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У вас в руках новый журнал «Стандарт» – журнал о бизнесе в области теле-
коммуникаций и высоких технологий.

«Стандарт» – издание для менеджеров, которые используют достижения со-
временных технологий или сами предлагают их рынку. Технологии для них, преж-
де всего, – бизнес и деньги. Не являясь специалистами в узких технических воп-
росах, менеджеры обладают широким кругозором в самых разных областях и
постоянно стремятся к новым знаниям. «Стандарт» призван предоставлять им ка-
чественную деловую информацию.

Менеджеры, принимающие маркетинговые решения в области телекоммуни-
каций, могут не знать деталей технических инноваций, зато всегда внимательно
следят за экономическими результатами их применения на практике. Руководите-
лю необходима свежая и подробная информация в области практического марке-
тинга, менеджмента, корпоративных финансов. Поэтому ему недостаточно техни-
ческих журналов «с формулами» или толстых презентационных буклетов с
описаниями свойств мобильных телефонов. Самое главное для менеджера – све-
дения о результатах конкретных проектов. «Стандарт» пишет именно об этом.

Современный руководитель обязан быть многосторонним. Где бы он ни рабо-
тал, он уже не может оставаться только связистом, компьютерщиком или специа-
листом по бытовой электронике. Связь, информационные технологии, аудио- и
видеотехника проникли во все сферы человеческой деятельности и стремительно
сближаются. Компьютеры становятся все более связанными, связь – все более
компьютеризированной, аудио- и видеоустройства превращаются в интерактив-
ные средства мультимедиа. «Стандарт» пишет о бизнесе во всех этих областях.

Менеджер обязан знать рынок, на котором он работает: конкурентную среду,
продукты, компании, конкретных людей, с которыми можно и нужно иметь дело.
Поэтому «Стандарт» – по преимуществу региональный журнал. Но регион для нас –
не только Петербург и Ленинградская область, не только Северо-западный адми-
нистративный округ. Регион в нашем понимании – совокупность деловых связей
всех предприятий, которые работают на рынке Северо-Запада. Информационные
интересы «Стандарта» охватывают огромную территорию севернее, западнее, во-
сточнее и южнее обеих российских столиц.

Тем, кто принимает решения, нужна объективная и достоверная информация.
Как правило, ее могут предоставить только независимые источники. «Стандарт»
является именно таким. Журнал выпускает петербургская информационная ком-
пания «Северо-Западная Медиа группа». В 1998 году ее создали профессиональ-
ные журналисты, в течение нескольких лет писавшие на профильные темы. «Стан-
дарт» – третий издательский проект нашей компании. В течение двух лет мы издаем
ежегодный бюллетень «Петербург Телеком. Энциклопедия связи». В выпуске Эн-
циклопедии связи 2000 года представлена подробная информация почти о
500 компаниях, работающих на рынке телекоммуникаций петербургского ре-
гиона. Уже год мы выпускаем ежедневную Интернет-газету ComNews.ru, где
публикуем горячие новости телекоммуникационного рынка. Кроме этого, мы
готовим обзоры и исследования по различным видам услуг, представленных
на рынке современных технологий.

Все наши продукты – результат честного журналистского труда. Заметки о
компаниях и событиях в наших изданиях не содержат рекламы, их появление ни-
кем не оплачено. Издания осуществляются на деньги, полученные от продажи рек-
ламной площади. Мы уверены, что наш опыт и принципы помогут сделать журнал
полезным и известным изданием.

Заказывайте и читайте журнал «Стандарт».

Главный редактор
Леонид Коник

Дорогой читатель!
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НОВОСТИ ТЕЛЕКОММУНИКАЦИЙ    стр. 4

ТЕМА НОМЕРА

ПТС: Появление
Телекоммуникационной Сверхновой    стр. 6

Ключевым событием на телекоммуникационном
рынке Петербурга в 2000 году стало объединение трех
местных гигантов связи – «Петербургская телефонная
сеть», «СПб междугородный международный телефон»
и «СПб Телеграф». От того, насколько успешно пройдет
объединение операторов в пенатах Леонида Реймана и
Валерия Яшина, во многом зависит судьба процесса
укрупнения телекоммуникационных компаний в россий-
ском масштабе.

ИНВЕСТИЦИИ

Международный Московский Банк
дорожит связистами                   стр. 10

Первое в России банковское предприятие с учас-
тием иностранного капитала – Международный Москов-
ский Банк – всегда проявлял интерес к обслуживанию
связистов. Банк кредитовал «Северо-Западный GSM» и
холдинг «Телекоминвест». О планах работы банка с сек-
тором связи рассказывает генеральный управляющий
петербургского отделения Сергей Поздняков.

СПЕЦРЕПОРТАЖ

Software house образцовой культур     стр. 13

Разработчики програмного обеспечения в облас-
ти связи превратились едва ли не в передовой отряд
программистов. У них, как у саперов, нет права на
ошибку: обрыв связи даже на доли секунды чреват тя-
желейшими последствиями. Местные разработчики
производят ПО для Lucent Technologies, Novavox,
Siemens, Harris и Motorola.

ТЕХНОЛОГИЯ

Технология ADSL в Петербурге            стр. 18

КРУГЛЫЙ СТОЛ

Петербургские интернет-провайдеры
готовятся к лучшему    стр. 19

Петербургский рынок Интернет-доступа – на подъе-
ме. Спад после августа 1998 года сменился стремитель-
ным ростом. В середине 2000 года в Петербурге старто-
вали несколько проектов, предлагающие пользователям
совершенно новое качество Сети. Текущее состояние и
перспективы рынка доступа в Интернет обсудили за круг-
лым столом в редакции «Стандарта» представители круп-
нейших петербургских провайдеров.

РЕГИОН

Берега Волхова и Невы сближаются   стр. 24

Новгородский край древнее обеих российских
столиц. Со времен Новгородского княжества здешним

жителям свойственны гордость и независимость. Это
чувствуется и на новгородском телекоммуникацион-
ном рынке. Большинство новгородских операторских
компаний имеют местные корни. И тяготеют они боль-
ше не к Москве, а к Петербургу.

ОБЛАСТЬ

Ландшафт выборгской связи стр. 28

Советские войска, отступая из Выборга
в 1940 году, решили стереть этот город с лица земли.
Их коварные планы сорвали финские связисты.
Сегодня российские связисты создают на севере
Ленинградской области город современных телеком-
муникаций.

КОРПОРАТИВНЫЙ КЛИЕНТ

Корпоративный стандарт Ford Motor
в окрестностях Петербурга                стр. 32

Уже осенью 2000 года новый автомобильный за-
вод Ford Motor в городе Всеволожске Ленинградской
области будет оснащен современными средствами
телекоммуникаций. Не все корпоративные стандарты
Ford можно реализовать в России, и российским
IT-менеджерам компании пришлось поломать головы.

НОВОСТИ ИНТЕГРАТОРОВ            стр. 35

МАРКЕТИНГ

Неслучайные связи рекламодателя стр. 36

В России не так много фирм, рекламные кампа-
нии которых стали заметным коммерческим и культур-
ным явлением. «Северо-Западный GSM» – одна из
них. Многие горожане любят и замечают «рекламу
GSM», которая не сбавляет обороты уже более пяти
лет. Некоторым она представляется странной, порой
бывает претенциозной, иногда – шокирующей, но ни-
когда – пошлой. К тому же эта реклама хорошо про-
дает услуги мобильной связи.

ИСТОРИЯ

Первый российский производитель
телефонов закончил дни на Грязной улице  стр. 42

Имя изобретателя телефона Александра Белла
живет в памяти потомков и в названии крупнейшей
американской корпорации. Имя Николая Гейслера се-
годня не помнит почти никто. «Стандарт» приоткры-
вает историю первого российского телефонного про-
мышленника.

Музей связи строит воздушный замок      стр. 43

Новый директор Центрального музея связи Люд-
мила Бакаютова утвердила концепцию его развития у
министра Леонида Реймана. Она работала начальни-
ком по маркетингу финской строительной фирмы
Skanska Oy, десять возглавляет петербургское отде-
ление российско-американского Фонда искусства
Фаберже. Поэтому умеет строить не только воздуш-
ные замки.
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Motorola привела
в Россию TETRA

Первая в России система транкинговой
связи цифрового стандарта TETRA будет смон-
тирована в Петербурге в октябре 2000 года.

Стандарт TETRA (Trans European Trunked
RAdio) создан под эгидой Европейского ин-
ститута телекоммуникационных стандартов
(ETSI), который разработал сотовый стандарт
GSM. Абонентские терминалы TETRA, поми-
мо стандартных для транкинга функций опе-
ративной радиосвязи, будут широко предос-
тавлять пользователям и услугу телефонии,

используя инфраструктуру сетей GSM. Мон-
таж системы TETRA в Петербурге является
совместным проектом компании Motorola и
транкингового оператора «РадиоТел», кото-
рый уже получил частоты для построения
сети TETRA (в диапазоне 410-430 МГц) на
всей территории Северо-Запада. В Петер-
бурге будет смонтирована демо-система
TETRA, состоящая из одной базовой стан-
ции. Для демонстрации услуги междуна-
родного роуминга TETRA-GSM и выхода в
телефонную сеть эта станция по выделен-
ному каналу в коммутатор, находящийся в
Копенгагене либо в Берлине. Для проведе-
ния тестов «РадиоТел» получит от Motorola
20 радиостанций.

Тестирование в Петербурге продлится
три месяца. За это время «РадиоТел» должен
выяснить, имеет ли TETRA столь значитель-
ные новые возможности, чтобы начать стро-
ительство сети в дополнение к действующей
с середины 1996 года сети стандарта EDACS
(оборудование Ericsson). В любом случае
«РадиоТел» собирается и дальше эксплуатиро-
вать систему EDACS. Ее услугами сегодня
пользуются около 1600 абонентов, включая ад-
министрацию Петербурга, реализовавшую на
базе сети «РадиоТел» проект Единой системы
оперативной транкинговой связи (ЕСОТР). Со-
гласно расчетам Motorola, стоимость создания
коммерческой сети TETRA для Петербурга со-
ставляет несколько миллионов долларов.

«СЗ GSM»
вводит pre-paid

В 2001 году сотовая компания
«Северо-Западный GSM» внедрит
систему предоставления предопла-
ченных услуг (pre-paid) и федераль-
ную нумерацию. Это позволит ей
привлечь под свои знамена тех, кто
готов тратить на мобильную связь не
более $15-20 в месяц.

«Северо-Западный GSM» по-
лучил федеральные номера с ко-
дом 8-902. За счет их более низ-
кой себестоимости абонентская
плата для тарифных планов pre-
paid будет равна нулю. Стоимость
подключения также будет ниже,
чем для абонентов, использующих
тарифные планы с городской ну-
мерацией. Тарификация (по край-
ней мере, на первом этапе) будет

осуществляться поминутно. Для
оплаты услуг клиентам нужно бу-
дет покупать специальные карты с
защитной полосой (скрэтч-карты).

Запуск системы pre-paid зап-
ланирован на весну 2001 года. В
октябре компания объявляет два
тендера – среди поставщиков
платформы pre-paid и среди по-
ставщиков скрэтч-карт. Оператор
не раскрывает тарифные планы
pre-paid. Известно, что пока суще-
ствуют лишь предварительные та-
рифы, которые будут уточняться в
феврале-марте 2001 года. Планы
по количеству абонентов pre-paid
компания также держит в секрете.

Впервые в Петербурге услу-
ги pre-paid были внедрены
в 1998 году компанией FORA
Communications (стандарт N-
AMPS). При этом у абонента есть
выбор: он может иметь либо обыч-

ный семизначный телефонный
номер, либо, если хочет сэконо-
мить, 14-значный.

Федеральные номера с ко-
дом 8-901 в Петербурге предос-
тавляет компания «Дельта Теле-
ком» (стандарт NMT-450), однако
услуги pre-paid уже долгое время
находятся в перспективных пла-
нах этого оператора.

Услугу pre-paid вместе с фе-
деральными номерами до конца
текущего года должен вывести на
рынок новый петербургский опе-
ратор стандарта GSM – компания
«Телеком XXI». Она будет предос-
тавлять номера с кодом 8-903,
который присвоен федеральной
сети GSM-1800, так как изначаль-
но компания имела лицензию на
этот стандарт, а в апреле
2000 года получила дополнение к
лицензии и на стандарт GSM-900.

В Ленобласти
появилась
«Областная
сотовая»

На рынке телекоммуникаций
Ленобласти появилась новая торго-
вая марка – «Областная сотовая».
Под этой маркой на областной тер-
ритории будут продвигаться услуги
сотовой связи компании «Облком»,
владеющей лицензией на стандарт
AMPS.

«Областная сотовая» – совме-
стный проект дилерской фирмы
«Элиен» и ОАО «Облком», которое,
в свою очередь, использует марку
FORA Communications. До недавне-
го времени Элиен» продвигал услу-
ги «Облкома» в различных городах
Ленобласти под отдельными торго-
выми марками. Так действовали
марки «Гатчинская сотовая» и «Все-
воложская сотовая». Однако по
мере продвижения услуг FORA в
Ленобласть количество таких марок
становилось бы все больше, кроме
того, разрозненные инициативы
«Элиена» в каждом из областных
городов требовали систематиза-
ции. Поэтому руководство дилерс-
кой компании приняло решение о
централизации усилий в Леноблас-
ти под единой торговой маркой.
Для координации действий «Элиен»
ввел новую должность – «менеджер
проекта Областная сотовая». Этот
пост занял Александр Богданов-
ский, который ранее являлся дирек-
тором магазина Iridium на Москов-
ском проспекте, принадлежавшего
«Элиен». Александр Богдановский
рассказал, что «Элиен» уже подал
документы на регистрацию торго-
вой марки «Областная сотовая».

Повременка:
позже и дороже
«Петербургская телефонная сеть» (ПТС)

введет повременную систему учета местных
телефонных разговоров не ранее III квартала
2001 года. В свое время компания заявляла о
намерениях запустить повременку в опытном
режиме в октябре 2000 года, а с января
2001 года – в коммерческом режиме. С пере-
носом срока в два раза или даже более возрас-
тет «цена вопроса»: если весной 2000 года ПТС
заявляла, что для реализации повременки в Пе-
тербурге ей потребуется инвестировать около
$10 млн, то теперь генеральный директор ком-
пании Сергей Солдатенков говорит, что потре-
буется вложить до $25 млн.

Перенос и увеличение стоимости проекта
связаны с увеличением объема работ, которые
намерена выполнить ПТС в его рамках. «Вне-
дряемое оборудование – это не просто аппара-

тура, снимающая информацию о длительности
разговоров, а большая комплексная система.
Она должна обеспечить защиту от несанкциони-
рованного доступа, повысить качество предос-
тавляемых услуг, расширить спектр этих услуг и
позволить более равномерно распределить во
времени нагрузку на сеть города», – сказал Сер-
гей Солдатенков.

Среди вопросов, которые намерена решить
ПТС, стоит выставление счетов в коммунальных
квартирах, проблема несанкционированного дос-
тупа, отвод Интернет-трафика от телефонной сети,
продление жизни координатных станций.

«Если попытаться решить разом все эти
проблемы, то стоимость программы составит
порядка $25 млн», – поясняет Сергей Солдатен-
ков. ПТС готова привлечь необходимые сред-
ства в виде внешних заимствований и собствен-
ных средств, однако предварительно объем
программы должен утвердить совет директоров
компании.

НовостиНовостиНовостиовости



Telia купила сеть КТВ
в Петербурге

Шведская телекоммуникационная корпорация Telia при-
обрела 65 % акций петербургского ООО «Теликс» – операто-
ра сети кабельного телевидения (КТВ). Это первый случай
приобретения иностранными компаниями кабельных сетей
в Петербурге. Оставшиеся 35 % по-прежнему принадлежат
петербургским физлицам – основателям компании. Telia по-
лучила три из пяти мест в совете директоров «Теликс». Сум-
му сделки стороны не называют.

Новая сеть будет создана в Калининском районе Петер-
бурга. Согласно лицензии «Теликс» может обслуживать до
79 тыс. абонентов. При создании сети «Теликс» намерен исполь-
зовать новые материалы и технологии. В частности, новая сеть
будет гибридной: магистральная часть сети является волокон-
но-оптической, а разводка внутри домов будет производиться
с помощью коаксиальных кабелей. Кабель будет укладываться
в телефонную канализацию «Петербургской телефонной сети».
Вещание будет вестись не только в традиционном для сетей КТВ
метровом, но и в дециметровом диапазоне (до 860 МГц).

Строительство сети «Теликс» полностью завершит че-
рез три года, но услуги будут предоставляться по мере ос-
воения новых территорий. Первые абоненты сети «Теликс»
ожидаются в ноябре 2000 года. Компания предложит абонен-
там трансляцию 28 эфирных и спутниковых каналов.

Конечной целью Telia является создание на базе инфра-
структуры «Теликс» широкополосной сети, которая в будущем
технологически сможет предлагать клиентам не только транс-
ляции телевизионных программ, но и интерактивные услуги.

«Ленсвязь»
побраталась
с «Петросвязью»

Компания «Ленсвязь» нашла способ
уменьшить количество абонентов, стоящих в
очереди на подключение телефона. Для это-
го она предполагает использовать техничес-
кие возможности ЗАО «Радиотелекомму-
никационная компания» (РТК), предоставля-
ющего в Ленобласти услуги сотовой связи в
стандарте CDMA под маркой «Петросвязь».
Операторы сотрудничают не первый год, од-
нако до настоящего времени их отношения
ограничивались соглашением о взаимном
пропуске трафика. Теперь партнеры плани-
руют начать предоставление совместной ус-
луги в Выборге.

Выборгским организациям и лицам,
которым по техническим причинам «Ленс-
вязь» не может установить проводной теле-
фон, будет предложено подключение обыч-
ного городского телефона с пятизначным
номером по радиоканалу сети «Петросвязь».
«Ленсвязь» будет получать свою долю в виде
платы за подключение абонентов, РТК – за-
рабатывать на трафике.

«Многие наши очередники, которым мы
не можем пока установить телефон, приоб-
рели сотовые телефоны «Петросвязи», но мы

не конкурируем с этой компанией. Речь идет
именно о сотрудничестве, совместном
предоставлении сервиса для абонен-
тов», – говорит начальник Выборгского
районного узла связи ОАО «Ленсвязь»
Александр Климан.

Партнеры подпишут договор о совмес-
тной деятельности до середины ноября. За
это время РТК установит в Выборге три мно-
гоканальных радиотерминала, с помощью
которых к сети «Ленсвязи» смогут подклю-
читься до 150 абонентов. В течение двух ме-
сяцев партнеры будут проводить тестирова-
ние и отладку аппаратуры, согласовывать
схемы ответственности перед абонентами и
технологию приема платежей.

Сеть CDMA «Петросвязи» помимо Вы-
борга охватывает Кириши, Гатчину и Всево-
ложск. «Ленсвязь» проявила интерес к воз-
можностям РТК не только в Выборгском, но
и в Гатчинском районе Ленобласти. Во Все-
воложске интерес к подобному способу те-
лефонизации высказали строители ряда
новых многоквартирных домов, генподряд-
чиком строительства которых выступает ме-
стная администрация.

Ежедневные новости рынка комму-
никаций Петербурга и Северо-Запада
России читайте в Интернете по адресу
http://www.comnews.ru

DATA COMMUNICATION SERVICES

УСЛУГИ ПЕРЕДАЧИ ДАННЫХ

Выделение цифровых каналов 

со скоростью передачи данных

от 64 кбит/с до 2048 кбит/c 

включительно

Подключение к сети передачи 

данных с коммутацией кадров 

Frame Relay

Подключение к 

широкополосной АТМ-сети на 

скоростях выше 2048 кбит/с

Подключение по выделенному 

каналу к INTERNET

Через ведущих провайдеров 

города

Передача данных по 

протоколам Х.25/Х.28 с 

возможностью выхода

на российские и 

международные сети

Организация 

видеоконференций с 

использованием технологии 

ISDN

Подключение к цифровой сети 

делового обслуживания 

"Искра-2"

191121,

С.Петербург, ул.Садовая, 88

тел.: 114-66-44, 114-61-12,

факс: 114-36-31, 114-14-67

e-mail: info@data.ptn.ru
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Сверхновой
Телекоммуникационной
Появление

Константин Киселев

Ключевым событием на телекоммуникационном рынке Петербурга
в 2000 году стало объединение трех местных гигантов связи – открытых акцио-
нерных обществ «Петербургская телефонная сеть» (ПТС), «СПб междугородный
международный телефон» (СПб ММТ) и «СПб Телеграф».

Эту идею одобрили владельцы акций
всех трех компаний на внеочередных акцио-
нерных собраниях, которые прошли в конце
марта – начале апреля 2000 года. Объедине-
ние произойдет в форме присоединения СПб
ММТ и «СПб Телеграфа» к ПТС на правах фи-
лиалов. До конца 2000 года СПб ММТ и «СПб
Телеграф» будут ликвидированы как юриди-
ческие лица и станут филиалами ПТС, а их
акционеры получат соответственно 1,2 % и
19,4 % уставного капитала объединенной
компании, которая сохранит имя «Петербург-
ская телефонная сеть». Обновленная ПТС
станет одной из крупнейших телекоммуника-
ционных компаний в России: ее капитализа-
ция приблизится к $0,5 млрд, а выручка
в 2001 году ожидается на уровне $170 млн.

Нельзя сказать, что процесс объедине-
ния проходит как по маслу: то и дело на его
пути возникают различные препятствия, а в
судьбах многих вовлеченных в него людей
остается неизгладимый след. Между тем ход
и скорость «петербургского объединения»
являются критически важными. Во-первых,
потому, что, по сути, укрупнение операторс-
ких компаний в Петербурге фактически явля-
ется первой подобной сделкой (не считая за-
тянувшегося процесса присоединения
московского ОАО «Междугородный междуна-
родный телефон» к ОАО «Ростелеком»).

Во-вторых, Петербург является родиной
главных вдохновителей идеи укрупнения те-
лекоммуникационных компаний в России –
Леонида Реймана, министра РФ по связи и
информатизации (ранее – первого замести-
теля гендиректора, коммерческого директо-
ра ПТС), и Валерия Яшина, главы кон-
тролируемого государством холдинга «Свя-
зьинвест» (прежде – гендиректора ПТС). От
того, насколько успешно пройдет объедине-
ние операторов связи в пенатах Реймана и
Яшина, во многом зависит судьба процесса
укрупнения телекоммуникационных компа-
ний в российском масштабе.

И наконец, в-третьих, в 2001 году нач-
нется объединение всех традиционных опе-
раторов связи Северо-Западного региона
России, которые, по всей вероятности, так-
же присоединятся к ПТС. Ясно, что это при-
ведет к потере региональными связистами
самостоятельности и лишит их статуса удель-
ных князей, поэтому регионалы пристально
следят за ходом событий в Петербурге и де-
лают выводы.

В начале славных дел
Первые переговоры о возможности

объединения двух компаний – ПТС и СПб
ММТ – начались в 1997 году. «Этот разговор

тогда ничем не закончился, хотя общая идея
о том, что в Петербурге должен быть один
крупный оператор всех видов услуг, была
принципиально одобрена, – вспоминает ген-
директор СПб ММТ Николай Певцов. – Тем
более что исторически мы вышли из старых
государственных компаний. Когда прошла
приватизация, все госпредприятия стали ак-
ционерными обществами, не меняя структу-
ры. То есть ничего нового не создавалось –
просто изменился принцип владения».

Позднее, в 1998 году, губернатор Ле-
нобласти Вадим Густов перешел в прави-
тельство России и стал продвигать идею
объединения Ленобласти с Петербургом. На
этой волне Густов поднял флаг слияния всех
телекоммуникационных компаний на терри-
тории Петербурга и Ленинградской области –
ПТС, СПб ММТ, «СПб Телеграфа» и «Ленсвя-
зи». Эта идея была поддержана в Минсвязи,
которое дало указание о подготовке этого
процесса «Связьинвесту».

Тогда же «Связьинвест» возглавил экс-
директор «Ростелекома» Олег Белов, и все
четыре компании подписали протокол о на-
чале процедуры объединения. В нем были
определены общие принципы и позиции. С
учетом того, что во всех компаниях достаточ-
но велик объем иностранного капитала (до
40 %), на конкурсной основе был нанят рес-
пектабельный финансовый консультант – ин-
вестиционный банк «Ренессанс Капитал».

Поначалу речь шла именно о слиянии:
планировалось ликвидировать все юриди-
ческие лица и сформировать новую компа-
нию с условным названием «Северо-Запад-
ный Телеком». Однако после августовского
кризиса 1998 года у ПТС образовались ог-
ромные долги, а СПб ММТ оставался высо-

Зима 2000 года – главы объединяющихся компаний под-
писали Договор о присоединении, в котором определе-
ны коэффициенты обмена акций СПб ММТ и «СПб Теле-
графа» на акции ПТС и цены выкупа акций акционерными
обществами. Пункт 2.2 Договора предполагает, что руко-
водителем объединенной структуры станет гендиректор
СПб ММТ Николай Певцов.

Середина февраля 2000 года – Николай Певцов утвержда-
ет, что результаты анализа реестров акционеров показыва-
ют, что одобрение слияния – дело почти решенное.

15 марта 2000 года – В Интернете по адресу:
barometr.comnews.ru стартовал проект «Барометр слияния» –
Хроника объединения телекоммуникационных гигантов.

Середина марта 2000 года – В СПб ММТ начались пер-
вые кадровые перестановки.  Заместитель Николая Пев-
цова Александр Бушмакин из зама по внешним связям и
международному сотрудничеству он вырос до директора
по работе с клиентами и международному сотрудниче-
ству. Бывший директор по работе с клиентами СПб ММТ
ТатьянаКиселева ушла на пенсию.

20 марта 2000 года – мелкие акционеры СПб ММТ Черил Энн
Сигсби и Виктор Коноваленко направляют письмо руководству
ОАО «Связьинвест», ПТС, СПб ММТ. В нём они указывают, что
«коэффициент обмена привилегированных акций ММТ на при-
вилегированные акции ПТС (1.721214) не соответствует обо-
снованной и справедливой рыночной оценке». Акционеры уг-
рожают обратиться с претензиями в ФКЦБ.

30 марта 2000 года – внеочередное собрание акционе-
ров ОАО «Санкт-Петербургский Телеграф». Единствен-
ный вопрос, вынесенный на повестку дня, – о реоргани-
зации общества в форме присоединения к ПТС. «За»
было подано 96 % голосов.
«Телеграф – невеста хорошая», – заметил тогда один из
акционеров. «СПб ММТ, ПТС и Телеграф – это как «Вол-
га», «Жигули» и «Запорожец». Нам говорят: вот объеди-
ним их – получим «Мерседес». Да не получится!». Огла-
сив пару цифр, частный акционер заключил: «Мое мнение
– мы от объединения на этих условиях проиграем. Надо
менять условия, или, как невесте, – немного поломаться».
Вскоре на трибуну вышел бывший гендиректор «СПб Те-
леграфа», а ныне глава ОАО «Ленсвязь» Александр Сы-
соев, который дал «отповедь клеветникам».
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корентабельным предприятием. Поэтому
было решено вместо слияния провести при-
соединение СПб ММТ, «СПб Телеграфа» и
«Ленсвязи» к ПТС. Сохранение юридическо-
го лица позволяло ПТС использовать льготу
по налогу на прибыль в течение последующих
пяти лет за счет использования прибыли пре-
жней СПб ММТ для покрытия убытков ПТС.

