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Зачем офлайну онлайн?
В переводе с «птичьего» языка на русский литературный это означает: за�

чем солидному регулярному изданию свой интернет�портал? Стоит ли свои�
ми руками и мозгами порождать даже не онлайн�отражение, а онлайн�конку�
рента с новыми функциями (расширенными), новыми возможностями (ин�
теграционными) и неизмеримо большей доступностью и интерактивностью
(не сравнимой с бумажным изданием)? Адреналина, что ли, не хватает?

Этим вопросом газеты и журналы задались не вчера. Ответ на него (при всей
противоречивости ситуации) жизнь дает все более однозначный – стоит.

Еще одно тому подтверждение – новый портал www.iksmedia.ru, доступный
с середины октября с.г. Под прежним названием традиционного веб�сайта
журнала «ИКС» вы обнаружите новое СМИ и самостоятельный информаци�
онно�справочно�аналитический орган с профессиональной специализаци�
ей «телеком, ИТ, медиа».

Портал www.iksmedia.ru базируется на 15�летнем бренде и опыте работы жур�
нала «ИнформКурьер�Связь», агрегируя его с энергией интеллекта консалтин�
гового агентства www.iks�consulting.ru, образовательными и кадровыми ресурса�
ми www.iks�profi.ru, систематизирующими возможностями www.iks�navigator.ru,
панорамностью www.svyazexpo�online.ru.

«Скоро вокруг будет один сплошной онлайн…». Вариации на эту тему прихо�
дилось слышать довольно часто. Больше двадцати лет назад нам пророчили од�
но сплошное телевидение, пару лет назад со страниц нашего журнала обещали
один сплошной triple play. Что�то беспокойно стало… 

Во время встречи с главой мирового TM Forum’a Мартином Кринером я,
зная о его собственном издательском бизнесе, поинтересовалась: каким он
видит будущее бумажных изданий и что думает по поводу конфликта «off» и
«on» интересов? Ответ цитирую дословно: «Я не вспомню ни одного успеш�
ного онлайнового издания, у которого нет офлайновой версии. Сегодня есть
смысл в параллельной стратегии: наряду с бумажным изданием работает он�
лайн. Переход в онлайн позволяет делать обновления в небольшом масшта�
бе, но на ежедневной основе. В бумажной версии публикуются более содер�
жательные материалы. Я никому не мог бы дать рекомендаций полностью
отказаться от офлайна и перейти в онлайн».

Хороший журнал с репутацией и традициями находится с порталом в тех же
отношениях, что репертуарный театр с антрепризой. Есть база – творческая,
аналитическая, кадровая. Есть более оперативный и подвижный коллега, кон�
солидирующий и реализующий потенциал разных ресурсов. 

Жизнь и бизнес ускоряются настолько, что уходят в разные измерения.
«ИКС» – в реале.
www.iksmedia.ru – в Сети. 
Давайте вместе успевать везде.

До встречи.
Наталия Кий,
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– Господин Кринер, насколько
ТМ Forum заинтересован в рос�
сийском телекоме? И наоборот,
велика ли активность россий�
ских участников рынка в выработ�
ке процессов «бережного функци�
онирования» в XXI веке, которые
продуцирует ваша организация
на международной арене?

– Мы очень заинтере�
сованы в российском
рынке по причине очень
высокой заинтересован�
ности в нем других
участников ТМ Forum.
Как известно, в настоя�
щее время Россия рас�
сматривается, во�первых,
как один из наиболее
быстро растущих, во�
вторых, как один из наи�
более инновационных
телекоммуникационных
рынков мира. Уровень
проникновения мобиль�
ной связи высок, но сред�
няя выручка на абонента
находится на достаточно низком
уровне, и по этому показателю есть су�
щественный потенциал для роста. В
ваших планах развертывание услуг
третьего поколения. И таким образом,
для всего мирового рынка предложе�
ния Россия остается очень привлека�
тельной.

В этом году TM Forum провел три
крупных региональных мероприятия.
Одно из них прошло в Москве (под�
робнее о TeleEvo’2007 .
– Прим. ред.), два других – в Пекине
и Дели. Это три региональных рынка,
наиболее важных в мировом масшта�

бе, с точки зрения крупных телеком�
муникационных компаний.

С другой стороны, за последние че�
тыре года TM Forum существенно рас�
ширил свою деятельность в России и
других странах СНГ. На сегодня 27 из
более чем 600 участников форума –
российские компании (среди них и
крупнейшие сервис�провайдеры –

МТС, «ВымпелКом»,
«МегаФон»), а всего из
стран СНГ членами
нашей организации
являются 35 компа�
ний.

– Какие стандар�
ты и методологии,
созданные в TM
Forum, по вашим
наблюдениям, на�
ходят отклик и
продвижение в
России? Как вы
оцениваете сте�
пень зрелости на�
шего рынка для их
реализации?

– Есть два важных направления.
Первое – это так называемый eTOM
(enhanced Telecom Operations Map),
общая структурная модель бизнеса
для операторов и сервис�провайде�
ров. Используя подходы eTOM, опе�
ратор в состоянии определить, нас�
колько эффективно построены его
процессы по самым различным нап�
равлениям, от биллинга до обслужи�
вания клиентов и управления опера�
ционной эффективностью. Эти раз�
работки создавались операторами
всего мира на протяжении послед�
них десяти лет. Таким образом, пос�

тавщики услуг России находятся в
уникальных условиях: на своем но�
вом рынке они могут использовать
то, что было наработано более зре�
лыми операторами в других странах.
И российские компании этой воз�
можностью пользуются.

Второе направление деятельности
TM Forum, в котором реально заин�
тересованы операторы вашей стра�
ны, – это гарантирование доходов
(revenue assurance). Многие, если не
все, телекоммуникационные опера�
торы теряют некую часть своих до�
ходов в результате непреднамерен�
ных ошибок, недобросовестных или
мошеннических действий, неэффек�
тивно организованных бизнес�про�
цессов или биллинга. Иными слова�
ми, речь идет об утечке доходов, раз�
мер которой в зависимости от осо�
бенностей компании может коле�
баться в пределах 3–12% совокупной
выручки.

Гарантирование доходов – это про�
цесс или, если угодно, комплекс стан�
дартов, разработанный в рамках TM
Forum, который позволяет свести к
минимуму или вообще прекратить
утечку доходов. Операторы стран СНГ
участвовали в проведении этой рабо�
ты, оказывали спонсорскую поддерж�
ку (как МТС), внедряли ее результаты. 

– Каким разработкам и направ�
лениям деятельности TM Forum
на российском рынке, по вашему
мнению, уделяется недостаточ�
ное внимание?

