезных преференций мог-
ло бы стать обеспечение про-
зрачности конкурсов по выбо-
ру поставщиков оборудования. 
В большинстве случаев тенде-
ры, проводимые «на бумаге», 
абсолютно закрыты, и по ка-
ким принципам отбираются по-
бедители, понять невозмож-
но. Исходя из нашего опыта, 
единственным прозрачным 
способом проведения конкур-
сов, обеспечивающим честную 
конкурентную борьбу, явля-
ются электронные торги. 

В любом случае проду-
мать все варианты зара-
нее невозможно, поэтому, 
с нашей точки зрения, бо-
лее эффективным будет путь, 
если государство приступит 
к конкретным последова-
тельным действиям. В про-
тивном случае господдержка 
отечественных производите-
лей рискует навсегда остать-
ся на уровне переработки 
законопроектов».

Константин Фетисов,
коммерческий директор ООО «ИМАКЛИК» (IMAQLIQ):
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Кукка, перечень кодов ОКП 
не менялся с 1993 года, 
но с тех пор в отрасли свя-
зи появился ряд новых тех-
нологий и технических ре-
шений, которые не вписы-
ваются в существующую 
сетку. Поэтому в документе 
не прописаны новые раз-
новидности телекоммуни-
кационной продукции в об-
ласти цифрового телеви-
дения, ШПД, WDM, WiMAX, 
LTE и других инновацион-
ных сегментов рынка.

Многие российские пос-
тавщики телекоммуникаци-
онного оборудования недо-
вольны содержанием этих 
документов. «Если прово-
дить параллели с медици-
ной, то данные докумен-
ты – аналог рецепта без 
диагноза», – прокомменти-
ровал законопроект Павел 
Марьюшкин, заместитель 
генерального директо-
ра компании QTECH. По его 
словам, эти документы хо-
роши лишь тем, что не со-
держат ничего, что как-то 
может повредить разви-
тию радиоэлектронной про-
мышленности. Светлана 

Аполлонова из компании 
«Райтек» более категорич-
на в оценке законопроек-
та: по ее мнению, подго-
товленный пакет докумен-
тов в последней редакции 
не защищает интересы оте-
чественных производите-
лей, а его утверждение го-
сударством поставит крест 
на возрождении россий-
ской отрасли производс-
тва высокотехнологичного 
оборудования.

Локализируй это
Основной упор в доку-
ментах, разработан-
ных Минпромторгом 
и Минэкономразвития, сде-
лан на уровень локализа-
ции продукции, необходи-
мый для получения стату-
са «телекоммуникационное 
оборудование российско-
го происхождения». Этот 
критерий определяет, ка-
кая доля в общей себесто-
имости конкретного обору-
дования приходится на рос-
сийское сырье и компонен-
ты. По словам Калью Кукка 
из МНИТИ, зафиксиро-
вать уровень локализации 

необходимо для того, что-
бы сбалансировать степень 
проникновения отечест-
венных и зарубежных тех-
нологий в российскую про-
мышленность, а выполни-
мость требований, предус-
мотренных в документах, 
подтверждают фактичес-
кие обмеры различных ти-
пов телекоммуникацион-
ного оборудования на ряде 
конкретных российских 
предприятий.

Требования к уровню 
локализации, прописан-
ные в документах, зависят 
от типа оборудования и сро-
ка, в течение которого оно 
владеет статусом «россий-
ского»: в первый год па-
раметр локализации ко-
леблется от 10 % до 50 %. 
Для расчета этого парамет-
ра составители документов 
предусмотрели специаль-
ную формулу, учитывающую 
долю добавленной себесто-
имости единицы продукции, 
сгенерированной на тер-
ритории РФ, а также себе-
стоимости импортного сы-
рья в общей себестоимости 
единицы продукции.

По оценке Павла 
Марьюшкина из компа-
нии QTECH, основной не-
достаток этого подхода за-
ключается в отсутствии ог-
раничения доли, вносимой 
той или иной конкретной 
операцией сборки (напри-
мер, SMD-монтажом, узло-
вой сборкой, корпусировкой 
или тестированием), ком-
понентом (корпусом, упа-
ковкой, пассивными и сис-
темообразующими микро-
схемами) и программным 
обеспечением в общую се-
бестоимость продукта. Без 
этого для получения желан-
ного статуса производите-
ли могут на бумаге неадек-
ватно раздувать долю са-
мых примитивных лока-
лизованных компонентов 
и операций, вроде металли-
ческого корпуса и упаков-
ки. «Предусмотренные в до-
кументах требования и ме-
тодики их оценки не ори-
ентированы на развитие 
интеллектуального потен-
циала отрасли и пригодны 
для использования, только 
если под стимулированием 
развития отечественного 
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производства высокотех-
нологичного оборудова-
ния понимать развитие сбо-
рочно-монтажно-упаковоч-
ных предприятий», – вто-
рит коллеге Денис Сорокин, 
исполнительный директор 
группы компаний «Натекс».

По мнению Кристины 
Тихоновой, генерального 
директора компании Nokia 
Siemens Networks в России 
и СНГ, локализация обо-
рудования очень важна, 
но главный вопрос – в чем 
именно она должна прояв-
ляться. Например, должна 
ли входить в формулу вы-
числения уровня локали-
зации себестоимость раз-
работки ПО? И если нет, то 
как можно оценить степень 
локализации Softswitch? 
По данным Nokia Siemens 
Networks, специфика 

телекоммуникационной от-
расли такова, что доля ПО 
в общей себестоимости обо-
рудования может превы-
шать 60 %, при этом на ком-
поненты приходится около 
25 %, а на процедуры сбор-
ки и тестирования – не бо-
лее 10 %. «Государственные 
критерии локализации 
должны учитывать это и оп-
ределять, что именно нуж-
но локализовать, поэто-
му мы проводим консуль-
тации с министерствами о 
том, чтобы приблизить до-
кументы к  реалиям те-
лекоммуникационной ин-
дустрии», – подчеркнула 
Кристина Тихонова.

Проверка 
на искренность
Процедура контроля те-
лекоммуникационного 

оборудования на пред-
мет его соответствия не-
обходимому уровню лока-
лизации и другим требо-
ваниям документов про-
писана в Приложении 3. 
Согласно ему осущест-
влять проверку и выдавать 
заключение должна экс-
пертная группа, сформи-
рованная Минпромторгом. 
Однако принцип формиро-
вания группы в докумен-
те не прописан. «Очевидно, 
для этого будет дополни-
тельно разработано поло-
жение об экспертной груп-
пе, в состав которой долж-
ны войти представители 
российской науки и про-
мышленности, кровно за-
интересованные в разви-
тии отечественного про-
изводства высокотехно-
логичного оборудования 

и способные противостоять 
формализации этого про-
цесса», – выразил надежду 
Калью Кукк из МНИТИ.

Каким образом эксперт-
ная группа будет осущест-
влять проверку оборудо-
вания и производящих его 
компаний, пока тоже оста-
ется загадкой. По мнению 
Павла Марьюшкина из ком-
пании QTECH, проверить ре-
альное соответствие уров-
ня локализации оборудова-
ния довольно сложно, по-
этому нужно изначально 
создавать условия, при ко-
торых использование оте-
чественных компонентов 
было бы более выгодным 
для производителей.

Помимо локализации до-
кументы предусматрива-
ют и другие требования. 
Например, в Приложении 3 

Мнение

«Оценка уровня ло-
кализации по бухгалтерс-
кой отчетности не должна 
быть основным критерием 
присвоения статуса «обору-
дование российского про-
исхождения», так как этот 
уровень может быть дове-
ден до 100 % простейшими 
сборочными операциями. Эта 
методика не учитывает се-
бестоимость разработки ПО, 
несмотря на то, что ее доля 
в конечной стоимости обо-
рудования может превышать 

70 %. Соблюдение уровня ло-
кализации в утвержденном 
министерствами виде для по-
лучения статуса «российс-
кое оборудование» приведет 
к окончательной деградации 
отрасли. Развивать «отвер-
точное» производство и пы-
таться конкурировать в этой 
сфере с зарубежными стра-
нами, особенно с Азией, при 
текущем уровне издержек 
на строительство, таможен-
ное оформление оборудо-
вания, логистику, зарплату 

и социальные отчисления 
бессмысленно. Срок жиз-
ни телекоммуникационного 
оборудования до морально-
го устаревания очень коро-
ток. И чтобы снять сливки 
нужно в числе первых про-
двигать оригинальные раз-
работки в нишах с высо-
кой добавленной стоимостью. 
Россия до сих пор сохраняет 
мощный научно-исследова-
тельский потенциал, что под-
тверждает востребованность 
отечественных специалистов 

в R&D-центрах по всему миру. 
Именно это направление нуж-
дается в усилении при под-
держке государства».

Светлана Аполлонова,
генеральный директор ООО «Райтек»:
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Структура себестоимости современного телекоммуникационного оборудования (%)
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есть пункт, согласно ко-
торому «заявитель дол-
жен иметь научно-произ-
водственную базу, распо-
ложенную на территории 
Российской Федерации, 
для производства, даль-
нейшей модернизации, га-
рантийного и послегаран-
тийного обслуживания те-
лекоммуникационного обо-
рудования». Денис Сорокин 
из «Натекс» обращает вни-
мание на расплывчатость 
этой формулировки. По его 
словам, совершенно не-
понятно, что можно счи-
тать научно-производс-
твенной базой, а что нет. 
«Корпорация Apple в нача-
ле пути располагала произ-
водством в гараже и шта-
том из двух приятелей-еди-
номышленников – такую 
«базу» может заявить лю-
бая компания, и как эк-
спертный совет опреде-
лит, где гении, а где фаль-
сификаторы, совершенно 
непонятно», – подчеркнул 
Денис Сорокин.

Посторонний 
отечественный
Чтобы защитить оте-
чественные предпри-
ятия от конкуренции с за-
рубежными вендорами 
в борьбе за получение го-
сударственных префе-
ренций, рабочая груп-
па при Минпромторге вне-
сла в черновую версию 

документов заградительное 
требование. Согласно ему 
производителем «телеком-
муникационного оборудо-
вания российского проис-
хождения» может считаться 
лишь компания – резидент 
РФ, мажоритарным акци-
онером которой также яв-
ляется резидент РФ – юри-
дическое или физическое 
лицо. То есть «отечествен-
ный производитель» – ком-
пания, зарегистрирован-
ная в России и принадле-
жащая другой российской 
компании или россияни-
ну. На вопрос «Стандарта» 
о том, насколько силь-
но это требование услож-
нило бы задачу по получе-
нию статуса «российское 
оборудование» для зару-
бежных вендоров, Дмитрий 
Бучнев, заместитель ди-
ректора по маркетингу ре-
гионального отделения 
Huawei по России, Украине 
и Белоруссии, ответил: 
«Это уменьшило бы коли-
чество возможных вари-
антов выполнения условий 
получения статуса». Однако 
в процессе согласования 
документов Минпромторга 
с Минэкономразвития это 
требование было уреза-
но чиновниками без об-
суждения с рабочей груп-
пой до формулировки: 
«Заявитель должен быть 
резидентом Российской 
Федерации».

Отечественные пос-
тавщики оборудова-
ния озадачены решени-
ем министерств. По словам 
Владимира Фрейнкмана, 
коммерческого директора 
ООО «НТЦ Протей», любые 
зарубежные вендоры при 
желании могут стать «рос-
сийским производителем», 
потому что почти у всех 
у них в России есть фили-
алы, имеющие статус рос-
сийских юридических лиц. 
«Отсутствие реальной под-
держки отечественных ком-
паний и навязывание им 
борьбы за звание «россий-
ского производителя» с за-
рубежными разработчика-
ми привело к тому, что мы 
стали продавать оборудо-
вание и будем продолжать 
его продвижение за преде-
лами России, в том числе 
в Европе, где рынок гораз-
до более прозрачен», - со-
общил Константин Фетисов, 
коммерческий директор 
ООО «ИМАКЛИК» (IMAQLIQ).

Российские производи-
тели убеждены, что оте-
чественным оборудовани-
ем должна считаться лишь 
спроектированная в России 
продукция, при этом в обя-
зательном порядке вся ин-
теллектуальная собствен-
ность на нее должна быть 
во владении российско-
го резидента. «Считаю, 
что отечественный произ-
водитель – это компания, 

которой на 100 % владе-
ют резиденты РФ без ка-
ких-либо исключений: хо-
тите получить господде-
ржку на ведение бизне-
са в России – извольте 
быть ее гражданином. 
Имеете избирательное пра-
во на территории РФ – зна-
чит, имеете право и на по-
мощь государства при ве-
дении бизнеса», – убежден 
Денис Сорокин, исполни-
тельный директор группы 
компаний «Натекс».

Участники рабочей груп-
пы, настаивавшие на со-
хранении максималь-
но жесткого определения 
«отечественного произво-
дителя» на законодатель-
ном уровне, коллегиально 
сформулировали в письме 
на имя главы правительс-
тва РФ Владимира Путина 
неутешительный прогноз 
дальнейшего развития со-
бытий. По их мнению, псев-
дороссийские компании 
(фактически «дочки» инос-
транных компаний) наце-
лены на захват местно-
го рынка и при этом абсо-
лютно не заинтересованы 
в российских конкурен-
тах на мировом рынке. 
«Расчет на то, что высоко-
технологичные иностран-
ные компании придут и по-
делятся своими ноу-хау c 
Россией, по меньшей мере, 
наивен. Поэтому если пе-
ред государством стоит 

Мнение

«Если за определением 
статуса «телекоммуникацион-
ное оборудование российского 
происхождения» не последу-
ют реальные меры господде-
ржки российских компаний, то 
в его разработке нет никакого 
смысла. При этом поддержка 
не должна распространяться 
на иностранных производи-
телей. Можно было бы на за-
конодательном уровне отсечь 
всех желающих замаскиро-
ваться под российского про-
изводителя. Но вместо этого 

разработан статус «телеком-
муникационное оборудова-
ние российского происхож-
дения», чтобы в дальнейшем 
обеспечить этому оборудова-
нию государственные префе-
ренции. То есть преференции 
получит не компания, а ее 
продукция. К чему это мо-
жет привести? Зарубежные 
вендоры сделают все, что-
бы получить данный статус, 
а вместе с ним и господде-
ржку для продукции, реали-
зуемой на российском рынке. 

В условиях обострения конку-
ренции российские произво-
дители вынуждены будут от-
казаться от инвестиций в R&D 
и перейти на схемы работы 
OEM или ODM. Развертывание 
сборочно-монтажных произ-
водств приостановит развитие 
интеллектуального потенци-
ала страны и приведет к пе-
ретеканию денежных средств 
в производственные мощности 
и R&D зарубежных компаний. 
Поэтому нужно четко и без 
двусмысленности определить 

статус «отечественного про-
изводителя», и уже отталки-
ваясь от него выстраивать 
программу поддержки».

Денис Сорокин,
исполнительный директор группы компаний «Натекс»:
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задача действительно при-
обрести новые современ-
ные технологии, необхо-
димо стимулировать на-
логовыми льготами ос-
воение этих технологий 
российскими компания-
ми», – убежден Владимир 
Пашкевич из НПП «Зелос». 
Представители рабочей 
группы при Минпромторге 
уверены, что, получив ста-
тус «отечественный про-
изводитель», зарубеж-
ные вендоры сделают все 
для замораживания раз-
вития новых техноло-
гий в России. Это приве-
дет к полному вытеснению 
российских разработчиков 
и производителей телеком-
муникационного оборудова-
ния, которые контролируют 
около 20 % местного рынка. 
Благодаря этому в России 
появится «насос» по пере-
качке бюджетных средств 
за рубеж, поскольку статус 
«телекоммуникационное 
оборудование российского 
происхождения» вводится, 
в том числе, и для получе-
ния преференций в рамках 
госзаказов. К тому же если 
телекоммуникационная ин-
фраструктура в стране бу-
дет целиком построена 
на зарубежном оборудова-
нии, может возникнуть се-
рьезная угроза националь-
ной безопасности.

«Полагаю, есть опре-
деленная группа лоббис-
тов из числа ведущих ми-
ровых производителей, ко-
торая прикладывает нема-
лые усилия для принятия 
упрощенного определе-
ния «российского произво-
дителя», благодаря кото-
рому не придется делить-
ся ноу-хау и переносить 
в страну центры разработ-
ки: достаточно создать не-
большой цех по наклеи-
ванию шильдиков, нанять 
нескольких «ученых обе-
зьян» – и доступ к бюд-
жету в кармане», – рас-
суждает генеральный ди-
ректор ЗАО «Оптимальные 
Коммуникации» Владислав 
Борисов. По его мнению, 
в нормативной базе необ-
ходимо максимально четко 
прописать деление на оте-
чественных и зарубежных 
производителей как мини-
мум для снижения корруп-
ционных рисков.

Кто о чем
Многих разногласий 
на этапе разработки и ут-
верждения пакета доку-
ментов о телекоммуни-
кационном оборудовании 
российского происхожде-
ния можно было бы избе-
жать, если бы государс-
тво конкретно сформули-
ровало приоритетную цель, 
ради которой это все дела-
ется, а заодно – четко рас-
пределило зоны ответс-
твенности участвующих 
в этих процессах минис-
терств и выбрало едино-
го куратора, ответственно-
го за результат. «Варианты 
предлагаются различны-
ми участниками процес-
са, отстаивающими свои 
интересы, а есть ли сила, 
контролирующая соот-
ветствие их предложений 
поставленной государс-
твенной задаче, – неяс-
но. Поэтому, законопроек-
ты дорабатываются и пе-
рерабатываются так дол-
го», – считает Владимир 
Пашкевич, руководитель 
ООО НПП «Зелос».

Правительство пока 
не вмешивается в ситуа-
цию, а ее непосредствен-
ные участники, минис-
терства, стоически хра-
нят молчание. Вместо отве-
та на вопросы «Стандарта» 
пресс-секретарь минист-
ра связи и массовых ком-
муникаций России Елена 
Лашкина порекомендовала 
обратиться на горячую ли-
нию министерства по ра-
боте со СМИ, а специалист 
отдела коммуникативных 
технологий Минпромторга 
Илья Мампория заявил, что 
министерство отказывается 
комментировать ход разра-
ботки приказа об оборудо-
вании российского проис-
хождения и свою позицию 
на этот счет до вступления 
документов в силу.

Главный эксперт МНИТИ 
Калью Кукк объясняет про-
исходящее тем, что при по-
мощи разрабатываемых до-
кументов государство пла-
нировало убить сразу двух 
зайцев: поддержать рос-
сийского производите-
ля и стимулировать при-
ток зарубежных иннова-
ций в Россию. Поэтому ру-
ководители министерств 
проявили осторожность 
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Антон Бурсак,
корреспондент газеты «РБК daily»,

специально для «Стандарта»
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Компании «Google Россия», 

Mail.ru, «ВКонтакте», Rambler 

и «Яндекс» подписали коллек-

тивное обращение к правооб-

ладателям с просьбой не по-

давать на них в суд за разме-

щение нелегального контен-

та на их интернет-площадках. 

Генеральный директор «Google 

Россия» Владимир Долгов, ком-

ментируя обращение, сказал, 

что «размещение контента с на-

рушением авторских прав ме-

шает развитию Интернета. Мы 

надеемся, что к документу при-

слушаются все, в частности, 

интернет-пользователи: и те, кто нелегально размещает данные 

в Сети, и регулирующие органы», – заявил он.

Интернет-компании попали в непростую ситуацию. На то, что поль-

зователи крупных порталов и соцсетей размещают в Сети нелегальный 

контент и порнографию, обращали внимание давно. В октябре 2008 

года Всероссийская государственная телевизионная и радиовещатель-

ная компания подала судебные иски против Mail.ru и «ВКонтакте», и те-

перь дело ожидает рассмотрения Высшего арбитражного суда. В этом 

году иски стали появляться как грибы после дождя. Сейчас с интер-

нетчиками судятся холдинг «Ньюс Медиа» и компания «Амедиа». Топ-

менеджер крупной интернет-компании рассказал мне, что к нему не так 

давно обратился продюсер небольшой региональной группы, испол-

няющей шансон. Деятель шоубизнеса требовал несколько миллионов 

рублей за то, что на одном из ресурсов, принадлежащих моему со-

беседнику, было размещено несколько клипов группы.

Непростая ситуация и с «взрослым» контентом. Как рассказыва-

ет член совета директоров «Связьинвеста» Константин Малофеев 

(в свободное от работы время топ-менеджер занимается борь-

бой с распространением порнографии), в ответ на каждый закры-

тый сайт деятели adult-индустрии открывают десять новых. Недавно 

Минкомсвязи поддержало идею создания ассоциации по борьбе 

с нелегальным контентом. Предполагается, что данный орган прой-

дет авторизацию в Роскомнадзоре и МВД. После получения аккре-

дитации предупреждения и другие действия будут применяться в от-

ношении ресурсов, на которые поступила жалоба, автоматически.

Хочется верить, что эти меры окажутся действенными, одна-

ко по большому счету вмешательство Роскомнадзора проблему 

не решает. Сейчас Россия – один из мировых лидеров по разме-

щению пиратского и adult-контента. Может быть, в результате уси-

лий г-на Малофеева и его единомышленников мы избавимся от этого 

не очень приятного звания, однако это не решит проблемы сущест-

вования других пиратских и порнографических «офшоров». Надеяться 

на то, что пользователи услышат призыв г-на Долгова и сами начнут 

проявлять сознательность, тоже не приходится. Могу сказать толь-

ко, что я вполне сознательный пользователь и adult-ресурсы посе-

щаю редко, а за музыку любимых исполнителей, лицензионные игры 

и фильмы готов платить, тем более что стоят они недорого. Вот толь-

ко сделать это непросто. Не всем хочется тратить время на откры-

тие и пополнение «электронного кошелька», а мою кредитную кар-

ту iTunes принимать отказывается. Может, правообладателям сто-

ит вспомнить, что люди часто идут на торренты не потому, что они 

«воры и уголовники», как считает глава «Амедии» Александр Акопов, 

а просто потому, что так намного удобнее.

Коллективное
сознательное



Мнение

«Споры вокруг того, кто 
же истинный отечественный 
производитель – следствие 
всеобщего подспудного ощу-
щения, что производство обо-
рудования не в полной мере 
соответствует стратегическим 
интересам России. Строго го-
воря, производитель – это 
тот, кто не только произво-
дит, но и разрабатывает обо-
рудование. Вывод: необхо-
димо продумать критерии 
определения «отечествен-
ного разработчика» и фор-
мулу степени локализации 

разработки, включающую про-
цент специалистов – граж-
дан РФ, участвовавших в ней. 
Локализация производства 
должна развивать отечест-
венную компонентную базу, 
а локализация разработки – 
интеллектуальный потенциал. 
Однако разработка собствен-
ной операционной системы 
сродни изобретению велоси-
педа, а стоимость лицензий 
на зарубежные решения не-
подъемна для сравнительно 
небольшой российской ком-
пании. Облегчение доступа 

к дорогостоящим техноло-
гиям могло бы за короткий 
срок поставить отечествен-
ные компании в один ряд 
с ведущими мировыми про-
изводителями. Для этого не-
кая госкорпорация могла бы 
закупать необходимые про-
граммные модули, а также 
сопутствующую техническую 
документацию с тем, что-
бы предоставлять компа-
ниям со статусом «отечест-
венный разработчик» доступ 
к этим ресурсам на льгот-
ных условиях. Начать надо 

с технологий, позволяющих 
разрабатывать оборудова-
ние, которое имеет четкие 
рыночные перспективы».

Павел Марьюшкин,
заместитель генерального директора компании QTECH:
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в определении статуса 
«отечественного произво-
дителя», сохранив макси-
мально гибкую и обтекае-
мую формулировку.

Призывная кампания
По оценке Кристины 
Тихоновой из Nokia Siemens 
Networks, для произво-
дителей телекоммуни-
кационного оборудова-
ния российский рынок 
очень привлекателен вви-
ду его динамичного раз-
вития. Некоторые вендо-
ры уже давно осуществля-
ют разработки и производс-
тво высокотехнологичной 
продукции на террито-
рии РФ. Например, в 1994 
году администрацией 
Свердловской области было 
создано совместное рос-
сийско-словенское пред-
приятие «ИскраУралТЕЛ», 
представляющее интере-
сы словенского производи-
теля телекоммуникацион-
ного оборудования Iskratel. 
А в Уфе с 1997 года работа-
ет российско-китайское СП 
«Бэто-Хуавей», учредителя-
ми которого являются ком-
пании Huawei Technologies 
и российское ОАО «Бэто». 
После того как правитель-
ство заявило о намере-
нии стимулировать при-
ток иностранных компаний, 
а заодно предложить про-
изводителям высокотех-
нологичного оборудования 

в России особые рыночные 
преференции, на этот при-
зыв откликнулись и другие 
вендоры.

В 2009 году американ-
ская компания Proxim 
Wireless договорилась 
с российским производи-
телем электроники ООО 
«Альтоника» о производс-
тве на его мощностях ре-
шений Proxim для беспро-
водной связи, адаптирован-
ных для российского рын-
ка. В конце этого же года 
ОАО «Интеллект Телеком» 
и компания Nokia Siemens 
Networks открыли сов-
местный центр исследова-
ний и разработок на базе 
технопарка «Система-
Саров» в Дивеевском райо-
не Нижегородской облас-
ти. А в 2010 году о созда-
нии высокотехнологич-
ных тандемов в России 
объявили ЗАО «С-Терра 
СиЭсПи» и Cisco, ЗАО 
«Датател» и RAD Data 
Communications, холдинг 
«ИнформИнвестГрупп» 
и Motorola, а также ЗАО 
«Российская корпора-
ция средств связи» (РКСС) 
и Alcatel-Lucent. Последние 
два партнера представи-
ли результаты сотрудни-
чества уже в ходе выстав-
ки «Связь-Экспокомм 2010»: 
IP/MPLS маршрутизаторы 
серии Alcatel-Lucent 7750 
SR с этикеткой «Сделано 
в России». Но пресс-службы 

РКСС и Alcatel-Lucent отка-
зались отвечать на вопросы 
«Стандарта» о ходе выра-
ботки определения «теле-
коммуникационное оборудо-
вание российского проис-
хождения» и планах полу-
чения этого статуса.

Впрочем, большинс-
тво зарубежных компаний 
не скрывают намерений. 
«Мы будем стараться полу-
чить статус «оборудование 
российского происхожде-
ния» и при этом намерены 
принять активное участие 
в уточнении и дополнении 
его критериев на законода-
тельном уровне», – подчер-
кивает Кристина Тихонова 
из Nokia Siemens Networks. 
Для достижения этих це-
лей компания активно раз-
вивает в России ряд про-
ектов, включая R&D (англ. 

Research & Development, 
НИОКР), а также планирует 
в следующем году открыть 
здесь глобальный центр об-
служивания сетей связи.

По словам Дмитрия 
Бучнева, компания Huawei 
также планирует привес-
ти продукцию в соответс-
твие статусу «оборудова-
ние российского проис-
хождения», если это будет 
экономически целесооб-
разно. В частности, Huawei 
уже прошла сертифика-
цию системы менеджмен-
та качества применительно 
к проектированию, разра-
ботке, производству, мон-
тажу, поставке и техничес-
кому обслуживанию теле-
коммуникационного обору-
дования на соответствие 
требованиям ГОСТ Р ИСО 
9001-2008. Теперь Huawei 

Калью Кукк,
д.т.н., главный эксперт 
ЗАО «Московский научно-
исследовательский телеви-
зионный институт»:
«Зафиксировать уровень 
локализации телекомму-
никационного оборудова-
ния российского происхож-
дения необходимо для того, 
чтобы сбалансировать сте-
пень проникновения оте-
чественных и зарубежных 
технологий в российскую 
промышленность»
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предстоит модернизиро-
вать производственное 
подразделение в Уфе с тем 
чтобы в будущем выпус-
кать на нем решения LTE, 
DWDM и GPON.

Разделение труда
Иностранные компании, ра-
ботающие на российском 
рынке, не скрывают то, как 
реализуется господдержка 
у них на родине. В част-
ности, по словам Дмитрия 
Бучнева из Huawei, в 2009 
году Китай предоставил 
заказчикам оборудования 
Huawei кредитные линии 
на сотни миллионов дол-
ларов. При этом предста-
вители зарубежных вен-
доров сходятся во мнении, 
что производство совре-
менного телекоммуникаци-
онного оборудования гло-
бально и его нельзя при-
вязать к какому-то конк-
ретному географическому 
региону: выпускать комп-
лектующие и собирать ко-
нечный продукт необходи-
мо там, где это экономичес-
ки целесообразно. «Чтобы 
направить господдержку 

в нужное русло, необходи-
мо учесть специфику ло-
кального рынка, как это 
делают другие страны: 
к примеру, Китай специа-
лизируется на контрактном 
производстве, а Индия – 
на разработке ПО», – счи-
тает Кристина Тихонова 
из Nokia Siemens Networks. 
По ее оценке, Россия обла-
дает богатым научным по-
тенциалом и поэтому на-
иболее перспективным на-
правлением, нуждающимся 
в поддержке государства, 
является R&D.

Некоторые  крупные 
иностранные вендоры 
 сознательно развивают 
на территории России R&D-
центры, разработки которых 
уходят за рубеж. Поскольку 
75 % дохода таких цент-
ров приходится на экспорт 
ПО, они получают в России 
льготы в рамках единого 
социального налога (ЕСН). 
Благодаря этому вендо-
ры могут создавать за ру-
бежом специальные ком-
пании для закупки ПО 
у их же российских R&D-
центров и последующей его 

продажи в России. По мне-
нию Владимира Фрейнкмана 
из «НТЦ Протей», на аппа-
ратной части телекоммуни-
кационного оборудования 
с каждым годом становит-
ся зарабатывать все слож-
нее, чем на программной, 
потому что его доля в се-
бестоимости конечного про-
дукта постоянно снижается 
ввиду очень высокой конку-
ренции на рынке. Но чтобы 
в России выгодно было раз-
рабатывать ПО и оборудо-
вание для местного рынка, 
необходимо пересмотреть 
льготы в рамках ЕСН, кото-
рые до недавнего времени 
имели только программис-
ты, работающие на экспорт.

Не навреди
Российские поставщики те-
лекоммуникационного обо-
рудования сходятся во мне-
нии, что отечественное про-
изводство прежде все-
го нуждается в том, чтобы 
ему не мешали. По оценке 
Владимира Фрейнкмана, ка-
чество оборудования, вы-
пускаемого местными ком-
паниями, год от года растет, 
благодаря чему уже удалось 
сломать стереотип негатив-
ного отношения заказчиков 
ко всему отечественному. 
Более того, к российским 
заказчикам пришло понима-
ние, что с отечественными 
производителями в опре-
деленных случаях работать 
даже выгоднее. «Благодаря 
близости к клиенту мы мо-
жем наиболее гибко реаги-
ровать на его потребнос-
ти: например, при необхо-
димости как угодно дора-
батывать оборудование или 
ПО для него», – комменти-
рует Константин Фетисов 

из IMAQLIQ. К тому же у не-
которых спецпотребите-
лей, таких как, к примеру, 
МЧС, могут быть особенные 
требования к функциона-
лу продукции, соблюсти ко-
торые под силу только рос-
сийским производителям.

Однако, по словам 
Владимира Фрейнкмана, не-
смотря на это, от отечест-
венных производителей за-
казчики почему-то всегда 
ожидают более низких цен, 
чем от зарубежных, но при 
этом более высокой парт-
нерской скидки для участ-
вующих в проектах интег-
раторов. Кроме того, клиен-
ты отечественных произво-
дителей стремятся получить 
все дополнительные сер-
висы бесплатно. «Часто за-
казчики открыто заявляют 
нам: мы не для того покупа-
ем отечественное оборудо-
вание, чтобы платить за его 
поддержку», – сетует ком-
мерческий директор ООО 
«НТЦ Протей».

«В наших силах органи-
зовать в России производс-
тво полного цикла и довести 
уровень локализации обору-
дования до 100%. Но для ре-
ализации столь масштабных 
инвестиционных проектов 
мы должны быть уверены в 
наличии гарантированно-
го рынка сбыта: его обеспе-
чение и есть ответ на вопрос 
о том, как поддержать рос-
сийского производителя», – 
резюмирует Константин 
Фетисов из IMAQLIQ.

Розовые мечты
Пакет документов о «теле-
коммуникационном обору-
довании российского про-
исхождения» является час-
тью стратегии развития 

Владимир Пашкевич,
генеральный директор 
ООО НПП «Зелос» (Zelax):
«Расчет на то, что высоко-
технологичные иностран-
ные компании придут и по-
делятся своими ноу-хау c 
Россией, по меньшей мере, 
наивен»
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Кристина Тихонова,
генеральный директор 
компании Nokia Siemens 
Networks в России и СНГ:
«Мы будем стараться полу-
чить статус «оборудование 
российского происхожде-
ния» и при этом намерены 
принять активное участие 
в уточнении и дополнении 
его критериев на законода-
тельном уровне»
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радиоэлектронной про-
мышленности до 2025 года, 
которую Минпромторг 
рассчитывает разрабо-
тать до конца этого года. 
Министерство не раскры-
вает, как именно собирает-
ся поддерживать промыш-
ленников, однако россий-
ские производители на-
стоятельно призывают 
чиновников прислушаться 
к их мнению, чтобы в ито-
ге не получилось так же, 
как с уже отправленны-
ми в Минюст документами. 
Они указывают на необхо-
димость государственной 
помощи предприятиям, вы-
пускающим высокотехноло-
гичное телекоммуникаци-
онное оборудование, путем 
льготного кредитования, 
частичного финансирова-
ния НИОКР, предоставле-
ния преференций при про-
ведении конкурсных тор-
гов, а также возмещения 
расходов на патентование 
и дальнейшую поддержку 
патентов. А чтобы инвес-
торы повернулись лицом 
к российским разработчи-
кам и производителям, го-
сударство, с их точки зре-
ния, должно показать се-
рьезность своих намере-
ний. Поэтому программа 
господдержки должна 
быть не только долгосроч-
ной, но и последователь-
ной, с указанием конкрет-
ных исчисляемых целевых 
показателей.

По мнению Светланы 
Аполлоновой из «Райтека», 
государство должно сти-
мулировать использова-
ние российского оборудо-
вания: необходимо обя-
зать госструктуры делать 
это, так как они должны 
претворять в жизнь дол-
госрочную государствен-
ную стратегию, а коммер-
ческие компании нужно по-
ощрять, к примеру, облег-
ченной процедурой выдачи 
лицензий. «Я считаю не-
допустимыми заявления 
высокопоставленных ме-
неджеров «Связьинвеста» 
о том, что в случае, если 
«Ростелеком» заставят 
сменить используемое им 
оборудование на россий-
ское или введут загради-
тельные пошлины на за-
рубежное оборудование, 
то все дополнительные 

расходы и связанные с этим 
издержки лягут на кли-
ентов оператора в виде 
повышения стоимос-
ти услуг», – подчеркнула 
Светлана Аполлонова.

«Для реальной защиты 
интересов отечественных 
производителей мы рассчи-
тываем на введение загра-
дительных пошлин, не ме-
нее 25 %, на импорт готовых 
решений и их компонентов, 
а также преференций имен-
но для российских компа-
ний, а не для «оборудова-
ния российского происхож-
дения», на уровне 15-20 % 
от стоимости продукции 
при формировании госу-
дарственных и муниципаль-
ных закупок», – сообщил 
Денис Сорокин из группы 
компаний «Натекс». По его 
мнению, одной из перво-
очередных задач являет-
ся выстраивание работаю-
щего института факторин-
га под патронажем прави-
тельства, который помог бы 
уровнять финансовые пред-
ложения российских и зару-
бежных компаний (особен-
но из Юго-Восточной Азии), 
имеющих «длинные» и низ-
копроцентные кредитные 
линии от крупнейших бан-
ков, которые поддержива-
ются государством.

По словам Владимира 
Фрейнкмана из «НТЦ 
Протей», российские ком-
пании способны закрыть 
практически любые ниши 
телекоммуникационно-
го рынка, за исключением 
тех, для которых не хватает 
отечественной элементной 
базы. Например, в стране 
пока нет российских магис-
тральных маршрутизаторов 
и LTE-оборудования, пото-
му что их не из чего соби-
рать. Все сложное обору-
дование строится на «за-
казных» микросхемах, 
но стоимость их разра-
ботки высока. Владимир 
Фрейнкман убежден, что 
если бы государство смог-
ло привлечь в Россию ком-
пании, которые начали бы 
здесь под заказ на выгод-
ных условиях разрабаты-
вать для местных постав-
щиков оборудования не-
достающие высокотехно-
логичные компоненты, это 
дало бы мощный толчок 
 развитию  производства. 
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Инна Ерохина,
корреспондент газеты «КоммерсантЪ»,

специально для «Стандарта»
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Недавно глава Ростехнологий 

Сергей Чемезов сообщил, что 

«Скартел» (бренд Yota) желает 

выкупить права на название 

российского этапа «Формулы-1» 

гонки «Гран-при России» и пере-

именовать ее в «Yota гран-при». 