Осенью 1999 года из объединяющейся
четверки выпала «Ленсвязь». Судебные про-
цессы относительно 20 % ее акций, незакон-
но попавших в руки кипрских фирм, а затем и
частных лиц, затягивались. В итоге «Лен-
связь» стала фактором риска: сделки с учас-
тием компании, вовлеченной в судебные раз-
бирательства, легко могли быть оспорены.
Стороны договорились, что «Ленсвязь» вре-
менно исключается из процесса объединения
и присоединится к нему на следующем эта-
пе, уже к новой объединенной компании. Ког-
да уладит свои дела.

Первый снег
Задолго до внеочередных собраний ак-

ционеров ПТС, СПб ММТ и «СПб Телеграфа»,
на которые выносились вопросы, связанные
с объединением, началось выступление про-
тивников процесса объединения. Оружием
борьбы стали «чемоданы компромата», а
средством его распространения – сеть Ин-
тернет. Еще в конце 1999 года сразу на не-
скольких Интернет-сайтах (Compromat.ru,
hotyellow98.com) появились анонимные тек-
сты, поливающие грязью инициаторов объе-
динения – Валерия Яшина и Леонида Рейма-
на, а также людей из их команды. В начале
2000 года на сайте hotyellow98.com появил-
ся залихватский анонс, который гласил: «Ско-
ро на нашем сайте! Эксклюзив! Три связиста –
три веселых друга. Они не нуждаются в пред-
ставлении, они могут ругаться иногда, но ни-
когда не поссорятся, потому что их связыва-
ет слишком многое...  Вашему вниманию
будут предложены не только номера их сче-
тов в зарубежных банках с остатками на них,
но и факсимильные копии финансовых доку-
ментов. Подробный фотоотчет о принадлежа-
щей им недвижимости. Следите за рекламой».

На hotyellow98.com обещанный матери-
ал так и не появился. Похоже, сбор новой
порции компромата отнял у безвестных об-
личителей слишком много времени и сил. Тем
временем надвигались собрания акционе-
ров. В итоге «разоблачители» предприняли

рассылку компромата целевой аудитории
посредством электронной почты за день до
первого внеочередного собрания – 29 мар-
та. Анонимные корреспонденты разослали
свое творчество открытым списком по доб-
рой сотне адресов: прежде всего, связистов
и СМИ. Разосланный текст обличал во всех
смертных грехах генерального директора
ОАО «Связьинвест» Валерия Яшина, генди-
ректора ПТС Сергея Солдатенкова и замес-
тителя гендиректора ОАО «Телекоминвест»
Владимира Акулича (в то время – директора
по строительству ПТС).

Компромат не выполнил возложенную на
него задачу: настроить большинство акцио-
неров против объединения. Однако свидете-
лем грязного белья стал весь мир петер-
бургской связи: в большинстве телекоммуни-
кационных компаний города в те дни обсуж-
дались электронные разоблачения.

Кто являлся автором всех «Интернет-
разоблачений», до сих пор не известно. Но
анонимные публикации четко обозначили,

что грядущие акционерные собрания пройдут
в условиях, приближенных к боевым.

Решительный бой
Несмотря на то, что идею слияния актив-

но поддерживал «Связьинвест» (холдингу
принадлежит около 51 % голосующих акций
каждой из трех объединяющихся компаний),
его воли было недостаточно для принятия
положительных решений. Так как вопрос сли-
яния затрагивает интересы всех акционеров
компаний, право голоса на акционерных со-
браниях обрели не только владельцы обык-
новенных (голосующих) акций, но и держате-
ли привилегированных акций. Исход
голосования на каждом из собраний не был
очевиден.

Первым «отстрелялся» «СПб Телеграф» –
внеочередное собрание его акционеров про-
шло 30 марта 2000 года. Здесь сюрпризов не
ожидалось: основной бизнес «СПб Телегра-
фа» – прием и передача телеграмм – хиреет
год от года, а эффективно конкурировать на
плотном рынке современных услуг передачи
данных и Интернета компания вряд ли могла.
Акционеры «СПб Телеграфа» продемонстри-
ровали понимание этой ситуации: большин-
ством в 96,6 % голосов они высказались за
присоединение к ПТС.

Гром грянул на акционерных собраниях
СПб ММТ и ПТС, которые прошли соответ-
ственно 31 марта и 3 апреля. После докладов
генеральных директоров на обоих собраниях
акционеры обрушились с критикой объедине-
ния как такового, а также его условий и пред-
ложенного порядка голосования.

Выступления акционеров можно было
отнести к двум типам – эмоциональные (чаще
всего беспочвенные) и взвешенные (с аргу-
ментированными претензиями). Больше все-
го эмоций выплеснулось на собрании СПб
ММТ. В частности, один из мелких акционе-
ров компании Сергей Моисеев заявил с три-
буны: «Не все сознают, что мы присутствуем
сегодня на похоронах АО «ММТ». Могила уже
выкопана, труп ММТ положен, и вам предла-
гают своим голосованием бросить горсти
земли в эту могилу». Подобные выступления

«Я называю таких людей кухонными ораторами, – заявил
он. – Я проработал на Телеграфе почти 20 лет. Если се-
годня Телеграф – это «Запорожец» (хотя я бы сравнивал
его с «Жигулями»), то завтра он будет без колес и бензи-
на. А если невеста – так замуж надо выходить вовремя!».

31 марта 2000 года – внеочередное собрание акционе-
ров ОАО «СПб ММТ» проголосовало за присоединение к
ПТС. «За» – 90,39 % голосов. Один из выступавших в эмо-
циональных прениях акционеров, имя которого тогда ник-
то не запомнил, бросил фразу: «Могила выкопана, труп
ММТ положен, и нам своим голосованием предлагается
бросить горсть земли в могилу эту». Выступления в пре-
ниях настолько запалив душу гендиректору ОАО «Связь-
инвест» Валерию Яшину, что свою незапланированную

пресс-конференцию после собрания СПб ММТ он начал
со слов: «Я даже сказал Певцову: у вас же есть хороший
медицинский центр – подлечить людей надо».

3 апреля 2000 года – Внеочередное собрание акционе-
ров ОАО «ПТС» поддержало идею объединения компании
с «СПб Телеграфом» и СПб ММТ. Единственной интригой,
которую таило в себе собрание ПТС, была кандидатура
нового гендиректора компании. На суд акционеров ПТС
были представлены три кандидата: и.о. гендиректора ПТС
Сергей Солдатенков, генеральный директор СПб ММТ
Николай Певцов и генеральный директор областного опе-
ратора ОАО «Ленсвязь» Александр Сысоев. Кандидатура
Николая Певцова, которую выдвинул «Связьинвест» –
владелец 51% голосующих акций ПТС, была с треском

провалена. «Связьинвест» проявил раздвоение личнос-
ти, и проголосовал против предложенного им же канди-
дата. Валерий Яшин сразу по окончании собрания так
прокомментировал поведение «Связьинвеста»: «Мы уви-
дели, что кандидатуру Певцова никто не выдвинул, а он
человек известный – вот мы и решили восстановить спра-
ведливость».

26 мая 2000 года – Объединяющиеся компании напра-
вили ходатайство на одобрение сделки в МАП.

7 июня 2000 года – Годовое собрание акционеров
ОАО «Санкт-Петербургский Телеграф» прошло настоль-
ко гладко и быстро, что непосвященный никогда бы не до-
гадался, что это последнее собрание в истории компа-

Генеральный директор ПТС Сергей Солдатенков
выполнил свою миссию в петербургском объеди-
нении и уже радеет об укрупнении всех операто-
ров Северо-Запада
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настолько запали в душу Валерию Яшину, что
свою незапланированную пресс-конферен-
цию после собрания СПб ММТ он начал со
слов: «Я даже сказал Коле [Певцову. Прим.
«Стандарта»]: у вас же есть хороший меди-
цинский центр – подлечить людей надо».

Среди многочисленных выступавших
против объединения наиболее подготовлен-
ными оказались инвестиционные консультан-
ты Черил Энн Сигсби и Виктор Коноваленко –
мелкие акционеры СПб ММТ и ПТС. Они де-
тально изложили свои претензии, сводивши-
еся к трем пунктам: при определении коэф-
фициента конвертации были ущемлены права
владельцев привилегированных акций СПб
ММТ, «Связьинвест» является заинтересо-
ванной стороной и не должен участвовать в
голосовании, акционеры не имели свободно-
го доступа к необходимой информации. В
конце речи Виктор Коноваленко заявил о
готовности подать жалобу в ФКЦБ и иск в суд.

Аналогичные претензии высказывали и
другие акционеры, и их обоснованность труд-
но оспорить. Действительно, в соответствии
со ст. 81 закона РФ «Об акционерных обще-
ствах», «Связьинвест» является лицом, заин-
тересованным в совершении сделки по объе-
динению (ему принадлежит более 20 %
голосующих акций как ПТС, так и СПб ММТ).
Поэтому «Связьинвест» должен был воздер-
жаться от участия в голосовании по вопросам
объединения. Кстати, именно так и произош-
ло в 1999 году, когда проводилась аналогич-
ная реорганизация в форме присоединения
московского ОАО «ММТ» к «Ростелекому».
Тогда «Связьинвест» не принимал участия в
голосовании по вопросу о реорганизации и
утверждении договора о присоединении.
Однако в петербургском случае ставки были
слишком велики, и «Связьинвест», ведомый
Яшиным, как бы забыл о факте заинтересо-
ванности.

Коэффициенты обмена акций СПб ММТ
и «СПб Телеграфа» на акции ПТС стали еще
одним камнем преткновения. Акционерам
было предложено обменивать 1 акцию СПб
ММТ (как обыкновенную, так и привилегиро-
ванную) на 1,72 акции ПТС, а 1 акцию «СПб
Телеграфа» – на 0,22 акции ПТС. При этом,

например, Черил Энн Сигсби и Виктор Коно-
валенко удовлетворились коэффициентом
обмена обыкновенных акций, однако потре-
бовали увеличить коэффициент обмена при-
вилегированных акций до 3,0 акций ПТС за
одну акцию СПб ММТ.

Согласно расчетам петербургской финан-
совой компании «Гамма Капитал», коэффициен-
ты обмена должны быть следующими: 6,9 обык-
новенной акции ПТС за 1 обыкновенную акцию
СПб ММТ (для «СПб Телеграфа» – 0,5 акции ПТС
за 1 его акцию); 3,5 привилегированных акции
ПТС за одну префакцию СПб ММТ (для «СПб Те-
леграфа» – 0,1 акции ПТС за 1 его префакцию).

Невзирая на многочисленные претензии
акционеров, все вопросы повестки дня собра-
ний СПб ММТ и ПТС выносились на голосова-
ние в исходных формулировках. В итоге глав-
ный вопрос – о присоединении – на обоих
собраниях был решен положительно: за него
было отдано 90,39 % голосов на собрании СПб
ММТ и 99,60 % голосов на собрании ПТС.

Дорога назад
Вскоре стало ясно, что до окончательной

победы еще далеко. Один из мелких акционе-
ров СПб ММТ Сергей Моисеев (владелец 1100

обыкновенных акций предприятия) подал су-
дебный иск, в котором опротестовывал резуль-
таты оценки стоимости объединяющихся ком-
паний и коэффициентов конвертации акций
СПб ММТ в акции ПТС. Рассмотрение дела
было назначено на 12 октября 2000 года, од-
нако в обеспечение иска Куйбышевский феде-
ральный суд Центрального района Петербурга
29 июня приостановил процесс присоединения
СПб ММТ к ПТС.

Ждать до 12 октября не входило в планы
инициаторов объединения. Поэтому в суд уже
через неделю поступили ходатайства с
просьбой отменить запрет на дальнейшие шаги
по объединению. Одно из них исходило от ген-
директора ОАО «Связьинвест» Валерия Яшина,
второе – от СПб ММТ. Месяц спустя, 27 июля,
коллегия городского суда удовлетворила час-
тные жалобы руководителей «Связьинвеста» и
СПб ММТ о размораживании объединительно-
го процесса.

Выйдя из зала суда, Сергей Моисеев зая-
вил: «Я ожидал такого решения суда и не рас-
строен. Я имею право подать жалобу в поряд-
ке надзорного производства, но делать этого
не буду. Мне ясно, что на суд оказывалось дав-
ление, и я уверен, что и надзорный орган бу-
дет также предвзятым. Я общался с членами
коллегии до заседания и уже по их поведению
понял, что исход дела предрешен».

Вздохнув, он добавил: «Теперь они поста-
раются провести реорганизацию быстро, и по-
том вернуть что-то назад будет очень сложно.
По сути, сегодня в этом деле поставлена точ-
ка». Отвечая на вопрос, имеет ли в таком слу-
чае для него смысл приходить в суд 12 октяб-
ря, Сергей Моисеев сказал: «Надо идти до
конца – не бросать же начатое дело. Тем более
сохраняется шанс, что все встанет на свои ме-
ста и мой иск будет удовлетворен».

Даже если Моисеев проиграет суд
12 октября, это не перевернет судебную
страничку объединительной истории. Черил
Энн Сигсби и Виктор Коноваленко готовы
подхватить это знамя. «Мы хотим получить
окончательный ответ из ФКЦБ и дождаться
результата суда 12 октября, – сообщила Че-
рил Энн Сигсби репортеру «Стандарта». –
Если Моисеев проиграет дело, мы обяза-

нии. Акционеры избрали новый совет директоров и утвер-
дили размер дивидендов по результатам 1999 года.

8 июня 2000 года – прошло годовое собрание акционе-
ров СПб ММТ. Гендиректор компании Николай Певцов
сообщил тогда, что двое акционеров-частных лиц (Черил
Энн Сигсби и Виктор Коноваленко) подали в суд иски на
некорректный расчет коэффициентов конвертации акций
СПб ММТ в акции ПТС.

9 июня 2000 года – Итоги годового собрания акционе-
ров ОАО «ПТС» окончательно подтвердили раскол между
руководителями компаний – основателей холдинга «Те-
лекоминвест» – ПТС и «Санкт-Петербургского междуго-
родного международного телефона» (СПб ММТ). Генди-
ректор СПб ММТ Николай Певцов впервые за многие годы

не вошел в совет директоров ПТС. При этом «Связьин-
вест» – владелец 51% голосующих акций ПТС – сам выд-
винул Николая Певцова в совет директоров ПТС, а затем
проголосовал против этого кандидата. Один в один по-
вторилась история, которая произошла 2 месяца назад
на внеочередном собрании акционеров ПТС. Николай
Певцов быстро покинул зал, бросив через плечо пустив-
шимся за ним журналистам, что не удивлен итогами го-
лосования.

29 июня 2000 года – Куйбышевский федеральный суд
Центрального района Петербурга приостановил объеди-
нение ПТС, СПб ММТ и СПб Телеграфа. Решение принято
на основе иска к СПб ММТ частного акционера этой ком-
пании Сергея Моисеева, который пытается опротесто-
вать результаты оценки стоимости объединяющихся ком-

паний и коэффициентов конвертации акций СПб ММТ и
«СПб Телеграфа» в акции ПТС. Объединительный про-
цесс приостановлен до рассмотрения иска, которое на-
значено лишь на 12 октября. Сергей Моисеев требует
новой независимой оценки объединяющихся компаний
и пересчета коэффициентов конвертации акций. Это его
слова прозвучали на внеочередном собрании акционе-
ров СПб ММТ: «Могила уже выкопана, труп ММТ поло-
жен, и вам предлагают своим голосованием бросить
горсть земли в могилу эту».
Ждать до 12 октября не входит в планы инициаторов
объединения. Поэтому в суд уже поступили ходатайства
с просьбой отменить запрет на дальнейшие шаги по
объединению. Одно из них исходит от гендиректора
ОАО «Связьинвест» Валерия Яшина.

Генеральный директор СПб ММТ Николай
Певцов должен быть рекомендован на пост ру-
ководителя объединенной компании. Так написа-
но в трехстороннем договоре о присоединении
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тельно подадим иск от своего имени. ПТС и
СПб ММТ сами знают, что их действия не со-
ответствуют законодательству. Кроме того,
объединение операторов связи продолжится
по всей России, и лучше все исправить в са-
мом начале. Тут нет ничего личного – просто
это прецедентный случай».

Горячая вакансия
Едва ли не самой сильной интригой

объединительного процесса обещает быть
назначение генерального директора об-
новленной ПТС. Формально из тройки наи-
более влиятельных связистов Петербурга –
Яшин–Рейман–Певцов – в городе остался
только последний. Вес Николая Певцова на
бумаге признали советы директоров и со-
брания акционеров ПТС, СПб ММТ и «СПб
Телеграфа»: в одобренном ими Договоре о
присоединении пункт 2.2 гласит: «Стороны
договорились рекомендовать акционерам
для назначения на должность на должность
генерального директора реорганизованно-
го общества Певцова Н.В.».

Однако все предыдущие события по-
казывают, что Николаю Певцову будет не
легко занять кресло главы новой ПТС –
против него настроены и Яшин, и Рейман.
На годовом собрании акционеров ПТС в
июне 2000 года Николай Певцов впервые
за многие годы не вошел в совет директо-
ров ПТС. При этом «Связьинвест» – владе-
лец 51 % голосующих акций ПТС – сам выд-
винул Николая Певцова в совет директоров
ПТС, а затем проголосовал против этого
кандидата.

Стоит отметить, что за два месяца до
этого схожая история произошла на дру-
гом, внеочередном, собрании акционеров
ПТС,  посвященном объединению с  СПб
ММТ и «СПб Телеграфом». Тогда собрание
должно было избрать нового гендиректо-
ра ПТС вместо переместившегося в «Свя-
з ь и н в е с т »  В а л е р и я  Я ш и н а .  К а н д и д а т о в
было трое: Сергей Солдатенков, бывший
тогда и.о. гендиректора ПТС, Николай Пев-
цов и генеральный директор ОАО «Лен-
связь» Александр Сысоев. «Связьинвест»

тогда тоже выдвинул кандидатуру Николая
Певцова, а затем отдал свои весомые го-
лоса за Сергея Солдатенкова.

Скорее всего,  противники Николая
Певцова попытаются использовать то, что
в мае будущего года ему исполнится 60 лет

и появится хороший повод для проводов
его на пенсию. Вопрос лишь в том, захотят
ли инициаторы объединения ждать до мая.

Похоже, что команда Николая Певцо-
ва разуверилась в перспективах. За лето
2000 года компанию покинули сразу не-
сколько топ-менеджеров. Так, директор по
работе с клиентами и международному со-
трудничеству СПб ММТ Александр Бушма-
кин стал заместителем председателя Фон-
д а  и н в е с т и ц и о н н ы х  п р о г р а м м  п о
Ленинградской области.

Директор по экономике и финансам
«междугородки» Игорь Харитонов перешел
на аналогичную должность в ЗАО «СПб Так-
софоны». Технический директор СПб ММТ

Георгий Ромский занял пост технического
директора ОАО «Ростелеком».

Поэтому вопрос о том, кто же возгла-
вит новую ПТС, остается открытым. Неко-
торые аналитики отмечают, что наиболее
вероятным претендентом на этот пост яв-
ляется Сергей Солдатенков.

Миссисипи в огне
Не успело завершиться петербургское

объединение, как подобный процесс на-
чался по всему Северо-западу.

«Слишком малый размер локальных
операторов, низкие показатели доходнос-
ти линий, устаревшие сетевые технологии,
обострение борьбы за привлечение инве-
стиций и усиление конкуренции указывают
на необходимость осуществления интегра-
ции. Одним из возможных путей решения
этих проблем является разумное укрупне-
ние операторов связи, работающих на од-
ном региональном рынке»,  –  объясняет
Сергей Солдатенков.

Летом 2000 года были созданы четы-
ре рабочие группы, куда вошли представи-
т е л и  в с е х  р е г и о н а л ь н ы х  А О  « Э л е к т р о -
с в я з ь » .  Гр у п п ы  д е й с т в у е т  в  ч е т ы р е х
направлениях: юридическая часть, финан-
совое моделирование,  технологическое
взаимодействие сетей и слияние новых
видов бизнеса.

Осенью 2000 года будет избран фи-
нансовый консультант, которым, по всей
вероятности, вновь будет «Ренессанс Ка-
питал».  Форма объединения пока также
неизвестна, хотя большинство аналитиков
уверено, что будет продолжено присоеди-
нение к ПТС.

Вопросы, связанные с объединением,
планируется выносить на годовые собра-
ния Северо-Западных АО «Электросвязь»,
которые пройдут весной–летом 2001 года.
При этом большинство аналитиков и учас-
тников событий сходятся во мнении, что
сам процесс объединения по Северо-За-
паду займет не менее 1,5-2 лет.

13 июля 2000 года – Интернет-сайт ComNews.ru сооб-
щает, что сразу несколько директоров СПб ММТ один за
другим покинули компанию. Отток высших менеджеров
начался в тот момент, когда вышло на финишную прямую
присоединение СПб ММТ к ПТС.

20 июля 2000 года – коллегия городского суда Петер-
бурга собралась для рассмотрения частных жалоб руко-
водителей ОАО «Связьинвест» и ОАО «СПб междугород-
ный международный телефон», протестующих против
замораживания процесса присоединения СПб ММТ к «Пе-
тербургской телефонной сети». «Виновник торжества»
Сергей Моисеев заявил, что не получал текстов частных
жалоб, о существовании которых узнал из газет, и потре-
бовал предоставить ему эти документы и срок на подго-
товку к судебному заседанию. Коллегии не оставалось

ничего другого, как признать недоработку суда и выдать
акционеру запрошенные жалобы. Новое заседание кол-
легии назначено на 27 июля.
Выйдя из зала суда, Сергей Моисеев сказал: «Все идет
по плану, и второй раунд я выиграл. Но у меня есть ко-
ронный удар, и его я держу до последнего раунда».

27 июля 2000 года – Коллегия городского суда удовлет-
ворила частные жалобы руководителей ОАО «Связьин-
вест» и ОАО «СПб междугородный международный теле-
фон» о размораживании процесса присоединения СПб
ММТ к «Петербургской телефонной сети».
Выйдя из зала суда, Сергей Моисеев заявил: «Я ожидал
такого решения суда и не расстроен. Я имею право по-
дать жалобу в порядке надзорного производства, но де-
лать этого не буду. Мне ясно, что на суд оказывалось дав-

ление, и я уверен, что и надзорный орган будет также
предвзят. Я общался с членами коллегии до заседания, и
уже по их поведению понял, что исход дела предрешен».
Вздохнув, он добавил: «Теперь они постараются провес-
ти реорганизацию быстро, и потом вернуть что-то назад
будет очень сложно. По сути, сегодня в этом деле постав-
лена точка». Отвечая на вопрос, имеет ли в таком случае
для него смысл приходить в суд 12 октября, Сергей Мои-
сеев сказал: «Надо идти до конца – не бросать же нача-
тое дело. Тем более сохраняется шанс, что все встанет
на свои места и мой иск будет удовлетворен».

Пенсионер Сергей Моисеев водиночку вышел
на бой с гигантами связи
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10 Международный московский банк (ММБ) основан в Москве в октябре
1989 года. Он стал первым в России банковским предприятием с участием ино-
странного капитала. Петербургское отделение (ПО) ММБ действует с сентяб-
ря 1993 года. Здесь работают немногим более 100 человек.

Идея создания филиала ММБ в Петербурге появилась летом 1992 года.
Организационный период длился больше года. Все это время банк занимал
временный офис – двухэтажный номер «люкс» гостиницы «Прибалтийская».
ПО ММБ возглавил Сергей Поздняков, до этого занимавший пост заместителя
председателя правления Северо-Западного банка Внешэкономбанка (ВЭБ).
Ядро команды банка также составили специалисты ВЭБ в Петербурге.

Изначально банк был создан для работы с совместными предприяти-
ями и нерезидентами. Первое время клиентская база росла исключитель-
но за счет иностранных предприятий, преимущественно из скандинавс-
ких стран, однако с 1996 года наметился сдвиг в сторону увеличения
числа российских клиентов.

С конца 1995 года ПО ММБ является прибыльным подразделением банка.
О нем можно говорить как о самостоятельном центре прибыли, так как филиал
ведет отдельную отчетность и сдает ее в местные государственные финансо-
вые органы. С самого начала работа была поставлена так, что степень полно-
мочий отделения по некоторым направлениям деятельности достаточно вели-
ка. Прежде всего это – развитие клиентуры и тарифная политика. У филиала
есть собственные корреспондентские счета. Прежде чем запустить в Москве
некоторые банковские продукты, ММБ сначала «обкатывал» их в Петербург-
ском филиале.

Как и любое крупное финансовое учреждение, ММБ всегда проявлял ин-
терес к обслуживанию и кредитованию телекоммуникационных предприятий.
Одним из первых значимых проектов в этой области стал в 1996 году кредит на
сумму $9 млн компании «Северо-Западный GSM» – оператору сотовой связи.
Тогда эта компания была в самом начале пути, и банку пришлось потратить
много усилий на анализ ее бизнеса. В конце 1999 года ПО ММБ выдало кредит
на сумму $10 млн холдингу «Телекоминвест», причем залогом по кредиту по-
служили 29 % акций компании «ПетерСтар».

О текущем положении банка и планах по работе в секторе связи генераль-
ный управляющий ПО ММБ Сергей Поздняков рассказал репортеру
«Стандарта» Борису Федорову.

Сергей Николаевич, каково общее те-
кущее положение банка, итоги ПО ММБ за
1999 год и перспективы на ближайшее
будущее?

Международный Московский Банк пока-
зал весьма успешные результаты работы по
итогам 1999 года, чистая прибыль, рассчитан-
ная по международным стандартам, состави-
ла около $40 млн. По решению совета дирек-
торов вся прибыль будет направлена на
развитие банка. Кроме того, ММБ разместил
среди акционеров новую эмиссию акций, в ре-
зультате которой уставный капитал банка уве-
личится в 3,5 раза и достигнет $1,6 млрд.

После завершения эмиссии немецкий
Bayerische Hypo- und Vereinsbank (BHV) увели-
чит свою долю до 41,03 %, скандинавский
Merita Nordbanken (MNB) увеличит свою долю
до 20,51 %, Коммерческий банк  для Северной
Европы (Eurobank, Франция) увеличи свою
долю до 22,12 % (Eurobank принадлежит Бан-
ку России на 77,75 %). Европейский банк ре-
конструкции и развития (ЕБРР) увеличит свою
долю до 10 %, Industrial Bank of Japan умень-
шит свою долю до 3,46 %, Сбербанк России
снизит свою долю до 2,88 %. Кроме того, из
состава акционеров в результате эмиссии
выйдут Внешторгбанк России, а также Bank
Austria Creditanstalt  International и Comit
Holding International. Эти банки являлись акци-
онерами ММБ с 1989 года и продали свои ак-
ции стратегическим партнерам.

ММБ по объему активов занимает пятое
место среди крупнейших банков России. По
состоянию на 1 мая 2000 года активы банка со-
ставляли $2 млрд, объем кредитного портфе-
ля составлял $282 млн. У ММБ около 3400 кор-
поративных клиентов – крупные и средние
предприятия и иностранные фирмы. У нас
имеют счета и активно обслуживаются около
40 корпоративных клиентов из числа 200 круп-
нейших российских предприятий. Банк обслу-
живает около 7–8 % всех расчетов по россий-
скому экспорту в страны, не являющиеся
членами СНГ. Корреспондентская сеть ММБ
включает более 1400 банков. ММБ имеет от-
деление в Петербурге и представительство во
Владивостоке.