– В рамках TM Forum разрабатыва�
ются как сугубо технологические, так
и бизнес�программы. Технологичес�
кие наработки нашей организации
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Мартин КРИНЕР: 
«Через пять лет услуги будут
бесплатны для абонентов»

Глава Telemanagement Forum обеспокоен: что будет с бизнесом операторов? Сотню лет они прави8

ли в телекоме, а теперь на глазах теряют и вес на рынке, и денежный поток от пользователей. 

Чем это кончится, в том числе и для России? Чем поставщикам услуг может помочь международ8

ная ассоциация, фокусирующаяся на эффективном управлении телекоммуникационными, инфор8

мационными и медиауслугами?

Об этом президента ТМ Forum Мартина КРИНЕРА расспросила главный редактор «ИКС» Наталия КИЙ. 

М. Кринер:

«Телеком движется к модели

«платит рекламодатель»

см. на с. 24



достаточно востребованы в России и
внедряются в компаниях, когда для
этого наступает подходящее время.
Гарантирование доходов – это одна
из наших бизнес�программ, которая
также нашла приверженцев в вашей
стране. Однако есть еще одна бизнес�
программа по формированию срав�
нительных показателей для бизнеса
(business benchmarking), от присое�
динения к которой, я полагаю, выиг�
рают все операторы России и других
стран СНГ.

Эта программа включает в себя со�
гласованный всеми операторами
комплекс из 55 параметров, на осно�
вании которых компании могут ко�
личественно оценить эффектив�
ность своей деятельности. Операто�
ры вводят в эту программу свои дан�
ные (например, временны’е затраты
на привлечение нового клиента или
время устранения отказа) и видят,
насколько они соответствуют сред�
неотраслевым показателям. Таким
образом, операторы во всем мире по�
лучают возможность объективно
сравнить свои показатели со средне�
отраслевыми во всем мире и понять,
в каком именно направлении нужно
совершенствоваться.

– Что представляет собой новая
программа TM Forum под назва�
нием Prospero?

– Программа Prospero разработана
для того, чтобы максимально упрос�
тить работу с интерфейсами. Сервис�
провайдерам приходится нести нема�
лые расходы, чтобы два программных
комплекса научились «разговаривать»
друг с другом. Как правило, если вы
тратите $1 на какой�то программный
продукт, то должны будете заплатить
еще $5, чтобы этот продукт смог нор�
мально интегрироваться в вашу
действующую систему. 

В нашей отрасли существует целый
ряд критически важных для бизнеса
интерфейсов. Например, система
управления товарно�материальными
запасами должна иметь интерфейс с
сетевым оборудованием. Prospero, во�
первых, выявляет необходимость та�
ких интерфейсов, во�вторых, форми�
рует спецификации и генерирует ре�
комендации по упрощению и повы�
шению эффективности работы. Все
эти интерфейсы, все эти наработки
можно бесплатно получить на нашем

сайте www.tmforum.org. Долговремен�
ная цель программы Prospero заклю�
чается в том, чтобы продолжать созда�
вать дополнительные интерфейсы, по
мере того как в этом будет возникать
необходимость. 

– Хотелось бы знать ваше мне�
ние как эксперта мирового уров�
ня о перспективе создания уни�
версальной модели управления
биллингом для разных услуг –
triple play, FMC, VoIP. Есть ли такая
необходимость? 

– Это возможно, но я не уверен в
том, что нужно. Существует масса по�
ставщиков, разрабатывающих комп�
лексные биллинговые продукты, ко�
торые могут использоваться в услови�
ях конвергенции фиксированной и
мобильной связи. 

Но я совершенно не уверен, что в
будущем телекоммуникации будут ра�
ботать на основе модели биллинга.
Google, например, функционирует на
основе платы за рекламу, т.е. бес�
платно для пользователя и за деньги
для рекламодателя. Есть опасность,
что вы затратите  колоссальные день�
ги на то, чтобы создать идеальную мо�
дель биллинга для многих сервисов, и
потом, к своему удивлению, обнару�
жите, что телекоммуникационная от�
расль повернулась в направлении
«платит рекламодатель». 

Я, например, убежден, что через
пять лет за некоторые телекоммуни�
кационные услуги будут платить рек�
ламодатели, а абонентам счета выс�
тавляться не будут.

– А каков ваш временной прог�
ноз наступления эры «платит рек�
ламодатель» в России? 

– Особых отличий от остального
мира я не вижу – может быть отстава�
ние на год, на полтора года, но не
больше. А в каких�то областях Россия
может сработать и на опережение.
Молодость российских компаний –
их преимущество: меньше старых
проблем, которые они тащат за собой.

Я не вижу никаких причин, по кото�
рым российский рынок должен раз�
виваться в другом направлении, неже�
ли европейский или американский.

– Какие примеры успешных
рекламных моделей в мировом
телекоме вы могли бы назвать?

– Впервые мы это увидим при за�
пуске нового продукта Google Phone.

Я подозреваю, что он будет основан
на принципе «платит рекламода�
тель», возможно, при наличии сбо�
ров за соединение. 

Аналогичные схемы мы уже наблю�
даем при распространении мобиль�
ного контента. Допустим, я продаю
вам игру. Если вы соглашаетесь до ее
получения просмотреть некий рек�
ламный материал, то платите гораздо
меньше.

Операторы IPTV уже приходят к та�
ким концепциям, при которых кон�
тент, сопровождаемый рекламой, сто�
ит заметно дешевле, чем те же видео�
услуги без рекламы.

– Какая самая главная головная
боль у президента TM Forum се�
годня?

– Это попытка понять и предста�
вить себе, каким образом телеком�
муникационные компании и ин�
тернет�компании, такие как Google,
будут взаимодействовать через два
года. Это самое большое и дина�
мичное неизвестное. Я трачу очень
много времени на общение с пред�
ставителями многих фирм и стара�
юсь составить свое мнение об этой
динамике. 

Мы имеем дело с двумя соперни�
чающими мирами. Один мир начал
с передачи голоса и затем развился
до передачи данных и изображе�
ний. А второй, оттолкнувшись от
поиска в Сети, вырос до передачи
голоса, видео и данных. Первый
опирается на модель, построенную
на биллинге. Второй – на деньги
рекламодателей. Оба обслуживают
одного и того же клиента. Чем все
кончится – я не знаю. Вот моя го�
ловная боль .

– Я знаю по крайней мере одно�
го игрока рынка, для которого все
в любом случае кончится хоро�
шо. Это абонент.

– Да, клиент выиграет. Вопрос в том,
что будет с компаниями.

– Мне бы хотелось встретиться с
Вами через пять лет и обсудить
Ваши прогнозы и опасения.

– Я уверен, что в главном я окажусь
прав. Признаюсь, пять лет назад я и
представить бы себе не мог предмета
нашего сегодняшнего разговора –
Google. Наверняка за эти пять лет слу�
чится нечто, что мы сегодня даже не
можем себе вообразить.
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Пока отечественный рынок услуг определения местоположения ищет в потемках

себя и клиентов (орбитальная группировка неполная, карт нет, потребительской

аппаратуры нет), мы нашли тех, кто «знает курс и помнит ремесло». Они прокла+

дывают крутой маршрут российской навигации (Î см. тему номера, с. 40–59 Í).