Обозначил интерес к предстоя-

щему в 2014 году соревнованию 

и «МегаФон», но о форме учас-

тия пока умолчал. В прошлом 

году в преддверии очередного 

гоночного этапа «Формулы-1» 

гран-при Турции северо-кав-

казский «МегаФон» уже раз-

мещал на болидах команды 

ING Renault F1 Team логотип оператора.

Спортивное спонсорство и сопутствующий нейминг – обыч-

ное дело для телекоммуникационных компаний. Это, если хотите, 

как дресс-код, демонстрация того, что бизнес успешен. Правда, 

сами компании на вопрос какую пользу им это приносит, отвеча-

ют иначе: «это интересное поле, вовлекающее много клиентов». 

В «ВымпелКоме» говорят, что спонсорство Кубка Кремля по теннису 

в 2009 году помогло компании «визуализировать изменения, про-

изошедшие с оператором». Так как Кубок проходил вскоре после 

слияния «ВымпелКома» и «Голден Телекома», то компания демонс-

трировала, что помимо услуг сотовой связи она может дать своим 

абонентам еще фиксированную связь и доступ в Интернет, орга-

низовав онлайн-трансляцию. А в МТС убеждены, что проекты спон-

сорства событий в экстремальных видах спорта способствуют при-

влечению молодежи. В «МегаФоне» рассказывают о вкладе в буду-

щее страны… Операторы готовы долго перечислять список титульных 

мероприятий, в контексте которых они упоминались, но конкретных 

цифр, например, как это сказывается на узнаваемости бренда, ник-

то не назовет. Даже офф-рекорд. Большой вопрос и то, каким об-

разом окупаются эти инвестиции. Один из собеседников расска-

зал, что в его компании существует специальная матрица, по ко-

торой оценивают медийную и имиджевую составляющие проекта. 

У «Скартела», на мой взгляд, в этом случае свои составляющие мат-

рицы – строительство трассы «Формулы-1» в Сочи патронируется 

государством – дебют гонок в России «благословил» премьер-ми-

нистр Владимир Путин, а 25,1 % «Скартела» принадлежит государс-

твенным «Ростехнологиям».

Если пофантазировать на тему, что общего между Yota 

и «Формулой-1», то можно отметить, что соревнования проходят 

только на специальных трассах, а Yota работает только в ограни-

ченной зоне покрытия. Рассуждая дальше, вспоминается, что во вре-

мя заезда гоночная команда организовывает произвольное число 

пит-стопов для необходимой «трансформации». На такой трюк Yota 

тоже способна – компания изначально позиционировалась, как опе-

ратор широкополосного доступа в сеть по технологии мобильного 

WiMax, а после нескольких «кругов», ставку сделала на LTE, что поз-

воляет оказывать голосовые услуги сотовой связи. А вот слова Yota, 

«Формула-1» и «скорость» лучше даже не пытаться сложить в одно 

предложение. Впрочем, королева автогонок приедет в Россию толь-

ко через несколько лет, а за это время к встрече с такой  дамой 

можно и подготовиться.

Встреча с дамой



Коммерческая 
составляющая

 – Какие задачи постави-
ли перед вами акционеры 
МГТС при назначении?

 – Доходность МГТС – один 
из факторов роста выруч-
ки всей группы компаний 
«Комстар», и одна из задач 
МГТС – обеспечивать ста-
бильный денежный поток. 
Компания чувствует себя 
весьма неплохо, но сущест-
вуют точки приложения уси-
лий, которые позволят уве-
личить cashflow, и я знаю, 
как это сделать. Прежде 
я работал в сотовом бизнесе 
(МТС, – прим. «Стандарта»), 
а эта среда более конку-
рентна, чем та, в которой 
работает МГТС, и я хочу 
перенести в компанию 
опыт мобильного рын-
ка. Моя цель – сде-
лать из МГТС лидера ин-
дустрии в обслуживании 
абонентов.

 – Что вам боль-
ше  всего нравит-
ся в МГТС и что 
больше всего 
не устра-
ивает?

Новый генеральный директор ОАО «МГТС» Сергей ИВАНОВ, назначенный с августа 

2010 года, в интервью главному редактору «Стандарта» Леониду КОНИКУ рассказал 

о первых действиях на этом посту и ближайших планах.
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 – Нравится атмосфера 
в коллективе, нравится то, 
что компания имеет бога-
тую историю. МГТС 128 лет, 
и это одна из старейших рос-
сийских компаний не толь-
ко в телекоммуникациях, 
но и по всем отраслям. Я буду 
стремиться к тому, чтобы 
каждый новый сотрудник 
проникался духом компании, 
посещал корпоративный му-
зей – атмосферу МГТС нужно 

сохранить для будущих поко-
лений. Того, что не устраива-
ет, пожалуй, нет – есть лишь 
задачи, которые нужно ре-
шать, и они интересны. Я ра-
ботаю в коммерческой сфере 
уже 11 лет, многому научился, 
и для МГТС у меня свежий, 
«незамыленный» взгляд. 
Я не боюсь убивать «священ-
ных коров» и учу этому со-
трудников (которые зачастую 
в ответ на вопрос, почему 
что-то делается именно та-
ким образом, отвечают: «Так 
делали всегда»).

 – Что вы предприняли 
за первые два месяца во 
главе МГТС?

 – Я начал с проникнове-
ния в бизнес-процессы ком-
пании: посещал центральные 
узлы связи и иные подразде-
ления, чтобы понять специ-
фику работы. Я постарался 

заглянуть в каждый уголок, 
сам проходя маршрут от або-
нентской розетки до АТС. 
Среди новшеств, возникших 
с моим приходом, – ежеднев-
ная оценка нагрузки в залах 
обслуживания и контакт-цен-
трах МГТС, а также создание 
рабочей группы, задача ко-
торой – перевести основную 
часть обслуживания абонен-
тов в режим самообслужива-
ния (с помощью таких серви-
сов, как «Личный кабинет» 
на веб-сайте и система IVR).

 – Будет ли МГТС совмес-
тно продвигать и пакети-
ровать услуги с сервиса-
ми МТС?

 – Еще в июне 2010 года 
МГТС запустила конверген-
тную услугу «Единый счет», 
которая позволяет або-
нентам в счете МГТС оп-
лачивать и услуги мобиль-
ной связи МТС. Подключить 
эту услугу можно и в МГТС, 
и в МТС. Пока под услу-
гу «Единый счет» подпада-
ет не вся линейка тарифных 
планов, но в ближайшее 
время их число будет рас-
ширено. В перспективе мы 
видим преимущества в объ-
единении биллинговых сис-
тем МГТС и МТС, чтобы або-
нент мог пользоваться еди-
ным «Личным кабинетом» 
на сайте и общаться с ком-
паниями в режиме «Одного 
окна». В обеих компаниях 
используется биллинговая 
система Foris, которую раз-
работал «Ситроникс», поэто-
му такая интеграция может 
быть реализована с опти-
мальными затратами.
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 – В чем для вас ключе-
вое отличие работы в МГТС 
от МТС, где вы трудились 
с 2002 года?

 – Обе компании – из от-
расли связи, но техноло-
гии на сетях – разные. МГТС 
ближе к абоненту, так как 
мы приходим к нему домой 
«последней милей». Я бы 
сказал, что мы тверже сто-
им на земле – мы букваль-
но вросли в нее корнями. 
Хочу отметить, что инфра-
структура МГТС обеспечи-
вает основу и для мобиль-
ных операторов.

 – Как продвигается про-
цесс переключения мос-
ковских абонентов из кода 
«495» на код «499»?

 – Этот проект – одно 
из видимых проявлений циф-
ровизации сети. Текущий 
уровень цифровизации сети 
МГТС составляет 64 %, к кон-
цу года он будет повышен 
до 68,8 %, а к концу 2013 года, 
при сохранении темпов мо-
дернизации, достигнет 100 %. 
Для этого МГТС до конца 
2013 года инвестирует в мо-
дернизацию телефонной сети 
13 млрд руб., из них око-
ло 2 млрд руб. – в 2010 году. 
Но три года для телекомму-
никационного рынка – это 
большой срок, поэтому мы 
будем отслеживать тенден-
ции в отрасли, и если най-
дем способ ускорить цифро-
визацию, то обязательно его 
применим.

В 2010 году мы бросили 
все силы на то, чтобы донес-
ти информацию о переклю-
чении на код «499» до каж-
дого москвича. Мы стараем-
ся делать так, чтобы абонент 
вообще не заметил процес-
са переключения. В течение 
2010 года на код «499» будет 
переключено 310 тыс. номе-
ров, а до конца 2013 года – 
еще 1,5 млн. Процесс пере-
вода в новый код старто-
вал в 2008 году: тогда на код 
«499» было переключе-
но почти 800 тыс. номеров, 
но из-за применения различ-
ного оборудования были жа-
лобы населения. В 2009 году 
из-за кризиса переключе-
ние на новый код приоста-
новилось, но за этот пери-
од были проведены тенде-
ры на поставку оборудова-
ния. Поставщиком цифровых 
АТС стала компания Huawei, 

а переключение идет на базе 
технологии IMS.

 – Нужна ли дорогостоя-
щая технология IMS фикси-
рованному оператору, осо-
бенно с учетом вхождения 
в группу МТС?

 – Использование техно-
логии IMS как раз позволяет 
существенно сократить рас-
ходы на цифровизацию сети, 
по сравнению с технологи-
ей NGN. Кроме того, в свете 
объединения бизнеса МГТС, 
«Комстар» и МТС технология 

IMS очень актуальна: она 
конвергентна и позволяет 
предоставлять любую услу-
гу независимо от оконечно-
го оборудования и его мес-
тонахождения. Подключение 
новых сервисов тоже не со-
здает неудобств для або-
нента. Также IMS позволя-
ет переносить телефон в лю-
бую точку с гарантией со-
хранения номера, набора 
услуг и абонентского про-
филя. Иными словами, або-
нент фиксированной сети 
получает подвижность точ-
ки доступа. Ядро сети IMS 
мы уже смонтировали, «под-
няв» на него часть сервисов, 
а новые услуги сразу будем 
включать в IMS.

Внедряя IMS, МГТС вы-
ступила первопроходцем – 
мы первыми в России за-
пустили данную платфор-
му. За рубежом решения 
на базе архитектуры IMS 
на фиксированной сети 
внедрили France Telecom 
(во Франции), Telecom Italia 
(в Италии), Verizon (в США) 
и Vodafone (в Чехии).

 – Как развивается ШПД-
проект МГТС? Какое коли-
чество ADSL-абонентов об-
служивает компания?

 – По оценкам аналити-
ков, МГТС уверенно зани-
мает 10 % столичного рын-
ка ШПД. В конце лета коли-
чество ШПД-абонентов у нас 

превысило 300 тыс., при-
чем ежемесячно мы под-
ключаем около 10 тыс. но-
вых пользователей. У МГТС 
есть большое преимущест-
во: мы присутствуем почти 
во всех квартирах Москвы, 
и прокладка дополнительно-
го кабеля для подключения 
Интернета по ADSL не тре-
буется. А в новостройках 
для многих Интернет явля-
ется стимулом для подклю-
чения домашнего телефо-
на. Нововведения МГТС этой 
осенью – повышение ско-

рости доступа в Интернет 
без увеличения абонентской 
платы для действующих або-
нентов и обеспечение повы-
шенными скоростями каждо-
го нового абонента, подклю-
чившего такой «ускоренный» 
Интернет от МГТС.

 – Есть ли у МГТС планы 
по внедрению более быст-
рых, чем ADSL, технологий 
фиксированного ШПД?

 – Мы еще не исчерпали 
лимит ADSL. Не исключено, 
что в дальнейшем мы будем 
предоставлять всю линей-
ку скоростей, которые толь-
ко позволяет ADSL.

Но мы ясно понимаем тех-
нологические границы услуг, 
организованных на базе тра-
диционной «медной» сети 
доступа. И хотя сегодня ос-
новные потребности поль-
зователей, по статистике 
МГТС, обеспечиваются ско-
ростями 1-3 Мбит/с, наличие 
востребованного «тяжело-
го» контента HD и 3D, даль-
нейшая эволюция Интернета 
от средства развлечения 
и способа доступа к бы-
товой базе знаний до тех-
нологической основы бу-
дущей социальной инфра-
структуры, заставляют нас 
менять подходы к реконс-
трукции устаревшей, анало-
говой части сети. Мы пла-
нируем прокладывать воло-
конно-оптические кабели 

и к новостройкам, и к домам, 
подключенным по «меди». 
Оптика дает иные скорости 
и возможности. В новострой-
ках нам интересна эконо-
мичная и эффективная тех-
нология GPON – с ее внед-
рением «последняя миля» 
перестанет быть ограничи-
телем скорости. У МГТС уже 
действует несколько опыт-
ных зон GPON, и их резуль-
таты будут оценены в конце 
текущего года.

 – Каковы первые ре-
зультаты начатой 1 сен-
тября акции по обращению 
МГТС в Службу судебных 
приставов (ССП) о времен-
ном ограничении должни-
ков на выезд за пределы 
России?

 – Пока прошло слиш-
ком мало времени, но пер-
вое решение уже получе-
но – по абоненту, который 
задолжал МГТС 93 тыс. руб. 
Обращаться в ССП мы будем 
только по злостным непла-
тельщикам. К тем, кто не за-
платил вовремя за телефон 
из-за того, что был на даче 
или из-за потери счета, та-
кие меры применяться 
не будут. Злостными мы счи-
таем неплательщиков, кото-
рые задолжали МГТС боль-
шие суммы с просрочкой бо-
лее шести месяцев.

 – Ощущает ли МГТС кан-
нибализацию со стороны 
мобильной связи?

 – Нет, не ощущает. 
Отказы от использования 
услуг связаны по большей 
части со сносом старых до-
мов и миграцией населения. 
Процент отсева стабилен 
и год от года не изменяется. 
Проводная линия надежнее, 
чем любой иной вид связи, 
и на опыте нескольких ЧП 
в столице москвичи поня-
ли, что фиксированный те-
лефон безотказно действует 
в самых сложных ситуациях. 
Мы полагаем, что возмож-
ность предложить в рамках 
группы компаний все воз-
можности связи – и провод-
ной, и беспроводной, позво-
ляет нам лучше обслуживать 
абонентов. Объединив уси-
лия с МТС, мы сможем пред-
ложить фиксированный те-
лефон тем сотовым абонен-
там, которые пока не явля-
ются клиентами МГТС. 

«Я работал в сотовом бизнесе, и хочу 

перенести в МГТС опыт мобильного 

рынка»

СТАНДАРТ | Деловой журнал о связи и вещании в России и мире | №10 (93) октябрь 2010 Первые лица 25



Долгая жизнь LTE

 – Третий год под-
ряд основные глобаль-

ные вендоры говорят 
о готовности ком-
мерческого обору-
дования LTE, одна-
ко полномасштаб-
ные сети пока нигде 
не запущены. С чем, 

на ваш взгляд, связа-
на задержка?

 – Я бы не стал говорить 
столь категорично. К сен-
тябрю 2010 года мы заклю-
чили 17 коммерческих со-
глашений о развертыва-
нии сетей LTE, в том числе 
15 сетей радиодоступа и 8 
опорных сетей с коммута-
цией пакетов Evolved Packet 
Core/EPC, а также более 25 
соглашений о тестовом раз-
вертывании. В числе наших 
клиентов такие компании, 
как фонд Harbinger, строя-
щий LTE-сеть LightSquared 
на 40 тыс. базовых стан-
ций, NTT DoCoMo, Zain 
Bahrain, Telenor Denmark, 
TeliaSonera, Mobily, Elisa 
и Deutsche Telekom. Кроме 
того, компания Verizon вы-
брала нас в качестве под-
рядчика для внедрения 
мультимедийной подсисте-
мы (IMS) для сети LTE.

Сама по себе технология 
LTE оптимизирована для ор-
ганизации мобильных се-
тей передачи данных, и ее 
вполне можно назвать ре-
зультатом эволюции сото-
вых сетей 2G, 3G и WiMAX. 
Поэтому по аналогии с кон-
цепцией 3G-Ready мы разра-
ботали решение Single RAN, 
которое объединяет техно-
логии GSM, 3G и LTE в од-
ной сети радиодоступа. Так 
что даже отсутствие у насе-
ления должного количест-
ва LTE-телефонов перестает 
быть препятствием для за-
пуска сетей.

 – Когда можно ожидать 
массового развертывания 
коммерческих LTE-сетей?

 – Некоторые наши за-
казчики уже принимают ре-
шения о переводе сетей 

на LTE, и я думаю, что та-
кие сети в ближайшие годы 
развернут многие опера-
торы. Это доказывает, что 
продукция вендоров до-
стигла необходимого «уров-
ня зрелости». По нашим на-
блюдениям, LTE развивает-
ся быстрее, чем ранее дру-
гие сотовые технологии, 
и как поставщики инфра-
структурного сетевого обо-
рудования, мы понимаем, 
что нам необходимо разра-
ботать и предложить рын-
ку новые службы и устройс-
тва, в первую очередь – 
USB-модемы. Очевидно, что 
очень скоро LTE-устройства 
появятся и в других форм-
факторах, например 
смартфонах.

В 2011 году, как и в этом, 
основная доля трафика 
в мире придется на долю се-
тей HSPА, но поскольку ми-
ровые вендоры, такие как 
NSN, предлагают техноло-
гию Single RAN, сети ста-
новятся подготовленнее. 
Кроме того, толчком разви-
тия LTE неизбежно послу-
жит выделение и соответс-
твующее правовое регули-
рование радиочастотного 
спектра.

Ситуация с развитос-
тью LTE сильно измени-
лась за полгода, что объ-
ясняется ускоренным про-
никновением версии стан-
дарта TD-LTE (Time Division 
Duplex Long Term Evolution). 
Мы рассматриваем TD-LTE 
в качестве отличного допол-
нения к HSPA и LTE как тех-
нологию, которая позволяет 
обрабатывать массирован-
ный трафик данных по все-
му спектру.

Коммерческие сети LTE получают в мире все большее распространение, причем эта 

технология опережает в скорости развития все предыдущие. О том, как Nokia Siemens 

Networks видит развитие сетей LTE, шеф-редактору журнала «Стандарт» 

Ивану КОЛОМАЦКОМУ рассказал директор направления сетевых систем 

и член правления компании Марк РУАН.
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 – По вашей оценке, 
сколько коммерческих 
LTE-сетей появится в мире 
в 2011-2012 годах?

 – Не могу сказать точно, 
но мы видим, что из числа 
операторов, входящих в ас-
социацию GSMA, очень мно-
гие начинают ориентиро-
ваться на технологию LTE. 
Тренд уже определен, и что-
бы сохранять конкурен-
тоспособность и позицию 
на рынке, нам как постав-
щику необходимо активно 
распространять технологию 
Single RAN как средство 
и механизм последующего 
перехода к LTE. Для Nokia 
Siemens Networks LTE – 
повтор опыта с EDGE. 
Мы внедряли эту техноло-
гию везде, однако основ-
ным толчком для ее распро-
странения стало появле-
ние пользовательских уст-
ройств и соответствующего 
законодательства.

 – В базовой специ-
фикации LTE оказа-
лись забытыми голосовая 
связь и SMS. Почему так 
произошло?

 – Фактически ниче-
го не забыто. LTE – сре-
да передачи данных, по-
верх которой передает-
ся звук по протоколу SIP: 
Voice over LTE (VoLTE). 
Операторы получат выго-
ды от быстрого перехода 
к VoLTE путем переисполь-
зования существующих 
программных коммутато-
ров в варианте Fast Track 
VoLTE или перехода непос-
редственно к VoLTE на ос-
нове IMS. При этом голосо-
вые сервисы входят в обо-
лочку IMS, что позволяет 
каждому абоненту соби-
рать индивидуальный па-
кет услуг на сети в зави-
симости от предпочте-
ний и потребностей. Все 
операторы LTE – настоя-
щие и будущие – старают-
ся привлекать абонентов 
именно уникальными тех-
нологиями персонализа-
ции услуг.

 – В сентябре 2009 года 
Nokia Siemens Networks 
объявила о первом звонке 
через сеть LTE на коммер-
ческом ПО. Стало ли это ПО 
стандартной частью LTE-
решения от NSN?

 – Безусловно. Наше ком-
плексное предложение LTE, 
в основе которого лежит 
универсальная и энергоэф-
фективная базовая станция 
Flexi Multiradio с поддержкой 
LTE, использует коммерчес-
кое аппаратное и програм-
мное обеспечение и полно-
стью соответствует требова-
ниям стандартов (3GPP Rel.8 
от 2008 года). Это ПО обес-
печивает полную совмести-
мость всех LTE-решений.

 – Участники российс-
кого рынка связи спорят 
о том, хватит ли операто-
рам дефицитного часто-
тного ресурса. Какой диа-
пазон и какая ширина по-
лосы частот оптимальны 
для организации качест-
венных сервисов на базе 
технологии LTE?

 – По нашим наблюдениям, 
операторы в среднесрочной 
перспективе хотят скомби-
нировать частотные диапа-
зоны, обеспечивающие ем-
кость и покрытие для сетей 
LTE. Многие операторы за-
пускают LTE в качестве ус-
луги передачи данных пре-
миум-класса в диапазоне, 
обеспечивающем емкость. 
При этом спаренная поло-
са частот 20 МГц позволяет 
добиться скорости переда-
чи данных 100 Мбит/с в сто-
рону абонента. Например, 
оператор TeliaSonera за-
пустил услугу LTE для пе-
редачи данных на скорости 
100 Мбит/с с использовани-
ем спаренной полосы час-
тот шириной 20 МГц в диа-
пазоне 2,6 ГГц. А в Германии 
уже три из четырех крупней-
ших операторов имеют спа-
ренную полосу частот 10 МГц 
в «цифровом дивиденде» 
(800 МГц). В России часто-
ты диапазона 790-900 МГц 
пока заняты эфирным анало-
говым телевидением, но они 
освободятся при переходе 
на   цифровое ТВ.

В любом случае выбор 
оптимального диапазона за-
висит от задачи. В местах 
плотной застройки или там, 
где трафик очень насыщен, 
потребуется максималь-
ная эффективность, и тог-
да для организации LTE-
покрытия лучше использо-
вать высокие частоты. Если 
же необходимо обеспе-
чить максимальное покры-
тие территории, то целесо-
образно сместиться в более 

низкие частоты. При этом 
некой совершенной топо-
логии сети не существует. 
Однако операторы в разных 
странах получают в распо-
ряжение частотные диапа-
зоны волей регулятора, ис-
ходя из того что вообще 
есть в наличии.

 – В последние годы 
жизненный цикл техноло-
гий гражданской радио-
связи ускоряется: мож-
но вспомнить, как дол-
го развивались техноло-
гии 3G, затем появился 
WiMAX, но ему уже про-
рочат увядание в бли-
жайшие пару лет. Какой 
жизненный цикл вы 
 предсказываете LTE?

 – Технология LTE – 
это эволюция экосисте-
мы 3GPP, которая насчиты-
вает около 4,5 млрд або-
нентов в мире. По дан-
ным ассоциации GSA 
(Global mobile Suppliers 
Association), за февраль – 
июль 2010 года количес-
тво операторов, заявив-
ших о намерении перейти 
на стандарт LTE, возросло 
на 71 %. Более 100 операто-
ров в 40 странах мира на-
мереваются или уже строят 
сети LTE. В их числе есть 
и такие, кто недавно при-
соединился к экосисте-
ме 3GPP через LTE, в час-
тности, операторы сетей 
CDMA и WiMAX.

Следует отметить, что 
с появлением специфика-
ции 3GPP Release 10 стан-
дарт LTE трансформирует-
ся в LTE-Advanced, который 
обеспечивает плавную эво-
люцию в направлении еще 
более производительных се-
тей передачи данных. Таким 
образом, мы видим перс-
пективы для долгосрочно-
го развития LTE. При этом, 
полагаю, HSPA и EDGE бу-
дут довольно долго исполь-
зоваться параллельно с LTE, 
и потому мы делаем став-
ку на решения SingleRAN 
и базовые станции Flexi 
Multiradio.

 – Как скоро LTE дого-
нит GSM хотя бы по объему 
абонентской базы?

 – Я работаю в связи 
20 лет, но каждый раз, ког-
да пытаемся дать подоб-
ные предсказания, мы оши-
баемся. Не знаю, честно го-
воря. Но если говорить 
о всплеске спроса на услу-
ги передачи данных с высо-
кими скоростями для пот-
ребителей, то он уже есть, 
и дальнейший рост скорости 
неизбежен.

 – Появился ли у Nokia 
Siemens Networks новый 
взгляд на решение пробле-
мы бурно растущего тра-
фика в сетях операторов 
связи при стабильном по-
казателе ARPU?

 – Проведенное нами ис-
следование показыва-
ет, что средний опера-
тор в Западной Европе мо-
жет предложить пользо-
вателям голосовой связи 
пакет трафика мобильно-
го ШПД объемом 5 Гбайт 
в месяц, используя сущес-
твующие площадки, на ко-
торых установлены базо-
вые станции с поддержкой 
технологий HSPA, HSPA+ 
и LTE. Например, себесто-
имость месячного пакета 
объемом 2 Гбайт составляет 
€3 в месяц.

Также мы отмечаем, что 
ARPU начинает расти в том 
случае, если операторы от-
казываются от фиксиро-
ванных тарифных ставок 
за неограниченные объемы 
трафика в сети мобильно-
го ШПД в пользу тарифных 
планов с ограничениями 
по  трафику. 

«Все операторы LTE – настоящие 
и будущие – стараются привлекать 
абонентов именно уникальными 
технологиями персонализации услуг»
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Почетная нагрузка

 – Первоначально прави-
тельство предполагало, 
что региональные элемен-
ты электронного прави-
тельства будут создавать-
ся на средства регио-
нов. Как все происходит 
на практике?

 – На практике де-
нег для масштабной реа-
лизации проекта в реги-
онах оказалось не доста-
точно. Проект должен был 

финансироваться из ре-
гиональных бюджетов, 
но необходимые средства 
в них заложены не были. 
А это большие деньги. 
 Федеральная часть про-
екта «Электронное прави-
тельство» финансируется 
в рамках ФЦП «Электрон ная 
Россия».

Если субъект РФ ре-
шит создавать региональ-
ный сегмент электронного 

правительства самосто-
ятельно с «нуля», то это 
обойдется ему в сотни мил-
лионов рублей, а может, 
и в сотни миллионов долла-
ров – в зависимости от уров-
ня развития в регионе ин-
фраструктуры: информаци-
онных систем, телекомму-
никаций, вычислительных 
систем. А уровень  может 
быть разный. Мы часто 
сталкиваемся с ситуацией, 

когда приходим рассказы-
вать про «светлое будущее» 
проекта «Электронное пра-
вительство», а в ответ слы-
шим: «Вы что?! У нас в сель-
совете стоит один компью-
тер с «пузатым» монито-
ром, и нет ни Интернета, 
ни связи, ничего. Он работа-
ет круглосуточно. Мы не мо-
жем его выключить, потому 
что никто не знает, как по-
том включать. Вот он стоит, 

Президент России Дмитрий Медведев поставил перед субъектами Федерации задачу 
начать с января 2011 года предоставление первых 50 региональных услуг в электронном 
виде. Однако лишь немногие смогли отчитаться, что успевают к намеченному сроку, 
и правительство поручило «Ростелекому» помочь региональным и муниципальным властям. 
Оператор с поручением успешно справляется. Более того, компания предложила регионам 
принципиально новый формат партнерства, который раньше в проектах, предполагающих 
значительные инвестиции, никто в России не использовал. О перспективах и финансовой 
стороне вопроса издателю журнала «Стандарт» Ирине ГЛУХОВОЙ рассказал вице-президент 
ОАО «Ростелеком» по федеральным программам Алексей НАЩЕКИН.
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там что-то загружено. 
А вы рассказываете нам 
про госуслуги».

Единственный выход, 
который «Ростелеком» 
 видел в данной ситуа-
ции, –  за свои деньги раз-
работать для регионов гиб-
кое универсальное ре-
шение. Поэтому главным 
инвестором проекта и вы-
ступил сам «Ростелеком». 
Фактически компания при-
ходит в регион и создает 
инфраструктуру электрон-
ного правительства за свой 
счет. «Ростелеком» являет-
ся в этом проекте инвесто-
ром, который разворачивает 
всю инфраструктуру – кана-
лы связи, центры обработки 
данных, типовое програм-
мное обеспечение, системы 
защиты информации, call-
центры – и предоставляет 
их в пользование субъек-
ту Федерации как платную 
сервисную услугу.

Мы уже имеем по всей 
стране мощные дата-цент-
ры, защищенную телеком-
муникационную инфраструк-
туру, системы безопасности 
и инвестировали значитель-
ные средства в программное 
обеспечение регионального 
сегмента электронного пра-
вительства, все это позво-
ляет нам быстро разворачи-
вать наши решения и опти-
мизировать затраты.

 – Во сколько обойдется 
региону создание и обслу-
живание своего сегмента 
электронного правительс-
тва в результате внедре-
ния такого решения?

 – Затраты в различных 
регионах будут отличать-
ся, так как они сами отли-
чаются друг от друга по раз-
меру и готовности внедрять 
электронное правительс-
тво. По нашим оценкам, го-
довой тариф составит от де-
сяти до двадцати миллионов 
рублей на каждый реги-
он. А что касается времени 
на запуск услуг, то первые 
десять пилотных регионов 
получат первые десять ус-
луг уже до конца 2010 года. 
Среди них – «Запись к вра-
чу», «Оформление разре-
шений» и т. д. Например, 
в Башкирии дошли до того, 
что можно сделать «Вызов 
сантехника» при помощи 
интернет-портала.

 – Удастся ли вернуть 
«Ростелекому» вложенные 
инвестиции?

 – Пока создание и обслу-
живание в электронном виде 
услуг региональных и муни-
ципальных органов власти 
для «Ростелекома», скорее, 
социальная задача. Но, учи-
тывая масштаб задачи и ее 
важность, а также техноло-
гический сдвиг, который мы 
делаем в сознании людей, 
я не сомневаюсь, что в итоге 
этот проект станет и коммер-
чески успешным. Ведь сей-
час мы только в начале пути 
и предлагаем инновацион-
ную модель продвижения, 
которую никто до нас в та-
ком масштабе не делал.

 – То есть «Ростелеком» 
фактически меняет при-
вычные, но устаревшие 
правила игры, вовлекая 
российские регионы в сов-
ременную экономику?

 – Там, где задействованы 
бюджетные деньги, обычно 
применяются иные модели 
и бизнес-кейсы: «Давайте 
мы возьмем средства, чтобы 
что-то построить, а дальше 
будет видно». «Ростелеком» 
же впервые в нашей стра-
не предложил такую модель 
партнерства, при которой 
не просит бюджетных денег 
на создание систем, а сам 
выступает в качестве стра-
тегического инвестора мас-
штабного проекта.

В дальнейшем  регионы 
будут платить только за ока-
зание услуг по обеспечению 
безопасной эксплуатации 
инфраструктуры электрон-
ного правительства в реги-
онах. Поэтому «Ростелеком» 
рассматривает этот про-
ект, как инвестиции, хотя 
и с минимальной маржи-
нальностью. Период окупа-
емости, по нашим расчетам, 
у каждого проекта составит 

от пяти до семи лет, в за-
висимости от субъекта 
Федерации. Приезжая в ре-
гионы, мы поясняем, в чем 
суть модели, и до сих пор 
ни одного негативного вы-
сказывания от восприятия 
этой информации или обос-
нованного отказа от реали-
зации проекта не было.

Компания «Ростелеком» 
в данном проекте – стра-
тегический партнер госу-
дарства. И не только госу-
дарства. Мы создаем но-
вый рынок, единое инфор-
мационное пространство 
и приглашаем всех желаю-
щих, кто может предложить 
что-то стоящее, присоеди-
няться к реализации про-

екта. Нам нужны, в первую 
очередь, единомышленники 
и сильные партнеры.

 – То есть обеспече-
ние электронных услуг го-
сударства для населения 
 будет выполняться не од-
ним «Ростелекомом» – 
к работе над проектом 
 будут привлекаться и дру-
гие компании?

 – Конечно! «Ростелеком» 
может только приветство-
вать участие в проекте 
по переводу государствен-
ных и муниципальных услуг 
в электронный вид в рамках 
проекта «Электронное пра-
вительство» сторонних ИТ-
компаний, разрабатывающих 
различные продукты и при-
ложения. Мы предлага-
ем им зарабатывать вместе 
с нами. Это совершенно но-
вая для России модель со-
трудничества и электронное 
правительство – это первый 
масштабный опыт в этом на-
правлении. Если сейчас мы 
его «поставим на рельсы», 
то электронные сервисы 
для таких отраслей, как об-
разование, медицина, ЖКХ, 

документооборот и других 
также «встанут» на них.

В рамках этой модели 
«Ростелеком» предлагает 
регионам использовать ИТ-
приложения «третьих лиц», 
включая их в общее сервис-
ное соглашение. При этом 
мы не перепродаем эти раз-
работки и не приобретаем 
на них исключительные пра-
ва. Мы просто передаем ИТ-
компании часть получаемых 
нами сервисных платежей. 
То есть мы не монополизи-
руем рынок, не тянем одея-
ло на себя, а открываем но-
вые возможности для всех 
участников рынка.

И уже есть первые успе-
хи, уже несколько компа-
ний начали доработки своих 
систем, а одна из компаний 
уже интегрирует свои реше-
ния в инфраструктуру элект-
ронного правительства сра-
зу в шести регионах.

 – Почему бы «Рос те-
ле кому» просто не выку-
пить программные разра-
ботки и не использовать 
их самостоятельно?

 – Конечно, мы можем 
и купить ИТ-продукты, 
но для нас это не лучший ва-
риант. Любая прикладная 
система ценна, если имеет 
поддержку и постоянное раз-
витие. Поэтому «Ростелеком» 
предлагает разработчи-
кам стандарты, а они раз-
рабатывают решение, ко-
торое мы потом размеща-
ем у себя и включаем в об-
щее сервисное соглашение. 
Таким образом, строящаяся 
система приобретает необ-
ходимую гибкость, посколь-
ку ИТ-компании продолжа-
ют дорабатывать и развивать 
продукты, то есть поддержи-
вают и  модернизируют их.

Мы не создаем нико-
му преференций – выбира-
ют регионы, а арбитром вы-
ступает экономическая це-
лесообразность: качество 
ИТ-решения, его стоимость, 
цена эксплуатации и про-
чее. Тем самым продвигае-
мая нами модель бесконф-
ликтна – в процессе зараба-
тывают все: и «Ростелеком», 
и интеграторские компании, 
и разработчики приложений, 
и вендоры. А выигрывают 
субъекты Федерации и, ко-
нечно, пользователи, то есть 
все жители России. 

«Мы создаем новый рынок, единое 

информационное пространство 

и приглашаем всех желающих, 

кто может предложить что-то стоящее, 

присоединяться к реализации проекта»
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Олимпийский связной

 – Какие финансовые обя-
зательства предусматри-
вает статус генерально-
го телекоммуникационного 
спонсора Олимпиады-2014 
в Сочи?

