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Трогательный гуманоид с раскосыми очами (Мистер ИКС нынешнего но�

мера) изобразил телекоммуникационный мир третьей планеты от Солнца в

виде языческого общества опсов, поклоняющихся божествам с экзотичес�

кими именами УЕ, трафик, канал и клиентская база. Он, конечно, съязвил и

картинку исказил, как в кривом зеркале. Но кое в чем, конечно, прав.

Мы надеемся, что наш новый портал www.iks�media.ru будет давать

более объективное, многомерное и многоцветное изображение теле�

коммуникационного и ИТ�пространства. В прямом соответствии с объ�

ективностью журналистского взгляда, многомерностью нашей аудито�

рии и многоцветностью инфокоммуникационнной палитры. За почти

пятнадцать лет работы на рынке мы кое�что сделали, кое�что построи�

ли, кое�что накопили, кое�чему научились и продолжаем делать, стро�

ить, копить, учиться и – думать. 

Во внешнем мире это выражается в грядущем в 2007 г. 15�летии жур�

нала (самого «старого» из новых изданий нашего сектора экономики) и

увеличении его тиража до 15 тыс.; в обновлении сборника «ИКС�Профи»

(образование, подготовка кадров и специализированные выставки, кон�

ференции и другие отраслевые и межотраслевые мероприятия) –

www.iks�profi.ru; в ставших традиционными весеннем «ИКС�Навигато�

ре» по оборудованию и осеннем «ИКС�Навигаторе» по услугам связи и

ИТ для малого и среднего бизнеса – www.iks�navigator.ru; в развитии

консалтингового бизнеса «ИКС�холдинга» – www.iks�consulting.ru.

Теперь онлайновая версия продуктов этой разносторонней деятель�

ности десятков людей соберется под крышей одного портала

www.iks�media.ru. Зачем? Для удобства. Чьего? Вашего, уважаемые чи�

татели и участники рынка. 

Если ваша профессия – телеком и ИТ и вы нацелены на развитие бизнеса,

загляните на www.iks�media.ru. А далее – по интересам. Кому новости рынка

– пожалуйте на ленту новостей. Кому аналитика и комментарии – пожалуй�

те в журнал «ИнформКурьер�Связь». Здесь же анонсы будущих выпусков,

вопросы участникам рынка, которые ждут ваших ответов, содержание теку�

щих номеров, архив, анкета читателя, интерактивный опрос. 

Кому диплом, повышение квалификации, форумы и семинары – обрати�

тесь к «ИКС�Профи». Кому оборудование и услуги – зайдите в «ИКС�Навига�

тор». Кому исследование рынка – закажите его в «ИКС�Консалтинге». 

Дом большой. Квартиры хоть и проходные (по принципу «каждый с каж�

дым»), но гостеприимные. У каждой адрес свой, но портальная крыша об�

щая – www.iks�media.ru. 

Заходите, вам сюда!

Наталия Кий,
главный редактор

Внимание! У редакции журнала и «ИКС!холдинга»

изменились электронные адреса. Например, вместо miks@miks.ru

пишите iks@iks!media.ru и так далеее, по персоналиям.
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Такие факты приводились и такие

вопросы задавались на учредитель�

ном собрании Национальной ассо�

циации инноваций и развития

информационных технологий

(НАИРИТ) в середине сентября. Ее

учредили институты Системного

анализа и Проблем информатики

РАН, общественные организации,

ИТ� и инновационные компании, в

числе которых ФГУП НИИ «Восход»,

концерн «Белый ветер», «Сонда»,

«Фарминтех» и др. Выразили жела�

ние войти в ассоциацию 200 инно�

вационных компаний и научных

коллективов (вступительный и

членский взнос – 3 тыс. руб.). Пре�

зидентом НАИРИТ на двухлетний

период была выбрана О. Ускова,

президент компании Cognitive

Technologies и член совета по ИТ

при Мининформ�связи России.

Целевая функция новой ассоциа�

ции – создание крупных игроков на

рынке ИТ и в инновационной сфере,

основу которой составляют малые и

средние предприятия. «До 2000 г. от�

сутствие больших предприятий в

этом секторе объяснялось общей

бедностью страны, – говорит О. Ус�

кова. – Сегодня надо выработать ме�

ханизм выращивания компаний на

базе новых технологий. Отсутствует

инфраструктура, которая позволяла

бы государству, венчурным капита�

листам вести прямую и эффектив�

ную деятельность с инновационны�

ми компаниями».

Шаги к целевым инвестициям
Для целевых инвестиций в эконо�

мику и их результативного и проз�

рачного освоения в ИТ�проектах в

последние месяцы было сделано не�

сколько шагов. 

Во�первых, в начале августа было

принято правительственное реше�

ние о создании ОАО «Российский

инвестиционный фонд информаци�

онно�коммуникационных техноло�

гий» (РИФИКТ), который должен

обеспечить российское и зарубеж�

ное финансирование перспектив�

ных бизнес�проектов с предпочти�

тельным сроком окупаемости от 1,5

до 3 лет. Объем средств, выделяемых

на каждый проект, не должен превы�

шать 100 млн руб. Из федерального

бюджета в фонд поступят 1450 млн

руб. Права акционера ОАО «РИ�

ФИКТ» от имени России осуществля�

ет Мининформсвязи. В 2009 г. ны�

нешнее 100%�ное участие государ�

ства в уставном капитале РИФИКТа

будет снижено до 25% плюс одна ак�

ция, а в 2010 г., согласно постановле�

нию правительства, государство пе�

редаст фонд в частные руки. 

Кроме того, создается «Российская

венчурная компания» (РВК) с государ�

ственным же капиталом в 15 млрд

руб. (курирует МЭРТ), который будет

вкладываться в венчурные фонды с

частным управлением. Планируется,

что таким образом будет профинан�

сировано до 200 небольших высоко�

технологичных предприятий. Поя�

вились в стране и региональные вен�

чурные фонды. 

Во�вторых, в июле был принят за�

кон о внесении дополнений в Нало�

говый кодекс РФ в интересах ИТ�

предприятий. Налоговые льготы пре�

дусматривают существенное сниже�

ние единого социального налога,

особенно для экспортно�ориентиро�

ванных компаний, но считаются не�

достаточными для создания специ�

ального налогового режима.

В�третьих, на базе ФАИТ создают�

ся Федеральное агентство по ин�

формационным системам и – что

важно – Федеральное агентство по

развитию экспорта в сфере инфор�

мационных технологий, которые

рассматриваются как ведущий не�

сырьевой экспорт страны (объем

экспорта ПО в 2005 г. составил око�

ло $1 млрд, в текущем году вырастет

до $1,8 млрд, а к 2010 г., по прогно�

зам Мининформсвязи, достигнет

$10 млрд). Экспортное агентство

будет оказывать услуги по инфор�

мационной, аналитической и мар�

кетинговой поддержке продвиже�

ния товаров и услуг в сфере ИТ на

внешний рынок, где Россия пред�

ставлена отдельными нишевыми

продуктами. Этот факт можно оце�

нивать двояко: с одной стороны,

разрастается административный

аппарат, с другой – есть надежда на

реальную помощь.
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подготовила
Наталия КИЙ

ИТDобщественность хочет помочь
отладить инвестиционный механизм

В 2005 г. государство направило в сферу высоких технологий и инноваций 65 млрд руб.

Эти деньги могли бы дать жизнь нескольким крупным инновационным предприятиям. Не

произошло. Почему? В 2006 г. государство удваивает ставку – 112 млрд руб. и добавляет

профильный инвестиционный фонд по поддержке ИКТ. Чего ждать?

Два примера из жизни науки
(от академиков С.В. Емельянова и Ю.С. Попкова)

Пример 1. Одно только изобретение искусственных алмазов позволи�
ло получить экономический эффект, который оправдал существование
Российской академии наук за несколько десятилетий…

Пример 2. На недавнем математическом конгрессе в Испании 30%
участников были русскоговорящими учеными. Правда, далеко не все они
представляли Россию…



Как создать
инновационный механизм

Однако, по мнению вновь создан�

ной Национальной ассоциации ин�

новаций и развития ИТ, в настоящее

время единый механизм инноваци�

онного развития ИТ�отрасли не

сформирован. Проекты, обладающие

рыночными перспективами, измеря�

ются единицами. 

По общему размеру инвестиций в

исследования и разработки Россия

отстает от многих развитых стран.

Например, Китай опережает Россию

в этом направлении почти на поря�

док. Если в нашей стране, по данным

НАИРИТ, в 2004 г. в науку и техноло�

гии было вложено $17,4 млрд, в 2005 г.

– около $18,6 млрд, в 2006 г. прогно�

зируется $19,9 млрд, то в Китае эти

цифры соответственно составляют

$108,9 млрд (1,5% ВВП), $125,4 млрд и

$139,6 млрд (согласно ежегодному

докладу Global R & D).

НАИРИТ обращает вни�

мание еще на одну сторону

инновационного механиз�

ма, широко и успешно реа�

лизуемого во многих стра�

нах и не представленного в

России. Речь идет о малых

инвестиционных проектах

(«бизнес�ангелах») – от

нескольких десятков до со�

тен тысяч долларов, реализуемых сос�

тоятельными людьми. «На Западе чис�

ло таких микросделок на порядок пре�

восходит количество сделок крупных

венчурных фондов при приблизи�

тельно таком же объеме инвестиций»,

– говорится в меморандуме НАИРИТ.

«В области высоких технологий

жить без длинных денег просто не�

возможно», – подтверждает декан

факультета инноваций и высоких

технологий МФТИ В.Е. Кривцов. Для

успешного функционирования вен�

чурного фонда ИТ необходимо

сформировать инфраструктуру по

поиску перспективных научных на�

работок, содействию в выборе прио�

ритетных объектов инвестиций и

контролю распределения инвести�

ционных средств (именно этой се�

лективной деятельностью намерена

заняться НАИРИТ), включая привле�

чение к процессу высокотехноло�

гичных фондовых бирж, обеспечива�

ющих выход ИТ�компаний на IPO. По

данным, приведенным НАИРИТ, это

позволит увеличить уровень экспор�

та высоких технологий на 70%, а так�

же повысить долю инноваций в об�

щем объеме национального ВВП

России до 3–4%. 

Первое, чем займется ассоциация,

– отберет и предложит не менее

двадцати проектов, которые, по сло�

вам О. Усковой, «способны перерасти

в крупные национальные и междуна�

родные компании». Сбор проектов

будет вестись в Интернете, на сайте

НАИРИТ (www. nair�it.ru), планирует�

ся разработать методику их оценки,

сформировать консультационный

орган. Ассоциация рассчитывает на

поддержку Государственной думы,

Счетной палаты, Торгово�промыш�

ленной палаты, профильных ве�

домств, в сотрудничестве с которыми

она и создается. И, разумеется, на ак�

тивность регионов, предприятиям

которых прежде всего и нужна под�

держка самых разных видов. 

Как довести инновации
до коммерческого успеха? 

– основной вопрос для регионов.

Здесь процесс движется маленькими

компаниями, небольшими группами

энтузиастов. «Долго на таких ресурсах

не продержишься, – свидетельствует

А.В. Соловьев, гендиректор миасской

«Сонды» (Челябинская область), одно�

го из лидеров в области биометричес�

кой идентификации, в частности по

отпечаткам пальцев. – Ассоциация –

инструмент, который поможет полу�

чить государственную поддержку, по�

мощь в работе за рубежом. Для госуда�

рства ассоциация станет средством

преобразования интеллектуального

потенциала в пул компаний, чтобы

сделать высокие технологии доход�

ной статьей бюджета». 

Мордовия, желающая войти в чис�

ло учредителей НАИРИТ, ежегодно

из скромного республиканского

бюджета в 10 млрд руб. выделяет 100

млн руб. на высокие технологии (по

информации заместителя председа�

теля правительства республики В.А.

Нечаева). Результат: каждый 20�й жи�

тель Мордовии – студент вуза; реали�

зуются проекты на базе передовых

технологий, например, здесь впер�

вые в России внедрено цифровое ТВ�

вещание – DVB�T (об этом «ИКС» уже

писал – см. № 3'2006, с. 43). 

Ростов�на Дону в лице гендиректора

компании «Интеллект�Информ» В.Н.

Долгополого выступает за частные ин�

вестиции: «Смысл не только в государ�

ственном финансировании. Важно

привлечь частного инвестора в пере�

довые технологии, отла�

дить маховик реализа�

ции процесса». Сниже�

ние издержек малого

бизнеса, стимулирова�

ние активности твор�

ческих коллективов,

возможность предста�

вить свои решения и

проекты на высоком

уровне непосредствен�

но инвестору – такие планы связывает

региональный бизнес с новым обще�

ственным объединением.

Итак, еще одна общественная орга�

низация – в сфере ИТ их немало. Вер�

но и то, что цивилизованные формы

общения бизнеса с властью бывают

результативны. По опыту развитых

стран инновационная модель эконо�

мического развития, в рамках кото�

рой экономический рост достигает�

ся за счет технологического фактора,

обеспечивает до двух третей прирос�

та ВВП. В нашем случае весь сектор

ИКТ дает в ВВП 5%. К концу десятиле�

тия ожидается удвоение вклада в ВВП

и учетверение доли в структуре экс�

порта. Не заболтать бы…
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Правление НАИРИТ

И.А. Соколов, директор ИПИ РАН,
Ю.С. Попков, директор ИСА РАН,
Д.С. Черешкин, вице�президент РАЕН,
Н. Никольский, гендиректор ЗАО «Проджект Маркетинг»,
А.В. Соловьев, гендиректор ООО «Сонда»,
П.К. Берзигияров, гендиректор ЗАО «Интерпрогма»,
Д.А. Платонов, гендиректор ЗАО «АТИС».

На Западе число микросделок на порядок
превосходит количество сделок крупных венчурных
фондов при таком же объеме инвестиций

ИКС



1 ноября ЗАО «Интеграл�Электро» отмечает пятилетний
юбилей успешной работы на российском рынке систем
электропитания. Следуя динамике рынка, компания прошла
тернистый путь от дистрибуции к производству и сегодня
входит в крупный электротехнический холдинг. Основная
сфера ее деятельности – проведение полного комплекса ра�
бот по энергоснабжению для предприятий связи. 

Успех компании «Интеграл�Электро» обусловило неукосни�
тельное следование неизменным принципам: высокое каче�

ство, надежность и функциональность предлагаемых реше�
ний. В активе ЗАО «Интеграл�Электро» десятки крупных про�
ектов для предприятий фиксированной и мобильной связи,
ведомственной связи и силовых структур. В круг ее заказчи�
ков вошли предприятия холдинга «Связьинвест», «Ростеле�
ком», МТС, «СвязьТрансНефть», «Газпром», «РЖД».

Дорогие друзья! Примите наши искренние поздравления
с юбилеем и пожелания долгих лет жизни на рынке энерге�
тики связи.

ПОЗДРАВЛЯЕМ!
«ИнтегралDЭлектро»: 5 лет успеха
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Родился в 1971 г. в Н. Новгороде. В 1993 г.
окончил Нижегородский государственный
технический университет (НГТУ). Кандидат
экономических наук. Имеет дипломы и серти�
фикаты Шведского института менеджмента
IFL, Бизнес�школы им. Шулиха (Йоркский уни�
верситет, Канада), Лимбург�ской высшей
школы (Нидерланды).