Родился в 1951 г. в г. Омутнинске

Кировской области. После оконча�

ния в 1974 г. Ленинградского меха�

нического института поступил на

работу в Научно�производственное

объединение прикладной механики

(Красноярск�26, ныне – г. Желез�

ногорск Красноярского края). За

33 года прошел путь от молодого

специалиста�инженера до гене�

рального конструктора и генераль�

ного директора НПО ПМ им. М.Ф.

Решетнёва.

Кандидат технических наук, до�

цент кафедры космических аппа�

ратов, член�корреспондент Рос�

сийской академии космонавтики

им. К.Э. Циолковского, лауреат

премии Правительства РФ в об�

ласти науки и техники.

Родился в 1962 г. в Москве. Окончил

Московский государственный универси�

тет геодезии и картографии с квалифика�

цией «инженер�оптик�конструктор», Мос�

ковский государственный университет

технологий и управления с квалификаци�

ей «экономист», факультет подготовки и

повышения квалификации Военной ака�

демии Генштаба Вооруженных сил РФ.

С 1984 г. работает в НИИП (сегодня

ФГУП «РНИИ КП»), в 2001 г. назначен на

пост гендиректора. В 2006 г. назначен

генеральным конструктором ГЛОНАСС.

Доктор технических наук, член Прези�

диума Российской академии космонав�

тики им. К.Э. Циолковского.

Награжден орденом Дружбы, медалью

ордена «За заслуги перед Отечеством» II

степени, лауреат премии Правительства

РФ в области науки и техники.

Николай Алексе+

евич ТЕСТОЕДОВ,

генеральный

конструктор и гене8

ральный директор

ФГУП «Научно8про8

изводственное объ8

единение приклад8

ной механики им.

М.Ф. Решетнёва»

Юрий Матэвич

УРЛИЧИЧ,

генеральный ди8

ректор – генераль8

ный конструктор

ФГУП «Российский

научно8исследова8

тельский институт

космического при8

боростроения»

Родился в 1946 г. Окончил фа�

культет радиоэлектроники лета�

тельных аппаратов Московского

авиационного института им.

С. Орджоникидзе. С 1971 по 1973 г.

проходил службу в армии. С 1973

по 1994 г. работал на предприяти�

ях ВПК. С 1994 г. по настоящее

время – вице�президент ОАО

«МТС» по техническому развитию и

одновременно гендиректор науч�

но�исследовательского центра

«Интеллект Телеком».

Доктор технических наук, профес�

сор, академик Международной ака�

демии связи, Почетный радист РФ,

вице�президент Национальной ра�

диоассоциации России, член Сове�

та Инфокоммуникационного союза России. Лауреат

премии Правительства РФ. Награжден орденом Почета.

Родился в 1953 г. в Ярославской об�

ласти. Окончил Ленинградский институт

точной механики и оптики (ЛИТМО) по

специальности «электронные вычисли�

тельные машины». Работал в вычисли�

тельной лаборатории ЛИТМО, в Ленин�

градском научно�исследовательском

проектном институте. С 1981 г. в Рос�

сийском институте радионавигации и

времени, где прошел все ступени квали�

фикационного роста – от старшего ин�

женера до гендиректора (с 2003 г.).

Доктор технических наук, имеет более 15

авторских свидетельств на изобретения.

Награжден знаком «Почетный радист»,

медалями «300 лет Российскому флоту»,

«В память 300�летия Санкт�Петербурга»,

Почетной грамотой Правительства РФ.

Женат, имеет взрослых сына и дочь и трех горячо обо�

жаемых внуков. В свободное время любит порыбачить.

Сергей

Борисович

ПИСАРЕВ,

генеральный ди8

ректор ОАО «Рос8

сийский институт

радионавигации и

времени»

Юрий

Алексеевич

ГРОМАКОВ,

вице8президент

МТС, глава

R&D8центра «Ин8

теллект8Телеком»

АФК «Система»

Денис ИРЗ,

директор депар8

тамента новых

технологий и

проектов компа8

нии «МегаФон8

Москва»

Родился в 1973 г. в Москве. В 1996 г. окончил физический факультет Москов�

ского государственного университета им. М.В. Ломоносова по специальности

«теоретическая физика». В 1999 г. защитил кандидатскую диссертацию по ста�

тистической физике двумерных систем.

В «МегаФон�Москва» – с 2001 г. В настоящее время – директор департамен�

та новых технологий и проектов.

В свободное время любит музицировать с друзьями и путешествовать с

семьей.



– Родилась я в Казахстане, в городе
Петропавловске. Это всего 250 км от
Омска, но сейчас моя малая родина
уже в другом государстве. Мама рабо�
тала на оборонном заводе инжене�
ром�конструктором, а папа всегда был
на руководящей работе. Семья была
очень активная: каждые выходные ку�
да�нибудь отправлялись с рюкзаками
и палаткой – в горы, на озера, на ры�
балку... Но, похоже, с этими походами
родители тогда несколько перебор�
щили, потому что сейчас я предпочи�
таю отдыхать с комфортом, хотя ры�
балку люблю до сих пор.

«Гордость школы
во всех отношениях…»

В детстве, по стопам старшего бра�
та, пошла в музыкальную школу и
чрезвычайно ответственно относи�
лась к занятиям: как и положено, по 3
часа в день играла на фортепиано. Раз
надо – значит надо. Кстати, играю до
сих пор, чаще всего Шопена. И конеч�
но, люблю классическую музыку, от�
ношусь к ней по�настоящему трепет�
но. Особенная любовь – Вивальди. У
меня даже на смартфоне есть его цикл
«Времена года». Мне достаточно по�
слушать эту музыку, и сразу поднима�
ется тонус. Вивальди для меня – источ�
ник уверенности. Работа руководителя
предполагает ежеминутное принятие
решений, а аккорды этого композито�
ра помогают сосредоточиться. Послу�
шала – и всё: решение принято, и я уве�
рена, что оно правильное.

Вообще я была очень серьезным ре�
бенком. Не любила гулять во дворе,
просто не понимала, что там может
быть интересного. В школьные годы
много читала. Домашняя библиотека

была прочитана целиком: полные
собрания сочинений Чехова, Толсто�
го, Достоевского... Но к гуманитариям
себя никогда не относила: выигрыва�
ла городские и областные олимпиады
по физике и математике и была един�
ственной девочкой в классе, с которой
можно было поговорить на техничес�
кие темы. Правда, с сочинениями по
литературе тоже не испытывала проб�
лем. А еще активно занималась обще�
ственной работой: была председате�
лем совета дружины, секретарем ко�
митета комсомола, членом райкома
комсомола... В общем, гордость школы
во всех отношениях.