 – Спонсорский пакет на-
циональных телекомму-
никационных партнеров 
Олимпиады-2014 суммар-
но составляет $260 млн, 
которые в равных про-
порциях распределены 
между «Ростелекомом» 
и «МегаФоном». 
Из $130 млн часть прихо-
дится на денежный взнос 
на различные организаци-
онные затраты, а остальное 
мы внесем в натуральной 
форме в виде услуг связи. 
В контракте с Оргкомитетом 

четко прописан перечень 
этих сервисов, включаю-
щих мобильную связь пос-
редством сетей GSM, 3G 
и LTE, аутсорсинг, услу-
ги дата-центров и многое 
другое. Формально наши 
обязательства ограничи-
ваются этим контрактом. 
Но поскольку телекомму-
никационная инфраструк-
тура в Сочи недостаточ-
но развита, чтобы предо-
ставить все услуги в рам-
ках контракта, партнеры 
Олимпиады несут дополни-
тельные затраты на строи-
тельство объектов и линий 
связи. «Ростелеком» уже 
объявил, что для него это 
выльется еще как минимум 
в $100 млн. Мы планируем 

вложить в развитие сетевой 
инфраструктуры не меньше. 
В Сочи уже развернуты GSM 
и 3G-сети «МегаФона», по-
этому мы лишь увеличим их 
покрытие и емкость. А ос-
новные затраты будут свя-
заны с прокладкой оптово-
локна ввиду особенностей 
рельефа местности, на ко-
торой расположен город 
и его окрестности, а так-
же сильной сейсмонеус-
тойчивости данного регио-
на. Кроме того, спонсорство 
Олимпиады влечет за со-
бой дополнительные имид-
жевые расходы. Например, 
«МегаФон» в этом году вы-
ступает бронзовым спон-
сором IX Международного 
инвестиционного 

форума «Сочи-2010». То 
есть в действительности 
наши инвестиции в олим-
пийский проект соста-
вят гораздо больше пре-
дусмотренных контрактом 
$130 млн.

 – Что будет происходить 
с олимпийскими объекта-
ми связи после заверше-
ния соревнований?

 – Вся инфраструктура, со-
здаваемая в Сочи специ-
ально для Олимпиады, ап-
риори избыточна. К приме-
ру, некоторые новые стади-
оны и спортивные площадки 
в дальнейшем будут пере-
профилированы, перестрое-
ны под выставочно-торговые 
центры или разобраны. То 

В рамках спонсорской поддержки зимних Олимпийских игр 2014 года в Сочи предусмотрено 
три уровня партнерства: «Всемирные олимпийские партнеры», «Национальные партнеры 
Сочи-2014» и «Партнеры Сочи-2014». Национальными телекоммуникационными партнерами 
Олимпиады выступают компании «МегаФон» и «Ростелеком». В ходе международного 
инвестиционного форума «Сочи-2010» Тигран ПОГОСЯН, заместитель генерального директора 
по стратегическим проектам ОАО «МегаФон», рассказал корреспонденту «Стандарта» 
Даниле ШЕПОВАЛЬНИКОВУ о том, как сотовый оператор готовится к Олимпиаде.
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же планируем делать и мы. 
Новая оптическая инфра-
структура может быть пере-
использована для связи ба-
зовых станций внутри пере-
строенных объектов, а также 
предоставления услуг ШПД. 
Что же касается мобильной 
составляющей, то мы плани-
руем использовать различ-
ные специальные решения, 
например антенно-фидерные 
устройства, которые позволя-
ют при необходимости быс-
тро увеличивать  количество 
базовых станций для умень-
шения нагрузки на сеть в пи-
ковый период и так же быст-
ро демонтировать их. Во вре-
мя проведения Олимпийских 
игр мы планируем для под-
страховки использовать пять 
мобильных комплексов, кото-
рые позволят в кратчайшие 
сроки развернуть или до-
полнить существующую сеть, 
к примеру, возле концер-
тных площадок или в дру-
гих местах скопления кри-
тической массы пользова-
телей. После Олимпиады 
более 30 % базовых стан-
ций будут демонтирова-
ны и использованы на ком-
мерческой сети «МегаФона» 
в Краснодарском крае.

 – На какие диапазо-
ны частот под строитель-
ство олимпийской сети 
LTE в Сочи претендует 
«МегаФон»?

 – Мы подали в ГКРЧ за-
явку на все три диапа-
зона частот, поддержи-
ваемых LTE: 700 МГц, 
2,1-2,3 ГГц и 2,5-2,7 ГГц. 
При этом «МегаФон» 
с «Ростелекомом» взяли 
на себя обязанности по рас-
чистке частотного спект-
ра и оценке свободного ре-
сурса. Это сделано с ог-
лядкой на печальный опыт 
«Ростелекома», который 
в этом году выиграл кон-
курс на использование час-
тот в диапазоне 2,3-2,4 ГГц 
в 38 регионах РФ, а затем 
по факту получения лицен-
зий неожиданно выяснил, 
что эти частоты не расчище-
ны. Поэтому мы совместно 
пошли другим путем и пода-
ли заявки на все возможные 
ресурсы, а уже после изуче-
ния свободного ресурса бу-
дет принято решение о том, 
в каком именно диапазоне 
строить сеть LTE.

 – Лицензии на исполь-
зование частот для за-
пуска сети LTE в Сочи бу-
дут выданы «МегаФону» 
лишь на период проведе-
ния Олимпийских игр?

 – Мы обговариваем 
с ГКРЧ получение LTE-частот 
до конца 2016 года – на весь 
срок контракта компании 
«МегаФон» с Оргкомитетом 
Олимпиады-2014. Этот кон-
тракт распространяет-
ся в том числе и на лет-
ние Олимпийские игры, ко-
торые состоятся в Рио-де-
Жанейро в 2016 году. И хотя 
«МегаФон» не планирует 
принимать участие в их про-
ведении, он сможет пользо-
ваться спонсорскими приви-
легиями в течение всего сро-
ка контракта.

 – Когда «МегаФону» не-
обходимо получить разре-
шения и лицензии на ис-
пользование частот, чтобы 
успеть развернуть олим-
пийскую сеть LTE в срок?

 – В заявке на получение 
частотного ресурса для ГКРЧ 
мы указывали, что для того 
чтобы успеть развернуть 
LTE-инфраструктуру в Сочи 
в срок, нам необходимо по-
лучить лицензии на исполь-
зование частот не позднее 
августа 2010 года, но это-
го не произошло. Первые 
официальные соревнова-
ния на олимпийском объекте 
в Сочи состоятся уже в фев-
рале 2011 года в горнолыж-
ном центре «Роза Хутор», 
там же, где будет построе-
на горная Олимпийская де-
ревня. Чем больше време-
ни у нас будет для установки 
и настройки базовых стан-
ций в горах, тем лучше мы 
подготовим сеть LTE к рабо-
те. Поэтому каждый день за-
держки с выдачей лицензий 
идет нам в «минус» – мы мо-
жем просто не успеть про-
вести все запланирован-
ные этапы тестирования 

в полном объеме. В обраще-
ниях в ГКРЧ и в Оргкомитет 
Сочи-2014 «МегаФон» не раз 
подчеркивал, что невоз-
можно бесконечно сокра-
щать цикл строительства 
LTE-инфраструктуры в Сочи, 
без того, чтобы это не ска-
залось на качестве ее ра-
боты. Мы уже занимаем-
ся вопросами установки ан-
тенно-мачтовых сооружений 
и делаем все для того, что-
бы после получения лицен-
зий на частоты время раз-
вертывания LTE-сети зависе-
ло только от сроков поставки 
оборудования, его тестиро-
вания и пусконаладки. Если 
решение о присвоении час-
тот будет принято в нояб-
ре, то у нас уже есть пред-
варительная договоренность 

с вендорами о своевремен-
ной поставке необходимого 
оборудования.

 – Как распределены 
зоны ответственности меж-
ду двумя национальны-
ми телекоммуникационны-
ми партнерами Олимпиады 
в рамках создания сетевой 
инфраструктуры?

 – Летом мы подписа-
ли с «Ростелекомом» про-
токол о намерениях, в ко-
тором указано, какие имен-
но виды услуг в рамках под-
держки Олимпиады-2014 
будет оказывать каждый 
из нас. Согласно этому до-
кументу в зону ответствен-
ности «Ростелекома» войдет 
все, что касается фиксиро-
ванной связи, а в нашу – все, 
что относится к мобильной. 
Это разделение ролей будет 
отражено во всех последу-
ющих документах, включая 
концепцию и системный про-
ект развития инфраструк-
туры связи для Олимпиады. 
Поскольку LTE рассмат-
ривается как технология 
для строительства сетей мо-
бильной передачи данных, 

то оказывать с ее помо-
щью услуги Оргкомитету 
Олимпиады в рамках спон-
сорского пакета будет имен-
но «МегаФон». Но это не оз-
начает, что «Ростелеком» 
не может получить частоты 
для оказания коммерческих 
услуг населению.

 – Как будет осущест-
вляться выбор постав-
щиков оборудования 
для строительства сетей 
в Сочи?

 – Мы всегда строим сети 
на том оборудовании, на ко-
тором считаем нужным. 
Вместе с тем Оргкомитет 
«Сочи-2014» может привлечь 
в качестве партнера третье-
го уровня одного из произво-
дителей телекоммуникаци-
онного оборудования. Среди 
претендентов рассматрива-
ются компании Cisco, Huawei, 
Ericsson, Alcatel-Lucent, ZTE 
и Avaya. «МегаФон» помога-
ет Оргкомитету определить-
ся с требованиями к пре-
тендентам, но пока никаких 
конкретных решений не при-
нято. Скорее всего, это де-
лается, чтобы найти произ-
водителя, который на правах 
спонсора Олимпийских игр 
в Сочи предоставит их учас-
тникам необходимое кли-
ентское оборудование бес-
платно, так как в противном 
случае Оргкомитету придет-
ся покупать его за деньги. 
Согласно нашим обязатель-
ствам перед Оргкомитетом 
мы ответственны за созда-
ние корневой инфраструк-
туры мобильных сетей свя-
зи для Сочи-2014, а кли-
ентское оборудование – это 
уже зона ответственности 
Оргкомитета.

 – Кто в ходе  Олимпиады 
обеспечит связью спец-
службы?

 – Спецсвязь в ходе 
Олимпиады будет органи-
зована на базе стандар-
та Tetra. У «МегаФона» 
есть похожие по смыс-
лу услуги, в частности, 
«Конфиденциальная связь», 
и Олимпийский орг ко ми тет 
уже попросил нас подгото-
вить по ним предложение. 
Не исключено, что эти услу-
ги «МегаФона» могут быть 
использованы Оргкомитетом 
для резервирования спец-
связи на базе Tetra.  

«В Сочи уже развернуты GSM- 
и 3G-сети «МегаФона», поэтому 
мы лишь увеличим их покрытие 
и емкость»

СТАНДАРТ | Деловой журнал о связи и вещании в России и мире | №10 (93) октябрь 2010 Проекты 31



Три кита Олимпиады
Татьяна ЗОЛОТОВА

Международный олим-
пийский комитет (МОК) 
в июле 2007 года объ-

явил Сочи местом проведе-
ния зимней Олимпиады-2014. 
К этому времени уже была 
готова Федеральная це-
левая программа (ФЦП) 
«Развитие г. Сочи как гор-
ноклиматического курор-
та (2006-2014 годы)», раз-
работанная Министерством 
экономического развития 
и торговли РФ. Буквально 
на следующий день пос-
ле оглашения выбора МОК 
Мининформсвязи назвало ос-
новных участников олим-
пийского проекта. Среди 
них – оператор дальней свя-
зи «Ростелеком» и его «доч-
ка» – «Южная телекоммуни-
кационная компания» (ЮТК), 
чьи магистральные кана-
лы связи планировалось за-
действовать для обеспечения 

бесперебойной работы 
средств связи во время со-
чинской Олимпиады.

И только в янва-
ре 2009 года стало извес-
тно, кто же из российс-
ких компаний связи станет 
«главным по Олимпиаде». 
Конкурс в категории 
«Телекоммуникации», на-
равне с «Ростелекомом», 
выиграл сотовый опера-
тор «МегаФон». Оргкомитет 
XXII Олимпийских зимних 
игр и XI Паралимпийских 
зимних игр 2014 года в Сочи 
(Оргкомитет «Сочи-2014») 
наделил обе компании ста-
тусом генерального партне-
ра XXII Олимпийских зим-
них игр 2014 года в г. Сочи. 
Также Оргкомитет предо-
ставил «Ростелекому» пра-
во называться Те ле ком му-
ни ка ци он ным партнером/Те-
ле ком му ни ка ци он ным опе-

ратором XXII Олимпийских 
зимних игр 2014 года 
в г. Сочи, а «МегаФону» со-
ответственно – Мо биль ным 
парт не ром/Мо биль ным опе-
ра то ром XXII Олимпийских 
зимних игр 2014 года 
в г. Сочи. Как сообщал в ян-
варе 2009 года Оргкомитет 
«Сочи-2014», общая сумма 
сделки составила $260 млн. 
Помимо этого компании 
в рамках партнерского со-
глашения намерены инвес-
тировать в развитие инфра-
структуры города и региона 
более $200 млн. Таким обра-
зом, общая сумма инвести-
ций приблизится к полу мил-
лиар ду долларов.

Кто за что в ответе
Однако официально закреп-
лен пока только круг ра-
бот Россвязи. Согласно пос-
тановлению правительства 

РФ от 29 декабря 2007 г. 
№ 991 «О программе строи-
тельства олимпийских объ-
ектов и развития г. Сочи 
как горноклиматического 
курорта» это ведомство ку-
рирует работы по созданию 
транкинговой сети стандар-
та TETRA, инфраструкту-
ры цифрового телерадиове-
щания, в том числе инфо-
коммуникационного цент-
ра вещания на зарубежные 
страны, волоконно-опти-
ческой линии передачи 
(ВОЛС) на юге России, цен-
тра оперативного управ-
ления по обеспечению бе-
зопасности и правопо-
рядка и почтового отде-
ления в поселке Красная 
Поляна. Также в обязаннос-
ти Россвязи входит и раз-
работка системного проек-
та единой информацион-
но-телекоммуникационной 
инфраструктуры в це-
лях подготовки и проведе-
ния зимних Олимпийских 
и Паралимпийских игр 
2014 года в Сочи.

При этом конкретики 
в отношении двух главных 
российских «телекомспон-
соров» Олимпиады пока нет: 
«МегаФон» и «Ростелеком» 
так и не создали совмес-
тный с Россвязью систем-
ный проект построения еди-
ной олимпийской информа-
ционно-телекоммуникацион-
ной инфраструктуры, и даже 
не разработали техничес-
ких требований к ее про-
ектированию, которые еще 
прошлым летом поручил им 

После получения в 2009 году двумя крупными российскими компаниями – ОАО «МегаФон» 
и ОАО «Ростелеком» – статуса национальных телекоммуникационных партнеров зимних 
Олимпийских игр 2014 года в Сочи возникло немало вопросов. Главные из них – кто 
и что будет делать в Сочи для поддержки и проведения Олимпиады. До зимних Игр 
осталось четыре года, а ясности по многим вопросам пока нет. Общий системный проект 
«МегаФона», «Ростелекома» и Федерального агентства связи (Россвязи), в котором 
досконально должны быть прописаны работы каждого участника, еще не готов.

Олимпийские объекты Россвязи

Наименование объекта
Сроки строительства объекта

Начало Окончание

Сеть радиосвязи стандарта «ТЕТРА», включая 
абонентское оборудование

Июнь 2010 Октябрь 2012

Волоконно-оптические линии передачи от г. Анапы 
до пос. Джубга, от пос. Джубга до г. Сочи с ответвлением 
от пос. Джубга до г. Краснодара

Июнь 2010 Октябрь 2012

Центр оперативного управления по обеспечению 
безопасности и правопорядка

Октябрь 2010 Октябрь 2012

Почтовое отделение в пос. Красная Поляна Июнь 2010 Июнь 2011

Источник: Федеральное агентство связи (Россвязь)
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разработать министр свя-
зи и массовых коммуни-
каций РФ Игорь Щеголев. 
Пока каждая компания ра-
ботает по своим планам. 
К примеру, ЮТК совмест-
но с «Ростелекомом» разра-
батывает общую инвестици-
онную программу на следу-
ющий год, отдельный блок 
в которой посвящен Сочи-
2014. «Такой блок прора-
батывается не специально 
под сочинскую Олимпиаду. 
Мы просто учитываем зна-
чимость предстояще-
го мероприятия. Речь идет 
и о черноморской ВОЛС, ко-
торую мы строим в рамках 
подготовки к Олимпиаде, 
и об обеспечении теле-
коммуникационными ус-
лугами населенных пунк-
тов, в том числе небольших. 
В следующем году, когда 
ЮТК станет частью объ-
единенного «Ростелекома», 
мы будем заниматься все-
ми вопросами, связанны-
ми с Сочи», – поясняет ге-
неральный директор ОАО 
«ЮТК» Александр Шипулин. 
Всего в 2010 году ЮТК пла-
нирует инвестировать в раз-
витие телекоммуникаций 
в Сочи 165 млн руб.

По словам заместите-
ля генерального директо-
ра по стратегическим про-
ектам ОАО «МегаФон» 
Тиграна Погосяна, в кон-
це 2009 года компания под-
готовила свою концепцию 
развития олимпийской се-
тевой инфраструктуры. 
Однако Оргкомитет такой 
документ не принял, пос-
кольку в нем не было ука-
зано распределение ро-
лей двух главных теле-
компартнеров Олимпиады. 
Тогда компании подписали 

совместный протокол о на-
мерениях, который на-
правили в Оргкомитет 
«Сочи-2014». «Мы с «Рос-
телекомом» приступили 
к выработке единой кон-
цепции, которая совмес-
тит в себе фиксированную 
и мобильную составляющую 
и станет основой системно-
го проекта создания инфра-
структуры. Поэтому без ее 
утверждения в Оргкомитете 
дальнейшая работа невоз-
можна. После утвержде-
ния концепции мы, совмес-
тно с «Ростелекомом», на-
чнем работу над систем-
ным проектом», – поясняет 
Тигран Погосян.

Как отмечает первый за-
меститель генерального ди-
ректора ОАО «Ростелеком» 
Алексей Ничипоренко, из-
начально спонсорские обя-
занности «Ростелекома» 
и «МегаФона» не были чет-
ко зафиксированы. «Мы 
провели ряд совеща-
ний, в том числе и с мини-
стром Игорем Щеголевым, 
и в июле этого года подписа-
ли с «МегаФоном» протокол 
о намерениях, который четко 
разграничивает полномочия 
и зону ответственности каж-
дого спонсора. Самое важное 
из достигнутых соглашений – 
это то, что в рамках спон-
сорского пакета националь-
ных телекоммуникационных 
партнеров Олимпиады-2014 
мы не предоставляем мо-
бильные услуги, а, соответс-
твенно, «МегаФон» – фик-
сированные», – рассказы-
вает Алексей Ничипоренко. 
Тигран Погосян дополня-
ет, что такое разделение ро-
лей будет отражено во всех 
последующих документах 
по Сочи.

Однако Алексей 
Ничипоренко отметил, что 
«за рамками спонсорско-
го пакета мы, как коммер-
ческая организация, мо-
жем оказывать любую ус-
лугу». Это, например, каса-
ется планов «Ростелекома» 
по предоставлению в Сочи 
услуг связи по техноло-
гии LTE. Согласно тому же 
протоколу о намерениях 
«Ростелеком» и «МегаФон» 
на паритетной основе фи-
нансируют проведение ра-
бот по изучению свободного 
частотного спектра под LTE- 
сеть в Краснодарском крае. 
После выяснения нали-
чия свободного спектра 
частот «Ростелеком» при-
мет решение – будет ли 
он строить сеть самостоя-
тельно или скооперируется 
с «МегаФоном» для предо-
ставления на общей сети ус-
луги под двумя брендами.

Перестройка 
с переездом
Большинство из строящих-
ся к Олимпиаде стадионов 
и спортивных площадок за-
тем превратятся в торго-
во-выставочные центры 
или будут вовсе разобра-
ны. Согласно информации 
Олимпийского оргкомитета 
для проведения Игр в двух 
разнесенных на 48 км клас-
терах (горном и прибреж-
ном) построят 11 спортивных 
объектов.

В ЮТК, «Ростелекоме» 
и «МегаФоне» понимают, что 
возводимые для Олимпиады 
объекты связи после про-
ведения Игр станут излиш-
ни, и в большинстве случа-
ев предпочитают использо-
вать временные решения. 
Например, по завершении 

Олимпиады «МегаФон» де-
монтирует треть базовых 
станций и распределит их 
на сети в Краснодарском 
крае. «Мы стремимся защи-
тить свои инвестиции. То, что 
необходимо для организации 
телетрансляций со стадио-
нов, останется, а решения 
для связи между некоторыми 
площадками, скорее всего, 
будут после Олимпиады уве-
зены в другие места и «пере-
использованы», – рассказал 
корреспонденту «Стандарта» 
Алексей Ничипоренко. ЮТК 
также учитывает временный 
характер олимпийских се-
тей. «Мы отталкиваемся пре-
жде всего от средней нагруз-
ки на сеть и просчитываем 
окупаемость каждого объек-
та связи на три-пять лет впе-
ред. Я не намерен закапы-
вать инвестиции в землю – 
это глупо. Поэтому почти все, 
что необходимо строить спе-
циально под Олимпиаду, мы 
планируем в основном созда-
вать на базе специальных, 
временных решений: спутни-
ковых терминалов, радиоре-
лейных станций и т. д.», – го-
ворит Александр Шипулин.

Стройка на века
Однако есть объекты свя-
зи, которые, хоть и строят-
ся в рамках подготовки ин-
фраструктуры связи к про-
ведению Олимпийских игр 
в Сочи, но пригодятся компа-
ниям в дальнейшей работе. 
По словам главы ЮТК, район 
Олимпийских игр будет обес-
печен тремя независимы-
ми кабелями. По дну Черного 
моря на юге России уже про-
ложена подводная воло-
конно-оптическая кабель-
ная система ИТУР (Италия – 
Турция – Украина – Россия), 

Алексей Ничипоренко, 
первый заместитель 
 генерального директора 
ОАО «Ростелеком»:
«В рамках спонсорского па-
кета национальных теле-
коммуникационных пар-
тнеров Олимпиады-2014 
мы не предоставляем мо-
бильные услуги, а, соот-
ветственно, «МегаФон» – 
 фиксированные»
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Александр Шипулин, 
генеральный директор 
ОАО «ЮТК»:
«Я не намерен закапывать 
инвестиции в землю – это 
глупо. Поэтому почти все, 
что необ хо ди мо строить 
специально под Олимпиаду, 
мы планируем в основном 
со зда вать на базе времен-
ных решений»
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запущенная в эксплуата-
цию в 1996 году. Основными 
совладельцами системы 
и ее обслуживающими ад-
министрациями являют-
ся операторы связи Telecom 
Italia Sparkle (Италия), 
Turk Telekom (Турция), ВАТ 
«Укртелеком» (Украина) 
и ОАО «Ростелеком». 
«Кабель проложен дав-
но и, в принципе, уже 
не в полной мере обеспе-
чивает потребности России 
и «Ростелекома», – отмечает 
Александр Шипулин.

Кроме того, в рамках под-
готовки инфраструктуры свя-
зи к проведению Олимпиады 
ЮТК строит собственную 
черноморскую подводную 
ВОЛС. МРК уже приступила 
к проектированию 608-кило-
метровой магистрали, кото-
рая будет проложена по дну 
Черного моря вдоль по-
бережья от порта Кавказ 
(граница между Украиной 
и Россией) до Сочи с захо-
дом во все крупные населен-
ные пункты юга России. При 
необходимости возможна ор-
ганизация выходов магист-
рали на г. Керчь (Украина), 
в Абхазию и Грузию. 
Проектные работы МРК пла-
нирует закончить уже в этом 
году, а построить подвод-
ную магистраль оператор на-
мерен в течение 2011 года. 
«В 2011 году предполагается 
первое пробное проведение 
спортивных соревнований 
на олимпийских объектах 
Сочинского региона», – пояс-
няет такие сроки Александр 
Шипулин. В ЮТК планиру-
ют, что подрядчиком работ 
выступит ОАО «Гипросвязь» 
(на начало октября дого-
вор еще не был заключен). 
Предварительно в рамках 
договора «Гипросвязь» вы-
ступит как проектная ор-
ганизация, а по ходу про-
екта определится возмож-
ность ее участия и в качест-
ве генподрядчика.

Пока МРК финансиру-
ет проект самостоятель-
но, но планирует привлечь 
и сторонние средства на ос-
новании конкурса. С 2011 
года проект будет финан-
сироваться уже из едино-
го бюджета объединенно-
го «Ростелекома». По оцен-
ке генерального директо-
ра ЮТК, общие вложения 
в черноморскую ВОЛС, 

включая проектирование 
и строительство, соста-
вят 1,1-1,2 млрд руб. На про-
ектные работы южная 
МРК уже направила около 
150 млн руб. «Это не такие 
большие финансовые вло-
жения. К примеру, объем ин-
вестиций ЮТК во все техно-
логии, которые мы практи-
куем, в этом году составляет 
около 5,1 млрд руб.», – го-
ворит Александр Шипулин. 
По его мнению, срок полной 
окупаемости проекта соста-
вит от пяти до семи лет.

Еще одну, третью, ВОЛС 
строит Россвязь. Магистраль 
пройдет по суше от Анапы 
до пос. Джубга, и далее 
до Сочи с ответвлением 
от Джубги до Краснодара. 
Генеральным проектиров-
щиком выступает опять же 
«Гипросвязь». Как указано 
в ФЦП «Строительство олим-
пийских объектов и разви-
тие г. Сочи как горноклима-
тического курорта» (опубли-
кована на сайте Россвязи), 
новая ВОЛС послужит транс-
портной основой для сети 
управления безопаснос-
тью и логистикой в регио-
не, магистралью для пере-
дачи телетрансляций и ос-
новой мультисервисной сети 
для оказания услуг связи 
жителям и гостям прибреж-
ного кластера и Сочи.

По сообщению Россвязи, 
проектно-изыскательские 
работы по первому и вто-
рому этапам строительства 
ВОЛС уже закончены, по-
лучены положительные за-
ключения экологической эк-
спертизы и Главного управ-
ления государственной эк-
спертизы России – ФГУ 
«Глав гос экспертиза 
России». По третьему эта-
пу строительства разра-
ботка проектной докумен-
тации также близка к за-
вершению. В 2009 году был 
проложен кабель на участ-
ке Краснодар – Джубга про-
тяженностью 147 км. За пе-
риод апрель – сентябрь 
2010 года на участке Анапа – 
Новороссийск проложено 
еще 60 км кабеля. До кон-
ца года ведомство планиру-
ет протянуть еще 163 км ма-
гистрали ВОЛС на участке 
от Новороссийска до Туапсе. 
Согласно ФЦП сеть должна 
быть построена к октябрю 
2012 года. 

Между тем

Тимофей Дзядко,
корреспондент газеты «Ведомости»,

 специально для «Стандарта»
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Я пишу о телекоммуникациях 

семь лет. И, как говорил один 

известный телеком-журналист, 

мне не надоело. Удивляет толь-

ко одно, как же за этот корот-

кий срок все повторяется.

Борьба за «МегаФон» позади, 

цюрихский арбитраж, казалось 

бы, поставил все на свои мес-

та. Когда Игорь Щеголев сменил 

на посту министра связи Леонида 

Реймана, было ощущение, что 

сейчас вокруг Минсвязи воцарит-

ся тишина и оно станет пример-

ным ведомством, не замешанным 

в корпоративных скандалах.

Да, затеянная новой администрацией связи реформа «Связьинвеста» 

дорогого стоит. И я, признаюсь, даже поверил, что у «большой трой-

ки» может появиться серьезный конкурент с госучастием. Но не тут-

то было. Когда дело вроде пошло в гору, выяснилось, что и здесь 

за благими намерениями могут скрываться личные интересы отде-

льных простых граждан и даже высокопоставленных чиновников.

Не буду здесь пересказывать, в чем опальный топ-менед-

жер Евгений Юрченко обвиняет человека, ранее мало известно-

го на российском рынке телекоммуникаций. Сейчас этот чело-

век, по словам моих собеседников, вынужденных с ним общаться 

по долгу службы, представляется как друг министра и не любит 

прозвище «замминистра». Но и об этом уже много написано. И во-

обще заявление управляющего партнера Marshall Capital Partners 

Константина Малофеева, который сказал газете «КоммерсантЪ», 

что «приветствует действия любых органов по установлению исти-

ны», тоже дорогого стоит.

Сторонники Юрченко и Малофеева еще долго будут выяснять 

отношения, обмениваться депутатскими запросами – не просто же 

так эти два менеджера полтора года плотно работали рука об руку 

над реорганизацией «Связьинвеста». Скучно не будет.

Но сейчас меня занимает совсем другое, а именно молчание 

министра Игоря Щеголева. Полтора месяца назад его достаточно 

открыто обвинили в принуждении к увольнению гендиректора гос-

холдинга и личной заинтересованности во всем, что происходит со 

«Связьинвестом» и его имуществом. Но за все это время министр 

не сказал ни слова по существу.

Допустим, на открытое письмо отставного гендиректора он 

не стал отвечать, посчитав это ниже своего достоинства. Но что 

ему мешает объясниться перед общественностью? Даже Рейман 

не спускал прямых обвинений в коррупции. Или его преемник счи-

тает, что для решения проблемы достаточно уволить Юрченко со 

всех возможных постов? Теперь же можно еще провести провер-

ки деятельности отставленного менеджера, которые наверняка бу-

дут инициированы по требованию известного всем Владимира 

Жириновского, отрабатывающего всего-навсего обращение граж-

дан –  оппонентов Юрченко.

Но я вполне разделяю «большую тревогу» из-за «появившейся 

в СМИ информации о событиях, дискредитирующих деятельность 

власти», как выразился еще один депутат. Поэтому мне кажется, что 

в такой ситуации молчание – не лучший знак.

Молчание министра
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Космическая кооперация

Космическая кооперация
3636

Финансовые стратегии операторов: 

Финансовые стратегии операторов: 

выбор наиболее эффективных решений

выбор наиболее эффективных решений 3838

О концепции развития российской 

О концепции развития российской 

государственной системы 

государственной системы 

спутниковой связи и вещания

спутниковой связи и вещания
3939

Развитие системы 
Развитие системы 

спутниковой связи «Ямал»

спутниковой связи «Ямал»
4040

Высокоскоростной широкополосный 

Высокоскоростной широкополосный 

спутниковый доступ в Ka-диапазоне

спутниковый доступ в Ka-диапазоне 4141

По оценкам агентства Euroconsult, Россия занимает второе место 

в мире по бюджету, выделенному на развитие космических программ 

гражданского назначения. В 2009 году на эти цели потрачено 

почти 90 млрд руб., что вдвое превышает показатель 2008 года. 

Несмотря на внушительные инвестиции, дефицит спутникового 

ресурса продолжает сохраняться. Участники XV Конференции 

операторов и пользователей сети спутниковой связи и вещания РФ 

SATRUS 2010 обсудили состояние и перспективы развития 

спутниковых услуг в России. 



Конференция прошла при поддержке: Eutelsat Communications, ОАО «Информационные 

спутниковые системы» имени академика М.Ф. Решетнева», Thales Alenia Space, 

ООО «АРД Сатком Сервис», ООО «ИСТАР», ОСАО «Ингосстрах», ViaSat, EADS Astrium, 

Hughes, iDirect, ООО «РуСат» и ЗАО «Страховой брокер «Малакут Созвездие».

SATRUS 2010
SATRUS 2010
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Космическая 
кооперация
Екатерина ЛАШТУН

В конце сентября национальный оператор спутнико-
вой связи ФГУП «Космическая связь» (ГПКС) в пар-
тнерстве с компанией ComNews Conferences про-

вел XV Конференцию операторов и пользователей сети 
спутниковой связи и вещания Российской Федерации 
SATRUS 2010. Юбилейное мероприятие поддержали 
Минкомсвязи России, Федеральное космическое агентс-
тво, Роскомнадзор, Россвязь, Азиатско-Тихоокеанский со-
вет по спутниковой связи (APSCC), Ассоциация «ГЛОНАСС 
ГНСС-Форум», некоммерческое партнерство «Национальная 
Ассамблея спутниковой связи» и Global VSAT Forum.

Конференция открылась подписанием контрактов меж-
ду ГПКС, ОАО «Информационные спутниковые системы име-
ни академика М.Ф. Решетнева» (ИСС) и французским под-
разделением компании Thales Alenia Space на создание трех 
космических аппаратов: двух спутников непосредственного 
вещания – «Экспресс-АТ1» и «Экспресс-АТ2», а также спут-
ника связи и вещания «Экспресс-АМ8». В этой коопера-
ции ИСС будет отвечать за создание космических аппаратов 
и строительство платформ, а Thales Alenia Space – постав-
лять полезные нагрузки для всех трех спутников. На под-
писании контрактов присутствовали министр связи и мас-
совых коммуникаций РФ Игорь Щеголев и посол Франции 
в России Жан де Глиниасти.

В приветственном слове заместитель руководителя 
Федерального космического агентства Анатолий Шилов вы-
разил сожаление, что полезная нагрузка для спутников 
в России пока не производится. «На последних космичес-
ких аппаратах только 5-7 % полезной нагрузки изготовле-
но в России. Однако, рано или поздно, мы научимся ее де-
лать», – подчеркнул глава Роскосмоса.

Старший консультант Euroconsult Мария Ежова рассказа-
ла о состоянии и перспективах развития спутниковых услуг 
в Европе и мире. По ее словам, в 2009 году мировые госу-
дарственные бюджеты гражданского и военного назначения 
достигли рекордно высокого уровня в $68 млрд, что на 10 % 
больше, чем в 2008 году. «Последние восемь лет мы наблю-
даем постоянное увеличение бюджетов, поскольку многие 
страны расширили финансирование космических программ, 
несмотря на кризис», – рассказала Мария Ежова. По ее 
словам, в 2009 году Россия стала третьей страной в мире 
по объему выделенных средств на развитие космических 
программ – $2,8 млрд.

Генеральный директор ФГУП «Космическая связь» Юрий 
Прохоров показал перспективы развития спутниковой груп-
пировки ГПКС. По его словам, на 1 сентября 2010 года рос-
сийская орбитальная спутниковая группировка гражданско-
го назначения ГПКС состояла из 11 космических аппаратов: 

Заместитель руководителя Федерального  космического 
агентства Анатолий Шилов сожалеет, что пока в России 
производится только 5-7 % всех полезных нагрузок

Марк Донато из MDA Corporation рассказал, что его 
компания планирует обучить 32 инженера ФГУП НИИР 

технологиям производства полезной нагрузки
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По оценкам заместителя руководителя Роскосмоса Анатолия Шилова, только 5-7 % всей 
полезной нагрузки для  отечественных космических аппаратов связи и вещания произво-
дится в России. Однако на конференции SATRUS 2010 большинство мировых производите-
лей выразило заинтересованность в передаче технологий производства антенн и бортовых 
ретрансляторов российским коллегам.
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По данным старшего консультанта Euroconsult Марии 
Ежовой, в 2009 году российский бюджет космических 

 программ занял третье место в мире, составив $2,8 млрд

Контракты на создание трех новых спутников подписаны: 
в первом ряду (справа налево): генеральный конструктор 
и гендиректор ОАО «ИСС» Николай Тестоедов, гендирек-
тор ФГУП «Космическая связь» Юрий Прохоров, прези-
дент и гендиректор Thales Alenia Space Рейнальд Сезнек
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шести спутников серии «Экспресс-АМ», двух спутников се-
рии «Экспресс-А», спутников непосредственного веща-
ния «Бонум-1» и российского луча аппарата W4, а также ма-
лого космического аппарата «Экспресс-МД1». Из одиннад-
цати спутников семь созданы российскими производителя-
ми совместно с французской компанией Thales Alenia Space. 
Государственный оператор рассматривает возможность про-
должения сотрудничества с французскими производите-
лями для создания новых космических аппаратов. «Особое 
значение при выборе поставщика имеет готовность парт-
неров к передаче технологий», – отметил Юрий Прохоров. 
Продолжил тему региональный директор России и СНГ Thales 
Alenia Space Ашот Бакунц, рассказав о 15-летнем опыте со-
трудничества компании с Россией. По его словам, это со-
трудничество является для Thales Alenia Space стратегичес-
ким и компания продолжает расширять кооперацию с россий-
ской космической промышленностью и отраслевой экспер-
тизой для создания новых космических аппаратов для нужд 
РФ, а также совместной работы в международных проек-
тах. Региональный директор по России и странам СНГ EADS 
Astrium Владимир Терехов подчеркнул, что кооперация с рос-
сийскими предприятиями является для компании логичным 
продолжением сотрудничества в области ракетного спутни-
костроения. «В рамках совместного предприятия «Синертек» 
мы осуществляем передачу технологий производства твердо-
тельных усилителей для системы ГЛОНАСС, и в будущем, ког-
да производство будет полностью сосредоточено в России, 
мы планируем приобретать некоторые компоненты для собс-
твенных нужд», – рассказал Владимир Терехов.

Марк Донато, вице-президент и управляющий Sattelite 
Systems канадской компании MDA Corporation, отметил, что 
в ходе работ по созданию полезной нагрузки для космичес-
ких бортов «Экспресс-АМ5» и «Экспресс-АМ6» специалисты 
ФГУП НИИР работают с инженерами MDA как члены одной 
команды. «Мы планируем обучить 32 инженера НИИР техно-
логиям производства антенн и бортовых ретрансляторов», – 
рассказал Марк Донато.