В качестве основных направлений даль-
нейшей работы банка его стратегические ак-
ционеры определили торговое и проектное
финансирование, работу с частными лицами и
предоставление банковских услуг через Ин-
тернет. Дело в том, что специализацией BHV
является торговое и проектное финансирова-
ние, а также операции с недвижимостью, в
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свою очередь MNB специализируется на осу-
ществлении банковских операций через Ин-
тернет и предоставлении других электронных
услуг. Мы ожидаем, что стратегические акци-
онеры банка перенесут свои основные виды
деятельности на ММБ.

Какова оценка перспективности теле-
коммуникационного рынка Петербурга и
Северо-Запада России с точки зрения
банка?

ПО ММБ с самого начала было ориенти-
ровано на предоставление всего комплекса
банковских услуг корпоративным клиентам
Петербурга и Северо-Запада в целом. Разу-
меется,  региональный телекоммуникацион-
ный рынок постоянно находится в сфере на-
шего внимания, как один из наиболее
перспективных. Причем перспективных не
только с точки зрения компаний-операторов
связи, но и производителей телекоммуника-
ционного оборудования. Немаловажно и то,
что наш регион с точки зрения привлекатель-
ности для зарубежных инвесторов занимает
одно из первых мест в стране.

В настоящее время этот рынок пережи-
вает период активного развития. В то же вре-
мя, для наиболее успешных компаний рамки
Петербурга и даже Северо-Запада оказыва-
ются слишком узкими. Так, мы с удовлетво-

рением следим за успешным развитием хол-
динга «Телекоминвест», расширяющего свой
бизнес в других регионах России. В перспек-
тиве мы ожидаем появления новых участни-
ков на рынке телекоммуникаций Петербурга,
что будет способствовать созданию более
конкурентной среды, а значит – будет выгод-
но для конечного потребителя.

Существуют ли, на ваш взгляд, осо-
бенности кредитования телекоммуника-
ционных проектов?

Телекоммуникационные проекты, как
правило, отличаются значительной капитало-
емкостью и сроками окупаемости в диапазо-
не 3–7 лет. Оценка таких проектов требует
обширных знаний и высокой квалификации
экспертов, аналитиков. Далеко не всякий
финансовый институт обладает необходимы-
ми ресурсами и компетентными кадрами для
рассмотрения и финансирования телекомму-
никационных проектов.

При реализации долгосрочных проектов
ММБ рассчитывает на поддержку со стороны
основных стратегических партнеров – банков
BHV и MNB, а также на ресурсы ЕБРР, заин-
тересованного в расширении инвестиций в
перспективные секторы российской эконо-
мики.

Какую долю обеспечивают телеком-
муникационные клиенты в общих финан-
совых показателях ПО ММБ?

ММБ изначально создавался как банк,
ориентированный на экспортные отрасли
промышленности. Однако по мере становле-
ния рынка связи банк все активнее стал ра-
ботать с клиентами, связанными с телеком-
муникационным бизнесом. В головном банке
и в филиале обслуживаются как известные
компании-операторы («Телекоминвест», «Ко-
минком-Комбеллга», «Сонера Рус», «Северо-
Западный GSM», «Совинтел», «Ланк», FCN),
так и ведущие производители разнообразно-
го коммуникационного оборудования
(Siemens, Ericsson, Nokia). Мы рассчитываем
на дальнейшее расширение сотрудничества
с фирмами телекоммуникационного сектора.

Каким образом банк получает объек-
тивную информацию о телекоммуникаци-
онном рынке?

Телекоммуникации являются динамично
развивающейся отраслью, поэтому столь боль-
шое значение приобретает оперативная и полная
информация об изменениях на рынке, состоянии
компаний, планах их развития. В ММБ за сбор и
обработку информации об основных рынках от-
вечает отдел стратегического планирования. При
подготовке обзоров аналитики отдела пользуют-
ся разнообразными источниками информации —
от периодики и специальных изданий до специ-
ально заказанных исследований. Координацией
работы подразделений банка в отношении теле-
коммуникационного сектора занимается соот-
ветствующий отраслевой отдел, входящий в Уп-
равление клиентских отношений ММБ в Москве.

Существуют ли новые услуги банка, ко-
торые могут быть интересны в первую оче-
редь телекоммуникационным клиентам?

В перспективе стратегические партнеры
банка – BHV и MNB – будут оказывать содей-
ствие ММБ в разработке новых продуктов и ус-
луг, а также в освоении современных банковс-
ких технологий. В первую очередь это
относится к Интернет-технологиям. Среди пла-
нируемых новых продуктов следует назвать
рублевые облигации, которые банк предпола-
гает выпустить на внутреннем рынке.

Есть ли у ПО ММБ планы усиления ак-
тивности в сфере кредитования телеком-
муникационных проектов в Петербурге и
на Северо-Западе?

ММБ планирует активизировать свою де-
ятельность по участию в финансировании те-
лекоммуникационных проектов. При этом банк
будет опираться на поддержку со стороны сво-
их стратегических акционеров, а также на со-
трудничество с ЕБРР. Кроме того, важно отме-
тить, что у ММБ есть значительный позитивный
опыт в организации структурированных сделок
по финансированию импорта технологическо-
го оборудования в Россию с участием таких ин-
ститутов, как, например, Hermes или  Finnvera.
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 ОБРАЗЦОВОЙ КУЛЬТУРЫ
Интеллект современного теллекоммуникационного оборудова-

ния сегодня зависит как от нового «железа» – плат и микросхем, так и
от новейшего программного обеспечения (ПО). Разработчики ПО в об-
ласти связи превратились едва ли не в передовой отряд программис-
тов: у них, как у саперов, нет права на ошибку. Microsoft может позво-
лить себе оставлять прорехи в каждом программном продукте:
пользователь уже привык к печальной необходимости перезагружать
зависший компьютер по несколько раз на дню и покупать программ-
ные продукты «от Билла Гейтса» не ранее чем через год после их по-
явления на рынке (за это время наиболее вопиющие «дыры» в про-
граммах успевают подлатать). В телекоммуникациях же сбой ПО
граничит с катастрофой. Поэтому требования к «софту» для систем
связи предъявляются самые жесткие, и зарубежные компании вкла-
дывают огромные средства в разработку, отладку и тестирование ПО.

Еще одна особенность рынка связи состоит в том, что изменения
в технологиях происходят с невероятной быстротой. Если 4–5 лет на-
зад создание одной версии программного продукта длилось
1,5–2 года, то сейчас новый релиз появляется каждые полгода.

Потребность в масштабных разработках ПО привела многие ино-
странные телекоммуникационные фирмы в Россию, в частности в Пе-
тербург, где рабочая сила, по западным меркам, весьма недорога. Раз-
работка ПО в России всегда оказывается дешевле, чем в развитых
странах. Цены на программные продукты российской разработки мо-
гут быть в 2–20 раз ниже, чем на аналогичное ПО западных фирм. Вне-
дрение крупномасштабных программных систем российскими фирма-
ми может оказаться дешевле в 30–100 раз.

Одни зарубежные компании создавали в Петербурге свои под-
разделения (так, например, поступили компании Lucent Technologies,
Novavox, Siemens). Другие – шли на сотрудничество с местными фир-
мами-разработчиками (этот путь избрала, к примеру, американская
фирма Harris и привлекла в партнеры петербургскую фирму «Санта
Барбара»). Петербургская история знает случаи, когда западная фир-
ма, пойдя по одному пути, в итоге меняла его на другой.



#1
/2

00
0/

С
п

е
ц

р
е

п
о

р
та

ж

14

S      FTWARE HOUSE

Начальник Отдела по исследованиям и разработкам 
в области ПО систем передачи SDH Lucent Technologies 
Николай Голубенцев: «Численность любой лаборатории 
Lucent в мире пропорциональна размеру рынка. Например, 
недавно с нуля была создана такая лаборатория в Китае, 
а теперь в ней работает уже 200 человек, так как этот рынок 
велик. Сейчас и российский рынок начал расти, и к концу 
этого года мы ожидаем увеличения штата».

Lucent Technologies
В январе 1995 года американская

телекоммуникационная компания Lucent
Technologies (тогда носившая имя AT&T)
создала в Петербурге Отдел по исследова-
ниям и разработкам в области ПО систем
передачи SDH.  Отдел входил в состав
СП «AT&T Санкт-Петербург», которую в
1992 году создали AT&T (68 % уставного
капитала) и петербургское производствен-
ное предприятие «Дальняя связь» (32 %).
СП занималось производством мультиплек-
соров и компонентов для систем передачи.

Учредители вряд ли могли обойтись друг
без друга: «Дальняя связь» контролировала
весь российский рынок передающего обо-
рудования, а AT&T владела новейшими
цифровыми технологиями.

Первый год работы СП ушел на серти-
фикацию оборудования в Минсвязи, и почти
сразу выяснилось, что американское обору-
дование нуждается в адаптации. Доработка
ПО мультиплексоров была возложена на
Николая Голубенцева – одного из первых
сотрудников СП, который ранее являлся
начальником одного из отделов «Дальсвя-
зи». Николай Голубенцев начал привлекать к
адаптации и других работников «Дельней
связи». Это продолжалось до 1995 года,
когда AT&T поняла, что в России есть разра-
ботчики, удовлетворяющие ее требованиям.
Именно тогда у американской компании
возникла идея создания в Петербурге под-
разделения разработки ПО.

В 1996 года пути AT&T и «Дальсвязи»
разошлись, и Отдел по исследованиям и
разработкам перешел в подчинение
ЗАО «Люсент Технолоджис» – 100 %-ной

российской «дочки» американской компа-
нии (которая к тому времени успела сме-
нить имя с AT&T на Lucent Technologies)

Первоначально в Отдел было набрано
шесть сотрудников, которые в течение
полугода проходили стажировки в различ-
ных странах мира. В 1996 году штат Отдела
составлял уже 12 человек, в 1997 года – 18,
а сегодня в нем работает 20 специалистов.
Первое время Отдел разрабатывал ПО для
систем передачи по медным кабелям (PDH),
а с 1998 года взялся за создание «софта»
для современных цифровых систем передачи
по волоконно-оптическим кабелям (SDH).

Традиционной платформой для разра-
боток в Lucent является Unix (который,
кстати, был изобретен Bell Labs – научным
центром Lucent), но некоторые системы
потребовалось создавать под Windows.
Именно разработки в среде Windows были
возложены на петербургский Отдел, и он по
сей день держит в этой сфере пальму пер-
венства среди всех центров разработки
Lucent.

Августовский кризис 1998 года обру-
шил российский рынок телекоммуникацион-
ного оборудования в 2–2,5 раза, и после-
кризисный год петербургский Отдел
посвятил сохранению численного состава и
качества. В сентябре 1998 года петербургс-
кий Отдел завершил процесс сертификации
по стандарту ISO 9001.

«Мой начальник не верил, что мы полу-
чим сертификат ISO с первого раза, но мы
получили, причем у Lloyd, – вспоминает
начальник Отдела по исследованиям и
разработкам в области ПО систем передачи
SDH Николай Голубенцев. – Еще полгода
спустя мы прошли внутренний аудит Lucent,

который еще строже, и получили статус
отделения Bell Labs». Этот статус требуется
ежегодно подтверждать. Последнее такое
подтверждение произошло в феврале
2000 года.

Один из последних проектов петербур-
гского Отдела Lucent – ПО для мультиплек-
сора STM-16 (2,4 Гбит/с) получил внутрен-
нюю серебряную медаль Lucent, а один из
программистов Отдела – звание
Distinguished Member of Technical Staff. Оно
дается сотрудникам, имеющим междуна-
родную известность.

По правилам Lucent отделы исследо-
ваний и разработок получают бюджет в
размере 10–11 % от продаж в регионе их
работы. До последнего времени направле-
ния разработок определяли маркетинговые
подразделения компании, но из-за быстро-
го развития начальники отделов (в т. ч. и
Николай Голубенцев) получили указание
напрямую общаться с заказчиками и выяс-
нять их потребности.

Novavox
Швейцарская фирма Novavox AG зани-

мается интеграцией компьютерной техники
и телефонии, при этом практически все
разработки ПО она ведет в Петербурге.
Оборот Novavox в мире составляет десятки
миллионов долларов в год. В 2001 году
компания планирует достичь годового
оборота в $100 млн.

Novavox основана в 1992 году в Цюри-
хе двумя гражданами Швейцарии – Андрэ
Цграггеном и Вальтером Моретти. Россий-
ский этап истории Novavox AG начался в
1993 году, когда Андрэ Цграгген попытался
реализовать в Петербурге один проект со
своими тремя местными друзьями-про-
граммистами. На основе этого альянса в
1994 году в Петербурге был открыт филиал
Novavox. Андрэ Цграгген возглавил петер-
бургский филиал, а Вальтер Моретти остал-
ся руководить штаб-квартирой в Цюрихе.

В силу дешевизны труда местных
программистов в Петербурге было решено
делать часть программистской работы.
Опыт оказался успешным, и Novavox реши-
ла перенести основную часть разработки
своих программных продуктов из Швейца-
рии в Петербург. Сейчас в Петербурге
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Директор по продажам в Восточной Европе Novavox 
Симон Хофер: «Каждую неделю к нам приходит новый 
сотрудник».

работает основное подразделение компа-
нии, ведущее разработку программных
продуктов и поддержку пользователей;
здесь же сосредоточились основные менед-
жерские силы компании по маркетингу и
продвижению продукции.

В 1997 году Novavox открыла филиал в
Германии, где сейчас расположен учебный
центр компании, центр поддержки пользо-
вателей первого уровня и всемирная «горя-
чая» телефонная линия. Сегодня филиалы
Novavox есть во Франции и Италии. Петер-
бургский филиал отвечает за продажи в
России, Восточной Европе и на Ближнем

Востоке; ведет проекты в Польше, Чехии,
Финляндии, Израиле.

В 1994 году в петербургском офисе
Novavox работало пять разработчиков, в
1996 году – уже 40. Сегодня во всех подраз-
делениях Novavox в мире работает около 200
сотрудников, в том числе в Петербурге –
120 человек, из которых программисты
составляют 85 %.

Первым продуктом, который создала
Novavox, стала система, позволявшая со-
здавать системы компьютерной телефонии,
используя готовые графические модули.
Этот генератор приложений был создан на
базе плат фирмы Dialogic. Однако по опыту
продаж компания заключила, что наиболь-
ший спрос у клиентов вызывают не системы
разработки, а готовые приложения. Это
подтолкнуло Novavox к созданию своей
системы голосовой почты Smartphone для
офисных АТС, ориентированной на компа-
нии малого и среднего бизнеса.

Системы Smartphone работают в Рос-
сии на всех популярных учрежденческих
АТС таких фирм как Siemens, Alcatel, Lucent

Technologies, NEC, Nortel Networks, Kapsch,
Matra, Ascom и др. Кроме того, Novavox
делает специальную ОЕМ-версию системы
голосовой почты для станций марки Integral
фирмы Bosch Telecom (ныне – Tenovis),
которая продает продукт Novavox по всей
Европе. Общее количество инсталляций
продуктов серии Smartphone во всем мире
составляет около 4000, а количество их
пользователей перевалило за 450 тыс.
человек.

Продажами продукции Novavox зани-
маются прежде всего поставщики офисных
и учрежденческих АТС. Например, в Петер-

бурге это фирмы Neotek Electronics (постав-
щик АТС корпорации NEC), «ВАДО Интер-
нэшнл» ( АТС Tenovis) и Baltic (АТС Siemens).

В 1999 году Novavox разработала ориен-
тированную на европейский рынок систему
Smartphone Pro, реализованную на цифровых
платах Dialogic. Следующим шагом компании
стало создание систем универсальной почты
(UMS), объединяющих голосовую почту, факс-
сервер и электронную почту, причем доступ к
сообщениям осуществляется как с телефона,
так и с компьютера. В начале 2000 года
Novavox AG заключила с немецким сотовым
оператором T-Mobil соглашение, целью кото-
рого является внедрение системы UMS на
рынок сотовой связи.

До сих пор Novavox не работала над
заказами российских фирм, хотя, по дан-
ным директора по продажам в Восточной
Европе Novavox Симона Хофера, такие
запросы были. Однако сейчас политика
компании изменилась и она ведет перего-
воры о различных заказных разработках с
такими операторами, как BCL, «Совинтел»,
«Глобал Один», «Комбеллга».

SIEMENS
Немецкий концерн Siemens в ноябре

1997 года открыл в Петербурге Центр по
разработке программного обеспечения для
систем коммутации. По информации дирек-
тора Центра Владимира Филиппова, выбор
места был обусловлен близостью к основ-
ным телекоммуникационным вузам, а также
учебным и сертификационным центрам
России.

В течение первых 6 месяцев после откры-
тия шла подготовка специалистов, а в октябре
1998 года Центр завершил первую разработку,
адаптировав к российским условиям седьмую
версию ПО для управления работой малогаба-
ритной цифровой коммутационной станции
Siemens SDE. В 1999 году Центр создал закон-
ченный российский продукт – ПО версии 9 для
станции SDE. В конце 1999 года началась адап-
тация 10-й версии ПО.

В 1999 году Центр начал разработки ПО
для крупномасштабной коммутационной
системы Siemens EWSD. Зимой 2000 года
Siemens приступил к поставкам для станций
EWSD новой версии ПО, часть работ над
которым выполнил петербургский Центр.
Заказчиком для Центра выступает департа-
мент Siemens «Сети связи и передачи инфор-
мации».

На петербургский Центр возложены функ-
ции поддержки ПО российских пользователей
коммутационного оборудования Siemens. Кроме
разработки ПО Центр производит его тестиро-
вание, которое проводится на тестовых станциях
EWSD и SDE. Помимо адаптации ПО для россий-
ских условий Центр ведет разработки про-
граммных продуктов для зарубежных стран.

Центр начинал работу со штатом в 10
человек. К осени 2000 года в нем работали 24
разработчика, а к концу этого года штат достиг-
нет 27 человек.

«Создание и адаптация ПО занимает
50 % времени, а оставшиеся 50 % уходят на
тестирование продуктов, – говорит директор
Центра Владимир Филиппов. – Для обеспече-
ния качества, соответствующего стандартам
Siemens, для каждого отдельного продукта
разрабатывается весьма жесткая программа
тестирования. Тесты проводит большая часть
наших сотрудников. Треть нашего персонала –
специалисты, которые специально занимают-
ся тестированием».
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Директор по производству группы компаний «Санта 
Барбара»/«КОНТЭКС» Александр Самочадин: «За 8 лет 
существования мы выполнили около 70 различных проектов 
для иностранных заказчиков».

«Санта Барбара»
Петербургская компания «Санта Барба-

ра» занимается офф-шорным программиро-
ванием – разработкой ПО по спецификациям
заказчика. Около 30 % разработок приходится
на телекоммуникационный сектор.

Учредителями «Санта Барбара» являются
петербургская частная фирма «КОНТЭКС»
(«КОНверсия, Технологии, ЭКСпорт») и гражда-
нин США Филип Э. Майерс. «Санта Барбара» и
«Котнэкс» имеют единый менеджмент, штат и
офис. Обе компании созданы в 1992 году с
интервалом в 1 месяц.

Название СП – не дань американской
мыльной опере: в калифорнийском горо-
де Санта Барбара расположена принад-
лежащая Филипу Майерсу фирма Typhoon
Software, которая ищет для «Санта Барба-
ры»/«КОНТЭКСа» заказы на американс-
ком рынке.

Одним из заказчиков, которых нашла
Typhoon Software, в 1994 году стало подраз-
деление цифровых телефонных станций
американской корпорации Harris
Corporation. Сотрудничество «Санта Барба-
ра» с Harris началось с небольшого заказа –
создания конвертора с одного языка на
другой. Но со временем объем заказов
многократно увеличился, и к 1999 году
заказы от Harris обеспечивали 36 петербур-
гских программистов.

Главным продуктом, созданным для
Harris, стала платформа обслуживания
предоплаченных карт Harris Prepaid.
В России такую платформу у Harris приоб-
рел оператор «Глобал Один».

«Санта Барбара» создала для Harris
еще несколько программных продуктов:
шлюз IP-телефонии для АТС и несколько
продуктов для трансляции внутренних
протоколов Harris в общеупотребимые.

Однако в середине 1999 года Harris
объявил о намерениях продать весь бизнес,
связанный с производством телефонных
станций и сопутствующих продуктов (вклю-
чая платформы Prepaid и IP-телефонии).
С того момента и по сей день сотрудниче-
ство «Санта Барбары» с Harris свелось к
поддержке ПО, которой занимаются всего
двое петербургских программистов. Однако
директор по производству группы компаний
«Санта Барбара»/«КОНТЭКС» Александр

Самочадин не сомневается, что покупатель
телефонного бизнеса Harris все равно
обратится к его  фирме.

«Я уверен, что новый покупатель зак-
лючит контракт на поддержку именно с нами –
созданные нами продукты достаточно слож-
ны, и сторонняя фирма вряд ли сможет  в
них разобраться», – говорит он.

Среди заказчиков компаний были и
несколько российских операторов. Напри-
мер, для «Глобал Один» «КОНТЭКС» создал
программный продукт, позволяющий интег-
рировать телефонные сервисы, базирующи-
еся на различных платформах. По заказу

компании «ПетерСтар» были созданы про-
дукты для бюро ремонта (например, систе-
ма тестирования телефонной линии) и для
группы инжиниринга.

Сейчас в «Санта Барбара»/«КОНТЭКС»
работает около 50 человек. Компании наме-
рены продолжить работу по заказам и не
планируют создания собственных коробоч-
ных продуктов.

«Создание коробочных продуктов – это
другой бизнес. Он требует наличия соб-
ственного отдела продаж и иных служб,
которых у нас нет, – говорит Александр
Самочадин. – То, что делаем мы, – это
тяжелый крестьянский труд. В этом бизнесе
трудно ждать резкого скачка – можно про-
гнозировать лишь медленный прирост. С
«коробкой» все иначе: если попал с продук-
том «в десятку» – остается только грамотно
его продавать».

Motorola
Американская корпорация Motorola

впервые прибегла к услугам петербургских
программистов в 1994 году. Тогда Сектор
полупроводников Motorola начал сотрудни-
чество с АОЗТ «ИБС» (Information Business
Support), созданным при петербургском
Институте информатики и автоматизации
Академии наук. «ИБС» подписала с Motorola
контракт на разработку ПО. После несколь-
ких лет сотрудничества у петербургских
программистов возникла потребность в
доступе к технологиям Motorola, которые
корпорация не могла открыть сторонней
фирме. Поэтому в 1995 году встал вопрос о
придании АОЗТ статуса лаборатории, входя-
щей в структуру Motorola. Осенью 1995 года

была назначена директор Лаборатории –
американка Маргарет Надворны. В феврале
1996 года были набраны первые сотрудни-
ки, но из-за реструктуризации Сектора
полупроводников Motorola реальная работа
лаборатории по разработке ПО началась
лишь с 1997 года.

В июне 1997 года в Лаборатории рабо-
тало 40 человек, к осени 2000 – более 170
сотрудников (из них свыше 130 – разработ-
чики), а к концу 2000 года прогнозируется
увеличение штата до 220 работников. Все
сотрудники петербургской лаборатории –
российские специалисты.

Первые проекты новой лаборатории
Motorola в Петербурге были связаны с
созданием ПО для проектирования микро-
процессорных систем, используемых в
средствах связи, компьютерах, автомо-
бильной и бытовой электронике. В марте
1999 года петербургская лаборатория
перешла в подчинение другому подразде-
лению корпорации – Global Software Division
(GSD), которое, в частности, создает ПО
для  большинства аппаратных  платформ и
кристаллов Motorola. С переподчинением
подразделению GSD у петербургской Лабо-
ратории открылись новые возможности по
проектам в области телекоммуникаций.
Вместе с тем Лаборатория продолжает
работы в направлениях автоэлектроники,
полупроводников и специальных инстру-
ментов для полупроводниковых технологий.

В области связи петербургская Лабо-
ратория Motorola создает ПО для специаль-
ных телекоммуникационных протоколов, а
с декабря 1999 года – для сотовых телефо-
нов, которые появятся на рынке в 2001–
2002 году. С октября 1999 года Лаборато-
рия приступила к разработке ПО для
базовых станций сотовой связи стандарта
CDMA с перспективой перехода на стан-
дарты 3-го поколения. Летом 2000 года
Лаборатория начала создавать фрагменты
для системы iDEN – новой разработки
Motorola, которая призвана интегрировать
транкинг и пейджинг, а также элементы
сотовой связи для нужд крупных мегаполи-
сов и коммунальных служб.

«Часть выполняемых нами заказов
предназначена для тиражирования во
всем мире, другие проекты замкнуты на
определенного заказчика, – говорит
директор петербургской лаборатории по
разработке ПО Владимир Полутин. –
Пока все работы выполняются по зару-
бежным заказам, но с 2000 года мы нача-
ли переговоры и с потенциальными за-
казчиками из России».

Петербургская Лаборатория
Motorola общается со своими заказчика-
ми во всем мире напрямую, при этом ее
менеджмент подотчетен Директору цент-
ров GSD в Центральной и Восточной
Европе, которым сейчас является  пер-
вый директор петербургской Лаборато-
рии Маргарет Надворны.
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Директор петербургской лаборатории по разработке ПО 
Владимир Полутин: «Новые проекты Motorola, прежде всего 
в области мобильной связи, позволяют нам привлекать все 
больше петербургских программистов».

Ум – хорошо,
а два – лучше
Мультинациональные производители

телекоммуникационного оборудования с
каждым годом усложняют свои продукты, и
к работе над ними подключаются коллекти-
вы разработчиков из многих стран.

Например, все разработки Lucent в
основном настолько крупные, что требуют
участия нескольких лабораторий. Так, в
августе–сентябре 2000 года петербургский
Отдел разрабатывал ПО для системы управ-
ления мультиплексорами, а тестирование

продукта будет проводить лаборатория
Lucent в Голландии. С 2000 года началась и
кооперация с подразделениями Lucent в США.
Благодаря использованию единой базы дан-
ных тестирование идет 24 часа в сутки, что
позволяет Lucent экономить деньги. При этом
оборудование стоит в одном месте, а тести-
рование, по мере движения светового дня,
начинается в Китае, потом продолжается в
России, а затем – в Штатах.

Петербургский Центр разработки ПО
Siemens имеет статус «Регионального цент-
ра разработок» и действует в кооперации с
сетью аналогичных структур Siemens в 20
странах мира (включая Бельгию, Австрию,
Португалию, Аргентину, ЮАР, Таиланд).
Основное сотрудничество, по данным Вла-
димира Филиппова, идет в области инстру-
ментальных средств, методик и анализа
задач. Владимир Полутин также отмечает,
что чаще всего возглавляемая им Лаборато-
рия делает фрагмент системы, над которой
сообща работают сразу несколько подраз-
делений Motorola по всему миру.

Кадры решают все
Lucent хорошо знает, что найти опыт-

ных программистов в любой стране мира
очень тяжело, и готова принять сотрудника
своей лаборатории из одной страны на
работу в другой. «Тем, кто хочет жить за
границей, мы предоставляем возможность
работать на Lucent и там, – говорит Николай
Голубенцев. – Сейчас человек десять наших
бывших сотрудников живут в Голландии,
еще несколько – в США».

«За время существования нашей ком-
пании в другие фирмы в Петербурге от нас

уходили единицы, зато за рубеж уехало
более двух десятков, – рассказывает Алек-
сандр Самочадин. – Ведь наши сотрудники
получают навыки работы в различных сфе-
рах, на многих языках программирования, а
также приобретают опыт работы с зарубеж-
ными заказчиками».

