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В ситуации неопределенности
Уже на стадии технико�экономического

обоснования проекта можно с приемлемой

точностью рассчитать затраты (в текущих це�

нах) на создание инфраструктуры и последу�

ющее предоставление телекоммуникацион�

ных услуг в зависимости от их объема, а также

от количества и территориального располо�

жения потенциальных потребителей.

Но изменение во времени реальных объ�

емов денежных поступлений от услуг мас�

совому потребителю не может быть досто�

верно спрогнозировано, поскольку невоз�

можно заранее предсказать динамику

подключений абонентов того или иного

региона к услугам (особенно к принципи�

ально новым услугам).

Данные о динамике подключения абонен�

тов к аналогичным услугам других провайде�

ров (в том числе зарубежных), как правило,

скупы и недостаточно точны, так как берутся

из рекламных источников. Механический

перенос этих данных на потребительскую

среду другого региона при экономических

прогнозах может иметь для инвестора нега�

тивные последствия. Неопределенность бу�

дущей динамики подключения абонентов к

услугам создает значительные трудности при

определении соответствующих цен, а также

рисков возврата инвестиций. 

Что дают маркетинговые
исследования

Для снижения негативных последствий

неверного выбора ценовой политики теле�

коммуникационного оператора до начала

реализации проекта проводятся маркетин�

говые исследования (в том числе полевые)

рынка услуг в регионе их планируемого

предоставления.

Такие исследования, во�первых, дают

представление о конкурентной обстановке

на региональном рынке, о ценовой и рек�

ламной политике его игроков (если тако�

вые здесь вообще существуют). Во�вторых,

по результатам выборочного опроса раз�

личных групп населения, сегментирован�

ных по возрастному, территориальному,

профессиональному, социальному и дру�

гим признакам, такие исследования дают (в

случае представительной выборки) основу

для относительно достоверного прогноза

платежеспособного спроса на услуги и

ожидаемого количества

пользователей в регионе. 

Однако маркетинговые

исследования не позволя�

ют оценить, насколько

быстро люди начнут подключаться к пред�

лагаемым услугам. Более того, маркетинг

рынка телекоммуникационных услуг не

может дать однозначного ответа на глав�

ный вопрос, волнующий инвестора: а не

произойдет ли в планируемый период возв�

рата вложений спад интереса потребителей

к услугам и, что еще хуже, массовый уход

абонентов к конкуренту?

Есть математическое решение
Будем исходить из предположения, что

за счет эффективной маркетинговой и рек�

ламной политики оператора абонентская

база в планируемый для возврата вложений

период не будет сокращаться и ее величина

окажется не меньше спрогнозированной. В

этом случае можно расчетным путем найти

разумный компромисс между ценой, обес�

А.О. ЩЕРБАКОВ,
ведущий

бизнес�аналитик

ЗАО «Бизнес

Компьютер Центр»,

кандидат

технических наук

Инвестору важно правильно оценивать риски возврата вложений в проект к требуемому сроку.

Окупаемость телекоммуникационного проекта достигается, как правило, за счет массового потреб)

ления предоставляемых услуг по ценам, назначенным провайдером. Но возможно ли в условиях не)

определенности будущего числа потребителей и темпов их подключения к услугам оценить вероят)

ность возврата инвестиций к требуемому сроку или определить стоимость предоставления услуг,

которая с заданной вероятностью обеспечивала бы возврат инвестиций в нужные сроки? 

Автор утверждает, что математически это возможно, и приводит примеры решения такого рода задач.

Определение стоимости
телекоммуникационных услуг

с учетом рисков возврата инвестиций

Расчетным путем можно оценивать риски

возврата инвестиций в телекоммуникацион�

ный проект.
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печивающей спрос на услуги, и ценой предложения, а так�

же оценить риски возврата инвестиций.

Изменение во времени числа подключившихся абонентов

математически может быть описано с помощью случайной

ступенчатой функции. Однако заранее предугадать ее парамет�

ры не представляется возможным. Несмотря на данное обстоя�

тельство (при допущении неубывающего во времени измене�

ния числа подписчиков услуг), одной математической форму�

лой можно связать абонентскую плату за услуги телекоммуни�

кационных операторов со следующими параметрами: 

требуемый срок возврата инвестиций (затрат) в проект; 

ожидаемое число абонентов в заданном регионе к ис�

ходу срока окупаемости проекта; 

затраты в текущих ценах на создание платформы для

предоставления услуг в заданном регионе; 

затраты в текущих ценах на предоставление услуг в

заданном регионе к исходу требуемого срока окупае�

мости проекта;

размер однократного (разового) платежа в текущих

ценах при подключении каждого абонента;

банковская процентная ставка;

условная вероятность возврата инвестиций (окупае�

мости проекта) к требуемому сроку. 

Имея данные предварительных маркетинговых исследо�

ваний рынка услуг, с помощью

этой формулы можно количест�

венно определить условную веро�

ятность возврата инвестиций к

требуемому сроку (т.е. вероятность

возврата при условии, что абонен�

тская база к требуемому сроку оку�

паемости проекта будет не меньше

ожидаемой и изменение числа

подключившихся абонентов в пла�

нируемый срок возврата инвести�

ций будет неубывающим). А при

различных сочетаниях размеров абонентской платы и ра�

зового платежа можно не только после, но даже до марке�

тинговых исследований оценить необходимую абонен�

тскую базу для обеспечения заданной вероятности окупае�

мости проекта к требуемому сроку. 

С помощью той же формулы можно выбрать оптимальное

сочетание величины абонентской платы и разового платежа

для обеспечения баланса интересов инвестора проекта и пот�

ребителя услуг. Возможно решение и других задач, например

связанных с прогнозированием срока окупаемости проекта.

На частном примере (данные таблицы) с использовани�

ем формулы показано:

как условная вероятность возврата инвестиций к тре�

буемому сроку зависит от абонентской платы при фик�

сированном размере разового платежа (рис. 1);

как при фиксированных размерах абонентской платы и

разового платежа меняется необходимое число абонен�

тов к сроку окупаемости проекта в зависимости от ус�

ловной вероятности возврата инвестиций (рис. 2);

как размер абонентской платы зависит от величины ра�

зового платежа при разных значениях условной вероят�

ности возврата инвестиций к требуемому сроку (рис. 3). 

Полная вероятность возврата инвестиций к требуе�

мому сроку может быть рассчитана как произведение: 

вероятности достижения размера абонентской базы к

требуемому сроку окупаемости проекта не менее прог�

нозируемого;

вероятности не убывающего во времени изменения

числа подключившихся абонентов в планируемый для

возврата вложений период;

условной вероятности возврата инвестиций к требуе�

мому сроку.

При технико�экономическом обосновании проекта и

формировании ценовой политики на начальном этапе пре�

доставления услуг величину первой

из трех вероятностей следует опре�

делять по результатам маркетинго�

вых исследований, величину второй

– либо по имеющимся статистичес�

ким данным аналогичных проектов,

либо методом экспертных оценок.

Существующая математическая

зависимость рассмотренных в

статье параметров может быть ис�

пользована также при выборе телекоммуникационным

оператором политики корректировки тарифов уже в

ходе реализации проекта (при допущении не убываю�

щего во времени изменения числа подключившихся к

услугам абонентов).

Более того, та же математическая зависимость примени�

ма и при технико�экономическом обосновании инвести�

ционных проектов в других секторах экономики, где для

потребителей услуг предусматриваются разовый и ежеме�

сячные платежи либо только ежемесячные. ИКС



Развитие телекоммуникационного

рынка в России и за рубежом характери�

зуется активным внедрением бизнес�

моделей, свойственных рынку вещания

и показывающих там высокую эффек�

тивность. Эти модели, доход в которых

обеспечивается рекламодателями, объе�

динены общим понятием ad�sponsored. 

Новые бизнес)модели
поставщиков услуг

Развитие рекламных моделей представ�

ляется важным для поставщиков услуг не

только потому, что они оказались эффек�

тивными на рынке вещания, но и из�за не�

обходимости работать с большой абонен�

тской базой, рассредоточенной по всему

миру. Эта позволяет вместо создания сети

пунктов обслуживания абонентов работать

с гораздо меньшим числом рекламодате�

лей, что существенно снижает издержки. 

Доходы упомянутых компаний впря�

мую зависят от количества посещений

сайта. В России на сайтах с миллионной

аудиторией цены на рекламу могут дос�

тигать нескольких миллионов рублей в

месяц. Например, размещение реклам�

ного баннера на главной странице пор�

тала Rambler обойдется рекламодателям

в 3,9 млн руб. в неделю.

Развитие такой бизнес�модели постав�

щиков услуг Интернета обусловлено не�

обходимостью решать две жизненно
важные задачи: обеспечение роста
абонентской базы, а также повыше�
ние лояльности абонентов и их объ�
единение в так называемые соци�
альные сети. 

Первая задача требует максималь�

но дешевых базовых услуг доступа. Поэ�

тому сегодня поставщики услуг Интер�

нета стремятся превратить операторов

связи в дешевую «битовую трубу» и до�

биваются этого в основном двумя спо�

собами:

навязыванием конкуренции на рынке

услуг доступа, где компании типа

Google, Microsoft, AOL и т.д. активно

участвуют в строительстве так называе�

мых муниципальных сетей Wi�Fi;

административным путем, через лоб�

бирование в Конгрессе США и Евросою�

зе, где сегодня возможности поставщи�

ков услуг Интернета, по признанию ана�

литиков, начинают превосходить воз�

можности операторов связи.

Вторая задача решается с помощью

программных средств: сетевое оборудо�

вание по фирменному интерфейсу взаи�

модействует с пользовательским прог�

раммным обеспечением. Пользова�

тельское ПО должно являться, с одной

стороны, средством связи для пользова�

телей, входящих в одно виртуальное со�

общество (или социальную сеть); с дру�

гой – носителем рекламных сообщений

и бренда (логотипы и информация о

поставщике услуг). Современной фор�

мой такого программного обеспечения

являются коммуникаторы, к примеру

широко известные ICQ, Skype, Yahoo

Messenger, Google Talk.