«Временами
я просто стерва…»

Вопрос, чем заниматься после шко�
лы, для меня не стоял – только инфор�
мационные технологии, поэтому по�
ступила в Омский институт
инженеров железнодо�
рожного транспорта
на факультет автома�
тики и телемехани�
ки. Тут и началась
моя самостоятель�
ная жизнь, в обще�
житии, вдали от до�
ма. Родители вполне
могли обеспечивать
меня, но я почему�то
решила, что непремен�
но должна работать,
устроилась секрета�
рем�машинисткой и все 5 лет учебы
каждый день после занятий ходила на
работу. Хотя традиционная студен�
ческая жизнь тоже не обошла сторо�
ной: дискотеки, КВНы, бесконечные
романы – времени хватало на все.

Правда, в отличие от школы в инсти�
туте училась неважно: в дипломе одна
пятерка, и та по философии. Я честно
заявляла преподавателям, что не все
поняла из прочитанных за семестр
лекций, и мне ставили тройки (види�
мо, за откровенность). В результате
вместе с дипломом получила «реко�
мендацию» не работать по специаль�
ности. Но все произошло с точностью
до наоборот: с момента окончания
института и до сегодняшнего дня я, в
отличие от многих моих однокурсни�
ков, работаю только по специальнос�
ти. И, по�моему, вполне успешно.

Инженерная карьера началась на
Омском телевизионном заводе в
должности инженера�технолога и за�
тем конструктора нестандартного
оборудования. Сама разрабатывала
электронные схемы и платы. Очень
интересная и живая работа. А потом
неожиданно для себя оказалась в ор�

ганах связьнадзора, где прорабо�
тала инженером�программис�

том ровно 10 лет. Это была
прекрасная возможность
наблюдать за развитием
российского телекомму�
никационного рынка. Но
в какой�то момент я ре�
шила, что «выросла» и мне

пора заняться чем�то дру�
гим. Так 5 лет назад роди�
лась идея создать
собственную компанию,
предоставляющую услуги
беспроводного доступа в

Интернет. Реализовалась идея почти
сразу: с будущим партнером (одним
из действующих в Омске операто�
ров) мы пришли в кафе, положили на
стол блокнот, обсудили детали… На�
кануне было зарегистрировано кра�
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Инна БОНДАРЕВА:
Женщина, у которой нет конкуренток

Она отлично готовит, купается в проруби, любит

смотреть футбол, играет на фортепиано...

А еще Инна Бондарева – генеральный директор

компании «Омск+Инфо», оператора широкополосной

беспроводной сети интернет+доступа, и, наконец,

просто красивая женщина.

5 лет. Настоящая блондинка



сивое доменное имя omsk.info, по�
этому вопрос с названием решился
быстро – только «Омск�Инфо».

Сначала нас было трое: я – генераль�
ный директор, технический директор и
бухгалтер. Сейчас в «Омск�Инфо» пос�
тоянно работают 10 человек. Коллек�
тив маленький, а проектов много, и есть
очень большие. Правда, многие работы
мы выполняем по договорам подряда с
партнерами. Но без взаимопонимания
и доверия между сотрудниками ничего
бы не получилось. Мне кажется, что у
нас в компании хорошие отношения и
коллектив меня любит. Но руководи�
тель я очень строгий. Скажу больше:
временами я просто стерва! Но сотруд�
ники сразу улавливают, когда у меня
плохое настроение. Если что не так –
ругаюсь. Правда, рублем не наказываю
– понимаю, что у сотрудников есть

семьи, кто�то покупает машину, берет
кредит, строит дом... Хотя увольнять лю�
дей приходилось, и это, на мой взгляд,
самое сложное в работе руководителя...

«Лучше это
сделать самой…»

«Омск�Инфо» – компания, как при�
нято считать, «мужского» профиля, но
многие вещи я люблю делать
собственными руками, в том числе и
на крышах, где стоят наши антенны.
Если у клиентов какие�то проблемы с
установкой оборудования, часто сама
выезжаю на место и лезу на крышу, не
думая о том, что на мне сегодня наде�
то: брюки, мини�юбка, высокие каблу�
ки... Надо на крышу – значит надо, и

лучше это сделать самой. Бывая в дру�
гих городах, всегда смотрю на крыши,
где и какие антенны стоят, а потом
спрашиваю у знакомых операторов
что там, как и почему. В общем, рас�
ширяю кругозор. И конечно, много
читаю специальной литературы, счи�
таю, что если занимаюсь беспровод�
ными сетями, то должна знать о них
все. Тем более что на нашем рынке

женщин, мягко говоря, не восприни�
мают. Хотя ко мне, по�моему, уже при�
выкли. Правда, всякий раз, участвуя в
мероприятиях, где собираются опера�
торы радиосетей России, поглядываю,
не появилась ли еще в какой�нибудь
компании, специализирующейся на
беспроводных сетях передачи дан�
ных, женщина�руководитель. Но пока
конкуренток нет.

Записала Евгения ВОЛЫНКИНА
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О кулинарном искусстве

Я отлично готовлю. И научилась это�

му не в родительском доме, а в инсти�

тутском общежитии. На общей кухне

обмен кулинарным опытом проходил

очень активно и плодотворно. В

стройотряде научилась готовить вели�

колепные борщи. Есть у меня и два

фирменных блюда: рыбный пирог и

торт «Наполеон». Их рецепты я получи�

ла от тети и храню как семейную ре�

ликвию. Правда, уже не помню, когда в

последний раз пекла торт – времени

на это катастрофически не хватает.

О любви и дружбе

Семья, работа, общество для меня

всегда составляли единое целое. Пер�

вый раз вышла замуж на пятом курсе

института. Но в первом браке мне при�

ходилось разделять работу и семью, и в

один прекрасный день я поняла, что для

меня это невозможно. Расстались мы

добрыми друзьями. Ну а мой нынешний

муж – моя настоящая вторая половинка.

Он тоже руководитель ИТ�компании.

Мы живем в «одном пространстве». Ин�

тересы, мысли, идеи – все общее. За 10

лет совместной жизни наши чувства и

отношения нисколько не изменились.

Об ответственности

Учась в музыкальной школе, на хор

ходить не любила, хотя пою хорошо. И

мама мне как�то сказала: «Если завтра

все не придут на хор, то и хора не бу�

дет». Ее слова помню до сих пор. Глав�

ное в жизни – это ответственность: ты

не пришел и хора не будет, потому что

каждый решил, что и без него споют.