Генеральный конструктор и генеральный директор ОАО 
«ИСС» Николай Тестоедов рассказал о телекоммуникаци-
онных спутниках на базе перспективных платформ средне-
го и тяжелого класса, разработки красноярского предпри-
ятия. По его словам, с 1970 года на геостационарную орби-
ту выведено 123 космических аппарата производства ИСС. 
«С 2000 года, по контракту с Роскосмосом, разработан уни-
фицированный ряд спутниковых платформ: «Экспресс-1000» 
и «Экспресс-2000». При этом мы обеспечили разви-
тие и преемственность космических аппаратов от спутни-
ка Sesat до «Экспресс-АМ5», – отметил глава ИСС. По его 

словам, с каждым последующим космическим аппаратом 
увеличивается доля российской стороны в полезной нагруз-
ке: сотовая конструкция, интеграция в спутник, испытания 
и производство контурных антенн.

О новых возможностях для непосредственного спутни-
кового телерадиовещания в России и странах СНГ расска-
зал региональный директор в СНГ Eutelsat Communications 
Николай Орлов. Он отметил, что в декабре 2010 года бу-
дет запущен космический аппарат KA-SAT, работающий 
в Ka-диапазоне. Зона покрытия нового спутника – бо-
лее 80 лучей – охватывает всю Европу, общая пропуск-
ная способность – 70 Гбит/с, мощность потребляемой по-
лезной нагрузки – 11 кВт. «Высокая пропускная способ-
ность этого аппарата, в 40 раз превышающая показатели 
типичного спутника, позволит нам предоставлять комплек-
сную тройную услугу: IPTV, VoIP и широкополосный доступ 
в Интернет», – объяснил Николай Орлов.

Заместитель генерального директора ЗАО «Висат-Тел» 
Валентин Анпилогов коснулся перспектив развития спут-
никовых систем массового обслуживания, предназначен-
ных для предоставления абонентам высокоскоростного до-
ступа в Интернет. «Несмотря на определенные проблемы 
при создании таких систем, число проектов растет из года 
в год», – отметил Валентин Анпилогов. По его словам, 
практически все проекты предусматривают работу в Ka-
диапазоне. «Если подсчитать рекламно заявляемый ресурс 
спутниковых систем в этом диапазоне, то уже к 2015 году он 
превысит ресурс всех созданных ранее и действующих кос-
мических систем. Полагаю, что на ближайшее десятилетие 
системы массового обслуживания станут магистральным 
направлением развития спутниковой связи и вещания», – 
добавил докладчик.

Представитель Global VSAT Forum, генеральный директор 
некоммерческого партнерства «Национальная Ассамблея 
спутниковой связи» Леонид Рогозин рассказал о возмож-
ностях реализации концепции «Корпоративной социальной 
ответственности» (КСО) в отрасли. Например, одна из таких 
возможностей состоит в том, что поставщики телекоммуни-
кационной инфраструктуры для добывающей промышлен-
ности легко могут разработать и внедрить широкополосный 
доступ и для ближайших населенных пунктов. «Этот под-
ход может быть проверен и подтвержден путем развертыва-
ния фрагмента сети, профинансированного из средств не-
дорогих программ корпоративной социальной ответствен-
ности», – объяснил Леонид Рогозин. По его мнению, пос-
тавщики могут реализовать недорогой вариант с низкими 
ценами, помогая местным общинам достигнуть возможности 
 самофинансирования таких сетей. 

Страна Суммарный Гражданский Военный
США 48 794 20 083 28 711

Япония 3012 2340 672
Россия 2837 2719 118

Франция 2712 2436 276
Китай 2246 1269 977

Германия 1406 1245 161
Италия 988 940 48
Индия 906 906 0

Великобритания 618 406 212
Канада 495 298 197

Государственный бюджет на космические 
программы в мире (2009, $ млн)
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Ксения Дроздова,
заместитель генерального директора 
ФГУП «Космическая связь»

Финансовые 
стратегии операторов: 
выбор наиболее 
эффективных решений

Основная задача ФГУП «Космическая связь» (ГПКС) – 
эффективная эксплуатация вверенной государствен-
ной собственности в виде космических аппаратов свя-

зи и вещания, наземных средств связи, а также извлече-
ние коммерческой выгоды. Поставленные перед ГПКС за-
дачи, как и статус предприятия, определяют его достаточно 
консервативную финансовую стратегию развития. Подчеркну, 
что в последние три года положительная динамика роста вы-
ручки обусловлена не только вводом новой спутниковой ем-
кости, но также проведенной ГПКС работой по приведению 
тарифной политики предприятия в соответствие с реалия-
ми внутреннего и международного рынков. Например, уве-
личилось количество заключаемых контрактов, в том чис-
ле и с международными партнерами; отмечен существенный 
рост выручки от использования волоконно-оптических ка-
налов связи и услуг добавленной стоимости – ГПКС удалось 
занять место и в сегменте рынка операторов услуг на базе 
VSAT-технологий. В этом году мы рассматриваем возмож-
ность выхода на рынок услуг платного телевещания и ШПД.

Мировой финансовый кризис заставил операторов спут-
никовой связи пересмотреть стратегию поведения на рын-
ке и сконцентрировать усилия на создании перспективных, 
экономически эффективных бизнес-моделей развития с ис-
пользованием орбитально-частотного ресурса. За последние 
пять лет мировой рынок спутниковой связи рос темпами, пре-
вышающими темпы роста мирового рынка телекоммуника-
ций. Основными драйверами развития этого рынка стали: те-
левещание, широкополосный доступ в Интернет для индиви-
дуальных и корпоративных пользователей, в также военные 
программы. Теперь стратегической задачей всех первичных 
спутниковых операторов является сохранение и более эффек-
тивное использование орбитальных позиций, имеющих мак-
симальный охват потенциальной абонентской базы на конк-
ретной территории. Совместное использование орбитально-
частотного ресурса набирает обороты во всем мире.

Важно, что период, начавшийся в 2009 году, характе-
ризуется наличием ряда разнонаправленных и противоре-
чивых тенденций, что ведет к существованию нескольких 

возможных сценариев развития рынка и высокой степени 
неопределенности его прогнозирования. Повсеместно раз-
вивается кооперативная модель партнерства, в рамках ко-
торой инвестиции в разработку и запуск космического ап-
парата ведутся совместно спутниковым оператором и кли-
ентом. При этом клиент фактически становится владельцем 
ресурса на спутнике на жизненный цикл аппарата. С нача-
ла 2005 года более 50 % платформ платного телевидения во 
всем мире были проинвестированы кабельными и телеком-
муникационными операторами.

Аналитики рынка отмечают, что явной тенденцией явля-
ется стремление операторов разделить инвестиции в воен-
ные и гражданские системы, а также масштабировать на-
циональные спутниковые системы гражданского назна-
чения на основе партнерств с другими игроками для рос-
та влияния на международной арене. Для повышения 
конкурентоспособности и доходности первичные спутни-
ковые операторы ищут новые формы организации биз-
неса и партнерства с другими игроками, участвующими 
в модели создания добавленной стоимости. В свою оче-
редь, спутниковые операторы постепенно начинают вы-
полнять роль сервис-провайдеров и переводить на себя 
соответствующие доходы.

Особенно следует отметить борьбу двух противополож-
ных тенденций и подходов к формированию бизнес-моде-
лей – «универсализация» и «специализация». Нарастает 
специализация в цепочке стоимости, но даже крупные опе-
раторы возвращаются к ключевой компетенции – управле-
нию и продаже емкости, которая обеспечивает наиболее 
высокую маржинальность. Стремление региональных опе-
раторов создавать универсальные космические аппараты 
вступает в противоречие с запросами потребителей частот-
ного ресурса – крупных корпоративных клиентов и сервис-
провайдеров, которые нуждаются в спутниках, адаптиро-
ванных под предоставляемые ими сервисы. В связи с этим 
особо подчеркну, что в ближайший год ГПКС не планиру-
ет повышения стоимости космического ресурса, в том числе 
на новых спутниковых аппаратах. 
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Валерий Бутенко,
генеральный директор ФГУП НИИР, 

президент Национальной Радиоассоциации

О концепции 
развития российской 

государственной 
системы спутниковой 

связи и вещания

Создание Концепции развития российской государствен-
ной системы спутниковой связи и вещания обусловле-
но необходимостью повышения эффективности работы 

отечественной космической группировки спутников связи 
и вещания и определения путей ее дальнейшего развития. 
Концепция основывается на четырех базисах: преемствен-
ность обслуживания существующих абонентских сетей; со-
хранение орбитального ресурса; согласованное развитие 
космического и земного сегментов, а также поддержка оте-
чественной промышленности. Одним из базовых положений 
Концепции стала реализация принципа «от каналов к услу-
гам», что потребовало проведения системного анализа раз-
вития группировки совместно с земным сегментом системы 
спутниковой связи.

Подчеркну, что определение потребностей в услугах 
спутниковой связи было проведено на основе прогнозов 
ведущих мировых консалтинговых агентств (Euroconsult, 
Satellite Industry Association и др.), а также исходных дан-
ных различных министерств и ведомств. Полученные оцен-
ки показали рост требований к пропускной способности 
отечественной группировки: к 2013 году – в полтора раза, 
а к 2020 году – в два с половиной раза.

При работе над Концепцией был поставлен и решен ряд 
вопросов развития космической группировки, которые мож-
но разделить на три группы: технические, нормативно-пра-
вовые и экономические. Основной технической проблемой 
является низкий технологический уровень большинства оте-
чественных космических аппаратов. Это подтверждает про-
веденный нами анализ мировых тенденций развития спут-
ников связи и вещания, который показал отставание России 
по количеству транспондеров на космических аппаратах, об-
служивающих аналогичные по территории регионы.

Преобладание импортных ретрансляторов является 
не только технической проблемой развития группировки, 
но и экономической. Если первые отечественные космичес-
кие аппараты «Горизонт» почти полностью созданы из оте-
чественных комплектующих, то заказанный в 2008 году кос-
мический аппарат «Экспресс-АМ4» почти целиком состоит 

из зарубежных. При этом закупка импортной полезной на-
грузки для космических аппаратов, с одной стороны, позво-
лила в значительной мере решить проблему предоставле-
ния услуг связи на территории России, а с другой – усилила 
спад российского научно-технического потенциала в данной 
области. Преобладание зарубежных комплектующих вызва-
но в том числе и отсутствием высококачественной отечест-
венной элементной базы.

Еще одной технической проблемой можно считать слож-
ность обеспечения космической группировки орбитально-
частотным ресурсом. По нашим оценкам, в России общий де-
фицит частотного ресурса в разных диапазонах составляет 
около 1000 МГц. Существует ряд проблем нормативно-право-
вой базы, регулирующей применение земных станций с ан-
теннами малых апертур, терминалов подвижной спутниковой 
службы и заявление полос частот для перспективных сис-
тем спутниковой связи в Международном союзе электросвя-
зи. Необходима разработка нормативно-правовой базы, ре-
гулирующей применение мультимедийных систем передачи 
информации, а также систем цифрового телевидения.

Концепцию планируется реализовать в два этапа. На пер-
вом этапе будут решены задачи обновления космичес-
кой группировки и создания отечественной технологичес-
кой базы производства перспективных космических аппара-
тов. На втором этапе произойдет наращивание космической 
группировки на основе космических аппаратов, созданных 
на отечественной производственной базе. Программные по-
казатели развития государственной космической группиров-
ки позволят к 2020 году привести пропускную способность 
всей орбитальной группировки в соответствие с потребнос-
тями в 1100 транспондеров. Отмечу, что бюджетные средс-
тва являются преимущественным источником финансирова-
ния развития группировки только на начальном этапе ее раз-
вития – до 2013 года, а затем будет использован механизм 
 частно-государственного партнерства. После завершения об-
новления космической группировки ее дальнейшее развитие 
будет обеспечено за счет преимущественного использования 
собственных средств ФГУП «Космическая связь». 

ф
о

то
: 

С
ТА

Н
Д

А
Р

Т

СТАНДАРТ | Деловой журнал о связи и вещании в России и мире | №10 (93) октябрь  2010 Стандарт-ТРИБУНА 39



Дмитрий Севастьянов,
генеральный директор 
ОАО «Газпром космические системы»

Развитие системы 
спутниковой связи «Ямал»

В 2009 году доходы «Газпром космические системы» вы-
росли на 4 %, при этом более 90 % доходов компания 
получила от операторской деятельности – предостав-

ления спутникового ресурса и спутниковых телекоммуни-
кационных услуг, причем 28 % всех доходов принесли зару-
бежные клиенты. В космосе продолжают работать с пол-
ной загрузкой два спутника связи компании: «Ямал-201» 
и «Ямал-202». Спутники «Ямал», помимо услуг связи и пе-
редачи данных, используются для распространения телеви-
зионных каналов: через них транслируется 104 телеканала, 
и их доля в российской «нише» распределительного теле-
видения превышает 30 %. При этом половина этих каналов 
«поднимается» на спутники через наземную инфраструкту-
ру компании, и еще половина – из других точек, в которых 
компания в свое время построила передающие станции, 
а также из зарубежных телепортов.

Основным клиентом компании по-прежнему является ее 
главный акционер – ОАО «Газпром». Спутниковая связь ис-
пользуется на всех направлениях деятельности предпри-
ятия – бурение, добыча, переработка и транспортировка 
газа, финансовые расчеты, а также управление компанией. 
Приоритетная задача «Газпром космические системы» – это 
восполнение и развитие орбитальной группировки. В со-
ответствии с Программой развития сети связи «Газпрома» 
компания в ближайшие пять лет запустит на орбиту четыре 
новых спутника.

В прошлом году «второе дыхание» обрел проект «Ямал-
300», завершением которого занимается ИСС им. Решетнева 
при непосредственном участии «Газпром космические сис-
темы». Спутник «Ямал-300К» создается на базе платфор-
мы «Экспресс-1000». Мощность, выделяемая на полез-
ную нагрузку (5,6 кВт), позволяет установить на спутни-
ке 26  транспондеров (по 72 МГц) С- и Ku-диапазонов. Летом 
2009 года контракт на строительство спутника «Ямал-300K» 
вступил в силу, а в 2011 году этот спутник должен быть вы-
веден на орбиту. Космический аппарат будет запущен на ра-
кете «Протон» совместно с другим спутником такой же 
размерности.

Еще один проект компании – это спутники «Ямал-400» – 
космические аппараты большой размерности. На полез-
ную нагрузку на этих спутниках выделяется мощность око-
ло 11 кВт. В конце прошлого – начале этого года оконча-
тельно определилась контрактная схема проекта, предус-
матривающая значительное увеличение доли российской 
кооперации. В результате один из спутников создается 
ИСС им. Решетнева с участием «Газпром космические сис-
темы» и с использованием комплектующих полезной на-
грузки и платформы, поставляемых французской ком-
панией Thales Alenia Space, а другой – компанией Thales 
Alenia Space во Франции. Все производственные контрак-
ты, а также сделки по привлечению и обеспечению требуе-
мых кредитных средств для проекта заключены и получи-
ли необходимые корпоративные одобрения. Авансы испол-
нителям переведены и, таким образом, еще в мае 2010 года 
проект стартовал.

Спутник «Ямал-401» будет установлен в орбитальную пози-
цию 90° в. д., а комбинированная полезная нагрузка аппара-
та включает в себя 17 транспондеров в С-диапазоне, 18 транс-
пондеров в стандартном Ku-диапазоне и 18 транспондеров 
в «плановых» полосах Ku-диапазона (всего 88 эквивалентных 
транспондеров). Контурные лучи спутника покрывают тер-
риторию России и соседних стран. В свою очередь, «Ямал-
402» будет установлен в орбитальную позицию 55° в. д., и бу-
дет нести 46 транспондеров в стандартных и «плановых» по-
лосах Ku-диапазона (в эквиваленте 36 МГц – 66 транспонде-
ров). Бортовые антенны спутника «Ямал-402» сформируют 
четыре фиксированных луча: «Российский», «Северный», 
«Европейский», «Южный», а также один перенацеливаемый. 
Новые спутники «Ямал» будут иметь повышенные энергети-
ческие характеристики, что позволит создать привлекатель-
ные условия для развертывания сетей как распределительно-
го, так и непосредственного телевидения, а также сетей VSAT.

Одновременно с расширением орбитальной группировки 
«Газпром космические системы» развивает наземную инф-
раструктуру, создавая в подмосковном Щелково новый сов-
ременный телекоммуникационный центр. 
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Ладислав Цизар,
региональный технический директор ViaSat

Высокоскоростной 
широкополосный 

спутниковый доступ 
в Ka-диапазоне

Рынок высокоскоростного спутникового доступа 
в Интернет в Ka-диапазоне успешно развивается в США 
уже несколько лет. Некоторые компании и спутниковые 

операторы начали использовать этот диапазон для развер-
тывания правительственных и военных спутниковых сетей 
на территории США и Канады в 2003-2005 годах. Так, компа-
ния Hughes приступила к реализации программы бытовых 
VSAT, используя комбинацию Ku- и Ka-диапазонов, а ком-
пания WildBlue (в 2009 году приобретена компанией ViaSat) 
пошла путем эксклюзивного использования Ka-диапазона. 
Спутники Hughes работают по принципу высокоскоростно-
го переключения лучей на борту спутника, в то время как 
WildBlue предоставлял широкополосный доступ по техноло-
гии bent-pipe – «возврат высокоскоростных каналов», ког-
да несколько соседних зоновых лучей подключены к од-
ной шлюзовой станции. Серьезной проблемой этой техноло-
гии была интерференция зоновых лучей, однако с ней спра-
вились с помощью нескольких патентов компании ViaSat. Обе 
программы успешно развивались, однако для дальнейшего 
роста бизнеса перестало хватать емкостей.

WildBlue, используя Ка-диапазон на спутнике AnikF2 
и на собственном аппарате WildBlue-1, менее чем за три 
года набрала около 350 тыс. подписчиков, а абонентская 
база компании Hughes в Ku-и Ka-дипазонах за то же время 
достигла 425 тыс. человек. Недавно Hughes перевела всех 
подписчиков на спутник Spaceway 3, транспондеры которо-
го работают только в Ka-диапазоне. Отмечу, что абоненты 
этих сетей платят в среднем $60 в месяц за широкополос-
ный спутниковый доступ на скорости 10 кбит/с.

Революционным событием в космической отрасли мож-
но назвать создание компанией ViaSat тяжелого спутника 
нового поколения (масса – 6 т, мощность полезной нагруз-
ки – 14 кВт) с пропускной способностью более 100 Гбит/с. 
Спроектированный для обеспечения высокоскоростно-
го широкополосного доступа в Ка-диапазоне спутник 
ViaSat-1 стал не только наиболее значимым проектом в об-
ласти спутниковой связи, но и новым этапом развития ин-
дустрии в целом. ViaSat-1 обеспечивает в 10 раз большую 

производительность, чем лучшие современные спутники 
широкополосного доступа, что позволит компании улучшить 
качество связи, а также обеспечить возможность конкуриро-
вать за абонентов, использующих DSL или кабельный ШПД. 
Мы рассчитываем, что скорость передачи данных будет 
не менее 50 кбит/с на каждого абонента. Космический аппа-
рат будет запущен на геостационарную орбиту в 2010 году.

Первым спутником подобного класса стал KA-SAT евро-
пейского оператора Eutelsat. Он также полностью постро-
ен на базе технологий ViaSat. Характерно, что первоначаль-
но Eutelsat рассчитывал построить аппарат с пропускной 
способностью около 17 Гбит/с, однако после подписания 
контракта с ViaSat и получения разрешения американско-
го правительства на вывоз передовых технологий его ем-
кость выросла более чем в четыре раза. Проекты создания 
спутников нового поколения, работающих в Ка-диапазоне, 
запущены также в Австралии и Латинской Америке.

Совместно с ФГУП «Космическая связь», ОАО «Газпром 
космические системы» и Роскосмосом мы, начиная с 2008 
года, активно участвуем в обсуждениях возможности ис-
пользования Ka-диапазона российскими космическими ап-
паратами. Проведенный нами анализ показал, что на спут-
никах «Экспресс-АМ5» и «Экспресс-АМ6» в зоновом луче 
будет сосредоточено около 300-400 Мбит/с, и это очень хо-
роший показатель.

Хочу развеять несколько распространенных мифов, 
 связанных с широкополосным спутниковым доступом 
в Ка-диапазоне: неправда, что терминальное оборудова-
ние, работающее в этом диапазоне, гораздо дороже обо-
рудования, работающего в Ku- или С-диапазонах. К при-
меру, средняя стоимость терминала вместе с антенной со-
ставляет $400. Второй миф связан с географическим рас-
положением России, широким разбросом температур 
и высокой вероятностью выпадения осадков в виде сне-
га и дождя. Мы запустили первый проект в Канаде, где по-
годные условия не менее суровые, чем в России, и линей-
ные расчеты показали, что проблем в работе оборудования 
 возникать не должно. 
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Кооперативный 
спутник

 – В следующем году 
 организация  отметит 
 сорокалетний юбилей. 
Чего удалось добить-
ся «ИНТЕРСПУТНИКУ» 
за столь продолжитель-
ное время работы на рын-
ке космической связи?

 – Празднование юби-
лея приурочено к оче-
редной сессии Совета 
и Эксплуатационного коми-
тета, на которой мы плани-
руем проанализировать до-
стигнутые результаты. И без 
ложной скромности отмечу, 
что нам есть чем гордиться. 
За последние годы мы за-
пустили несколько проек-
тов и развили ряд направ-
лений, которые, в случае их 
успешной реализации, обес-
печат «ИНТЕРСПУТНИКУ» 
еще как минимум столько 
же лет плодотворной работы 
на рынке спутниковой связи.

 – О каких проектах идет 
речь?

 – Большинство наших 
надежд связано с реали-
зацией проектов на ос-
нове собственного орби-
тально-частотного ресур-
са. Подчеркну, что мы име-
ем более десятка позиций 
на геостационарной ор-
бите, и это действительно 
ценный актив. Именно по-
этому «ИНТЕРСПУТНИК» 
является потенциаль-
но привлекательным пар-
тнером для операторс-
ких компаний, ведь заяв-
лять орбитальные пози-
ции имеют право только 
администрации связи 

и международные органи-
зации. Кроме того, недав-
но мы заявили дополни-
тельно спутниковые сети 
в нескольких орбитальных 
позициях.

На последней сессии 
Совета, которая состоялась 
в конце апреля этого года 
во Вьетнаме, мы озвучи-
ли Программу развития ор-
ганизации, опирающуюся 
на принадлежащий нам ор-
битально-частотный ресурс. 
Программа состоит из двух 
этапов: подготовительный, 
в ходе которого мы рассчи-
тываем привлечь страны – 
члены «ИНТЕРСПУТНИКА» 
для реализации проекта, 
и основной, который пред-
полагает запуск одного или 
даже двух космических ап-
паратов (КА) в орбитальные 
позиции, принадлежащие 
организации. Согласно опре-
деленному решением Совета 
графику запуск должен про-
изойти не позднее 2015 года. 
Однако пока результаты пе-
реговоров и проводимой 
нами работы показывают, 
что с большой долей вероят-
ности проект будет реализо-
ван в более короткие сроки.

Скорее всего,  спутник, 
рассчитанный на пятнад-
цатилетний срок рабо-
ты в космосе, будет изго-
товлен ОАО «ИСС» им. ака-
демика М.Ф. Решетнева» 
в Красноярске. Пока точ-
ное название КА не опреде-
лено, но в нем будет обяза-
тельно присутствовать сло-
во «ИНТЕРСПУТНИК» или 
его производные, а также 

имя того партнера, совмест-
но с которым мы будем этот 
проект реализовывать.

 – С какой целью вы рас-
считываете привлечь парт-
неров в этот проект?

 – К сожалению, «ИНТЕР-
СПУТ НИК» пока не настоль-
ко силен, чтобы самостоя-
тельно инвестировать в из-
готовление космического ап-
парата $250-300 млн. Именно 
поэтому мы ищем партнеров 
для реализации этого про-
екта. Подчеркну, что с 1 ок-
тября 2010 года мы начинаем 
переговоры с действующи-
ми операторскими компания-
ми и производителями спут-
ников, которые проявляют 
интерес к участию в данном 
проекте и как соинвесторы 
и как партнеры для создания 
совместного предприятия.

 – Вы рассчитывае-
те на помощь отечест-
венных или зарубежных 
партнеров?

 – Зарубежных. Хотя неко-
торым российским предпри-
ятиям, на наш взгляд, так-
же было бы интересно при-
нять участие в таком проек-
те. Однако, к примеру, статус 
ФГУП «Космическая связь» 
(ГПКС) не позволяет этой 
компании вступать в сов-
местные предприятия. Но со 
стороны ГПКС мы получа-
ем полную поддержку этого 
проекта. Кроме того, с госу-
дарственным оператором мы 
активно работаем по аппа-
рату «Экспресс-АМ8». Здесь 
наше участие заключается 

в привлечении инвестиций, 
и, впоследствии, предпола-
гается совместная с ГПКС 
операторская деятельность.

Еще одно направле-
ние  – расширение дочерней 
структуры «Интерспутник 
Холдинг» в разных странах – 
членах международной ор-
ганизации. Поскольку ос-
новной бизнес компании со-
средоточен на предостав-
лении спутникового ресурса 
операторам, через дочер-
ние компании мы оказываем 
комплексные услуги по ор-
ганизации каналов связи, 
телевещания и др. И это на-
правление также имеет хоро-
шие перспективы развития.

 – Насколько, на ваш 
взгляд, распростране-
на кооперация в области 
спутникостроения?

 – По нашим оценкам, 
в ближайшие пять-шесть 
лет тенденция роста в спут-
никовой отрасли сохранит-
ся. И спутниковые компа-
нии, безусловно, рассмат-
ривают предложения о со-
трудничестве с другими 
участниками рынка. Важно, 
что и финансовые структу-
ры охотно обсуждают воз-
можность финансирова-
ния проектов в космичес-
кой отрасли. Однако ста-
тус «ИНТЕРСПУТНИКА» как 
международной и межпра-
вительственной организа-
ции с полным иммунитетом 
не позволяет нам привле-
кать внешние инвестиции, 
поэтому мы ищем другие 
формы кооперации.

О том, почему кооперация в области спутникостроения 

получает все большее распространение, корреспонденту 

журнала «Стандарт» Екатерине ЛАШТУН рассказал заместитель 

генерального директора Международной организации космической 

связи «ИНТЕРСПУТНИК» Штефан КОЛЛАР.
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Связь
для экономных
Олег СИНЧА

Россия – один из самых привлекательных рынков для производителей систем видеосвязи. 
Объем развитых рынков ВКС растет на 5% в год, а Россия ежегодно прибавляет 20%. 
Как и во всем цивилизованном мире, у нас наибольшим спросом пользуются бюджетные 
системы для групповой связи, цена которых не превышает $10 тыс. Впрочем, высокий 
спрос на групповые системы во многом обусловлен заинтересованностью интеграторов, 
реализующих ВКС-проекты.

В кризис многие компа-
нии отказались от ко-
мандировок сотрудни-

ков, полагая таким образом 
сэкономить. Однако в орга-
низациях с распределен-
ной инфраструктурой об-
щение сотрудников из раз-
ных регионов – неотъемле-
мая часть бизнес-процесса. 
Альтернативой командиров-
кам стали системы видеокон-
ференцсвязи (ВКС), и про-
изводители оборудования 
для ВКС в этот период за-
фиксировали рост продаж. 
«Благодаря кризису спрос 
на ВКС-решения ощутимо вы-
рос. Видеосвязь стали актив-
нее внедрять государствен-
ные структуры, пересмотре-
ли отношение к видеокон-
ференциям банки, нефтяные 
компании, в числе заказ-
чиков появились крупные 

ритейлеры», – говорит ди-
ректор по стратегическому 
маркетингу Orange Business 
Services Барт Стаеленс.

Этот безумный, 
безумный...
Оценки рынка систем ви-
деосвязи, которые дают 
его участники, сильно раз-
личаются, причем как рос-
сийского, так и мирово-
го. Например, аналитичес-
кое агентство Wainhouse 
Research, к данным которого 
апеллируют участники рынка 
как к независимому источ-
нику, оценивает объем миро-
вого рынка ВКС в 2009 году 
примерно в $2 млрд. 
Однако, по словам замес-
тителя директора цент-
ра сетевых решений компа-
нии «Инфосистемы Джет» 
Николая Окладникова, 

в других источниках ве-
личина этого показате-
ля варьируется в пределах 
от $2 млрд до $34 млрд.

Похожая ситуация с оцен-
ками российского рынка 
ВКС. С одной стороны, оте-
чественный рынок растет 
быстрее международного, 
с другой – его объем ничтож-
но мал. И если в 2006-2008 
годах, когда объем россий-
ского рынка увеличивался 
ежегодно более чем на 40 %, 
Wainhouse Research уде-
лял ему особое внимание, то 
с 2009 года темпы роста сни-
зились, и международное 
аналитическое агентство пе-
рестало выделять российс-
кий рынок из восточноевро-
пейского. В результате оцен-
ки российского рынка также 
сильно разнятся. Например, 
если Барт Стаеленс 

из Orange Business Services 
предполагает, что в 2010 году 
рынок вряд ли преодоле-
ет отметку в $40 млн, то гла-
ва технологической группы 
Cisco TelePresence в России 
и странах СНГ Стейн Рамсли 
убежден, что объем россий-
ского рынка ВКС превысит 
$70 млн.

По мнению Стейна 
Рамсли, в подобном разбро-
се нет ничего удивитель-
ного, так разные компании 
пользуются разными сис-
темами оценки. «Одни ком-
пании считают только ры-
нок терминального обору-
дования, другие оценивают 
проекты вместе с элемента-
ми инфраструктуры, напри-
мер, видеосерверами и сис-
темами отображения», – го-
ворит представитель Cisco 
TelePresence.
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В то же время практи-
чески все участники рын-
ка признают, что Россия 
с точки зрения внедре-
ния ВКС – один из са-
мых перспективных рын-
ков в мире. Так, по сло-
вам Николая Окладникова 
из «Инфосистемы Джет», 
ближайшие два-три года 
российский рынок будет од-
ним из самых динамич-
ных в мире. «Мы ожида-
ем, что отечественный ры-
нок будет расти на 17 % в год. 
Для сравнения, в разви-
тых странах – США, странах 
Западной Европы, Японии – 
рынок ВКС увеличивает-
ся не более, чем на 5 % 
в год», – говорит Николай 
Окладников. Руководитель 
направления систем ви део-
кон фе ренц свя зи компании 
«КРОК» Михаил Никифоров 
уверяет, что российский ры-
нок систем ВКС в 2009 году 
по отношению к предыдуще-
му году вырос на 20 %.

Что почем
Генеральный менеджер 
Polycom в России и СНГ 
Сергей Хомяков отмечает, 

что спектр поставляемого 
в Россию оборудования пос-
тоянно расширяется. «Если 
раньше заказчики час-
то ограничивались установ-
кой персональных систем 
для руководства компании, 
то теперь и рядовые сотруд-
ники получают возможность 
пользоваться системами 
ВКС», – говорит он.

Первый заместитель ге-
нерального директора ООО 
«РуСат» Олег Ватулин уточ-
няет: «По опыту компании 
«РуСат», нефтяники и газо-
вики общаются с буровы-
ми и заводами минимум раз 
в неделю. ВКС использу-
ют в комплексе с системами 
видеонаблюдения за строя-
щимися объектами для кор-
ректировки планов и запро-
сов на технику и материа-
лы. Банковские и страховые 
службы пользуются адрес-
ными, для конкретных спе-
циалистов, интерактивными 
лекциями. Активно ВКС вы-
сокого качества использу-
ется в телемедицине и ме-
дицине катастроф». Кроме 
того, системы ви део связи 
стали активно применять 

представители властных 
структур. Например, в ок-
тябре 2010 года для орга-
нов государственной влас-
ти Калужской области ком-
пания Tandberg создала сис-
тему видеосвязи, состоящую 
из 48 точек.

По словам руководите-
ля направления корпоратив-
ных систем ВКС ЗАО «АМТ-
Груп» Алексея Кирсанкина, 
когда речь заходит о внед-
рении ВКС в корпоратив-
ном секторе, то чаще все-
го имеются в виду системы 
на 10-15 рабочих мест. Очень 
редко поступают заказы 
на менее масштабные про-
екты. Строительство систе-
мы на оборудовании одного 
вендора, например Tandberg 
или Polycom, обычно обхо-
дится заказчику приблизи-
тельно в сумму от $100 тыс. 
до $300 тыс. Однако, по сло-
вам Алексея Кирсанкина, 
иногда компании в стрем-
лении сэкономить исполь-
зуют решения, совмещаю-
щие оборудование различ-
ных вендоров. «Реализация 
таких проектов может обой-
тись ощутимо дешевле, 

однако и надежность ком-
бинированных систем ниже. 
Впрочем, если мы беремся 
за комбинированные проек-
ты, то даем гарантии от лица 
«АМТ-Груп», – говорит он.

Что ставить
Отношение компаний к ви-
деоконференцсвязи поме-
нялось во многом благода-
ря кризису, уверен Алексей 
Кирсанкин из «АМТ-Груп». 
Если еще пару лет назад ви-
деотелефон был имиджевой 
игрушкой, стоящей на сто-
ле руководителя компании, 
то теперь системы видеосвя-
зи стали реальным инстру-
ментом бизнеса. По словам 
эксперта, особенно тщатель-
но к выбору ВКС относятся 
компании, для которых ви-
деоконференции – это су-
щественная часть бизнеса. 
Например, в страховых ком-
паниях видеотренинги – не-
отъемлемая составляющая 
образования региональных 
сотрудников. Чтобы с высо-
кой точностью определить 
особенности использования 
будущей системы видеосвя-
зи, интеграторы должны 
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Генеральный менеджер 
Polycom в России и СНГ 
Сергей Хомяков отмеча-
ет, что если раньше заказ-
чики часто ограничивались 
персональными система-
ми для руководства, то те-
перь и рядовые сотрудни-
ки компаний получают воз-
можность пользоваться 
 системами ВКС
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Руководитель направ-
ления систем видеокон-
ференцсвязи ГК «КРОК» 
Михаил Никифоров уве-
ряет, что российский ры-
нок систем ВКС за 2009 год 
вырос на 20 %
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проводить многоуровне-
вый опрос сотрудников за-
казчика. По словам Алексея 
Кирсанкина, как правило, 
в итоге выясняется, что ком-
пании нужны системы ви-
деосвязи  разного клас-
са – и настольные системы 
для руководства, и комнаты 
для групповых сеансов виде-
освязи, и программные при-
ложения для рабочих мест 
рядовых сотрудников, – ко-
торые должны быть интегри-
рованы в единую видеосеть 
предприятия.

Директор по методи-
ческой работе ГК «Имаг» 
Александр Скуснов уверяет, 
что наиболее востребованы 
на рынке бюджетные сис-
темы для групповых видео-
конференций. По его дан-
ным, такие системы сто-
ят 150-180 тыс. руб. (или 
$5-6 тыс.). Причем, по мне-
нию представителя «Имаг», 

это наиболее комфортный 
ценовой сегмент для пред-
ставителей российского 
среднего и малого бизнеса. 
Для сравнения – настольная 
флагманская HD-система 
Tandberg EX90 стоит около 
$10 тыс. «По нашему опыту, 
наибольшим спросом поль-
зуются системы-приставки: 
кодек и камера, использу-
емые совместно системами 
отображения независимых 
производителей», – гово-
рит Барт Стаеленс из Orange 
Business Services.

По данным аналитичес-
кой компании Wainhouse 
Research, в мире 83 % ин-
сталляций приходится 
на обычные системы ВКС 
с одним экраном (то есть 
кодек плюс видеокаме-
ра), более 16 % – на персо-
нальные и настольные сис-
темы и только около 1 % – 
на многоэкранные системы 

(типа Telepresence). В то 
же время директор ООО 
«Телепорт-Сервис» Виталий 
Крамарь считает, что подоб-
ная структура продаж носит 
искусственный характер. 
«Персональные аппарат-
ные системы много надеж-
ней комплексных группо-
вых систем, однако интег-
раторы предпочитают рабо-
тать на проектах с большей 
маржинальностью. Поэтому 
они активно продвига-
ют комплексные группо-
вые решения и системы те-
леприсутствия», – говорит 
Виталий Крамарь.