Менеджмент «Санта Барбара» старает-
ся делать так, чтобы ее сотрудники не уез-
жали к зарубежным клиентам компании.
Александр Самочадин видит в эмиграции
сотрудников положительные стороны: «Мы
надеемся, что уехавшие за рубеж сотрудни-
ки обернутся для нас заказами. В августе

2000 года так как раз и произошло».
Николай Голубенцев отмечает, что в

последнее время становится все труднее
найти специалистов, однако замечает:
«Ядро у нас есть, а принять и обучить не-
сколько новых сотрудников – не проблема».

Lucent берет на работу и студентов, и
опытных специалистов. До последнего
времени петербургский Отдел ограничи-
вался размещением в прессе объявлений о
найме, но теперь намерен привлекать к
поиску новых сотрудников и рекрутерские
компании.

Центр по разработке ПО Siemens
набирает новых сотрудников в Петербурге
как из числа студентов, так из числа со-
трудников других компаний-разработчиков.
Для подготовки будущих специалистов
Siemens сотрудничает с Петербургским
университетом телекоммуникаций и Цент-
ром электросвязи. «Случаев перехода
наших сотрудников в другие компании,
занимающиеся разработкой ПО для систем
коммутации, до сих пор не было», – говорит
Владимир Филиппов.

Петербургская Лаборатория Motorola
активно взаимодействует с местными
Техническим университетом, Государствен-
ным университетом и Электротехническим
университетом. Эти вузы готовят для лабо-
ратории кадры по согласованному сторона-
ми специальному плану. По инициативе
Лаборатории Motorola в учебные планы
были внесены курсы по современным тех-
нологиям создания ПО, и ряд сотрудников
Лаборатории читают эти курсы в трех уни-
верситетах (в частности, по операционным
системам реального времени). Летом 2000
года Лаборатория впервые взяла несколько

студентов трех вузов для прохождения
практики.

Novavox для заполнения новых вакан-
сий размещает объявления в печатных СМИ
и в Интернет, при этом Симон Хофер отме-
чает особую эффективность последнего.
Компания старается не брать студентов,
предпочитая сотрудников с опытом работы.
Проблем перехода сотрудников в другие
петербургские фирмы Novavox не испыты-
вает; компании приходится лишь мириться
с эмиграцией отдельных специалистов.



Ян Столяр Технология ADSL в Петербурге
Технология ADSL была разработана

для массового доступа частных абонен-
тов к Интернету с использованием су-
ществующей инфраструктуры медных
телефонных сетей.

Аббревиатура ADSL раскрывается как
Asymmetric Digital Subscribe Line – техно-
логия асимметричного цифрового досту-
па. Это означает, что скорость передачи
данных от провайдера услуги к пользова-
телю в несколько раз (например, в 8 раз)
превышает скорость передачи данных от
пользователя к провайдеру. Такой харак-
тер трафика как нельзя лучше соответ-
ствует особенностям взаимодействия
абонента с сетью Интернет, так как основ-
ной поток информации направлен имен-
но в сторону пользователя.

Сеть ADSL строится на базе сети АТМ
и включает несколько обязательных ком-
понент. Центром сети является шлюз,
принадлежащий провайдеру услуг ADSL и
подключаемый к сети провайдера Интер-
нет через прокси-сервер. Шлюз под-
ключается к сети АТМ и соединяется вир-
туальными каналами сети АТМ с концент-
раторами абонентского доступа DSLAM
(Digital Subscriber Line Access Multiplexer),
установленными обычно в зданиях АТС
городской телефонной сети.

Подключение каждого из конечных
пользователей к DSLAM осуществляется
через сплиттер, осуществляющий смеше-
ние и разделение сигналов – потока дан-
ных от DSLAM и аналогового телефонно-
го от аппаратуры АТС. На стороне
абонента аналогичный сплиттер произво-
дит разделение сигналов, в результате и
становится возможным сосуществование
обычного телефона и высокоскоростного
канала передачи данных.

Теоретический предел пропускной спо-
собности канала, организованного по мед-
ной паре, составляет 8 Мбит/с к абоненту и
1 Мбит/с от абонента при идеальных усло-
виях (т. е. качестве медных пар). Однако
медные пары – далеко не основное, что бу-
дет препятствовать повышению скорости
доступа в Интернет. Вторым ограничителем
выступает сеть АТМ – как правило, принад-
лежащая провайдеру услуг АТМ. Провайдер
услуг ADSL является арендатором вирту-
альных каналов АТМ и, как следствие, изме-
нение их пропускной способности непос-
редственно сказывается на его затратах.

Из схемы видно, что абонент получает
высокоскоростной доступ не в сеть Ин-
тернет, а к узлу провайдера Интернет.
Скорость же доступа в Сеть определяет-
ся пропускной способностью внешних ка-
налов провайдера и их загрузкой.

Положительные качества ADSL:
1. Получение конечным пользователем

постоянного (возможно, высокоскорост-

ного) доступа в Интернет и постоянного
IP-адреса.

2. Возможность использования поль-
зователем одной телефонной линии для
телефонных звонков и доступа в Интернет
одновременно.

3. Разгрузка существующего теле-
фонного оборудования и улучшение ка-
чества предоставления услуг телефо-
нии абонентам.

Отрицательные качества ADSL:
1. Несимметричный характер соедине-

ния ограничивает возможности подклю-
чения серверов и создания корпоратив-
ных сетей по технологии VPN.

2. В абонентском оборудовании ADSL
некоторых производителей отсутствуют
функции маршрутизации IP-трафика, что
снижает уровень безопасности.

3. Провайдер гарантирует абоненту
доступ с определенной скоростью не в
сеть Интернет, а к узлу провайдера Интер-
нет, что не одно и то же.

4. Тип трафика, на который рассчита-
на сеть ADSL, характерен для одиночного
абонента, а не для подключения локаль-
ных сетей с большим количеством
пользователей.

ADSL – неплохой способ организации
выхода в Интернет для отдельного
пользователя или малого офиса, но не
подходит для крупной организации или
для построения корпоративных сетей.

Масштабное предоставление услуг
ADSL требует значительных инвестиций
как в сеть абонентского доступа ADSL
(т. е.  преимущественно оборудование
DSLAM), так и в сеть АТМ.

Cправка:
В Петербурге сеть ADSL развивает

один из крупнейших Интернет-провай-
деров города – ЗАО «Вэб Плас». Сеть
АТМ построена ЗАО «ПетерСтар».
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Типичная схема организации сети ADSL
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Леонид Коник

Андрей Жамойдо, начальник 
сервисного центра ЗАО «Вэб Плас».
«Вэб Плас» создан в июне 1996 года. 
В конце января 2000 года фирма стала 
100%-ной дочерней компанией 
холдинга «Телекоминвест». В конце мая 
«Вэб Плас» заявил о завершении 
первого этапа строительства сети 
доступа в Интернет с применением 
технологии ADSL – одной из новейших 
технологий широкополосного 
абонентского доступа, позволяющей 
одновременно передавать голос и 
данные по обычной телефонной линии 
со скоростью до 8 Мбит/с от сети к 
абоненту и до 1 Мбит/с – обратно. 

Вячеслав Сафронов, директор по 
маркетингу «Петерлинк».
«Петерлинк» входит в число 
«ветеранов» петербургского Интернет-
рынка. Компания учреждена в апреле 
1994 года рядом сотрудников холдинга 
«Новинтех-Инфопро». С 1998 года 
«Петерлинк» имеет филиал в городе 
Всеволожске Ленинградской области. 
В августе 1998 года «Петерлинк» 
инициировал объединение ряда фирм – 
собственно «Петерлинка», провайдера 
«Рком» и «Интернет-магазин» – 
в единую стуктуру «Петерлинк-
Холдинг». Осенью 1999 года в холдинг 
вошел еще один участник – клуб 
«Планета Интернет».

Сергей Житинский, директор 
«Россия-он-Лайн» в Петербурге.
«Россия-он-Лайн» - торговая марка 
ООО «ТелеРосс», входящего 
в холдинг Golden Telecom Inc., который, 
в свою очередь, был создан 
американской телекоммуникационной 
компанией Global TeleSystems. 
В ноябре 1999 года «ТелеРосс» 
приобрел все активы петербургского 
Интернет-провайдера «Невалинк», 
одного из старейших провайдеров 
города (услуги предоставлялись 
с 1994 года). Почти все сотрудники 
«Невалинка» стали сотрудниками 
«ТелеРосса». С 10 февраля 2000 года 
торговая марка «Невалинк» прекратила 
существование, и Интернет-
подразделение петербургского 
филиала «ТелеРосс» начало работу под 
маркой «Россия-он-Лайн».

Александр Григорьев, генеральный 
директов «Дукс».
«Дукс» – один из первых провайдеров 
Петербурга. В феврале 1994 года 
фирма открыла второй 
в Петербурге сервер – dux.ru. 
В декабре 1995 года провайдер 
открыл первое в России Интернет-
кафе, в конце 1996 года одним из 
первых предложил доступ к Интернету 
по радиоканалам, а в сентябре 
1997 года в рамках проекта «Сервер 
отктытого доступа» организовал 
бесплатную компьютерную сеть 
DuxNet, построенную на 
технологии Intranet. 
В начале 2000 года «Дукс» объявил о 
запуске проекта ежедневного 
сетевого журнала петербургских 
новостей SITY.SPB.

Петербургский рынок Интернет-доступа –
на подъеме. Спад, случившийся после кризи-

са августа 1998 года, сменился стремитель-
ным ростом, который застал врасплох даже
самих провайдеров. Многие из них жалова-

лись на то, что техника не справляется с
обслуживанием клиентуры. Прогнозы, предве-

щавшие разорение или поглощение множе-
ства провайдеров, не оправдались. Более

того, на рынок выходят новые игроки.
В середине 2000 года в Петербурге

стартовали несколько проектов высокоскоро-
стного доступа в Интернет (по технологии

ADSL, сетям кабельного телевидения и т. д.),
предлагающие пользователям совершенно

новое качество Сети. Подобные проекты
становятся еще более актуальными в преддве-

рии введения повременной оплаты телефон-
ных переговоров, обещанного уже в 2001 году.

Текущее состояние и перспективы
рынка доступа в Интернет

обсудили за круглым столом
в редакции «Стандарта»

представители крупнейших
петербургских
провайдеров.

«Стандарт»: Первый вопрос, который
хотелось бы обсудить – новые технологии
в Интернет (ADSL, разнообразные техно-
логии беспроводного доступа и т. п.).
Ваше мнение о том, насколько это инте-
ресно и применимо в реальной жизни?

Андрей Жамойдо: Ограниченность су-
ществующих способов организации доступа
к Сети понятна. Если говорить о выделенных
каналах – это относительно большие вложе-
ния на этапе построения канала и при его эк-
сплуатации. Частные клиенты вряд ли будут

широко использовать такой способ доступа.
С другой стороны, скорость и устойчивость
связи коммутируемого доступа, которым
пользуется, я думаю, порядка 95 % абонен-
тов, сегодня может удовлетворить только
крайне невзыскательного потребителя.

Происходит стремительное расширение
Интернет–контента. Давайте вспомним, как в
1995 году мы радовались, что первая страни-
ца spb.ru грузится буквально в течение не-
скольких секунд на модеме 14400. Сегодня
типичная страничка web-сервера «весит» не-
сколько сот килобайт, появились новые типы

данных, новые приложения. Если мы говорим
об этих приложениях (видео, например), то
время, которое потребуется для получения
ресурса по модему, становится неприемле-
мым. Поэтому первая проблема потребите-
ля – увеличение скорости передачи данных.
Вторая проблема, с которой сталкиваются
уже телефонные операторы, – рост нагрузки
на их сеть за счет коммутируемого доступа к
Интернету. Когда оператор строил сеть, он не
рассчитывал на такой объем трафика. Не но-
вость, что с Петроградской стороны доста-
точно сложно дозвониться на «ПетерСтар».
Одна из основных причин этого – нехватка
емкости межстанционных соединений. Пос-
леднее, скорее всего, спровоцировано нали-
чием крупных модемных пулов в районе.

Я не могу утверждать, что ADSL – един-
ственный альтернативный метод организа-
ции высокоскоростного доступа. Существуют
проекты, основанные на использовании мик-
росотовых сетей связи, сетей кабельного
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телевидения. Просто технология ADSL до-
вольно хорошо накладывается на уже суще-
ствующие. В целом мы довольны тем, как
идет развитие проекта ADSL: есть опреде-
ленный рост абонентской базы и т. д.

Сергей Житинский:  Мы внимательно
следим за развитием новых технологий в
мире и в России, за первыми опытами ин-
сталляций. В «России-Он-Лайн» не прекра-
щается исследовательская работа. Однако,

учитывая опыт развитых стран, например
США, приходится мириться с фактом, что
альтернативный доступ в Сеть доступен лишь
нескольким процентам пользователей. По-
давляющее большинство во всех странах ис-
пользует старый добрый модем и телефон.

Вячеслав Сафронов: В «Петерлинке»
ситуация похожа на ту, которую описал Сер-
гей. У нас пока нет ничего, чем мы могли бы
удивить клиента. Мы также следим за проис-
ходящим, поскольку прекрасно сознаем, что
любой проект должен иметь экономическую
базу. Пока в Петербурге количество пользо-
вателей не достигло той критической массы,
чтобы можно было вкладывать большие день-
ги в развитие. Конечно, здорово, что в горо-
де появилась ADSL. Это шаг вперед. Но, увы,
состояние нашей экономики не позволяет
каждому человеку платить по $50–60 за дос-
туп в Интернет. Серьезные инвестиции ста-
нут возможны, когда россияне смогут себе
это позволить или же будет создана государ-
ственная программа по поддержке новых тех-
нологий.

Так, например, делают в Финляндии:
если это хорошо для народа, давайте стро-
ить общую сеть, а потом включать механиз-
мы конкуренции. У нас такого нет.

Александр Григорьев: Я не берусь оце-
нивать перспективы развития ADSL, но мне
кажется, что развитие кабельных сетей пер-
спективнее. Услуга доступа в Интернет пере-
стала быть самодостаточной и должна пре-
доставляться в комплексе: удовлетворять
информационные, досуговые желания потре-
бителя. В этом случае именно доступ через
каналы кабельного телевидения, позволяю-
щий осуществлять доступ в Интернет с со-
вмещением его возможностей, будет пользо-
ваться большим спросом.

Что будет дальше, как будет развивать-
ся Интернет – по кабельным сетям или теле-
фонным парам, какие кабели в этом случае
будут использовать, какие технологии: ра-
диодоступа или другие, – покажет время. Но
с экономической точки зрения, очевидно, что
Интернет – это среда информационная, по-
этому доступ здесь будет покрываться за
счет рекламных возможностей. Когда круп-
ные рекламные фирмы «обсчитают» Интернет
и поставят его в свои медиа-планы, найдут-
ся средства и для обеспечения качественно-

го доступа. Тогда бизнес будет строиться
вовсе не на деньгах, полученных от клиента
за доступ к Сети. Мне видится, что крупные
рекламные структуры, поставщики контента
будут вкладываться в соответствующую
инфраструктуру.

У «Дукса» крен в сторону контент-про-
вайдерства уже обозначился. Конечно, пока
мы не обладаем ресурсами, чтобы развивать
собственную инфраструктуру, но подклю-
читься к существующей планируем уже в бли-
жайшее время. Кроме того, у нас есть серь-
езные планы реализовать региональный
проект сети бесплатного доступа. Наша за-
дача – предоставить услугу доступа к не-
сколько «урезанному», но более «структури-
рованному» Интернету.

Мы собираемся предоставить клиен-
ту не бескрайний выбор возможностей,
а некий региональный ресурс, к которому
он может прийти, минуя своего провайде-
ра, просто набрав соответствующий но-
мер. Этот проект находится в русле общей
тенденции развития. Цены на провайдер-
ские услуги снижаются – это выгодно по-
требителю. А для развития инфраструкту-
р ы ,  н а о б о р о т,  т р е б у е т с я  в с е  б о л ь ш е
средств. Вот эта разница и должна покры-
ваться рекламой.

«Стандарт»: Как повлияет на Интер-
нет «повременка», которую обещают вве-
сти уже в 2001 году? Так или иначе, пере-
ход будет оплачиваться из кармана
пользователя, который порой не может
заплатить $50–60, но готов заплатить, ус-
ловно говоря, $20–30. Повысятся ли цены
на услуги и как это скажется на сегодняш-
них темпах роста, количестве клиентов?

Андрей Жамойдо: При введении повре-
менной оплаты возможны два варианта. Пер-
вый – снижение стоимости доступа со сторо-
ны провайдеров, так, чтобы сумма клиентских
платежей осталась на том же уровне. Второй –
рост цен для клиента и, вследствие этого,
определенное сужение рынка. Но с другой
стороны, если вспомнить кризис 1998 года,
рынок телекоммуникаций оправился пример-
но к марту следующего года. Не могу с уве-
ренностью говорить обо всех участниках, но
в отношении провайдеров это так. Хотя для
рядового потребителя стоимость услуги в
рублях увеличилась примерно в 4 раза.

«Вэб плас» восстановил предкризисные
объемы продаж к марту 1999 года. Впервые
именно тогда мы, например, сталм ориенти-
роваться на работу с корпоративными клиен-
тами, это оказало свое влияние.

Если говорить об ADSL, то «повременка»
сыграет только на пользу этой технологии.
Потребитель получает, предположим, за
вдвое большие деньги услугу, значительно
лучшего качества, нежели модемное соеди-
нение. Сегодня реальные скорости, которые
может получить клиент, подключенный по
ADSL – 200–230 Кбит/с. Это в 4–5 раз боль-
ше, чем в идеальных условиях телефонной
линии можно получить при помощи модема.
Для провайдеров в целом будет оправдан
переход на какие-нибудь режимы типа Flat-
rate за $20 (американская цена примерно
пятилетней давности).

Говоря о первом сценарии развития со-
бытий, цена может остаться прежней за счет
разных факторов, не всегда положительных.
К примеру, за счет определенного ухудшения
качества. Далеко не все услуги одинаково
выгодны операторам. В том же «Петерлинке»
или в «Вэб пласе» неограниченный доступ в
Сеть стоит $99. Это, казалось бы, вдвое до-
роже, чем в «Ситилайне». Тем не менее спрос
на услугу – огромный, рентабельность –
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наоборот, низкая. За счет отказа от каких-то
услуг, которые сегодня находятся на грани
рентабельности, можно будет попытаться
провести перераспределение. Я не могу ска-
зать, как это повлияет на бизнес в целом.

Если цена повременного доступа будет
достаточно высока, следствием станет со-
кращение рынка. Но, судя по предваритель-
ной информации о будущих тарифах ПТС,
цена в районе семи рублей за час разгово-
ров не пугает. Возможно, однако, сокращение
не по количеству абонентов, а по объему тра-
фика. После кризиса, например, многие або-
ненты перешли на пользование только элек-
тронной почтой.

Сергей Житинский: Что будет, то будет.
Мы будем переживать неприятности по мере
их появления. Хотя, может, это и не является
неприятностью. Введение повременной оп-
латы – закономерный для Европы процесс.

Но Россия – это не только Европа, но и
Азия. Я не очень верю, что «повременка» бу-
дет вводиться локально. Могут, конечно, сде-

лать эксперимент, поскольку в Минсвязи си-
дят люди из Петербурга. Трудно судить. Тем
не менее мы, как национальный провайдер,
будем следить за развитием процесса в це-
лом по России и соответственно предприни-
мать шаги.

Я думаю, что наши клиенты справятся с
«повременкой». Есть, наконец, технические
методы типа сall-back, при которых фактичес-
ки затраты ложатся на плечи провайдеров.
Модели бизнеса, связанного с Интернетом,
сегодня преображаются. В Америке уже до-
вольно много провайдеров, которые бесплат-
но предоставляют услуги, еще и компьютеры
дают в придачу. Это акт творчества – приду-
мывать новые модели бизнеса. Мы найдем
новую форму взаимодействия с потребителями.

Вячеслав Сафронов: Что произойдет?
Интернет не подешевеет. Добавочная сто-
имость может быть перераспределена двумя
способами. Либо ее возьмет на себя провай-
дер, либо она упадет на плечи потребителя.
Очевидно, что для группы клиентов, которая
активно пользуется Интернетом и «сидит на
тарифах», хорошей альтернативой будет
ADSL. Малый и средний бизнес пока не слиш-
ком активно пользуется Интернетом и сможет
взять на себя разницу (в 20–30 %) без лиш-

них проблем. Труднее всего придется физи-
ческим лицам, которые мечутся между про-
вайдерами и ищут, где подешевле. Может
быть, после введения «повременки» придет-
ся думать в первую очередь о том, как помочь
этой группе клиентов. Провайдер, который на
нее ориентируется, будет снижать тарифы, в
крайнем случае не будет их поднимать. Да,
кстати, ведь от ПТС прозвучала фраза, прав-
да не совсем понятная, что Интернет-провай-
дерам будет предоставлена возможность не
накручивать цену своих услуг.

«Стандарт»: А вы узнали об этом не-
посредственно от ПТС?

Вячеслав Сафронов: Нет, если мне не
изменяет память, я прочитал об этом на ва-
шем сайте ComNews.ru. Но хотелось бы ус-
лышать комментарии самой ПТС. Ждем с не-
терпением.

Александр Григорьев: В городе есть
опыт заметного подорожания бензина. Одна-

ко те, кто ездил на автомобилях, ездить не
перестали. Интернет уже достаточно серьез-
но вошел в жизнь каждого человека, чтобы от
него отказаться. Вначале, конечно, потребле-
ние станет меньшим. Но у каждого провайде-
ра есть свои ухищрения, чтобы минимизиро-
вать затраты клиента. Возможно, даже за
счет качества.

Кроме того, провайдеры, имеющие хо-
рошие связи с ПТС, могут на каких-то льгот-
ных условиях организовывать или call-back,
или телефон свободного доступа, как это де-
лается в Европе. Поэтому привилегирован-
ность того или иного провайдера может из-
менить рынок.

«Стандарт»: Модная сейчас IP-теле-
фония – это бизнес для провайдеров или
все-таки для телефонных операторов?
Какие планы у ваших компаний относи-
тельно IP-телефонии?

Андрей Жамойдо: У нас, конечно, есть
намерение развивать это направление дея-
тельности. Насколько долго оно останется «в
ведении» Интернет-провайдеров, неизвест-
но. Относительно недавно появились сооб-
щения о том, что первые и достаточно круп-
ные телефонные операторы в Питере

начинают предоставлять эту услугу. Хотя надо
отметить, что для телефонных операторов IP-
телефония в целом не нужна. Они могут го-
раздо эффективней использовать другие тех-
нологии и с таким же успехом «ужимать»
голос. IP-телефония становится более инте-
ресной для корпоративного клиента, который
хочет получить некое комплексное решение
и интеграцию услуг. Грубо говоря, поместить
в один канал данные и голос, одним Ethernet-
портом связать его с локальной сетью и т. д.
Такого рода решения, скорее всего, будут
развиваться. Рынок сетевой интеграции вряд
ли будет целиком захвачен крупными опера-
торами связи просто в силу их некоторой «не-
поворотливости». Модель, когда провайдер
за счет IP-телефонии вырастет в крупного
телефонного оператора, не представляется
мне вероятной.

Вячеслав Сафронов: А мне самому ин-
тересно: выгодна ли IP-телефония? Извест-
но, что этой услугой пользуется менее одно-
го процента населения.

Андрей Жамойдо: Но даже этот ма-
ленький процент дает текущую прибыль, ко-
торая гораздо выше, чем можно порой ожи-
дать от коммутируемого доступа. Один
процент – это довольно большая цифра.
Я думаю, что на самом деле в Питере услу-
гой IP-телефонии пользуются значительно
меньше. Рынок абсолютно не развит. Даже те,
кто присутствует в этой сфере давно (напри-
мер, TarioNet), не работают активно. А потен-
циальная емкость этого рынка – большая. На-
сколько быстро она будет «выбрана», сказать
трудно. Я помню, «ПетерСтар» еще на выс-
тавке «НОРВЕКОМ-98» демонстрировал
IP-телефонию (кажется, звонили в Новоси-
бирск). Я это говорю к тому, что технологичес-
кая база существовала уже давно, а экономи-
ческих результатов практически не было.
Появится ли они сейчас, трудно судить.

Сергей Житинский: Сегодня «Теле-
Росс» не занимается IP-телефонией на по-
требительском рынке. Но, насколько мне из-
вестно, при корпоративных решениях
пакетная передача голоса используется.

Кроме того, как крупный российский те-
лефонный оператор, «Голден Телеком» ис-
пользует сжатие при обмене трафиком с дру-
гими операторами. Насколько я могу судить,
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«сжатый» трафик обходится дешевле, чем
«несжатый». Про планы ничего говорить не
могу – это не моя епархия.

Вячеслав Сафронов: Конечно, хорошо
иметь такую услугу для своих клиентов, но мы
ничем подобным не занимаемся и в ближай-
шее время не планируем. Я недавно ездил в
Германию, купил карточку «ПетерСтар» и был
очень доволен, так как мог позвонить в лю-
бое место практически отовсюду – из теле-
фонной будки, от друзей. С карточкой IP-те-
лефонии, оказалось, я могу звонить только из
Петербурга. Хотя должен сказать, что разни-
ца в цене при этом была порядка 10 %. Я как
потребитель вряд ли стал бы использовать
подобную услугу. А вот корпоративным кли-
ентам удобно оплачивать один счет.

Александр Григорьев: В планы «Дукс»
не входит развитие IP-телефонии. Эта услу-
га ближе не провайдерам, а телефонистам.
Видимо, таким образом развивается рынок,
что каждый в этом бизнесе занимает свою

нишу. С точки зрения услуги phone-to-phone
какая разница, чьим каналом я пользуюсь и
какая технология при этом используется. Все
зависит от стоимости и качества услуги, а
также удобства платежа.

«Стандарт»: Перед началом «кругло-
го стола» называлась цифра – около

50 тыс. «оплаченных» абонентов у Интер-
нет-провайдеров в Петербурге. Что меша-
ет увеличить эту цифру? Какая перспекти-
ва у Интернета как бизнеса?

Андрей Жамойдо: Интернет растет ги-
гантскими темпами. В прошлом году мы пи-
сали бизнес-план, планировали расширение,
закупки оборудования. Но с ноября начали
понимать, что закупки отстают. Загрузка рос-
ла на 15–20 % в месяц. Нам приходилось вво-
дить 120 линий каждый месяц, чтобы успе-
вать обслуживать клиентов. Такие бешеные
темпы были неожиданными. Никакого обще-
го экономического роста или повышения зар-
плат не наблюдалось. Только в начале лета
мы смогли перевести дух. Поэтому перспек-
тивы у бизнеса есть. Я думаю, можно рассчи-
тывать на 30–50 %-ное увеличение емкости
рынка в течение ближайшего года. Если, ко-
нечно, не будет никакого катаклизма.

Сергей Житинский:  У меня такая же
точка зрения. Да, действительно, был кризис,

застой. Сейчас рост возобновился. Насколь-
ко мне известно, рост идет бурно у всех про-
вайдеров – и в Москве, и в Питере. И этот рост
не то чтобы совсем не зависит, но мало зави-
сит от тарифов. Не думаю, что общее благосо-
стояние растет адекватно. Просто у людей в
геометрической прогрессии растет интерес к
Интернету как к информационному ресурсу.