Для рынка телекоммуникационных ус�

луг это важно вдвойне. Мы оказываем

услуги 24 часа в сутки и нельзя уйти с

работы, если есть нерешенная техни�

ческая проблема. По�мое�

му, безответственность – это

самое страшное. Даже отсутствие тех�

нической или какой�либо другой гра�

мотности не так страшно…

О характере

Он у меня, наверное, мужской. И во�

обще, мне нравятся многие мужские

«игрушки»: пиво, футбол (конечно,

смотреть и обсуждать), рыбалка, о ко�

торой могу поговорить со знанием де�

ла. На женские журналы реагирую со�

ответствующе – «чушь и бред». «Пять

шагов, чтобы удержать мужчину» – а

зачем его удерживать? Мужчин вокруг

много. «Как похудеть» – а зачем худеть,

себя мучить? У меня и так все хорошо!

Но читать женские журналы все же

приходится: надо же знать, чем живет

эта часть общества, и в том числе на�

ши клиенты�женщины.

О женских хитростях

Думаю, что в бизнесе я, как женщи�

на, гибче и хитрее мужчин. Если чест�

но, то я всегда и везде пользуюсь тем,

что нравлюсь мужчинам, что я «обая�

тельна и привлекательна». Всегда улы�

баюсь тем, с кем приходится иметь де�

ло: и директорам ИТ�отделов, и руко�

водителям крупных предприятий. И это

действует.

Об успехе

Успех каждый определяет для себя

сам. Нашей компании в этом году ис�

полняется 5 лет. У нас в Омске есть

собственная опорная сеть, которую мы

построили сами, буквально с нуля, и

этим гордимся. То есть успех налицо. А

как только начинаю думать, что я не ус�

пешна, включаю Вивальди – и все

встает на свои места.

Женский портрет на фоне телекома

Из блондинок – в студентки





Полгода назад компания
«Голден Телеком» начала
работы по проекту Triple�
65, в рамках которого пла�
нировалось к 2010 г. пост�
роить в 65 городах России
сети FTTB (волокно до до�
ма), позволяющие предо�

ставить широкополосный
доступ в Интернет корпо�
ративным и домашним
пользователям. Общая
численность населения в
этих городах – 65 млн че�
ловек и 65% из них прожи�
вают в многоэтажных до�
мах с числом квартир бо�
лее 100 (FTTB�сети будут
подводиться главным об�
разом к таким домам).
Трижды по 65 – 65 горо�
дов, 65 млн человек и 65%
домохозяйств и дали наз�
вание проекту Triple�65.

Изначально предполага�
лось к концу 2007 г. пост�
роить сети в 12 городах
России. Однако покупка
компании «Корбина Теле�
ком», судя по всему, дала
проекту мощный импульс.
Благодаря технологии ин�
дустриальной постройки
FTTB�сети, которую «Кор�
бина» отработала в Моск�

ве, и активному финанси�
рованию со стороны «Гол�
ден Телекома», работы
идут с существенным опе�
режением графика. Теперь
уже ясно, что к концу 2007 г.
сети будут построены в 24
городах, где ШПД смогут
получить обитатели 11,6
млн квартир (т.е. пример�
но 32,5 млн человек). Как
рассказал генеральный ди�
ректор «Корбины Теле�
ком» А. Малис, самое слож�
ное в этом проекте – это
получение разрешений на
строительство, а осталь�
ные процессы и процеду�
ры уже отлажены и в сред�
нем строительство город�
ской сети занимает 3 ме�
сяца. В новых сетях каж�
дый многоэтажный дом
получает канал с полосой
пропускания 2 Гбит/с.

www.goldentelecom.ru
www.corbina.ru

Выход целого ряда мировых вендоров (LG, Navigon, Dash)
на новый для них рынок GPS�навигации не случаен: по дан�
ным Industrial Economics & Knowledge Center, продажи GPS�
приемников в мире в последние годы растут на 25–30%. В
России эта цифра составляет 300%, что объясняет череду
презентаций поставщиков устройств автомобильной навига�
ции в последние несколько месяцев. В их числе поставщик
бытовой телефонии Voxtel, представивший две модели GPS�
навигаторов Voxtel Carrera: серия X350 (с 3,5�дюймовым эк�
раном) в продаже с октября, а X430 (4,3 дюйма) появится в
ноябре.

Прежде чем выходить на новый для себя сегмент, Voxtel
провела исследование российского рынка GPS�навигации.
По словам А. Шабловского, СЕО российского офиса Voxtel, рынок GPS�навигаторов
в России пока в зачаточном состоянии (по уровню развития соответствует евро�
пейскому, каким он был в 2004 г.), но в то же время – на пороге бума.

Компания намерена, говорит член совета директоров Voxtel Д. Лалвани, стать через
полтора года поставщиком GPS�навигаторов номер один на российском рынке – по�
ка здесь доминирует Garmin с 35%�ной долей и отсутствует TomTom (доля мирового
рынка 37%). Voxtel делает ставку на агрессивный маркетинг: стоимость X350 составит
примерно 8 тыс. руб. (на рынке эта категория стоит от 10 тыс. руб.), а X430 – 10,1 тыс.

В навигаторах Voxtel используются чипсеты SiRF. Версия Voxtel Carrera для России
оснащена навигационной системой «Навигатор 3.0» от компании «Навител».

www.voxtel.ru
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«Росинфокоминвест»
Леонид РЕЙМАН возглавил со�
вет директоров.
Григорий БУНАТЯН назначен
гендиректором.

«Ситроникс»
Сергей АСЛАНЯН назначен пре�
зидентом.

«Комстар!ОТС»
Ирина МАТВЕЕВА назначена ви�
це�президентом по финансам.

«Голден Телеком»
Кира КИРЮХИНА назначена ди�
ректором по корпоративным
коммуникациям.
Светлана КОСТЮКОВА назна�
чена вице�президентом подраз�
деления по работе с клиентами.

«Старт Телеком»
Сергей САРКИСОВ назначен
техническим директором.

«Телекомпания
Санкт!Петербургское
кабельное телевидение»
Руслан ЕВСЕЕВ назначен генди�
ректором.

«Национальные
кабельные сети»
Виктор ПИНЧУК назначен ген�
директором.

«Национальные
телекоммуникации»
Сергей КАЛУГИН назначен ген�
директором.

«Би!Эй!Си»
Александр САРАЕВ назначен
гендиректором.

SafeLine
Михаил САВЕЛЬЕВ назначен
гендиректором.

Intel
Стэйси СМИТ назначен главным
финансовым директором.

Nokia Siemens Networks
Джонатан СПАРРОУ назначен
гендиректором в России.

Powercom
Константин ЕРМАКОВ назначен
главой представительства в
Москве.

Avaya
Вячеслав МОРОЗОВ назначен
директором департамента по ра�
боте с партнерами.
Сергей КОРПУСНОВ назначен
директором департамента пря�
мых продаж.

Allied Telesis
Юрий БЕЛЬСКИЙ назначен гла�
вой представительства в России
и странах СНГ.

ESET
Андрей АЛБИТОВ назначен гла�
вой представительства в России.