С 1996 г. – руководитель блока «Маркетинг»,
затем замдиректора по маркетингу Междуна�
родного института экономики, права и менедж�
мента. В 2000–2003 гг. возглавлял кафедру мар�
кетинга Нижегород�
ского филиала ГУ Высшая школа экономики.
Далее – управляющий партнер компании «Ком�
мерсант�эксперт». Руководил реализацией
крупных маркетинговых проектов.

С июня 2006 г. – заместитель гендиректора
по стратегическому маркетингу и продажам
«Скай Линк».

Родился в 1969 г. Окончил Московский
авиационный институт по специальности
«инженер�системотехник» и РЭА им. Г.В.
Плеханова по специальности «эконо�
мист». В 1996 г. получил диплом МВА в
высшей школе бизнеса «МИРБИС». 

В 1992–1996 гг. – сооснователь и ди�
ректор по маркетингу и закупкам компа�
нии Multimedia Technology. Позже работал
консультантом в Deloitte & Touche, менед�
жером по развитию бизнеса в штаб�квар�
тире Motorola в Германии и в российском
представительстве. В 2001 г. пришел в
«МегаФон�Москва» – сначала на пост ди�
ректора по маркетингу, первого замести�
теля коммерческого директора, а затем
коммерческого директора компании. 

С сентября 2005 г. – коммерческий директор ЗАО «Комкор�
ТВ» (торговая марка «АКАДО»).

Родился в 1968 г. в Дублине (Ир�
ландия). Имеет дипломы Дублинского
университета в области экономики и
Дублинского колледжа Тринити в об�
ласти международной торговли.

В 1991–2003 гг. занимал руководящие
должности в области маркетинга в круп�
ных международных корпорациях, таких
как Cap Gemini, Ernst & Young, Cable &
Wireless, PricewaterhouseCoopers, Alcatel
и MCI WorldCom. Затем являлся гене�
ральным директором по маркетингу в
сотовом операторе Украины «Киевстар»
и консультантом правления ГК «Теленор»
в Норвегии по вопросам корпоративной
маркетинговой стратегии. С февраля
2006 г. – директор по маркетингу МТС. 

Свободно говорит на одиннадцати (!) языках. 
Женат, воспитывает сына и дочь.

Маркетологи сегодня – на переднем крае конкурентных боев. Они молоды, образованны,

динамичны. Они знают о клиенте всё (ну, или почти всё). Клиент редко знает их в лицо. 

Знакомьтесь.

БЕШЕВ

Сергей

Геннадьевич,

коммерческий

директор

ЗАО «Комкор�ТВ»

ДЖОНСТОН

Гарретт,

директор по

маркетингу

ОАО «МТС»

ПИОТРОВСКИЙ

Александр

Леонович,

заместитель гене�

рального директо�

ра по стратегичес�

кому маркетингу

и продажам 

ЗАО «Скай Линк»

Родилась в Москве. В 1996 г. окон�
чила бакалавриат, а в 1998 г. – маги�
стратуру Московского государствен�
ного университета коммерции.

В 1993–1996 гг. работала специа�
листом по продажам и маркетингу.
В 1996–1998 гг. – сотрудник Price
Waterhouse Business Solutions, с
1998 г. – Центрального телеграфа.
С ноября 2001 г. последовательно
занимала должности начальника
отдела и директора по маркетингу
Корпорации ЮНИ, с февраля 2005
г. – директор по маркетингу «Меж�
регионального ТранзитТелекома».

В марте 2006 г. назначена дирек�
тором по маркетингу сети «Мега�
Фон�Москва», отвечает за весь
комплекс маркетинговых задач
компании.

КОНОНОВА

Екатерина

Анатольевна,

директор по мар�

кетингу сети

«МегаФон�Москва»



Совсем не случайно вектор его пути

совпадает с магистральным направле�

нием развития отрасли и рынка. Упор�

ство, последовательное решение задач

любой сложности, рациональная го�

товность к восприятию нового…

«Просто я человек терпеливый», – объ�

ясняет В.Г. Шульга. 

Эти качества сын унаследовал от от�

ца – потомственного кубанского каза�

ка. Григорий Матвеевич, выбравший

для себя в молодости профессию Ро�

дину защищать, участвовал сначала в

Финской кампании (где и познако�

мился со своей будущей женой – она

была медсестрой), в Великую Отечест�

венную командовал пулеметным взво�

дом. Военным в душе он остался даже

после тяжелого ранения, из�за которо�

го ему пришлось уйти в отставку: пре�

подавал в школе военное дело и подго�

товил для армии немало офицеров.

Самое яркое
впечатление детства

– поездка 5�летнего Володи на ма�

мину родину, в Новгородскую область.

По пути заехали в Москву. «Это было

мое первое путешествие на поезде че�

рез всю страну, с юга на север и обрат�

но, – вспоминает Владимир Григорье�

вич. – Тогда�то я и увидел русский лес,

который полюбил на всю жизнь. По�

разился красоте и величию Москвы,

Красной площади». 

Дома, в кубанских степях, увлекался

охотой и рыбалкой, а однажды чуть

было не замерз на заснеженных прос�

торах. Но на выбор дела всей жизни

повлияли другие увлечения – физика и

радиодело. «Меня поразил мой первый

детекторный приемник, – рассказыва�

ет Владимир Григорьевич. – Удиви�

тельно было, как такое простое уст�

ройство позволяет услышать невиди�

мый и многообразный мир звуков».

Студенческие 60Dе
Окончив с золотой медалью Медве�

довскую станичную школу, В. Шульга с

другом отправился в Москву поступать

на радиофакультет знаменитого Физ�

теха. Неудача поджидала его, что самое

обидное, на экзамене по физике, люби�

мому предмету. Другой бы на его месте

руки опустил, но только не Шульга: «Мы

были упорными, возвращаться в стани�

цу с поражением не хотели и стали го�

товиться к экзаменам в Московский

энергетический институт». Успешно их

сдали и легко прошли по конкурсу.

О студенческих годах, пришедших�

ся на романтические 60�е, В.Г. Шульга

до сих пор вспоминает с теплотой. Ко�

нечно, жизнь в общежитии диктовала

свои законы – хорошо учиться, уметь

заработать на жизнь, правильно стро�

ить распорядок дня, чтобы все успе�

вать. Но протекала она в такой атмо�

сфере дружбы и взаимовыручки, юно�

шеского задора, что времени хватало

еще и на творчество. Он играл в сту�

денческом театре эстрадных миниа�

тюр, даже писал монологи и сцены.

Первый инженерный опыт
был получен в лаборатории микро�

электроники при военной кафедре

МЭИ. В составе группы, руководимой

М.А. Ананяном, В.Г. Шульга участвовал

в разработке уникальных приборов на

основе наносекундной импульсной

техники. Благодаря М.А. Ананяну и В.П.

Гузию он узнал, как выглядит импульс

длительностью 1–2 нс, как формиру�

ются импульсные последовательности

с частотой выше 100 МГц…

В то время в СССР практически была

реализована только 24�канальная сис�

тема ИКМ, а ЦНИИС разрабатывал

ИКМ�30 и ИКМ�120. Вот почему, узнав

о направлении разработок группы

М.А. Ананяна, энтузиаст цифровой свя�

зи из этого НИИ М.У. Поляк разыскал

ее и уговорил всех перейти в ЦНИИС.

Здесь им сразу же была поручена раз�

работка регенератора для волновод�

ной цифровой системы передачи со

скоростью 114 Мбит/с.

Свой среди своих
Однако своим среди связистов Вла�

димир Григорьевич почувствовал себя

намного позже, когда уже в должности

начальника лаборатории более года

работал в Литве над устранением ава�

рийной ситуации с ИКМ�120 на

действующих линиях связи. 

– Самые важные периоды в про�
фессии?

– Результативными я считаю те 20

лет, что проработал в ЦНИИС. А еще

два 4�летних периода в XV исследова�
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Владимир Григорьевич ШУЛЬГА – связист старой закалки:

свою связную линию он начал прокладывать в конце 60Dх.

Разработка современных цифровых систем передачи,

строительство первой магистральной DJKC, работа в оргаD

нах надзора, в Ассоциации GSM, создание «Народного моD

бильного телефона» – компании, претендующей на первую

лицензию оператора виртуальной сети подвижной связи…

Владимир ШУЛЬГА:
«Я человек терпеливый»

С родителями, 1947 г.



тельской комиссии МККТ (ныне МСЭ�Т)

и совместная с немецкими специа�

листами разработка цифровой систе�

мы передачи ИКМ�480С и ее внедре�

ние на сети всей страны. Плодотвор�

ным было для меня и участие в между�

народном проекте по созданию пер�

вой в СССР магистральной ВОЛС Ко�

пенгаген – Москва

– Находка – Япо�

ния – Южная Ко�

рея. Важный этап в

биографии – рабо�

та в Госсвязьнадзо�

ре РФ, где, возглав�

ляя Управление

электросвязи, раз�

рабатывал норма�

тивно�правовую

базу, поддерживаю�

щую внедрение в

стране новых тех�

нологий, в том чис�

ле сотовой связи. 

Меня как специа�

листа «греет» при�

своение почетных званий «Изобрета�

тель СССР» и «Мастер связи», выход в

свет книги «Введение в электросвязь»,

написанной мной совместно с другом

и коллегой Э.В. Кордонским на основе

цикла лекций, прочитанных нами для

сотрудников фирмы «Сименс».

– С ЦНИИСовских времен вы
всегда руководили. Что здесь са�
мое главное?

– Руководителю очень важно ста�

вить перед коллективом интересные

задачи и помочь каждому проявить

свои лучшие качества для их решения.

При этом нужно создать в коллективе

творческую атмосферу, сделать так,

чтобы сотрудники на работу шли с

удовольствием.

– Как родилась идея организо�
вать первую в России оператор�
скую компанию виртуальной се�
ти подвижной связи?

– Все началось с просьбы Департа�

мента транспорта и связи Правитель�

ства Москвы к Ассоциации GSM, где я

тогда был техническим директором,

разработать предложения по предостав�

лению услуг мобильной телефонной

связи малообеспеченным слоям населе�

ния и техническим службам города. 

Первая же попытка получить часто�

ты для специализированной сети

стандарта GSM в столице показала, что

это практически невозможно. Как раз

в то время на рынки услуг подвижной

связи в Западной Европе стали выхо�

дить первые MVNO. Изучая этот воп�

рос, я понял, что бизнес�модель вирту�

альных операторов идеально подхо�

дит для решения узких специальных

задач. Увидев ее перспективность и по�

лезность для России,

начал отстаивать эту

идею в Мининформ�

связи РФ и перед опе�

раторами «большой

тройки». 

– Техническому
специалисту труд�
но было переква�
лифицироваться в
бизнесмена?

– Безусловно, воз�

главив компанию

«Народный мобиль�

ный телефон», я оку�

нулся в деятель�

ность, от которой

был далек. Я больше

привык к техническим задачам, по�

этому с удовольствием занимался ре�

шением системно�сетевых вопросов

при создании опытной зоны MVNO.

Но вопросы бизнеса меня не пугают.

Опыта у меня достаточно, я знаю, ка�

кие услуги и как нужно продвигать на

наш рынок, знаю, как работает биз�

нес�модель MVNO, как взаимодей�

ствовать при этом с действующими

операторами. Это новая наука для ме�

ня, но я привык учиться и сейчас с

удовольствием это делаю.

– Получение лицензии операто�
ра виртуальных сетей подвижной
связи – «предел мечтаний»? 

– Нет, то, что мы делаем сейчас, это

начальная стадия. Вторая – развитие

виртуального оператора для предос�

тавления услуг 3�го поколения на базе

сети UMTS. Суть проекта в создании

специализированной сети радиодос�

тупа, у оператора которой не будет

собственных абонентов, а зарабаты�

вать он будет только на предоставле�

нии услуг радиодоступа операторам

ВСПС. С этим проектом, я думаю, мы

будем участвовать в конкурсе на вы�

дачу лицензий 3G. Есть и другие за�

думки на ближайшие три–пять лет.

Скучать некогда.

– Чем занимаетесь в свободное
время?

– К сожалению, а может, к счастью,

мое любимое занятие – работа. Еще я

люблю что�нибудь строить. С удоволь�

ствием занимаюсь дачей: постоянно

что�нибудь там достраиваю, видоиз�

меняю. Круглый год хожу в баню, купа�

юсь в реке, зимой – в проруби. Обо�

жаю гулять в лесу, собирать грибы. А

вот на любимые с детства охоту и ры�

балку времени не остается. 

В последнее время много занимаюсь

благотворительностью: участвую в

создании мемориального комплекса

«Коммунарка» на 23�м км Старокалуж�

ского шоссе, где захоронены тысячи

советских людей, расстрелянных во

время сталинских репрессий. Восста�

навливаю сейчас церковь 16�го века в

селе Покровском Ступинского района

Московской области. В мая этого года,

после более чем 70�летнего забвения и

разорения, храм открыл двери для

прихожан. Честно говоря, этой сторо�

ной своей жизни я горжусь больше,

чем результатами, достигнутыми в

профессии.

– Домашние поддерживают вас
в этих начинаниях?

– У нас очень дружная семья, мы

всегда рады помочь друг другу. Со сво�

ей женой Татьяной я познакомился

еще в МЭИ, и уже 37 лет мы вместе. У

нас трое детей, все они уже вполне са�

мостоятельные. Старшая, Наташа, вы�

пускница Литературного института.

Близнецы Даша (специалист по марке�

тингу) и Антон (специалист по корпо�

ративным финансам) окончили Инс�

титут народного хозяйства им. Плеха�

нова, уже работают. Деятельность Ан�

тона непосредственно не соприкаса�

ется со связью, но иногда он работает с

нашими операторскими компаниями.

Семейная традиция продолжается.

Беседовала Александра КРЫЛОВА
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Семья на даче

Характер – налицо





Российское представи�

тельство тайваньской ком�

пании POWERCOM подве�

ло итоги своей деятель�

ности за период с августа

2005�го по август 2006 г.

За год рост продаж ис�

точников бесперебойно�

го питания в нашей стра�

не составил 22% в штуках

и 19% в денежном эквива�

ленте. Наиболее активно

(на 75%) прирастают про�

дажи в корпоративном

секторе. В представитель�

стве компании уверены,

что появление новых

ИБП серии Vanguard,

мощность которых мож�

но наращивать до 240

кВА (за счет параллельно�

го подключения 4 источ�

ников), и серии Vanguard

Sigma Module UPS (допус�

кает одновременную ра�

боту до 6 модулей) будет

способствовать дальней�

шему росту бизнеса в

этом сегменте.

Изменилась и практика

работы с партнерами: вве�

ден статус регионального

представителя, в обязан�

ность которого вменяется

реализация стратегии

POWERCOM в регионах и

прямая связь с партнерами

и заказчиками на местах.

Кроме того, на 31% вырос�

ла сервисная сеть тай�

ваньского производителя

в РФ. На сегодняшний день

в нее входят 92 сервисных

центра, действующие в 57

городах.

www.pcm.ru

POWERCOM
провела день защитника энергии

Результаты 1Dго полугодия 2006 г. стали лучшими

за всю «российскую» историю POWERCOM
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«Система Телеком»

Дмитрий КРЫЛОВ назна�
чен заместителем генди�
ректора по маркетингу.