Причем чем шире социальная группа и

чем чаще она пользуется коммуникато�

рами, тем чаще можно показывать ей

рекламные сообщения. Именно этим

объясняется пристальный интерес са�

мых разных компаний к покупке постав�

щиков услуг SIP�телефонии, ведь регу�

лярное голосовое общение необходимо
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С.В. ЖУРАВЛЕВ,
директор научного

центра «Гармонизация

услуг связи»

ФГУП ЦНИИС

С развитием SIP, Softswitch, IMS специалисты отрасли говорят о необходимости тщательной

стандартизации открытых протоколов и технологий, которые снизят издержки на установку и

тестирование оборудования, ускорят внедрение новых услуг и расширят номенклатуру

абонентского оборудования, совместимого с сетевым. 

Однако если на сетевом уровне стандартизация – явная тенденция, то в отношении поль)

зовательского оборудования практика обратная – активно внедряются фирменные техно)

логии с целью привязать абонента к своим услугам и сформировать лояльную клиен)

тскую базу. 

Фирменные протоколы
в мире открытых технологий

Противостояние бизнес)моделей



всем без исключения, вне зависимости от возраста, по�

ла, вероисповедания, интересов и проч. Как следствие

абонентская база коммуникаторов достигает сотен

миллионов человек (табл. 1).

Следует заметить, что указанные в таблице 941 млн

человек составляют примерно

80% от общемирового числа або�

нентов услуг телефонной связи,

а 2,3 млн пользователей рос�

сийского коммуникатора Mail.ru

Агент – это 6,5% от абонентской

базы российских операторов

фиксированной связи.

В условиях конкуренции раз�

личных коммуникаторов их важ�

нейшим, стратегическим свой�

ством является наличие фирмен�

ного протокола между коммуни�

катором и сетевым оборудовани�

ем, что не позволяет пользователю применить програм�

мное обеспечение без поддержки функции отображения

рекламы либо перейти к другому поставщику услуг с сох�

ранением возможности общения с привычным кругом

абонентов. 

О необходимости использования открытых протоко�

лов сегодня говорят фактически только компании с не�

большой абонентской базой, которым жизненно необ�

ходимо организовать взаимодействие с аналогичными

системами для расширения круга общения своих поль�

зователей. Об открытии стандартов заявляет, например,

Google, количество пользователей коммуникатора ко�

торой значительно меньше, чем у Skype, ICQ, MSN,

Yahoo (которые, к слову, используют закрытые протоко�

лы и не планируют открывать их).

Помимо использования фирмен�

ных протоколов некоторые компа�

нии продвигают фирменные фор�

маты контента. Например, Apple

выпускает плееры iPod на базе фир�

менного протокола кодирования

аудио� и видеоконтента. Чем боль�

ше контента в этом формате купит

пользователь, тем меньше вероят�

ность того, что он захочет сменить

iPod на плееры других производи�

телей. Ведь тогда абоненту придет�

ся отказаться от накопленной кол�

лекции контента (в новом плеере

Zune от Microsoft тоже используется новый закрытый фор�

мат кодирования контента, несовместимый даже с опера�

ционными системами Windows). 

Стоит заметить, что летом 2006 г. французский парла�

мент попытался принять закон, запрещающий использо�

вание фирменных стандартов кодирования. Однако

Apple подключила настолько мощный административ�

ный ресурс, что проект был снят с рассмотрения в тече�

ние двух недель и вопрос парламентариями более не

поднимался.
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Ответ операторов связи
Многие операторы связи осознают, ка�

кие последствия для них повлечет развитие

рынка коммуникаторов, и пытаются адек�

ватно отвечать. Их противодействие
происходит по двум направлениям.

Первое направление – внедрение

коммуникаторов, аналогичных устанавли�

ваемым поставщиками услуг Интернета, с

целью формирования собственных соци�

альных сетей (табл. 2). Особых успехов на

этом фронте добились Orange и British

Telecom, которые смогли ускорить таким

образом рост числа абонентов базовых ус�

луг связи. Например, благодаря широкому

распространению своего коммуникатора

Livecom (см. «ИКС» № 5'2006, с. 92) опера�

тор Orange стал европейским лидером по

скорости наращивания абонентской базы

(и это при том, что во Франции немало

крупных поставщиков услуг хDSL). 

Коммуникаторы операторов связи име�

ют конкурентные преимущества по срав�

нению с аналогичными продуктами по�

ставщиков услуг Интернета. В частности,

коммуникатор обеспечивает передачу и

прием сообщений SMS/MMS по телефон�

ным номерам абонентов (и по привычным

им тарифам), дешевую телефонную связь

через Интернет (опять же по телефонным

номерам), возможность управлять услуга�

ми телефонной связи и телевидения.

Второе направление предусматрива�

ет внедрение операторами связи собствен�

ных фирменных технологий. Родоначаль�

никами данного направления являются

крупнейшие операторы Telecom Italia,

British Telecom и Orange, которые, казалось

бы, должны быть заинтересованы во внед�

рении стандартных открытых технологий,

жизненно необходимых для развития

NGN. Тем не менее:

Telecom Italia успешно продает своим

абонентам Wi�Fi�телефоны Alice Mia, кото�

рые в полной мере могут работать только в

сети этого оператора. Чтобы заинтересо�

вать новыми телефонами пользователей,

каждому из них было предложено назна�

чить для себя несколько входящих номе�

ров, для которых в момент вызова будет

загружаться комплект персонализации:

рингтон, заставка, адресная книга и проч.

Такая возможность реализована на базе

фирменных протоколов.

British Telecom вывел в 2006 г. на рынок

технологию передачи голосовой информа�

ции – Hi�DS, которая обеспечивает качест�

во звучания речи, как у компакт�диска. Но

это доступно только внутри сети British

Telecom и только между пользователями

коммуникатора BT Communicator, SIP� и Wi�

Fi�телефонов (их продает абонентам сам

оператор). С помощью новой технологии

планируется решить сразу две задачи –

привлечь новых клиентов и стимулировать

к переходу на новые устройства уже имею�

щихся абонентов, которые либо принесут

оператору доход, купив пользовательское

оборудование, либо станут абонентами со�

циальной сети на базе коммуникаторов.

Orange запланировал на 2007 г. внед�

рение аналогичной технологии с услов�

ным названием High Density VoIP. 

К ним присоединился оператор NTT,

который в марте 2007 г. объявил о разра�

ботке технологии передачи высококаче�

ственного звука по своей сети подвиж�

ной связи. Можно ожидать, что подоб�

ная практика получит признание боль�

шого числа операторов связи.

Итак, налицо тенденция внедрения по�

ставщиками услуг Интернета и оператора�

ми связи фирменных протоколов и техно�

логий. Она становится важным элементом

технической политики компаний, направ�

ленной на формирование лояльной або�

нентской базы и придание услугам связи

новых конкурентных преимуществ.

Кроме того, фирменные технологии пре�

вращаются в средство создания так называе�

мых социальных сетей, которые в 2006 г. бы�

ли наиболее обсуждаемой телекоммуникаци�

онным сообществом темой. Можно предпо�

ложить, что и в дальнейшем число фирмен�

ных технологий будет расти, а вместе с ними

будет шириться круг операторов связи, отда�

ющих им предпочтение в своем бизнесе.

7 6

и
ю

н
ь

 
2

0
0

7
,

 
И

К
С

д
е

л
о

 
[

б
и

з
н

е
с

�
м

о
д

е
л

ь
]

ИКС

Фирменные

технологии

превращаются в

средство создания

так называемых

социальных сетей,

которые в 2006 г.

были наиболее

обсуждаемой

телекоммуника)

ционным

сообществом

темой



B2B в аутсорсинге
Активизация отраслевой кооперации,

которая затронула и телекоммуникаци�

онные компании, вызвала пристальный

интерес к аутсорсингу, позволяющему в

полной мере реализовать преимущест�

ва схемы B2B (business�to�business –

бизнес для бизнеса) – прямое, без по�

средников и крупных управленческих

структур, взаимодействие сторон, обес�

печивающее эффективную подвиж�

ность бизнеса. При этом используются

преимущества небольших компаний:

гибкость технологий, минимум бюро�

кратизма, приближение производства и

принятия решения к потребителю.

В отличие от схем группового управ�

ления, получивших конкретное вопло�

щение в холдингах, концернах и синди�

катах, B2B образует устойчивую опера�

ционно�производственную структуру,

где каждый из участников осуществляет

свою деятельность в строго определен�

ных рамках бизнес�процессов и дого�

ворных отношений. Схемы B2B устой�

чивы, но в то же время очень критичны

к качеству: как только качественные по�

казатели процессов ухудшаются и ста�

новятся неприемлемыми, схема начи�

нает автоматически оптимизироваться,

возникает подвижная кооперация, при

которой даже замена аутсорсера проис�

ходит более оперативно и с меньшими

финансовыми затратами для заказчика,

чем реорганизация его собственной

операционно�производственной сис�

темы. Переданное на аутсорсинг струк�

турное подразделение из центра гене�

рации затрат превращается в центр

прибыли и инвестиций.

Впрочем, преимущества аутсорсинга

достаточно подробно описаны в специ�

альной литературе и не нуждаются в до�

полнительных разъяснениях. Рассмот�

рим практические аспекты принятия

решения и планирования аутсорсинга в

телекоммуникационном техническом

блоке для областного филиала межре�

гиональной компании.

Прежде всего необходимо опреде�

литься, в чем заключается общая поли�

тика компании – в стремлении обла�

дать или управлять активами. При жела�

нии «обладать» руководство волевым

решением избавляется от каких�то ви�

дов деятельности, передавая их создава�

емым дочерним компаниям. Расчет

обычно делается на перспективу: «доч�

ки» принадлежат материнской компа�

нии и при условии привлечения ими

внешних клиентов получается некое

подобие аутсорсинга. На самом деле,

как показывает практика, частичное

высвобождение собственных админи�

стративно�хозяйственных структур

происходит за счет увеличения затрат,

поскольку «дочки» сохраняют все не�

достатки собственных структурных

подразделений. При этом успешного

бизнеса чаще всего не получается – ни в

России, ни за ее пределами. (Вопрос,

почему «дочки», как правило, не оправ�

дывают ожиданий, требует отдельного

рассмотрения.)

Компании, придерживающиеся поли�

тики «управлять», стремятся передать

аутсорсерам максимальное количество

бизнес�процессов. Собственные подраз�

деления при этом ликвидируются или

передаются вновь образованным фир�

мам, работающим только по контракту с

заказчиком. В результате численность

сотрудников сокращается, в идеале оста�

ется только руководство, занимающееся

развитием новых бизнес�идей, управле�

нием и контролем работы аутсорсеров, а
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Л.Т. БАРАНОВСКИЙ,
директор МУП «Центр

информационных и

телекоммуника�

ционных технологий»

Сегодня список наиболее распространенных в России

аутсорсинговых услуг возглавляет подбор персонала, за

ним следуют организация питания, информационные

технологии и расчет заработной платы. В статье рас)

сматривается один из возможных вариантов практичес)

кого применения аутсорсинга технического блока тради)

ционной телефонии.