Netgear
Дмитрий ТАНЮХИН назначен
главой представительства в Рос�
сии.

Genesys Telecommunications
Laboratories
Пол СЕГРЭ назначен президен�
том и главным управляющим.

www.iks+media.ru

Кадровые
назначения

«Голден Телеком» и «Корбина»
работают по+стахановски

Voxtel рвется в лидеры
российского рынка GPS+устройств

Главный управляющий

компании «Голден Телеком»

Ж.+П. Вандромм: «Общий

объем затрат на прокладку

100+мегабитного кабеля к

квартире – около $60»

А. Шабловский: «Рынок

автомобильной

навигации готов к

приходу новых игроков»





(вслед за Verysell и OCS) дистрибьюто�
ром систем начального уровня Sun
Microsystems в России. Merlion будет
поставлять серверы начального уровня
и уровня предприятия на базе архитек�
туры x86, рабочие станции на базе x86,
системы хранения данных начального
уровня и уровня предприятия и ПО ба�
зового уровня.

У каждого из партнеров свои цели:
Sun, занимающая по продажам серве�
ров на базе x86 пятое место в мире, но
в СНГ реализовавшая потенциал в этом
сегменте не полностью, намерена уси�
лить свои позиции и увеличить регио�
нальное представительство, Merlion –

получить полный спектр серверов на�
чального уровня от мировых вендо�
ров (HP, Dell, Sun).

Статус Channel Development Provider
по системам начального уровня Sun
российская компания получила благо�
даря высокому рейтингу, номенклату�
ре производителей, развитой партне�
рской сети и присутствию на локаль�
ных рынках. Но основной фактор вы�
бора – 36%�ный рост бизнеса в 2006 г.,
причем более 60% продаж – в регио�
нах. Формированием канала продаж
решений Sun займется департамент

продаж Merlion System Solutions (MSS).
В планах Merlion сертификация спе�

циалистов, поддержка партнеров, в том
числе техническая экспертиза реше�
ний, построенных на оборудовании
Sun, доступ к демоверсиям серверов
Sun на процессорах Intel и AMD, а так�
же online�поддержка продаж: B2B�пор�
тал и конфигуратор по оборудованию
Sun на сайте MSS.

Сотрудничество будет расширяться:
в планах на 2008 г. – дистрибуция
SPARC, на 2009 г. – всей линейки про�
дукции Sun.

www.sun.ru,
www.merlion.ru
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«Северо!Западный Теле!
ком» завершил сделку по
продаже 15% акций «Теле!
коминвеста» «АФ Телеком
Холдингу».

АФК «Система» приобрела
28,16% акций «Далькомбан!
ка» и 10% акций индийского
оператора связи Shyam
Telelink.

«Синтерра» завершила при�
соединение «Саткомлайна».

ГК «НАФТА» консолидирова�
ла принадлежащие ей пакеты
акций «Мостелесети» и «На!
циональных кабельных се!
тей» в рамках единой хол�
динговой компании «Нацио!
нальные телекоммуника!
ции».

«Tele2 Россия» купила у
СМАРТС сотового оператора
«Телеком!Евразия» (Крас�
нодарский край).

ГК ЛАНИТ приобрела сис�
темного интегратора «Корус
АКС» (Екатеринбург).

ГК «Систематика» приобрела
бизнес компании Аэро Солю!
шенз», консультанта и разра�
ботчика технологий RFID.

«Би!Эй!Си» приобрела долю
в уставном капитале систем�
ного интегратора «Диалог!
Киев» и подписала соглаше�
ние со «Стэп Лоджик» о соз�
дании единой группы компа�
ний. 

СТРИМЛАЙН приобрел кон�
тент�провайдера «Джипруф
Энтертейнмент» (Белорус�
сия).

Tele2 продала Vodafone свои
итальянское и испанское
подразделения, которые за�
нимаются фиксированной те�
лефонией и доступом в Ин�
тернет.

Huawei Tech Investment, до�
черняя компания Huawei
Technologies, совместно с
инвестиционным фондом
Bain Capital Partners приоб�
рели 3Com.

Sony Ericsson заключила с
Motorola соглашение о про�
даже ей 50%�ной доли в сво�
ем подразделении UI
Holdings BV.

Nokia приобретает произво�
дителя цифровых карт
Navteq.

Cisco Systems завершила
процесс приобретения ком�
пании Latigent.

Акционеры Avaya одобрили
ее слияние с компаниями
Silver Lake и TPG Capital.

Citrix Systems приобрела
компании QuickTree и
XenSource.

www.iks+media.ru

M&A 

В 2001 г. В. Симоненко (справа), гендиректор

Merlion, в списке потенциальных вендоров записал:

HP, Dell, Sun. Сегодня закрыта последняя позиция

«МегаФон» запустил в коммерческую эксплу�

атацию первый фрагмент сети UMTS/HSDPA из

30 базовых станций производства Nokia

Siemens Networks. Услуги 3G доступны в Санкт�

Петербурге (в Центральном и Василеостров�

ском районах, на вокзалах, в аэропортах «Пул�

ково 1» и «Пулково 2») и в г. Пушкин. Сетевая

инфраструктура позволяет передавать данные

со скоростью до 3,6 Мбит/c. Абонентам пред�

лагаются высокоскоростной мобильный доступ

в Интернет, видеозвонки и мобильное ТВ.

www.megafon.ru

Есть 3G!

«Телесофт�Россия», «Контел 2000» и «ВОКС

Телеком», приобретенные недавно немецкой

компанией LTC�Group, на выставке «ИнфоКом�

2007» впервые выступили в качестве холдинга.

Сегодня компании совместно работают на рын�

ке отечественных телекоммуникаций и готовят�

ся представить комплекс услуг для корпоратив�

ных заказчиков и партнеров, а также для широ�

кого круга потребителей традиционной теле�

фонии и высокоскоростной передачи данных.

www.tlsoft.ru, www.contel2000.ru,

www.voxtelecom.ru

Плечом к плечу

IBM и правительство Москвы начали прог�

рамму раннего обучения IBM KidSmart в го�

сударственных дошкольных учреждениях.