«КОМСТАР!ОТС»

Вольфганг БРОЙЕР назна�
чен заместителем генди�
ректора по технологиям.

МТС

Михаил ШАМОЛИН

назначен на новую долж�
ность вице�президента,
директора бизнес�единицы
«МТС Россия».

«МТУ!Интел»

Владимир МАЛЯВИН

назначен гендиректором.

«Петер!Сервис»

Владислав ШМИДТ

занял пост директора
московского филиала.

CTI

Игорь МАСЛЕННИКОВ

стал президентом
компании.
Андрей ВОЛОДИН

назначен гендиректором.

«Норильск!Телеком»

Алексей РОКОТЯН

назначен первым замести�
телем гендиректора.

RAD Data Communications

Валерия НАУМОВА

назначена на новую
должность директора по
маркетингу RAD в России
и странах СНГ.

Sun Microsystems

Жан!Поль БЕРГМАНС

назначен президентом ком�
пании в регионе SEE с со�
хранением обязанностей
главы представительства
Sun в регионе СНГ.

Allied Telesis

Стефано ВЕРДЖИНЕЛЛИ

назначен управляющим ди�
ректором по регионам Юж�
ной, Центральной и Восточ�
ной Европы.

LETA IT!company

Александр ЧАЧАВА

назначен на пост
президента компании.

GMCS

Алексей РОМАНОВ назна�
чен руководителем депар�
тамента SSA Global/Baan.

www.iksDmedia.ru

Кадровые
назначения

Бизнес Microsoft
в России вырос на 72%

по сравнению с 2005 фи�

нансовым годом. Как и в

прошлые годы, динамика

продаж Microsoft в нашей

стране опережает общие

темпы роста российского

ИТ�рынка. Об этом свиде�

тельствуют результаты

деятельности корпорации

в России за 2006 финан�

совый год.

Мировой объем про�

даж Microsoft в 2006 ф.г.

достиг $44,28 млрд, что

на 11% превышает ана�

логичный показатель

предыдущего года.

Чистая прибыль соста�

вила $12,599 млрд, до�

ход от основной дея�

тельности – $16,47

млрд. В исследования и

разработки инвестиро�

вано $6,854 млрд.

www.microsoft.com/rus
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В MTC завершен первый этап внедре�

ния программного решения Sun Java

System Identity Manager разработки Sun

Microsystems.

Система управления идентификаци�

ей и правами доступа пользователей к

внутренним корпоративным инфор�

мационным ресурсам обслуживает

только сотрудников МТС. Но это не оз�

начает, что новшество никак не кос�

нется абонентов оператора. В частнос�

ти, Identity Manager контролирует дос�

туп сотрудников МТС к биллинговой

системе компании, а значит – к карма�

ну каждого абонента. Кроме того,

Identity Manager призвана повысить бе�

зопасность корпоративной ИС МТС до

уровня, соответствующего законам, ре�

гулирующим деятельность компаний,

чьи акции котируются на Нью�

Йоркской фондовой бирже (в число

которых входит и ОАО «МТС»). При�

чем, как было подчеркнуто, основной

задачей МТС при внедрении Identity

Manager являлось именно снижение

рисков безопасности, а не сокращение

операционных расходов.

По словам главы представительства Sun в

регионе СНГ Ж.�П. Бергманса, для его ком�

пании это типовая реализация проекта, но

МТС стал первым российским оператором

сотовой связи, внедрившим Identity

Manager в своей корпоративной ИС.

Пока система обслуживает 7 тыс. со�

трудников макрорегиона «МТС Моск�

ва». К концу года ею планируется охва�

тить остальные региональные подраз�

деления МТС в России и СНГ, и тогда

число пользователей достигнет 24 тыс.

www.mts.ru
www.sun.ru

«Ростелеком» заключил

с «Ай!Теко» договор на

модернизацию корпора�

тивной сети передачи

данных на базе оборудо�

вания Cisco. Полностью

в промышленную эксплу�

атацию система войдет к

концу 2006 г.

«Открытые Техноло!

гии» завершили внедре�

ние первого релиза ERP�

системы OEBS в МРК

«ВолгаТелеком»,

«Уралсвязьинформ» и

ЮТК: автоматизированы

учет основных средств и

управление персоналом

в части табельного и кад�

рового учета.

Компании BCC присвоен

высший партнерский

статус IBM Premier

Business Partner.

www.iksDmedia.ru 

Кбайт
фактов

МТС усиливает защиту

Ж.DП. Бергманс: «Для нас это типовой

проект, но для России он первый»



Cisco Systems Capital

(подразделение Cisco,

специализирующееся

на финансировании IT�

проектов) и «Транска�

питалбанк» запустили

пилотную программу

«Беспроцентный ли�

зинг» для российского

малого и среднего биз�

неса. Кредитная линия

проекта – $10 млн.

По условиям про�

граммы компании c

численностью сотруд�

ников не более 100 че�

ловек смогут взять в

лизинг с последующим

выкупом любое сетевое

оборудование производ�

ства Cisco (ассорти�

мент не ограничен).

Срок аренды – 1 год,

стоимость одного про�

екта – от $5 тыс. до

$100 тыс., предоплата –

по согласованию, вы�

платы производятся

ежемесячно равными

долями, процентная

ставка – 0%.

Как заявил М. Грузер,

региональный дирек�

тор Cisco Systems

Capital по странам СНГ,

дополнительно клиен�

ту придется заплатить

только налог на имуще�

ство и страховку за

оборудование (также

равными долями раз в

месяц). Причем клиент

волен сам решать, об�

ратиться ему к услугам

системных интеграто�

ров�партнеров Cisco

или нет, – цена аренду�

емого оборудования от

этого не зависит.

Пока программой

смогут воспользовать�

ся только компании

столичного региона.

Именно на них в тече�

ние 3 месяцев плани�

руется «отработать

технологию», прежде

чем программа будет

перенесена в регионы

(первые на очереди –

Сибирь и Северо�За�

пад). По словам пред�

седателя правления

«Транскапиталбанка»

О. Грядовой, решение о

лизинге будет прини�

маться на основе со�

кращенного пакета до�

кументов в течение 3

рабочих дней.

www.cisco.ru
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С 1 января 2007 г. в

Ericsson начнет функци�

онировать новая структу�

ра, включающая три биз�

нес�подразделения: се�

ти, глобальные профес�

сиональные услуги и

мультимедиа.

Sun Microsystems объя�

вила итоги 2006 фи�

нансового года в России

и СНГ. Рост бизнеса со�

ставил более 40% – ре�

кордный показатель за

последние 5 лет.

Motorola приобретает

Symbol Technologies и

расширяет свой корпо�

ративный бизнес. Сумма

сделки – $3,9 млрд.

«МегаФон» завершил пе�

ревод столичной сети на

платформу EDGE. Москва

стала крупнейшим мега�

полисом Европы, пол�

ностью охваченным услу�

гами скоростного мо�

бильного Интернета.

Рязанский филиал

«ЦентрТелекома» внед�

рил на сети, построен�

ной на оборудовании

НТЦ НАТЕКС, систему

сетевого управления

FlexGain View для центра�

лизованного мониторин�

га и дистанционного кон�

фигурирования.

«МегаФон!Сибирь» за�

пустил в коммерческую

эксплуатацию сеть (на

оборудовании Huawei) в

Республике Хакасия –

81�м регионе в зоне об�

служивания «МегаФона».

СЗТ начал предостав�

лять в Архангельской,

Мурманской и Калинин�

градской областях услугу

широкополосного ADSL�

доступа в Интернет

«@вангард».

www.iksDmedia.ru 

Кбайт
фактов

«Беспроцентный лизинг»
для малого бизнеса

М. Грузер:

«Финансируя малый

бизнес, мы хотим

получить

удовольствие»
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«ВолгаТелеком» прове�

ла в электронной торго�

вой системе SETonline

первые e�торги на право

заключения договора

поставки расходных ма�

териалов для нужд Улья�

новского филиала ком�

пании.

«Почта России» присту�

пила к внедрению новой

Единой системы оплаты

труда (ЕСОТ). Планиру�

ется, что с переходом на

ЕСОТ Фонд заработной

платы почтовых работни�

ков повысится к концу

года на 30%.

Мининформсвязи Рес!

публики Татарстан и

IskraTEL подписали про�

токол о намерениях в об�

ласти развития инфор�

мационных технологий и

услуг.

Компания «Оптималь!

ные Коммуникации» в

лице ее гендиректора

В.Ю. Борисова удостое�

на Почетной грамоты ми�

нистра информатизации

и связи Татарстана «За

большой вклад в разви�

тие инфраструктуры ин�

фокоммуникаций в Рес�

публике Татарстан».

«ТАКОМ» и Unitel, до�

черние компании «Вым!

пелКома», начали пре�

доставлять услуги мо�

бильной связи соответ�

ственно в Таджикистане

и Узбекистане под торго�

вой маркой «Билайн».

НТЦ ПРОТЕЙ запустил в

коммерческую эксплуа�

тацию системы IVR, Voice

Mail и PRBT на сети па�

кистанского сотового

оператора DIALLOG.

www.iksDmedia.ru 

Кбайт
фактов

«ВымпелКом», похо�

же, нашел способ раз�

решения конфликта

интересов операторов

«большой тройки» и

региональных сото�

вых компаний, воз�

никшего в июле этого

года и потребовавше�

го вмешательства ФАС

России.

Руководствуясь посту�

латом, что рынок – луч�

ший регулятор и его

механизмы можно и

нужно использовать

для саморегуляции от�

расли, «ВымпелКом»

предложил региональ�

ным сотовым компани�

ям временную (с 1 июля

по 31 декабря 2006 г.)

скидку с основного та�

рифа за завершение

вызова с 1 руб. 10 коп.

до 95 коп.

Таким образом, до

конца года все 400 ре�

гиональных операто�

ров, имеющих с «Вым�

пелКомом» договорные

отношения, фактичес�

ки уравниваются в пра�

вах с игроками «боль�

шой тройки», которые

с 1 июля 2006  г. ис�

пользуют в межопера�

торских расчетах та�

риф, составляющий

именно 95 коп.

Призвав местных опе�

раторов сотовой и фик�

сированной связи к

открытому обсуждению

спорных моментов без

привлечения регулиру�

ющих органов, генди�

ректор «ВымпелКома»

А. Изосимов отметил,

что времени, оставшего�

ся до конца года, доста�

точно для обсуждения

деталей взаиморасчетов.

www.beeline.ru

Мирная инициатива «ВымпелКома»

между сетями доступа и транспорта
в архитектуре triple play представи�
ли российским операторам компа�
нии�партнеры – «Открытые Техно�
логии» и RedBack Networks. Семей�
ство пограничных сервисных шлю�
зов Smart EDGE производства
RedBack Networks отличается от
классических маршрутизаторов
принципиально важными позиция�
ми: независимость от типа доступа;
возможность быстрой модификации
услуг; 99,999% надежности (сохра�
нение сессий независимо от типа
доступа).

Сегодня в России эти устройства уже
работают на сетях МГТС и «Комстар�
ОТС». А судя по реакции участников
семинара, решение заинтересовало и
других российских операторов, осо�
бенно представителей РТКОММ.

RedBack Networks вышла на рос�
сийский рынок совсем недавно: пред�
ставительство открыто в конце прош�
лого года. И партнерское соглашение,
заключенное с одним из крупнейших
российских системных интеграторов
уже в начале этого года, можно считать
знаковым событием.

www.ot.ru 

Инновационный арсенал для границы



Встречи с российскими партнерами – цель визита в

Москву К. Гудвина, старшего вице�президента Cisco

Systems по работе с партнерами на мировом рынке.

На встречах К. Гудвина с российскими системными

интеграторами – сертифицированными партнерами

Cisco – акцент был сделан на обсуждение нововведений

в партнерской программе крупнейшего вендора, 90%

продаж которого в мире и 100% в России осуществляет�

ся именно через партнеров. По словам К. Гудвина, на

программы поощрения партнеров во всем мире (всего

их около 30

тыс., из них 3

тыс. – серти�

фицирован�

ные) Cisco вы�

деляет сотни

миллионов

долларов.

Сегодня в

России рабо�

тает 428 ком�

паний�парт�

неров Cisco,

около 130 из них – сертифицированные (по категори�

ям: 19 имеют статус «золотого партнера», 7 – «серебря�

ного», более 90 – «премьер�партнера»). С этого года

Cisco несколько изменила традиционную систему сер�

тификации партнеров. Три категории теперь будут

представлять «интеграционный блок» – заниматься се�

тевыми решениями с интегрированными системами бе�

зопасности, маршрутизации, LAN�коммутации, с бес�

проводными функциями (WLAN) и, в качестве опции, с

функциями унифицированных коммуникаций. Но в то

же время появился и «дифференционный блок»: в систе�

му сертификации вводятся три уровня специализации

(Express, Advanced и Master) для партнеров, сосредото�

чивших свое внимание на тех или иных технологиях –

WLAN, информационная безопасность, маршрутизация

и коммутация, унифицированные коммуникации. Пер�

вым в мире партнером Cisco, авторизованным по всем

новым технологическим специализациям, стала рос�

сийская компания Verysell Projects (ГК Verysell).

www.cisco.ru

Cisco считает партнеров поDновому
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«Ростелеком» организо�

вал для Минобрнауки РФ

видеоконференцсвязь с

городами России для об�

суждения механизмов ре�

ализации нацпроекта «Об�

разование».

Alcatel подписала необя�

зывающий меморандум о

взаимопонимании с

Nortel о покупке ее биз�

неса, связанного с систе�

мами радиодоступа

UMTS (UTRAN), и ряда

сопутствующих активов

на сумму $320 млн.

«ИскраУралТЕЛ» завер�

шила опытную эксплуата�

цию оборудования NGN

на сети «Уральской те!

лефонной компании».

Huawei Technologies

выиграла тендер на пос�

тавку оборудования для

CDMA�сети оператора

Multi!Links в Нигерии. В

рамках контракта компа�

ния поставит свои базо�

вые станции нового по�

коления, решение

Softswitch и развернет

сеть CDMA2000 1X в Ла�

госе, Абуйе и других ни�

герийских городах.

TopS BI получила стату�

сы двух центров компе�

тенции Oracle по нап�

равлениям Oracle Fusion

Middleware в области

внедрения портальных

решений и информаци�

онно�аналитических хра�

нилищ данных.

Мининформсвязи и

Счетная палата РФ

подписали соглашение

о сотрудничестве

и взаимодействии в об�

ласти ИКТ.

www.iksDmedia.ru 
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Использование пе�
редовых технологий
позволило принять
участие в августов�
ском городском пед�
совете представите�
лям более 1500 сто�
личных школ, лицеев,
колледжей и вузов,
проходившем в зда�
нии правительства
Москвы на Новом Ар�
бате. Как и в прош�
лом году, педсовет
сопровождался видео�
конференцией, орга�
низованной корпора�
цией «Комкор» со�
вместно с компанией
DiViSy на базе муль�
тисервисной корпо�
ративной MPLS�сети
Департамента обра�
зования столицы.