Мешок высоких 
технологий
Александр Скуснов 
из «Имаг» обращает внима-
ние, что еще три года назад 
наиболее популярными были 
системы, поддерживающие 
стандартное разрешение 

(480р). С 2010 года практи-
чески все заказчики отдают 
предпочтение HD-системам 
(720p) и Full HD-системам 
(1080p).  Алексей Кирсанкин 
из «АМТ-Груп»  объясняет 
отказ от систем стандартно-
го разрешения (SD) тем, что 
вендоры умышленно дела-
ют базовую цену моделей HD 
сопоставимой с ценой на мо-
дели оборудования стандар-
тного разрешения.

«Начиная с 2008 года мы 
реализуем только систе-
мы HD. Стандарты качест-
ва постоянно повышаются, 
и видеосвязь – не исклю-
чение. Даже компьютерные 
приложения уже поддержи-
вают изображение высо-
кой четкости», – отмечает 
Михаил Никифоров из ком-
пании «КРОК». Политика 
производителей приве-
ла к тому, что SD-системы 
совершенно перестали 

Структура российского оборудования ВКС (%) Структура мирового рынка терминального 
оборудования для ВКС (2009, %)

Источник: «Инфосистемы Джет» Источник: Wainhouse Research
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пользоваться спросом 
на рынке. И, как сооб-
щил Стейн Рамсли из Cisco 
TelePresence, с 2011 года 
выпуск оборудования стан-
дартного разрешения полно-
стью прекратится.

По мнению Олега 
Ватулина из «РуСат», за ис-
текшие два-три года сис-
темы HD стали общепри-
нятым пользовательским 
стандартом. Это стало воз-
можно, потому что, с од-
ной стороны, усовершенс-
твовались технологии, 

а с другой – подешевели ка-
налы связи. «Несколько лет 
назад для трансляции изоб-
ражения в HD-качестве тре-
бовался канал шириной 
20 Мбит/с, теперь же хва-
тает семи», – говорит Олег 
Ватулин. Сергей Хомяков 
из Polycom уточняет, что 
в 2010 году производитель 
предложил рынку систему 
сжатия, благодаря которой 
стала возможной организа-
ция видеоконференций в вы-
соком качестве даже на ско-
рости всего 512 кбит/с.

Еще одно новшест-
во, которое анонсирова-
ли Polycom и Tandberg, – это 
сенсорные пульты управле-
ния. С 2011 года оба круп-
нейших производителя на-
мерены снабдить подав-
ляющее большинство сис-
тем сенсорными экранами 
(touch screen), ставшими 
привычными для пользова-
телей смартфонов. Впрочем, 
Алексей Кирсанкин уверя-
ет, что «АМТ-Груп», монтируя 
ВКС высокого уровня, уже 
несколько лет избавляется 

от кнопочных пультов управ-
ления, заменяя их сенсор-
ными. По его словам, когда 
ВКС управляется с помощью 
графического меню, в кото-
ром все наглядно и ассоциа-
тивно, то пользоваться такой 
системой становится намно-
го проще. «А чем система 
проще, тем выше эффектив-
ность ее использования», – 
полагает эксперт.

Страна друзей
По словам главы рос-
сийского офиса Cisco 

Р
ЕК

Л
А

М
А

Первый заместитель 
 генерального директора 
ООО «РуСат» Олег Ватулин 
отмечает, что по опы-
ту его компании ВКС ак-
тивнее всего использует-
ся добывающими компани-
ями, банками и страховыми 
компаниями
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По словам  руководителя 
 направления корпоративных 
систем ВКС ЗАО «АМТ-Груп» 
Алексея Кирсанкина, если 
еще пару лет назад видео-
телефон был имиджевой иг-
рушкой, стоящей на столе 
руководителя компании, то 
теперь системы видеосвязи 
стали реальным инструмен-
том бизнеса
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TelePresence Стейна Рамсли, 
на российском рынке произ-
водитель пользуется парт-
нерской схемой продвиже-
ния продуктов и не намерен 
от нее отказываться. Его 
главный конкурент – ком-
пания Polycom – также со-
хранил партнерскую модель 
продвижения продукции, 
несмотря на то, что в 2009 
году открыл офис в России 
и начал набор менеджеров 
по продажам. Так, у Polycom 
в России четыре пря-
мых  партнера: «Авикон», 
«Интер», «Стел» и «КРОК». 
«Россия – это страна, где 
уровень партнеров в значи-
тельной степени определя-
ет уровень развития бизне-
са. На нашем рынке успех 
компании сильно зависит 
от того, как работают парт-
неры. Мы не намерены от-
казываться от устоявшейся 
модели, тем более что она 
показывает отличные ре-
зультаты», – говорит руко-
водитель российского офиса 
Polycom Сергей Хомяков.

Однако Алексей 
Кирсанкин из «АМТ-Груп» 
отмечает, что проекты 

уровня TelePresence ни Cisco, 
ни Polycom своим партне-
рам не доверяют. Например, 
«АМТ-Груп» сумела продать 
крупному магистральному 
оператору Cable & Wireless 
систему телеприсутствия 
RPX от Polycom, но монтажом 
и запуском системы все рав-
но занимались специалис-
ты производителя. По сло-
вам Алексея Кирсанкина, ин-
теграторам слишком доро-
го обходится сертификация 
собственных специалистов 
по системам телеприсутс-
твия, потому что производи-
тели очень трепетно относят-
ся к системам high-класса. 
«В России рынок систем те-
леприсутствия все еще на-
ходится в зачаточном состо-
янии. По сути, коммерчес-
кое внедрение TelePresence 
в России реализовано только 
в сетях магазинов «Медиа-
маркт», Metro C&C и в казан-
ском «Технопарке». Все ос-
тальные системы – демонс-
трационные образцы», – 
говорит представитель 
«АМТ-Груп». Производители 
жалуются, что продви-
жение в России систем 

телеприсутствия сильно 
сдерживает низкое качество 
каналов, особенно в регио-
нах. Однако высокая цена по-
добных систем – от $80 тыс. – 
тоже мало способствует ак-
тивному внедрению.

Впрочем, как отмеча-
ет Барт Стаеленс из Orange 
Business Services, ры-
нок ВКС – это уже дав-
но не только продажа обо-
рудования для организа-
ции ВКС и инфраструкту-
ры, но и услуги. Например, 
Orange Business Services 
с 2004 года предоставля-
ет заказчикам возможность 
арендовать полностью 
оборудованные комнаты 
для проведения сеанса ви-
деоконференцсвязи в один-
надцати крупнейших горо-
дах России, с мая этого года 
появилась возможность 
арендовать также комнату 
Telepresence. «Кроме это-
го, наши заказчики имеют 
возможность не покупать 
сервер многоточечной ви-
деоконференцсвязи и дру-
гие  элементы инфраструк-
туры, цена которых может 
превосходить стоимость 

терминального оборудо-
вания, а брать в аренду. 
То есть заказчик покупа-
ет только терминалы и под-
ключает их к видеосерверу 
Orange Business Services», – 
говорит эксперт. Так что ры-
нок не стоит на месте.

Собственно, у россий-
ских абонентов привычка 
пользоваться видеозвонка-
ми еще только формируется. 
По словам Виталия Крамаря 
из «Телепорт-Сервиса», ры-
нок систем видеосвязи силь-
но изменится после того как 
станет массовым. Например, 
производители будут вынуж-
дены снижать цены на тер-
миналы. «Пока рынок обору-
дования для видеосвязи ори-
ентируется исключительно 
на потребности корпоратив-
ных заказчиков», – сетует эк-
сперт. В то же время систе-
мы видеосвязи предуста-
новлены и в бытовых ком-
пьютерах, и в мобильных 
телефонах, и даже в ряде мо-
делей телевизоров. Видимо, 
в ближайшие годы произво-
дителям ВКС придется пе-
ресматривать маркетинго-
вую   политику. 

По мнению главы 
 технологической груп-
пы Cisco TelePresence 
в России и странах СНГ 
Стейна Рамсли, обору-
дование для систем ВКС 
и в дальнейшем в России 
будет «продвигаться» 
 преимущественно через 
партнеров
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Директор ООО «Телепорт-
Сервис» Виталий Крамарь 
считает, что рынок систем 
видеосвязи сильно изме-
нится после того как станет 
массовым
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Больше 
телеприсутствия

 – Tandberg – один из круп-
нейших игроков на рын-
ке видеоконференцсвя-
зи (ВКС). Что изменилось 
в компании после заклю-
чения сделки?

 – В отношении внутрен-
ней организации и корпо-
ративной культуры ком-
пании практически ниче-
го. Tandberg и Cisco очень 
похожи по своей органи-
зации, ценностям и куль-
туре, поэтому руководс-
тво Cisco решило сохра-
нить структуру приобре-
тенной компании. Отделы 
технологических разрабо-
ток, продаж и маркетин-
га Tandberg полностью со-
хранены. Они функциони-
руют, как и раньше, разве 
что опираясь на мощь ком-
пании Cisco. На базе ком-
пании Tandberg образовано 
новое подразделение – тех-
нологическая группа Cisco 
TelePresence, целью кото-
рой является продвижение 
на рынок продуктов видео-
связи и телеприсутствия 
обеих компаний.

 – Будут ли объединены 
команды?

 – В главном офисе 
Tandberg в Осло на момент 
покупки работало около 800 
разработчиков. Перевести 
такое количество людей 
в Сан-Хосе, где находит-
ся основной центр разра-
боток Cisco, невозможно. 
Поэтому технологический 

центр видеоподразделе-
ния остался в норвежской 
столице. Причем возгла-
вил подразделение пред-
ставитель Tandberg – ис-
полнительный вице-пре-
зидент по продуктам Одд 
Джонни Винге (Odd Johnny 
Winge). Кроме того, цент-
ры разработки объединен-
ной компании есть в США, 
Великобритании и Новой 
Зеландии, но по числу со-
трудников, занимающих-
ся разработкой систем ВКС, 
все они намного меньше 
норвежского.

 – Что будет с «пересе-
кающимися» линейками 
оборудования?

 – Линейки продуктов 
скорее дополняют друг дру-
га. Надо понимать, что ви-
део не существует само 
по себе – услуги ВКС привя-
заны к сетевой архитекту-
ре. Cisco специализирует-
ся на сложных сетевых ре-
шениях высокого класса, 
а все внимание Tandberg 
сосредоточено на систе-
мах ВКС и телеприсутс-
твия. Объединенная компа-
ния в состоянии предоста-
вить предельно широкий 
спектр решений, удовлет-
воряя практически все пот-
ребности рынка. Конечно, 
в портфеле продуктов 
Tandberg и Cisco есть уст-
ройства, которые совпа-
дают по функционалу, 
но их очень немного, 

Линейки ВКС-оборудования Tandberg и Cisco, в том числе и системы телеприсутствия, 
будут существовать параллельно. Осенью 2009 года компания Cisco объявила о покупке 
норвежского производителя систем ВКС и телеприсутствия Tandberg, однако выводить 
с рынка североевропейский бренд Cisco намерена постепенно. Для продвижения систем 
видеосвязи североамериканский производитель сетевого оборудования организовал 
новое подразделение. На вопросы корреспондента журнала «Стандарт» Олега СИНЧА 
ответил глава технологической группы Cisco TelePresence в регионе «Развивающиеся 
рынки, Восток» Жорж ЛЕМИР.

и в основном это ка-
сается продуктов 
телеприсутствия. 
Руководство 
компании реши-
ло, что систе-
мы телеприсутс-
твия Tandberg 
и Cisco будут 
существовать 
параллельно.
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 – А появятся ли совмест-
ные разработки?

 – Несомненно. Первый 
совместный продукт уже 
проходит тестирование и бу-
дет представлен рынку уже 
в 2011 году.

 – Под каким брен-
дом будет выходить 
ВКС-оборудование?

 – До 2011 года мы оста-
вим обе линейки оборудо-
вания: оборудование Cisco 
сохранит маркировку Cisco, 
а линейки под брендом 
Tandberg сохранят свое на-
звание. Это касается в том 
числе и систем телепри-
сутствия. Однако начиная 
со следующего года про-
изводимое оборудование 
будет выходить под мар-
кой Cisco. И постепенно, 
по мере замещения ста-
рых продуктовых лине-
ек новыми, торговая мар-
ка Tandberg будет выведе-
на с рынка.

 – Как быть с систе-
мами телеприсутствия? 
Насколько мне извест-
но, Tandberg и Cisco ру-
ководствовались разны-
ми принципами, создавая 
свое оборудование: если 
Tandberg работал с откры-
тым протоколом, то Cisco 
использовала «собствен-
ный». Можно ли будет 
с системы телеприсутствия 
Cisco позвонить на систему 
телеприсутствия Tandberg 
и наоборот?

 – Благодаря нашей но-
вой разработке такая воз-
можность уже есть. Мы 
пока не анонсировали ре-
шение, которое позволит 
объединить системы те-
леприсутствия Tandberg 
и Cisco, но оно уже находит-
ся на стадии тестирования, 
и его презентация состоится 
в начале 2011 года.

 – Насколько полно ре-
шения Tandberg пред-
ставлены на российском 
рынке?

 – Мы предлагаем россий-
ским партнерам полную ли-
нейку наших видеорешений. 
Это системы телеприсутс-
твия, решения для пере-
говорных комнат и конфе-
ренц-залов, персональ-
ные устройства, мобильная 
система для организации 

сеансов ВКС в полевых ус-
ловиях, программные ре-
шения и, конечно, инфра-
структурная часть: серверы 
для организации многото-
чечных соединений, уст-
ройства для записи и хра-
нения, системы управления 
видеосоединениями и мно-
гое другое. Однако есть 
разница, с какой скоро-
стью новинки находят свое-
го потребителя на евро-
пейском рынке и в России. 
Российский рынок несколь-
ко отстает в этом отноше-
нии. В то же время рос-
сийский рынок очень ди-
намичен, и мы возлагаем 
на него большие надеж-
ды. Российские потреби-
тели любят всевозможные 

технологические новин-
ки и легко и с удовольстви-
ем в них разбираются. Во 
Франции или других стра-
нах Европы вряд ли кому-
нибудь из пользователей 
видеосвязи придет в голо-
ву изучать то, как устроена 
система или как она фун-
кционирует. В России же 
все иначе: здесь люди лю-
бят учиться и с удовольс-
твием вникают в техничес-
кие детали.

 – А цены на оборудова-
ние компании в России та-
кие же, как в остальном 
мире?

 – Уровень цен на наше 
оборудование на россий-
ском рынке такой же, как 
и в США, Европе и других 
странах. Есть лишь незначи-
тельные расхождения из-за 
колебаний курсов валют.

 – Насколько наш рынок 
важен для бизнеса Cisco 
TelePresence?

 – Чрезвычайно важен. 
Достаточно сказать, что 
это самый крупный из раз-
вивающихся рынков, с по-
ложительной динамикой 

развития. На Россию при-
ходится 25 % доходов тех-
нологической группы Cisco 
TelePresence в регио-
не «Развивающиеся рын-
ки, Восток». С точки зре-
ния потенциала, российс-
кий рынок – один из самых 
перспективных.

 – Мы привыкли, что 
Россия входит в регион 
EMEA. Какое деление ис-
пользует Cisco?

 – Компания Cisco де-
лит мир на четыре регио-
на: Америка, Европа, Азия 
и Развивающиеся рынки. 
Регион «Развивающиеся 
рынки» в свою очередь де-
лится на три части: Запад, 
в него входит Центральная 

и Латинская Америка; 
Центр – африканский конти-
нент; и Восток – Восточная 
Европа, Балтия, Ближний 
Восток, Россия и другие 
страны СНГ.

 – Как кризис отразился 
на бизнесе Tandberg?

 – Экономический спад 
2008-2009 годов стал 
для нас своеобразным «мо-
ментом истины». Компании, 
стараясь сократить рас-
ходы, стали отказывать-
ся от командировок. Как 
результат – вырос спрос 
на системы видеосвязи. 
В кризис крупнейшим за-
казчиком стало государс-
тво, которое активно приоб-
ретало системы видеосвязи 
с целью сокращения расхо-
дов и повышения оператив-
ности реагирования.

 – Какие продукты на-
иболее востребованы 
на российском рынке?

 – Сложно дать точную 
оценку, так как продук-
ты видеосвязи крайне ред-
ко приобретаются отдельно. 
Обычно речь идет о внедре-
нии комплексных решений, 

включающих сервер, ви-
деосистемы для перего-
ворных комнат, индивиду-
альные системы для руко-
водства и интегрированное 
программное приложение 
для сотрудников компании. 
Если выделять какие-то от-
дельные продукты, то сто-
ит отметить персональную 
систему уровня телепри-
сутствия Tandberg EX90, ре-
шения для переговорных 
комнат с HD-камерой се-
рии Tandberg Edge, систе-
мы Tandberg Quick Set C20 
уровня FullHD 1080p так-
же для переговорных комнат 
и настольные видеотелефо-
ны Tandberg E20.

 – Многие производите-
ли телевизионного обо-
рудования начали кам-
панию по продвижению 
3D-оборудования. Появятся 
ли 3D-системы ВКС?

 – Не могу ответить за на-
ших технических разра-
ботчиков. Не знаю, рабо-
тают ли они над внедрени-
ем такой технологии или 
нет. Но если вам интерес-
но мое личное мнение, то 
все идет к тому, что систе-
мы видеосвязи будут раз-
виваться на базе техноло-
гии 3D. Осталось только 
дождаться, когда появит-
ся стандарт. Впрочем, пре-
жде чем запускать ту или 
иную линейку оборудова-
ния, стоит убедиться, что 
на него есть спрос со сто-
роны рынка. Так, например, 
далеко не везде внедре-
ны системы High Definition, 
а 3D-технологии и вовсе 
только начали развиваться.

 – Чего следует ожидать 
от технологической группы 
Cisco TelePresence в бли-
жайшее время?

 – Пользователи уже 
привыкли к технологии 
Touch screen. Мы выпус-
тили на рынок персональ-
ную систему Tandberg EX90 
с сенсорной панелью уп-
равления и поняли, что 
пользователю это удобно. 
Теперь большинство про-
дуктов, даже более низко-
го класса, будет комплек-
товаться сенсорными пане-
лями управления. Наша за-
дача сделать видеосистемы 
предельно комфортными 
в использовании. 

«Российские потребители любят 
всевозможные технологические 
новинки и легко и с удовольствием 
в них разбираются»
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 – Что представляет со-
бой федеральная транзит-
ная сеть Orange Business 
Services?

 – Наша сеть дальней свя-
зи состоит из четырех меж-
дународных транзитных уз-
лов связи – по два в евро-
пейской и азиатской частях 
страны, и из семи меж-
дугородных коммутато-
ров – в Москве, Петербурге, 
Ростове-на-Дону, 
Самаре, Екатеринбурге, 
Новосибирске и Хабаровске. 
Организовано 88 точек при-
соединения, расположенных 
в каждом субъекте РФ. В 37 
крупнейших городах России 
построены полноценные ре-
гиональные технические 
центры, позволяющие пре-
доставлять весь спектр за-
явленных компанией услуг.

Сеть в России является 
составной частью глобаль-
ной IP-сети Orange Business 

Services. В европейской час-
ти страны мы построили 
свою магистраль на базе тех-
нологии спектрального уп-
лотнения DWDM с возмож-
ностью наращивания ем-
кости. Далее на восток она 
продолжается арендованны-
ми магистральными кана-
лами. Для обеспечения на-
дежности сеть обладает не-
обходимым резервировани-
ем. В качестве опорной сети 
(backbone) используется од-
нородная MPLS-сеть с узла-
ми связи в крупнейших го-
родах России и СНГ, что поз-
воляет предоставлять вы-
сокотехнологичные услуги 
корпоративным клиентам 
и операторам связи не толь-
ко на территории страны, 
но и за ее пределами.

 – Когда Orange Business 
Services создавал сеть 
дальней связи, отмечалось, 

что компания будет делать 
упор на корпоративных 
пользователей и меж опера-
тор ский рынок. Не измени-
лась ли стратегия?

 – Стратегия рабо-
ты на рынке дальней свя-
зи не изменилась. Как сле-
дует из названия компании 
(business services), услу-
ги ориентированы на биз-
нес-среду, то есть на кор-
поративных пользователей, 
и мы не планируем работать 
с массовым рынком.

Продвигать услуги даль-
ней связи нам помога-
ют более 150 региональ-
ных партнеров, работающих 
по агентским схемам, и мы 
продолжаем увеличивать их 
количество. По состоянию 
на начало октября, в срав-
нении с началом 2010 года, 
доходы от продаж услуг 
МГ/МН-связи через агентов 
выросли более чем вдвое.

 – Ваша компания стави-
ла себе амбициозную за-
дачу – завоевать до конца 
2010 года 30 % корпоратив-
ного рынка дальней связи. 
Удается ли задуманное?

 – Негативные коррективы 
в выполнение планов внес 
кризис. После восстановле-
ния экономики мы рассчиты-
ваем вернуться к серьезному 
росту в этом сегменте, и по-
казатели роста в процентном 
выражении будут выражать-
ся двухзначными числами. 
Пока мы активно строим зо-
новые сети в регионах, чтобы 
связать принадлежащие нам 
сети местной связи с магис-
тральной транзитной сетью. 
В нашем активе 12 зоновых 
сетей: в Москве, Петербурге, 
Ростове-на-Дону, Краснода-
ре, Челябинске, Екатеринбур-
ге, Новосибирске, Хабаровс-
ке, Иркутске, Самаре, Сара-
тове и Нижнем Новгороде. 

Кредит 
доверия 

транзиту

Orange Business Services активно наращивает присутствие на межоператорском рынке: 
за первое полугодие 2010 года доходы от транзита трафика выросли на 56 % относительно 
прошлогодних показателей. В компании уверены, что несмотря на  неминуемое сужение 
магистрального рынка в России на фоне консолидации игроков, Orange Business Services 
останется эффективной в этом сегменте. О планах и стратегии компании издателю 
журнала «Стандарт» Ирине ГЛУХОВОЙ рассказал Кирилл ЯНЧЕНКО, директор департамента 
по взаимодействию с операторами связи Orange Business Services в России.
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В этих регионах мы можем 
самостоятельно предла-
гать все виды услуг фикси-
рованной телефонии – мест-
ной, зоновой, междугородной 
и международной. Наличие 
зоновой сети усиливает пози-
ции компании и на межопе-
раторском рынке – статус зо-
нового оператора позволяет 
предлагать мобильным опе-
раторам услуги по инициа-
ции вызовов с местных фик-
сированных сетей и завер-
шения вызовов на них. Мы 
планируем и дальше еже-
годно строить по три-четы-
ре зоновые сети, базируясь 
на бизнес-кейсах и жестких 
сроках окупаемости. Orange 
Business Services в РФ – это 
прибыльная компания, и мы 
никак не можем позволить 
себе ухудшить финансовые 
показатели.

 – Разворачивать зоно-
вые сети довольно доро-
го. Сколько в целом инвес-
тировано в развитие сети 
в последние годы, и како-
вы планы на следующий?

 – В последние годы в раз-
витие сети в России вложено 
более €250 млн и инвести-
рование будет продолжать-
ся. Из последних инвести-
ций можно отметить запуск 
в коммерческую эксплуата-
цию в октябре этого года зо-
новой сети в Краснодаре.

К сожалению, конкретные 
планы на 2011 год мы пока 
озвучить не можем: сей-
час как раз время утверж-
дения новых бизнес-планов 
и бюджетов.

 – В какой мере сеть 
Orange Business Services 
в РФ используется 
для транзита трафика меж-
дународных операторов?

 – Такой трафик составля-
ет около 30 % дохода от все-
го межоператорского биз-
неса. Мы сотрудничаем как 
с западными операторами, 
так и c коллегами с Востока.

 – Нет ли планов постро-
ить магистраль для транзи-
та трафика Европа – Азия?

 – Даже если планы та-
кие есть, Orange Business 
Services в России не го-
тов их озвучить. Как часть 
France Telecom, мы можем 
делать подобные заявле-
ния только после решения 

вопроса на глобальном уров-
не. Сеть в России – состав-
ная часть всемирной IP-сети, 
охватывающей 220 стран, 
и компания заинтересована 
в расширении присутствия.

 – Насколько я помню, 
Orange Business Services 
развивал WiMAX-сети в диа-
пазоне 3,5 ГГц. Планируете 
ли новые проекты по рас-
пределительным сетям 
в городах России, используя 
технологию WiMAX?

 – Мы запустили сети фик-
сированного WiMAX в Рос-
тове, Кемерово, Нижнем 
Новгороде и Хабаровске. 

В основном они работают 
в качестве альтернати-
вы для создания «послед-
ней мили» для корпоратив-
ных клиентов и для так на-
зываемых фаст-стартов. Что-
бы максимально сократить 
время подачи сервиса кли-
енту, мы используем радио-
средства, но в дальнейшем, 
в большинстве случаев, про-
кладываем до клиента воло-
конно-оптическую сеть.

 – Какие услуги и техно-
логии вы считаете наибо-
лее перспективными?

 – Если говорить о тран-
зите голосового трафика, то 
перспективным направле-
нием мы считаем Voice-over-
IP. Мы развиваем эту техно-
логию, видим отдачу и счи-
таем передачу голоса по IP 
одним из драйверов рос-
та меж опера тор ского бизне-
са компании. VoIP-решения 
для операторов мы запусти-
ли только во второй полови-
не 2009 года, но VoIP занима-
ет уже 10 % в структуре обще-
го трафика.

 – Насколько, по ва-
шим прогнозам, увеличит-
ся доля VoIP, и можно ли 
ожидать роста трафика 
в целом?

 – Это будет зависеть 
от многих факторов и во мно-
гом от объединения МРК 
«Связьинвеста» на базе 
«Ростелекома». Не сек-
рет, что часть трафика МРК 
направляют на сторон-
них операторов, в том числе 
и на нашу сеть, однако мож-
но предположить, что пос-
ле создания единой компа-
нии на базе «Ростелекома» 
все нынешние компании МРК 
переведут трафик на его 
инфраструктуру.

В связи с падением мар-
жинальности услуг по тран-
зиту трафика операторы бу-
дут все больше концент-

рироваться на обслужива-
нии трафика собственных 
абонентов. Orange Business 
Services в России имеет 
весьма качественную або-
нентскую базу корпоратив-
ных клиентов. Примерно 
30 % заказчиков – мультина-
циональные компании.

От реорганизации 
«Связьинвеста» и перево-
да мобильными оператора-
ми трафика на собственные 
магистральные сети больше 
всего пострадают операто-
ры, которые занимаются ис-
ключительно транзитом тра-
фика. Мы же ориентируем-
ся на корпоративный рынок. 
Межоператорский сегмент 
у Orange Business Services 
занимает 21 % в общей 
структуре бизнеса и будет 
развиваться далее. Прежде 
всего за счет того, что 
Orange Business Services – 
глобальная компания, на-
дежный и предсказуемый 
бренд. Как замечают наши 
партнеры, компания не по-
литизирована и поэтому вы-
глядит нейтрально и надеж-
но для выстраивания долго-
срочных отношений на меж-
опера торском рынке.

Если раньше мы фокуси-
ровались на крупных пред-
приятиях с территориально 

распределенной структурой, 
то теперь намерены актив-
но расширять присутствие 
и на рынке средних и ма-
лых предприятий. Это допол-
нительный источник орга-
нического трафика, порож-
даемого клиентской базой. 
Правила игры на междуна-
родном рынке просты: чем 
больше у оператора органи-
ческого трафика, тем боль-
ше преференций он получает 
при заключении договоров 
по терминации трафика.

 – Каковы планы ком-
пании на ближайшие не-
сколько лет?

 – Помимо предоставле-
ния традиционных телеком-
муникационных сервисов мы 
планируем сфокусироваться 
на разработке услуг на стыке 
телекоммуникаций и ИТ, пе-
рейти на новый уровень вза-
имодействия с корпоратив-
ными заказчиками, чтобы вся 
рутинная работа по созда-
нию, оптимизации и управле-
нию сетевой инфраструкту-
ры легла на плечи операто-
ра. Это и услуги консалтинга, 
и аутсорсинг телекоммуни-
кационной инфраструкту-
ры, традиционно востребо-
ванные на рынке, а также но-
вый класс операторских ус-
луг, выходящих за пределы 
простого подключения офи-
сов и требующие серьез-
ной ИТ-экспертизы – управ-
ляемые услуги или Managed 
Services. Особое внимание 
будем уделять «облачным» 
сервисам. Во многом этому 
будет способствовать недав-
но организованный бизнес-
альянс Flexible 4 business, 
который объединил усилия 
Orange Business Services, 
Cisco, EMC и Vmware. Наши 
компании будут вместе ра-
ботать над тем, чтобы пре-
доставить заказчикам весь 
комплекс услуг в сфере «об-
лачных» вычислений.

Межоператорский бизнес, 
за который я отвечаю в на-
шей компании, будет и даль-
ше развиваться по тради-
ционным направлениям. 
Мы планируем расширять 
географическое присутс-
твие, продолжим выводить 
на рынок новые продукты 
для операторов связи и все-
цело поддерживать наш ос-
новной бизнес в корпоратив-
ном сегменте. 

«Оrange Business Services в РФ – 
это прибыльная компания, и мы никак 
не можем позволить себе ухудшить 
финансовые показатели»
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Как покинуть «зоопарк»
Олег СИНЧА

В 2007 году мобильный 
оператор «Вымпел -
Ком» приобрел круп-

ного игрока рынка фик-
сированной связи – груп-
пу компаний «Голден 
Телеком». В 2009 году ОАО 
«Мобильные ТелеСистемы» 
(МТС) запустило процесс 
интеграции родственно-
го проводного оператора 
«Комстар – Объединенные 
ТелеСистемы» («Комстар-
ОТС»). А в 2010 году, не же-
лая отставать от кон-
курентов, провод-
ным бизнесом обзаве-
лось и ОАО «МегаФон», 
выкупив 100 % акций 
ГК «Синтерра» у груп-
пы «ПромСвязьКапитал». 
Однако если структура биз-
неса мобильных операто-
ров была более или менее 
однородна, то приобретен-
ные компании помимо фик-
сированной телефонии пре-
доставляли услуги спут-
никовой связи и доступа 

в Интернет, владели сетя-
ми цифрового и аналогово-
го телевидения, занимались 
«карточным» бизнесом, 
строили ЦОДы и т. д. В ре-
зультате на руках у сотови-
ков оказалось несколько 
десятков OSS/BSS-систем 
(Operation Support System/
Business Support System).

Суть проблемы
«Следует понимать, что при 
слиянии/поглощении опе-
раторов связи 1+1 не всег-
да равно 2. Покупка ком-
пании потребует серьез-
ной работы по интеграции 
систем управления и под-
держки бизнеса приобре-
тенного актива. Причем ин-
теграция коснется всех сис-
тем OSS/BSS», – говорит 
директор департамента те-
лекоммуникационных ре-
шений ОАО «Ситроникс Ин-
формационные Технологии» 
(«Ситроникс-ИТ») в России 
Александр Пьявкин.

Опыт  интеграции «Голден 
Телекома» и «ВымпелКома» 
подтверждает, что задачи 
перед операторами стоят не-
простые. Несмотря на то что 
компания начала процесс 
интеграции еще в 2007 году, 
до его завершения очень да-
леко. Оператор до сих пор 
пользуется раздельными 
биллингами для различных 
бизнесов, а на его сетях ра-
ботают продукты шести про-
изводителей. «Перевод при-
обретенных компаний на но-
вый биллинг – задача не-
тривиальная, и ее решение 
может занять много вре-
мени. Например, Vodafon 
переходил с одного бил-
линга на другой в тече-
ние 15 лет», – говорит стар-
ший вице-президент ОАО 
«Ростелеком» Алексей 
Ничипоренко. А ведь, 
как отмечает Александр 
Пьявкин из «Ситроникс-ИТ», 
биллинг – это система, ко-
торую унифицируют одной 

из первых. Однако поми-
мо биллинга крупные опера-
торы используют еще поч-
ти два десятка приложе-
ний, например, систему уп-
равления взаимодействием 
с клиентами (CRM), систе-
му планирования ресурсов 
предприятия (ERP), систе-
му учета аварийных сооб-
щений (Fault Management), 
систему гарантирова-
ния доходов (Revenue 
Assurance), системы учета 
проблем (Trouble Ticketing, 
Service Desk) и т. д.

По словам директора 
по продажам OSS в России 
и странах СНГ компа-
нии Amdocs Александра 
Дроздова, в 2007-2009 годах 
в России сложилась такая 
экономическая ситуация, что 
операторы вынуждены были 
отложить вопросы транс-
формации OSS/BSS-систем. 
«Однако нельзя тянуть веч-
но: информационные систе-
мы должны отражать реалии 

Мобильные операторы не спешат с внедрением унифицированных OSS/BSS-платформ. 
Из-за покупки фиксированных бизнесов у них образовался так называемый «зоопарк» 
решений. Операторы опасаются, что поспешная попытка их объединения может привести 
к потере качества сервисов, что в условиях конкурентного рынка неприемлемо. 
Для повышения эффективности управления разрозненными приложениями операторы 
приступили к внедрению «зонтичных» систем.

Руководитель департа-
мента конфигурирова-
ния и развития биллин-
га и CRM ОАО «ВымпелКом» 
Александр Казаков считает, 
что «зонтичные» решения 
позволяют упростить работу 
с различным оборудованием 
различных вендоров и оп-
тимизировать процессы
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По словам директора 
по  информационным тех-
нологиям ОАО «МегаФон» 
Константина Юнова, опера-
тор изначально строил ИТ-
инфраструктуру на ограни-
ченном количестве реше-
ний, планомерно унифици-
руя ИТ-ландшафт
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бизнеса и поддерживать 
его. «Заплаточный» подход, 
когда компании в сжатые 
сроки обслуживали насущ-
ные проблемы без огляд-
ки на стратегию развития, 
себя изжил. Операторы на-
конец озаботились пробле-
мой «выравнивания» OSS/
BSS-архитектуры и фор-
мализации требований 
не только для решения теку-
щих вопросов, но и с прице-
лом на будущее», – говорит 
Александр Дроздов.

Из сетевого «зоопарка»
Алексей Ничипоренко 
из «Ростелекома» убежден, 
что единственный разум-
ный путь в отношении раз-
розненных биллингов – это 
унификация на базе одно-
го производителя. «Затраты 
на объединение систем бу-
дут куда выше, нежели по-
купка новой биллинго-
вой системы», – уверен он. 
Для каждого биллинга при-
дется держать отдельную 
команду специалистов. 
Кроме того, далеко не все 
биллинговые системы в рав-
ной степени хорошо взаимо-
действуют друг с другом.

В то же время, по сло-
вам директора по инфор-
мационным технологиям 
ОАО «МегаФон» Константина 
Юнова, объединение мо-
бильных и фиксированных 
бизнесов потребует не толь-
ко унификации на уровне 
биллинга, но и интеграции 
других систем: финансовой 
отчетности и бюджетиро-
вания, планирования, CRM, 

системы бизнес- анализа 
(Business Intelligence) 
и прочих.

Однако однозначного от-
вета на вопрос о необхо-
димости унификации всех 
OSS/BSS-систем у игро-
ков рынка нет. Например, 
Алексей Ничипоренко убеж-
ден, что разрозненные при-
ложения вполне могут со-
существовать. А для эф-
фективного их использова-
ния достаточно внедрить 
«зонтичную» систему уп-
равления. По этому пути по-
шел «ВымпелКом», на се-
тях которого работает боль-
ше систем, чем у каждо-
го из остальных операторов. 
«Для упрощения работы 
с многообразием продук-
тов мы используем «зонтич-
ные» решения. Это позволя-
ет упростить работу с обо-
рудованием различных вен-
доров и оптимизировать 
процессы», – говорит ру-
ководитель департамен-
та конфигурирования и раз-
вития биллинга и CRM ОАО 
«ВымпелКом» Александр 
Казаков. Впрочем, по его 
словам, телекоммуникаци-
онные компании не жела-
ют мириться с «зоопарком» 
продуктов и стремятся со-
кратить количество вендо-
ров, системы которых ис-
пользуются на сетях.

Контора пишет
Директор по ИТ ОАО «МТС» 
Валерий Шоржин отмечает, 
что на сети оператора рабо-
тает более 20 систем под-
держки бизнеса. И чтобы 

не «расплодить» их, опера-
тор придерживается про-
стого набора правил. Во-
первых, каждая новая сис-
тема должна заменить мини-
мум одну старую; во-вторых, 
новая система должна обла-
дать определенной гибкос-
тью и возможностями мас-
штабирования; в-третьих, 
она должна иметь модуль-
ную архитектуру, открытые 
интерфейсы и соответство-
вать отраслевым стандар-
там TeleManagement Forum 
(TMF). И если внедряемые 
системы соответствуют всем 
перечисленным требовани-
ям, то, по мнению экспер-
та, проблем с интеграцией 
OSS/BSS-приложений быть 
не должно.