На первом этапе в программе примут учас�

тие 40 московских детских садов. Они полу�

чили в дар 80 комплектов KidSmart PC с ру�

сифицированным обучающим ПО, которое

поможет развить у детей пространственное

воображение и творческие способности, а

также освоить основы математики и естест�

венных наук. 

www.ibm.com

За компьютер – с детского сада

Merlion стал третьим





«ВымпелКом» предложил

своим средним и крупным

корпоративным клиентам ус�

лугу «Анализатор счета». Это

разработанная ВЦ «1С�Ра�

рус» программа автоматиза�

ции управления служебной

сотовой связью. Она позво�

ляет задать правила компен�

сации расходов на мобиль�

ную связь для каждого со�

трудника: фиксированная

сумма, определенные про�

центы от суммы счета, звонки

только в рабочее время и/или

на определенные номера те�

лефонов, только голосовой

трафик и т.д. Программа ус�

танавливается на компьютер

сотрудника, отвечающего за

корпоративную мобильную

связь, и должна существенно

экономить его рабочее вре�

мя. Он получает с сайта

«ВымпелКома» детализиро�

ванные счета и загружает их в

«Анализатор», который выда�

ет полную информацию о

пользовании служебным мо�

бильником каждым абонен�

том и сумму его долга перед

родным предприятием. А ес�

ли в корпоративной системе

предприятия работает бух�

галтерская программа «1С»,

то данные из «Анализатора

счета» можно автоматически

загрузить туда для вычетов

задолженности сотрудника

из его зарплаты. Правда, раз�

работчики подчеркивают, что

«Анализатор счета» – это са�

мостоятельная программа,

которая может работать в ав�

тономном режиме без интег�

рации с «1С», но в этом слу�

чае автоматически данные в

систему расчета зарплаты

загружаться не будут. За

пользование «Анализатором»

установлена абонентская

плата: от 1435 руб. в месяц

для компаний, имеющих не

более 50 служебных мобиль�

ников, до 8610 руб., если чис�

ло абонентов превышает 300.

www.beeline.ru

www.rarus.ru
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«ЦентрТелеком», разместив

на площадке SETonline заказ

на сумму 268 млн руб. ($10,7

млн), заключил крупнейшую

сделку за всю историю элект�

ронной торговли.

Инфокоммуникационный

союз инициировал проект

«Мобильные платежи», основ�

ная цель которого – расшире�

ние доступа граждан России к

современным платежным ус�

лугам путем использования

сетей подвижной связи, и

принял в число ассоцииро�

ванных членов ООО «Мобиль�

ные платежные системы».

«ТрансТелеКом» заключил

договор о межсетевом взаи�

модействии с китайским опе�

ратором China Tietong

Telecommunications

Corporation.

«Комстар!ОТС» запустил на

территории терминала С

аэропорта «Шереметьево»

сеть Wi�Fi, которая

подключена к магистральной

сети оператора на скорости

10 Мбит/с.

МТС начала пользователь�

ское тестирование первой на

Украине сети высокоскорост�

ного беспроводного Интерне�

та на базе технологии СDMA�

450 Rev A.

K!Telecom, дочерняя компа�

ния МТС в Армении, получи�

ла частоты для предоставле�

ния услуг 3G.

INFON вышел на рынок инте�

рактивных контентных услуг

для абонентов крупнейших

сотовых операторов на тер�

ритории Израиля – Orange,

Cellcom и Pelephone.

АСВТ начала продвигать на

рынок решение масштаба го�

рода, включающее монито�

ринг качества работы город�

ских служб, видеонаблюде�

ние за объектами городской

инфраструктуры и управле�

ние транспортом.

«Арктел» приступил к прода�

же в Москве под брендом

«Слово�номер» буквенных те�

лефонных номеров (напри�

мер, 661�BANK).

МТС при поддержке Alcatel!

Lucent и Research in Motion

запустила на Украине услугу

Blackberry.

www.iks+media.ru

Кбайт
фактов

«Анализатор счета»
для экономных корпоративных клиентов

А. Пятахин, директор по корпо+

ративным продажам «Вымпел+

Кома»: «Сейчас сотрудники

воспринимают корпоративный

телефон как халяву, но «Ана+

лизатор счета» ликвидирует

это заблуждение»

Установка терминала VSAT становится

обычным способом организации канала свя�

зи в районах Крайнего Севера. Именно таким

путем пошел «Межрегионтрубопроводстрой»,

решая проблему «последней мили» на объек�

те в Республике Коми. Спутниковая сеть SPIN

(оператор «Рэйс Телеком») предоставила

компании высокоскоростной доступ в Интер�

нет, электронную почту и телефонную связь с

центральным офисом и другими городами.

www.spin.ru

VSAT, еще VSAT



Многие помнят, что

«Сибинтек» был создан в

2000 г. как аутсорсинговая

компания НК «ЮКОС». До

2003 г. ЮКОС был един�

ственным клиентом

«Сибинтека», но потом по

известным причинам

«Сибинтеку» пришлось на�

чать более разнообразную

«внешнюю» деятельность. И

в этом он достиг заметных

успехов: после падения объ�

ема доходов в 2003–2004 гг.

начался новый рост за счет

расширения круга клиентов.

Более того, по заявлению

президента «Сибинтека»

С. Шашурина, начиная с

2008 г. его компания уже ни�

как не будет связана с

предприятиями бывшего

ЮКОСа (т.е. нынешней «Рос�

нефти»), и больше у компа�

нии не будет ни одного за�

казчика, от которого бы за�

висело всё. К своему семи�

летию компания сформиро�

вала стратегию работы в но�

вых условиях и существенно

расширила свой продукто�

вый портфель. Доля теле�

коммуникационного сектора

составляет сейчас в обороте

«Сибинтека» 15%, и одним

из крупнейших телеком�про�

ектов в 2006–2007 гг. стала

организация спутниковой

связи с использованием тех�

нологии VSAT для удаленных

объектов ОАО «РЖД».

Совершенно новое на�

правление работы – меди�

цинские информационные

системы. «Сибинтек» по

собственной инициативе

разработал стандарт элек�

тронной карты пациента,

который пока реализован

только в одном городе – Ка�

зани. Вообще говоря, с тех�

нической точки зрения про�

ект создания единой меди�

цинской карты, с которой

можно было бы прийти в

любую поликлинику, в эпоху

телекоммуникаций и ИТ

вполне реален, но пока

«Сибинтеку» приходится до�

казывать, что эту сказку

можно сделать былью.

www.sibintek.ru
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Ericsson и Nokia Siemens

Networks получили россий�

ские сертификаты соответ�

ствия на оборудование под�

систем базовых станций для

сетей мобильной связи треть�

его поколения стандарта

UMTS с поддержкой техноло�

гий HSDPA и HSUPA.

Оборудование WiMAX 802.16е

производства Huawei

Technologies, работающее в

диапазонах частот 2496–2690

и 3400–3600 МГц, сертифици�

ровано Мининформсвязи РФ.

«МФИ Софт» разработала но�

вое комплексное решение РТУ

(Русский телефонный узел),

которое позволит операторам

связи осуществлять миграцию

от TDM к NGN без нарушения

целостности существующей

инфраструктуры.

CBOSS осуществил техничес�

кое объединение биллинго�

вых систем компаний «Ени!