Обратная связь
поддерживалась с 10
площадками в каждом
административном
округе столицы, где
представители пре�
фектур, окружных
управлений образова�
ния и образователь�
ных учреждений мог�
ли наблюдать за хо�
дом дискуссии в ре�
жиме он�лайн и при�
нимать участие в пед�
совете.

www.comcor.ru

Педсовет

в онлайнDрежиме

«Петер�Сервис» внедрил в компании
«Киевстар» высокопроизводительный
сервер тарификации PETER�SERVICE
HRS, с помощью которого украинский
оператор реализовал алгоритмы оценки
вызовов, ранее у него не применявшиеся.

Среди новых возможностей, позво�
ливших существенно снизить потери
оператора, – тарификация вызовов,
попадающих на границу классов вре�

мени, и задания стоимости одной се�
кунды разговора; проверка правиль�
ности тарификации prepaid�платформы
и определение алгоритма оценки вы�
зова на основании данных об абонен�
тах и партнерах по роумингу; откат и
повторная оценка вызов, pre� и post�
тарификация вызовов при использова�
нии онлайн� и оффлайн�услуг и др.

www.billing.ru

PETERDSERVICE HRS находит новое применение

К. Гудвин: «Если все пойдет по плану, то в

ближайшие полгода мы объявим еще одну

новую программу поощрения партнеров и

повышения их прибыльности»





Заметным событием на

российском ИТ�рынке

стало объединение EPAM

Systems и VDI, в результате

которого образовалась

компания – крупнейший

поставщик услуг в области

разработки программно�

го обеспечения и внедре�

ния сложных корпоратив�

ных решений на террито�

рии бывшего Советского

Союза и в Центральной и

Восточной Европе. Ожи�

дается, что консолидиро�

ванный оборот объеди�

ненной компании, кото�

рая продолжит работу под

именем EPAM Systems, к

концу 2006 г. превысит

$70 млн.

Объединение усилий

ведущего разработчика

ПО в странах ЦВЕ, второй

год подряд признанного

компанией № 1 в катего�

рии «Пять ведущих аут�

сорсинг�компаний в

ЦВЕ» рейтинга Global

Services 100, и VDI, разра�

ботчика заказного ПО в

странах СНГ, позволят

EPAM Systems предлагать

заказчикам широкий

спектр решений и серви�

сов. Им будут доступны

как горизонтальные ре�

шения (CRM, ERP, DMS,

SCM и др.), так и продук�

ты для вертикальных

рынков (финансового

сектора, страховых, теле�

коммуникационных,

нефтегазовых компаний).

По словам основателя и

руководителя VDI А. Гавер�

довского (в объединенной

компании он будет отве�

чать за бизнес в России),

бренд VDI еще некоторое

время будет оставаться на

рынке, однако основной

точкой приложения мар�

кетинговых усилий станет

продвижение марки EPAM

Systems в РФ.

www.epam�group.ru
www.epam.com

EPAM и VDI объединили усилия

А. Добкин, президент EPAM Systems (слева):

«У нас нет определенных планов выхода на IPO»
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В Уфе открыт 11�й по

счету региональный фи�

лиал компании OCS (хол�

динг НКК).

Ericsson поставит реше�

ние IPX музыкальному ка�

налу MTV, вещающему на

страны Балтии, для бил�

линга мобильного кон�

тента и отправки SMS.

Huawei заключила конт�

ракт с Maroc Telecom

(Марокко) на реализа�

цию второго этапа про�

екта IPTV. Число абонент�

ских каналов увеличится

с 50 до 100, зона покры�

тия – вся территория

страны.

Сеть «АКАДО» («Комкор!

ТВ») подвела итоги лет�

него сезона: охвачено бо�

лее 630 тыс. домохо�

зяйств; число абонентов

цифрового ТВ удвоилось,

широкополосного досту�

па в Интернет увеличи�

лось на 27%, услуг Ин�

тернет+ТВ превысило в

сентябре 40 тыс.

Cisco Systems с приоб�

ретением Arroyo Video

Solutions получила воз�

можность вывести на

рынок масштабируемую

платформу «видео по

запросу» для поддержки

услуг демонстрации те�

ле� и видеопрограмм со

сдвигом во времени

(time�shifted services).

Intel в рамках програм�

мы Intel World Ahead раз�

вернула беспроводную

широкополосную сеть

для доступа в Интернет в

одном из самых отдален�

ных обитаемых уголков

Земли – Амазонии.

www.iksDmedia.ru 
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«Комкор»
меняет имидж

С 1 сентября у компа�

нии новый слоган – 

Центральным визуальным

образом концепции, пред�

ложенной агентством

MegaPro, стала порхающая

бабочка, символизирующая

яркость, многообразие,

легкость связи с миром.

Цель обновления имиджа –

создание и поддержание

образа рыночной, совре�

менной, динамичной ком�

пании и донесение до пот�

ребителей новых ценностей

«Комкора», соответствую�

щих простым и очевидным

понятиям: всегда, удобно,

доступно, легко.

На продвижение нового

имиджа компания планиру�

ет выделить 100 млн руб.

www.comcor.ru



Рынок платного ТВ в прошлом году продемонстрировал

45%�ный рост и небывалую инвестиционную и M&A�актив�

ность (см. «ИКС» № 3'2006, с. 74–77). Казалось бы, вторая, с го�

довой периодичностью, конференция должна была дать бо�

лее�менее полную картину развития сектора за истекший пе�

риод. Однако об инвестициях лишь упомянул президент Ас�

социации кабельного ТВ России Ю.И. Припачкин, подчерк�

нув, что они в основном российские. Структуру рынка в це�

лом не представил даже аналитик, ограничившись сферой

контента. Участники сосредоточились на проблемах кабель�

ного ТВ, иные из которых с давней «бородой».

«Услуга связи в целях ТВDвещания» –
так в современной нормативной правовой базе определяется

понятие «платное телевидение». Как само определение давно

не соответствует сути явления, так и правовое поле далеко от

новых отношений между участниками рынка коммерческого

ТВ. До сих пор остаются открытыми такие «детские» вопросы,

как «кто есть вещатель?» и «что есть вещание?». «Все законы и

постановления в нашей стране были разработаны исключи�

тельно в отноше�

нии эфирного те�

левидения. И хотя

системы коммер�

ческого ТВ суще�

ствуют в России

более 15 лет, ни

система опреде�

лений, ни прави�

ла лицензирова�

ния вещательной

деятельности, ни

порядок распространения зарубежных телеканалов не были

доработаны для обеспечения деятельности операторов плат�

ного телевидения», – констатирует М.В. Силин, гендиректор

компании «Комкор�ТВ» (бренд «АКАДО»). Надежды связыва�

ются с работой правительственной комиссии по развитию

телерадиовещания и с подготовкой очередной концепции –

на этот раз ФЦП «Развитие телерадиовещания в РФ». 

Например, вопрос: требуется ли лицензия на услуги

IPTV? Спорный случай. Органы надзора – за лицензию. По�

зиция юриста Е. Бахтиной («Парк�Медиа Консалтинг») не�

однозначна: «Услуга IPTV (передача видеоконтента по се�

ти) не является услугой связи, следовательно, требование

надзора о получении лицензии неверно. Но при желании

лицензию можно получить». Двоякость позиции подкреп�

ляется неоднозначной, как большинство постулатов на

этом правовом поле, схемой. 

Другой пример: расплывчатый статус кабельной ком�

пании. Итог – при одной с небольшим тысяче выданных

лицензий в России, по данным АКТР, работают 7 тыс. ка�

бельных операторов (аналитики, правда, строже в оцен�
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«Мы сегодня не смотрим телевизор, а подсматриваем» – такое заключение сделал

один из участников конференции «Платные услуги в мультисервисных сетях» (14

сентября, Москва). Засилье рекD

ламы, отсутствие интерактивD

ности. Уже есть «НТВDПлюс»,

«СТРИМ», «КосмосDТВ». В этой

ситуации к нам в дом можно

войти только с чемDто кардиD

нально новым, хорошо бы с

мультисервисностью. 

Как заманить в дом мультисервис?



ках и насчитывают порядка 500 таких компаний – см.

«ИКС» № 3'2006, с. 75).

Как выйти из тени? «Амнистию! Подобную дачной!» – при�

зывает вице�президент АКТР В.Г. Маковеев. Он же привлекает

внимание к «аналоговому неравенству», с которым свыклась

Россия: «Радиочастотный ресурс российской провинции был

буквально разграблен в пользу столиц: в десятках городов в

эфире 12–18 телепрограмм, а на окраинах областей – не бо�

лее 2–3. Когда после пожара на Останкинской башне прора�

батывались альтернативные решения организации вещания,

то во всем московском регионе нашлась только одна свобод�

ная частота для маломощного передатчика на севере облас�

ти». Еще глубже неравенство в радиовещании, а наложившись

на «цифровой разрыв», такая ситуация усугубит социальное

неравенство. Выход В.Г. Маковеев видит как раз в развитии

многоканального кабельного вещания: «Традиционные опе�

раторы – тяжелые танки. Кабельные операторы – мобильные

отряды коммандос». Аналогия, как всегда, изящная. 

«Высокое понятие triple play –
как Бог: все верят, но никто не видел» – это эмоциональное

заключение В.А. Савюка (первого зам. гендиректора «Комко�

ра») не лишено справедливости. Как известно, сеть «АКАДO»

(«Комкор�ТВ») предлагает Интернет, цифровое ТВ и радио –

вроде бы тройную услугу, в которой отсутствует важная сос�

тавляющая – телефония. Группа компаний «Комкор» предла�

гает IP�телефонию от лица компании ИАС. По словам В.А. Са�

вюка, услуга «цифровой телефон» протестирована в Зелено�

граде и организована на базе мультисервисной сети «Комко�

ра» и местной сети доступа «Горсеть». Среди других услуг – пе�

реадресация вызовов, голосовая почта, трехсторонняя кон�

ференц�связь, управление через веб�интефейс и др. «Это ре�

альный пример партнерской схемы между оператором маги�

стральной сети, оператором телефонии и оператором сети

доступа», – считает В.А. Савюк. 

Для мелких операторов широкополосного доступа ввод

дополнительных  услуг – вопрос выживания. Но, по мнению

представителя большого оператора, внедрение услуг IPTV и

всех связанных с ними систем – для них предприятие рис�

ковое. Отсюда – предложение «Комкора»: «Жизнеспособной

может быть модель, в которой операторы домовых сетей

предоставляют, по сути, свою сеть доступа в аренду более

крупному провайдеру для доставки услуг IPTV. В такой схеме

крупный оператор не только обеспечивает агрегацию и

транзит контента, но и осуществляет биллинг и управление

услугами в общей цепочке доставки».

По некоторым оценкам, домовым выделенным сетям при�

надлежит от 40 до 60% рынка услуг по доступу в Интернет.

«Есть простая вещь – район и «последняя миля», за которой

надо ухаживать. От крупных операторов потребитель ощуща�

ет недостаток внимания», – убежден В.М. Конюков, гендирек�

тор небольшого оператора «Искрателеком». Он успешно раз�

вивает реальный triple play в столичных районах Марьино и

Люблино. Сеть Iskranet на основе Metro Ethernet (оборудова�

ние Cisco) охватывает около 400 многоэтажных домов и на�

считывает 12 тыс. абонентов. Магистральная сеть переведена

на скорость 1 Гбит/с, развернут свой ТВ�узел, цифровое ТВ

предлагает 12 спутниковых каналов, функционирует телефо�

ния, тестируется HDTV. Доступ в Интернет – по широкопо�

лосным выделенным линиям. «В нижних этажах марьинских

домов располагается малый и средний бизнес – мы его и

обеспечиваем, – рассказывает В.М. Конюков. – Нам многие

прочат скорую смерть, но к нам идут инвесторы». 

«Дойная корова» – контент
Дать возможность абонентам формировать программы

под свои запросы, внедрять «видео по заказу» и телевиде�

ние высокой четкости, практиковать тарифы, сравнимые с
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Первый пример организации услуг triple
play уже пятилетней давности, по данным

АКТР, – это «Каскад» в подмосковном Коро�
леве. Правда, с тех пор расстановка сил среди услуг
оператора изменилась: сегодня по доходам лидирует
телевидение, с телефонией стало похуже.



оплатой проката видеофильмов – рецепты успеха кабель�

ных операторов. Самый важный ингредиент – контент,

стратегический ресурс и «дойная корова» и оператора, и

любого канала. По заключению гендиректора Music Box

Group (Interactive TV) А. Каца, в России и странах СНГ столь

дорогостоящий ресурс, как контент, используется всего

лишь на 20%. «Основным условием увеличения объема

платных услуг для каналов широкого, а в особенности про�

фильного направления, является крупномасштабная мо�

дернизация кабельных сетей, а также плотное сотрудниче�

ство спутниковых операторов с операторами телефонной

связи», – считает А. Кац. Модернизация, по�видимому, нуж�

на не только российским сетям, поскольку из более чем

400 партнеров Music Box Group владельцы цифровых се�

тей составляют лишь 1%. Тем не менее результатом рабо�

ты компании со спутниковыми, кабельными и сотовыми

операторами в Израиле стали коммерческие проекты, вы�

ходящие за рамки обычной трансляции. В частности,

Music Box Group является поставщиком контента для услу�

ги VoD, предоставляет клиентам возможность принимать

участие в телеголосовании и отправлять сообщения на эк�

ран телевизора посредством пульта управления, а для со�

товых операторов осуществляет прямую трансляцию и

downloading видеофайлов. Music Box начала в тестовом

режиме сотрудничество с российским «Скай Линком».

«В ближайшее время

можно ожидать оттока

аудитории, а вместе с

ней и рекламодателей, в

кабельные сети», –

прогнозирует предста�

витель лагеря произво�

дителей контента, генп�

родюсер «АртМедиа�

Групп» И.Л. Золотаревс�

кий. Рынок зарубежного

контента в России полностью сформирован, основная зас�

луга в этом принадлежит «НТВ�Плюс». Ведущие игроки дав�

но присутствуют на рынке и прочно заняли свои ниши, а

рынок этнического контента, который мог бы внести новую

струю, пока на нуле. Российский ТВ�контент бурно растет, и

не всегда это связано с качеством. Основные баталии еще

впереди, по словам И.Л. Золотаревского, ситуация напоми�

нает становление рынка платежных карточных систем. При

этом цена российского контента зачастую выше, чем иност�

ранного. Но зрителя больше интересует свое, родное – на

него и спрос. Поэтому кабельные операторы руководству�

ются больше тематической направленностью канала, неже�

ли его качеством. А при невысокой рентабельности есть

опасность превратиться в канал повторного фильма. 

Аналитики обещают российскому цифровому контенту

небывалый рост – по потребностям растущей когорты

мультисервисных операторов. По оценкам J`son & Partners,

сегодня на телевидение и Интернет приходится лишь 20%

его распространения (остальное – через мобильные кана�

лы), в ближайшие годы доля должна вырасти до 30–40%. А

за пятилетку этот рынок вырастет в пять раз: с $500 млн в

2005 г. до $2,5 млрд в 2010 г. 