Аутсорсинг технического блока
традиционной телефонии



доходы компании возрастают в десятки

раз. Таким образом, аутсорсинг стано�

вится принципом управления.

Как выбрать аутсорсера
Договор аутсорсинга предусматрива�

ет создание долгосрочных партнер�

ских отношений, поэтому нужно с осо�

бой тщательностью подойти к выбору

как способа аутсорсинга, так и самого

аутсорсера. В первую очередь надо оце�

нить его возможности и способность

предоставить ресурсы и навыки, необ�

ходимые не только в настоящий мо�

мент, но и в будущем. Важно учитывать

и особенности корпоративной культу�

ры аутсорсера, т.е. насколько его стиль

работы, правила, процедуры и управ�

ленческие порядки совпадают с прави�

лами, принятыми у заказчика.

Основная задача аутсорсера – качест�

венная эксплуатация, техническое об�

служивание и ремонт сооружений свя�

зи, поэтому оценивать его деятельность

исключительно по экономическим по�

казателям было бы неправильно. Одни

аутсорсеры (и таких большинство)

предлагают заметно улучшить качество

предоставляемых услуг, но за большие

деньги. Другие, чтобы заинтересовать

заказчика, оценивают услуги аутсор�

синга по минимуму, но при этом не ого�

варивают, что работы выполняются не в

полном объеме, часто с нарушением

технологии процессов. А если учесть,

что нарушения технологии обслужива�

ния сооружений связи выявляются, как

правило, по прошествии определенно�

го времени, то очень важно не только

грамотно спланировать мероприятия,

но и осуществлять контроль на всех эта�

пах производства работ.

Одной из причин перехода к аутсор�

сингу является снижение издержек, свя�

занных с глобализацией предприятий

связи. Передача функций крупному аут�

сорсеру при всей заманчивости прос�

тоты отношений «один–один» неиз�

бежно влечет за собой сохранение не�

достатков, от которых стремится изба�

виться филиал: громоздкость и наличие

промежуточных органов управления и

контроля и, как следствие, снижение

оперативности и достоверности; рост

затрат и, соответственно, увеличение

стоимости услуг аутсорсера. Учитывая

особенности построения сетей связи

по территориальному принципу, пред�

почтение следует отдать аутсорсеру, ра�

ботающему непосредственно на обслу�

живаемой территории.

К сожалению, из�за узконаправленной

специфики производства рынка аутсор�

синговых услуг в техническом блоке

традиционной телефонии сегодня не

существует, если не считать организа�

ций, специализирующихся на строи�

тельстве линейных сооружений. Но они

далеки от станционных сооружений и

систем передачи, а главное – имеют сла�

бое представление о правилах предо�

ставления услуги конечному пользова�

телю. Передавая на аутсорсинг одному

предприятию эксплуатацию линейных

сооружений, а другому – станционных и

систем передачи, заказчик рискует полу�

чить постоянную головную боль: ему

придется взаимодействовать с большим

числом партнеров и выяснять, кто вино�

ват в ненадлежащем качестве услуги.

Станционное и линейное оборудова�

ние – это единый комплекс, эксплуата�

ция которого различными организаци�

ями требует дополнительных усилий и,

соответственно, затрат на организа�

цию и координацию действий, а их эф�

фективность при этом остается под

вопросом. Наиболее соответствуют

этим требованиям дочерние компа�

нии�аутсорсеры, созданные руковод�

ством существующих узлов электросвя�

зи (территориальных – ТУЭС, район�

ных – РУС и проч.). Они, как правило,

досконально знают действующую схе�

му связи, оборудование связи и потен�

циал персонала, передаваемых на аут�

сорсинг, корпоративную культуру фи�

лиала, порядок взаимодействия… У них

уже сложились производственные от�

ношения с отделами и службами фили�

ала, при этом автоматически снимается

проблема утечки информации и обес�

печения ее сохранности. Кроме эконо�

мических выгод, такое решение имеет

еще моральный и социальный аспект –

речь идет о трудоустройстве специа�

листов в области электросвязи.

Разработка контракта
Самый сложный этап – заключение

соглашения о предоставлении услуг

аутсорсинга. При «классическом» аут�

сорсинге (рис. 1), когда передаются

непрофильные бизнес�процессы и вто�

ростепенные функции (финансово�

экономическая деятельность, управле�

ние персоналом, учетная политика и

ИТ), инициатива при составлении
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контракта принадлежит аутсорсеру,

потому что представители заказчика не

всегда достаточно подготовлены к кор�

ректному формулированию и поста�

новке задач, квалифицированному от�

ражению в договоре важных аспектов в

непрофильных областях деятельности.

При этом каждый аутсорсер взаимо�

действует со «своими» блоками заказ�

чика, есть и целый ряд типовых юриди�

ческих разработок, которые в ходе пе�

реговоров удается переработать под

конкретный проект.

В рассматриваемом нами варианте,

когда заказчиком выступает областной

филиал межрегиональной компании, а

аутсорсерами – ряд однотипных орга�

низаций, созданных на базе существу�

ющих ТУЭС и оказывающих те же услу�

ги (рис. 2), целесообразно выстраивать

отношения сети аутсорсинга по схеме

«заказчик (технический блок) – испол�

нители (ТУЭСы)», что в корне отличает�

ся от общепринятой схемы построения

аутсорсинговых отношений.

Несомненным плюсом является то,

что заказчик и исполнитель говорят «на

одном языке». Оба досконально знают

специфику и особенности производ�

ства и требования к уровню сервиса.

Кроме того, несмотря на кажущуюся

громоздкость сети, все отношения уни�

фицированы, т.е. создается «эффект

масштаба» при сохранении принципа

отношений «один–один». Наконец,

обеспечивается гибкость управления и

снижается риск потерь при недобросо�

вестности одного из аутсорсеров, за

счет моментальной передачи его объе�

мов другому, «соседнему» аутсорсеру.

Основной недостаток этой схемы:

управление и контроль работы сети

требуют от персонала технического

блока филиала не только высокой про�

фессиональной подготовки, но и уме�

ния работать в динамических условиях

и оперативно принимать решения.

Распределение функций
В первую очередь на аутсорсинг сле�

дует передать такие основные бизнес�

процессы традиционной телефонии,

как эксплуатация и техническое обслу�

живание линейно�кабельных сооруже�

ний и сельских АТС (табл. 1). Они отра�

батывались на протяжении длительно�

го времени, довольно консервативны и

мало подвержены модернизации, но

при этом трудоемки и требуют значи�

тельных капиталовложений. За филиа�

лом остаются стратегические функции

планирования и контроля развития и

эксплуатации сети связи.

По договору об оказании аутсорсинго�

вых услуг аутсорсеру передаются сель�

ские АТС, межстанционные линии связи

и системы передачи, линейные сооруже�

ния ГТС и СТС, часть автотракторной и

специальной техники. На него же возла�

гаются обязанности по организации ме�

роприятий, направленных на обеспече�

ние сохранности и целостности основ�

ных средств, оборудования и материа�

лов, за которые аутсорсер несет матери�

альную ответственность. Если матери�
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аутсорсинговых

услуг на

сегодняшний день

не существует



альный ущерб причинен филиалу не по вине аутсорсе�

ра, последний обязан предоставить в филиал исходные

документы для ведения претензионной работы.

Согласно договору, в штат аутсорсера переводится

персонал филиала, прямо или косвенно связанный с

выполнением передаваемых процессов. А так как аут�

сорсер отвечает за результаты своей деятельности, ему

должна быть предоставлена полная свобода в кадро�

вой политике и оптимизации численности персонала.

Эксплуатацию сооружений связи аутсорсер органи�

зует в соответствии с действующими Трудовым кодек�

сом РФ, Правилами и руководствами по технической

эксплуатации, обслуживания и ремонта, Правилами

оказания услуг телефонной связи, Правилами по

охране труда, Правилами технической эксплуатации

электроустановок потребителей, Правилами охраны

линейных сооружений, технической документации

на переданное оборудование, документированными

процедурами системы менеджмента качества филиа�

ла, распорядительными документами заказчика.

Планы технического обслуживания и текущего ре�

монта аутсорсер разрабатывает самостоятельно и в

объеме, определенном Правилами технического об�

служивания и ремонта линий кабельных, воздушных

и смешанных местных сетей связи и технологически�

ми картами на обслуживаемое оборудование. Копия

плана представляется в соответствующий отдел заказ�

чика, отчетность – в объеме и в сроки, определенные

Правилами документооборота заказчика. Планы ка�

питального ремонта разрабатываются аутсорсером и

после согласования утверждаются заказчиком.

Повреждения устраняются в соответствии с

Инструкцией о порядке устранения и учета заявле�

ний, поступающих в бюро ремонта (ЦБР) на местных

телефонных сетях.

Аварийно�восстановительные работы выполняются

аутсорсером с обязательным документированием

объема и расчетом обоснованных затрат для их ком�

пенсации.

Аутсорсер обеспечивает выполнение мероприятий,

определенных Правилами охраны линейных соору�

жений связи, и принимает меры по устранению нару�

шений. Сведения о выявленных нарушениях незамед�

лительно представляются в филиал для ведения пре�

тензионной работы. В договоре аутсорсинга можно

предусмотреть ведение претензионной работы аут�

сорсером в интересах заказчика.

Особое внимание следует уделить обеспечению

контроля функционирования сети связи (табл. 2), что

позволяет не только осуществлять непрерывный конт�

роль качества услуги, предоставляемой аутсорсером,

но и немедленно реагировать на любые нарушения.

Через тернии к аутсорсингу
Руководители среднего звена не всегда понимают

целесообразность перехода к аутсорсингу, восприни�

мая сужение сферы своей деятельности, сокращение

активов, количества подчиненных как понижение

статуса руководителя и угрозу своей власти и автори�

тету. Такие руководители могут даже попытаться за�

тормозить процесс перехода.

Работать с партнерами сложнее и ответственнее,

чем руководить подчиненными. При этом попытки

жесткого управления аутсорсером могут привести к

крайне негативным последствиям и свести на нет пре�

имущества аутсорсинга.