«Стандарт»: Еще совсем недавно гово-
рили о разорении мелких и укрупнении
крупных провайдеров. Некоторые эксперты
обещали, что к концу года провайдеров
двадцать прекратят свое существование. Но
пока ничего подобного не наблюдается…

Сергей Житинский:  Рынок помогает
провайдерам оставаться в своей нише. Ког-
да рост в Петербурге, Москве будет полнос-
тью исчерпан, начнется рост в регионах.
А может, и раньше. Ведь это – непаханое
поле. У меня зреет убеждение, что успешны
будут те операторы, которые строят свой
бизнес во всероссийском масштабе.

Вячеслав Сафронов:  Перспективы у
нашего бизнеса положительные, это оче-
видно. До этого рост был небольшой, те-
перь темпы огромные.

З а  п о с л е д у ю щ и е  п о л т о р а  г о д а ,  п о
моим оценкам, количество оплачивающих
услуги пользователей должно удвоиться.
Способствовать этому будет, во-первых,

н е в в е д е н и е  « п о в р е м е н к и » ,  в о - в т о р ы х ,
удешевление пользовательского оборудо-
вания.

Александр Григорьев:  Увеличение
числа пользователей связано еще и с тем,
что изменилось качественное наполнение
Сети.  Появилось много интересных ин-
формационных ресурсов, снят языковой
барьер, так как множество из них – на рус-
ском языке. Сейчас вряд ли найдешь че-
ловека, который не понимает, что кроме
технической модернизации Интернет  –
еще и возможность расширения сферы
деятельности.

Уже сегодня весь спектр информаци-
онных услуг,  который человек получает
традиционным способом, он может полу-
чить через Интернет. Когда это осознает
большее число людей, возрастет количе-
с т в о  п о л ь з о в а т е л е й .  Н а  э т о м  с т р о и т с я
расчет наших проектов. Мы видим челове-
ка, не связанного с определенным провай-
дером, который сможет посмотреть реги-
ональные новости, сможет использовать
региональные сервера, не заключая ника-
к и х  д о г о в о р о в  и  н е  п о к у п а я  к а р т о ч е к
доступа.

Я думаю, что настоящий всплеск еще
впереди. Пессимизма относительно раз-
вития рынка нет.



Между Петербургом и Москвой находится не Бологое, как думал один поэт-песенник, а Новгородская область. Этот край
древнее обеих российских столиц, и еще во времена Новгородского княжества его жители были гордыми и самостоятельными.
Такими они являются и поныне. В частности, это прослеживается в ситуации на новгородском телекоммуникационном рынке. Влия-
ние на него как из Петербурга, так и из Москвы до сих пор было минимальным, и большинство новгородских операторских компаний
имеют местные корни.

Конечно, по сравнению с российскими столицами новгородский телекоммуникационный рынок выглядит камерным. Но не сто-
ит забывать, что и население этого региона существенно меньше: в самом Великом Новгороде живет около 200 тыс. человек, а
в Новгородской области – еще порядка 740 тыс. жителей. И все же здесь представлены практически все современные услуги связи.
В регионе действуют более десяти операторов, предоставляющих услуги местной, междугородной и международной телефонной
связи (включая доступ с монетных и карточных таксофонов), сотовой, пейджинговой и транкинговой связи, доступа в Интернет и
IP-телефонии, услуги передачи данных и аренды выделенных каналов. В большинстве сегментов рынка существует весьма жесткая
конкуренция, а многие методы конкурентной борьбы как две капли воды похожи на петербургско-московские истории.

По различным оценкам, объем новгородского рынка услуг связи в 1999 году составил $22–24 млн, а в 2000 году ожидается его
увеличение на 5–7 %. При этом, в отличие от Петербурга или Москвы, платежеспособный спрос в Новгороде и области значительно выше,
чем существующий объем рынка. Если в Петербурге увеличение объема рынка сдерживается именно платежеспособным спросом, хотя
услуги доступны повсеместно, то в Новгороде на основной части территории многие услуги пока в принципе недоступны. Например,
во многие райцентры Новгородской области нет цифровых каналов (они не ведут даже в 100-тысячный город Боровичи). Услуги одного из
наиболее высокодоходных видов связи – сотовой – доступны лишь в Великом Новгороде и еще в десятке райцентров и населенных пунк-
тов. Хотя даже при таком охвате два местных сотовых оператора в последнее время подключают по 100 новых абонентов в месяц.

Крупнейший оператор региона – ОАО «Новгородтелеком» (НТ):
в 1999 году его оборот составил около $9,3 млн, или более 40 % всего
объема местного рынка. В компании работает более
2,5 тыс. человек. НТ в своем регионе является монополистом в гораздо
большей степени, чем, скажем, «Петербургская телефонная сеть» (ПТС):
новгородский оператор обеспечивает свыше 10 % услуг местной теле-
фонной связи и, по договору с ОАО Ростелеком», почти 100 % услуг меж-
дугородной и международной телефонной связи. («Почти 100 %» пото-
му, что в Чудово работает петербургский оператор «ПетерСтар». Он
закрепился в Чудово в 1995 году, когда в этом городе стали появляться
производства крупных западных компаний, таких как британский произ-
водитель шоколада Cadbury. Сам НТ в то время мало что мог предложить
«новым чудовцам»).

Номерная емкость телефонной сети НТ превышает 150 тыс. номе-
ров, из которых 33 тыс. линий приходится на сельскую связь.
В Великом Новгороде количество телефонов составляет около 70 тыс.
Основным поставщиком цифрового коммутационного оборудования для
НТ является словенская фирма IskraTel. В Великом Новгороде установ-
лены два коммутатора типа EWSD словенского производства (один вы-
полняет роль междугородной АТС, а второй – местной), а в пяти райцен-
трах используются станции IskraTel SI-2000. Системы передачи SDH до
сих пор НТ закупал у израильской фирмы ECI Telecom, однако при плани-
рующейся в ближайшее время реконструкции зоновой сети вероятно
появление еще одного поставщика передающего оборудования.

По словам генерального директора ОАО «Новгородтелеком»
Николая Емельянова, Новгород полностью готов к введению повремен-
ки, также готовы к ней и пять районов области, в которых установлены
цифровые АТС. Кроме того, НТ уже оснастил «счетчиками» аналоговые
АТС в двух райцентрах – на Валдае и в Валдайском районе (в сумме око-
ло 8 тыс. номеров) и в Сольцах (более 2 тыс. номеров). Оборудования

для повременного учета стоимости местных телефонных разговоров НТ
закупает у литовских фирм Elsis и Contech.

До октября 2000 года повременка Новгородскому региону не гро-
зит – в этом месяце пройдут выборы мэра Новгорода, и действующие
чиновники не заинтересованы во введении непопулярной меры до ре-
шающего голосования. НТ планирует с октября 2000 года начать рассылку
экспериментальных счетов абонентам, а с февраля 2001 года запустить
повременку в коммерческом режиме. При этом в Новгородском регионе
существует проблема, неведомая операторам типа ПТС или МГТС: если
повременка в самом Новгороде сулит связистам увеличение прибыли (по
статистике НТ, около 10 % городских квартирных абонентов говорят бо-
лее 1 тыс. минут в месяц), то перевод на повременку областной связи
невыгоден: даже в райцентрах, не говоря уже о деревнях, средний або-
нент «наговаривает» на 60 % меньше, чем житель Новгорода.

НТ не забывает и о внутренней структуре. С апреля 2000 года
прекратили самостоятельное существование сразу три филиала НТ
в Великом Новгороде: Городская телефонная станция, Телефонно-теле-
графная станция и Эксплуатационно-технический узел связи, отвечав-
ший за Новгородский район. Все три филиала стали техническими под-
разделениями НТ, что позволило объединить их бухгалтерии, отделы
кадров, отделы договорно-технической политики и т. п. Николай Емелья-
нов признается: «Я боялся, что новая структура будет давать сбои,
и с 1 апреля сокращений персонала мы не проводили – решили посмот-
реть на работу новой структуры в течение трех месяцев». Эксперимент
удался, и в октябре-декабре 2000 года НТ намерен сократить около
80 сотрудников, что составляет почти 10 % всего новгородского штата
компании. Сокращению в основном подвергнутся управленцы, а техни-
ческие специалисты – монтеры, инженеры – сохранят свои посты. Вмес-
те с тем НТ намерен сохранить все 20 своих филиалов в райцентрах.
Николай Емельянов вступил в заочную полемику со своим коллегой

Господин Великий «Новгородтелеком»
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Генеральный директор
ОАО «Новгородтелеком» 

Николай Емельянов ставит
в заслугу своей компании 

уровень развития 
телекоммуникаций в Новгороде: 

«Мы не были собакой на сене – 
если не могли сделать

что-то сами, то отдавали
позиции другим».
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из «Ленсвязи» Александром Сысоевым. С весны 2000 года «Ленсвязь» на-
чала укрупнение своих районных узлов связи (РУСов), в результате кото-
рого в 2001 года количество РУСов «Ленсвязи» сократится
с 17 до 8. «Я не вижу целесообразности в укрупнении наших филиалов.
Это будет иметь смысл лишь позднее, когда мы дойдем до технологи-
ческого объединения», – считает гендиректор НТ.

Август 1998 года ударил по НТ, как и по большинству других опера-
торов. Компания вышла из российского кризиса с долгами в $2 млн. Если
до кризиса НТ ежегодно инвестировал по $5–7 млн в развитие, то теперь
вынужден ограничиваться локальными проектами. Выручка НТ сейчас
составляет около $1 млн в год, из которых до $600 тыс. отдает по дол-
гам, и на развитие остается не более $400 тыс. в год. На 2000 год при-
оритетными проектами НТ является строительство кольца SDH в облас-
ти и волоконно-оптической линии связи Новгород–Валдай, а также
реконструкция зоновой связи на участке Крестцы–Окуловка–Боровичи.
НТ намерен устанавливать АОНы на сельских АТС – из-за их отсутствия
во многих селах до сих пор недоступна автоматическая телефонная связь.
При переходе на автоматику трафик возрастает на 20–40 %.

С 1996 года НТ развивает свою сеть универсальных карточных так-
софонов. Количество таких аппаратов уже перевалило за 200, и все они
являются прибыльными. Однако для сельской связи карточные таксофо-
ны не годятся: сельские жители звонят нечасто, а покупать одну карту на
всех они вряд ли будут. Поэтому в области НТ пока вынужден поддержи-
вать сеть монетных таксофонов – сегодня их количество составляет око-
ло 700, а встретить их можно и в самом Новгороде. НТ подумывает до-
полнить монетные таксофоны блоками для приема таксофонных карт.
Карточные таксофоны и чип-карты НТ закупает у петербургской фирмы
«МФ Тариф», но к концу 2000 года хочет завести и альтернативного по-
ставщика, которым, скорее всего, станет московская компании «Рускарт».

НТ имеет также 10 карточных таксофонов, подключенных к центру
управления компании «Санкт-Петербургские Таксофоны» (СПТ). Если
карты НТ не принимаются за пределами Новгородского региона, то кар-
ты СПТ можно использовать для звонков из большинства областей Севе-
ро-Запада. Однако по свидетельству НТ, продажи карт петербургского
оператора в Новгороде невелики, а условия подключения к СПТ новго-
родские менеджеры в частных разговорах называют «кабальными». Для
НТ роуминг таксофонных карт (т. е. возможность их использования в дру-
гих регионах) не слишком актуален. «Наше население мигрирует в ос-
новном внутри области», – говорит Максим Афанасьев, отвечающий в НТ
за маркетинг. В среднем в зимний сезон на одну таксофонную карту
в Великом Новгороде НТ продает две карты в Новгородской области,
а летом эта пропорция увеличивается до 1:3.

Поживем – увидим
К новой инициативе СПТ – совместной с ОАО «Связьинвест» компа-

нии «Национальная таксофонная сеть» (НТС) – в Новгороде относятся
с осторожностью. «Проект НТС – чисто предпринимательский, – считают
в НТ, – они не будут иметь обязательств по установке таксофонов в каж-
дой деревне и начнут ставить свои аппараты лишь там, где это выгодно-
».Схожий взгляд у НТ и на второй всероссийский проект «Связьинвеста»

(который реализуется совместно с другой петербургской компанией –
«Издательским домом «Пресском») – ОАО «Связьинвест-Медиа».
В рамках этого проекта предполагается издавать по всей стране теле-
фонные справочники. НТ как никто другой знаком с существом вопроса:
в 1997 году новгородский оператор заказал «Пресскому» телефонный
справочник «Господин Великий Новгород». Справочник вышел, но НТ был
этому не рад: он отнес затраты по выпуску справочника на себестоимость,
за что получил взыскание налоговых органов на сумму несколько сотен
тысяч рублей. С того момента НТ изменил свою политику: оператор объя-
вил, что готов отдать адресно-телефонную базу тому, кто за свой счет
напечатает тираж и часть отдаст ему. Таким партнером НТ стала тверс-
кая фирма «Фактор». В содружестве с НТ она в 1999 году выпустила те-
лефонные справочники Валдай и Валдайский район» и «Хвойная и Хвой-
нинский район». К осени 2000 года «Фактор» напечатает справочник и по
Новгороду. Основная часть тиража будет продана издателем, а НТ полу-
чит некоторое количество экземпляров для служебного пользования.

Двойственное отношение у НТ и к главной инициативе «Связьинве-
ста» и Минсвязи по объединению всех АО «Электросвязь» Северо-Запа-
да в единую операторскую компанию с центром в Петербурге. С одной
стороны, новгородцы осознают, что крупная компания более привлека-
тельна для инвестора и сама располагает существенно большими ресур-
сами. Но с другой стороны, в Новгороде полагают, что после объедине-
ния всех региональных операторов 50 % доходов новой компании будет
формироваться в регионах, и не факт, что ее капитализация будет столь
большой, как это прогнозируется: в отличие от Петербурга региональ-
ные операторы отвечают не только за прибыльные города, но и за заве-
домо убыточные сельские территории. Еще одно опасение в НТ связыва-
ют с тем, что после объединения произойдет централизация всех
финансовых потоков, и решения об инвестициях будут приниматься
в Петербурге. «Даже я, принимая решения в Новгороде, не всегда учиты-
ваю интересы, скажем, Боровичей, а исхожу из общих интересов компа-
нии, – говорит Николай Емельянов, – поэтому есть опасность, что после
объединения деньги из регионов будут уходить».

Два оператора – три стандарта
На рынке сотовой связи Новгородского региона действуют два опе-

ратора – ОАО «Мобильный телефон» (стандарты NMT-450 и GSM-900) и
ЗАО «Новгородские телекоммуникации», работающее под маркой «Юни-
сел» (стандарт TDMA-800 или D-AMPS). Основными акционерами «Мо-
бильного телефона» являются НТ (40 % акций) и петербургский холдинг
«Телекоминвест» (50,1 %), а «Юнисел» на 100 % принадлежит холдингу
Vostok Mobile B.V., который, в свою очередь, входит в американскую кор-
порацию Golden Telecom (причем из 14 сотовых операторов России, ко-
торые входят в Vostok Mobile, «Новгородские телекоммуникации» явля-
ются единственной 100 %-ной «дочкой»). К концу лета 2000 года «Юнисел»
обслуживал 1700 абонентов, а «Мобильный телефон» декларировал около
2700 абонентов (из них 900 – в стандарте NMT и 1800 – в стандарте GSM).

Первым на местном рынке появился «Мобильный телефон». Эта ком-
пания была создана в январе 1995 года финским национальным опера-
тором Telecom Finland (ныне – Sonera) и НТ. В 1996 году оперившийся
холдинг «Телекоминвест» заявил свои претензии на весь Северо-Запад
и к середине 1996 года выкупил долю Telecom Finland в «Мобильном те-
лефоне». Поначалу «Мобильный телефон» действовал в качестве дилера
петербургского NMT-оператора «Дельта Телеком» (в Новгороде на тот
момент была одна базовая станция этого стандарта). В 1996 году «Мо-
бильный телефон» получил лицензию Минсвязи и начал прием собствен-
ных абонентов. В ноябре 1997 года компания смонтировала первую ба-
зовую станцию стандарта GSM-900. При этом «Мобильный телефон» до
сих пор не имеет своего коммутатора: ее базовые станции NMT-450 под-
ключены в удаленном режиме к коммутатору «Дельта Телеком», а стан-
ции GSM – к коммутатору другого партнера по «Телекоминвесту» –
«Северо-Западного GSM». «Мобильному телефону» принадлежит 9 ба-
зовых станций стандарта NMT и 7 – стандарта GSM (все они произведе-
ны финской корпорацией Nokia). Помимо Новгорода услуги сети NMT
доступны в Старой Руссе, Чудово, Боровичах, Крестцах, Малой Вишере,
в населенных пунктах Валдай, Пролетарий и др. Охват Великого Новго-
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рода сетью GSM обеспечивают 4 базовые станции, а остальные установ-
лены в Чудово, Мясном Бору и Валдае.

Несмотря на зависимость от коммутаторов петербургских сотовых
компаний, «Мобильный телефон» свободен в выборе тарифной полити-
ки. «Мы сами просчитываем, что выгодно, а что нет. Все определяет здра-
вый смысл», – говорит генеральный директор ОАО «Мобильный телефон»
Владимир Мыкуш. Он возглавляет компанию с февраля 2000 года, а до
этого руководил телефонно-телеграфной станцией (ТТС) НТ. Прежний
гендиректор «Мобильного телефона» Михаил Рябов стал заместителем
гендиректора НТ по эксплуатации. «На ТТС у меня в подчинении было
180 человек, а здесь около тридцати, – заметил Владимир Мыкуш, – но биз-
нес здесь более динамичный. Конкуренция жесткая, я думаю, более жест-
кая, чем в Петербурге – ведь новгородский рынок существенно меньше».

Например, в марте 2000 года «Мобильный телефон»  разослал мно-
гим клиентам конкурента – «Юнисел» – факсы с утверждением, что час-
тоты, используемые операторами D-AMPS/AMPS будут отданы под раз-
вертывание цифрового телевидения. В офисе «Мобильного телефона» и
вовсе было вывешено объявление со словами «Правительство запретит ис-
пользование сотовых телефонов стандарта D-AMPS». Напоминанием, что
в Новгородской области лицензией на этот стандарт обладает «Юнисел».

«Юнисел» немедленно обратился в Новгородское территориальное
управление Министерства РФ по антимонопольной политике с заявле-
нием о нарушении «Мобильным телефоном» закона «О конкуренции».
Антимонопольные органы признали «Мобильный телефон» нарушителем и
обязали его разослать факсы с опровержением всем, кто получил ложную
информацию, а также на 1 месяц вывесить в своем офисе ее опровержение.

Летом 2000 года Владимир Мыкуш разработал новую стратегию
развития ОАО «Мобильный телефон». Если она будет одобрена акционе-
рами, то компания воздержится от дальнейшего развития сети NMT и
займется расширением сети GSM. Хотя эта инициатива может оказаться
запоздалой. В конце 1999 года «Северо-Западный GSM» купил компа-
нию «Северо-Западный DCS», владевшую лицензиями на стандарт
GSM-1800 (или DCS) по всему Северо-Западу. Лицензии «Северо-Запад-
ного GSM» на стандарт GSM-900 охватывают меньшее количество реги-
онов, и весной 2000 года петербургский оператор подал в Минсвязи РФ
заявку на лицензии GSM-900 во всех «недостающих» регионах – Пскове,
Новгороде и Калининграде (включая области). Получив лицензию на Нов-
город, «Северо-Западный GSM» вряд ли будет конкурировать с местным
оператором GSM, базовые станции которого подключены к его коммута-
тору. Генеральный директор ЗАО «Северо-Западный GSM» Игорь Нико-
димов говорит: «Получив лицензии GSM-900 на три новых региона, мы
будем встречаться с местными сотовыми операторами и договаривать-
ся. Мы знаем, что эти операторы не имеют финансовой возможности раз-
вернуть полноценную сеть. Взять, например, Великий Новгород: он на-
ходится между Петербургом и Москвой, и автотрасса между этими
городами представляет коммерческий интерес. Но та часть трассы, ко-
торая проходит через Новгородскую область, сегодня полностью не по-
крыта сетью GSM. Получается, что туристы, следуя, например, из Хель-
синки в Москву, не имеют проблем со связью по всей дороге, кроме
территории Новгородской области. Укрупнение компаний – общемиро-
вая тенденция, а сейчас она все больше проявляется и в России».

Вторая сотовая компания –  «Новгородские телекоммуникации»
(«Юнисел») – была создана в декабре 1997 года местными физическими
лицами. Однако уже в начале 1998 года 100 % акций компании выкупил
холдинг Vostok Mobile., и с мая 1998 года она начла предоставление ус-
луг. Изначально «Юнисел» поставил на стандарт AMPS и закупил одну
базовую станцию и коммутатор Definity производства Lucent Technologies.
В течение первого года работы компания подключила 400 абонентов.
В мае 1999 года «Юнисел» перешел на стандарт D-AMPS, для чего при-
обрел новый коммутатор у шведской фирмы Ericsson. В общей сложнос-
ти «Юнисел» инвестировал в создание сети около $3 млн. Сегодня в сети
«Юнисел» действуют 4 базовые станции и 4 ретранслятора, которые обес-
печивают покрытие в Новгороде, Чудово, Старой Руссе, Крестцах, Вал-
дае, Пролетарии, Мясном Бору, Шимске. Один из рекламных лозунгов
компании «Юнисел» – истинно сотовая связь» – намекал на наличие не-
прерывного сотового покрытия. В отличие от конкурента «Юнисел» пол-
ностью покрыл сетью часть трассы Москва–Петербург, проходящую че-
рез Новгородскую область.

«Юнисел» организовал автоматический роуминг с московским
«Би Лайном» и еще примерно 10 российскими операторами, работаю-
щими в стандарте D-AMPS. В июле 2000 года компания ввела новую ус-
лугу, которая позволит подключаться к ее сети абонентам любой сети
AMPS/N-AMPS/D-AMPS/CDMA независимо от наличия роуминга. Для того
чтобы воспользоваться новой услугой, владелец телефона одного из этих
стандартов должен приобрести пластиковую pre-paid карту «Юнисел», ко-
торые продаются на АЗС и в торговых точках. Абоненту необходимо ак-
тивировать эту карту, набрав определенную комбинацию клавиш на со-
товом телефоне, и он становится рядовым пользователем «Юнисел» по
системе pre-paid, при этом ему предоставляется прямой новгородский
номер. После активации новоявленному абоненту «Юнисел» перезвани-
вает автоинформатор и сообщает этот номер.

«Юнисел» не считает роуминг приоритетной услугой для своих або-
нентов. «Наши исследования показали, что значительному количеству
наших абонентов роуминг не нужен – большинство из них не покидают
пределы Новгородской области. Иногда они выбираются в Петербург или
Москву, а дальше выезжают лишь единицы», – говорит коммерческий
директор «Юнисел» Юрий Жужменко.

Мобильные собратья
Помимо двух сотовых компаний в Новгороде действует и оператор

транкинговой связи – компания «Транк-Сети», учрежденная в 1996 году
местными физлицами. Она создала сеть в стандарте SmarTrunk II (диа-
пазон 150-160 МГц), которая охватывает Новгород (30 км вокруг горо-
да), Боровичи, Старую Руссу и Сольцы, а в ближайшее время к списку
добавится и Чудово. Компания обслуживает более 200 абонентов, при-
чем в Новгороде это в основном охранные структуры и топливные ком-
пании, а в области – подразделения НТ. Все рации «Транк-Сетей» имеют
выход в телефонную сеть, поэтому среди абонентов компании много оди-
ночных частных лиц (около 35 % абонентской базы). Дальняя телефон-
ная связь осуществляется через коммутатор НТ. В планах «Транк-Сетей» –
дальнейшее продвижение в областные райцентры. Кроме того, компания
мечтает об объединении различных ведомственных систем в единую сеть.
Технически это возможно – системы SmarTrunk II применяют местное УВД,
Управление по ГО и ЧС, энергетики и промышленные предприятия.

«Транк-Сети» организовали роуминг с Псковом и Мурманском: ком-
пания договорилась с местными транкинговыми операторами «Аспол-
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Диамант» (Мурманск) и «Телеком ТВ-6» (Псков) о предоставлении номе-
ров в этих городах своим абонентам. Оба оператора работают в том же
частотном диапазоне, поэтому новгородский абонент может брать
в Псков и Мурманск свою рацию. «Транк-Сети» имеют и договоренность
с петербургским оператором «Транссервис-связь», также использующим
стандарт SmarTrunk II. Однако «Транссервис-связь» работает в диапазо-
не 400 МГц, что вынуждает новгородского оператора временно выдавать
петербургские рации своим абонентам, следующим в Петербург. К концу
2000 года «Транссервис-связь» создаст в Петербурге новую транкинго-
вую сети в стандарте МРТ-1327, а затем возьмется за строительство та-
кой сети в Новгороде, где ее партнером выступят «Транк-Сети».

Помимо сотовых операторов «Транк-Сети» конкурируют с НТ, кото-
рый эксплуатирует систему УКВ радиотелефонной связи «Алтай», дей-
ствующую в радиусе 60 км вокруг Новгорода. НТ обслуживает 200 або-
нентов, что является предельным количеством для существующего
оборудования. Поэтому НТ решил организовать еще 200 номеров в сис-
теме «Алтай», причем новое оборудование повысит качество связи.

Весьма тесно и на новгородском рынке услуг пейджинговой связи.
Основных игроков – три: НТ, «ВессоЛинк – Единая пейджинговая» и мес-
тная компания «Сети-плюс». НТ использует два стандарта – RDS и
POCSAG, обслуживая в каждом из них по 250 абонентов. Оборудование
POCSAG закуплено у британской фирмы Multitone – акционера петербур-
гского пейджингового оператора «Малтитон-Далс», с которой у НТ уже
около года действует роуминг. «ВессоЛинк» и «Сети-плюс» используют
стандарт POCSAG. Каждый оператор имеет около 1 тыс. абонентов.

Храм всем миром
На рынке услуг местной телефонной связи в Новгороде тоже существу-

ет конкуренция, хотя и далеко не столь сильная, как в сегменте сотовой свя-
зи. Здесь с основным оператором – НТ – конкурирует ЗАО ИТС («Интеграль-
ная телекоммуникационная сеть»). Инициатором ее создания в 1990 году
выступил Сергей Петров – тогда главный инженер НТ. Его идея заключалась
в создании в городе широкополосной сети на базе волоконно-оптического
кабеля. Сергей Петров покинул НТ и привлек в соучредители новой компа-
нии Администрацию Новгорода, новгородский филиал «Промстройбанка» и
Муниципальное предприятие жилищно-коммунального хозяйства (последнее
облегчило доступ в подъезды и на крыши, а также помогло с помещениями,
которых сегодня у ИТС около 20). Сейчас акционеры ИТС – физические лица
и две фирмы, не имеющие отношения к телекоммуникационному бизнесу.