Наталия КИЙ



Ведущие мобильные операторы России «приурочи�

ли» к конференции знаковое заявление о достижении

100%�ного проникновения сотовой связи в стране. Этот

факт отмечался практически всеми выступавшими. Но

все они признавали, что метод механического подсчета

проданных SIM�карт, обладатели которых в течение

последних 6 или даже 12 месяцев хотя бы раз выходили

в эфир (именно таким образом набралось 140 млн

пользователей сотовых трубок), не отражает реалий и

«живых» пользователей на самом деле на 30–35% мень�

ше. Правда, «небольшая» погрешность никого особенно

не смущала, ведь у нас любят круглые цифры. 

Конечно, 100% – это средний показатель. По данным

А. Шатикова (AC&M�Consulting), в июне 2006 г. проник�

новение в Москве и С.�Петербурге достигло 147 и 128%

соответственно. А в регионах, интересы которых пред�

ставлял Ю. Домбровский (Ассоциация�800), этот пока�

затель сейчас составляет немногим более 90%.

Признаки насыщения рынка
Тем не менее всеми участниками российского сег�

мента мобильной связи признается, что он выходит

(или уже вышел) на насыщение. И

говорит об этом не только замед�

ление роста абонентской базы, а

прежде всего замедление прирос�

та выручки: в 2005 г. число мобиль�

ных пользователей увеличилось

почти в 1,7 раза, а доходы операто�

ров выросли всего на 36%. Кроме

того, квартальная выручка всех со�

товиков во втором полугодии 2005 г.

и в 1�м квартале 2006 г. оставалась

постоянной – $2,9 млрд. На насы�

щение рынка указывает и падение

ARPU. Если в 2000 г., когда в России

было 2 млн абонентов сотовой

связи, ARPU составлял $50, то в 2006 г. при абонентской

базе в 140 млн – уже $7. 

Правда, падение ARPU в последнее время несколько

замедлилось, но по причине введения с 1 июля 2006 г.

принципа CPP («бесплатные входящие») и связанного с

этим изменения тарифов сотовых операторов. 

9 лет CPP в России
В прессе много писалось о «некорректном» поведении

операторов «большой тройки» после введения CPP. А вот у

региональных компаний, как оказалось, есть успешный

опыт использования CPP. Причем в течение многих лет.

Об этом рассказал Г. Фридман, президент «Сибирской Со�

товой Связи», которая 9 (!) лет назад внедрила CPP в Ом�

ской области, договорившись с местной электросвязью и

четко разъяснив абонентам предлагаемые им варианты

оплаты трафика. Вариантов было два: оставить все по�ста�

рому или платить только за исходящие (тарифный план

«Европа»). Пользователей проводных городских телефо�

нов, позвонивших на мобильный «европейский» номер,

автоответчик уведомлял о том, что звонок платный. По

словам Фридмана, народных волнений в Омской области

в связи с введением CPP не было. Он объяснил это тем, что

в сегменте low�end, к коему относятся многие региональ�

ные абоненты, обмен большей части трафика происхо�

дит внутри семей или маленьких групп людей, и для се�

мейного бюджета цена звонков с проводного телефона

на сотовый стала реально ниже. Кроме того, раньше чело�

век, звоня с проводного телефона на мобильный, знал,

что платить придется его собеседнику. Это многих застав�

ляло отказаться от звонка. Теперь же абонент знает, что

платить за такой вызов он будет сам. И, как оказалось, в

«Сибирской Сотовой» после введения

CPP заметно возрос трафик с провод�

ных телефонов на сотовые.

Однако при введении CPP на феде�

ральном уровне картина была не столь

идиллической. Операторы «большой

тройки» не только установили для або�

нентов плату за соединение, они еще

ввели специальную цену (0,95

руб./мин) за обмен трафиком внутри

«тройки», тогда как для других опера�

торов эта цена составила 1,1 руб./мин.

Ассоциация�800 обратилась в ФАС, и

последняя возбудила дело против

«большой тройки». Тогда «Вымпел�

Ком», не дожидаясь решения ФАС, пошел на компро�

мисс и согласился до 31 декабря 2006 г. установить для

региональных операторов цену в 0,95 руб./мин.

ARPU, VAS… головоломка не складывается
Понятно, что после введения CPP и изменения тари�

фов рост ARPU будет непродолжительным, да и незна�

чительным. Операторам придется приложить немало

усилий, чтобы переломить многолетнюю тенденцию

снижения ARPU. В качестве одного из способов давно
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Конференция «Беспроводная связь в России» проводится газетой «Ведомости» уже в треD

тий раз. Если в прошлом году она была посвящена перспективным технологиям и моделям

развития отечественных телекоммуникаций, то нынешняя ее версия по замыслу организаD

торов должна была подвести итоги 15Dлетнего опыта развития сотовой связи в стране. 

100Dпроцентная
«Беспроводная связь в России»

«ВымпелКом» (А. Телегин, слева)

договорился с региональными

операторами (Г. Фридман) 



предлагают развивать дополнительные услуги (VAS) на

базе новых неголосовых технологий. Сейчас практи�

чески у всех операторов (даже у тех, что ориентируют�

ся на рынок передачи данных) основная часть выручки

– от голосовых услуг (например, у «Скай Линка» доля «го�

лоса» в ARPU – 85%). По данным Мининформ�

связи, дополнительные сервисы добавляют в

сотовое ARPU лишь $1,1–1,2. К тому же инте�

рес к ним начинает падать, не помогает даже

агрессивная реклама. То есть новые техноло�

гии и VAS проблемы падения ARPU не решают.

Да и нужны ли массовому пользователю мо�

бильной связи дополнительные услуги? В не�

сколько провокационном докладе Э. Муртази�

на (Mobile Research Group) «Мобильный дос�

туп к сети. Технология для людей?» был дан од�

нозначный ответ – нет. Он считает, что сегод�

ня потребителя волнуют только цена продукта

и что за эту цену можно получить. О новых

технологиях абонент имеет весьма смутное

представление. Пользователи в массе своей не интере�

суются новыми технологиями и не будут платить день�

ги за услугу, пока оператор не убедит их в ее полезности

и необходимости. 

А вот с убеждением клиентов у сотовиков большие

проблемы. Операторы неактивно и недоходчиво занима�

ются продвижением технологий и новых услуг. В салонах

связи продавцы заинтересованы только в продаже SIM�

карт и голосового трафика и не хотят тратить свое время

на рассказы о дополнительных услугах и новых техноло�

гиях. Дело не только в том, что они не всегда в состоянии

дать грамотную консультацию, если, например, пользова�

тель хочет подключиться к сети, используя ноутбук и мо�

бильный телефон. Тарифные планы для дополнительных

услуг, по словам Э. Муртазина, излишне сложны, да и цены

оставляют желать... Так отсекается большая часть потен�

циальных клиентов. Остаются самые стойкие. 

В результате в Москве используют телефон в качестве

модема лишь 6% пользователей. С просмотром интер�

нет�страниц с помощью телефона дело обстоит гораз�

до лучше – 36% абонентов. При этом, как показали

опросы Mobile Research Group, большинство пользова�

телей удовлетворено нынешними скоростями, GPRS. Во

всяком случае, они не согласны платить за более высо�

кую скорость при нынешнем наборе дополнительных

услуг – закачать картинки и мелодии можно и без EDGE. 

Замминистра ИТ и связи РФ Д. Милованцев вообще

считает, что сотовый сегмент уже не является главным

двигателем развития рынка телекоммуникаций – его

сменил рынок BWA (за 1�й квартал 2006 г. он вырос на

61%, тогда как рынок мобильной связи – только на 34%).

Правда, объем рынка BWA несопоставим с мобильным,

но он имеет большие перспективы и сейчас переживает

экспоненциальный рост (какой был и у рынка мобиль�

ной связи несколько лет назад, но те времена прошли). 

Амбиции четвертого игрока?
На сегодняшний день доля «большой тройки» GSM�

операторов, по данным AC&M, на рынке сотовой связи

– свыше 85% (МТС – 32%, «ВымпелКом» – 30%, «Мега�

Фон» – 24%). На долю «других» приходится всего 14%.

Среди них – компания, которая продолжает стремиться

стать четвертым национальным GSM�оператором, о

чем и было заявлено на конференции. Это, разумеется,

СМАРТС, которая работает в 16 регио�

нах юга России и имеет 3,45 млн або�

нентов (6�е место по России). 

Для достижения своей цели СМАРТС,

по информации заместителя гендирек�

тора В. Антонова, в частности собира�

ется купить региональных сотовых

операторов Северо�Запада, Урала и Си�

бири, не входящих в «большую тройку»

(подчеркивается, что это будут друже�

ственные слияния), а также получить

лицензии на GSM�связь в оставшихся

регионах (ЦФО, Якутия, Камчатка,

Дальний Восток) и услуги связи стан�

дартов 3G, WiMAX и др. В 2007 г.

СМАРТС предполагает иметь 20 млн абонентов и 12%

рынка, а в 2012 г. – почти 30 млн клиентов и около 18%

рынка. СМАРТС считает, что все необходимое для это�

го есть: сильный бренд, хорошие отношения с местны�

ми властями в зоне охвата, знание специфики регио�

нов, разнообразные тарифные планы. Таким образом,

СМАРТС планирует откусить часть пирога у «большой

тройки». Задача сколь амбициозная, столь и непростая.

Евгения ВОЛЫНКИНА
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Э. Муртазин.

Пользователя

надо убеждать!



В рамках выставки традиционно проходили бесплат�

ная конференция с привлечением ведущих экспертов в

области ИБ, технические семинары и бизнес�секции для

специалистов. Мероприятие только выходит на плато по�

пулярности, подрастая количественно: в 2006 г. – почти

70 фирм�участниц и около 6 тыс. посетителей. Правда, их

сосчитали вместе с гостями специализированных экспо�

зиций, развернутых в то же время и на той же площадке, –

по системам хранения данных (Storage Expo Russia 2006)

и электронному документообороту (Documation Russia

2006). Экспонентами были практически все игроки рос�

сийского рынка ИБ – разработчики и системные интег�

раторы. За бортом осталась лишь часть «шифровальщи�

ков», хотя многие из них участвовали в конференции.

По 15 секций на конференции и бизнес�семинарах,

свыше 30 технических семинаров – все это указывает на

серьезность подготовки. Собирались полные залы офи�

церов безопасности из разных отраслей экономики: кре�

дитно�финансовой, нефтегазовой, транспортной, теле�

коммуникационной и др. Бо’льшей частью встречи про�

ходили в виде круглых столов или проблемных дискуссий

с «затравочными» выступлениями экспертов, не сбиваясь

на унылые «фирменные» доклады.

Галопом по выставке
Продукты. Разнообразные антивирусы/шпионы/спа�

мы и средства предотвращения вторжений как началь�

ный шаг при создании защиты присутствовали на стен�

дах разработчиков («Лаборатория Касперского», «Доктор

Веб», Eset, McAfee, Symantec, Trend Micro), у партнеров,

дистрибьюторов и системных интеграторов (AMT, «Ин�

формзащита», «Крок», «Открытые Технологии», «Техно�

Серв А/С», UNI и др.). 

Интересные новинки – ПО InterScan VirusWall (Trend

Micro) для комплексной защиты крупных ИС от внешних

атак на уровне интернет�шлюза, а также средство автома�

тической защиты от внешних угроз для SMB (Client Server

Security for SMB). Не было недостатка и в средствах конте�

нтной фильтрации – как зарубежных (StarForce,

SurfControl, Trend Micro и др.), так и отечественных (Jet

Infosystems), а также в межсетевых экранах («Элвис

Плюс», Jet Infosystems, Check Point, Cisco и др.). Последний

хит обобщенного сегмента внешних угроз, флагманами

которого стали Check Point, Cisco, Juniper, Rainbow и

Symantec, – средства комплексной защиты Unified Treat

Messaging, объединяющие МЭ, средства VPN и фильтра�

ции, антивирус+антишпион+антиспам, систему предотв�

ращения атак.

Средства индивидуальной защиты были представлены

токенами, смарт�картами и другими программными и

программно�аппаратными средствами разграничения

доступа к персональным и корпоративным ресурсам.

Здесь активно работают как российские разработчики

(«Актив», «Физтех�софт», SecurIT, «Анкад»), так и мировые

гранды (Aladdin, Rainbow, RSA). Необычная новинка от

Aladdin – гибрид eToken NG�FLASH: средства безопасного

доступа к информресурсам (eToken) и флэш�диск для за�

писи информации.

Среди многочисленных средств шифрования привлека�

ли продукты НПО «Гейзер» (защита навигационной ин�

формации в сети радиосвязи с криптоалгоритмами по

ГОСТ 28147) и фирмы «Физтех�софт» (StrongNet и

StrongDisk для защиты конфиденциальной информации).

Услуги и решения. В первой группе наиболее «горя�

чими» оказались аудит и анализ информрисков, во вто�

рой – системы управления ИБ. Это указывает на зрелость

рынка, оперативно отслеживающего международные

тенденции. А стимулом стало принятие международного

стандарта ISO 27001 в дополнение к ISO 17799 (оба – суть

доработка стандарта BS 17799), что позволяет грамотно и

на основании существующих в ИС рисков построить сис�

тему управления ИБ, оптимально учитывающую степень

критичности бизнес�процессов компании. Первопро�

ходцы – системные интеграторы Digital Security, «Элвис

Плюс», АМТ, «Крок», UNI, «Информзащита» и др. Первым в

РФ получил сертификат соответствия ISO 27001 «Лукойл�

Информ».

Новичок рынка ИБ – LETA IT�company (сервисы в облас�

ти ИБ и управления ИT�активами, веб�интеграция бизнес�

процессов) – представил оригинальное решение VPN�

GOST: под управлением утилиты VPN�GOST Manager

(LETA) работают криптоядро «Криптон эмулятор» («Ан�

кад»), шлюз VPN и МЭ (Check Point), средства контроля

состояния VPN�GOST Monitor (LETA). К сожалению, фир�

ма, заявившая свой продукт как «GOST», может похвалить�

ся российскими сертификатами (по ГОСТ) лишь на его

компоненты, тогда как  в с ё  решение с применением

СКЗИ должно сертифицироваться ФСБ.
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В начале сентября в Москве прошла 3Dя специализированная выставка Infosecurity Russia

2006 – самое известное мероприятие в мире информационной безопасности

(www.infosecworld.com), которое проводится в 10 странах мира английской компанией

Reed Exhibitions (ее партнер в РФ – выставочное объединение «РЕСТЭК»). 

В России угрозы по осени считают



О чем думают
офицеры безопасности

На семинарах специалисты ИБ об�

суждали свои главные заботы:

отсутствие четких механизмов

национального правового регулиро�

вания стандартов и нормативов ИБ

(единственная благополучная от�

расль – кредитно�финансовая, бла�

годаря разработанному ЦБ РФ отрас�

левому стандарту) и, как следствие,

«туманность» сертификации;

неудовлетворительные поддерж�

ка производителей и деятельность

системных интеграторов;

угрозы от инсайдеров.