«МегаФон», по сло-
вам Константина Юнова, 
изначально строил ИТ-
инфраструктуру на ограни-
ченном количестве реше-
ний, планомерно унифи-
цируя ИТ-ландшафт. OSS/
BSS–системы оператора 
во всех регионах основаны 
на продуктах трех вендоров: 
«Петер-Сервис» – биллин-
говые системы, SAP – ERP 

и CRM, и ORACLE – сис-
тема бюджетирования. 
И все они взаимосвяза-
ны. Сразу после приобрете-
ния ГК «Синтерра» специ-
алисты оператора присту-
пили к оценке возможности 
внедрения в ней унифици-
рованного биллинга. Перед 
«Петер-Сервисом» уже пос-
тавлена задача создания 
конвергентной биллинго-
вой платформы. И предста-
витель «МегаФона» уве-
рен, что компания-разра-
ботчик с задачей справит-
ся, так как имеет богатый 
опыт написания OSS/BSS-
систем для фиксированных 
операторов.

Коммерческий дирек-
тор ЗАО «Петер-Сервис» 
Екатерина Манахова счита-
ет, что с интеграцией OSS/
BSS-решений, если они со-
зданы не кустарно, про-
блем быть не должно, так 
как современные продук-
ты, в принципе, конвер-
гентны и масштабируемы. 
«Подавляющее большинс-
тво производителей OSS/
BSS стандартизируют ин-
терфейсы в соответствии 

Российский рынок OSS/BSS ($ млн)

Источник: Amdocs
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с рекомендациями 3GPP», – 
говорит Екатерина Манахова.

«Если  разработчик ис-
пользует открытую архи-
тектуру, прозрачно выстра-
ивает компоненты реше-
ния, использует концеп-
цию SOA (Service Oriented 
Architecture) и индустриаль-
ные стандарты, рекомендо-
ванные TMF, то это сущес-
твенно упрощает совмес-
тимость различных OSS/
BSS-систем», – считает ру-
ководитель отдела по про-
движению индустриаль-
ных решений IBM в России 
и СНГ Алексей Чурин. 
Директор центра компетен-
ций ЗАО «Открытые тех-
нологии 98» Александр 
Марьин поддержал коллегу 
в том, что большинство OSS/
BSS-решений, в принци-
пе, хорошо интегрируется 

и масштабируется. Однако 
он напоминает, что любой 
биллинг или система мони-
торинга оператора со време-
нем обрастают дополнитель-
ными доработками и стано-
вятся слишком тяжелыми 
и недостаточно гибкими.

Как рыбе зонт
По словам Александра 
Пьявкина из «Ситроникс-
ИТ», переход на унифици-
рованные решения – вопрос 
для операторов неоднознач-
ный. «OSS/BSS-приложения 
тесно увязаны с «произ-
водственным» процессом, 
поэтому изменения в них 
могут привести к наруше-
ниям в работе оборудования 
и падению качества услуг. 
А это в условиях конкурент-
ного рынка недопустимо», – 
уверен Александр Пьявкин.

Внедрение новых и мо-
дернизация  имеющихся OSS/
BSS-решений обходится не-
дешево. Так, «МегаФон» тра-
тит на обслуживание и до-
работки систем до 25 % бюд-
жета. Кроме того, по дан-
ным Алексея Чурина из IBM, 
внедрение даже одной сис-
темы занимает от года 
до трех. «За это время может 
произойти смена технологий, 
могут измениться структура 
компании и стратегические 
планы. Поэтому корректи-
вы в проект часто приходит-
ся вносить непосредствен-
но во время реализации», – 
 говорит он.

По словам Валерия 
 Шоржина из МТС,  любые 
 изменения в OSS/BSS-сис-
темах – бедствие для опе-
раторов. «Унификация сис-
тем для оператора масштаба 

МТС – это многомиллиардный 
проект. Поэтому прежде чем 
его запустить, необходимо 
подготовить вескую аргумен-
тацию», – полагает эксперт. 
Тем более что, как отмеча-
ет Александр  Марьин из «От-
крытых технологий 98», мож-
но потратить миллиарды 
долларов, а, например, из-
за изменения конъюнктуры 
рынка положительного эф-
фекта не получить. Так что, 
видимо, несмотря на разно-
родность приобретаемых ак-
тивов, операторы и впредь 
не будут спешить с внедре-
нием унифицированных плат-
форм. В то же время конку-
рентная ситуация будет их 
подталкивать к приобрете-
нию и внедрению, напри-
мер, «зонтичных» систем уп-
равления и систем  контроля 
 качества  сервисов. 

По мнению Александра 
Пьявкина, директора де-
партамента телекоммуни-
кационных решений ОАО 
«Ситроникс-ИТ» в России, 
покупка одного оператора 
другим потребует серьез-
ной работы по интеграции 
систем управления и подде-
ржки бизнеса приобретен-
ного актива
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Директор центра компе-
тенций ООО «Открытые 
Технологии» Александр 
Марьин считает, что мож-
но потратить миллиар-
ды долларов на внедрение 
OSS/BSS, а, например, из-
за изменения конъюнктуры 
рынка положительного эф-
фекта не получить
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Мнение

«Рынок OSS/BSS будет 
расти – это очевидно даже 
неспециалисту. На оператор-
ском рынке грядут серьезные 
изменения. Операторы «боль-
шой сотовой тройки» интег-
рируются с фиксированными, 
а в «Связьинвесте», наоборот, 
рассматривают вопрос о вы-
делении мобильного бизне-
са в отдельное направление. 
Все эти, и не только эти из-
менения напрямую связаны 
с перестройкой OSS/BSS-
систем. Крупные операторы 

будут делать попытки унифи-
цировать системы управле-
ния бизнесом. Это неизбеж-
но, так как у них скопились 
десятки систем, «заточен-
ных» под решения конкрет-
ных задач. И эти приложе-
ния плохо интегрируются 
друг с другом. Однако попыт-
ка взаимоувязать даже не-
которые из OSS/BSS-систем 
может стоить значительно 
дороже покупки всех сис-
тем заново. В сложившей-
ся ситуации единственный 

правильный выбор – расши-
ряемые платформы. Однако, 
выбирая платформу, необхо-
димо понимать, что она долж-
на легко взаимодействовать 
как с базовыми OSS/BSS-
приложениями, так и с поль-
зовательскими программами, 
с которыми работают специ-
алисты в отделах. Например, 
когда внедрением занима-
ется «АЕС Системы», то мы 
стремимся предельно сохра-
нить устоявшиеся «прави-
ла», сохранить возможность 

специалистам внутри отде-
лов использовать те «малень-
кие» программы, к которым 
они привыкли».

Евгений Атаманчук,
генеральный директор ООО «АЕС Системы»:
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Цифровизация ПМР
Дмитрий ПЕТРОВСКИЙ

Внедрение в России цифровой профессиональной мобильной радиосвязи (ПМР) 

в посткризисном 2010 году активизировалось. Государство, ведомства и компании 

продолжили развитие, строительство и проектирование крупных цифровых ПМР-сетей 

стандартов TETRA, APCO-25 и GSM-R. Новый европейский цифровой стандарт DMR 

быстро осваивает российский рынок.

Рост количества абонентов 
цифровых ПМР-сетей в России

 * Прогноз Источник: ComNews Research  60
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По оценке ComNews 
Research, число або-
нентов современных 

цифровых ПМР в России 
в 2010 году впервые пре-
высило сотню тысяч. Год 
был богатым на постав-
ки цифровых абонентских 
ПМР-терминалов, так как 
в 2009-2010 годах были до-
строены начатые в преды-
дущую пятилетку крупней-
шие российские TETRA-
сети. Продолжился ввод 
в эксплуатацию систем 
APCO-25 в структурах МВД.

Рост количества поль-
зователей в 2010 году при-
несло открытие двух десят-
ков сетей нового цифрово-
го стандарта DMR, постав-
ки оборудования для которых  
в Россию начались в 2007 
году. До сих пор проникнове-
ние цифровых ПМР в стране 

шло в основном за счет або-
нентов из числа госслужа-
щих и работников госкомпа-
ний. Бурное развитие DMR 
в коммерческом секторе мо-
жет принести удвоение числа 
цифровых ПМР-терминалов 
в будущем году.

Последние достижения 
индустрии были представле-
ны на прошедшем в октябре 
III Международном форуме 
«Профессиональная мобиль-
ная радиосвязь», организо-
ванном Infor-Media Russia.

Нефть и газ
Нефтегазовый сектор про-
должает оставаться лиде-
ром по числу и масштабу 
TETRA-проектов в России. 
В конце прошлого года 
ОАО «Связьтранснефть» 
в рамках комплексно-
го телекоммуникационного 

проекта запустило круп-
нейшую в стране TETRA-
систему, которая включа-
ет 145 базовых станций 
(БС) и два центра комму-
тации производства EADS. 
Система обеспечивает пок-
рытие на участке протяжен-
ностью более 2700 км вдоль 
нефтепровода «Восточная 
Сибирь – Тихий океан» 
(ВСТО) от Тайшета до бухты 
Козьмино у Владивостока. 
Только на строительстве 
ВСТО задействовано более 
4 тыс. специалистов.

Одна из первых по чис-
лу абонентов TETRA-
сеть работает в ООО «РН-
Юганскнефтегаз» – круп-
нейшем нефтедобыва-
ющем предприятии «НК 
«Роснефть», разрабаты-
вающем 28 месторожде-
ний на территории Ханты-
Мансийского АО – Югры. 
Ранее нефтяники пользова-
лись аналоговой системой 
МРТ-1327 и множеством раз-
розненных систем радиосвя-
зи. В 2006 году начато строи-
тельство единой общепроиз-
водственной и технологичес-
кой TETRA-сети, в 2008 году 
она принята в эксплуата-
цию. Система на базе реше-
ния Motorola состоит из трех 
коммутаторов и 29 БС, обес-
печивающих охват более 
70 % месторождений «РН-
Юганскнефтегаза». К кон-
цу 2010 года в сети работа-
ет более 2 тыс. носимых, 210 
стационарных и 240 автомо-
бильных радиостанций, за-
планировано расширение 
покрытия с введением пяти 
новых БС.

Под небом
Одна из крупнейших 
в России по числу абонен-
тов корпоративная ПМР-сеть 
с четырьмя БС в диапазоне 
450-470 МГц в московском 
аэропорту «Домодедово» 
в 2010 году полностью пе-
реведена на TETRA и вклю-
чает около 2100 абонен-
тов всех служб аэропорта. 
Как сказал корреспонден-
ту «Стандарта» начальник 
службы связи «Домодедово» 
Юрий Широков, число або-
нентов сети в будущем уве-
личится до 5 тыс., в том чис-
ле за счет подключения пер-
сонала авиакомпаний и дру-
гих арендаторов аэропорта. 
Цифровые ПМР-системы со-
здаются и в других российс-
ких аэропортах.

Под землей
Пионерами внедрения 
TETRA-систем на рос-
сийском транспорте вы-
ступают метрополитены. 
Первыми в TETRA-клуб под-
земок в 2005 году вступи-
ли Казанский и Московский. 
С 2006 года строится 
и в 2011 году должна быть 
завершена единая цифровая 
система радиосвязи (ЕЦРС) 
стандарта TETRA для СПб 
ГУП «Петербургский метро-
политен» на базе Motorola 
Dimetra IP с услугами голо-
совой радиосвязи и пере-
дачи данных на всех терри-
ториях Петербургского мет-
рополитена, а также в ра-
диусе 200-300 м вокруг 
наземных вестибюлей стан-
ций. Проект предусматри-
вает строительство центра 
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Эффективность систем 
 радиосвязи в России

 «На мой взгляд, на-
иболее актуальны и разви-
ты для корпоративного сек-
тора две категории систем 
оперативной радиосвязи: 
системы профессиональ-
ной мобильной цифровой 
транкинговой радиосвязи 
TETRA (Terrestrial Trunked 
Radio) и системы беспро-
водного широкополосно-
го радиодоступа WiMAX 
(Worldwide interoperability 
for Microwave Access).

Внедрение цифрово-
го стандарта ПМР стандар-
та TETRA в мире и в России 
идет очень активно. 
Цифровой транкинг востре-
бован корпоративными за-
казчиками, которым нуж-
ны интегрированные реше-
ния, включающие опера-
тивную мобильную связь, 
передачу данных и теле-
фонию. Благодаря модуль-
ному принципу реализуют-
ся самые разные конфи-
гурации TETRA-сетей раз-
личного масштаба. TETRA 
предполагает распределен-
ную инфраструктуру управ-
ления и коммутации, обес-
печивающую быстрые груп-
повые вызовы и сохранение 
локальной работоспособнос-
ти системы при отказе от-
дельных элементов. В сетях 
TETRA современное обору-
дование способно обеспечи-
вать скорость передачи дан-
ных до 100 кбит/с.

В фиксированных корпо-
ративных сетях для пере-
дачи информации в прямом 
и обратном направлении не-
обходимы скорости не ме-
нее 100 Мбит/с. Во всем 

мире для организации кор-
поративного ШПД исполь-
зуются решения, построен-
ные на технологии WiMAX. 
Эта аббревиатура объеди-
няет группу стандартов IEEE 
802.16, специально пред-
назначенных для создания 
территориально распреде-
ленных сетей беспроводного 
доступа. Преимущества фик-
сированного беспроводного 
доступа в России, где часто 
требуется охват связью без-
граничных территорий при 
ограниченных инвестициях, 
неоспоримы.

Пользователей радиосис-
тем, как государственных, 
так и коммерческих, объеди-
няет использование радио-
частотного спектра. Статьи 
22, 23 и 31 Федерального за-
кона «О связи» устанавлива-
ют принципы платности ис-
пользования и конкурсности 
распределения националь-
ного радиоресурса, а так-
же равное право его исполь-
зования государственны-
ми и частными пользовате-
лями. Однако недостаточная 
четкость норм закона и вы-
званная этим практика рас-
пределения частотного ре-
сурса приводят к неэффек-
тивности пользования этим 
национальным достоянием. 
По мере распространения 
коммерческих беспроводных 
устройств все чаще досто-
янием публики становятся 
конфликты вокруг распре-
деления спектра. В резуль-
тате – чудовищная неэффек-
тивность его использова-
ния, создание искусственно-
го дефицита частот, сложные 

бюрократические процеду-
ры, провоцирующие корруп-
цию и безмерно затягиваю-
щие сроки выдачи частотных 
присвоений пользователям.

Неэффективность часто-
тного распределения осо-
бенно бросается в глаза 
на фоне четкой проектной 
деятельности интеграто-
ров и заказчиков радиосис-
тем. В современных эконо-
мических условиях особен-
но востребован модульный 
подход к построению даже 
небольших систем. Но эф-
фективность проекта не мо-
жет быть частичной. При со-
здании систем радиосвязи 
любой сложности для госу-
дарственных и для коммер-
ческих предприятий заказ-
чик хочет получить от под-
рядчика весь комплекс услуг 
«под ключ»: от подготов-
ки материалов в националь-
ную администрацию свя-
зи для получения номиналов 
радиочастот и техзадания 
до регистрации и сдачи сис-
темы в эксплуатацию.

В России зарегистриро-
ваны более 10 тысяч опе-
раторов связи, сотни ты-
сяч предприятий, пользую-
щихся услугами радиосвязи 
по всей стране. И для того 
чтобы Россия шла в миро-
вом авангарде инфокомму-
никационных решений, госу-
дарству необходимо гораз-
до более активно проводить 
политику конверсии радио-
частотного спектра, созда-
вать условия для активно-
го участия во внедрении но-
вых радиотехнологий малого 
и среднего бизнеса».

Оперативная радиосвязь в России развивается опережающими 
темпами, обеспечивая различные инфраструктуры от госуправления 
до малого и среднего бизнеса. Однако, по мнению  директора 
ООО «Гвардия-плюс тлк» Александра ОДИНСКОГО, неэффективность 
распределения национального радиочастотного ресурса бросается 
в глаза, особенно на фоне четкой проектной деятельности 
интеграторов и заказчиков радиосистем.

Од и н с к и й А л е кс а н д р 
 Леонидович родился 15 ок-
тября 1965 г. в городе Стрый 
Львовской области. В 1988 г. 
окончил Киевское высшее 
инженерное радиотехничес-
кое училище ПВО им. мар-
шала авиации А.И. Покрыш-
кина по специальности «Ра-
диотехнические средства». 
В 2002 г. окончил Россий-
скую академию государс-
твенной службы при прези-
денте РФ по специальности 
«Юриспруденция».

В 1983-2000 гг. слу-
жил в Вооруженных силах 
СССР, РФ на инженерно-
испытательных, командных, 
преподавательских и науч-
но-исследовательских долж-
ностях. Закончил службу 
в звании полковника. В нояб-
ре 2000 г. стал техническим 
директором ООО «Гвардия-
плюс». С декабря 2002 г. – ди-
ректор ООО «Гвардия-плюс 
тлк». Является вице-прези-
дентом – главным техничес-
ким директором объедине-
ния компаний «Гвардия».

Кандидат технических 
наук, доцент.

Президент некоммерчес-
кого партнерства «Тетра 
Форум». Член рабочей груп-
пы по созданию проекта 
федеральной сети цифро-
вой транкинговой радио-
связи стандарта TETRA-
шифр: «Тетрарус».

Женат, есть сын.
Хобби – активный отдых, 

горные лыжи, охота.
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управления и коммута-
ции (ЦКУ), 78 БС и 60 ре-
питеров (РП) на станциях. 
Для межбазовых соедине-
ний ЕЦРС использует почти 
стокилометровую транспорт-
ную сеть вдоль всех пяти ли-
ний, ее лицензионная ем-
кость 20 тыс. абонентов. 
Потребность метрополите-
на – максимум 3 тыс. пользо-
вателей, значит оператор – 
СПб ГУП «АТС Смольного» 
станет обладателем зна-
чительных избыточных 
TETRA-мощностей.

GSM-R железно
На российском железнодо-
рожном транспорте TETRA 
будет применяться огра-
ниченно. Пару лет назад 
«Российские железные до-
роги» (РЖД), использую-
щие по всей стране около 
400 тыс. РЭС, по примеру ев-
ропейских коллег приняли 
базовым транкинговый стан-
дарт GSM-R. В прошлом году 
ГКРЧ разрешила РЖД ис-
пользовать под GSM-R поло-
сы радиочастот 870-880 МГц 
и 920-930 МГц. На базе 
GSM-R уже создана интег-
рированная система связи 
на линии Адлер – «Альпика-
сервис». Однако для обес-
печения поездной, станци-
онной, ремонтной радиосвя-
зи и передачи данных меж-
ду Москвой и Петербургом 
железнодорожники построи-
ли TETRA-систему. На 650 км 
пути установлена 51 базовая 
станция, включены два ком-
мутатора TETRA, действу-
ют 10 пультов диспетчеров 
и 61 пульт ДСП. Специалисты 
Октябрьской железной до-
роги произвели интеграцию 
системы S-300 на базе обору-
дования испанской Teltronic, 

реализовав в ней, в том чис-
ле, контроль местоположе-
ния поездов. Начальник от-
деления связи проект-
ного института РЖД ОАО 
«НИИАС» Александр Вериго 
рассказал, что на станции 
Челябинск-Главная испыта-
но TETRA-решение автомати-
ческого управления маневро-
выми локомотивами и ремон-
тными бригадами для внед-
рения на крупных станциях 
по всей России.

Спорт и политика
Крупнейшие региональные 
проекты для органов влас-
ти в России выполняет груп-
па компаний «Тетрасвязь» 
(входит в консорциум 
ATGroup). В частности, фир-
ма реализует два масштаб-
ных TETRA-проекта по за-
казу Россвязи.  Кроме того, 
компания развивает инвес-
тиционные TETRA-проекты 
в Москве, Московской об-
ласти, Петербурге, Чувашии, 
Казани, Курске и Нижнем 
Новгороде (см. стр. 63,– 
прим. «Стандарта»).

Ростовский оптимизм
Региональные TETRA-
проеты продолжают разви-
ваться по всей России. Так, 
в Ростове-на-Дону компа-
ния «МАГ» весной 2010 года 
ввела в эксплуатацию пол-
нофункциональную TETRA-
сеть из 21 БС и коммутато-
ра Rohde & Schwarz, сис-
темы управления и транс-
портной инфраструктуры. 
Объем начальных инвести-
ций составил более 5 млн 
евро. Зона действия первого 
фрагмента сети охватывает 
треть территории и 65 % на-
селения Ростовской облас-
ти. Вложив еще около 8 млн 

евро, оператор планиру-
ет расширить сеть до 64 БС 
в 2011 году, покрыв 85 % тер-
ритории области и обеспе-
чив емкость около 12 тыс. 
абонентов. Инвестиции 
под проект «МАГ» получе-
ны по кредиту от Siemens 
IT Solutions & Services (см. 
стр. 61,– прим. «Стандарта»).

Директор ООО «МАГ» 
Константин Колединов 
не называет числа подклю-
ченных абонентов, одна-
ко сказал корреспонденту 
«Стандарта», что договоры 
с ростовской администраци-
ей будут заключены и пер-
спективы окупаемости сети 
хорошие.

Северные буги
Идея построить на базе 
TETRA-сети метрополите-
на городскую ЕЦРС Санкт-
Петербурга с системой мо-
ниторинга и управления в ЧС 
укрепилась с покупкой в ок-
тябре 2010 года сотовым опе-
ратором «МегаФон» провай-
дера ВОЛС в туннелях питер-
ского метро ЗАО «Метроком». 
«МегаФон» уже вступил 
в альянс с генподрядчиком 
ЕЦРС «РКК Мобильные ра-
диосистемы», создавая ком-
бинированную систему виде-
онаблюдения на базе TETRA 
и 3G на 4-й и 5-й линиях мет-
ро. Теоретически для созда-
ния городской TETRA-сети 
осталось использовать семь 
наземных БС метрополи-
тена, которые дают радио-
покрытие до 80 % городс-
кой территории, и построить 
еще десяток БС в пригоро-
дах. Для межбазовых соеди-
нений хватит транспортной 
сети «Метрокома», а для ра-
диопокрытия – возможностей 
партнеров-операторов.

Новая питерская
TETRA-сеть Петербургского 
метрополитена взаимодейс-
твует с другими городски-
ми ПМР-сетями, в том чис-
ле городской Единой сис-
темой оперативной тран-
кинговой радиосвязи 
(ЕСОТР) городской админис-
трации, оперируемой ЗАО 
«РадиоТел» (входит в ГК 
«Тетрасвязь») и обслужива-
ющей около 2,5 тыс. абонен-
тов. С 2005 года ЕСОТР рабо-
тала на базе TETRA, вклю-
чая два сегмента на базе 
оборудования различ-
ных вендоров общей слож-
ностью 24 БС. В 2010 году 
«Тетрасвязь» начала объ-
единение сегментов на базе 
решения датской компа-
нии DAMM Sellular Systems. 
Реализуется распределен-
ная TETRA-архитектура, ни-
велирующая недостатки 
транспортной сети оператора 
в Северной столице. В I квар-
тале 2011 года «Тетрасвязь» 
планирует улучшить харак-
теристики и увеличить ем-
кость сети, повысить надеж-
ность и защищенность связи, 
внедрить дополнительные 
сервисы. На базе новой сети 
в Петербурге помимо ПМР 
«РадиоТел» сможет предо-
ставлять услуги мониторин-
га подвижных объектов с за-
щищенной передачей данных 
ГЛОНАСС.

Из полиции в милицию
В 2010 году Россия решила 
переделать милицию в по-
лицию. Но в области ве-
домственной ПМР МВД од-
новременно начат другой 
процесс. С 2005 года рос-
сийская милиция цент-
рализованно вооружает-
ся американской цифровой 

Директор ООО «МАГ» 
Константин Колединов 
 уверен в перспективах опе-
раторской TETRA-модели 
в Ростове-на-Дону

Генеральный директор 
ЗАО «РКК «Мобильные 
радиосистемы» Сергей 
Макаров рад, что разви-
вает сеть в петербург-
ском метро теперь вместе 
с «МегаФоном»
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TETRA  вместе с Siemens

 – Господин Штайнер, при-
меры частно-государствен-
ного TETRA-партнерства 
в России не единичны. 
Среди них – вполне ус-
пешные и не состоявшие-
ся. Что нового предлагает 
здесь Siemens?

 – Государство немало 
сделало для развития TETRA 
в России, определив на цио-
наль ный статус стандар-
та. Однако отсутствие меха-
низмов привлечения част-
ных инвестиций не позволя-
ет развивать TETRA быстро 
и эффективно. В этом же – 
главная причина неуспе-
ха операторской модели на-
циональной сети TETRA 
в России. Потенциальные за-
казчики хотят использовать 
инфраструктуру оператора, 
не финансируя ее строитель-
ство. С другой стороны, риск 
строительства масштабной 
сети без гарантий возвра-
та инвестиций чрезвычайно 
высок. Siemens IT Solutions 
& Services предлагает ре-
шать эту дилемму, уменьшив 
объем начальных средств за 
счет открытия проектного 
финансирования.

 – В чем суть предложе-
ния Siemens заказчикам 
в России?

 – Начальные инвести-
ции в миллионы долла-
ров ограничивают возмож-
ности предприятия и сни-
жают ликвидность ресур-
сов. Проходит время, прежде 
чем TETRA-система пол-
ностью раскроет свои воз-
можности и начнет окупать-
ся. Siemens IT Solutions & 
Services предлагает привле-
кательные условия финан-
сирования TETRA-проектов. 
Благодаря положению ком-

пании на международных 
рынках капитала наш клиент 
может получить пакет финан-
сирования на основе займов 
с длительными сроками по-
гашения и разумными став-
ками. Кроме того, около тре-
ти стоимости импортируемых 
для проекта товаров и услуг 
могут включаться в финанси-
рование в виде «местных из-
держек», например, для оп-
латы НДС, таможенных пош-
лин или местных материалов.

 – Каковы условия воз-
вращения кредита Siemens?

 – План проектного финан-
сирования гибок и четок од-
новременно. Вместе с кли-
ентом мы составляем гра-
фик платежей, а также дату 
начала осуществления со-
гласованных платежей, на-
пример, начиная с проведе-
ния приемочных испытаний 
объекта. Платежи выполня-
ются с интервалом в шесть 
месяцев в течение пяти 
лет. Siemens IT Solutions & 
Services предоставляет кли-
ентам возможность широко-
го выбора валют кредита.

 – Каковы основные 
преимущества TETRA-
сотрудничества с Siemens?

 – Наш бизнес-подход поз-
воляет заказчику при мини-
мальных начальных затра-
тах развернуть полноценную 
сеть радиосвязи и покрыть 
основные затраты на эта-
пе коммерческой эксплуата-
ции. Но главное – правиль-
ная позиция системного ин-
тегратора. Имея большой 
опыт построения цифро-
вых ПМР-сетей, собствен-
ные разработки приложений 
и интеграционных реше-
ний, Siemens IT Solutions & 

Services выступает в проек-
те партнером и помощником. 
Как генеральный подрядчик 
по проекту мы предлагаем 
весь спектр услуг из одних 
рук: планирование радио-
сети, проектирование сис-
темы, заводские и приемоч-
ные испытания, интеграцию, 
сдачу в эксплуатацию, внед-
рение TETRA-приложений 
и техобслуживание.

 – Достаточно ли у ком-
пании технических компе-
тенций в области TETRA?

 – Первый ПМР-проект, ко-
торый мы начали 11 лет на-
зад,– швейцарская нацио-
нальная система Polycom, 
созданная на базе стандар-
та TETRAPOL. Polycom вклю-
чает 750 базовых станций 
и около 35 тыс. пользова-
телей. Мы получили боль-
шой опыт работы с цифро-
выми ПМР, создали мощ-
ный центр компетенции 
в Швейцарии, главная за-
дача которого – поддержка 
наших TETRA-партнеров. 
В центре трудятся более 60 
инженеров и 50 разработчи-
ков специального ПО. Нашу 
схему TETRA-партнерства те-
перь мы используем по все-
му миру, например, недавно 
построили большую систему 
в Малайзии.

 – А кто осуществля-
ет поддержку проектов 
TETRA в России?

 – Здесь над TETRA-
проектами работает Siemens 
IT Solutions & Services 
Russia, который также имеет 
многолетний опыт реализа-
ции проектов в области ПМР 
и обладает достаточным ко-
личеством квалифицирован-
ных специалистов.

 – Одна из важных ком-
петенций российского 
TETRA-интегратора – по-
мощь заказчику в получе-
нии частот. Занимается ли 
этим Siemens?

 – Мы не занимаемся воп-
росами получения частотно-
го ресурса непосредствен-
но, но, конечно, обсужда-
ем их с нашими партнера-
ми и учитываем все аспекты 
в планировании. Быстрое 
развитие, в частности, рос-
товского TETRA-проекта до-
казывает, что наши партне-
ры успешно сотрудничают 
с российской администраци-
ей связи в деле частотных 
присвоений.

 – Какая бизнес-модель 
TETRA, на ваш взгляд, эф-
фективнее в России?

 – При текущей ко-
нъюнктуре рынка ПМР 
в России наиболее эффек-
тивна операторская мо-
дель. Но ее нель зя реализо-
вать без участия государс-
тва. Конечные потребители 
TETRA по большей час-
ти – госпользователи, раз-
мер абонентской базы опре-
деляет успешность бизне-
са ПМР-оператора. Однако 
объем инвестиций, требу-
емый для создания сетей 
TETRA в масштабах стра-
ны, не позволяет государс-
тву финансировать создание 
национального оператора. 
Строительство, например, 
сети Polycom стоило более 
миллиарда швейцарских 
франков. В России встреча-
ются ландшафты посложнее, 
поэтому надежный механизм 
частно-государственного 
партнерства в вашей стра-
не – ключевой элемент опе-
раторской TETRA-модели.

Siemens IT Solutions and Services реализует региональный ТETRA-
проект в Ростове-на-Дону. Об оригинальной организационно-
финансовой схеме ТETRA-строительства корреспонденту 
«Стандарта» Дмитрию ПЕТРОВСКОМУ рассказал глава департамента 
новых технологий и решений в области безопасности Siemens 
IT Solutions & Services Switzerland Гуидо ШТАЙНЕР.
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полицейской системой АРСО-
25. Системы этого стандар-
та уже работают в ГУВД 
Москвы, Петербурга, Казани, 
Уфы, Екатеринбурга, дру-
гих крупнейших российских 
центров. Организация толь-
ко радиошлюзов из АРСО 
в TETRA превратилась в не-
плохой интеграторский биз-
нес. Деятели рынка говорят, 
что важному милицейскому 
начальнику недавно показа-
ли TETRA в действии, и ему 
понравилось. В этом году для 
ГУВД Владимирской области 
«Тетрасвязь» организует тес-
товую сеть на оборудовании 
единственного отечествен-
ного TETRA-производителя 
«Информтехника».

Buy otechestvennoe
Кстати, специалисты ГК 
«Информтехника» в 2009 
году ввели в строй систе-
му «МиниКом-TETRA», вклю-
чающую пять сайтов, для об-
служивания крупной стройки 
на Бованенковском нефтега-
зовом месторождении у бере-
га Карского моря. Это место-
рождение – один из базовых 
пунктов генплана развития 

«Газпрома» до 2030 года, 
что сулит хорошую перспек-
тиву отечественным разра-
ботчикам. «Информтехника» 
строит также TETRA-систему 
погранвойск ФСБ на грани-
це с Казахстаном, которая 
в перспективе будет вклю-
чать несколько десятков сай-
тов. «Информтехника» пос-
троила для ФСБ TETRA-сеть 
даже в Москве, которая так 
же, как и система для погра-
ничников, работает в диапа-
зоне 300 МГц.

DMR наступает
В 2007 году на мировой ры-
нок ворвался новый циф-
ровой стандарт ПМР – DMR 
(Digital Mobile Radio). Это – 
конвенциональная (не тран-
кинговая, без автоматическо-
го выбора свободного кана-
ла) двухсторонняя ПМР. DMR 
адресован, в первую очередь, 
для переходящих в «цифру» 
пользователей аналоговых 
систем ПМР в лицензируе-
мых диапазонах частот 66-
960 МГц. Стандарт, впервые 
опубликованный ETSI в 2005 
году, так же как TETRA по-
вышает эффективность 

Генеральный  директор 
ООО «Сага Телеком» Михаил 
Рыбаченков  рекомендует 
ведомственным связистам 
 присмотреться к DMR

Начальник отделения связи 
проектного института РЖД 
ОАО «НИИАС» Александр 
Вериго по опыту знает, что 
такое комбинация цифро-
вых ПМР-систем
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Представленность стандартов в мире

Источник: TETRA MoU и DMR Association

использования частотно-
го ресурса, при этом обес-
печивая большую зону охва-
та и время автономной рабо-
ты терминалов. DMR-системы 
могут работать и в анало-
говом, и в цифровом режи-
мах. Но главное – стоят раз 
в 200 дешевле аналогичных 
по масштабу TETRA-систем! 
Неудивительно  поэтому, 
что доля текущих продаж 
DMR в мире, по данным 
Ассоциации DMR, превы-
шает 70 %. Остальное – дру-
гие цифровые ПМР, включая 
TETRA и APCO-25.

Мудрая Европа
Если бы DMR появился рань-
ше TETRA, что было бы ло-
гично с точки зрения поль-
зователя ПМР, продвинуть 
TETRA-технологию на рынок 
было бы значительно слож-
нее, если вообще возмож-
но. Так что, с точки зрения 
деятелей ПМР-рынка, ETSI 
поступил мудро. Дав вендо-
рам и интеграторам зарабо-
тать на крупных европейских 
и азиатских государственных 
проектах, через добрый де-
сяток лет, ETSI принял DMR – 
на два порядка более массо-
вый и экономичный стандарт, 
который впервые реально 
позволил коммерсантам эко-
номно и постепенно пере-
ходить от аналоговых ПМР-
систем к цифровым.

Русский хит
Первой с DMR на миро-
вой и российский рынок 
вышла Motorola. За три 
года, по данным компа-
нии, в России продано около 
10 тыс. абонентских терми-
налов DMR. Со следующего 
года продвижением линейки 
DMR специально займется 

принадлежащая Motorola 
компания Vertex Standard. 
Еще как минимум три ПМР-
вендора имеют коммер-
ческие продукты и готовят 
DMR-предложения для рос-
сийского рынка уже в 2010 
году. В России реализовано 
уже до двух десятков DMR-
проектов: на «скорой помо-
щи», в УВД и МЧС, в энер-
гетике и геологоразведке. 
Подключается и коммерчес-
кий сектор, например, так-
си в Калининграде и службы 
сервиса в «Шереметьево». 
Даже в предолимпийс-
ком Сочи один из тоннелей 
покрыт не TETRA, а DMR. 
Крупнейшая в России DMR-
сеть создана для транспор-
тной службы и службы ин-
кассации Сбербанка.

Не быстро
Главный технологический 
тренд цифровых ПМР – уве-
личение скоростей передачи 
данных в сетях. В мае этого 
года на TETRA World Congress 
2010 (TWC) в Сингапуре миро-
вые ПМР-пользователи впер-
вые своими глазами увиде-
ли множество коммерческих 
TETRA-устройств, а главное – 
реальные примеры внедре-
ний, реализующие приемле-
мую для современного спец-
пользователя скорость пе-
редачи данных – 100 кбит/с. 
Как сообщили ряд участ-
ников октябрьского ПМР-
форума в Москве, абсолют-
ный скоростной максимум, 
которого удается достичь 
в российских TETRA-сетях,– 
28,8 кбит/с. Приход на ры-
нок решений, поддержива-
ющих модификацию TETRA 
Enhanced Data Service (TEDS), 
сильно отстает от потребнос-
тей  заказчиков. 

> 2,0 млн
терминалов

114 стран

ETSI, 1995

0,5 млн 
терминалов

100 стран

ETSI, 2005
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TETRA/ГЛОНАСС в работе

 – Сохраняется ли, на ваш 
взгляд, актуальность тех-
нологии TETRA в России?

 – TETRA в России сегод-
ня – безальтернативная ос-
нова надежных коммуни-
каций экстренных служб 
и органов исполнитель-
ной власти. С учетом курса 
на «цифру» и трансфер евро-
пейских технологий востре-
бованность и актуальность 
технологии TETRA в нашей 
стране возрастет.