Нельзя исключать и человеческий фактор: обыч�

ная обида и зависть при наличии у служащих опреде�

ленных амбиций могут привести к конкретным эко�

номическим потерям.

Необходимо изменение стиля работы менеджмен�

та. На первый план выходит способность учитывать

множество факторов со сложными взаимосвязями,

брать на себя ответственность, принимать нетриви�

альные решения, обеспечить гибкость и оператив�

ность управления.

8 0

и
ю

н
ь

 
2

0
0

7
,

 
И

К
С

д
е

л
о

 
[

б
и

з
н

е
с

�
м

о
д

е
л

ь
]

ИКС



Сегодня перед первыми лицами компа�

ний все чаще встает вопрос, как организо�

вать работу с информацией, чтобы, с одной

стороны, не утонуть в ее объемах и трудо�

емкости обработки, а с другой – получить

удобный инструмент для ее использования.

Особую актуальность приобретают систе�

мы поддержки принятия решений (анали�

тические системы), основное назначение

которых – обеспечить руководителей точ�

ной и своевременной информацией для

контроля своих действий.

Несмотря на уже сформировавшийся

спрос на системы такого рода, единого мне�

ния относительно того, что они должны со�

бой представлять, не существует. Состав

аналитической системы может варьиро�

ваться в зависимости от решаемых с ее по�

мощью бизнес�задач, структуры информа�

ционных потребностей руководителей и

управленческого персонала, особенностей

основных потребителей информации и т.д.

В настоящее время для поддержки про�

цесса принятия решений достаточно ши�

роко используются системы класса BI

(Business Intelligence), которые обеспечива�

ют высокий уровень бизнес�аналитики для

принятия решений. Разработчики систем

BI в основном зарубежные компании. Из

российских продуктов можно упомянуть

информационную систему экономическо�

го моделирования «Прогноз», которая раз�

работана специалистами Пермского госу�

дарственного университета, объединив�

шимися в компанию «Прогноз».

Широкое многообразие платформ в об�

ласти BI ставит перед руководителем слож�

ную задачу выбора наиболее оптимального

варианта системы для организации. При

этом нужно учесть и бюджетные ограниче�

ния, и многообразные пожелания будущих

пользователей, и технические требования

ИТ�специалистов в плане соответствия

внедряемой системы общей информаци�

онной архитектуре предприятия. Конечно,

в каждом случае подход будет свой, но мож�

но сформулировать некоторые общие пра�

вила выбора аналитической системы. Так,

процесс выбора должен включать в себя

следующие этапы:

определение требований к аналитичес�

кой системе;

анализ рынка;

разработка макета аналитической системы.

Определение требований
к аналитической системе

Как недостаточная, так и избыточная

функциональность системы может значи�

тельно снизить полезный эффект от ее

внедрения и затруднить этот процесс.

Именно поэтому один из важнейших мо�

ментов – определение оптимального набо�

ра инструментов и функций, которые будут

выполняться системой. Современные сис�

темы обладают широким спектром воз�
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О.В. СИМАКОВ,
директор АНО ГРП

«Информэкспертиза»

А.А. НЕНАХОВА,
руководитель проек�

тов «Энвижн Груп»

Информация стала одним из важнейших компонентов эффективных управлен)

ческих структур. Однако само по себе наличие информации еще не означает, что принимаемые

решения будут действенны. Необходим инструмент, позволяющий обрабатывать и анализиро)

вать данные, превращая их в фундамент для управленческих решений.

Аналитика, которая управляет
Как выбрать аналитическую систему?

Основные правила построения аналитических систем
Системы должны содержать не больше данных, чем необходимо для создания цело�

стной картины происходящего. Не следует к необходимым данным добавлять интерес�

ную, но малополезную информацию.

Сбор данных должен быть своевременным и настолько частым, насколько это нужно,

чтобы вовремя предпринять корректирующие действия, но не обременять излишними

сведениями лиц, принимающих решения.

Информация должна быть простой для восприятия. Сложные доклады путают и от�

влекают внимание, которое должно быть направлено на бизнес�процессы и интерпрета�

цию руководящих указаний.

Статистические отчеты должны облегчить выделение необычных данных, привлекая

внимание управленцев к существенным отклонениям от поставленных задач развития

компании.
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можностей, причем в разные платформы могут входить

разные по своей функциональности инструменты. Услов�

но все инструменты можно разделить на несколько групп:

инструменты формирования отчетов. Предназначены для

широкого круга пользователей, предоставляют возмож�

ность подготовки форматированных отчетов по предопреде�

ленным шаблонам;

инструменты запросов, позволяющие исследовать базу

данных по различным параметрам, т.е. получить разные

срезы одного «куба» (под «кубом» понимается многомерная

структура данных);

аналитические инструменты (инструменты многомерного

анализа данных), позволяющие анализировать данные по

разным срезам с разной степенью детализации;

инструменты исследования данных (Data Mining), дающие

возможность выявления связей и закономерностей между

различными значениями тех или иных величин.

Инструменты разных типов обеспечивает разную глуби�

ну анализа и удовлетворяют потребности разных типов

пользователей (см. рисунок).

Поэтому сбор и анализ функцио�

нальных требований должен про�

исходить с учетом типов потенци�

альных пользователей и их потреб�

ностей. Как видно из рисунка, наи�

более часто используемый компо�

нент аналитической системы – это

модуль генерации отчетов. Постро�

ение запросов дает возможность

аналитикам и другим сотрудникам

провести более глубокий анализ,

чем при формировании стандарт�

ного отчета, используя при этом ли�

бо срезы одного «куба», либо комп�

лексный запрос к различным «ку�

бам». Особенность многомерного

анализа данных – возможность

проводить анализ вплоть до тран�

закционного уровня, а также анализ

типа «что, если…». Модуль Data

Mining играет ключевую роль в общем процессе информа�

ционного обеспечения управленческих решений. Для выяв�

ления скрытых закономерностей могут быть использованы

сложные аналитические, статистические и другие функции.

При составлении требований к аналитической системе

необходимо исследовать информационные системы, ко�

торые должны стать источниками информации для еди�

ной системы отчетности организации. Это позволит пра�

вильно сформулировать технические и интеграционные

требования. Основой технических требований должно

стать обеспечение совместимости аналитической системы

с существующими элементами ИТ�инфраструктуры. Здесь

же необходимо произвести расчеты для описания требова�

ний к оборудованию. Если организация имеет территори�

ально распределенную структуру, то доступ к системе це�

лесообразно организовать с использованием технологии

«тонкого клиента».

Результатом первого этапа должно стать определение

требований к аналитической системе и предварительный

список программных продуктов, из которых она будет вы�

бираться. В такой список (часто называемый long list)

включают максимально широкий набор систем – как пра�

вило, продукцию лидеров рынка, системы, рекомендован�

ные специалистами, и т.д.

Анализ рынка
После того, как сформулированы требования к платфор�

ме и составлен long list, необходимо определить парамет�

ры, по которым будут оцениваться программные решения.

Условно такие параметры могут быть разбиты на следую�

щие группы: 

функциональные возможности системы;

технические требования;

техническая поддержка и локализация;

стоимость и сроки внедрения системы.

Функционал системы и технические требования ПО нуж�

но оценивать в соответствии с теми требованиями, которые

были определены на первом этапе.

При оценке условий техпод�

держки и локализации нужно учи�

тывать количество постоянных

сотрудников компании�поставщи�

ка, продолжительность ее работы

на российском рынке, количество

сертифицированных специалис�

тов в России, опыт внедрения про�

ектов по вертикалям и т.д.

Чтобы оценка была более точ�

ной, рекомендуется делать ее не по

открытым источникам, а на основе

информации, полученной по за�

просам непосредственно у произ�

водителей ПО. При этом, помимо

вышеперечисленных, нужно полу�

чить и ряд общих сведений:

возраст компании, финансовая

стабильность, сотрудники, нали�

чие сертификатов;

количество партнеров, проекты,

выполненные совместно с партнерами и самостоятельно;

условия сопровождения, наличие службы поддержки и т.д.;

количество обучающих курсов, наличие русскоязыч�

ных обучающих материалов и т.д.;

лицензионная политика (этот вопрос относится толь�

ко к компаниям�партнерам производителей программных

платформ).

Но и этой информации недостаточно для правильного и

обоснованного выбора. Рекомендуется сформировать спи�

сок наиболее приемлемых программных платформ (short

list), из которого аналитическая система будет выбираться

с помощью макетирования.

Разработка макета
К началу этого этапа уже должны быть готовы единые тре�

бования к макетам и данные, на основании которых будут

разрабатываться макеты. Из соображений информационной

безопасности, конечно же, нужно исключить возможность

прямой интеграции макета выбираемой системы с действу�
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ющей информационной системой компа�

нии. Лучше подготовить контрольный при�

мер с условно�реальными данными. 

Сравнительный анализ макетов позволит:

оценить функциональные возможнос�

ти систем;

выбрать наиболее дружелюбный ин�

терфейс;

выбрать наиболее простой вариант

формирования запросов, построения

трендов и пр.

Ключевую роль в выборе должна сыграть

оценка самих пользователей. При демон�

страции макета системы пользователям

обычно предлагается заполнить анкету,

оценив удобство интерфейса и простоту

работы с системой. 

Немаловажно и то, что трудоемкость реа�

лизации макета позволяет приблизительно

оценить трудоемкость всего проекта.

Обобщая вышесказанное, можно соста�

вить план работ по выбору платформы ана�

литической системы (см. таблицу).

Ключевой момент организации работ –

привлечение пользователей будущей сис�

темы. Выбор не должен оставаться исклю�

чительно за ИТ�специалистами.

Правильный выбор платформы позволит в

дальнейшем сосредоточиться только на про�

цессах внедрения и избежать необходимос�

ти заниматься устранением ограничений ис�

пользуемого ПО, а может быть, даже и сме�

ной платформы (что встречается нередко).

Описанная методика выбора платформы для

аналитической системы была успешно приме�

нена в Российском фонде федерального иму�

щества. Другие организации, возможно, сочтут

необходимым ее модифицировать, но общая

канва останется, скорее всего, той же.
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решения

эффективны

только тогда,

когда основаны на

достоверной

информации



Опасность где)то рядом
Список самых опасных внутренних уг�

роз информационной безопасности

(рис. 1) возглавили нарушение конфи�

денциальности информации (85%) и ис�

кажение информации (64%). Обе эти уг�

розы можно обобщить понятием «утечка

информации».