Бизнес ИТС начался с продвижения услуг кабельного телевидения
(КТВ): с января 1992 года компания начала кабельное вещание на 10 тыс.
квартир города. К 1995 году ИТС подошла к созданию своей телефонной  сети.
Собственных средств не хватало, и компания пошла на революционный шаг:
привлекла к финансированию проекта будущих абонентов. Им было предло-
жено внести авансом плату за установку телефона. На дворе стоял 1995 год,
была сильная инфляция, только что обрушились десятки финансовых пира-
мид типа МММ и «Русского дома селенга», но ИТС сумела завоевать дове-
рие новгородцев. Сергей Петров выступал по местному телевидению, убеж-
дал в надежности и перспективности проекта. В итоге за пять месяцев ИТС
заключила около 3,5 тыс. договоров на установку телефона. В начале под-

писки размер взноса составлял 80 тыс. рублей, а к концу из-за инфляции
достиг 240 тыс. рублей. Вырученные деньги позволили ИТС приобрести циф-
ровую телефонную станцию «Элком» емкостью 5 тыс. номеров производства
петербургской фирмы «Вассанд» (ныне – «РТК-инжинитинг»). НТ не проявил
радости от появления конкурента. «В 1996 году у нас возникали проблемы
с НТ, – вспоминает Сергей Петров. – Нас не пускали на АТС, в течение полу-
тора лет мы не могли заключить с НТ межоператорское соглашение. Однако
ситуация в итоге нормализовалась, и сейчас палки в колеса нам не ставят».

Сегодня емкость коммутатора ИТС составляет уже 10 тыс. номеров,
компании принадлежат три волоконно-оптических кольца общей протяжен-
ностью 50 км, 150 км медного кабеля и линейные сооружения. Все кабели
проложены в телефонной канализации НТ. ИТС имеет собственный индекс:
ее телефонные номера начинаются с цифр 11- (проект в свое время выпол-
нил институт «Гипросвязь СПб»). Сумма инвестиций в развитие сети за все
годы превысила $3 млн. ИТС обслуживает около 7 тыс. телефонных абонен-
тов, что составляет 10 % номерной емкости в Новгороде основного конку-
рента – НТ. Услуги ИТС доступны на 70 % городской территории. До сих пор
весь междугородный и международный трафик своих клиентов ИТС направ-
ляла на новгородский коммутатор НТ, но до конца 2000 года компания наме-
рена перевести его на петербургских и московских операторов. «Это позво-
лит нам существенно увеличить доходы от предоставления услуг дальней
связи, – говорит Сергей Петров, – а то сейчас нам достаются крохи».

Пока в сети ИТС повременка отсутствует, а абонентская плата равна
тарифу НТ (42 руб. в месяц), при этом ИТС удерживает более низкую плату
за подключение телефона.

К концу лета 2000 года у ИТС насчитывалось около 35 тыс. клиентов сети
КТВ. Компания использует MMDS-передатчик, который доводит сигнал до
каждого микрорайона по эфиру на частоте 2,5-2,7 ГГц. Далее сигнал конвер-
тируется в ДМВ-диапазон и распределяется по квартирам по кабелю.
В 2000 году ИТС начала модернизировать оборудование сети КТВ, заменяя
установленную в 90-е годы аппаратуру производства Гродненского радио-
завода на импортную. Новое оборудование, сделанное в основном в США,
компания покупает у петербургской фирмы «Вьюсоникс». Старое оборудо-
вание позволяло ИТС транслировать 10 каналов, а там, где установлена но-
вая аппаратура, абонентам доступно более 20 – эфирных и спутниковых.

Возмутители спокойствия
Если в сегменте услуг КТВ появления новых конкурентов не ожидается,

то в сфере телефонии дело обстоит иначе. До конца 2000 года в Новгороде
появится центр связи компании «Совинтел». Свое движение из Петербурга
в глубь Северо-Западного региона «Совинтел» начал в конце 1999 года, со-
здав центры связи в Пскове и Калининграде. «Совинтел» предоставляет
в регионах все услуги, доступные в Москве и Петербурге – телефонную связь,
ISDN, видеконферец-связь, доступ в Интернет, передачу данных, аренду ка-
налов. Осенью 2000 года «Совинтел» начнет работу в Новгороде. Компания
установила свой коммутатор Meridian производства Nortel Networks в гости-
нице «Береста», а ее местным партнером по продвижению услуг будет «Юни-
сел» (выбор объясняется общностью учредителей – 50 % акций «Совинтела»
принадлежит Golden Telecom). Новгородский коммутатор «Совинтела» свя-
зан с узлом компании в Петербурге выделенным каналом 2 Мбит/с, который
арендован у ОАО «Ленэнерго».

Намерен активизировать деятельность в Новгороде и «Ростелеком».
Здесь действует Технический узел магистральных связей и телевидения №2
(ТУСМ-2), подчиняющийся петербургскому филиалу «Ростелекома» – Тер-
риториальному центру междугородных связей и телевидения №3
(ТЦМС-3). Начальник ТУСМ-2 Яков Файнштейн заметил, что в Новгороде
доступны все услуги, которые оказывает ТЦМС-3. «В Новгороде интересно
работать, – добавил зам. директора по коммерческим вопросам ТЦМС-3
Евгений Андреев. – По сравнению со многими другими областями, здесь
выше уровень и потребителей, и операторов».

«Ростелеком» сдает в Новгороде в аренду междугородные выделенные
каналы. В 2000 году он создал здесь магистральный узел Интернета, кото-
рый предоставляет услуги как местным провайдерам, так и корпоративным
пользователям (например, новгородскому заводу Dirol). Для организации
каналов «Ростелеком» использует в Новгороде мультиплексоры петербургс-
кой фирмы «Телекс», позволяющие организовать скорость передачи
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 Генеральный директор
ЗАО «Новгород Дейтаком»

Сергей Макаров:
«Наш проект широкополосной 

сети на базе технологии АТМ 
идеален для городов

типа Новгорода, с населением 
100-200 тыс. человек.

Поэтому интерес к нему 
проявляют компании

из Петрозаводска,
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Технический директор
ЗАО «Транк-Сети»

Александр Аксенов 
мечтает объединить

различные ведомственные 
транкинговые системы региона

в единую сеть.
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от 64 Кбит/с до 2 Мбит/с. ТЦМС-3 хочет вывести на новгородский рынок но-
вые услуги, такие как номера бесплатного доступа или услуги ISDN. Сейчас
вопросы расширения спектра услуг обсуждаются с НТ.

Аффилированные конкуренты
Основным провайдером Интернет в Новгороде является компания «Нов-

город Дейтаком», созданная в середине 1996 года Ее акционерами являют-
ся НТ (52 % акций) и физические лица. Инициатива создания «Новгород Дей-
таком» принадлежит группе молодых сотрудников НТ, которые занимались
информатизацией. В те времена началось массовое увлечение технологией
АТМ, на основе которой и было решено построить в Новгороде широкопо-
лосную цифровую сеть. «Новгород Дейтаком» приобрел у фирмы IBM восемь
АТМ-коммутаторов, которые обеспечивали скорость передачи информации
25,6 Мбит/с. Оборудование было получено весной 1997 года, а через месяц
компания запустила сеть. Первым клиентом «Новгород Дейтаком» стал нов-
городский Сбербанк, который соединил с помощью АТМ-сети  свои офисы.

Генеральный директор ЗАО «Новгород Дейтаком» Сергей Макаров вспо-
минает: «В середине 1997 года мы поняли, что нужно заниматься Интерне-
том. Первое время работали с корпоративными клиентами, которым требо-
валось объединять локальные сети. Потребность в услугах Интернет
выявилась, когда у компании начали появляться частные клиенты». «Новго-
род Дейтаком» стал оказывать услуги выделенного доступа. К осени 1999 года
стартовала вторая стадия развития «Новгород Дейтаком» – компания нача-
ла предоставлять услуги коммутируемого доступа в Интернет. Оператор по-
строил тарифную политику так, чтобы частные dial-up клиенты работали
в основном ночью, когда канал свободен от нагрузки корпоративных пользо-
вателей. Сегодня «Новгород Дейтаком» имеет около 40 клиентов, использу-
ющих выделенный доступ, и почти 450 частных абонентов, которые предпоч-
ли dial-up. Для популяризации скоростного доступа в Интернет компания
создала на своем сервере аудио- и видеобиблиотеки, обеспечивающие ус-
луги цифрового аудио- и видеовещания.

Компания имеет собственную волоконно-оптическую сеть общей про-
тяженностью свыше 75 км (кабель – производства московского завода «Элек-
трокабель»). Внешние каналы в Интернет – три канала по 2 Мбит/с –  «Новго-

род Дейтаком» арендует у ТУСМ-2 ОАО «Ростелеком». Сумму инвестиций
в создание сети за все годы Сергей Макаров оценивает в $0,5 млн.

Пока единственным конкурентом «Новгород Дейтаком» на рынке услуг
Интернет-доступа является его соучредитель – НТ. Новгородский монопо-
лист предоставляет услуги Интернет с конца 1997 года. Основной услугой
НТ является коммутируемый доступ: концу лета 2000 года оператор обслу-
живал 740 клиентов по dial-up и лишь несколько – по выделенным каналам.
В отличие от «Новгород Дейтаком», Интернет-услуги НТ доступны не только
в Новгороде, но и на территории области. Модемный пул НТ насчитывает
32 модема. Поначалу компания использовала внешний канал, арендованный
у петербургского провайдера «Вэб Плас», однако это оказалось невыгодно:
«Вэб Плас» не имел выхода на петербургский узел обмена IP-трафиком, и НТ
приходилось брать продление канала по Петербургу, стоившее столько же,
как и канал Петербург–Новгород. В итоге НТ арендовал внешний канал
2 Мбит/с у «Ростелекома», а канал «Вэб Пласа» «сузил» до 64 Кбит/с.

Доступ в Интернет в Новгороде на некоммерческой основе предостав-
ляет местный университет (НовГУ), где в рамках программы Фонда Сороса
в апреле 1997 года был создан Центр Интернет. Помимо студентов и препо-
давателей, он обеспечивает работу в Интернете новгородских  школ, биб-
лиотек, больниц, музеев. В рамках проекта в Новгороде появилось около 200
мест свободного доступа к Интернет. Кроме того, преподаватели НовГУ мо-
гут работать из дома. Центр Интернет использует внешний канал Интернет
256 Кбит/с. Однако с 2001 года Фонд Сороса прекращает финансирование
бесплатного Интернет-доступа, и университет либо перейдет на коммерчес-
кие услуги, либо вообще свернет эту программу.

Уют местного рынка будет нарушен очень скоро. Недавно в Новгороде
услуги стал оказывать Golden Telecom, который пока лишь установил стойку
с оборудованием на площадях НТ и начал охоту за крупными корпоративны-
ми клиентами. Golden Telecom пытается работать не создавая новгородско-
го офиса. Гораздо большее оживление в новгородский Интернет-бизнес спо-
собен внести «Совинтел», уже развернувший в городе мультисервисный узел.

IP-телефония на подходе
Скоро на новгородском рынке появится и услуга IP-телефонии. Одним

из претендентов на первенство является местная фирма Uni.com. Она со-
здана Андреем Славинским, на деньги венчурного фонда «Инвестиционная
группа Derek R. Miller». Инвесторы получили более 50 % акций Uni.com. Анд-
рей Славинский не называет стоимость проекта, но, по опыту петербургских
партнеров сети Tario, его можно оценить в $40–50 тыс. Uni.com стала парт-
нером российской сети Tario.net, которую строит московская «Тарио Трей-
динг». Uni.com подключился к сети Tario в конце мая 2000 года, и пока тести-
рует услугу. Для подключения к столичному узлу Tario фирма арендовала у
«Ростелекома» канал 64 Кбит/с Новгород–Москва, идущий через Петербург.
Коммерческая эксплуатация сети Uni.com начнется уже в этом году.

В мае 2000 года опытную эксплуатацию услуг IP-телефонии начал и
«Новгород Дейтаком». Компания создала шлюз на оборудовании фирмы
Cisco Systems, а для биллинга использует телефонную станцию Definity про-
изводства Lucent Technologies. «Пока мы боремся с эхом и иными проблема-
ми, – говорит Сергей Макаров, – Услуга будет выведена на рынок лишь тог-
да, когда мы добьемся ее гарантированного качества».
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Недалеко от границы с Финляндией расположен город Выборг, исто-
рия которого насчитывает более семи веков. Город был основан в 1293 году
шведами, постровшими здесь из гранитных валунов неприступные стены.
Это сооружение – последний средневековый замок на территории России –
сохранилось до сей поры.

Семивековая история Выборга – это история штурмов, защиты и
возрождения города-крепости. Последняя битва за Выборг произошла уже
в нашем веке. После «зимней войны» СССР и Финляндии 1939-40 годов. Вы-
борг, как и весь Карельский перешеек, оказался оккупированным частями
НКВД, следовавшими за Советской Армией. В 1940 году  уходящие советс-
кие войска заминировали Выборг тремя сотнями огромных фугасов, взры-
вающихся от сигнала по радио. Такое сооружение называлось БЕМИ – по
первым слогам фамилий его создателей: Бекуари и Миткевича.

Но два финских инженера – К. Сяйо и Л. Сарке разгадали секрет дей-
ствия БЕМИ. Они рассчитали, что радиовзрыватель срабатывает от сиг-
нала на частоте 715 КГц. На эту частоту настроили мощные радиопере-
датчики и направили их антенны на Ленинград. В магазине Косконена
инженеры раздобыли пластинки с записью самой быстрой, звучащей прак-
тически без пауз музыки, которую только могли найти. Ею оказалась «Сак-
киярвен полька» (Саккиярви – финское название нынешнего поселка Конд-
ратьево Выборгского района).

«Музыка не оставила ни одной «щели», в которую мог бы проскочить
роковой радиосигнал на частоте 715 килогерц. «Саккиярвен полька» зву-
чала трое суток, даже без перерывов на смену пластинки. Она надежно
глушила кодовые посылки радиостанций, вызывающей взрывы. Саперам
хватило времени для полного разминирования города. Но для этого плас-
тинку прокрутили в эфире 1500 раз, – пишет выборгский архитектор
Евгений Кепп. – Совершенно очевидно, что если бы взорвались все триста
радиофугасов, то от города не осталось бы камня на камне».

Современный Выборг стал центром важнейшего района Ленинград-
ской области, через который идет большой поток импортных и экспор-
тных грузов из Финляндии и других стран ЕС. Сегодня в городе бурно раз-
вивается туристическая и транспортная инфраструктура. Все это
создало предпосылки для бурного развития местного рынка связи.

Десять лет назад Выборг стал первым
районным центром в России, уста-

новившим полноценную цифровую телефон-
ную станцию – это был коммутатор Linea-UT
производства итальянской фирмы Italtel. На-
чальная емкость этой станции составляла
7 тыс. номеров. В дальнейшем итальянский
цифровой коммутатор стал хребтом, на кото-
ром «Ленсвязь» строила всю телекоммуника-
ционную инфраструктуру Выборга. Емкость
цифрового первенца к 2000 году выросла по-
чти в два раза – до 13 тыс. номеров. Помимо
итальянского оборудования в Выборге рабо-
тают и две координатные АТС, одна емкостью
10 тыс. номеров, а вторая – 1 тыс. номеров.
Количество телефонных абонентов в Выбор-

ге составляет сегодня 22 800 человек, и еще
около 6 000 выборжан стоят в очереди на под-
ключение к сети. Роберт Максимов, главный
инженер Выборгского районного узла связи
(РУС) – филиала ОАО «Ленсвязь» – заявил,
что очередь на установку телефонов в Выбор-
ге может быть устранена в течение 2-3 лет.
В 1999 году «Ленсвязь» заключила с Italtel
контракт, предусматривающий трехэтапную
поставку коммутационного оборудования об-
щим объемом 10 тыс. номеров. Первый этап
уже реализован: в прошлом году Выборгский
РУС установил оборудование на 3700 номе-
ров. ОАО «Связьинвест» рассматривает воз-
можность осуществления второго этапа по
расширению городской телефонной сети
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Выборга на 3600 номеров в 2001 году. На ре-
ализацию этого этапа «Ленсвязь» готова вы-
делить около $660 тыс.

Помимо нехватки номерной емкости
дальнейшему развитию городских телефон-
ных коммуникаций в Выборге препятствует
устаревшая кабельная инфраструктура. Про-
блему можно решить путем цифрового уплот-
нения существующих абонентских линий. До
августа 1998 года стоимость необходимого
для этого оборудования (например, произ-
водства израильской фирма ECI Telecom)
была сравнима со стоимостью прокладки
медных линий, при этом «Ленсвязь» выигры-
вала в скорости подключения новых абонен-
тов. Однако сегодняшняя цена создания (с
помощью уплотнения) одной цифровой або-
нентской линии на задействованной медной
паре составляет $266, тогда как прокладка
медной линии более чем в два раза дешев-
ле. Выборгские связисты считают, что реали-
зация второго этапа расширения сети позво-
лит на 100 % обеспечить коммуникациями
южную часть города, где проживает 40 % на-
селения. При этом за счет перераспределе-
ния абонентов между центральной АТС и вы-
носной подстанцией освободится 1 тыс.
номеров в центре города.

Помимо нехватки номерной емкости и
устаревших кабельных коммуникаций еще
одной серьезной головной болью для выборг-
ских связистов является массовый грабеж
кабеля, таксофонов и таксофонных будок.
Контролировать областные объекты связи
чрезвычайно трудно – удаленность объектов
друг от друга местами достигает 70 км. Ро-
берт Максимов сообщил, что только в пери-
од с 16 марта по 19 апреля 2000 года с тер-
ритории Выборгского РУС было похищено
два таксофона, причем один из них грабите-
ли утащили вместе с алюминиевой будкой.
Кроме того, в этот период произошло пять
случаев хищения кабеля. Общая сумма ущер-
ба составила 12 тыс. рублей, всего же по Ле-
нобласти общий ущерб ОАО «Ленсвязь» от
грабежей и вандализма с начала 2000 года
составил 1,2 млн рублей.

Местные связисты считают, что массо-
вые грабежи на областных объектах связи
могут затормозить планы развития отрасли
в Ленобласти. Серьезность ситуации под-
тверждает и инициатива «Ленсвязи» – в бли-
жайшем времени компания намерена вло-
жить значительные средства на охрану и
техническое укрепление своих объектов.
Сейчас областной оператор составляет их
рейтинг, чтобы определить степень необхо-
димой безопасности для каждого объекта.

Воздушная атака
Выборгский РУС предоставляет пяти-

значные телефонные номера. По прямым пе-
тербургским и московским номерам подклю-
чает выборгских абонентов компания
«ПетерСтар», которая выбрала для организа-
ции последней мили технологию беспровод-

ного доступа WLL. Эта технология позволяет
осуществлять установку телефонных линий
в тех районах, где инфраструктура медных
проводов полностью загружена или отсут-
ствует. «ПетерСтар» установила свою базо-
вую станцию на одном из высотных зданий
города. Сигнал от станции до абонентского
блока, к которому подключается телефон,
поступает «по воздуху», а между Петербургом
и Выборгом передается по цифровым кана-
лам. При этом выборгские абоненты компа-
нии для доступа к местной сети должны на-
бирать «восьмерку» и код Выборга, зато связь
с  Петербургом происходит напрямую, без
участия междугородной станции.

Перед заключением договора с заказчи-
ком специалисты компании «Балтик Радио
Сервис» – дилера «ПетерСтар» в Выборге –
проводят тестирование связи, что занимает
1-2 дня. «ПетерСтар» передает оборудование
радиодоступа своим клиентам во временное
пользование, обеспечивает страхование або-
нентских комплектов. Блоки страхуются от
грабежей, разбоев, других противоправных
действий третьих лиц, а также от стихийных
бедствий. Программа осуществляется стра-
ховой компанией «Балтик». При стоимости
оборудования более $1000 страховой взнос
составляет $18 в год за комплект на одну ли-
нию. В течение августа 2000 года «Петер-
Стар» предоставляла льготное подключение
петербургского номера за 5 тыс. рублей (сто-
имость исходящего звонка в Петербург $0,03
в минуту) и 3 тыс. рублей (стоимость исходя-
щего звонка в Петербург $0,06 в минуту). При
этом выборгский абонент «ПетерСтар», в от-
личие от петербургского, помимо всех исхо-
дящих звонков платит и за все входящие
звонки по стандартному тарифу (кроме без-
лимитного) – $0,03 в минуту.

Менеджеры «ПетерСтар» считают Вы-
борг самым интересным городом Леноблас-
ти с точки зрения потенциальной возможно-
сти развития связи: многие петербургские
компании имеют там филиалы, работающие
с Финляндией, и нуждаются в качественной
связи. Тем не менее, в компании признают,
что спрос на услуги «ПетерСтар» в Выборге
пока недостаточно велик.

Универсальный
оператор
Петербургская телекоммуникацион-

ная компания BCL приступила к строитель-
ству сети в Выборге и Выборгском районе
в 1997 году, реализуя условия своих ли-
цензий на предоставление услуг местной,
междугородной и международной связи по
выделенной сети, предоставления услуг
передачи данных и услуг телематических
служб.

Для организации сетевого выноса BCL
в Выборге используются цифровые каналы
общей емкостью 4 Мбит/с. По данным «Стан-
дарта», канал Петербург-Выборг BCL аренду-
ет у компании «Раском».

Основные направления бизнеса BCL
в Выборге – предоставление услуг связи кор-
поративным клиентам и развитие таксофон-
ной сети. В качестве последней мили для
организации абонентских аналоговых линий
для корпоративных клиентов используются
существующие медные пары, а также обору-
дование цифрового уплотнения производ-
ства компании Ericsson.

BCL предоставляет в Выборге аналого-
вые цифровые каналы своей выделенной
сети как для телефонии, так и для передачи
данных; выделенные каналы для передачи
данных в Петербург, города России и за ру-
беж, подключение к сети Интернет (по выде-
ленным каналам или коммутируемый доступ).
Помимо этого BCL предоставляет услуги пе-
редачи данных по протоколам Х.25/28/400,
доступ к авторизации кредитных карт через
компанию UCS, услуги операторской службы
BCL. В числе крупнейших клиентов BCL в го-
роде Выборге – гостиница «Дружба», порт
Высоцк, Выборг-банк и др.

Местный сотовый
Помимо Выборгского РУС местные

5-значные номера в Выборге предоставляют
два сотовых оператора – «Радиотелеммуни-
кационная компания» (торговая марка «Пет-
росвязь») и «Облком» (торговая марка FORA
Communications). FORA использует аналого-
вый стандарт N-AMPS, а «Петросвязь» дей-
ствует в цифровом стандарте CDMA, при
этом любопытно, что оба эти стандарта по-
лучили широкое распространение в США и
оттуда пришли в Россию.

По свидетельству местных экспертов,
деятельность двух сотовых компаний не-
сколько разгрузила очередь на получение
местного номера у «Ленсвязи». Сегодня «Пет-
росвязь» обслуживает в Выборге более 2 тыс.
абонентов, а «Облком» – 1 тыс. абонентов.

«Облком» появился в Выборге первым –
осенью 1998 года. Выход в начале 2000 года
на выборгский рынок конкурирующей сети
«Петросвязь» заставил «Облком» сбросить
цены: в апреле 2000 года он снизил тарифы
почти в 2 раза.

Тем не менее «Петросвязь» продолжает
наращивать абонентскую базу. Весной
2000 года из-за резкого увеличения количе-
ства абонентов в сети компании даже возник-
ли перегрузки, вылившиеся для абонентов
в проблемы со связью. Для ликвидации воз-
никших проблем «Петросвязь» в срочном по-
рядке задействовала все резервные ресурсы
сети, что временно сняло напряженность.
К осени 2000 года «Петросвязь» намерена
расширить емкость своей сети в Выборге,
для чего установила в этом городе вторую ба-
зовую станцию. Помимо «Облкома» и «Пет-
росвязи» в Выборге через местных дилеров
продают услуги мобильной связи петербург-
ские компании «Северо-Западный GSM» и
«Дельта Телеком». Первая компания подклю-
чает выборжан по стандартным тарифам,
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ничем не отличающимся от предлагаемых ею
в Петербурге, а «Дельта Телеком» предлага-
ет в Выборге тариф «Область», действующий
по всей территории Ленобласти.

Приграничный
Интернет
Местный Интернет-провайдер «Ариад-

на-линк» имеет все шансы стать серьезным
конкурентом для компаний, предоставляю-
щих в Выборге междугородную и междуна-
родную связь. В апреле 2000 года «Ариадна-
линк» начала предоставлять услуги
IP-телефонии. Новая инициатива компании
предоставила выборжанам возможность де-
шевых междугородных и международных те-
лефонных соединений. Например, звонок в
Европу посредством IP-телефонии может
стоить около 8 рублей в минуту. Созданный
на основе оборудования Cisco IP-узел преоб-
разует голос в пакеты данных и через канал
128 Кбит/с компании ЛЭИВО доставляет их в
Петербург. Дальнейшая транспортировка па-
кетного голоса происходит через сеть компа-
нии «Глобал Один», с которой выборгский
провайдер заключил договор о партнерстве.
Пока, чтобы воспользоваться услугой IP-те-
лефонии, пользователю необходимо заклю-
чить с «Ариадной-линк» контракт, но в даль-
нейшем компания намерена выпустить
IP-телефонные карты.

Особую позицию на выборгском рынке
связи занимает компания ЛЭИВО, владею-
щая частью волоконно-оптического тракта
Россия-Финляндия. Основная часть между-
народного и междугородного трафика мест-
ной сети проходит по арендованным
у ЛЭИВО каналам, соединяющим Выборгский
РУС с петербургским коммутатором СПб
ММТ. Помимо этого, через каналы ЛЭИВО
пропускает свой IP-трафик второй выборгс-
кий провайдер – компания «W-Интернет».

«Ариадна-линк» имеет договор об аренде
канала с ОАО «Ленэнерго» в технологическом
канале 2 Мбит/с, однако можно сказать, что
фактически доставка трафика провайдера
в Петербург идет по каналам ЛЭИВО,
50 % акций которой принадлежит «Ленэнерго».

Сама ЛЭИВО обладает лицензией на
предоставление услуг местной телефонной
связи в Ленобласти, но вряд ли начнет свою
работу непосредственно в Выборге. Скорее
всего, компания займется телефонизацией
лишь некоторых населенных пунктов выбор-
гского района. По словам исполнительного
директора ЛЭИВО Дмитрия Макарова, теле-
коммуникационные ресурсы «Ленсвязи»
в Выборге вполне достаточны для нужд мес-
тного рынка.

Интернет-провайдеры в Выборге появи-
лись лишь в конце 1998 – начале 1999 года.
Идея провайдерства тогда возникла практи-
чески одновременно сразу у двух местных
бизнес-групп. В поисках канала для органи-
зации Интернет-доступа одна из команд
вышла на «Ленэнерго», а вторая – на род-

ственную ей компанию ЛЭИВО. Так в городе
появилось два провайдера-конкурента, при
этом «Ариадна-линк» – самостоятельная
структура, а «W-Интернет» имеет статус ком-
мерческого представителя ЛЭИВО.

Выборгский РУС, как местный монопо-
лист, имеет большие шансы стать лидером на
рынке Интернет-услуг города. Однако, про-
давая доступ в Интернет с сентября
1999 года, выборгский филиал «Ленсвязи»
пока больших успехов в этом бизнесе не до-
стиг. Сегодня Интернет-услугами РУС пользу-
ются лишь 157 человек. В октябре 1999 года
«Ленсвязь» заключила договор с СПб ММТ,
согласно которому все филиалы областного
оператора стали предоставлять доступ в Ин-
тернет по негеографическому коду 809. Ме-
стным Интернет-пользователям запомнился
случай, когда биллинговая система работа-
ла еще недостаточно оперативно. Счета за
Интернет не приходили в течение двух меся-
цев, а пользователи, уверенные в том, что они
так и не придут, буквально не вылезали из
Сети. Кроме того, недоброжелатели «Ленсвя-
зи» распустили по городу слухи, что биллинг
так и не заработает. По словам очевидцев, на
некоторое время выборгский телефон досту-
па в Интернет по коду 809 даже приобрел
ореол секретности и статус «халявного» – его
произносили шепотом, остерегаясь утечки
ценной информации.