 – Влияет ли экспансия 
технологии DMR на разви-
тие TETRA-проектов?

 – DMR – эволюцион-
ная цифровая техноло-
гия ПМР с ограничени-
ем по функционалу и сете-
вой емкости. DMR-системы 
востребованы в основном 
в коммерческом сегменте. 
Стандарт TETRA разработан 
для спецпользователей – 
служб экстренного реаги-
рования, органов испол-
нительной власти, адми-
нистраций муниципальных 
образований. Российская 
особенность стандар-
та – использование в ка-
честве транспортной арте-
рии для передачи данных, 
в том числе навигацион-
ных от системы ГЛОНАСС. 
Это делает TETRA-связь ос-
новой построения комплек-
сных систем безопасности 
и управления. Технологии 
DMR и TETRA не конку-
рируют, а дополняют друг 
друга. Их внедрение спо-
собствует расширению 
рынка услуг ПМР в нашей 
стране.

 – «Тетрасвязь» учас-
твует в создании круп-
нейших TETRA-проектов: 

для Сочи-2014 и АТЭС-2012. 
Расскажите, пожалуйс-
та, коротко о ходе этих 
проектов.

 – Строительство TETRA-
сети в Приморском 
крае для саммита АТЭС-
2012 завершено, полу-
чено положительное за-
ключение Ростехнадзора. 
Строительство сети 
в Краснодарском крае 
для зимней Олимпиады 
2014 года идет по графи-
ку, работы ведутся под кон-
тролем Россвязи и ГК 
«Олимпстрой». «Тетрасвязь» 
успешно завершила первый 
этап – 10 базовых станций 
(БС), сейчас мы выполня-
ем строительно-монтажные 
работы по второму этапу 
(два коммутатора и 49 БС). 
Окончание работ – август 
2011 года.

 – Как разворачивает-
ся проект в интересах пра-
вительства Московской 
области?

 – На территории 
Московской области разво-
рачивается сеть из 60 БС. 
 Введены в эксплуата-
цию 10 БС, четыре из них – 
в Ленинском районе. В еди-
ной системе связи, создан-
ной «Тетрасвязью», работа-
ют все социально значимые 
объекты района: станция 
Скорой медицинской по-
мощи, районная больни-
ца, службы ЖКХ, пожарная 
служба; органы исполни-
тельной власти – админис-
трация Ленинского райо-
на и главы районных посе-
лений. До конца 2010 года 
«Тетрасвязь» планиру-
ет обеспечить радиосвязь 
на всей территории облас-
ти. На базе TETRA-сети 

будет создан ряд сис-
тем в интересах ведомств 
и органов исполнительной 
власти Подмосковья, в том 
числе система связи, уп-
равляемая дежурной служ-
бой губернатора.

 – Осуществлена ли 
модернизация TETRA-
сети «РадиоТел» 
в Санкт-Петербурге?

 – В 2010 году «Тетра-
связь» начала эту модер-
низацию, в частности – 
внедрение новой програм-
мно-аппаратной платфор-
мы, совершенствование 
технических характерис-
тик и функциональных воз-
можностей оборудования. 
Результатом станет зна-
чительное увеличение ем-
кости сети, повышение на-
дежности и защищеннос-
ти связи, широкий набор до-
полнительных сервисов. 
На базе модернизованной 
сети «Тетрасвязь» плани-
рует предоставлять услуги 
ПМР и мониторинга подвиж-
ных объектов с защищенной 
передачей навигационных 
данных системы ГЛОНАСС. 
Завершение модернизации 
TETRA-сети в Петербурге 
запланировано на I квартал 
2011 года.

 – Как развиваются про-
екты «Тетрасвязи» в дру-
гих городах России? 
Находит ли поддержку 
построение региональных 
TETRA-систем на феде-
ральном уровне?

 – В регионах 
«Тетрасвязь» реализу-
ет сейчас ряд федераль-
ных и инвестиционных 
проектов, создавая в об-
щей сложности около 500 

объектов связи. Размах 
строительства свидетель-
ствует о поддержке на фе-
деральном и региональном 
уровнях и высоком спро-
се на TETRA-услуги. Один 
из наших приоритетных ре-
гиональных проектов – тес-
тирование отечественно-
го оборудования в рамках 
пилотной зоны TETRA-сети 
во Владимире. В завер-
шающую стадию вступил 
инвестиционный проект 
в Нижегородской облас-
ти (1 коммутатор и 60 БС), 
окончание запланировано 
на I квартал 2011 года.

 – Какие новые TETRA-
решения востребова-
ны на рынке в последнее 
время?

 – Наш «Мобильный узел 
Связи», например. Он поз-
воляет быстро развернуть 
TETRA-сеть, оперативно уп-
равлять силами и ресур-
сами ведомств и госорга-
нов, обеспечить контроль 
местоположения и состо-
яния подвижных объектов 
с использованием системы 
ГЛОНАСС. Приоритетное на-
правление разработок – ре-
шения, позволяющие сов-
местить ПМР-оборудование 
различных производите-
лей, реализация протокола 
ISI. Комплексное решение 
TETRA-ГЛОНАСС включает 
в себя среду передачи ин-
формации, пультовую часть 
и абонентское оборудование 
и позволяет осуществлять 
интеграцию различных сис-
тем мониторинга ARKAN-
ГЛОНАСС, GSM/GPRS/3G-
ГЛОНАСС. Отечественные 
абонентские устройства 
TETRA-ГЛОНАСС сейчас – 
в тестовой эксплуатации.

Группа компаний «Тетрасвязь», крупнейший деятель российского 
TETRA-рынка, в 2010 году предложила ряд новых решений 
для комплексных систем мониторинга, безопасности и управления. 
На вопросы корреспондента «Стандарта» Дмитрия ПЕТРОВСКОГО 
ответил руководитель консорциума ATGroup и группы компаний 
«Тетрасвязь» Александр МОЛДАВАНОВ.
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Особенности 
сибирской стратегии
Олег СИНЧА

Благодаря активной позиции локальных операторов уровень проникновения услуг ШПД 
и КТВ в отдельных российских городах немногим ниже, чем на развитых рынках Москвы 
и Петербурга. Один из развивающихся регионов – Сибирь. Здесь маркетинговые стратегии 
локальных игроков по дальновидности не уступают «задумкам» федеральных операторов. 
К примеру, в период кризиса, когда некоторые из них сокращали инвестиционные 
программы, группа компаний (ГК) «Норильск Телеком» вкладывалась в реструктуризацию, 
что в перспективе даст операторам этого объединения конкурентное преимущество.

К 2008 году проникнове-
ние ШПД в Москве до-
стигло 60 %, и рост сто-

личного рынка замедлился. 
Не желая терять темп, одни 
федеральные операторы 
стали запускать програм-
мы регионального разви-
тия, тем более что уровень 
проникновения услуги даже 
в самых развитых регионах 
не превышал 40 %, а цены 
были в несколько раз выше 
московских. Другие – сокра-
щать инвестиционные про-
граммы и замораживать 
реструктуризацию, как, на-
пример, «Акадо», в то вре-
мя как в регионах появи-
лись свои драйверы с дол-
госрочными стратегически-
ми планами. Они не желали 
сидеть в «материнском» ре-
гионе, ожидая заинтересо-
ванности со стороны «фе-
дералов». Такие компании, 
как «Норильск Телеком», 
«Национальные мультисер-
висные сети» и другие иг-
роки, начали активно осва-
ивать сопредельные терри-
тории и диверсифицировать 
бизнес. Причем благода-
ря гибкости, оперативности 

и нетривиальному маркетин-
гу на ряде рынков они стали 
«переигрывать» федераль-
ных операторов. Так слу-
чилось, что наиболее ам-
бициозные компании ока-
зались выходцами с Урала 
и из Сибири.

Россия на проводе
Драйвером отечественно-
го рынка телекоммуникаций 
на протяжении последних 
лет был широкополосный 
доступ в Интернет. По дан-
ным ComNews Research, 
темпы подключений в усло-
виях кризиса, конечно, сни-
зились, но остались доволь-
но высокими. Если до 2008 
года рынок рос более чем 
на 60 % в год, то в 2009 
году он увеличился на 43 %, 
а по прогнозам на 2010 год 
вырастет на 40 %. До 2008 
года в Москве и Петербурге 
проживало до половины 
российских абонентов ШПД. 
Однако в 2009 году «глав-
ные» города России насы-
тились услугами и феде-
ральные операторы пош-
ли на локальные рынки. 
В результате доля «двух 

столиц» в общей абонент-
ской базе сократилась 
в 2010 году до 24 %, а уро-
вень проникновения ШПД 
в России с 9 % в 2007 году 
вырос до 32 % в 2010-м. 
Причем в отдельных горо-
дах-миллионниках – на-
пример, в Новосибирске, 
Красноярске и ряде других – 
уровень проникновения дав-
но преодолел отметку в 50 % 
и все ближе подбирается 
к столичным показателям.

Услуга кабельного ТВ 
(КТВ) появилась в России 
значительно раньше, чем 
ШПД, однако темпы рос-
та были существенно ниже. 
В середине нулевых из-
за стремительного роста 
ШПД операторам даже ста-
ло казаться, что КТВ – услу-
га архаичная и дни ее соч-
тены, а на смену аналогово-
му ТВ придет интерактив-
ное. Однако этим планам 
пока не суждено сбыться. 
«IPTV из-за отсутствия спе-
циализированных продук-
тов, дороговизны обору-
дования и сетевого ресур-
са оказалось не в состоянии 
на раннем этапе развития 

конкурировать с аналого-
вым КТВ», – считает Вадим 
Журов, коммерческий ди-
ректор управляющей ком-
пании «РусИнтерКом», про-
двигающей в Красноярске 
мультимедийное направле-
ние ГК «Норильск Телеком». 
Региональные рынки Сибири, 
по его словам, сильно от-
стают в развитии от сто-
лиц. Причем кабельное те-
левидение, как правило, бо-
лее распространено, нежели 
услуга доступа в Интернет. 
«Например, Красноярский 
край, с точки зрения раз-
вития услуг ШПД, отстает 
от Красноярска приблизи-
тельно на два года: в горо-
дах края только недавно на-
чали появляться безлимит-
ные тарифы, а цены на услу-
гу пока в среднем на 25-30 % 
выше, чем в Красноярске. 
При этом услуги КТВ в крае 
начали развиваться рань-
ше, чем ШПД, – только в на-
шей абонентской базе уже 
более 100 тыс. подписчи-
ков. А тарифы на КТВ в крае 
даже ниже, чем в самом 
Красноярске», – говорит 
Вадим Журов.

ПАРТНЕР РУБРИКИ
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2008 2009 2010*

12,0 14,6 16,7

2008 2009 2010*

9,9 14,1 18,6

Российский рынок ШПД
(млн подключений)

Российский рынок платного ТВ 
(млн подключений)

* Прогноз Источник: ComNews Research * Прогноз Источник: ComNews Research

По словам коммерческого 
директора ЗАО «Комстар-
Регионы» Дмитрия 
Багдасаряна, главное от-
личие региональных рын-
ков от столичного – бо-
лее низкая покупательская 
способность

Коммерческий дирек-
тор ОАО «Сибирьтелеком» 
Валерий Беленький говорит, 
что в Сибирском федераль-
ном округе до сих пор рабо-
тают более 300 операторов, 
почти половина из них пре-
доставляют услуги на тер-
ритории Новосибирской об-
ласти и Красноярского края
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Коммерческий дирек-
тор ЗАО «Комстар-Регионы» 
Дмитрий Багдасарян от-
мечает, что главное отли-
чие региональных рын-
ков – более низкая поку-
пательская способность 
и активность. «То, что мо-
гут позволить себе москви-
чи и петербуржцы, далеко 
не всегда доступно жителям 
других городов, а некото-
рые из них просто не знают 
о всех возможностях сов-
ременных телекоммуника-
ций. И это необходимо при-
нимать в расчет при разра-
ботке региональной полити-
ки», – говорит он.

Сибирский тракт
В сибирских городах сло-
жилась специфическая те-
лекоммуникационная сре-
да. На рынках ШПД и КТВ 
много крепких местных иг-
роков, пошатнуть пози-
ции которых тяжело даже 
федеральным компаниям. 
«Например, в Красноярске 
в тройку лидеров по ШПД, 
помимо «Сибирьтелекома», 
входят «КросЛайн» 
и «РайтСайд» с долями 

рынка 15 % и 14 % соответс-
твенно. На рынке платно-
го телевидения более 60 % 
всех абонентов обслужива-
ет ГК «Норильск Телеком», 
а сибирский «монополист» 
не входит даже в тройку 
лидеров», – отмечает ге-
неральный директор ис-
следовательской компании 
ComNews Research Ирина 
Глухова.

Коммерческий дирек-
тор ОАО «Сибирьтелеком» 
Валерий Беленький гово-
рит, что поглощение мелких 
операторов более крупными 
в Сибири стало тенденцией. 
Тем не менее в Сибирском 
федеральном округе до сих 
пор работают более 300 опе-
раторов. Причем почти по-
ловина из них предостав-
ляют услуги на террито-
рии Новосибирской облас-
ти и Красноярского края. 
Только в Красноярском крае 
действуют более 80 игро-
ков. «Уровень проникнове-
ния ШПД в расчете на одно 
домохозяйство в отдельных 
городах Сибири достиг зна-
чений, характерных для ев-
ропейской части страны. 

В Красноярске он пре-
одолел  отметку 71 %, 
в Новосибирске – 70 %», – 
отмечает Валерий 
Беленький. По оценкам 
ComNews Research, про-
никновение ШПД несколь-
ко ниже, но уровень его все 
равно высок: Красноярск – 
около 45 %, Новосибирск – 
56 %. По информации Олега 
Морозова, исполнительно-
го директора красноярского 
актива «РусИнтерКом» (тор-
говая марка «Мультима»), 
уровень проникновения 
в Красноярске не превыша-
ет 45 %, однако темпы рос-
та очень высокие. «За пер-
вую половину 2010 года 
число красноярских под-
писчиков «Мультимы» вы-
росло на 50 %», – отмечает 
Олег Морозов.

Но высокий уровень кон-
куренции не смущает ни фе-
деральных игроков, ни ре-
гиональных. «От бес-
компромиссной борь-
бы выигрывает абонент, 
а конкуренты будут всег-
да, даже если ты лидер», – 
заметил в беседе с кор-
респондентом «Стандарта» 

генеральный директор 
ЗАО «Норильск Телеком» 
Михаил Хаустов. По оцен-
ке ComNews Research, 
в Норильске у операто-
ра конкурентов практичес-
ки нет, хотя в районе и ра-
ботает дочерняя компания 
«Комстар-ОТС» – «Канал-7». 
Доля «Норильск-Телекома» 
на рынке ШПД, по информа-
ции аналитиков, превыша-
ет 80 %.

В ЗАО «Комстар-
Регионы», дочерней ком-
пании «Комстар-ОТС», от-
вечающей за региональное 
развитие, принята страте-
гия, в соответствии с кото-
рой оператор начнет рабо-
ту во всех населенных пун-
ктах с населением боль-
ше 100 тыс. человек. Таких 
городов в России 176. «Мы 
уже присутствуем более 
чем в 110 городах, а по пла-
ну запустим наши услу-
ги либо за счет покупок, 
либо за счет строительс-
тва сетей с нуля еще ори-
ентировочно в 90 насе-
ленных пунктах», – гово-
рит Дмитрий Багдасарян. 
Например, компания 
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«Комстар-Регионы» наме-
рена усилить свое присутс-
твие в Новосибирске – опе-
ратор уже разрабатывает 
стратегию. Компания пода-
ла в Федеральную антимо-
нопольную службу (ФАС) за-
явку на приобретение 100 % 
ООО «Новосибирская муль-
тисервисная компания», че-
рез нескольких «дочек» яв-
ляющегося совладельцем 
холдинга «Новосибирские 
мультисервисные сети» 
(НМС), обслуживающе-
го 61 тыс. абонентов ка-
бельного ТВ и 35 тыс. або-
нентов широкополосно-
го доступа в Интернет. 
«Вырабатывая стратегию 
развития на 2010-2014 годы, 
мы проанализировали ин-
формацию о телекоммуни-
кационных рынках более 
чем в 90 городах с населе-
нием от 200 тыс. человек 
и выбрали из них свыше 
20 наиболее перспектив-
ных. Среди них и ряд горо-
дов Западной Сибири», – 
говорит генеральный ди-
ректор по коммерческим 
вопросам ЗАО «ЭР-Телеком 
Холдинг» Михаил Воробьев. 
Это, по его словам, наибо-
лее перспективные рын-
ки, которые отличает, с од-
ной стороны, высокая осве-
домленность потребителей 
о телекоммуникационных 
услугах, с другой – прием-
лемый уровень конкурен-
ции, а с третьей – потенци-
ал двукратного увеличения 
абонентской базы.

В регион из региона
Пока московские про-
вайдеры утверждали 

региональные стратегии, ло-
кальные компании не сиде-
ли сложа руки. Генеральный 
директор управляющей ком-
пании «РусИнтерКом» (со-
здана для управления муль-
тимедийными активами ГК 
«Норильск Телеком») Павел 
Минаев рассказывает: «Мы 
пришли к выводу, что ос-
таваться в Норильске – 
это путь в никуда. И в 2005 
году начали реализовы-
вать стратегии региональ-
ного развития. Первым рын-
ком, на который мы при-
шли, был Красноярск. 
Объясняется этот шаг прос-
то: Красноярск – ближай-
ший к Норильску круп-
ный мегаполис». Была 
выбрана нетривиаль-
ная технология экспансии. 
В Красноярский край компа-
ния вышла в качестве стра-
тегического партнера сра-
зу ряда операторов – ООО 
«Астрон» (Красноярск), ООО 
«Атлас» (Железногорск) 
и группы компаний ООО 
«Прима Телесеть» (Ачинск, 
Зеленогорск, Минусинск, 
Лесосибирск, Назарово), по-
лучив таким образом до-
ступ не только к знакомо-
му рынку ШПД, но и рынку 
КТВ, и даже к производству 
медиаконтента. Для рабо-
ты на рынке Красноярска 
и области в 2008 году был 
запущен единый бренд 
«Мультима», в то время как 
в Норильске телекоммуни-
кационные услуги на мас-
совом рынке предоставля-
ются под маркой «Норком». 
В Новосибирске опера-
тор работает под названием 
«Первая миля».

По словам Павла 
Минаева, региональные ли-
деры всегда найдут что 
противопоставить экспан-
сии федеральных игроков. 
Группа компаний «Норильск 
Телеком» решила разви-
ваться интенсивно и ста-
ла планомерно осваивать 
районы Красноярского края. 
Например, в 2006 году ком-
пания инвестировала в про-
екты развития и модер-
низации инфокоммуника-
ционной инфраструктуры 
Красноярского края более 
$30 млн. Впоследствии ин-
вестиции несколько сокра-
тились, однако стратегия 
себя оправдала. Вкладывая 
в строительство аналогово-
го КТВ, «Норильск Телеком» 
только на рынке Восточной 
Сибири за несколько лет су-
мел набрать более 200 тыс. 
абонентов. В результате 
по числу подписчиков ком-
пания вошла в первую де-
сятку российских опера-
торов КТВ. К 2010 году ус-
луги платного ТВ от ГК 

«Норильск Телеком» получа-
ли более чем в 300 тыс. до-
мохозяйств Сибири. По сло-
вам Павла Минаева, пе-
ред компанией стоит задача 
стать безусловным регио-
нальным лидером и занять 
не менее 30 % рынка как 
в сфере КТВ, так и на рынке 
широкополосного доступа.

Строить или покупать
ЗАО «ЭР-Телеком» в но-
вых регионах предпочита-
ет строить сети. По оцен-
ке Михаила Воробьева, 
для выхода на рынок мега-
полиса с населением око-
ло миллиона человек пот-
ребуется около $30 млн. 
Очевидно, что строитель-
ство – не самый дешевый 
способ закрепиться на рын-
ке, к тому же занимает до-
статочно много времени, 
однако покупку локальных 
операторов тоже  нельзя на-
звать простым решени-
ем. «Приобретение регио-
нальных активов сопря-
жено с рядом сложностей. 

Структура рынка ШПД, Красноярск (%) Структура рынка ШПД, Новосибирск (%)

*Абонентов, по состоянию на октябрь 2010 г. Источник: ComNews Research *Абонентов, по состоянию на октябрь 2010 г. Источник: ComNews Research
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По мнению гене-
рального  директора 
УК «РусИнтерКом» 
Павла Минаева, региональ-
ные лидеры всегда най-
дут что противопоставить 
экспансии федеральных 
игроков
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Например, компании, вы-
ставленные на продажу, 
напоминают кота в меш-
ке. Непонятна структура 
их бизнеса, состояние се-
тей, реальное количес-
тво подписчиков. Кроме 
того, часто владельцы та-
ких операторов, договорив-
шись о продаже, вдруг раз-
вивают бурную деятель-
ность по выводу акти-
вов», – говорит Дмитрий 
Багдасарян из компании 
«Комстар-Регионы».

Однако, несмот-
ря на сложности, ГК 
«Норильск Телеком» пред-
почитает выходить на но-
вые рынки через покуп-
ку или альянс. Например, 
партнерство с новосибир-
ским провайдером ООО 
«Первая миля» в 2007 
году, по оценкам ComNews 
Research, могло стоить 
ЗАО «Норильск Телеком» 
$1,2 млн. «На момент покуп-
ки компания «Первая миля» 
была небольшим, но пер-
спективным провайдером, 

работавшим на терри-
тории новосибирского 
Академгородка. За непол-
ных три года мы построи-
ли сеть, полностью охва-
тывающую район, и под-
ключили к услугам КТВ 
27 тыс., а к ШПД – более 
20 тыс. домохозяйств», – го-
ворит исполнительный ди-
ректор ООО «Первая миля» 
(входит в «РусИнтерКом») 
Андрей Федотов. Теперь но-
восибирский представитель 
«РусИнтерКома» стоит пе-
ред необходимостью выхода 
за пределы базового райо-
на. По словам руководителя 
провайдера, конкурентная 
среда в Новосибирске та-
кова, что строить собствен-
ные сети по городу вряд ли 
имеет смысл – инвестиции 
не окупятся. Поэтому опе-
ратор начал серию перего-
воров о возможности аль-
янса, например, с провай-
дером, у которого нет в па-
кете услуг КТВ. Вместе 
с тем компания намере-
на продвигаться в область. 

По данным ComNews 
Research, уровень про-
никновения ШПД 
в Новосибирской облас-
ти за пределами областного 
центра – 12 %.

Медиа в кармане
Проанализировав опыт мос-
ковских операторов, прежде 
всего «Комстар-ОТС», ре-
гиональные компании при-
шли к выводу, что выходить 
на рынок с одной услугой 
бессмысленно. И структу-
ра «Норильск Телекома», от-
вечающая за развитие муль-
тимедийного направления, 
и другие региональные иг-
роки для новых рынков раз-
рабатывали пакетные пред-
ложения – «Интернет+ТВ». 
Позже операторы дополни-
ли пакеты IP-телефонией. 
Тарифные предложения, 
объединяющие все три на-
иболее востребованные до-
машними пользователями 
услуги – широкополосный 
доступ, кабельное телеви-
дение и телефонию, – сти-
мулируют спрос на разви-
тых рынках, так как поз-
воляют ощутимо эконо-
мить, – считает Вадим 
Журов из «РусИнтерКом». 
А генеральный дирек-
тор «РусИнтерКом» Павел 
Минаев настаивает, что 
делать различия меж-
ду услугами ТВ и доступа 
в Интернет в условиях оте-
чественного рынка бессмыс-
ленно: «это единая услу-
га доступа к информации». 
Руководство «Норильск 
Телекома», выстраивая 
стратегию развития, зара-
нее признало необходимость 

создания локальных медиа-
ресурсов. По словам Павла 
Минаева, во всех регионах 
присутствия запущены мес-
тные сайты, форумы, ин-
формационные площадки, 
в Новосибирске даже заре-
гистрировано электронное 
СМИ «Академ инфо».

Однако оператор ре-
шил пойти дальше. Купив 
ООО «Прима Телесеть», ГК 
«Норильск Телеком» обза-
велась телестудиями и теле-
производством. КТВ позво-
лило компании понять, на-
сколько востребован ло-
кальный контент. Павел 
Минаев говорит, что при-
обретенное медиапроиз-
водство признано перспек-
тивным. «Телестудии за-
работали в Красноярске 
и Новосибирске, а в 2011 
году должны появиться 
во всех регионах присутс-
твия», – отмечает он.

Исполнительный дирек-
тор аналитической компа-
нии «Директ-Инфо» Алексей 
Кондрашов уверен, что по-
добная стратегия оправда-
ет себя. «Запустив телепро-
изводство, компания полу-
чает дополнительный канал 
для маркетинговых ини-
циатив. Работа с аудито-
рией может стать серьез-
ным конкурентным преиму-
ществом на развитых рын-
ках Красноярского края 
и Новосибирской облас-
ти», – говорит аналитик. 
По мнению Ирины Глуховой 
из ComNews Research, те-
лепроизводство станет осо-
бенно привлекательно, ког-
да компания запустит интер-
активное телевидение.  

Структура рынка КТВ, Красноярск (%) Структура рынка КТВ, Новосибирск (%)

*Абонентов, по состоянию на октябрь 2010 г. Источник: ComNews Research *Абонентов, по состоянию на октябрь 2010 г. Источник: ComNews Research
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Исполнительный  директор 
УК «РусИнтерКом» 
Олег Морозов отметил, 
что за первую  половину 
2010 года число крас-
ноярских подписчиков 
«Мультимы» выросло 
на 50 %
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Акцент 
на индивидуальность
Олег СИНЧА

 – Группа компаний 
«Норильск Телеком» – 
один из лидеров рынка 
Восточной Сибири. За счет 
чего операторы груп-

пы конкурируют с круп-
нейшими российскими 
операторами?

 – Наверное, мы одни-
ми из первых поняли, что 
время бездумного подклю-
чения абонентов к глобаль-
ной сети прошло. Для мно-
гих, прежде всего молодых 

людей, Интернет стал 
полноценной средой 

общения. И они хо-
тят, чтобы сете-
вая среда была 
предельно близ-
ка к месту оби-
тания. Конечно, 
людям любо-
пытно читать 
об отставке 
мэра Москвы, 
интересно 
знакомиться 
с програм-
мой кон-
цертов мос-
ковских 

или питерских рок-пло-
щадок, небесполезно уз-
нать, что из-за изверже-
ния Эйяфьятлайокудля 
в Исландии отменили ев-
ропейские авиарейсы. 
Однако с практической точ-
ки зрения жителю Канска, 
Ачинска, Норильска и дру-
гих городов куда важнее 
знать, какая будет завтра 
погода, открыт ли аэропорт, 
что предпринял мэр его го-
рода в преддверии ново-
го отопительного сезона, 
и т. д. Да и вообще, прият-
но читать или смотреть ин-
формацию о тех местах, где 
ты бываешь, и о тех людях, 
с которыми встречаешься 
в реальной жизни. Для того 
чтобы абонент мог найти 
всю необходимую информа-
цию о том месте, где он жи-
вет, во всех регионах при-
сутствия мы создаем ло-
кальные интернет-ресурсы.

 – Разве факта нали-
чия местных интернет-сай-

тов достаточно, что-
бы люди выбира-

ли имен-
но ваши 
услуги?

Без создания локальной медиасреды развитие широкополосного доступа в регионах 
немыслимо. Группа компаний «Норильск Телеком» – одно из первых российских 
объединений региональных операторов, которое сделало ставку на контент собственного 
производства. Во всех городах присутствия группы есть локальные интернет-ресурсы, 
а до 2012 года заработают и телестудии. О планах развития группы и ЗАО «Норильск 
Телеком» корреспонденту журнала «Стандарт» Олегу СИНЧА рассказал генеральный 
директор ЗАО «Норильск Телеком» Михаил ХАУСТОВ.
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 – Конечно, нет. Локальные 
интернет-ресурсы – это лишь 
одна из составляющих ус-
пешного бизнеса. Не ме-
нее важно иметь высокотех-
нологичную отказоустойчи-
вую сеть. И в этом вопро-
се мы тоже на высоте. Услуги 
широкополосного доступа 
и «Норильск Телеком», и все 
операторы группы предо-
ставляют на базе техноло-
гии FTTB. Причем сети у нас 
построены на оборудовании 
высокого класса, например, 
компании Cisco. Руководство 
«Норильск Телеком» в са-
мом начале пути решило, что 
на надежности сетевого обо-
рудования экономить нельзя.

Кроме того, мы никогда 
не предлагаем пользовате-
лям ШПД «голый» Интернет. 
Это уже бесперспективно. 
Сибирский рынок давно со-
зрел для пакетных услуг, 
и мы готовы предоставлять 
абонентам полноценный 
triple play, а в отдельных го-
родах даже quadruple play. 
Однако высокое качество 
сервисов – не единственное  
наше конкурентное преиму-
щество. Мало факта нали-
чия услуги на сети, необ-
ходимо обеспечить быст-
рое подключение услуг и их 
удобную оплату. Для это-
го мы создаем в каждом ре-
гионе сеть офисов продаж. 
В салонах Норильска, на-
пример, можно не только 
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подключить услуги, но и по-
лучить консультацию по воп-
росам, связанным с работой 
компании.

 – В нескольких городах 
вы запустили телестудии. 
Будет ли этот опыт распро-
странен на другие регионы?

 – В Канске мы приобрели 
телекомпанию «Канск. 5 ка-
нал». Опыт ее работы пока-
зал, что формат интересный. 
Но мы не собираемся со-
ревноваться с федеральны-
ми каналами или, например, 
РБК – для нас важно делать 
местный канал, рассказыва-
ющий о жизни в конкретном 
городе. Телевидение для нас 
не только инструмент попу-
ляризации услуг операторов 
группы, но и возможность 
общения с абонентами.

Эксперимент оказал-
ся успешным, и мы реши-
ли тиражировать канский 
опыт. Уже работают студии 
в Минусинске, Зеленогорске 
и Новосибирске. В 2011 году 
появятся студии в Норильске 
и Красноярске. А к 2012-му 
медиастудии будут органи-
зованы во всех городах при-
сутствия. Мы планируем по-
экспериментировать с фор-
матом и поискать наиболее 
приемлемый для зрителя 
способ подачи информации. 
Например, запустить ин-
терактивные новости. Пока 
ни у одного из конкурентов 
ничего подобного нет.

 – У вас ведь есть IPTV. 
А насколько этот проект 
успешен, и как он будет 
развиваться?

 – Рынок услуг цифро-
вого ТВ успешно развива-
ется, и основное преиму-
щество «цифры» – возмож-
ность предоставлять паке-
ты предложений для разных 
аудиторий и запросов. Будь 
то спорт, путешествия или 
Discovery. Что касается та-
кого достоинства «цифры», 
как качество, то оно не-
сильно превосходит качест-
во современного аналогово-
го вещания.

При этом IPTV – совсем 
другая технология, другой 
продукт. Его отличает нали-
чие обратного канала и со-
ответственно более широкие 
возможности для пользова-
телей. Но для IPTV пока нет 
продуктов, которые были бы 

интересны абоненту и при-
годны для широкого исполь-
зования. Здесь уместна ана-
логия с Интернетом: снача-
ла была просто Сеть, а по-
том она обросла контентом. 
Так и c IPTV: технология «вы-
стрелит», как только под нее 
появится реальный специа-
лизированный контент. Что 
касается Норильска, то да, 
IPTV у нас запущено. На ус-
лугу подписались более ты-
сячи человек. Однако гло-
бальных задач не стави-
лось – мы хотели «обкатать» 
технологию.

 – С кем труднее конку-
рировать – с локальными 
игроками или федеральны-
ми компаниями, и почему?

 – Иногда с локальными, 
иногда с региональными. Мы 
открытые и законопослушные 
операторы, а маленькие про-
вайдеры зачастую не гнуша-
ются нарушать законодатель-
ство. Например, могут прямо 
с эфира «снять» наш контент 
и ретранслировать его в свои 
сети. То есть они получа-
ют каналы совершенно бес-
платно, а потому и продают 
их в два раза дешевле, чем 
крупные игроки. И привлечь 
их к ответственности не так 
просто. Ведь чтобы завести 
против них дело, необходимы 
претензии и жалобы абонен-
тов, а пользователи не жела-
ют разбираться в специфи-
ке авторского права. Поэтому, 
несмотря на низкое качест-
во трансляций, они довольны 
тем, что приобретают услуги 
по ценам, ощутимо ниже ры-
ночных. Крупные компании, 
конечно, так не поступают, 
однако в погоне за подклю-
чениями они имеют возмож-
ность демпинговать и время 
от времени делают это.

 – Насколько мне извест-
но, с частными пользовате-
лями вы работаете под ло-
кальными брендами. С чем 
это связано?

 – Действительно, 
в Норильске мы оказыва-
ем услуги под торговой мар-
кой «Норком», в Красноярске 
и Красноярском крае – 
под брендом «Мультима», 
в Новосибирске – «Первая 
миля» («Твик», «АкадемОрг»). 
На рынок Новосибирска 
мы выходили через покуп-
ку, а у приобретенного акти-
ва, компании «Первая миля», 
был очень высокий уровень 
узнаваемости и отличная ре-
путация. Поэтому бренд было 
решено сохранить. Торговые 
марки, используемые 

в Норильске и Красноярске, – 
плод трудов наших маркето-
логов. «Норильск Телеком» 
воспринимается как серь-
езный авторитетный опе-
ратор, и мы используем это 
имя для корпоративных за-
казчиков, прежде всего 
в Норильском промышленном 
районе. Для выхода за пре-
делы Большого Норильска 
нужна была новая марка, без 
привязки в названии к конк-
ретному городу или региону 
и более широкого целевого 
назначения. А «Норком» «вы-
рос» из хорошо известного 
в Норильске домена, превра-
тившись в популярный бренд. 
Впрочем, это мировая прак-
тика – для разных категорий 
пользователей и услуг вво-
дить разные торговые марки.

 – Есть ли еще интерес-
ные рынки?

 – Несомненно. Мы уже го-
ворили, что нам очень ин-
тересен рынок Восточной 
Сибири. Как только появятся 
активы, пригодные для по-
купки, мы этим сразу вос-
пользуемся. Существующие 
предложения нам пока не-
интересны – сибирские ком-
пании сильно переоце-
нены. Стратегия разви-
тия «Норильск Телекома» 
до 2014 года, утвержден-
ная в текущем году, подра-
зумевает усиление позиций 

в Красноярске и Норильске, 
дальнейшее продвиже-
ние в населенные пункты 
Красноярского края, альянс 
с одним из игроков новоси-
бирского рынка. Кроме того, 
в Новосибирске мы попыта-
емся выйти в область. Если 
будут интересные активы 
по приемлемой цене в сопре-
дельных областях Восточной 
Сибири, мы рассмотрим воз-
можность покупки.

 – Планируется ли при-
влекать кредиты на регио-
нальное развитие?

 – Наша бизнес-полити-
ка подразумевает, что ком-
пания живет на заработан-
ные деньги, у нас нет долго-
вой нагрузки. Мы развива-
лись на те средства, которые 
получали от клиентов, что 
и помогло нам выстоять, на-
пример, в кризис. Но пос-
кольку стратегия развития 
группы – это дальнейшая ак-
тивная экспансия, естес-
твенно, мы не исключа-
ем возможности привлече-
ния средств под конкретные 
проекты.

 – Провокационный воп-
рос – с каким акцио-
нером проще работать: 
«Норильским никелем» 
или инвестиционным бан-
ком «КИТ Финанс»?

 – «Норильский никель» 
преподал нам отличную шко-
лу партнерского взаимо-
действия. Четкая дисципли-
на огромного предприятия, 
отлаженные технологичес-
кие процессы, соблюде-
ние регламентов, ответс-
твенность каждого под-
разделения – все это ста-
ло стратегическими чертами 
«Норильск Телекома» при 
работе с клиентами и пар-
тнерами. Но для металлур-
гов мы были непрофильным 
активом, и они сравнивали 
наш бизнес со своим в абсо-
лютных показателях. В такой 
ситуации сравнение было 
не в нашу пользу, что тормо-
зило развитие. У представи-
телей банковской среды со-
вершенно другое отношение 
к бизнесу – их интересует 
динамика. А растем мы быс-
тро как с точки зрения вы-
ручки, так и с точки зрения 
развития сети. И, полагаю, 
в ближайшее время сохра-
ним высокие темпы роста. 