На третьей–четвертой позициях – мо�

шенничество (49%) и саботаж (41%). Инте�

ресно, что в проводившемся ранее общеот�

раслевом исследовании* угроза саботажа

почти на 15% опережает риск мошенниче�

ства. Видимо, в силу специфики предостав�

ления услуг связи мошенничество призна�

но одной из наиболее опасных угроз.

Оценивая негативные последствия утеч�

ки конфиденциальной информации, рес�

понденты должны были указать две самые

нежелательные, на их взгляд, позиции из

предложенного списка (рис. 2). Оказалось,

что больше всего они дорожат своей репу�

тацией и общественным мнением (51%), а

потеря клиентов (43%) для них страшнее

прямых финансовых убытков (36%) – по�

казателя, который лидировал в общеотрас�

левом исследовании.

Заметим, что лишь 2% респондентов опа�

саются, что утечка информации повлечет

за собой юридические издержки и судеб�

ное преследование. Это однозначно свиде�

тельствует о неразвитости правопримени�

тельной практики в России. Напомним, что

в феврале 2007 г. в России вступил в силу

Федеральный закон «О персональных дан�

ных», позволяющий привлечь к ответ�

ственности компанию, допустившую их

утечку. Однако эксперты InfoWatch сомне�

ваются, что «правильный» закон положит

конец незаконному распространению

персональных данных. Для того чтобы это

осуществилось на практике, должно по�

явиться не одно судебное решение, наказы�

вающее организации, виновные в утечке

информации.

Что касается наиболее распространен�

ных каналов утечки информации (рис. 3),

то здесь результаты исследования телеком�

муникационного сектора почти пол�

ностью повторили общеотраслевые.

Одним из самых важных стал вопрос о

количестве утечек конфиденциальной

информации, допущенных респонден�

тами в 2006 г. (рис. 4). Как и в других от�

раслях, лидером оказалось безликое

«Затрудняюсь ответить»: выяснилось,

что почти никто из опрашиваемых не

использует специализированные реше�

ния для выявления утечек. И все�таки по�
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А.В. ДОЛЯ,
руководитель анали�

тического центра

компании InfoWatch

Как показало исследование 275 телекоммуникационных компаний, прове)

денное аналитическим центром InfoWatch (см. «ИКС» № 5'2007, с. 91), инсай)

дерские риски превалируют над внешними угрозами в соотношении 6:4. Ос)

новываясь на данных опроса, проанализируем структуру этих рисков и влияние на них различных

факторов: используемых средств защиты информации, нормативного регулирования и др.

Внутренние угрозы ИБ 
в телекоммуникациях

* Внутренние ИТ�угрозы в России, 2006 г.: www.infowatch.ru



ложительные сдвиги есть: если в обще�

экономическом исследовании затрудне�

ния с ответом возникли у 44,8% респон�

дентов, то в секторе телекоммуникаций

уже только у 38%. Вывод: представители

телекома лучше осведомлены об утеч�

ках, чем компании других секторов, что

свидетельствует о более серьезном от�

ношении к проблемам ИБ.

Правовое и нормативное
регулирование

Специфика сектора телекоммуникаций

(по сравнению с другими отраслями) про�

является и в вопросах нормативного регу�

лирования. Во�первых, компании этой от�

расли часто ориентированы на предостав�

ление услуг физическим лицам, а потому

аккумулируют в своей корпоративной сети

огромные объемы персональных данных

абонентов. Отсюда внимание руководства

департаментов ИТ и ИБ к ФЗ «О персональ�

ных данных», который предъявляет целый

ряд требований к безопасности приватных

сведений граждан.

Во�вторых, телеком скоро обзаведется

собственным стандартом под названием

«Базовый уровень информационной бе�

зопасности операторов связи». Некото�

рые положения этого документа напря�

мую касаются внутренних рисков ИБ и

проблем сохранения персональных дан�

ных. Например, пункт 3.16 рекомендует

оператору «обеспечивать конфиденци�

альность передаваемой и/или хранимой

информации систем управления и авто�

матизированных систем расчета за услу�

ги связи (биллинга), сведений об абонен�

тах (персональных данных физических

лиц) и оказываемых им услугах связи,

ставших известными операторам связи в

силу исполнения договоров об оказании

услуг связи». Пункты 3.17 и 3.18 требуют

от компаний вести журналы регистрации

событий ИБ и хранить их согласно сро�

кам исковой давности (в России – 3 года).

Более того, «для фильтрации потока пер�

вичных событий рекомендуется приме�

нять технические средства корреляции

событий, оптимизирующие записи в жур�

налах инцидентов по информационной

безопасности».

Нельзя обойти вниманием и пункт 4.4,

который гласит: «Оператору, допустивше�

му утрату баз данных абонентов (клиен�

тов) других (взаимодействующих) опера�

торов, рекомендуется информиро�

вать последних об этом в кратчайшие

сроки». Таким образом, российский сек�

тор телекоммуникаций постепенно

приближается к передовому опыту – в

США и ЕС компании уже давно несут ответ�

ственность за утечку приватных данных

и по закону обязаны поставить постра�

давших в известность об утечке. Надеем�

ся, что со временем такая норма появится

и в России.

Правда, утверждать, что нормативное

регулирование играет определяющую

роль в секторе телекоммуникаций, пока

нельзя. Тем не менее руководству уже се�

годня следовало бы задуматься о соответ�

ствии ИТ и ИБ существующим стандартам

и законам на тот случай, если надзорные

органы начнут наконец действовать. Кро�

ме того, крупные телекоммуникационные

компании, чьи акции котируются на бир�

жах, обязаны удовлетворять требованиям

фондовых рынков. В России, например,

это Кодекс корпоративного поведения

ФСФР (необязательный), в Британии –

Объединенный кодекс корпоративного

управления (полуобязательный), а в США

– закон SOX (Sarbanes�Oxley Act of 2002).

Последние три нормативных акта выхо�

дят за рамки данного исследования. Одна�

ко ФЗ «О персональных данных» и «Базо�

вый уровень…» представляют непосред�

ственный интерес для российских теле�

коммуникационных компаний.

Влияет ли закон на бизнес?
Респондентам предлагалось оценить сте�

пень влияния закона на свой бизнес (рис.

5). Оказалось, что сегодня этот закон почти

не работает: подавляющее большинство

опрошенных (58%) определили его влия�

ние как «несильное», а каждый четвертый

(24%) заявил, что закон вообще ни на что

не влияет. И лишь 18% организаций видят в
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«Базовый уровень

информационной

безопасности

операторов

связи» имеет все

шансы стать

драйвером

развития ИБ в

телекоммуника)

ционном

секторе



этом документе серьезный фактор

влияния на бизнес. Но в целом в от�

расли бытует мнение, что ФЗ «О

персональных данных» – беззубый

норматив.

По мнению экспертов

InfoWatch, подавляющее большин�

ство опрошенных операторов ре�

ально оценивают новый закон.

Выдвигая общие требования, этот

нормативный акт не определяет,

как именно операторы обязаны

обеспечить конфиденциальность

приватных сведений по собствен�

ному разумению. Более того, в ФЗ

в явном виде не предусмотрена от�

ветственность за утечку информа�

ции для руководства или бизнеса.

И наконец, федеральный орган,

уполномоченный следить за вы�

полнением закона (ФСТЭК Рос�

сии), до сих пор не выпустил стан�

дарт безопасности для персональ�

ных данных. Поэтому неясно, ка�

кие же меры по обеспечению кон�

фиденциальности закон и регули�

рующие органы считают доста�

точными. Отсутствует в России и

правоприменительная практика в

сфере борьбы с утечками.

Конечно, в перспективе все это

появится, но – в перспективе, а в

ближайшие несколько лет предста�

вители телекоммуникационного

сектора могут ни о чем «персональ�

ном» не задумываться.

Базовый уровень ИБ
Разрабатываемый сегодня стан�

дарт «Базовый уровень информа�

ционной безопасности операто�

ров связи» существует пока лишь в

виде рекомендаций Международ�

ного союза электросвязи и рос�

сийской Ассоциации докумен�

тальной электросвязи. Следование

им в каждой стране будет зависеть

от требований государственного

регулирования. Однако россий�

ские регуляторы, вероятно, смогут

использовать эти рекомендации в

качестве лицензионных условий, а

некоторые операторы – в качестве

условий присоединения к

собственной сети связи. Более то�

го, оператор может предоставлять

телекоммуникационные услуги с

уровнем безопасности, гарантиру�

емым при выполнении «Базового

уровня…», а услуги с повышенным

уровнем безопасности – на воз�

мездной основе. Другими словами,

«Базовый уровень…» имеет все

шансы стать драйвером развития

ИБ в телекоммуникационном сек�

торе. Это мнение разделяет и

большинство респондентов ис�

следования InfoWatch (рис. 6): 48%

из них уверены, что стандарт ока�

жет заметное влияние на отрасль,

а 41% полагает, что сильное.

Интересны результаты углуб�

ленного опроса респондентов: все

они слышали о «Базовом уровне…»,

но 30% признались, что недоста�

точно хорошо знакомы с его тре�

бованиями.

Заметим, что хотя «Базовый уро�

вень…» уже сегодня рекомендует

оповещать пострадавших об утечке

информации (п. 4.4), он все же не

фокусирует внимание на внутрен�

них угрозах ИБ. Поэтому опраши�

ваемым было предложено опреде�

лить необходимость включения в

«Базовый уровень…» требований к

защите от внутренних угроз, таких,

например, как утечка персональ�

ных и конфиденциальных данных

(рис. 7). А разработчикам стандарта,

вероятно, стоило бы выделить этот

источник угроз ИБ для телекомму�

никационных компаний.

Средства защиты
Наиболее популярными сред�

ствами ИБ в телекоммуникацион�

ных компаниях (рис. 8) оказались

антивирусы (100%), межсетевые эк�

раны (79%) и контроль доступа

(68%). В целом представители этого

сектора используют больше раз�

личных продуктов и решений, чем

российские компании из других

секторов экономики. Между тем не�

которые опасения вызывает мало�

численность организаций, реализу�

ющих защиту от утечки данных, –

всего 8%. В среднем по отраслям

этот показатель равняется 10,5%.

Однако, по мнению аналитиков

InfoWatch, даже 8% – неплохой по�

казатель для такой новой области,

как защита от внутренних угроз ИБ.