Практике федераль�
ного законодательства
была посвящена отдель�

ная секция, которая не

внесла ясности в картину

правового и техническо�

го регулирования в об�

ласти ИБ. Во�первых, при

более чем 2 тыс. норма�

тивных документов

ФСТЭК и ФСБ многие

вопросы не имеют неод�

нозначных ответов. Во�

вторых, обещанные к

концу 2005 г. Техничес�

кие регламенты (которые

должны были иметь силу

закона) до сих пор разра�

батываются и, по сообщению предс�

тавителя Минэкономразвития, будут

содержать лишь требования к сред�

ствам иной,  н е  и н ф о р м а ц и о н�

н о й  безопасности. Концепцию же

(!) ИБ, а не нормативы и требования,

обещает разработать Мининформ�

связи (правда, не удалось выяснить –

когда). Таким образом, сети связи и

информсистемы продолжат вести

«растительную» жизнь по старым РД

и новому ГОСТ Р 15408, пытаясь увя�

зать их требования с существующи�

ми законами о техрегулировании,

персональных данных, коммерче�

ской и гостайне при отсутствии не�

обходимых перечней, методик и

регламентов.

Порадовал присутствующих предс�

тавитель лицензионного центра ФСБ

РФ А.Н. Ковалев: значимость некото�

рой коммерческой информации

частных и акционерных негосудар�

ственных компаний столь велика для

национальных интересов, что ее сле�

дует защищать также

сертифицированны�

ми ФСБ средствами

(как и в госструкту�

рах). Другой приве�

денный им факт свиде�

тельствует о формиро�

вании системы ответ�

ственности за наруше�

ния в области ИБ: за

год зарегистрировано

свыше 30 случаев пра�

воприменения при на�

рушениях конфиден�

циальности информа�

ции как по админист�

ративному, так и уго�

ловному кодексу. В то

же время А.Н. Ковалев

отметил более гибкую

нынешнюю политику госрегулиро�

вания в области СКЗИ и объявил о

грядущих послаблениях: для ввоза

СКЗИ с зарубежными шифраторами

потребуется лишь декларация с пара�

метрами устройства и однократная

экспертиза изделия.

Круглый стол «потребителей» и

«продавцов» (интеграторов и произ�

водителей) оказался им тесен, так

много было желающих выяснить от�

«Продавцы» и «потребители» выясняли отношения активно, но цивилизованно

А.Н. Ковалев порадовал

статистикой правоприD

менения при нарушении

конфиденциальности

информации: за год

открыто свыше 30 суD

дебных дел, администD

ративных и уголовных



ношения. Тон задал О. Самарин («АМТ

Груп»), справедливо заметивший, что заказ�

чику СИБ не нужны CЗИ, СКЗИ, устройства,

ПО или системы – он хочет решать пробле�

мы, не нанося вреда бизнесу. «Продавцы»,

стремясь выглядеть «белыми и пушистыми»,

обошлись тривиальными истинами об адек�

ватности мер и средств, системном и проце�

ссном подходах, необходимости оценки

рисков и пр. Их сетования на то, что заказ�

чик «не знает, чего хочет» («Омиком»), были

опровергнуты искушенными участниками

дискуссии. 

У «покупателей» нареканий к товару прак�

тически не было, возникли претензии к услу�

гам. И здесь мнение Д.В. Соболева («ТрансТе�

леКом») и А.В. Казачкова (РАО ЕЭС) поддержали предста�

вители «Газпромбанка» и Трубной металлургической ком�

пании: «Плохой техподдержкой после внедрения проекта

страдают все без исключения СИ, а у зарубежных произво�

дителей большие сроки замены/ремонта оборудования».

Ответ от А.В. Голова (TopS BI): «Сегодня основная тенден�

ция в области СИ – переход от продажи продуктов к про�

дажам сервисов поддержки, обслуживания, аутсорсинга».

Хотя оптимального для потребителя варианта – заключе�

ния с СИ и производителем соглашения о разделении рис�

ков по СИБ – в явном виде не предложил никто.

Беды от инсайдеров, по мнению главного специ�

алиста по ИБ МГТС М.В. Левашова, стали рассматри�

ваться в РФ как серьезная проблема лишь в

последние два года. По его данным, в кре�

дитно�финансовой сфере 80–90% угроз –

от собственных сотрудников (при исклю�

чении внешних угроз), в других областях –

до 70%. Эксперты считают необходимым

применять и оргмеры, и техсредства, и

правовые нормы, учитывая при этом адек�

ватность стоимости защищаемого ресурса

затратам на ИБ. 

Одна из основных проблем здесь – юри�

дический аспект «слежки» за сотрудника�

ми. Есть и сторонники тотального контро�

ля, и приверженцы «терминальных» сис�

тем (вместо полноценных ОС). Однако то�

тальный контроль не всегда оправдан, а

наименее затратный способ борьбы, по словам специ�

алиста по ИБ Galina Blanca Д. Сухачева, – правильно

организованные рабочие места сотрудников, кото�

рых надо сделать и максимально лояльными по отно�

шению к компании.

Вместо заключения, или Что нам ВТО…
Дискуссия на тему, изменится ли рынок ИБ после

вступления России в ВТО, прошла довольно бурно.

Возмутитель спокойствия – вице�президент ассоциа�

ции ЕВРААС И.А. Калайда считает, что уповать на на�

циональную специфику в надежде на поддержку оте�

чественной самости в корне неверно. Единственная

российская специфика – запланировать и не сделать.

Кардинальных негативных изменений для наших

производителей он не прогнозирует, даже если будет

наконец подписано соглашение о взаимопризнании

сертификатов на соответствие ISO/ГОСТ Р 15408. На�

оборот, тем, кто готов соответствовать международ�

ным критериям, откроются и другие рынки. 

Технологически слабые отомрут (сейчас их защища�

ет сертификат ФСТЭК) или займутся интеграцией про�

дуктов более сильных зарубежных конкурентов. На пла�

ву удержатся разработчики СКЗИ, поскольку, по словам

А.Н. Ковалева, процедура сертификации криптосредств

сохранится, так как стоит на страже госинтересов. 

По мнению коммерческого директора «Информза�

щиты» А.А. Степаненко, боязнь ВТО была характерна

для российских разработчиков года два назад, а сегод�

ня они подкрепили свое положение интеграцией в

продукты вечно живых СКЗИ и видят новые возмож�

ности продаж, если не в Европе, то в Азии. 

Наконец, российский рынок ИБ составляет около

1% от мирового, и основные производители средств

ИБ на нем уже присутствуют (список участников – на

www.infosecworld.com), так что нашествия не будет.

Тем более что самые лакомые государственные и на�

циональные компании, судя по всему, рано или позд�

но попадут «под колпак» обязательной сертификации

в целях соблюдения национальных интересов, сохра�

нив тем самым status quo нашего рынка с навязанным

спросом на особо сертифицированные продукты.

Галина БОЛЬШОВА
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М.В. Левашов: «Главное

в борьбе с инсайдерами

– проверка «критичных»

сотрудников, от сисадD

мина до уборщицы»
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Затраты на подземную сеть не

соизмеримы с аналогичными по�

казателями для «поверхности». Ба�

зовая станция здесь обслуживает

намного меньшую территорию,

чем на земле, время работ ограни�

чено, монтировать оборудование

труднее, острее стоят вопросы бе�

зопасности... Строительство сети в

метро влетает оператору в копееч�

ку, а строить сеть в питерском мет�

ро, самом глубоком в мире, и того

дороже: по словам директора Севе�

ро�Западного филиала «Вымпел�

Кома» А.О. Анисимова, «в десятки

процентов». Притом что трафик

оператора в метро (по данным,

правда, на июль 2004 г.) составляет

доли процента. 

И тем не менее первоначально

имиджевые проекты сегодня при�

обретают все более бизнесовый

характер. 

Last but not least
Для Северо�Западного филиала

«ВымпелКома» обеспечение або�

нентов связью на всех действую�

щих станциях питерского сабвея

стало задачей года. Востребован�

ность сотовой связи в метро, гово�

рит А.О. Анисимов, растет: ежед�

невно каждый третий житель горо�

да проводит под землей 37 минут, а

средняя дневная пропускная спо�

собность этой транспортной арте�

рии 2,3 млн человек.

«ВымпелКом» долго добирался

до Северной столицы, где перво�

проходцем был «МегаФон» («Севе�

ро�Западный GSM»), зато быстро

разогнался: в 2005 г., по данным

«iKS�Консалтинг», оператор пере�

распределил в свою пользу на рын�

ке С.�Петербурга и Ленобласти

4,6% рынка. В условиях жесткой

конкуренции это существенно. Се�

годня доля «Билайна» в Петербурге

и Ленобласти 22,9%, число абонен�

тов 1,898 млн (источ�

ник: AC&M Consulting

на 31 июля 2006 г.).

В питерское метро

«ВымпелКом» тоже

пришел последним,

вслед за «МегаФоном»

(2004 г.) и МТС (2005 г.).

Впрочем, темпы освое�

ния подземки у него самые высо�

кие: полное покрытие за два года. 

Сеть «Билайн» работает на частоте

900 МГц. Оборудование от Ericsson –

это поставщик «ВымпелКома» в 6 из 8

макрорегионов России, входящих в

зону покрытия оператора. Инвести�

ции в проект традиционно не рас�

крываются, да и трудно говорить о

фрагментах сети, поясняет Д.Е. Гри�

горьев, начальник отдела развития и

оптимизации петербургского фили�

ала «ВымпелКома».

Впрочем, по грубым подсчетам, ес�

ли одна БС, установленная в метро,

н о в о с т и  [ с о б ы т и я ]
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Мобильная связь в метро. Удобно для абонента (не всегда, конечно) и весьма накладно для

оператора. Во сколько обходится такое удовольствие, компании обычно не раскрывают. ВопD

рос об окупаемости остается открытым. Но в каких единицах измерить лояльность абонента?.. 

Вся питерская подземка теперь

на яркой стороне

С одной стороны, когда тусуешься на станции, кажется, что сотовая связь в метро – это хорошо.

Но когда пытаешься орать в трубу в отъезжающем поезде, начинаешь в этом сомневаться.

Из обсуждений на форуме www.metroworld.ruz.net

Зеленый свет «Билайну» на все 102 км

питерского метро (кроме длинных

и непрямых перегонов)

Вопрос о сроках окупаемости проекта

вызывает у А. Анисимова (слева)

и А. Васильева улыбку

1999 – «Северо�Западный GSM» (сегодня «МегаФон») приступил к ос�
воению территории С.�Петербургского метрополитена (пятым в мире).
2000 – телефон МТС заработал в Московском метрополитене на Таган�
ском пересадочном узле.
2001 – «ВымпелКом» начал предоставлять услуги связи «Билайн» на
Таганской�кольцевой.о
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Российские операторы уходят под землюi.



может стоить до $40 тыс. в полной

комплектации, а в среднем на одну

станцию метро (всего их 59) уста�

навливается две�три БС, то сумму

контракта «ВымпелКома» с вендо�

ром можно оценить минимум в

$7 млн. Плюс монтажные работы и

аренда каналов у «МетроКома». Когда

еще доходы от пропуска подземного

трафика приблизятся к этой цифре?.. 

«В метро связь есть!»
Об этом просил известить петер�

буржцев коммерческий директор

Северо�Западного филиала «Вым�

пелКома» А. Васильев. Столь не�

обычная просьба к СМИ понятна:

32,3% пассажиров, как выяснилось

из опроса ИАА «Неделя сотовых

технологий», не знают, что в метро

работают телефоны. Тот же источ�

ник дает картину предпочтений

абонентов в метро: из подземки

звонят 24,9%; входящие звонки

принимают, но сами не звонят

21,1%; SMS обмениваются 21,7%.

Однако первое место среди

инструментов продвижения услуг

«Билайна» в метро занимает реклама.

Сегодня желто�черные кроссовки и

кегли сопровождают пассажиров на

всем пути следования: на турникетах

при входе на станцию метро, в каж�

дом вагоне питерской подземки. Чем

еще привлечь абонента, как не скид�

ками?.. Но для «Вымпел�

Кома» важен каждый

клиент, и оператор не

может предоставлять

преференции отдель�

ным категориям абонен�

тов в ущерб другим. 

Абоненты «Билайна» могут пользо�

ваться сотовой связью на всех

действующих станциях С.�Петербург�

ского метрополитена, включая плат�

формы, вестибюли, перегоны между

узловыми станциями, а также в нача�

ле и конце тоннелей. Голосовой и

SMS�трафик распределяются при�

мерно поровну, в денежном выраже�

нии преобладает «голос». Абонентам

доступны сервисы на основе GPRS:

ММS, Интернет и WAP. EDGE, внед�

ренная в московском метро около

года назад, в питерском присутствует

пока только в коммерческом испол�

нении. 

Там, где кончается «Билайн»
Отвечая на вопрос, почему про�

падает сигнал, Д.Е. Григорьев под�

черкнул, что работы по проблеме

закрытости сложных, извилистых

переходов, приостановленные из�

за проходившего в июне саммита

G8, начнутся в ближайшее время.

Решается и проблема согласова�

ния связи в переходах подземных

и наземных. Оператор намерен

расширять спектр услуг.

Спустившись в метро, сотовые

компании стали ближе друг другу.

Абонента это радует: чтобы позво�

нить в службу спасения, он может

воспользоваться любой сетью

GSM. Стать на общие рельсы опе�

раторов заставляет и необходи�

мость сообща вести изыскатель�

ские работы по использованию из�

лучающего кабеля для связи в тон�

неле, договариваться о строитель�

стве новой и модернизации ста�

рой подземной инфраструктуры,

как было, например, когда понадо�

билось обеспечить выход в метро

TELE2. Может, сообща им удастся

решить и вопросы качества связи

(см. эпиграф)?

Ирина Богородицкая,
Санкт�Петербург – Москва

[ с о б ы т и я ] н о в о с т и  

Рецепт этого торта от «Билайн» – как

и инвестиции в проект – секрет фирмы

Метро на карте «Билайн»

Москва: запуск первой станции в 2002 г.
С.!Петербург: начало работ в октябре 2003 г.
Нижний Новгород: связь «Билайн» с 2004 г. 
Новосибирск, Екатеринбург, Казань –
первая станция в 2005 г. 

i.



Логично, что участники 4�й конференции «Развитие

цифрового телевидения и радиовещания» (22–24 ав�

густа, Санкт�Петербург), проводимой под эгидой Мин�

информсвязи РФ, очень рассчитывали на обсуждение

«темы года» с руководителями Мининформсвязи и

Минкультуры, работающими сегодня в составе пра�

вительственной комиссии. Оказалось, напрасно: чи�

новники обоих министерств обошли мероприятие

стороной.

На пути к тотальной «цифре»
Впрочем, перемены в ТВ�вещании происходят бук�

вально на глазах. Если еще три года назад из четырех его

ступеней (создание программ на студии – передача прог�

рамм на спутник – прием со спутников и распростране�

ние ТВ�сигналов в эфире – получение абонентом прог�

раммы) цифровизирована была лишь первая (см. «ИКС»

№ 4'2003, с. 4–5), то с прошлого года в цифровом форма�

те осуществляется и доставка программ на спутник. А в

нынешнем году, по словам заместителя гендиректора

ФГУП РТРС С.Н. Трубицына, завершится работа по замене

приемопередающих станций спутниковой распредели�

тельной сети ТРВ для государственного телеканала: мо�

дернизировано 3210 станций, заменено 97% телерадио�

передатчиков ВГТРК, и «к концу этого года на сети ВГТРК

не останется ни одного старого передатчика».