Опровержение слухов о «халявном» Ин-
тернете РУС произвел рассылкой счетов. Для
самых увлеченных выборгских интернетчиков
это был удар ниже пояса. Начальник инфор-
мационного отдела Выборгского РУС Сергей
Маратканов объяснил, что двухмесячная за-
держка с доставкой счетов вызвана тем, что
РУС просто не знал, каким образом тарифи-
цировать услуги. По его словам, «Ленсвязь»
прислала в Выборг свои тарифные планы
лишь в декабре 1999 года, после чего и был
произведен подсчет «отпущенного в кредит
Интернета». Сегодня Выборгский РУС имеет
собственный Интернет-узел, в модемном
пуле которого около 16 модемов, а до Петер-
бурга трафик доставляется по 2Мбит/с кана-
лу ЛЭИВО.

Арсенал модемных пулов трех выборг-
ских провайдеров составляет около 50 моде-
мов, а общее число пользователей Интерне-
та в Выборге – около 600 человек. Все
местные провайдеры придерживаются в сво-
их тарифных планах петербургских цен на
аналогичные услуги.

В январе 2000 года Фонд Сороса орга-
низовал в Выборге некоммерческий доступ
в Интернет по выделенным линиям. Напри-
мер, в Центральной библиотеке Выборга
можно получить бесплатный час пользования
Интернет-ресурсами. Однако возможность
бесплатного доступа не отпугнула пользова-
телей, которые платят за это деньги местным
провайдерам. Эксперты придерживаются
мнения, что бесплатный Интернет от Фонда
Сороса – хорошая пропаганда возможностей
Всемирной сети, в результате чего армия

коммерческих потребителей Интернет-услуг
только увеличится.

Таксофонное право
Еще в декабре 1999 года «Ленсвязь»

подписала с компанией «Санкт-Петербург-
ские Таксофоны» (СПТ) соглашение о разра-
ботке программы единой таксофонной карты
на территории Петербурга и Ленобласти.
В рамках программы СПТ должна была пре-
доставить областному оператору свои кар-
точные таксофоны, «Ленсвязь» бралась за  их
подключение к своей сети и дальнейшее об-
служивание. Теперь реализацией программы
займется созданная весной 2000 года компа-
ния «Национальная таксофонная сеть», в ко-
торой СПТ принадлежит 50 % акций.

Но пока ветер таксофонных перемен
Выборга не достиг. В городе по-прежнему
работают 168 устаревших жетонных аппара-
тов АМТ69 и 8 более современных карточных
таксофонов Urmet, принадлежащих «Ленсвя-
зи». Лишь осенью 2000 года СПТ ожидает по-
ставки 150 карточных таксофонов Ascom
Nordic, из которых планирует выделить вы-
боргскому РУС 10–15 штук. Адресная про-
грамма их установки уже готова: она была
выработана совместными усилиями маркето-
логов Выборгского РУС и СПТ – новые аппа-
раты будут установлены в наиболее оживлен-
ных местах города. При этом ожидается, что
часть работающих таксофонов АМТ69 будет
заменена – демонтированные аппараты РУС
будет использовать по своему усмотрению.
Однако старые таксофоны вряд ли продолжат
свою работу в иных местах Выборгского рай-
она. Все дело в платежном средстве – новый
выпуск жетонов для АМТ69 не планируется, а
уже существующих жетонов для полноценной
работы недостаточно.

Сеть таксофонов компании BCL в Выбор-
ге охватывает различные точки в городе, на
трассе «Скандинавия«, а также таможенные
переходы в Брусничном и Торфяновке.





#1
/2

00
0/

К
о

р
п

о
р

а
ти

в
н

ы
й

 к
л

и
е

н
т

32

Олеся Генне

Региональный менеджер 
информационных систем 
ЗАО «Форд Мотор Компани» 
Сергей Рекашев, 
отвечающий за оснащение 
нового завода средствами 
телекоммуникаций, 
подчеркивает: «Это будет 
стандартный модуль 
компании Ford Motor. 
Он будет подключен к 
корпоративной сети и будет 
отвечать требованиям 
внутренних стандартов 
компании».

К  середине 2001 года американская
автомобильная корпорация Ford Motor
Company завершит во Всеволожске конвер-
сию производственных мощностей, ранее
принадлежавших заводу «Русский Дизель»,
в автомобильно-промышленный комплекс
мирового уровня. П р о и з в о д с т в о  б у д е т
включать изготовление кузовов, покраску
и окончательную сборку. Завод заработа-
ет в 2001 году и будет выпускать автомо-
били на основе платформы Ford Focus.

План первоначального выпуска нового
завода – 25 тыс. автомобилей в год, при по-
тенциальной годовой производительности
100 тыс. автомобилей в год. Предполагаемое
количество рабочих мест – 300 человек в пе-
риод с 2001 по 2005 год и 700 человек – в пе-
риод с 2006 по 2010 год.

Первые автомобили с завода под Петер-
бургом появятся в автосалонах в конце 2001
года. Их качество будет соответствовать ав-
томобилям, выпускаемым компанией в любой
точке планеты, не в последнюю очередь бла-
годаря корпоративным стандартам Ford
в IT-решениях.

Осенью 2000 года новый автомобиль-
ный завод Ford Motor под Петербургом бу-
дет оснащен современными средствами
телекоммуникаций. В процессе подготови-
тельной работы выяснилось,  что не все
корпоративные стандарты Ford можно ре-
ализовать в России, и российским IT-ме-
неджерам компании пришлось самостоя-
т е л ь н о  р е ш а т ь  м н о г и е  п р о б л е м ы .
О реализуемых решениях,  особенностях
выбора поставщиков оборудования и услуг
представители ЗАО «Форд Мотор Компа-
н и »  р а с с к а з а л и  р е п о р т е р у  « С т а н д а р т а »
Олесе Генне.

 «Корпоративные стандарты – вещь
в высшей степени полезная, – уверен Сергей
Рекашев, – особенно для большой компании,
имеющей филиалы по всему миру. Корпора-
тивные стандарты позволяют создать строй-
ную и однородную IT-структуру компании, и
тогда возможно управление всеми филиала-
ми из нескольких ключевых центров. Суще-
ствуют стандартные процедуры эскалации
проблем и их решения, а покупатели чувству-
ют себя хорошо в любой точке мира».

Преданность корпоративным стандар-
там, видимо, уже в крови регионального ме-
неджера информационных систем «Форд
Мотор Компани» Сергея Рекашева. До приез-
да в Петербург он работал над созданием
IT-инфраструктуры на строительстве завода
Ford в Белоруссии.

Помимо преимущества однородной тех-
нологической среды корпоративный стан-
дарт позволяет существенно экономить.
«Корпоративный стандарт позволяет снизить
стоимость внедрения новых проектов и
уменьшить расходы на эксплуатацию уже го-
товых решений», – говорит Сергей Рекашев.
Действительно, поставщики крупных корпо-
раций предоставляют своим клиентам суще-
ственные скидки.

Коллега Сергея Рекашева, системный
супервайзер нового завода Александр Ма-
монтов прежде работал IT-менеджером в оп-
тово-розничной компании, где сам принимал
участие в разработке стандартов корпора-
тивной информационной системы. Как и Сер-
гей Рекашев, Александр признает достоин-
ство корпоративного стандарта.

Отклонение
Тем не менее IT-менеджеры «Форд Мо-

тор Компани» отдают себе отчет в том, что

всего в сборнике стандартов прописать
нельзя.

«Если речь идет о поставщиках, то здесь
должна быть гибкость, и требования в каждой
стране, в каждом регионе должны корректиро-
ваться с учетом местных условий, особеннос-
тей и цен», – считает Сергей Рекашев.

«Важным является то, что в процессе
принятия решения уделяется большое вни-
мание бизнес-стороне вопроса. Это, в свою
очередь, может коренным образом повлиять
на стандарт и послужить основой для выра-
ботки нового стандарта, – говорит Александр
Мамонтов. – С одной стороны, это хорошо:
есть готовое решение, есть поставщик, ко-
торый поставляет решение по стандартному
прайс-листу. Однако в нашем случае необхо-
димость реализации стандартных решений
выявила следующую проблему: мы находим-
ся в России и нам недоступны некоторые по-
стоянные поставщики компании Ford Motor
Company. Тем не менее мы смогли найти не-
обходимое решение и выполнить поставлен-
ные задачи».

WAN
Завод во Всеволожске будет подключен

к корпоративной сети Ford Motor Company.
Сейчас к ней уже подключен петербургский
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«Некоторые постоянные 
поставщики Ford Motor 

Company в России 
оказались недоступны,– 

говорит системный 
супервайзер 

ЗАО «Форд Мотор 
Компани» Александр 

Мамонтов, – но сбылась 
заветная мечта многих 

российских IT-менеджеров, 
работающих в иностранных 

компаниях: нам была 
предоставлена 

возможность выбора 
решений».

Промышленные корпуса и 
интерьеры новых цехов 

компании Ford Moor. 
Завершение строительства 

завода и выпуск первого 
автомобиля намечены 

в 2001 году.

офис компании на Невском проспекте. Под-
ключение осуществляется к ближайшему
центру Ford Motor Company, расположенно-
му в Кельне (Германия).

У Ford Motor Company есть своя внутрен-
няя телефонная сеть с коротким набором но-
мера. Сеть использует передачу голоса по-

верх Frame Relay. Это решение будет реали-
зовано и в Петербурге.

Решение по передаче голоса через сеть
Frame Relay будет построено на основе обо-
рудования Cisco Systems (Cisco IGХ).

Что касается телефонных станций, то
АТС Siemens HiCom – стандартное решение
для Ford Motor Company. «Во-первых,
Siemens давно работает с Ford и поставляет
решения, отвечающие всем требованиям ин-
дустриального стандарта компании, – рас-
сказывает Сергей Рекашев, – а так как мы
являемся частью Ford Motor Company, то вы-
бор этого поставщика позволит сохранить
целостность всей существующей сети. Во-
вторых, между компаниями Ford Motor и
Siemens имеются определенные соглашения
(вплоть до того, что сотрудники Siemens име-
ют доступ на территорию Ford и находятся в
центрах слежения за состоянием сети круг-
лые сутки семь дней в неделю) и есть опре-
деленные льготы, делающие наиболее про-

стым и выгодным получение решения непос-
редственно от Siemens».

Оператор
«Что касается предоставления физичес-

ких линий связи, то мы решили воспользо-

ваться услугами российских компаний:
с ними проще общаться (мы говорим на од-
ном языке), мы знаем ситуацию на рынке: кто
и что из себя представляет по качеству услуг,
по организации взаимодействия, по ценовой
политике», – отметил Сергей Рекашев.

«Относительно передачи данных, – за-
мечает Александр Мамонтов, – трудно ска-
зать, у кого ценовая политика лучше: у наших
или западных операторов. Дело в том, что на
Западе сильно развита инфраструктура в го-
родах, между городами, странами, континен-
тами. У нас эта структура только начинает
развиваться. Поэтому, выбрав поставщиком
западную компанию, мы бы столкнулись
с проблемами построения инфраструктуры
вокруг завода, что требует больших времен-
ных и материальных затрат, а также согласо-
вания этого проекта в различных инстанци-
ях. У российских же компаний, как правило,
имеется достаточный опыт работы с государ-
ственными структурами».

Ford объявил открытый тендер среди
российских операторов связи. «Мы провели
анализ рынка телекоммуникаций и опыта за-
падных компаний, работающих в Петербурге
и Москве. В итоге мы остановились на ком-
пании «Совинтел», – рассказывает Сергей
Рекашев. – «Совинтел» – первичный провай-
дер. Он предоставляет канал передачи
данных, услуги телефонии, а также волокон-
но-оптический канал до завода во Всеволож-
ске». Резервным оператором стала компания
BCL, которая организует к заводу радиоре-
лейную линию.

«Качество услуг – это не только качество
канала связи в установленные сроки, но и от-
ношение к покупателю: быстрое, дружествен-
ное и гибкое реагирование компании-постав-
щика на требования заказчика. В этом смысле
мы очень довольны работой «Совинтел», кото-
рый является не только хорошим техническим
специалистом, но и надежным деловым парт-
нером», – говорит Сергей Рекашев.

LAN
Локальная сеть завода объединит все

подразделения: офис, склад, производство,
администрацию – около 500 портов. Сеть бу-
дет базироваться на структурированной ка-
бельной сети Systimax PowerSum 10/100
производства Lucent Technologies и на актив-
ном оборудовании производства Cisco
Systems. Магистраль передачи данных –
оптический кабель.
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Выбирая оператора связи, 
Ford провел анализрынка 
телекоммуникаций и опыта 
западных компаний, 
работающих в Петербурге 
и Москве.

Для мониторинга и управления заводс-
кой сетью будет установлено программное
обеспечения Cisco Systems, которое позво-
лит в реальном времени отслеживать и ото-
бражать все события в сети, включая трафик,
проблемы с оптоволокном и т. п.

«И в данном случае мы руководствова-
лись принятыми в Ford стандартами, – гово-
рит Александр Мамонтов, – завод во Всево-
ложске обязательно будет подключен к сети
Ford Motor Company, и мониторинг заводской
сети будет производиться глобально.

При этом специалистам пришлось про-
явить не только умение воплощать в жизнь

инструкции, но и принимать решения на ме-
сте: «Мы обладали определенной свободой
выбора количественных спецификаций: сколько
портов, где лежит оптика, а где витая пара, – рас-
сказывает Александр Мамонтов, – а также
свободой выбора поставщиков».

Интегратор
Как и при выборе оператора связи, сре-

ди системных интеграторов Ford устроил тен-

дер. В отличие от операторского состязания
в этом тендере принимали участие не только
российские компании.

Интеграторы оценивались с учетом опы-
та работы с западными компаниями, доста-
точности ресурсов не только для реализации
проекта, но и для его дальнейшего сопровож-
дения.

Кроме того, компания должна была
представить соответствующие сертификаты
системного интегратора, в том числе по пас-
сивному оборудованию – сертификат компа-
нии Lucent Technologies, а по активному –
компании Cisco Systems.

В итоге заказ получила компания
«Си-Эс-Эс Санкт-Петербург» (CSS
St. Petersburg) – дочерняя фирма одного из
крупнейших интеграторов на российском
рынке с центральным офисом в Москве –
СSS International. Предложение CSS оказа-
лось наиболее предпочтительным среди
предложений других участников тендера –
«Compaq Россия», «АПТ РОС Нева», «Техно-
С. Петербург», «ВСС Санкт-Петербург».

«CSS хорошо владеет технологией и
строго придерживается принципа ориента-
ции на покупателей. Этот принцип исповеду-
ем мы сами и требуем того же от наших парт-
неров. Нам приятно видеть ту же культуру и
тот же подход при работе с поставщиками и
покупателями», – объясняет выбор
Александр Мамонтов.
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«Винко-Т»
собрал узел
Cable&Wireless

В 2000 году международный оператор
Cable&Wireless решил открыть две точки при-
сутствия в России – в Москве и Петербурге.
1 августа 2000 года Cable&Wireless открыл
в России компанию «Кейбл энд Уайерлесс
СНГ связь».

Cable&Wireless провел тендер среди
российских интеграторов в поисках компа-
нии, которая бы смогла реализовать проект
и развивать его в дальнейшем.

Тендер выиграл московский системный
интегратор Datatel.

Монтаж узла в Петербурге Datatel возло-
жила на своего петербургского партнера –
компанию «Винко-Т». Работы проходили
с конца июля и были завершены в августе
2000 года. Петербургский узел соединяется
с московским  каналом Е3 АТМ.

В Петербурге узел Cable&Wireless разме-
щаеться на технической площадке телеком-
муникационной компании BCL и обслужива-
ется техническим персоналом BCL.

Узел реализован с использованием SDH
оборудования Nortel Networks, АТМ коммута-
тора производства Newbridge Networks
и IP-оборудования Cisco Systems.

22 августа 2000 года Cable&Wireless про-
вел презентацию своих российских узлов и
официально объявил об их работе.

Петербургский узел будет предостав-
лять местным операторам связи и крупным
корпоративным клиентам услуги C&W
Russia.net (доступ к ресурсам мировой
IP-сети Cable&Wireless через московский
узел), IP Route Access (маршрутизация меж-
дународного трафика с использованием тех-
нологии коммутации IP-пакетов – Voice over
IP), C&W global.net (Интернет-доступ к гло-
бальной сети Cable&Wireless). Кроме того,
московский узел предоставляет услуги C&W
Web-hosting (размещение Интернет-серве-
ров, как виртуальных, так и физических,
на площадке Cable&Wireless).

«Комплит»
поставил FC60
в “Телеком XXI”

Первый в Северо-Западном регионе
дисковой массив FC60 для обеспечения вы-
сокой производительности сети и хранения
данных установлен у петербургского сотово-
го оператора стандарта GSM 900/1800 “Теле-
ком XXI”.

Накопитель FC60 является одним из ос-
новных компонентов, предназначенных для
построения программно-аппаратой платфор-
мы биллинговой системы. Система будет дей-
ствовать на базе RISC-сервера HP9000 L2000 и
дискового массива FC60 производства амери-
канской фирмы Hewlett-Packard (НР).

Этот проект разработала для сотового
оператора компания «Комплит» – один из
семи петербургских партнеров HP.

По словам президента «Комплита» Вла-
димира Клязники, эти продукты  удовлетво-
ряют самым жестким требованиям по гибко-
сти и масштабируемости. «При разработке
проекта мы стремились получить масштаби-
руемое решение, позволяющее достичь вы-
сокого уровня доступности системы. Реше-
ние на основе RISC-сервера HP9000 L2000
соответствует лишь пяти минутам простоя
системы в год, а за счет модульности диско-
вого массива FC60 есть возможность опера-
тивно наращивать емкость», – сказал Влади-
мир Клязника. Он также добавил, что
дисковой массив FC60 – оптимальный комп-
лекс для хранения и защиты данных.
Комплекс обладает пропускной способно-
стью до 100 МБ/c на каждом канале и ско-
р о с т ь ю  п о с л е д о в а т е л ь н о й  п е р е д а ч и  д о
20 МБ/c в конфигурации с двойным кон-
троллером. Даже если возникнет ошибка
в одном из дисков, данные не будут поте-
р я н ы .  Д о п о л н и т е л ь н ы е  б л о к и  п и т а н и я
обеспечивают защиту от системных сбоев.

Коммутатор «Телеком XXI» уже подклю-
чен к новой аппаратной платформе, а компа-
нией «Петер-Сервис» установлена информа-
ционно-биллинговая система, которую
«Телеком XXI» приобрел в июне 2000 года.

«Эврика»
оснащает
Тракторный завод

Компания «Эврика» приступила к созда-
нию телекоммуникационной сети Петербургс-
кого тракторного завода, одного из крупнейших
дочерних подразделений Кировского завода.

Договор, заключенный сторонами, пре-
дусматривает выполнение комплекса работ,
в результате которых на Тракторном заводе
будет создана информационно-вычислитель-
ная система, обеспечивающая телефонную
связь, а также передачу и обработку данных.
В рамках создания СКС специалисты компа-
нии «Эврика» выполнят разработку проектов
сетей для всего завода, в том числе для зда-
ния заводоуправления и цеха, находящегося
в поселке Горелово.  Также интегратор обес-
печит поставку активного и пассивного ком-
муникационного оборудования, осуществит
монтаж, пуско-наладочные работы, тестиро-
вание и поставку вычислительной техники.

К сентябрю 2000 года были закончены
работы над структурированной кабельной
системой здания заводоуправления в офисах
руководства завода. Сетевой комплекс,
объединяющий более 50 точек подключения,
создан на элементной базе СКС Siemon.
В будущем планируется провести сертифика-
цию СКС компанией Siemon с оформлением
15-летней гарантии.

Особенность этого этапа проекта состо-
яла в том, что сетевой комплекс было необ-
ходимо сделать качественно не только с тех-
нической, но и с эстетической точки зрения.

Помещения заводоуправления ремонти-
ровались по дизайн-проекту, разработанно-
му профессиональным архитектором, и вне-
шние элементы СКС не должны были
нарушать концепции оформления.

Сообщайте нам
о новостях
ваших компаний по
E-mail: editor@comnews.ru
Тел./факс: 311 5002
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«Но трудно было не поразиться их 
глубокому знанию жизни».
Виктор Пелевин, GENERATION «П»

"Северо-Западный GSM" 
первым среди 
петербургских компаний 
купил собственный 
воздушный шар - 
необычное, заметное
и мобильное средство 
наружной рекламы, которое 
не требует отчислений
в городской бюджет

В России не так много фирм, рекламные кампании которых 
стали заметным коммерческим и культурным явлением. 
«Северо-Западный GSM» – одна из них. 

Дмитрий Петровский
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«Северо-Западный GSM» – не самый
крупный рекламодатель в Петербурге
(40-е место по физическому объему печат-
ной рекламы в 1999 году), но многие горо-
жане любят и замечают «рекламу GSM»,
которая не сбавляет обороты уже более
пяти лет. Некоторым она представляется
странной, порой бывает претенциозной,
иногда – шокирующей, но никогда –
пошлой. Реклама «Северо-Западного GSM»
привлекает внимание профессионалов: она
неоднократно отмечалась сообществами
рекламистов, а Ассоциация российских
операторов GSM в 2000 году признала ее
наиболее целеустремленной и последова-
тельный. Реклама петербургского операто-
ра хорошо продает услуги мобильной связи.
А это – самое главное.

Жестокий просчет
Успех легко описать и даже объяснить.

Труднее его повторить. «Северо-Западный
GSM» («СЗ GSM») создавался, прежде
всего, для роуминговой поддержки сканди-
навов, приезжающих в Петербург. Учредите-
ли компании не ожидали быстрого появле-
ния большого количества местных
абонентов. На первой презентации
«СЗ GSM» в январе 1995 года было объявле-
но, что к концу года компания планирует
подключить 2800 клиентов.

Однако бизнесмены жестоко просчита-
лись. К концу 1995 года количество абонен-

тов нового сотового опера-
тора достигло 8 тыс. чело-
век. Важнейшим факто-
ром быстрого роста
абонентской базы стало
то, что с первых дней
работы компания отка-
залась от самостоя-
тельной продажи сото-
вых телефонов,
полностью перепору-
чив эту функцию диле-
рам. За собой оператор
оставил лишь продажу
SIM-карт – «электронно-
го паспорта» абонента.
Однако немаловажным
оказалось и то, что энер-
гичные усилия дилеров
поддержала начавшаяся
рекламная кампания, при-
званная «раскрутить» новый
цифровой стандарт.

Первые перевертыши
Рекламная политика «Северо-

Западного GSM» с самого появления
оператора на рынке связана с именем
первого маркетингового директора компа-
нии Андрея Климова – никогда ранее не
работавшего в рекламе профессионально.
Многие его коллеги сходятся во мнении, что
именно этому человеку реклама «СЗ GSM»
обязана некой перманентной отвязностью,
не имеющей, казалось бы, ничего общего
с деловым характером сотовой связи.

Первый оригинал-макет «СЗ GSM» по-
явился в марте 1995 года. В нем было мало
оригинального. Молодой человек деловой
наружности прижимал к уху трубку, а под
мышкой держал тубус белого цвета. Это была
весьма нейтральная, вполне скандинавская,
строгая и понятная реклама, содержащая
простое послание: «Хочешь быть деловым –
купи трубку GSM». Рекламное послание зак-
лючалось в том, что сотовый телефон – ору-
дие производства.

Андрей Климов вспоминает:
«В 1994 году, когда меня принимали на
работу, шла подготовка коммерческой
эксплуатации сети, но были при этом
серьезные сомнения, приживется ли
стандарт GSM в России.

Тогда уже работала «Дельта Теле-
ком» и FORA, обслуживавшие несколько
тысяч абонентов. На одном из собеседо-
ваний меня спросили, действительно я
верю, что на рынке есть место третьему
оператору. Я ответил «Да». Работа была
нужна».



#1/2000/

М
а

р
к

е
ти

н
г

Директор по маркетингу  и PR 
компании «Телеком инвест» 
Андрей Климов: «Реклама 
сотовой связи, мне кажется, 
изначально ориентирована на 
молодежь. Бизнесмена вряд 
ли охмурит картинка. 
Он скорее обратит внимание 
на снижение цены, выгоду 
услуги. А творческий 
компонент рекламы 
ориентирован на новичков. 
Их нужно удивить, задержать 
взгляд. Мы работаем часто на 
снижение, обращаемся к 
людям этак по-просту. 
И при этом стараемся делать 
дружелюбную рекламу. 
Странно, что немногие пока 
делают что-то подобное». 

Когда повсюду реклама 
гласила: «Ваш 
неизменный партнер»
и «Яркая планета на 
горизонте бизнеса», 
идея модуля 
«Переворот
в истории связи», 
разработанная 
агентством «Весь мир», 
была выдающейся.
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В далеком 94-м действительно трудно
было поверить в успех: с мобильными теле-
фонами ходили весьма серьезные люди –
представители «бизнес-сектора». Женщин

и молодежи среди абонентов
было совсем немного.

Новый опе-
ратор

решил демократизировать услугу. Команда,
создаваемая Климовым, начала предприни-
мать попытки «растянуть» рынок, привлекая
новые категории абонентов. Уже в первой
половине 1995 года стало ясно, что «моло-
дежный сектор» растет наиболее быстрыми
темпами.

В начале лета 1995 года на щитах по
всему Петербургу появился другой молодой
человек с трубкой, но висящий вниз голо-
вой. Слоган гласил: «Переворот в истории
связи». По тем временам реклама была
авангардной.

Но время настоящей «климовщины» еще
только наступало. Креаторы агентства «Весь
мир», разобравшись во вкусах заказчика, начали
предлагать идеи одна рискованнее другой.
В рекламе «СЗ GSM» стали возникать странные
образы: лысые люди с гамбургерами, гантелями
или рупорами. А летом 1996 года появился
портрет А.С. Пушкина, прижимающего к уху
трубку, и строки: «Москва, как много в этом
звуке...» Речь шла о введении роуминга с рос-
сийской столицей.

«Честно говоря, когда в 1995 году
переворачивали человека вверх ногами, мы
еще немного опасались», – вспоминает
приемник Климова на посту маркетингового
директора «СЗ GSM» Константин Сухин.
На стенах его кабинета – рисунки Виктора
Тихомирова и фотографии воздушных ша-
ров. Лицевой стороной к стенам стопками
приставлены дипломы рекламодателю от
благодарных СМИ.

Священная корова GSM
«Я не помню ни одного случая

обсуждения с высшим руковод-
ством той или иной рекламной

концепции, той или иной идеи. «Да» или
«нет» – мы всегда решали сами», – вспоми-
нает Андрей Климов. И не лукавит. Трудно
представить себе совет директоров
«СЗ GSM» – строгих скандинавов и ничуть
не менее строгих российских связистов –
поощряющих карикатурного волка с трубкой
в панталонах и чепце бабушки Красной
шапочки: «Чтобы лучше слышать тебя».

«Тут уж мы даже немного переборщили, –
улыбается бывший маркетинговый директор
«СЗ GSM», вспоминая оригинал-макет
образца 1998 года. Видно, что ему приятно
в окружении свежеотремонтированных стен
телекоминвестовского  кабинета вспоми-
нать свои рекламные подвиги.