Если вспомнить, что в 15% компа�

ний вообще не зафиксировано ни

одной утечки (см. рис. 4), то выхо�

дит, что как минимум 7% (15 – 8) из
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них не допустили утечек, хотя и не использовали никаких

средств защиты. Но, скорее всего, такие организации прос�

то не могут отследить, происходят у них утечки или нет.

Что же мешает компаниям внедрять системы защиты от

утечек? Из предложенного списка (рис. 9) каждый респон�

дент должен был выбрать одну позицию. Почти каждый

третий (30%) главной причиной считает отсутствие стан�

дартов. Причем под стандартами здесь понимаются не

только нормативные или рекомендательные акты, но и

единое видение системы внутренней безопасности. Так,

многие отмечали, что до сих пор не сформирован единый

подход к решению проблемы внутренней ИБ. Поэтому

компаниям сложно планировать бюджет и выбирать про�

дукты для внедрения. Отсюда еще одна проблема – бюд�

жетные ограничения (22%). Ведь, не имея единого пред�

ставления внутренней ИБ, компания не может планиро�

вать свои расходы и заранее выделять деньги на решение

проблемы с инсайдерами.

Сравним эти результаты с общеотраслевыми. Там ли�

дируют психологические препятствия (25,4%), а отсут�

ствие стандартов (12,2%) лишь на пятом месте. Отсюда

вывод: сектор телекоммуникаций подходит к проблеме

внутренней ИБ более зрело по сравнению с другими от�

раслями. Судя по всему, представители сектора ИКТ уже

преодолели психологический барьер и отчетливо пони�

мают необходимость унификации процесса защиты от

внутренних угроз.

Следующий вопрос анкеты – наиболее эффективные

способы защиты от утечек информации (рис. 10). Речь

идет о мерах, которые представляются организациям наи�

более адекватными и приемлемыми для решения пробле�

мы внутренней ИБ, но по ряду причин (см. выше) не ис�

пользуются на практике.

Безусловный лидер (49%) – комплексные информацион�

ные продукты. Эта мера доминирует уже на протяжении

трех лет в общеотраслевом исследовании, поэтому можно

смело утверждать, что именно в этом направлении будет

происходить наибольший рост рынка внутренней ИБ в

ближайшие годы.

Следом идут организационные меры (27%), ограничение

связи с внешними сетями (11%) и тренинги персонала

(9%). Однако базовым, по мнению экспертов InfoWatch,

должно стать комплексное решение на основе ИТ, так как

только с его помощью можно реализовать положения по�

литики ИБ на рабочих местах.

Вывод экспертов подтверждают и ответы на последний

вопрос – о планах внедрения СЗИ от утечек на ближайшие

2–3 года (рис. 11). Оказалось, что комплексные решения

планирует внедрить 41% респондентов, т.е. почти на 10%

больше, чем в других отраслях.

Наконец, респондентов попросили прокомментиро�

вать проблему внутренних нарушителей и высказать

свое мнение по любому связанному с ней аспекту. Глав�

ная озабоченность – отсутствие единого подхода к обес�

печению внутренней безопасности. На практике это

сильно затрудняет выбор конкретного решения: постав�

щиков много, каждый из них обладает какими�то плюса�

ми, но, не имея четких критериев, мало в чем пересекает�

ся с конкурентами.

Исследование показало, что по сравнению с другими от�

раслями российские телекоммуникационные компании

довольно зрело относятся к проблеме ИБ в целом и защите

от внутренних угроз в частности, но и у них есть направле�

ния для совершенствования ИБ.

Во�первых, в телекоме все еще низок уровень использо�

вания эффективных средств защиты от утечек. Причем

среди респондентов бытует мнение, что их компания во�

обще не допускает утечки, хотя никаких инструментов

проверки не использует.

Во�вторых, операторам следует учитывать тенденции

ужесточения нормативного регулирования: рекомендации

«Базового уровня…» вскоре могут стать обязательными для

исполнения. Кроме того, могут появиться новые требова�

ния к безопасности приватных сведений в рамках ФЗ «О

персональных данных».

Вместе с тем отмечаются и положительные тенденции.

По сравнению с прошлым годом число организаций, за�

щитивших себя от утечек, значительно выросло – в целом

по всем секторам экономики в пять раз. Причем, по прог�

нозам исследования в 2007 г., этот показатель снова увели�

чится в тех же масштабах.
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Самые популярные средства ИБ в теле�
коммуникационных компаниях – антивирусы,

межсетевые экраны и контроль доступа

ИКС



Интенсивно растущее в настоящее время

число используемых радиоэлектронных

средств (РЭС) и излучающих устройств

(ИУ) значительно усложняет электромаг�

нитную обстановку (ЭМО), что в условиях

дефицита свободного радиочастотного ре�

сурса* (РЧР) требует совершенствования

механизмов регулирования его использо�

вания и перераспределения функций регу�

ляторных частотных органов. Необходи�

мые инструменты регулирования исполь�

зования радиочастотного спектра (РЧС) –

контроль, инспектирование, проверка и

обеспечение соблюдения нормативных

требований и правил, действующих в этой

сфере. Однако трактовка терминов, описы�

вающих основные из этих инструментов –

«радиочастотный контроль» и «радиочас�

тотный мониторинг» (или «радиоконт�

роль» и «радиомониторинг») представляет�

ся несовершенной.

Термин «радиочастотный контроль»

употребляется в подзаконном акте «Поря�

док осуществления государственного над�

зора за пользованием радиочастотным

ресурсом Украины в полосах радиочастот

общего пользования» в качестве инстру�

мента государственного надзора за поль�

зованием РЧР. 

Определение понятия «радиочастотный

мониторинг» можно найти в Законе «О ра�

диочастотном ресурсе Украины». Под радио�

частотным мониторингом понимается

«сбор, обработка, хранение и анализ дан�

ных о параметрах излучений РЭС и ИУ, ра�

ботающих в соответствующих полосах ра�

диочастот». Но такая трактовка ограничива�

ет круг возможностей радиомониторинга,

искажает его содержание и не обеспечива�

ет достижение его целей, определенных

ст. 19 того же закона: «Радиочастотный мо�

ниторинг осуществляется с целью защиты

присвоений радиочастот, определения на�

личного для использования радиочастот�

ного ресурса Украины, эффективности ис�

пользования распределенных полос радио�

частот и разработки научно обоснованных

рекомендаций для принятия соответствую�

щих решений для повышения эффектив�

ности использования и удовлетворения

потребностей пользователей радиочастот�

ного ресурса Украины». 

Осуществление радиомониторинга в Ук�

раине возложено на Украинский государ�

ственный центр радиочастот («Укрчастот�

нагляд»), а радиоконтроля – на государ�

ственную инспекцию связи (ГИС). И согла�

сованность терминологии – важный шаг в

разграничении функций, полномочий и за�

дач этих двух ведомств. Поэтому, на наш

взгляд, формулировки этих терминов нуж�

даются в корректировке. 

Попробуем прийти к определениям ра�

диоконтроля и радиомониторинга, исходя

из их целей, обозначенных в законах и нор�

мативных документах Украины.

Радиомониторинг
Цели радиомониторинга достигаются пу�

тем решения следующих задач:

оценка реального состояния ЭМО;

получение данных для оценки эффек�

тивности использования РЧР;

выявление нарушений в сфере исполь�

зования РЧР;

участие в международных программах

в этой сфере.

Радиомониторинг выполняется в интере�

сах обеспечения необходимой информа�

цией разных групп потребителей, которые

и определяют требования к составу, объему

и качеству информации (таблица).

Подавляющую (по объему) часть востре�

бованной информации составляют техни�
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Согласованность терминологии – основное условие правильного пони)

мания предмета обсуждения. Так, до настоящего времени в Украине отсутствует единая трактов)

ка терминов «радио(частотный) контроль» и «радио(частотный) мониторинг», и эта, казалось бы,

теоретическая проблема имеет практические следствия: затрудняется разграничение задач и

полномочий ведомств, которые должны осуществлять радиоконтроль и радиомониторинг.

Радиоконтроль и радиомониторинг

в Украине. В чем разница?

П.В. СЛОБОДЯНЮК,
начальник Украинско�

го государственного

центра радиочастот

В.Г. БЛАГОДАРНЫЙ,
зам. начальника управ�

ления научно�техни�

ческого обеспечения

В.С. СТУПАК,
начальник сектора

нормативно�методи�

ческого обеспечения

*Радиочастотный ресурс (РЧР) – часть РЧС, пригодная для передачи и приема электромагнитной энергии. В

настоящее время эта часть составляет немногим более 9% (275 ГГц) определенного в Регламенте радиосвязи

общего непрерывного интервала радиочастот, составляющего 3 ТГц.



ческие данные: результаты

измерений (оценки) техни�

ческих параметров, опреде�

ления характеристик радио�

излучений и сведения о за�

нятости РЧС.

В целом задача получения

необходимой потребите�

лям информации радиомо�

ниторинга решается путем:

определения реальной

занятости спектра (частот,

каналов, полос и диапазо�

нов частот);

обнаружения источни�

ков радиоизлучений;

измерения параметров и определения характеристик

радиоизлучений;

идентификации радиоизлучений с зарегистрирован�

ными источниками;

определения соответствия параметров и характерис�

тик радиоизлучений параметрам и характеристикам источ�

ников, зарегистрированных в базе данных;

выявления незарегистрированных источников радио�

излучений;

определения местоположения источников радиоизлу�

чений;

измерений в рамках выполнения работ по программам

ITU и CEPT;

учета, хранения и обработки результатов радиомонито�

ринга.

Определение же конкретных требований к составу, объе�

му и качеству информации, получаемой в процессе радио�

мониторинга, требует проведения дополнительных иссле�

дований.

По результатам радиомониторинга делаются выводы

о соответствии реальной и прогнозируемой ЭМО, а так�

же о нарушениях в сфере использования РЧР. Поскольку

органы радиомониторинга не облечены полномочиями

принимать меры по устранению причин выявленных

нарушений (ими обладают органы государственного

надзора за пользованием РЧР (ГИС)), то результаты ра�
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маркетинг
высокотехнологичных
услуг

«Новый вектор клиентоориентированности: от продаж к обслуживанию»

Уже клиент. Что дальше?
Программа конференции

СЕКЦИЯ I. 

Особенности поведения

потребителей хайтек

услуг после их

приобретения 

СЕКЦИЯ II. 