РТРС в своей программе перехода на цифровые техно�

логии на период до 2015 г. обозначила принцип: ставить

на сеть «цифроподготовленные» передатчики (пример�

но то же, что подразумевалось раньше под гибридными

передатчиками). С.Н. Трубицын поясняет: «На маломощ�

ных передатчиках при переходе на «цифру» мы всего

лишь переключаем тумблер; что же касается более мощ�

ных передатчиков, то для перехода на цифровой формат

вещания потребуются незначительные доработки». За�

мена маломощных осуществляется за счет заемных или

собственных средств РТРС, а при замене мощных пере�

датчиков, которые значительно дороже и окупаются

дольше, – надежда на помощь государства.

По расчетам РТРС, на полную модернизацию инфраст�

руктуры сети, куда входят средства распространения прог�

рамм не только ВГТРК, но и других каналов, потребуется

около 1,5 млрд евро. Причем если около года назад руковод�

ство РТРС заявляло, что переход на цифровое вещание, наз�

наченный на 2015 г., непозволительно затянут (см. «ИКС»

№ 3'2006, с. 40–43), а реальным сроком назывался 2008 г., то

сегодня С.Н. Трубицын признает: «Нам хотелось бы поменять

парк передатчиков к 2008 г., и наши расчеты показывали, что

это возможно. Но… мы предполагаем, а Бог располагает».
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В истории многолетнего «переходного периода» российD

ского вещания с аналогового на цифровой формат 2006 г.

оказался переломным: государство наконецDто энергично

взялось за цифровое вещание. В мае была создана ПравиD

тельственная комиссия по развитию телерадиовещания,

призванная «государевой дланью» сформировать единую

государственную политику внедрения цифрового ТВ в

России. В ней представлены два министерства, много лет

противостоящих друг другу по принципиальным вопросам

в области вещания (см. «ИКС» № 4'2003, с. 32–57).

Эпоха «перетягивания каната» завершилась, началась

«борьба за консенсус».

Российское ТВ в борьбе за консенсус

СПбГУТ им. проф. М.А. БончDБруевича

принимает цифровое ТВ и РВ



Менеджмент РТРС смягчил свою дотоле суперагрес�

сивную позицию и в вопросе выбора базового транс�

порта: «после жарких споров» было решено, что тако�

вым все�таки останется традиционный для России спут�

ник (а не ВОЛС и не РРЛ). Тем не менее от идеи вывести

на орбиту собственные «чисто телевизионные» КА с

мультиплексированием каналов на борту не отказался.

Вопрос «зачем?», если есть спутниковые группировки

ГПКС и «Газкома», которые «закрывают» существующие

и перспективные потребности России в телерадиове�

щании, оставим за скобками, тем более что, по словам

С.Н. Трубицына, сам председатель правительственной

комиссии с одобрением отнесся к этим планам…

Лицензирование под знаком Марса
Сегодня в российском телерадиовещании действует

«двусторонняя» система лицензирования: с одной сторо�

ны, лицензию на услуги связи для целей вещания (эфир�

ного или кабельного) должен получить оператор, с дру�

гой – лицензию на вещание должна иметь телерадио�

компания. И в июле 2006 г. с «операторской» стороны

высветилась серьезная проблема ТВ�лицензирования,

связанная с «нетрадиционными» технологиями распро�

странения телепрограмм. Компанию «МТУ�Интел», вот

уже год предоставляющую интернет�телевидение под

торговой маркой «СТРИМ ТВ», Россвязьнадзор счел необ�

ходимым привлечь к административной ответственнос�

ти за отсутствие у нее лицензии на оказание услуг связи в

целях кабельного вещания. При этом, как признает на�

чальник Управления по контролю за РЭС и ВЧУ Россвязь�

надзора В.К. Новиков, «такой вид дея�

тельности явно не регулируется

действующими нормативными акта�

ми». В результате «МТУ�Интел» также

обратился в суд с заявлением о не�

правомерности предписания.

Очевидно, что подобные истории

будут множиться с развитием «нетрадиционных» для ТВ

технологий, и общественный разум должен выработать

правила игры в новых условиях. К слову, вопрос «Об ус�

тановлении порядка лицензирования деятельности в

области телерадиовещания с учетом новых технологий»

планируется рассмотреть на очередном заседании пра�

вительственной комиссии в декабре нынешнего года.

Но это, как говорится, цветочки. О «ягодках», которые

впереди, сообщил на конференции советник президен�

та НАТ В.Г. Лившиц: 2 августа на заседании правитель�

ственной комиссии было принято решение об образо�

вании специальной рабочей группы по созданию еди�

ного регулирующего государственного органа в сфере

массовых коммуникаций. Эта структура призвана, в

[ с о б ы т и я ] н о в о с т и  

По данным Россвязьнадзора, услуги связи для целей телеви�
зионного вещания на территории РФ оказывают более 2300

операторов. Выдано 3543 лицензии, в том числе: на услуги свя�
зи для целей кабельного вещания – 1262, эфирного – 2212, цифрового в
стандарте DVB – 38.



частности, привести к «общему знаменателю» диамет�

ральные подходы к лицензированию со стороны Мин�

информсвязи и Минкультуры.

Вещатель: раздвоение личности?
Трагическое, как выразился В.Г. Лившиц, противосто�

яние двух министерств начинается с борьбы за статус

вещателя. Дело в том, что ни в законе «О связи», ни в за�

коне «О СМИ» термина «вещатель» нет. В результате ве�

щателями называют себя и производители программ, и

их трансляторы. А это уже вопрос распределения ролей,

«карта взаимоотношений». В Европейской конвенции

по трансграничному телевидению, решение о присое�

динении к которой Правительство РФ уже приняло, да�

но определение: «вещатель – это юридическое или фи�

зическое лицо, которое производит программы, фор�

мирует их и транслирует или передает третьему лицу

для трансляции». «Когда такое определение будет при�

нято и у нас, многие конфронтационные проблемы

между связистами и производителями программ будут

сняты, – считает В.Г. Лившиц. – Причем сняты самой

жизнью, потому что при переходе на «цифру» произво�

дители программ и связисты станут единым творческо�

технологическим комплексом».

Официальное признание этого

ключевого для вещания термина

позволит, по мнению НАТ, разрабо�

тать новую систему лицензирования. Останется ли она

«двусторонней» или будет единой? Конечно, ответа на

этот вопрос конференция дать не могла, да и, пожалуй,

никто в самой комиссии сейчас не ответил бы. Надежда

– на единый регулирующий государственный орган в

сфере массовых коммуникаций, который пока еще не

создан.

НАТ выдвигает
альтернативу «социальному пакету»

Еще один фронт в противостоянии связистов и теле�

компаний – вопрос о наборе программ, которые будут

гарантированно доступны любому телезрителю с пере�

ходом на цифровое ТВ. В версии Мининформсвязи, ми�

нимальный «социальный пакет» (или социально значи�

мый) должен состоять из программ Первого канала,

РТР, «Культуры» и одного местного канала. Сегодня же

его полный состав определяется местными органами

власти, заключающими трехстороннее соглашение с

Мининформсвязи и Минкультуры. Такие соглашения,

по данным Россвязьнадзора, уже подписаны в Свердлов�

ской и Калининградской областях, в Республике Мордо�

вия. Но если в Мордовии «социальный пакет» состоит из

6 ТВ�программ, то в Калининградской области – из 11

(8 федеральных каналов и 3 местных).

При этом, по словам С.Н. Трубицына, государство с

числом еще не определилось. Есть общее решение –

считать федеральным канал, покрывающий более 60%

территории России.

С другой стороны, НАТ считает, что предложенный

«социальный пакет» – это своего рода «утешительный

приз» для телезрителей, которые в столицах субъектов

Федерации и других крупных городах уже сегодня мо�

гут смотреть по 12–16 каналов. При переходе на «соцпа�

кет» они будут бесплатно смотреть 4–5 каналов, осталь�

ные – за дополнительные деньги. И расценивает эту си�

туацию как не объявленный официально переход к

платному ТВ. Поэтому НАТ предлагает, во�первых, со�

блюсти «статус�кво» – сохранить общедоступность

программ, которые уже получают телезрители в том

или ином регионе, и назвать их «обязательным (или ми�

нимальным) пакетом».

Принцип в объяснении не нуждается: то, что сегодня

бесплатно, завтра не должно стать платным. Кроме того,

предлагается сформировать «пакет каналов свободного

доступа», количество которых будет определяться воз�

можностями их финансирования за счет рекламного

рынка (во Франции, например, реклама обеспечивает

деятельность 17 каналов).

В переходный период, когда вещание осуществляется

одновременно в аналоговом и цифровом форматах, для

финансирования распространения «пакета каналов

свободного доступа» «рекламных» денег недостаточно

– потребуется дополнительное финансирование со

стороны государства. В дальнейшем нагрузка на бюджет

будет снижаться, вплоть до полной оплаты услуги теле�

компаниями. И, наконец, в третий пакет войдут только

платные каналы.

Все это лишь малая часть альтернативных «социаль�

ному пакету» предложений со стороны НАТ, подгото�

вившей на рассмотрение нового единого регулирующе�

го органа 22 тезиса по этому вопросу.

На нынешнем этапе будущий «единый творческо�тех�

нический комплекс» еще «поборется за консенсус» в

прояснении ряда важных аспектов своего «цифрового

завтра». Таких, например, как формирование контента

и его защита, выстраивание правовых отношений

участников процесса предоставления услуг цифрового

вещания не только между собой, но и с главным субъек�

том своей деятельности – бывшим телезрителем, а те�

перь еще и участником коммуникационного процесса.

Лилия ПАВЛОВА
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По данным АКТР, более 60 операторов связи на территории
РФ внедряют услуги цифрового ТВ



здесь
будет

реклама!



Почему Казахстан? На этот вопрос ответил вице�

президент Cisco Systems по России и другим странам

СНГ Р. Эйджи, подчеркнувший, что внимание к разви�

вающимся рынкам сегодня среди основных приори�

тетов компании. Казахстан – очень молодая, динамич�

но развивающаяся страна: 25,3% ее жителей – моло�

дежь в возрасте 15–30 лет,

рост ВВП на душу населения –

11%, прямые иностранные ин�

вестиции – около $30 млрд в

год. Однако проникновение

Интернета в республике ме�

нее 14% (для сравнения: в раз�

витых странах Западной Ев�

ропы – 50%), а как сказал глава

Cisco Systems Дж. Чемберс в

одном из своих интервью,

именно «Интернет будет оп�

ределять, какие компании вы�

живут на рынке». Сеть стано�

вится платформой для любого

бизнеса, а в более широком

смысле – и для любого вида деятельности.

К концу этого года Cisco Systems планирует вдвое уве�

личить штат сотрудников офиса в Казахстане, здесь

открыт местный call�центр. Особое внимание будет

уделено развитию системы образования, и прежде все�

го через программу сетевых академий Cisco.

Ключевой доклад конференции «Построение ин�
теллектуальных информационных сетей (IIN)»

сделал Тьерри Ван Хервинен, директор по развитию

бизнеса Cisco Systems на развивающихся рынках. Кон�

цепция IIN, отметил он, стала основой для создания се�

ти, способной решать новые, все более ориентирован�

ные на бизнес задачи. Концепция охватывает три эта�

па эволюции сетевой инфраструктуры: интеллектуаль�

ную передачу данных, голоса и видео по системе сетей;

виртуализацию сетевых ресурсов и «осведомленные о

приложениях» (application�aware) сети и услуги. Преи�

мущества INN – повышенный уровень защищенности

и надежности, возможность оптимизации инфраст�

руктуры и трафика, улучшенная управляемость, более

строгий контроль за соблюдением политик, маршру�

тизация и преобразование в зависимости от контента,

управление событиями на уровне приложения.

Большое внимание на конференции было уделено

вопросам безопасности информационных се�
тей, и это не случайно. Достаточно сказать, что на ис�

следования и разработки в сфере ИБ компания еже�

годно расходует примерно 10% своего бюджета, или

около $300 млн в год, что пре�

вышает годовой оборот мно�

гих зарубежных компаний,

работающих на рынке ИБ. Та�

кой подход позволяет Cisco

Systems лидировать практи�

чески во всех сегментах рын�

ка средств защиты информа�

ции, где представлены реше�

ния компании.

В начале нынешнего года

Cisco выпустила ряд новинок,

которые можно назвать верши�

ной стратегии самозащищаю�

щейся сети Cisco Self�Defending

Network. Среди них – услуги

Anti�X и SSL VPN (Secure Sockets

Layer Virtual Private Network). Эти новаторские решения

помогают лучше распознавать и предотвращать атаки,

настраивать сети на борьбу с существующими угрозами

и оптимизировать сетевые соединения для выполнения

конкретных задач. Набор приложений для управления

безопасностью Cisco Security Management Suite создает

более совершенную среду для управления и реализации

общесистемной политики безопасности.
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В начале сентября в Алматы (Казахстан) прошла пятая ежегодD

ная конференция по информационным технологиям CiscoExpoD

2006, посвященная стратегии развития защищенной интеллекD

туальной информационной сети (IIN). В этом году конференция

собрала рекордное число участников – около 500 (в 2005 г. –

350), в основном из стран ЦентральноDАзиатского региона.

Cisco намерена использовать
потенциал Казахстана

По мнению Роберта

Эйджи, в Казахстане

есть все условия для

развития ИТDбизнеса

Тьерри Ван Хервинен:

«Сети будут

становиться все

более и более

интеллектуальными»



В работе сессии, посвященной деятельности сетевых
академий Cisco, приняли участие представители Каза�

хстана, Азербайджана, Киргизии, Таджикистана и Узбе�

кистана. Первая сетевая академия Cisco в Казахстане бы�

ла основана при интернет�тренинг�центре в Алматы, а

сегодня в стране действуют уже две региональные и семь

локальных академий. Задача последних – обучение сту�

дентов. В обязанности региональных академий, в част�

ности, входит формирование и поддержка работы ло�

кальных академий, а также подготовка для них инструк�

торов. В числе сетевых академий Cisco в Казахстане как

государственные вузы, так и частные учебные заведения,

а также неправительственные организации.

Сертификат Cisco давно стал общепринятым стан�

дартом в отрасли телекоммуникаций, и интерес к

программе сетевых академий Cisco неуклонно растет.

Сегодня ею охвачены образовательные учреждения

почти 170 стран мира, включая Казахстан, Азербайд�

жан, Армению, Беларусь, Грузию, Киргизию, Молда�

вию, Россию, Узбекистан, Украину и все 50 штатов

США. К настоящему времени более чем в 11 тыс. сете�

вых академий Cisco по всему миру прошли обучение

1,9 млн человек. В сетевых академиях, работающих в

странах СНГ, сейчас обучается свыше 3 тыс. студентов.

Однако Р. Эйджи подчеркнул, что, несмотря на успехи

сетевой академии Cisco в Казахстане, надо стремиться к

более амбициозным целям. По прогнозу IDC, к 2008 г.

объем продаж в сегменте сетевых технологий вырастет

на 18% по сравнению с нынешними показателями. К то�

му времени дефицит квалифицированных инженер�

ных кадров в Европе достигнет полумиллиона человек.