Реклама с рисованным волком удив-
ляла, привлекала внимание, но при этом
очень понятно подчеркивала возможнос-
ти новой связи. И еще она (где-то совсем
немного) посмеивалась над конкурентом,
который для своей массированной рек-

ламной кампании выбрал изображение
волка.

Глядя на прожитое с высоты кресла
маркетингового директора «Телекоминвес-
та», Климов говорит, что ему с самого нача-
ла удалось объяснить руководству
«СЗ GSM»: свой товар они видят совсем не
так, как его воспринимает потребитель, а
конкретное воплощение рекламы – чистая
вкусовщина. Три человека в этом деле
никогда не придут к единому мнению.

«Я не настаивал, что обязательно должен
все решать сам, – говорит Климов. – Просто
на первом этапе возражений не возникло,
грубых ошибок не было, а потом начал
накапливаться кредит доверия. Кому-то
даже стало нравиться. И в какой-то момент
я почувствовал, что такая форма работы,
авторский подход, превратился в некую
священную корову».

Климов признается, что иногда лука-
вил, кода встречал непонимание в соб-
ственной компании. С его подачи сотрудни-
ки группы рекламы разучили стандартное
возражение: «Средний возраст нашего
абонента – 30 лет». Хотя на 100 % уверены
в этом не были.

Директор «с улицы»
Андрей Климов пришел в компанию

1 октября 1994 года. Окончив Ленинград-
ский кораблестроительный институт, он
работал по распределению на судострои-
тельном заводе имени Жданова (ныне
«Северная верфь»). Работа была смен-
ная. Гуманитарий по складу, Климов
стремился вырваться, сменить карьеру.
В свободное время молодой инженер
сотрудничал с Ленинградской студией
документальных фильмов: писал тексты,
аннотации, продвигал картины, в том
числе за рубежом.

«Меня в фирму не приглашали.
Я пришел «с улицы» через рекрутерское
агентство. Был конкурс. Девять собесе-
дований. Творческая направленность
личности была одним из условий. Выбра-
ли молодого, начинающего. Конечно,
сильно рисковали», – вспоминает он.
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Директор по маркетингу 
«Северо-Западного GSM» 
Константин Сухин: «Честно 
говоря, мне нравится все, что 
мы сделали. Если бы мне что-то 
не нравилось, я бы этого
не пропустил. И Климов бы
не пропустил никогда»      

С помощью этого графического модуля, 

размещенного в газетах, и слогана, 

прокрученного на радио, оператор в первый 

день промоушна подключил рекордное 

число новых абонентов – 783

38 Многие, особенно первые, рекламные
тексты «СЗ GSM» принадлежали Климову.
Потом рекламные агентства начали сами
«попадать» в его стиль.

Руки, ноги, голова
Нынешний руководитель маркетинго-

вого отдела «СЗ GSM» Константин Сухин –
соратник и единомышленник Климова –
уверяет: «Наша сила в том, что мы продол-
жаем оставаться неформалами. Мы нефор-
мально подходим к работе. У нас в офисе
нет автоответчика: «Пожалуйста, направьте
ваши предложения по факсу». В отделе
рекламы работает четыре человека. Это –
наше дело: разработка концепций, генера-
ция идей. Мы привлекаем в основном ис-
полнителей: руки, глаза, для того чтобы
выразить наши порой сумбурные мысли».

Большинство идей рекламных посла-
ний «СЗ GSM» родилось внутри
компании. Но их
воплощение – по
преимуществу
заслуга рекламных
агентств. Марек-
тинговый отдел
сотрудничает при-
мерно с 20 агентства-
ми, имеет около 300
договоров на различ-
ные виды работ, связан-
ных с рекламой. Но опе-
ратор никогда не проводит
тендеров. Это считается
непродуктивным подходом.

Сухин говорит, что он,
как руководитель маркетинго-
вого отдела, обязан учить
своих сотрудников видеть
необычное: на выставках, в
литературе, в кино, в музыке.
Видеть в неясно выражающемся
«творце» – отличного исполнителя.

Лучших художников, сотрудничавших с
компанией, маркетинговый директор тоже
называет «неформалами». Но относится к
ним без пиетета: «Нанимать в фирму моло-
дых художников нет никакого смысла. Они
очень быстро становятся «старыми» и вовсе
не неформалами. А мы продолжаем оста-
ваться неформалами, потому что на самом
деле мы  – абсолютные «формалы». Мы –
руководители и нам именно за это платят
деньги».

«У нас слож-
ные отношения

с неформалами, –
продолжает Сухин, –

Они часто бывают обид-
чивыми, заносчивыми,

нередко выдают желаемое за
действительное. Только на

начальном этапе мы их «отлав-
ливали», но вскоре перестали.

Художнику неприятно, когда ему
говорят: «У тебя тут что-то не то,

добавь-ка этой модели живого веса».
Он все видит по-своему. Но продаю

продукт именно я. На мне – ответствен-
ность. Поэтому мы работаем с неформала-
ми только через агентства. Например, мы
очень уважаем и любим творчество Виктора
Тихомирова, но с ним лично мы незнакомы
и даже никогда не общались по телефону».

Однако проекты, которые «СЗ GSM»
реализует с известными художниками и
фотографами, в компании не склонны
относить к рекламе. Это скорее область
Public Relations.

Идеальный модуль
В «СЗ GSM» уверены, что рекламный

стиль компании сложился. Выбраны два
подхода к оформлению рекламных по-
сланий: «шокирующий» и «красивый».

Но Константин Сухин не склонен
придавать творческим вопросам слиш-
ком большого значения: «Чистый креатив –
небольшой процент работы. Самое глав-
ное – понятный message. А что изобра-
жено – девушка или агрессивный теле-
фончик – дело второе. Но я до мелочей
вникаю в вещи, связанные с тем, чтобы
наш имидж был необычен. Чтобы при
этом не было грубого эпатажа и нарочи-
того сексизма. Чтобы не было гадости
вроде «Путеводная нить бизнеса» или
«Качество красоты». Это – не о чем.
А на самом деле о том, что люди зря
получают зарплату».

Макетом, абсолютно соответствую-
щим категории «красивых», маркетинго-
вые руководители «СЗ GSM» считают
работу «Это не случайная связь. Это
любовь». Они уверены, что ею могла бы
гордиться любая европейская компания.
Слоган придумало и реализовало петер-
бургское рекламное агентство DA&N.

«О том, как мы делали «Не случай-
ную связь», можно снять фильм. Агент-
ство отсмотрело огромное количество
моделей. Девушку привезли из Моск-
вы. Взяли два платья у петербург-
ских модельеров Татьяны Котеговой
и Татьяны Парфеновой: красное и
серое. Целый день работали в
Петропавловской крепости. Сде-
лали около 300 снимков. Я там
даже присутствовал в кадре», –
с гордостью вспоминает Климов.
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Эту рекламу в «СЗ GSM» считают лучшей. 
Работа агентства DA&N получила кучу призов. 
Она хорошо смотрится в журнале, но создана 
для конкретного кирпичного брандмауэра на 
Васильевском острове 

Особенно трогательным стал телефончик – 

персонаж рекламы «Связь съедает меньше 

денег». Слоган придумали сотрудники компании. 

А художника на этот раз попросили нарисовать 

телефончик не злобным, а грустным 
М
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На конвейер
Несмотря на приверженность творчес-

кому подходу, рекламисты «СЗ GSM» увере-
ны: нет идей «креативных» и «проходных».
Реклама должна продавать. Оригинал-
макеты «СЗ GSM» либо продвигают имидж,
либо рекламируют конкретные акции. Одна-
ко до кризиса 1998 года вследствие особо-
го положения на рынке (уникальный стан-
дарт, высокий спрос) компания не вводила
скидок, не снижала цены, не проводила
промоушн-акций. Поэтому преобладала
имиджевая, «креативная» реклама. Но уже
больше года «СЗ GSM» стремится привле-
кать потребителей конкретных услуг: после
кризиса абонентская база существенно
сократилась.

С декабря 1998 года «СЗ GSM» разде-
лил месячную абонентскую плату на количе-
ство дней в месяце и стал взимать ее лишь
за те дни, в которые абонент пользовался
трубкой. Компания ввела объемные группо-
вые скидки. В июле 1999 года впервые в
России «СЗ GSM» начал предоставлять
услуги сотовой связи в метрополитене.
Тогда же «СЗ GSM» начал развивать услуги,
связанные с сетью Интернет: доступ к сети
через телефон GSM по специальному тари-
фу. Абоненты компании получили возмож-
ность открывать электронные почтовые
ящики на сервере nwgsm.ru и получать/
отправлять электронную почту с помощью
мобильного телефона. В ноябре 1999 года

«СЗ GSM» начал
опытную эксплуатацию техно-
логии мобильных платежей. В феврале
2000 года, на выставке «НОРВЕКОМ-2000»,
компания провела демонстрацию
WAP-услуг. С апреля 2000 года «СЗ GSM»
ввел новые тарифы, отменив прежний,
который продержался пять лет. Летом
2000 года был снижен порог отключения и
плата за подключение к сети.

Из-за смены маркетинговой политики
в 1999 году в рекламе появилось много
графики: в том числе новые персонажи –
агрессивные, слегка придурочные телефон-
чики: нужно было графическое решение,
которое быстро и недорого трансформиру-
ется по необходимости и по месту. Забав-

ные телефончики помогли продвинуть це-
лую серию услуг.

С тех пор в рекламе оператора появи-
лось больше графики. Несмотря на кажущую-
ся простоту модуля «Три жаркие недели»,
рекламирующего летнее снижение цены
подключения, эта реклама эффективно повли-
яла на отложенный спрос перед летними
отпусками. Количество подключений к сети
«СЗ GSM» за три недели июля 2000 года стало
рекордным – 16 700 абонентов.

Плохой хороший
человечек
Графическое представление реклам-

ных образов – то, к чему «СЗ GSM» пришел
вполне рационально. Имея некоторый нега-
тивный опыт обратного перевода графичес-
кого объекта в фотографический.

Первым и в каком-то смысле судьбо-
носным рекламным образом «СЗ GSM» был
логотип компании. Его нарисовал сотрудник

фирмы Дмитрий Гапеев, который се-
годня, так же как и Климов,

работает в «Телеко-
минвесте». Лого

получилось «говоря-
щее» в прямом и пере-

носном смысле. Чело-
век, человечки, забавные

персонажи с тех пор при-
сутствуют почти во всех

оригинал-макетах компа-
нии, а лого – в любой рекла-

ме «СЗ GSM» и ее дилеров.
В последнее время его стали

активно использовать произво-
дители трубок: Nokia, Ericsson,

Samsung в совместных реклам-
ных кампаниях. Это удобно и

экономично. Оператор существен-
но уменьшает затраты, в том числе

на разработку новых оригинал-маке-
тов. Но однажды «человечек GSM»

чуть не поставил собственную компа-
нию «на деньги».

В самом начале 1997 года редакции
многих петербургских газет обошел

симпатичный молодой человек по имени
Максим. Представляясь специалистом,
который «серьезно работает в области
недвижимости», Макс, как он сам себя
называл, рассказывал историю о том, «как
им попользовался GSM». Оказалось, Макс
говорил правду. Рекламное агентство «Весь
мир», вполне успешно и плодотворно со-
трудничавшее с «СЗ GSM», реализовало
новую идею: был изготовлен оригинал-
макет, изображавший лого компании, на
котором красовался не обычный контур, а
живой персонаж – молодой человек с труб-
кой. Для рекламы позировал Максим, кото-
рого, как он говорил, агентство попросило
сняться «по дружбе». Макс лицом и статью
подходил на «типичного абонента компа-
нии». Помимо этого у него была трубка
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Человечка на логотипе 
«Северо-Западного GSM» 
«забесплатно» придумал и нарисовал 
сотрудник компании. А этот человек 
на щите хотел получить большие деньги 
за использование его образа в рекламе

Реклама «Северо-
Западного GSM» часто 
казалась инородной по 
форме, но всегда 
оставалась глубоко 
народной по содержанию

40
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(правда, «Дельта») и несколько приличных
костюмов. Как уверял Макс, он не мог пред-

положить, что его фото огромной величи-
ны появится на улицах города. Одним

словом, ему пришла светлая мысль
потребовать денежную компенсацию
за нанесенный личный и деловой
ущерб.

В «СЗ GSM» Максу сразу дали от
ворот поворот, порекомендовав обра-
титься в рекламное агентство. А там,
в свою очередь, посоветовали идти в
суд, «если уж такой неугомонный».

Макс обошел юристов. За крупные
гонорары они были готовы отстаивать

его правоту. Тогда «модель по-неволе»
смекнул, что без скандала не обойтись.
И посетил ряд ведущих петербургских газет,
рассказывая всем о «нехорошем GSM».
Автор этой статьи, как и другие его коллеги,
общался с Максом и решил подождать с
публикацией до тех пор, когда он выиграет
или хотя бы начнет тяжбу. Но судебного
иска так и не последовало.

Накануне XXI века
В ожидании конкурентов в 2000 году

маркетинг «СЗ GSM» стал агрессивнее.

Правда, с кем именно придется воевать –
пока неясно. И придется ли. Но мечи уже
навостряются. Этого в маркетингом отделе
не скрывают. Но говорят, что борьба вовсе
не обязательно отразится на рекламной
политике. Уже разработаны сценарии адек-
ватного реагирования, но какие конкретные
решения будут приняты – покажет время.
В отделе рекламы говорят, что, как и
прежде, не будут «полоскать» конкурен-
тов, и будут придерживаться выработан-
ного стиля.

«Если я позволю сделать рекламу,
например, с красивыми девушками на
пляже, без «подвоха», без изюминки, это
будет точно не в нашем стиле. И это будет
раздражать наших абонентов. Но я такой
рекламы никогда не допущу», – говорит
Константин Сухин.

Реклама – все же небольшая часть
маркетинга. Новые услуги, игра тарифами –
более трудоемкая и важная работа. Тут
также есть место для творчества. В сотруд-
ничестве не с художниками, а с финансовы-
ми аналитиками. Одним словом, «приду-
рочными телефончиками» «СЗ GSM»
забрасывать конкурентов не собирается.

«Может быть, мы снова станем произ-
водить больше имиджевой рекламы», –
задумчиво говорит Константин Сухин. В его
голосе не слышно мечтательно-ностальги-
ческой интонации.
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Ирина Глухова    Дмитрий Петровский

В 1903 году центральные улицы Петербурга были переко

Телефоны «Гейслер и Ко» не уступали 
аппаратам «Эрикссона»

42

Имя изобретателя телефона Александ-
ра Белла живет в памяти потомков и в назва-
нии крупнейшей американской корпорации.
Российского телефонного промышленника
Николая Гейслера сегодня не помнит почти
никто. Основатель первого отечественного
телефонного завода повторяет трагическую
историю тульского мастера Левши.

7 марта 1876 года в США скромный
29-летний шотландский эмигрант, препода-
ватель школы для глухонемых детей Алек-
сандр Грехем Белл получил патент на первый
практически пригодный электромагнитный
телефон.

А за два года до этого, в начале
1874 года, телеграфный механик Николай
Гейслер в собственной квартире дома № 1
по Почтамтской улице открыл ремонтную ма-
стерскую. Два станка и трое тисков – все, чем
владел тогда беспокойный мастер. Но этого
ему было вполне достаточно, чтобы приво-
дить в порядок ключи Морзе и электрические
звонки. Гейслера мало интересовали окружа-
ющие события. Не поднимая головы, Гейслер
трудился и не знал, что в мире произошло не-
что, уже определившее его судьбу.

Александр Белл не собирался изобре-
тать телефон. Он хотел разработать теле-
графный аппарат, передающий сразу не-
сколько сообщений. Но по ходу опытов ему

пришла мысль о передаче речи по электри-
ческим проводам. Получив патент, фирма Bell
Telephone за какие-то 2–3 года стала преус-
певающим производителем и поставщиком
телефонной техники по всему миру.

Телефон «Белла» стремительно распрост-
ранялся по континентам. Уже через четыре года
количество телефонных станций в Европе ис-
числялось тысячами. К 1881 году фирма
«Белла» с европейской конторой в Антверпене
эксплуатировала телефонные сети в 29 круп-
нейших городах Европы. В Россию телефония
пришла в 1882 году, когда Международная ком-
пания телефонов «Белла» выкупила концессию
сроком на 20 лет на построение пяти телефон-
ных сетей общего пользования в Петербурге,
Москве, Одессе, Варшаве и Риге.

В начале 1880-х телефоны «Белла» цар-
ствовали безраздельно по всему миру. Но
в Европе уже появлялись местные произво-
дители, которые создавали новые конструк-
ции телефонов и захватывали локальные рын-
ки. С приходом телефонии в Россию здесь
открыли заводы европейские компании: гер-
манская «Сименс и Гальске» и молодая швед-
ская «Л.М. Эрикссон и Ко».

Контора Гейслера тоже начала занимать-
ся телефонной техникой. В 1877 году в ней по-
явился опытный телеграфный мастер по фами-
лии Йозеф. Самозабвенно работая вместе с
Гейслером, он за год сконструировал телефон-
ный коммутатор для самостоятельного вызова
по одному проводу добавочного абонента. Па-
тент на изобретение купила Петербургская те-
лефонная станция, и небольшому предприятию
Гейслера столичные телефонисты начали дове-
рять первые крупные заказы. Наблюдая за бур-
ным развитием телефонии, Николай Гейслер
решил значительно расширить производство и
начал переговоры с представителями «Белла»
в Петербурге.

Американцы оценили упорство русского
мастера и поверили ему. В 1987 году фирма
«Вестерн Электрик», входящая в корпорацию
«Белла», внесла треть капитала в основание
общества «Электромеханический и телефон-
ный завод Н. К. Гейслер и Ко». Уставный ка-
питал фирмы составил 500 тысяч рублей. За-
вод должен был стать форпостом «Белла» на
российском рынке телефонной техники. Гей-
слеру доверяли. Российский промышленник
управлял заводом самостоятельно. Только
раз в год в Россию для наблюдения за дела-
ми на заводе появлялся представитель «Ве-
стерн Электрик».

Гейслер оправдывал ожидания партне-
ров. Производство телефонной и телеграф-

ной техники на обновленном оборудовании
быстро росло. Требовались новые вложения,
но Гейслер не рассчитывал на заокеанские
деньги. Каждый год его предприятие патен-

товало новые изобретения. Часть из них не
была связана с телефонией. Это была новая
техника для армии: кренометры, дальноме-
ры для военных судов, артиллерийские при-
боры. Армейские заказы приносили пред-
приятию огромные прибыли. Однако
Николай Гейслер считал это временным яв-
лением. Он связывал будущее завода исклю-
чительно с телефонией.

В последние годы XIX века «Гейслер и
Ко» успешно конкурировал с мировыми про-
изводителями телефонов, работавшими на
российском рынке. Продукция «Гейслера»
была дешевле телефонов «Сименса» и
«Эрикссона», но не за счет более низкого ка-
чества или меньшей себестоимости. Просто
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Директор Центрального музея связи 
Людмила Бакаютова уверена, что 
хорошая бизнес-идея начинается с мечты

опаны: повсюду шла прокладка телефонного кабеля
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телефония стала для Гейслера смыслом жизни.
Он намеренно снижал рентабельность теле-
фонного производства и вкладывал в него боль-
шую часть прибыли от военных контрактов.

В начале 1990-х изобретатель Белл уже
давно не думал о телефонной технике, пре-
поручив ее профессиональным коммерсан-
там. Американец самозабвенно работал над
устройством новых летательных аппаратов.
А для русского промышленника Гейслера в те
годы массовый выпуск телефонов и победа
над европейскими конкурентами стали
навязчивой идеей. Гейслер мечтал, что уже
в 1910-м телефонные аппараты будет стоять
в каждом доме. Его телефонные аппараты.

Тем временем монополия телефонов
«Белла» на российском рынке подходила к
концу. Новые государственные контракты
один за другим получала фирма Эрикссона.
Заканчивался срок концессии, по условиям

которой все оборудование, установленное
«Беллом», отходило государству. Наступал
1902 год. Телефония в Петербурге перешла
в ведение Городского управления.

К тому времени городское телефонное
хозяйство сильно устарело, и Управа объяви-
ла торги на постройку новой центральной го-
родской телефонной станции. Для Гейслера
это был шанс. Все петербургские телефонно-
телеграфные заводы решили сражаться за
контракт. Мысли Гейслера были только о нем.
Казалось, что вот-вот начнет осуществлять-
ся его мечта.

Гейслер ужасно нервничал. По Петербур-
гу ходили слухи, что заказ отдадут «Эрикссо-
ну», если русский промышленник не внесет
в Городскую управу 100 тысяч рублей конкур-
сного залога. Получить их в короткое время
от партнеров из Америки было нереально, а
у самого Гейслера таких свободных средств
просто не было. Душевное напряжение быв-
шего мастера дошло до предела. Буквально
перед объявлением итогов конкурса Николай
Гейслер скоропостижно скончался от сердеч-
ного приступа.

Городской заказ получил его завод.
В 1903 году на Большой Морской, 22, фирма
«Гейслер и Ко» начала строить новую двух-
групповую телефонную станцию на 70 тысяч
абонентов. Ее открытие состоялось 1 января
1905 года. Это был посмертный триумф рус-
ского телефонного мастера. И он мог бы стать
началом триумфа марки Гейслера по всей
России. Но история распорядилась иначе.

Дела у наследников и компаньонов Гей-
слера шли хорошо. В 1909 году в состав за-
вода «Гейслер и Ко» вошла Шарлоттенбургс-
кая фабрика «Э. Цвитуш». До основания
своего дела коммерсант Цвитуш был одним
из представителей компании «Вестерн
Электрик» на заводе Гейслера. После объеди-
нения капитал предприятия составил 750 ты-
сяч рублей. На Петербургской стороне, по
адресу Грязная улица, 12, началось строи-
тельство нового здания, завершенное в нача-
ле 1911 года. Петербургский архитектор Кри-
гер спроектировал промышленный корпус
весьма добротно и оригинально. Ультрасов-
ременный по тем временам железобетонный
каркас здания был скрыт модной в то время
кирпичной облицовкой. Стены с крупными
оконными проемами усилены бетонными пе-
ремычками «под камень». Из-за небольшой
ширины улицы для лучшего освещения цехов
архитектор расположил два верхних этажа
с отступом от основной плоскости фасада.
Именно о таком светлом и просторном

Продолжение на стр. 44 Продолжение на стр. 44

Первый телефон Белла, первый радио-
приемник Попова, телефонная техника на-
чала века производства Siemens и Ericsson,
семь миллионов раритетных знаков почто-
вой оплаты. Аварийное здание дворца кня-
зя Безбородко на Почтамтской. Централь-
ный музей связи закрыт уже 25 лет.
Два года – ни копейки государственного
финансирования. Долги по коммунальным
платежам. Сотрудникам платят из благо-
творительного фонда. Печальная действи-
тельность.

Зал занимательной техники, выставки
Mail Art, интерактивная библиотека, модное
место интеллектуального досуга техничес-
кой и творческой интеллигенции молодого
поколения, кафе, магазинчики, конференц-
зал в здании постройки Джакомо Кваренги.
Это – мечта.

Недавно, тем не менее, она преврати-
лась в концепцию развития, которую одоб-
рил министр связи Леонид Рейман. Новый
директор музея Людмила Бакаютова умеет
строить не только воздушные замки. Пос-
ледние она шесть лет работала начальни-
ком по маркетингу финской строительной
фирмы Skanska Oy, создала и уже десять
лет возглавляет петербургское отделение
российско-американского некоммерческо-
го Фонда искусства Фаберже.

«Если нет мечты – нечего воплощать.
И я знаю, что нужно делать для того, чтобы
мечта стала реальностью», – говорит новый
директор.

Главные спонсоры музея – петербург-
ские предприятия связи – с приходом но-
вого директора начали помогать активнее.
Компания «ПетерСтар», например, недавно
подарила современную компьютерную и
офисную технику. Активно помогает «Севе-
ро-Западный GSM». Недавно Министерство
связи добилось от Минфина за возвраще-
ния строки финансирования музея в госу-
дарственный бюджет.
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Музей связи на Почтамтской, 7, переживает трудные времена

заводе мечтал Гейслер, большую часть жизни работавший в
полутемных мастерских.

В новом здании фирма Гейслера продолжила производ-
ство телефонных аппаратов, телеграфных аппаратов Мур-
рея, дальномеров «Барр и Струд». Однако приоритет теперь
был отдан выпуску техники для армии. Из почти 200 видов
выпускаемой продукции более половины приходилось на
артиллерийские приборы, армейскую телеграфию и судовую
электроавтоматику.

Работы по развитию петербургской телефонной сети
продолжались все дореволюционные годы. В 1902 году чис-
ло столичных абонентов составляло 4,8 тысяч, к 1910 году
эта цифра достигла уже 25,6 тысяч. Но практическим моно-
полистом на российском рынке телефонов к тому времени
по существу стал завод Русского акционерного общества
«Л.М. Эрикссон». Он получил заказы на постройку и разви-
тие сетей в нескольких городах, заказы на коммутаторы для
российских междугородных станций.

В 1912 году наследники Гейслера приняли решение
окончательно переориентировать завод на выпуск армей-
ского оборудования. Решение оказалось судьбоносным.
Через два года началась Первая мировая война, и развитие
телефонных сетей в стране замедлилось.

Заканчивалась дни и первого российского телефонно-
го завода. Под именем своего основателя он просущество-
вал недолго: до национализации в 1918 году. После ленин-
ского переворота предприятию было присвоено имя
революционера Кулакова. Уже в 20-х годах бывший завод
Гейслера превратился в секретное военное учреждение.

Сегодня, как и большинство российских предприятий
ВПК, завод Кулакова переживает трудные времена. Предпри-
ятие берется за производство изделий самого разнообраз-
ного назначения, выпуская, например, офисные машины для
уничтожения бумаг. Заводской музей, где хранились мате-
риалы о его телефонной истории, закрыт. Хранители давно
уволились. Фотографии Николая Гейслера нет даже в Цент-
ральном государственном музее связи. Памяти Николая
Гейслера – промышленника, проторившего дорогу отече-
ственной телефонии – остается надеяться только на новый
российский бизнес, который, хочется верить, вскоре не за-
хочет слыть Иваном, не помнящим родства.

Директор привлекла к сотрудничеству
британскую музейно-консультационную
фирму Cardington, которая собирается де-
лать промоушн новому начинанию на Запа-
де. Пока бесплатно.

Людмила Бакаютова считает, что Наци-
ональный музей истории связи Российской
Федерации (так его предполагается назвать)
можно и нужно сделать суперсовременным
техническим паноптикумом в исторических
интерьерах. Чтобы пришла молодежь. Же-
ланная дата открытия обновленного музея –
май 2003 года – 300-летний юбилей города.
Рассматривается вариант временного пере-
езда в здание телеграфного ведомства на
Почтамтскую,15.

Людмила Бакаютова надеется, что ис-
точниками финансирования реконструкции
станет государственный и городской бюджет
в рамках специальных программ, а зараба-
тывать на жизнь и развитие музей связи смо-
жет сам. Министр связи РФ Леонид Рейман
думает так же.

Глядя из окон полуразрушенного Музея
связи на реконструируемый ударными тем-
пами Государственный музей истории рели-
гии, хочется верить в чудо.

Продолжение. Начало на стр. 43

Продолжение. Начало на стр. 43

Петроградская сторона, улица Яблочкова
(бывшая Грязная), 12. Телефонный завод
«Н. К. Гейслер и Ко» лишь на 15 лет пере-
жил своего основателя.





 