Инструменты маркетинга

отношений и доходная

составляющая сервисов

СЕКЦИЯ III. 

Клиентоориентированные

стратегии абонентского

обслуживания

СЕКЦИЯ IV. 

Абонентское

обслуживание: затраты

или инвестиции?

Уникальные преимущества

• Единственный
специализированный 
форум для профессионалов 
в сфере маркетинга

• Максимальная концентрация
теории и практики

• Успешный международный
опыт для национального
маркетинга высоких технологий

• Лучшие кейсы, лучшие
решения, лучшие
профессионалы � в один 

день и в одном месте

• Гуру маркетинга из ведущих
телеком�компаний мира

• Площадка для обмена 
опытом с крупнейшими
международными 

телеком�компаниями

• Возможность сравнить 
эффективность использования
маркетинговых инструментов
на различных по уровню конку�
ренции и географии рынках

Для участия в конференции обращайтесь:

в агентство iKS�Consulting, Россия: Тел. +7 (495) 505�10�50
в Ассоциацию ИКТМ, Украина: Тел./Факс +38 (044) 501�64�50, 501�64�51

www.hitechmarketing.ru
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2�я Международная конференция Киев, Украина  26�27 сентября 2007 года 

High�Tech Marketing



диомониторинга являются основанием

для осуществления такого надзора.

Радиоконтроль
В соответствии с положениями Закона «О

радиочастотном ресурсе Украины» целью

государственного надзора за пользованием

РЧР (радиоинспектирования) является

обеспечение соблюдения пользователями

РЧР установленных правил в этой сфере,

электромагнитной совместимости (ЭМС)

РЭС и безопасности государства, интересов

и прав граждан, а также предотвращение

правонарушений в сфере пользования РЧР

и проверка правовых оснований (наличия

разрешительных документов) деятельнос�

ти пользователей РЧР, функционирования

РЭС и ИУ с заданными параметрами и ха�

рактеристиками.

Достигаются эти цели путем проведения

радиоконтроля, выявления нарушений в

сфере пользования РЧР и принятия мер по

устранению выявленных нарушений.

Радиоконтроль может осуществляться:

в процессе проведения плановых ме�

роприятий по надзору за пользованием РЧР;

при приемке РЭС и ИУ в эксплуатацию;

если в результате радиомониторинга

выявлены:

нарушения условий ЭМС со стороны

конкретного РЭС (ИУ);

НДП;

передатчики, параметры излучений

которых не соответствуют разрешитель�

ным документам на право эксплуатации;

передатчики, сроки действия разре�

шений на эксплуатацию которых на мо�

мент проверки закончились.

При этом некоторые процедуры радио�

контроля с точки зрения их технической

реализации повторяют процедуры радио�

мониторинга. Так, радиоконтроль осущест�

вляется путем:

измерения (оценки) параметров радио�

излучений РЭС и ИУ;

идентификации источника радиоизлу�

чений;

проверки соответствия параметров и

характеристик радиоизлучений условиям

лицензий и требованиям разрешительных

документов;

определения местоположения источ�

ников радиоизлучений;

обеспечения учета, хранения и обра�

ботки результатов радиоконтроля.

Характерная особенность радиоконтро�

ля заключается в том, что он проводится от�

носительно какого�то конкретного источ�

ника радиоизлучения (РЭС или ИУ). При

этом по способу и месту проведения разли�

чают две разновидности радиоконтроля:

дистанционный (эфирный) осущест�

вляется путем анализа излучений, приня�

тых антенными системами оборудования

радиоконтроля;

непосредственный (технический) ра�

диоконтроль в высокочастотных трактах

передающих устройств.

Преследуя одну цель, эти виды радио�

контроля решают разные задачи: при про�

ведении эфирного радиоконтроля оцени�

ваются параметры и определяются характе�

ристики излучений РЭС (ИУ), а при техни�

ческом радиоконтроле – технические па�

раметры передающих устройств РЭС.

Функции радиоконтроля могут выпол�

няться независимо несколькими органами.

В частности, в Украине приемка базовых

станций при вводе в эксплуатацию возло�

жена на Управление радиоэлектронных

средств центра «Укрчастотнагляд», техни�

ческий контроль – на ГИС Украины, эфир�

ный радиоконтроль также возложен на ГИС,

но осуществляется Управлением радиочас�

тотного мониторинга центра «Укрчастот�

нагляд».

Результаты радиоконтроля могут быть

востребованы системой радиомониторин�

га: например, информация о прекращении

работы НДП (по результатам технического

радиоконтроля); информация о парамет�

рах и характеристиках радиоизлучений для

формирования так называемого электрон�

ного паспорта РЭС (по результатам эфир�

ного радиоконтроля).

Рассмотрев цели радиомониторинга и

радиоконтроля и пути их достижения, мож�

но предложить следующие определения

этих понятий.

Радиомониторинг – комплекс организа�
ционных и технических мероприятий по
сбору, обработке, анализу и хранению
данных о параметрах и характеристиках
радиосигналов и источников радиоизлуче�
ний с целью получения необходимой ин�
формации для принятия управленческих
решений в сфере использования радио�
частотного ресурса.
Радиоконтроль – комплекс технических
мероприятий по измерению параметров
и определению характеристик радиосиг�
налов конкретных радиоэлектронных
средств и радиоизлучающих устройств с
целью обеспечения соблюдения
действующих норм в сфере пользования
радиочастотным ресурсом.
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По результатам

радиомониторинга

делаются выводы

о соответствии

реальной и

прогнозируемой

ЭМО, а также о

нарушениях в

сфере

использования

РЧР

ИКС



Роль OSS
в конвергентном мире

«Сетецентрическая» модель бизнеса в те�

лекоммуникациях постепенно сменяется

«клиентоцентрической», и сохранение

прибыльности требует от операторов все

более пристального мониторинга сетевого

трафика: откуда и как он приходит, кто яв�

ляется абонентом, какими услугами и как

часто пользуется. Практически любое

свойство трафика становится интеллекту�

альным ресурсом и используется многими

подразделениями оператора. Данные о

трафике объединяются со справочными

данными из других систем, например дан�

ными маршрутизации, систем учета, бил�

линга и защиты от мошенничества. Чем бо�

гаче справочные данные, тем эффективнее

работают все системы, вместе взятые.

Соответственно возрастает роль OSS. Пер�

воначально операторы использовали систе�

мы мониторинга (собственно, и представ�

лявшие собой OSS) для наблюдения за сетью

сигнализации, в основном в качестве

инструмента поиска и устранения неис�

правностей. Затем они оценили важность

данных мониторинга сигнализации для

других целей. Системы мониторинга стали

создавать записи параметров вызова (CDR)

и отправлять их другим приложениям, в

частности системам защиты от мошенниче�

ства и учетным системам.

Запуская программы по гарантированию

доходов, операторы начали использовать эти

данные для аудита биллинга. Сегодня данные

сигнализации, собранные с традиционных

OSS и OSS следующего поколения, использу�

ются для предупреждения мошенничества,

управления биллингом, безопасностью, услу�

гами и для маркетинговых исследований.

По мнению компании Tekelec, при перехо�

де к IMS�архитектуре OSS станет определяю�

щей для успеха операторов: при предоставле�

нии IMS�услуг потребуется новый уровень

«видимости» сетей, которого еще нет у боль�

шинства операторов.

Вот, например, продажа контента через

сеть. В основном контент принадлежит неза�

висимым поставщикам и предоставляется

оператору по договору о взаимодействии. Се�

годня владелец контента вынужден доверять

«честным и беспристрастным» отчетам опе�

ратора по доходам, полученным от загрузки

контента. Однако последние аудиторские

проверки показали, что эта «самоотчетность»

ошибочна на 75%!

Кроме того, по мнению операторов, при�

быль от доставки контента слишком низка.

Сейчас прибыль от доставки музыкального

контента составляет 3–5%. Операторы не мо�

гут позволить себе никакой утечки доходов,

приходящихся на контент. Они должны ви�

деть все транзакции в сети и иметь возмож�

ность каждую из них проконтролировать.

Именно здесь OSS докажет свою цен�

ность. Собирая не только данные сигнали�

зации SS7, но и протоколов SIP, H.323, HTTP,

FTP, SMS, MAP и все другие формы данных в

сети, OSS может обеспечить такой уровень

видимости, который позволит гарантиро�

вать операторам прибыльность.

Однако сначала OSS должна превратиться

из инструмента сетевого мониторинга в сис�

тему, которая может обрабатывать все разно�

видности данных сигнализации, собирать их

и преобразовывать в какой�либо содержа�

тельный формат. К примеру, данные о тран�

закциях должны компоноваться так, чтобы на

каждую транзакцию образовать одну деталь�

ную запись и устранить необходимость изу�

чать для этой транзакции каждое сигнальное

сообщение в отдельности.

OSS должна уметь создавать ключевые ин�

дикаторы эффективности, к которым можно

применять бизнес�правила для создания от�

четов о работе не только сети, но и услуг. Эти

индикаторы могут рассказать об уникальных

особенностях поведения сети и абонентов,

которые сегодня невидимы для оператора.

OSS должна перейти от мониторинга к

сбору, обработке и созданию отчетности.

Центром тяжести в OSS должны стать биз�

нес�приложения, работающие поверх

функций сбора и корреляции. Они покажут

операторам ценность данных о сетях и

обеспечат их информацией, необходимой

для получения прибыли в условиях, когда

маржа продолжает падать.
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В условиях все большей ориентации телеком)бизнеса на клиента OSS из

инструмента поиска и устранения неисправностей превращается в ключе)

вой инструмент бизнеса, который будет помогать оператору оценивать

трафик, управлять им и превращать в денежный эквивалент.
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Т. Рассел,
менеджер по

маркетингу

продукции, Tekelec



Новое микропрограммное обеспечение U.S.

Robotics для шлюза Wireless MAXg ADSL2+ Gateway

позволяет осуществлять соединение с корпоративной

сетью через VPN. При этом сохраняется доступ к ре�

сурсам локальной сети. 