В каждой третьей стране европейского континента

спрос на инженеров в области сетевых технологий пре�

высит предложение более чем на 20%. С самым острым

дефицитом столкнутся государства Восточной Европы,

особенно те, которые не входят в ЕС. Например, в Рос�

сии нехватка таких специалистов достигнет 24,5%, в Ук�

раине – 33,5%, тогда как в Великобритании не превысит

9,3%. В абсолютном выражении дефицит ИТ�специа�

листов будет выглядеть так: в Украине – 28 тыс., в России

– 60 тыс., в Казахстане – 6 тыс. Пока в Казахстане 213

выпускников академии Cisco. Почему бы республике не

взять пример с Румынии, где всего за 5 лет число сете�

вых академий Cisco достигло 220, а выпускников тыся�

чи? По мнению Р. Эйджи, у Казахстана есть потенциал и

все возможности добиться не меньших результатов.

Александр СЕМЕНОВ

Объем продаж Cisco Systems в 2006 фи�
нансовом году составил $28,5 млрд (в 2005�м
– $24,8 млрд)

В 2006 г. стоимость бренда Cisco, по дан�
ным журнала «BusinessWeek» и междуна�

родной консалтинговой компании Interbrand,
выросла на 6% – до $17,5 млрд, что вывело его на 18�е
место в списке 100 лучших мировых брендов



В борьбе за жизнь каждого ребенка – а

в стационаре института ежегодно про�

ходят лечение более 1200 детей из раз�

ных регионов России – успех есть сумма

многих слагаемых. Но даже самые пере�

довые медицинские технологии, ис�

пользуемые в НИИ ДОГ, знания и опыт

врачей не всегда могут привести к нуж�

ному результату, если у больного нет во�

ли к выздоровлению. И здесь, по глубо�

кому убеждению директора НИИ ДОГ ГУ

РОНЦ проф. М.Д. Алиева, колоссальное

значение имеет неразрывность лечеб�

ного и образовательного процессов.

Поэтому в 2000 г. при институте была

организована общеобразовательная

госпитальная школа «Возрождение». 

К сожалению, специальных исследо�

ваний, подтверждающих в цифрах ее

влияние на выздоровление маленьких

пациентов (общий показатель – изле�

чение более чем в 85% случаев), не про�

водилось. Однако накопленный шко�

лой уникальный опыт обучения тяже�

лобольных детей показывает, как вели�

ка ее роль в лечении и в процессе соци�

альной реабилитации. С одной сторо�

ны, проводя многие месяцы в клинике,

ребенок не должен оставаться один на

один со своей болезнью, ощущать себя

выброшенным из социума – и здесь

школа служит связующей нитью с

внешним миром. С другой стороны,

возвращаясь после лечения в обычную

школу, он не должен чувствовать себя

безнадежно отставшим от сверстников.

Обеспечивая непрерывность образо�

вательного процесса, госпитальная шко�

ла способствует психологической и со�

циальной адаптации ребенка, повыше�

нию уровня его самооценки и

качества жизни после лечения,

а следовательно, снижению уг�

розы рецидива болезни. Но

есть и третья сторона – сверхъ�

естественная по концентрации

боли, простодушной логики и

веры. «Наши дети рассуждают

не по�детски, – говорит дирек�

тор школы И.В. Земнухова. –

Они считают так: никто не стал

бы тратить деньги на наше об�

разование, если бы мы были

безнадежны. А раз нас учат –

значит, мы пригодимся; значит,

будем бороться и жить». Вот та�

кая формула. Учиться – значит жить!

В эту формулу органично вписывает�

ся особая строка праздника в Детском

онкоцентре – открытие компьютерно�

го класса. Десять ноутбуков HP, установ�

ленных в палатах и боксах, будут под�

ключены к точкам беспроводной пере�

дачи данных Wi�Fi (оператор «Вымпел�

Ком»), и с помощью специального ПО

дети смогут общаться с преподавателя�

ми и виртуальными одноклассниками,

получать и отправлять задания. Обуче�

ние будет проходить на базе специаль�

но разработанного учебного курса,

полностью соответствующего феде�

ральным общеобразовательным прог�

раммам, но – индивидуально с каждым

учеником. И, что не менее важно, Ин�

тернет раздвинет стены клиники для

общения ребят со всем миром.

Следующим этапом этой программы,

организованной по инициативе бла�

готворительного фонда «Дети России»

при поддержке МИД РФ и ЮНЕСКО и

названной «Интернет�школа для детей с

онкогематологическими заболевания�

ми», должно стать открытие таких клас�

сов в других детских больницах России.

В рамках программы предполагается

организовать обучение детей на дому, а

также создать подобные образователь�

ные центры во всех федеральных окру�

гах РФ. Удастся ли? Успех этой неком�

мерческой программы во многом зави�

сит от социальной ответственности

бизнеса перед обществом, иначе говоря

– от пожертвований. Такую ответствен�

ность продемонстрировал транснацио�

нальный бизнес: НР обязался и в даль�

нейшем поставлять необходимое

компьютерное оборудование.

Господа гранды ИКТ�бизнеса, в пер�

вую очередь – российского! Мы так

гордимся ростом рынка, развитием

технологий, наращиванием оборотов

и прибылей. Знаем, что в ваших отчетах

непременно присутствуют графы «бла�

готворительность» и «спонсорство». И

все же, пожалуйста, обратите внимание

на самую глобальную проблему – проб�

лему жизни тысяч и тысяч детей наше�

го Отечества (за рамками этой неболь�

шой заметки остались еще и вопросы

стоимости лекарственных препаратов

для пациентов Детского онкоцентра,

стоимости операций, строительства

новых лечебных корпусов…).

Лилия ПАВЛОВА
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По традиции 1 сентября во всех школах страны проходят торжественные линейки. В ИнD

ституте детской онкологии и гематологии (НИИ ДОГ ГУ РОНЦ им. Н.Н. Блохина РАМН) –

тоже праздник, посвященный началу учебного года. Здесь подолгу лечатся дети со

страшным диагнозом, и у них есть своя госпитальная школа, свои учителя. А с этого года

начинает работать и ИнтернетDшкола.

Учиться – значит жить

1 сентября здесь –

праздник недетского мужества

Оуэн Кемп: «Ребята, учитесь, чтобы не

стать такими, как я, – человеком, который

не может обойтись без переводчика»



Менее 300 лет понадобилось Екате�

ринбургу на то, чтобы стать одним из

самых передовых и развитых горо�

дов России. Первый импульс разви�

тию поселения на реке Исеть задало

строительство в начале 18�го века

градообразующего предприятия –

завода�крепости. Дальнейший рост

до уровня крупного экономического

центра империи был обеспечен кон�

центрацией здесь обрабатывающего

производства, а также уникальным

географическим положением: город

оказался не только в центре пересе�

чения горнозаводских связей Урала,

но и на самой границе Европы и

Азии. И по сей день Свердловская об�

ласть поставляет стране металл, ма�

шины, продукцию химической и лес�

ной промышленности.

Пусть и оскудела за эти триста лет

уральская земля рудами и прочими

полезными ископаемыми, но, став

успешным городом, символизирую�

щим промышленную революцию,

Екатеринбург сумел выбиться в лиде�

ры среди регионов России и в эпоху

революции информационной – ста�

раниями более 200 операторов свя�

зи, в конкурентной борьбе сформи�

ровавших телекоммуникационный

рынок уральской столицы в его ны�

нешнем виде.

На рынке местной связи, конечно

же, нет равных «Уралсвязьинформу».

Компания контролирует 73% медных

абонентских пар – настоящая Хозяй�

ка Медной горы! И здесь с ней не по�

тягаешься – крупнейшие альтерна�

тивные операторы обслуживают по

3–4% рынка. Зато таких операторов в

регионе пруд пруди – более 170.

А вот на интернет�рынке, где иг�

роков поменьше (чуть более 60),

«Уралсвязьинформ» даже не выбился

в лидеры – ситуация для российских

регионов, прямо скажем, нехарактер�

ная. Здесь «медь» уступила «золоту»:

крупнейшим интернет�провайдером

является «дочка» «Голден Телекома» –

компания «УралРелком». Ориентиру�

ясь в первую очередь на бизнес�сек�

тор, оператор удерживает 23% мест�

ного рынка. «Уралсвязьинформ» вы�

нужден довольствоваться вторым

местом – 19% рынка. У третьего круп�

ного игрока – «Уральской телефон�

ной компании» – 15%.

В Екатеринбурге необычайно раз�

виты домовые сети. По уровню раз�

вития домашнего широкополосного

доступа город может смело состязать�

ся с Санкт�Петербургом. Есть тут и не�

большие районные «сетки», и круп�

ные межрайонные операторы. Ситуа�

ция, к которой Москва подходит

только сейчас, когда в значительном

числе домов широкополосные услуги

предлагают сразу 2–3 оператора, в

Екатеринбурге была рядовой уже год

назад. В итоге, по оценкам, выделен�

ный канал сегодня имеется по край�

ней мере в каждой десятой квартире

города, а если верить оптимистам, то

и в каждой седьмой. Вот так служит

теперь екатеринбуржцам медь из

недр Уральских гор.

В сотовой связи, между тем, ника�

ких неожиданностей – две трети

рынка за столичной «тройкой». За год

усилили свои позиции в Свердлов�

ской области МТС и «ВымпелКом»,

увеличив рыночные доли на 5% каж�

дый. Перед их мощным натиском не

устояли «МегаФон» и «Уралсвязьин�

форм», потерявшие по несколько

процентов рынка. А вот местный

«Екатеринбург�2000» не только не

растерял клиентов, но и сумел доба�

вить 1% к своей доле сотового пирога

– родная земля помогает.

Хотя в каждом из основных сегмен�

тов екатеринбургского телекоммуни�

кационного рынка борется множест�

во операторов, возможности для раз�

вития бизнеса здесь, безусловно, ос�

таются, причем немалые. Так, при

всей относительной развитости ин�

тернет�рынка уровень интернет�про�

никновения в регионе – лишь 5%, рас�

четный объем неудовлетворенного

спроса на телекоммуникационные

услуги в целом исчисляется десятка�

ми миллионов долларов. А это значит,

что и действующие компании, и но�

вые игроки при должном умении еще

могут претендовать на богатства зем�

ли уральской.

Дежурный по рубрике

К. АНКИЛОВ, аналитик

агентства «iKS�Консалтинг»

Ни один российский регион, за исключением Москвы и СанктDПеD

тербурга, не может сравниться с уральской столицей по уровню

развития телекоммуникационного рынка. Доходы от услуг связи в

Екатеринбурге и Свердловской области в 2005 г. составили $590

млн, а в нынешнем году, по прогнозам, должны достичь $800 млн.

Екатеринбург:
телекоммуникационные самоцветы Урала
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16–18.10. Москва. Ежегодная конференция по информационным

Cisco Systems: технологиям «CiscoExpo 2006»

moscow@ciscoexpo.ru,

www.ciscoexpo.ru

07–08.11. Москва. Конференция «Решения по аутсорсингу и

Infor�media Russia: услугам управления для операторов связи»

тел. (495) 514�1374,

mail@infor�media.ru,

www.infor�media.ru

20 – 23.11.  Москва. Международная выставка профессионального

ОАО «ЭкспоНАТ»: оборудования и технологий для теле�,

тел. (495) 921�9533, ф. (495) 925�9649 радио� и интернет�вещания «NAT EXPO 2006»

info@natexpo.tvwww.natexpo.tv

21–22.11. Москва. Международная конференция

Infor�media Russia: «Доходность операторской деятельности»

тел. (495) 514�1374,

mail@infor�media.ru,

www.infor�media.ru

21–22.11. Москва. Конференция «Широкополосные сети

ITE: тел. (495) 935�7350, связи/Broadband Russia & CIS»

ф. (495) 935�7351,

shlepikova@ite�expo.ru,

www.broadband�conference.com

выставки, семинары, конференции
Дата и место проведения, организатор, телефон Наименование мероприятия

12–14 декабря 2006 г. в Москве, в
Центре международной торговли
пройдет 7�й международный форум
BILLING. IT Telecom!2006 – ежегод�
ное мероприятие в индустрии совре�
менного биллинга, систем OSS/BSS,
обслуживания клиентов, сервисной и
ИТ�инфраструктуры для бизнеса свя�
зи на территории России и всего пост�
советского пространства. Обычно фо�
рум собирает около 1000 специалис�
тов из всех регионов России, ближне�
го зарубежья, европейских стран. 

BILLING. IT Telecom фокусирует вни�
мание на стратегических и практичес�
ких вопросах повышения эффектив�
ности и доходности телекоммуника�
ционного бизнеса за счет внедрения и
эксплуатации современных техноло�
гических решений. 

В рамках форума состоятся между�
народная выставка «Биллинговые сис�
темы и информационные технологии
для бизнеса связи» и международная
конференция «OSS/BSS Telecom
Forum. Поддержка бизнеса и операций
в телекоммуникационных компаниях».

Тел. +7 (495) 995!8080

www.exposystems.ru/bitt вы
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21–24.11. Москва. 9�я международная выставка

ООО «ПромЭкспо ИТ»: «Ведомственные и корпоративные

тел./ф. (495) 771�6738, 970�1804, информационные системы, сети и

arxipova@vkss.ru, www.vkss.ru средства связи�2006»

22–24.11. Москва. 11�я ежегодная конференция по

CompTek, CTI: IP�телефонии и IP�коммуникациям

тел. (495) 785�2525, ф. 785�2526,

org@iptconf.ru, www.iptconf.ru, www.comptek.ru

29–30.11. Москва. Международная конференция

Infor�media Russia: «Конвергенция фиксированных и

тел. (495) 514�1374, мобильных сетей связи»

mail@infor�media.ru, www.infor�media.ru

29–30.11. Москва. Конференция «Telecom Internal

Infor�media Russia: Audit and Risk Management»

тел. (495) 514�1374,

mail@infor�media.ru, www.infor�media.ru

12–14.12. Москва. Международный IPTV Forum Russia

ООО «Экспосистемс Интернэшнл»:

тел. (495) 995�8080, www.exposystems.ru

12–14.12. Москва. VII международный форум

ООО «Экспосистемс Интернэшнл»: «BILLING. IT Telecom'2006»

тел. (495) 995�8080, www.exposystems.ru

выставки, семинары, конференции
Дата и место проведения, организатор, телефон Наименование мероприятия
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12–14 декабря 2006 г. в Москве, в
Центре международной торговли сос�
тоится международный бизнес!

форум IPTV Forum Russia/CIS!2006

– масштабное мероприятие в индуст�
рии современных телекоммуникаций
и нового поколения телевещания на
территории России и всего постсовет�
ского пространства.

IPTV Forum Russia/CIS – ключевое
событие года для телекоммуника�
ционных компаний, поставщиков
оборудования, контент� и сервис�
провайдеров, компаний, специали�
зирующихся в области технологий и
системной интеграции. Участники
форума обсудят важные вопросы
развития бизнеса и технологий дос�
тавки контент�услуг, маркетинга,
обеспечения качества при исполь�
зовании IPTV.

Конференция и выставка ориенти�
рованы на бизнес�лидеров, отвечаю�
щих за развитие бизнеса, внедрение
новых услуг и сервисов.

Организатор конгресса – «Экспо�
системс Инт.».

Тел. +7 (495) 995!8080

www.exposystems.ru/iptv
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