«Мы готовы предоставлять абонентам 

полноценный triple play, а в отдельных 

городах даже quadruple play»
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Все для VAS

Издательская группа ComNews совместно с Северо-Западным филиалом ОАО «МегаФон» 
и Бизнес-инкубатором «Ингрия» провела 13 октября 2010 года в Санкт-Петербурге 
региональный блиц-форум, посвященный дополнительным сервисам на базе сетей 
мобильной связи. В рамках мероприятия специальные гости – эксперты в области VAS – 
поделились с начинающими предпринимателями и молодыми специалистами видением 
того, как развивается это направление услуг.

ПАРТНЕРЫ РУБРИКИ

Данила ШЕПОВАЛЬНИКОВ 

ф
о

то
: 

С
ТА

Н
Д

А
Р

Т
 Блиц-форум СТАНДАРТ | Деловой журнал о связи и вещании в России и мире | №10 (93) октябрь 201070



По традиции блиц-форум 
проходил в формате мо-
дерируемой дискуссии, 

организованной на террито-
рии «Ингрия-ИТМО» – одной 
из двух площадок Бизнес-
инкубатора «Ингрия». Эта 
организация является струк-
турным подразделени-
ем ОАО «Технопарк Санкт-
Петербурга», созданного 
при поддержке правительс-
тва РФ и городских властей 
в рамках государственной 
программы развития техно-
парков в сфере высоких тех-
нологий (распоряжение пра-
вительства РФ от 25.12.2007 
№ 328-р). Бизнес-инкубатор 
оказывает поддержку малым 
предприятиям и начинающим 
предпринимателям, работа-
ющим в инновационной сфе-
ре, на начальном этапе раз-
вития. Высокотехнологичные 
проекты получают помощь 
в продвижении бизнеса, при-
влечении финансирования, 
им оказывается консульта-
ционная и сервисная подде-
ржка, а также предоставля-
ются оборудованные рабо-
чие места. Резидентам пред-
лагаются две программы: 

прединкубация и инкуба-
ция. Результатом первой яв-
ляется формирование моде-
ли бизнеса, второй – разви-
тие бизнеса, выход на рынок 
и масштабирование.

Лейтмотивом дискус-
сии в рамках блиц-форума 
стал рынок VAS (Value Added 
Services – сервисы, генери-
рующие добавленную сто-
имость) в России, как одно 
из наиболее перспектив-
ных направлений для раз-
вития бизнеса в сфере услуг 
мобильной связи. Основные 
участники мероприятия – 
представители старт-апов 
и развивающихся компа-
ний, а также другие рези-
денты Бизнес-инкубатора 
«Ингрия», обсудили клю-
чевые предпосылки и пре-
пятствия для развития этого 
бизнеса, а также его наибо-
лее перспективные сегмен-
ты с представителями веду-
щих контент- и сервис-про-
вайдеров.

Взлеты и падения
Рынок услуг сотовой свя-
зи в развивающихся стра-
нах находится на стадии, 

близкой к перенасыщению. 
По данным «Стандарта», 
уровень их проникновения 
в России по итогам перво-
го полугодия 2010 года пре-
высил 148 %. Вследствие 
этого темпы роста дохо-
дов операторов от основно-
го сервиса – голосовых ус-
луг – с каждым кварталом 
неуклонно замедляются. 
По оценке Сергея Сасова, 
аналитика группы подде-
ржки продаж ЗАО «Петер-
Сервис», очевидный тренд 
на рынке связи – глобали-
зация и конвергенция. Со 
стороны операторов сото-
вой связи растет интерес 
к конвергентным системам 
биллинга, которые позволя-
ют одновременно вести учет 
разнообразных дополни-
тельных услуг, предостав-
ляемых оператором как по-
верх проводной, так и бес-
проводной сетевой инфра-
структуры. «С моей точки 
зрения, для операторов 
связи телефония и доступ 
в Интернет – это уже про-
шлое, а будущее – за ин-
тегрированными сервиса-
ми, сочетающими в себе 

базовые услуги с дополни-
тельными возможностями 
для заработка», – подчерк-
нул Сергей Сасов.

Участники рынка мо-
бильной связи во всем мире 
не первый год предсказы-
вают, что основным драйве-
ром роста их бизнеса станет 
стремительное увеличение 
доходов от дополнитель-
ных сервисов. Но в России 
эти многообещающие про-
гнозы пока не спешат сбы-
ваться. И хотя, по данным 
ACM Consulting, в 2010 году 
объем российского рын-
ка VAS вновь вышел на до-
кризисный уровень и пре-
высил $1 млрд, динамика 
его изменения волнообраз-
на и пока не оправдыва-
ет надежды сотовых опе-
раторов. Уже во II квартале 
2010 года, как и годом ра-
нее, доходы от VAS пошли 
на снижение.

Однако Михаил Жуков, 
руководитель службы новых 
продуктов и услуг Северо-
Западного филиала ОАО 
«МегаФон», убежден, что 
это незначительное паде-
ние отнюдь не означает, что 

 72

Михаил Жуков,
руководитель службы новых продуктов и услуг 
Северо-Западного филиала ОАО «МегаФон»:
«Оператор связи стоит перед очевидным выбором: 
либо стать «трубой» для перегонки трафика, то есть сре-
дой, в которой развивают дополнительные услуги дру-
гие компании, либо самому превратиться в сервис-про-
вайдера, который способен дать абоненту больше чем 
просто доступ в Интернет. И «МегаФон» пошел по второ-
му пути: мы не хотим ограничиваться только предостав-
лением доступа к Сети. Мы хотим, чтобы мобильный те-
лефон стал ключом к новым сервисам и одновременно 
инструментом упрощения жизни абонентов. Поэтому сер-
висное направление развития – одно из приоритетных 
для «МегаФона». В рамках этой стратегии мы запустили 
услугу «МультиФон», очень похожую на Skype. Есть и дру-
гие проекты, интегрированные с Интернетом: например, 
мы недавно запустили совместный проект с «Яндекс-
Картами», который позволяет не только получать карто-
графическую информацию, но и следить за местоположе-
нием родных и близких людей».

Какое положение на рынке VAS занимают опера-
торы связи по отношению к специализированным 
контент- и сервис-провайдерам?

Вопрос/ответ
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российский рынок допол-
нительных сервисов в се-
тях сотовой связи уже до-
стиг пика развития. По его 
оценке, бизнес в облас-
ти VAS сродни живому орга-
низму, чутко реагирующему 

на факторы внешней сре-
ды. К ним, в частности, от-
носится сезонность допол-
нительных услуг, которые 
традиционно наиболее ак-
тивно востребованы зи-
мой и наименее – летом. 

Кирилл Шрамко, генераль-
ный директор компании 
Zed Russia (в прошлом из-
вестная как INFON – один 
из основоположников рос-
сийского рынка VAS) под-
черкнул, что наиболее яр-
ким сезонным перепадам 
спроса подвержены услу-
ги предоставления раз-
личного мобильного кон-
тента, на базе которого 
в 2003-2004 годах и заро-
дился рынок VAS. Вначале 
это были средства касто-
мизации мобильных теле-
фонов – картинки и рингто-
ны, на которые, по данным 
ComNews Research, до сих 
пор приходится более 34 % 
рынка VAS. Позднее к ним 
добавились музыка и видео, 
а также всевозможные ин-
формационные и интерак-
тивные сервисы. «Сегмент 
мобильного контента де-
монстрирует некоторое сни-
жение в первые два квар-
тала, а затем – в треть-
ем и четвертом кварталах – 
наверстывает упущенное. 
И так продолжается не пер-
вый год», – подчеркнул 
Кирилл Шрамко.

По оценке Кирилла 
Петрова, руководите-
ля подразделения i-Free 
Innovations  компании i-Free 
(входит в тройку крупней-
ших в России контент-про-
вайдеров), волнообразная 
динамика дохода от допол-
нительных сервисов в пос-
ледние несколько кварта-
лов – следствие засилья 
мошеннических схем, пара-
зитирующих на VAS. Их ак-
тивное развитие внесло су-
щественный вклад в рост 
этого рынка. Однако пос-
ле того как операторы со-
товой связи при поддержке 
регулирующих органов ак-
тивизировали борьбу с мо-
бильным мошенничеством, 
доходы от «серых» схем 
стали уменьшаться, что 
в сумме привело к сниже-
нию объемов рынка. «Спад 
во втором квартале явля-
ется индикатором эффек-
тивности методов борь-
бы операторов с мошенни-
чеством и, как следствие, 
признаком оздоровле-
ния рынка VAS», – убежден 
Михаил Жуков из компании 
«МегаФон».

Объем российского рынка VAS ($ млн)

Источник: ACM Consulting

Сергей Сасов,
аналитик группы поддержки продаж 
ЗАО «Петер-Сервис»:
«Очевидный тренд на рынке связи – глобализация 
и конвергенция. Как компания «Петер-Сервис» ощу-
щает на себе эти процессы? Мы разрабатываем и пос-
тавляем операторам биллинговые решения. Со стороны 
клиентов растет интерес к конвергентной системе бил-
линга, позволяющей одновременно вести учет разно-
образных дополнительных услуг, которые могут предо-
ставляться поверх как проводной, так и беспроводной 
сетевой инфраструктуры. С моей точки зрения, для опе-
раторов связи телефония и доступ в Интернет – это уже 
прошлое, а будущее – за интегрированными сервисами, 
сочетающими в себе базовые услуги с дополнительны-
ми возможностями для заработка. Одно из перспектив-
ных направлений развития интегрированных сервисов – 
показ рекламы вместо взимания платы за пользование 
той или иной услугой».

Какое влияние на рынок VAS оказывает развитие мо-
бильного доступа в Интернет, и как вы оцениваете 
процесс интеграции дополнительных сервисов с ос-
новными операторскими услугами?

Вопрос/ответ
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Новые угрозы
Стабильному росту российс-
кого рынка VAS на базе се-
тей мобильной связи пре-
пятствуют также некоторые 
новые тренды. Основу это-
го рынка составляют допол-
нительные сервисы, кото-
рые способствуют притоку 
денежных средств на счета 
операторов. К ним прежде 
всего относится всевозмож-
ный медийный контент – 
средства кастомизации со-
товых телефонов, музыка, 
картинки и видео. Кроме 
того, это онлайн-игры и мо-
бильные приложения, раз-
личные информационные 
и интерактивные сервисы, 
мобильные платежи и мно-
гое другое. Но, по словам 
Кирилла Петрова из i-Free, 
на рынке также существу-
ют VAS, которые развива-
ются без непосредственно-
го участия сотовых опера-
торов, поскольку  контент- 
и сервис-провайдеры 
предоставляют их заказчи-
кам напрямую. К ним, в час-
тности, относятся заказ-
ная разработка мобильно-
го контента и приложений 

для конкретных представи-
телей корпоративного сег-
мента – например, для бан-
ков, ритейлеров, реклам-
ных агентств и т. д. «Пока 
что это направление неве-
лико по оборотам, но оно 
активно растет и захва-
тывает часть рынка VAS, 
хотя и не имеет непосредс-
твенного отношения к сер-
висам операторов сото-
вой связи», – подчеркнул 
Кирилл Петров.

Кроме того, некоторые 
разновидности VAS сущест-
вуют сами по себе, без при-
вязки к конкретному опе-
ратору связи. При этом 
функция оператора в це-
почке доставки таких сер-
висов ограничивается ор-
ганизацией и предостав-
лением среды передачи 
данных. В качестве приме-
ра Сергей Несмачный, ди-
ректор по развитию бизне-
са ООО «Рубик Про», при-
водит разработанный его 
компанией сервис оптими-
зации мобильного досту-
па в Интернет по скорости. 
«Несмотря на усилия сото-
вых операторов, мобильный 

Интернет далеко не всегда 
так быстр, как бы того хо-
телось абонентам: сказы-
вается специфика сетей ра-
диосвязи и высокая нагруз-
ка на них», – констатировал 
Сергей Несмачный. По его 

словам, сервис SpeedFly 
позволяет исправить этот 
недостаток: вместо привыч-
ного протокола TCP/IP он 
задействует запатентован-
ный транспортный прото-
кол передачи и новейшие 

Источник: ComNews Research

Основные сегменты российского 
рынка VAS (2010, %)

Кирилл Шрамко,
генеральный директор компании Zed Russia:
«Я считаю, что попытка создания операторами связи не-
ких уникальных сервисов является не самой оптималь-
ной стратегией. В Европе операторы идут ровно по про-
тивоположному пути: они концентрируются на строитель-
стве сетей и предоставлении услуг связи, позиционируя 
себя именно как «трубу», а не как сервис-провайде-
ра просто потому, что они и так неплохо зарабатывают. 
Компании, которые занимаются реализацией конкрет-
ных нишевых сервисов, работают эффективнее, чем гло-
бальные конвергентные операторы, пытающиеся повто-
рить чужой опыт. Поэтому попытка перетянуть сервисную 
составляющую на себя для операторов связи ошибочна. 
Гораздо важнее озаботиться качеством покрытия и на-
дежностью сетевой инфраструктуры, а также предостав-
лением истинным сервис-провайдерам хороших условий 
для партнерства».

Как реагируют контент-провайдеры на попытку 
 операторов связи перетянуть на себя рынок VAS?
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методы компрессии, ко-
торые повышают эффек-
тивность передачи дан-
ных по радиоканалам. «Этот 
сервис работает в сетях лю-
бых операторов мобильной 
связи и может быть исполь-
зован как в России, так и за 
рубежом», – подчеркнул 
Сергей Несмачный.

Участники блиц-фору-
ма сошлись во мнении, 
что ничуть не меньшую уг-
розу для VAS в сетях со-
товой связи представля-
ют некоторые разновиднос-
ти абонентских устройств – 
популярные смартфоны 
на базе операционных сис-
тем Google Android и Apple 
iOS, которая до июня 2010 
года именовалась iPhone 
OS. По итогам первой поло-
вины 2010 года на эти уст-
ройства суммарно пришлось 
более 32 % объема продаж 
«умных телефонов» во всем 
мире. В России, по словам 
Кирилла Петрова из i-Free, 
этот показатель пока 
не превышает 6 %, одна-
ко он стремительно растет 
и через пару лет может до-
стигнуть 30-40 %, поскольку 

два года – это стандартный 
цикл смены парка сотовых 
телефонов.

Стратегия агрессивного 
захвата рынка средств мо-
бильной связи вкупе с раз-
нообразными дополнитель-
ными сервисами, которые 
разрабатываются вендора-
ми специально для аппара-
тов на базе Android и iOS, 
приводит к тому, что опе-
раторы связи превращают-
ся лишь в промежуточное 
звено для обмена данны-
ми с сервис-провайдером. 
При этом многие платежи 
за VAS минуют счета опе-
раторов, поскольку зару-
бежные вендоры активно 
продвигают вместе с фир-
менными сервисами и кон-
тентом альтернативные спо-
собы их оплаты – так назы-
ваемые App Store или он-
лайн-магазины контента 
и приложения для различ-
ных мобильных операци-
онных систем. В частнос-
ти, сервис iTunes, в кото-
ром можно приобрести ши-
рокий спектр приложений 
для Apple iPhone, предус-
матривает взаиморасчеты 

при помощи кредитных 
карт, без использования де-
нежного баланса абонен-
та у оператора связи. «Мы 
можем разместить контент 
или приложение на пор-
тале сотового операто-
ра, а можем выставить его 
в Android Market или iTunes, 
и для нас это тоже хоро-
ший вариант, но он не вы-
годен для оператора, кото-
рый в данном случае не мо-
жет претендовать на долю 
в платеже за VAS», – пояс-
нил Кирилл Петров.

Платежный дисбаланс
Второй по объему сегмент 
рынка VAS в сетях мобиль-
ной связи после средств 
кастомизации – микропла-
тежи: на их долю, по оцен-
кам участников блиц-фору-
ма, приходится более 30 % 
дохода операторов (или око-
ло $400 млн по итогам вто-
рого квартала 2010 года). 
Под микроплатежами под-
разумевается оплата все-
возможного контента и сер-
висов посредством сотово-
го телефона и лицевого або-
нентского счета. При этом 

оператор получает опреде-
ленный процент в виде от-
числения после осущест-
вления транзакции даже 
в том случае, если он не яв-
ляется поставщиком при-
обретаемого пользовате-
лем контента или серви-
са. До недавнего време-
ни это направление бизнеса 
на рынке VAS активно раз-
вивалось, однако в 2010 
году его рост замедлил-
ся. По мнению Самуила 
Горелика, директора по опе-
рационной деятельнос-
ти Бизнес-инкубатора 
«Ингрия-ИТМО» и совла-
дельца платежной систе-
мы Money Money, это свя-
зано с тем, что платежи 
постепенно перемещают-
ся в Интернет. Электронные 
деньги, а также различные 
онлайновые платежные сис-
темы постепенно перетяги-
вают на себя микроплатежи, 
которые все чаще прохо-
дят мимо счетов операторов 
связи. Отчасти это связано 
с тем, что мобильные плате-
жи облагаются высокой ко-
миссией, весьма ощутимой 
для кошелька абонентов. 

Кирилл Петров,
руководитель подразделения i-Free Innovations 
 компании i-Free:
«Основу рынка VAS составляют дополнительные сер-
висы, которые предоставляются абонентам контент- 
и сервис-провайдерами при непосредственном участии 
операторов связи. К ним относится всевозможный ме-
дийный контент – средства кастомизации сотовых те-
лефонов, музыка, картинки и видео. Кроме того, это он-
лайн-игры и мобильные приложения, различные ин-
формационные и интерактивные сервисы, мобильные 
платежи и многое другое. При этом операторы свя-
зи – хозяева положения по отношению к любым услу-
гам на базе их сетей. Поэтому мне непонятно, зачем им 
браться за самостоятельную реализацию всех этих ус-
луг, если их главная роль заключается в обеспечении 
эффективного механизма доступа к этим услугам».

Какое положение на рынке VAS занимают операторы 
мобильной связи, и должны ли они для развития это-
го рынка предлагать абонентам уникальные сервисы 
собственной разработки?
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И хотя преимущество мо-
бильных платежей заключа-
ется в мгновенности, пере-
плата за эту услугу по срав-
нению с системами ин-
тернет-платежей слишком 
велика.

Однако, по оценке 
Михаила Жукова из «Мега-
Фона», комиссия за мо-
бильные платежи постепен-
но приближается к комис-
сионному уровню, принято-
му в онлайн-системах. Это 
происходит ввиду того, что 
рынок дополнительных сер-
висов в сетях мобильной 
связи постепенно эволюци-
онирует следом за платеж-
ными средствами. На эта-
пе становления VAS из-за 
низкого уровня проникнове-
ния банковских карт и до-
ступа в Интернет, а также 
крайне малого распростра-
нения платежных терми-
налов, большинству або-
нентов удобнее было оп-
лачивать VAS при помощи 
SMS. Но тогда мобильная 
коммерция ограничива-
лась контентом и некото-
рыми информационно-раз-
влекательными сервисами. 

Со временем появились 
альтернативные платежные 
средства, которые всту-
пили в жесткую конкурен-
цию с мобильной коммерци-
ей. Появилась возможность 
оплачивать гораздо боль-
шее количество услуг, чем 
при помощи телефона. Но, 
к примеру, «МегаФон» так-
же не стоит на месте и при-
нимает активное участие 
в развитии мобильной ком-
мерции: недавно оператор 
запустил сервис «мобиль-
ные платежи», при помо-
щи которого можно опла-
чивать большое количес-
тво услуг прямо с мобиль-
ного телефона – например, 
ЖКХ. «Есть и другие инте-
ресные проекты, запуск ко-
торых сдерживается лишь 
несовершенной законода-
тельной базой, не поспева-
ющей за развитием рынка 
мобильной коммерции», – 
подчеркнул Михаил Жуков. 
По его прогнозам, со време-
нем большая часть плате-
жей будет осуществляться 
именно через сотовый те-
лефон просто потому, что он 
всегда под рукой.

В ходе дискуссии жар-
ко обсуждалась роль опе-
раторов связи в процес-
се развития рынка VAS. 
Участники блиц-форума со-
шлись на том, что есть две 
принципиально разные биз-
нес-модели: превращение 
операторской сетевой инф-
раструктуры в среду, в кото-
рой дополнительные серви-
сы будут развиваться дру-
гими компаниями, либо пре-
вращение самих операторов 
связи в разработчиков 
и поставщиков VAS, кото-
рые способны дать абонен-
ту больше чем просто до-
ступ в Интернет. Компания 
«МегаФон» пошла по вто-
рому пути, не желая огра-
ничиваться только предо-
ставлением доступа к Сети. 
«Мы хотим, чтобы мобиль-
ный телефон стал ключом 
к новым сервисам и одно-
временно инструментом уп-
рощения жизни абонен-
тов», – подчеркнул Михаил 
Жуков. Поэтому, по его сло-
вам, сервисное направле-
ние развития – одно из при-
оритетных для «МегаФона». 
В рамках этой стратегии 

компания недавно запус-
тила сервис «МультиФон», 
схожий со Skype, а также 
долгосрочный совместный 
проект с социальной се-
тью «ВКонтакте». На первом 
его этапе в пилотном режи-
ме запущен тарифный план 
«3D-общение», продажи ко-
торого начались с 1 сен-
тября. На базе этого тари-
фа Северо-Западный фили-
ал ОАО «МегаФон» предла-
гает абонентам подключить 
три опции: неограниченное 
общение внутри сети, без-
лимитные SMS и неогра-
ниченный интернет-тра-
фик «ВКонтакте». Абоненты 
«МегаФона» могут получать 
SMS-уведомления от сер-
висов «ВКонтакте» и оп-
лачивать услуги социаль-
ной сети напрямую с ли-
цевого мобильного счета. 
Кроме того, партнеры пред-
ложили пользователям гео-
локационные сервисы, ин-
формирующие о местона-
хождении друзей и близких, 
а также возможность совер-
шения видеозвонков через 
Интернет в рамках услуги 
«МультиФон». 

Самуил Горелик,
директор по операционной  деятельности 
Бизнес-инкубатора «Ингрия-ИТМО» 
и  совладелец  платежной системы Money Money:
«Для контент- и сервис-провайдеров развитие сетей 4G 
и LTE – это очень хороший тренд, потому что он позволя-
ет значительно расширить набор предоставляемых услуг. 
Благодаря скоростному доступу в Сеть посредством со-
тового телефона пользователям станут доступны допол-
нительные сервисы с использованием «тяжелого» кон-
тента и электронная коммерция, которые уже процвета-
ют в Интернете. Кроме того, появятся новые абонентские 
устройства и платформы, для которых необходимо будет 
разрабатывать новые приложения».

Какие новые виды сервисов и контента появятся 
на рынке VAS в будущем в связи с активным развити-
ем мобильных сетей 4G и LTE?
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Искусство 
попадать 

в корзину
Олег СИНЧА

В сентябре 2010 года на чемпионате мира в Турции 
сборная США на пути к четвертьфиналу выиграла 
у  команды России со счетом 89:79. В первой и второй 

четверти наши баскетболисты бились с «командой мечты» 
на равных, но в третьей проиграли североамериканцам де-
вять очков. И, несмотря на то, что они «прибавили» в за-
ключительной «десятиминутке», отыграться уже не сумели. 
В итоге американские баскетболисты завоевали золотые 
медали, а россияне вынуждены довольствоваться седьмым 
местом. Для кого-то – это всего лишь спортивная свод-
ка. Но если вы бросали мяч в корзину хотя бы на школь-
ных соревнованиях, то можете живо представить напряже-
ние игры: соревноваться с создателями баскетбола сложно 
любой команде. Однако были времена, когда отечественные 
спортсмены за счет продуманной командной игры все же 
побеждали представителей Национальной Баскетбольной 
Ассоциации (НБА). Игорь Мацкевич хорошо помнит «золо-
тые» триумфы мужской сборной СССР на Олимпийских играх 
в Мюнхене в 1972-м и в Сеуле в 1988 году.

Дорога в спорт
Заниматься баскетболом Игорь Мацкевич начал еще в шко-
ле. «Мне тогда было лет 11-12. В СССР была традиция: тре-
неры спортивных школ ходили по общеобразователь-
ным, высматривая перспективных мальчишек и девчонок. 
Я всегда был высокого роста, и меня пригласили в ДЮСШ 
Пролетарского района Москвы, где и обучили премудрос-
тям игры», – говорит руководитель телекоммуникацион-
ной компании. Игорь Мацкевич о спортивных успехах рас-
пространяться не любит, мол играли в радость: иногда вы-
игрывали, иногда проигрывали. Но добавляет, что с тех пор 
у него осталось много друзей, с которыми он поддержива-
ет отношения.

К началу восьмидесятых баскетбол в СССР был одной 
из самых массовых игр: только официально им занималось 
более 3,5 млн человек. Мальчишек окрыляли успехи совет-
ских баскетболистов на международных турнирах: в 1967, 
1974 и 1982 годах мужская сборная СССР становилась луч-
шей в мире, в 1978 и в 1986 годах завоевала «серебряные» 

медали, а в 1963 и 1970 – получила «бронзу». И своих ге-
роев – Александра и Сергея Беловых, Геннадия Вольнова, 
Алжана Жармухамедова, Ивана Едешко, Модестаса 
Паулаускаса, Александра Болошева и других – советские 
мальчишки боготворили. Причем московским учащимся 
спортшкол было несколько проще, чем остальным: они име-
ли возможность попасть на матч своих кумиров.

«В те годы я болел за московский клуб «Динамо», – 
 вспоминает Игорь Мацкевич. В 1970-х за «Динамо» игра-
ли легендарные Александр Болошев и Владимир Жигилий. 
Эта пара центровых то вставала стеной у своей корзи-
ны, то взламывала практически любую защиту соперни-
ков. Поражения от «бело-голубых» в те годы терпели и ка-
унасский «Жальгирис», и ленинградский СКА, и киевский 
«Строитель», и даже легендарный ЦСКА, безоговорочно до-
минировавший в советском баскетболе с 1976 по 1985 год. 
Благодаря дуэту Александр Болошев – Владимир Жигилий 
в 1975 году команда стала третьей в чемпионате СССР.

Заокеанская забава
«Баскетбол – совершенная игра. Невероятная динамика, 
хитросплетения тактической борьбы, фантастическое лич-
ное мастерство. Жаль, что в советское время не показы-
вали чемпионатов НБА. Это же фантастическое зрелище. 
Только посмотрите, что творят на площадке североамери-
канские мастера. Теперь все просто: включаешь телеви-
зор, и находишь баскетбольный канал», – говорит Игорь 
Мацкевич. В 1970-х все было куда как сложнее: о батали-
ях на чемпионатах НБА можно было узнать лишь из ред-
ких журнальных статей. Например, о десятилетнем противо-
стоянии лучших американских центровых «Билла» Рассела 
и «Уилта» Чемберлена или о неординарных приемах Карима 
Абдул-Джаббара. Только в 1988-м команда национальной 
баскетбольной ассоциации «Атланта Хоукс» посетила СССР. 
Тогда в двух из трех товарищеских матчей американские 
профессионалы обыграли сборную Советского Союза.

Когда видишь, как играют в баскетбол профи из НБА, то 
даже не верится, что игра возникла как лекарство от ску-
ки. В 1891 году в Спрингфилдской школе Ассоциации 

Генеральный директор ООО «Итеранет» Игорь Мацкевич регулярно играет в баскетбол Генеральный директор ООО «Итеранет» Игорь Мацкевич регулярно играет в баскетбол 
за сборную компании на спартакиадах группы компаний «Итера». Заниматься этим за сборную компании на спартакиадах группы компаний «Итера». Заниматься этим 
видом спорта он начал еще в школе, но до сих пор не против «покидать» мяч видом спорта он начал еще в школе, но до сих пор не против «покидать» мяч 
в корзину. Игорь Мацкевич уверен, что баскетбол – самая яркая командная игра.в корзину. Игорь Мацкевич уверен, что баскетбол – самая яркая командная игра.

ф
о

то
: 

w
w

w
.d

r
ea

m
s

ti
m

e.
co

m

 Хобби СТАНДАРТ | Деловой журнал о связи и вещании в России и мире | №10 (93) октябрь 201076



молодых христиан (США, штат Массачусетс) канадский пе-
дагог Джеймс Нэйтсмит, чтобы развлечь студентов, ве-
лел приколотить друг напротив друга две корзины для пер-
сиков. И две команды учащихся на зимних занятиях фи-
зической культурой играли в эту, тогда весьма неспешную 
игру. Игроки одной команды, перепасовывая друг дружке 
мяч, неторопливо шли к корзине противника, чтобы заки-
нуть в нее мяч. Если атака была успешной, то мяч приходи-
лось вытаскивать из корзины с помощью приставной лес-
тницы. Несмотря на пока еще несовершенство игры, уже 
в январе 1892 года на свет появляются официальные прави-
ла баскетбола. А спустя буквально четыре года, в 1896 году, 
в Трентоне (штат Нью-Джерси) проходит первый официаль-
ный матч. И как только в баскетбол начали играть за де-
ньги – проигравшая команда оплачивала аренду зала – не-
торопливость игры стала историей. Впрочем, баскетбол об-
разца конца XIX века все-таки мало напоминал стремитель-
ное зрелище, к которому привыкли наши современники.

«Я всегда играл на позиции нападающего. Мне далеко 
до профессиональных игроков, поэтому как ярко выражен-
ному правше удобнее всего атаковать по правому флангу», – 
рассказывает гендиректор компании «Итеранет». Сложно 
представить, что собеседник, которого вы видите исключи-
тельно в дорогом костюме и со вкусом подобранном галсту-
ке, время от времени облачается в спортивную форму и вы-
ходит на площадку «покидать» мячик. Сложно представить, 
что в двадцать лет этот сдержанный человек выпрыгивал 
и «клал кола» в корзину, расположенную на высоте более 
трех метров. «Ну, сейчас это мне уже не по силам, – улы-
бается Игорь Мацкевич и добавляет, – а на площадку, хоть 
и не регулярно, а время от времени я, действительно, выхо-
жу до сих пор».

Баскетбол – картина мира
После школы баскетбольная карьера Игоря Мацкевича раз-
вития не получила. Он продолжал играть, но уже не на ре-
зультат, а исключительно в удовольствие. Дело в том, что 
в Академии КГБ, куда он поступил после школы, культи-
вировали не баскетбол, а волейбол. Сильных баскет-
больных команд в вузе не было.

Генеральный директор «Итеранет» по-прежне-
му играет в свою любимую игру. Пусть не так час-
то, как хотелось бы, но довольно регулярно. 
Например, он ежегодно принимает участие в спар-
такиаде группы компаний «Итера». В майке с но-
мером 13 Игорь Мацкевич выходит на площад-
ку. Поднятая рука, значит игрок готов полу-
чить мяч… Обязательно ударить мяч о зем-
лю, чтоб не было «шага с места»… Финт, два 
шага, бросок… И быстрее под щит на до-
бивание. Однако баскетбол – игра сугу-
бо командная. В игре человек открыва-
ется, и становится сразу видно чего сто-
ит каждый участник  команды. Выходит, 
игра в баскетбол – это не спорадические 
броски в сторону корзины соперника, 
а миниатюрная модель динамично раз-
вивающейся компании. В игре проявляют-
ся навыки работы в коллективе: умение на-
ходить общий язык с партнерами, готовность 
брать на себя ответственность, умение призна-
вать ошибки и  исправлять их.

А возможно, баскетбол – это еще более сложная мо-
дель. Так, в XVI веке испанские конкистадоры привез-
ли из Латинской Америки каучуковые шары, кото-
рыми индейцы майя играли в «пок-та-пок». Иногда 
именно эту игру называют праматерью современно-
го баскетбола. Сложно сказать, насколько это прав-
да. Индейская забава мало походила на размерен-
ное перекидывание мяча в школе христианской 

молодежи. Четырехкилограммовый каучуковый мяч индей-
ские спортсмены плечами, локтями, бедрами или спиной 
должны были отправить в вертикально установленное ка-
менное кольцо. Причем игра была не столько развлечением, 
сколько ритуалом, воспроизводившим игры богов. По за-
мыслу майя, движения мяча по полю символизировали пе-
ремещения небесных тел в Космосе. По завершении матча 
одну из команд (ученые до сих пор не уверены – победите-
лей или побежденных) в полном составе приносили в жерт-
ву. Возможно, в этом есть определенный смысл, не в жерт-
вах, конечно, а в символическом истолковании игры в мяч. 
Иногда кажется, что сама Земля в наше время вращается 
куда стремительнее, чем в прошлые века, потому бешеный 
темп современного баскетбола точнее любой другой игры 
соответствует тому, что нас окружает. 
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Дата

Название

Место
Организаторы

Контакты

2 ноября

Международный консультационный семинар
«Cloud Computing: «облачные» технологии и развитие 
новых бизнес-возможностей»
Россия, Москва, гостиница «Националь»
ЗАО «Экспо-Телеком»
Тел. +7 495 692-1105

2-4 ноября

ITSF 2010 – Time & Sync in Telecoms
Ирландия, Дублин
Avren Events
Тел. +44 1761 49-2547

9 ноября

V Семинар «Особенности и перспективы использования 
волоконных и кабельных линий связи в современных сетях»
Россия, Москва, гостиница «Коуртьярд бай Марриотт Москва»
ЗАО «Экспо-Телеком»
Тел. +7 495 692-1105

9-10 ноября

FTTH Forum
Венгрия, Будапешт
Hansecom Media & Communication
Тел. +351 22610-7015

10-11 ноября

LTE North America 2010
США, Даллас
Informa UK Ltd.
Тел. +44 020 7017-5533

10-12 ноября

IX Ежегодная конференция «Optimization 2010: 
Поисковая оптимизация и продвижение сайтов в Интернете»
Россия, Москва, Центр международной торговли
«Ашманов и партнеры»
Тел. +7 495 741-7775

11-12 ноября

Конгресс организаций связи и информационных 
технологий «Качество услуг связи и ИКТ – 
современному информационному обществу»
Россия, Москва «Президент-отель»
«Интерэкомс»
Тел. +7 499 192-8434, +7 499 192-8545

16-17 ноября

FT World Telecoms Conference
Великобритания, Лондон, Marriott Grosvenor Square
Financial Times
Тел. +44 0 20 7873-3837

16-18 ноября

XIV Международный конгресс НАТ и выставка 
профессионального оборудования для теле-, 
радио и интернет-вещания Natexpo
Россия, Москва, ВВЦ
НАТ, ЗАО «Экспо-Телеком»
Тел. +7 495 651-0833, +7 495 692-1105

16-18 ноября

Broadband Traffic Management Congress
Великобритания, Лондон
Informa UK Ltd.
Тел. +44 0 207 017-5188

17-18 ноября

GSMA Mobile Asia Congress 2010
Гонконг
GSM Association
http://www.mobileasiacongress.com

18-19 ноября

Региональная конференция «ТЕЛЕКОМ-Сибирь 2010. 
Рынок телекоммуникаций: общие тенденции 
с региональными акцентами»
Россия, Новосибирск
Агентство бизнес-развития BDA
Тел. +7 383 246-0790

18-19 ноября

VII Mobile VAS Conference
Россия, Санкт-Петербург, 
гостиница Corinthia «Невский палас»
ADMIN Ltd.
Тел. +7 812 318-3498

19-20 ноября

VIII Международная конференция в области обеспечения 
качества ПО Software Quality Assurance Days
Россия, Санкт-Петербург, бизнес-отель «Карелия»
SQALab, Сообщество тестировщиков Санкт-Петербурга
Тел. +375 29 770-4858

23-24 ноября

IPTV World Forum Asia
Гонконг
Informa UK Ltd.
Тел. +44 0 20 7017-5533

23-24 ноября

XI Международный телекоммуникационный IT-форум 
Billing and OSS Telecom Forum 2010
Россия, Москва, гостиница «Рэдиссон САС Славянская»
Exposystems
Тел. +7 495 995-8080

23-26 ноября

XIV Азербайджанская выставка и конференция 
«Телекоммуникации и информационные технологии»
BakuTel
Азербайджан, Баку
Iteca Caspian LLC, ITE Moscow, EUF, Turkey
Тел. +994 12 447-4774

24-25 ноября

II Международная конференция «Оказание конвергентных 
услуг в современных сетях связи – Convergent services 2010»
Россия, Москва, гостиницa Holiday Inn Moscow Suschevsky
ComNews Conferences
Тел. +7 495 933-5483

30 ноября – 1 декабря

Digital TV Summit 2010
Великобритания, Лондон
Informa Telecoms & Media
Тел. +44 0 20 7017-5533

30 ноября – 1 декабря

GSM>3G Middle East. Telco World Summit
ОАЭ, Дубаи
Informa UK Ltd.
Тел. +44 020 7017-5506
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