Возможности данной модели ADSL�шлюза:

ПО U.S. Robotics Easy Configurator позволяет произ�
водить настройки ADSL�подключения;

встроенный SPI�брандмауэр защищает локальную сеть
от атак хакеров;

4�портовый коммутатор обеспечивает доступ в Ин�
тернет и локальную сеть для четырех и более ПК;

встроенная точка доступа MAXg обеспечивает защи�
щенный доступ в Интернет и к локальной сети для ноут�
буков, настольных и карманных ПК, коммуникаторов и
других устройств с интерфейсом Wi�Fi на скорости до
125 Мбит/с (радиус действия – до 300 м);

доступ к услуге IPTV через ASDL�канал провайдера
услуг Интернета; 

с помощью встроенного сервера печати USB можно
превратить любой USB�принтер в сетевой;

подключение к офисному серверу VPN из дома или
организация закодированного интернет�канала между
двумя удаленными офисами.

U.S. Robotics: (812) 942�0735

9 2
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Терминальный абонентский ра�

диоблок (ТАРБ) с передачей дан�

ных «Гудвин Таруса�С8Д» предназ�

начен для подключения оконечных

телефонных устройств (a/b�интер�

фейс) и компьютеров (интерфейс

RS�232) в системах абонентского

радиодоступа стандарта DECT при

организации телефонной линии

и/или канала передачи данных для

абонента. ТАРБ устанавливается в

радиусе действия базовой станции

системы и обеспечивает дальность

связи по радиоканалу до 12 км (на

открытой местности) за счет ком�

пенсации задержки по дальности.

Управление ТАРБ производится че�

рез подключенное ОАТУ с тональ�

ным набором, при этом импульс�

ный или тональный режим работы

ОАТУ распознается автоматически.

Особенностью ТАРБ «Гудвин Та�

руса – С8Д» является возможность

одновременной организации для

абонента разговорного канала и

линии передачи данных по интер�

фейсу RS�232 со скоростью

32 кбит/с или только передачи

данных со скоростью 64 кбит/с.

При использовании нескольких

радиоблоков «Гудвин Таруса�С8Д»

и шлюза скорость доступа в Интер�

нет одного пользователя может

достигать 256 кбит/с. Кроме того,

ТАРБ поддерживает ОАТУ с функ�

цией определения номера Caller ID

FSK. Электромагнитная совмести�

мость с сетями сотовой связи

DCS�1800 обеспечивается за счет

приоритетного использования

частот, наиболее удаленных от

GSM�спектра, и интеграции поло�

совых фильтров. 

При использовании ТАРБ на базе

системы абонентского радиодос�

тупа «Гудвин Бородино» реализует�

ся комплексное решение по обес�

печению доступа в Интернет со

скоростью не менее 128 кбит/с и

оказанию универсальной услуги

связи (подключение таксофонов).

«Гудвин�Европа»:
(495) 784�7784

Абонентский радиоблок «Гудвин Таруса)С8Д»

Спутниковые модемы MediaSputnik 2050–2054 в составе

абонентской станции MediaSputnik 2040 на базе стандарта

DVB�RCS позволяют строить корпоративные сети по тополо�

гии «звезда», «вложенная звезда» (MultiStar), полносвязной

топологии (mesh) и практически любой их комбинации. Такое

решение обеспечивает связь между абонентскими станция�

ми через спутник в один «скачок», одновременную работу по

нескольким каналам, динамическое распределение спутни�

кового ресурса, работу сразу с несколькими транспондера�

ми, частотными диапазонами, разными спутниками и т.д.

«КосмоНет»: (495) 983/0243

Спутниковые модемы для сети CosmoNET

ПО для беспроводного шлюза

Wireless MAXg ADSL2+ Gateway 
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Герметизированные свинцово�кис�

лотные аккумуляторные блок�бата�

реи фронтального исполнения серии

net.power разработаны концерном

Hорреске специально для примене�

ния в телекоммуникационных систе�

мах и гарантируют эффективную

энергоотдачу при минимальной пло�

щади установки. Их характеристики:

емкость 80–150 Ач; 
номинальное напряжение 12 В;
срок службы более 12 лет (сог�

ласно EUROBAT);
технология AGM;
совместимость с 23"�шкафами.

Ожидается расширение модельно�

го ряда и появление блок�батарей

номинальной емкостью 85 Ач, со�

вместимых с 19"�стойками питания.

Батареи net.power отличаются

простотой монтажа в шкафах и стой�

ках питания. Оптимальная техноло�

гия соединения элементов обеспечи�

вает безопасность работы АКБ в слу�

чае высоких напряжений. Батареи

оснащены системой центрального

газоотвода, позволяющей выводить

газы, выделение которых возможно в

процессе эксплуатации, за пределы

аккумуляторного помещения. Это ре�

шает проблему вентиляции и допол�

нительно защищает оборудование от

возможного возгорания.

«Энергон»: (495) 545�7738
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 IPTV�скремблер, составная часть решения Irdeto IPTV, поз�

воляет оператору на основе транспортной инфраструктуры

предоставлять такие услуги, как «цифровой видеомагнито�

фон» (PVR), ТВ со сдвигом по времени (time shift TV), созда�

ние цифровых архивов, а также выбирать предпочтительную

архитектуру сети, масштаб и т.д. Решение обеспечивает опе�

раторам экономию капитальных затрат на реализацию IPTV�

проекта благодаря внедрению PVR на базе сетевых ресурсов

в отличие от более дорого проекта с использованием PVR�

приемников. В результате появляется возможность строить

легко масштабируемые сети с возможностью перехода на

PVR�приемники.

Irdeto:+38 (044) 285/2912

IPTV)скремблер

Аккумуляторные батареи серии net.power

реклама
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Серия телефонных гарнитур Jabra

GN2000 для Call�центров и офисов

включает в себя девять моделей. Гар�

нитуры с шумоподавлением предназ�

начены для шумных, открытых поме�

щений, без шумоподавления – для

помещений с низким уровнем шума.

Модели с двумя динамиками приме�

няются, если пользователю нужно

концентрироваться только на теле�

фонном разговоре, а модели с одним

динамиком – если во время работы

необходим и контакт с коллегами.

Гарнитуры серии Jabra GN2000

обеспечивают работу в полосе частот

от 150 до 6800 Гц, гарантируя четкое

и насыщенное звучание при исполь�

зовании как с традиционной, так и с

IP�телефонией. Они защищают поль�

зователя от резких звуковых колеба�

ний на линии, которые могут вызвать

акустический шок. Эта серия гарни�

тур отличается надежностью

конструкции, допускающей небреж�

ное обращение.

Для использования с Softphone пред�

усмотрена версия с разъемом USB. На

проводе гарнитуры имеется неболь�

шой блок с регулировкой громкости и

кнопкой mute. Для подключения к раз�

личным типам телефонных аппаратов

используется специальный шнур�пере�

ходник Jabra GN SmartCord 1200 или

адаптеры Jabra GN8000/Jabra GN8050.

Comptek: (495) 785/2525

Телефонные гарнитуры
для Call)центров
и офисов
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Wireless MeshMAX
для городских беспроводных сетей

Гигабитный Web Smart коммутатор

Оборудование Proxim Wireless

MeshMAX сочетает в одном устрой�

стве поддержку технологий Wi�Fi

Mesh и WiMAX, за счет чего способно

обеспечивать максимально широко�

полосное беспроводное покрытие.

Оборудование предназначено для

создания самоорганизующейся

беспроводной сети передачи дан�

ных (mesh�сети) и поддержки мо�

бильного доступа к корпоративным

сетям и Интернету в местах интен�

сивного общественного пользова�

ния и на предприятиях малого и

среднего бизнеса. При выходе из

строя одной точки доступа система

быстро перенаправляет трафик че�

рез соседние точки доступа, благода�

ря чему становится возможным

построение сетей METRO�Wi�Fi с ав�

томатической реконфигурацией.

Устройство Wireless MeshMAX спо�

собно одновременно обслуживать

Wi�Fi�сети стандартов: 802.11a/b/g.

Характеристики:

частоты для WiMAX – 3,4–3,6 ГГц
и 5 ГГц; для Mesh и Wi�Fi – 5
15–5,35 ГГц и 2,4–2,483 ГГц;

скорость передачи данных – до
54 Мбит/с;

выходная мощность – более
+18 дБм;

встроенная антенна и возмож�
ность подключения дополнительных
антенн;

поддержка QoS;
температурный режим работы:

от �33°С до 60°С.
Winncom Technologies:

(495) 692�8179

5�портовый гигабитный Web

Smart коммутатор TEG�S5 от

TRENDnet предназначен для по�

вышения производительности се�

ти за счет устранения перегрузки

и ненужного сетевого трафика.

Каждый порт коммутатора обес�

печивает выделенную полосу про�

пускания и может согласовывать

между собой сетевые скорости

10/100/1000 Мбит/с и имеет по�

лудуплексный и дуплексный ре�

жимы и режим Plug & Play для эко�

номии средств и повышения про�

изводительности.

Характеристики:

5 портов RJ�45 Gigabit,
10/100/1000 Мбит/с, с автосогласо�
ванием и функцией Auto�MDIX;

совместимость со стандартами
IEEE 802.3 / IEEE 802.3u;

поддержка управления потоком
IEEE 802.3x;

4 К для записей МАС�адресов;

поддержка корпусов Jumbo с
размером пакетов до 9728 байт;

совместимость с ОС Windows,
Linux и Mac;

метод коммутации с промежу�
точным хранением;

неблокирующая архитектура;
диагностические СИД.

На коммутатор дается 5�летняя

гарантия, рекомендованная роз�

ничная цена $51, в продажу посту�

пит в мае 2007 г.

TRENDnet: (495) 737�0410



PODS Outdoor Power Cabinet словацкого произво�

дства представляет собой стационарную систему

электропитания постоянным током для установки

вне помещений. Позволяет увеличивать

мощность выпрямителей до 18 кВт и

использовать аккумуляторы ем�

костью до 550 Ач. Специальный

шкаф в антивандальном исполне�

нии для установки оборудования

имеет габариты от 6 U до 10 U.

Система электропитания произво�

дится в двух конфигурациях: с радиато�

ром отопления (HEX) или с кондиционе�

ром (ACU). Обе модели монтируются в двери шкафа,

который защищен от попадания влаги и рассчитан на

установку до десяти выпрямительных модулей

FMP16.48 и/или FMP18.48. Управление и мониторинг

системы осуществляется с помощью кнопок управле�

ния на модуле контроля или дистанционно – с персо�

нального компьютера (используется программное

обеспечение PowCom/AlarmCentral).

Рабочий диапазон температур – от �40°C до +65°C;

КПД – 93,5%.

На систему дается гарантия 24 месяца.

Power�One: (495) 245�5774
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Система электропитания

Power)One PODS 16
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