сейтелеком» и «СТеК Джи

Эс Эм», имевших до объеди�

нения разные валюты учета.

www.iks+media.ru 

Кбайт
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«Сибинтек»:
слухи о нашей смерти сильно преувеличены

С. Шашурин: «У нас практи+

чески нет проектов, которые

не закончились бы внедрени+

ем и эксплуатацией»

реклама



Похоже, МТС нашла,
какую дополнительную
услугу предложить або�
нентам среднего возрас�
та. В мае на ее WAP�пор�
тале появился новый раз�
дел «Мобильные книги»,
ориентированный на ау�

диторию в возрасте от 25
до 40 лет. «Мы увидели,
что для широкой группы
наших абонентов книги
более интересны, чем иг�
ры или музыка, – говорит
П. Ройтберг, директор де�
партамента МТС по раз�
витию продуктов и услуг,
– и решили предложить
людям то, что им нужно».

Правильность такого
расчета подтверждают
приведенные им цифры:
несмотря на то что этот
раздел WAP�портала спе�
циально не рекламиро�
вался, сегодня его посе�
щаемость – до 100 тыс.
заходов в месяц. Посеща�
емость всего портала за I
полугодие 2007 г., по сло�
вам П. Ройтберга, вырос�
ла на 20%.

Благодаря усилиям
компании�разработчика
«Мобайл Инфоком», веду�
щей этот раздел, сегодня
на WAP�портале МТС або�
нентам доступно более
300 книг по цене около
100 руб. без стоимости
WAP�трафика. В начале
октября оператор сделал
посетителям раздела
«Мобильные книги» по�
дарок, предложив роман
С. Лукьяненко «Чистовик»
(продолжение романа
«Черновик», вышедшего
два года назад). Появле�
ние книги на портале не
намного, но опередило
начало продаж ее бумаж�
ной версии.

Популярный писатель
ожидает, что размещение
книги на WAP�портале
МТС позволит россиянам
из небольших городов и
поселков, куда книга в
традиционном виде дой�
дет очень нескоро, при�
обрести ее одновремен�
но с жителями столицы.

www.mts.ru
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«ФОРС – Центр разработ!

ки» вывел на российский ры�

нок под брендом ROSES по�

исковую систему для корпо�

ративных и интернет�сетей,

обеспечивающую защищен�

ный быстрый поиск информа�

ции по смысловым связям во

всех корпоративных и внеш�

них источниках с учетом осо�

бенностей русского словооб�

разования и тезауруса.

ИВК получила патент на спо�

соб защиты информационных

ресурсов неоднородной вы�

числительной сети на основе

комплекса системообразую�

щего ПО класса middleware,

обеспечивающего гарантиро�

ванную доставку информа�

ции, целостность и подлин�

ность прикладного и систем�

ного ПО, предоставление

унифицированного доступа к

разнородным вычислитель�

ным ресурсам.

Ericsson запустила в произ�

водство инфраструктуру и

аппаратную платформу,

поддерживающие техноло�

гии WCDMA/HSPA в диапа�

зоне 2,6 ГГц.

China Mobile установила ба�

зовую станцию GSM производ�

ства Huawei Technologies на

горе Эверест (на высоте

6 500 м), которая позволит

участникам эстафеты Олим�

пийского огня пользоваться

мобильной связью во время

восхождения к вершине.

Создан новый домен верхне�

го уровня .post, который объ�

единит почтовых операторов

мира.

ОсОО «Исател», дочерняя

компания «Интерспутник Хол�

динга», начала коммерческую

деятельность на территории

Кыргызстана.

«АНКАД» аккредитована ФСБ

России как испытательная ла�

боратория для исследования

функциональных свойств ПО

информационных и телеком�

муникационных систем на со�

ответствие требованиям ИБ

для информации, не содержа�

щей государственной тайны.

«Информзащита» создала

компанию SafeLine, которая

станет специализированным

дистрибьютором решений по

информационной безопас�

ности.

www.iks+media.ru
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С. Лукьяненко считает, что

читать книги с мобильного

телефона не так удобно, как с

КПК, но вполне возможно

МТС расширяет
целевую аудиторию WAP+портала

В Красноярске в рамках

программы «Безопасный

город» запущен пилотный

проект «Телеметрия и учет

для ЖКХ» по автоматизации

сбора информации с объек�

тов жилищно�коммунально�

го хозяйства. Его реализова�

ли «Норильск�Телеком» со�

вместно с интегратором

ООО «КрасИнформ». В

эксплуатацию введены авто�

матизированные системы

диспетчеризации лифтового

хозяйства и охранно�пожар�

ной сигнализации; сбор те�

леметрической информации

по расходованию электро�

энергии и воды; видеонаб�

людение и контроль доступа

в подъездах жилых домов.

Использование этих систем

повысит эффективность

эксплуатации оборудования,

сократит энергетические по�

тери, сделает прозрачным

учет потребляемых водных

ресурсов и повысит уровень

безопасности населения.

www.norcom.ru

Красноярск
станет безопаснее



О том, что в Межведомственном су�
перкомпьютерном центре РАН появится
новый компьютер с производитель�
ностью 100 терафлопс (триллион опе�
раций с плавающей запятой в секунду),
который войдет в пятерку самых высо�
копроизводительных систем в Европе,
россиянам сообщил во время прямой
линии В.В. Путин.

Созданный в 1996 г. по совместному
решению Президиума РАН, Министер�
ства науки и технологий РФ и Россий�
ского фонда фундаментальных исследо�
ваний для решения фундаментальных и
прикладных задач, требующих большо�
го объема вычислений и обработки дан�
ных, МСЦ сегодня – вычислительный
центр мирового уровня. Его ресурсами в
России пользуются 958 ученых из 87 на�
учных и образовательных институтов.
Однако, по словам Б. Шабанова, замести�
теля директора МСЦ РАН, спрос на вы�
числительные ресурсы растет и сегодня
в 10–15 раз превышает предложение.

Первый этап пилотного проекта по мо�
дернизации вычислительной системы
центра начался год назад с установки

кластера из 160 блейд�серверов HP
BladeSystem c�Class на базе двухъядерного
процессора Intel Xeon 5160 и архитекту�
ры InfiniBand. На втором этапе МСЦ РАН,
компании HP и Intel инициировали ее
расширение до 470 блейд�серверов HP
Proliant BL460c на базе новейших четы�
рехъядерных процессоров Intel Xeon
5365, в результате которого пиковая про�
изводительность кластера в ближайшее
время возрастет с 7,7 до 45 Тфлопс. А в на�
чале 2008 г., по завершении третьего эта�
па, она достигнет 100 Тфлопс.

www.jscc.ru, www.hp.ru,
www.intel.com
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Росгидромет с помощью

«РуСата» установил в посел�

ке Амдерма (Республика Ко�

ми) VSAT�терминал для орга�

низации цифрового спутнико�

вого канала, связавшего

структурные подразделения

службы в Амдерме, Москве и

Обнинске.

«АПТ Телеком – системы

связи» (ГК ЛАНИТ) в рамках

проекта внедрения террито�

риально распределенной АТС

для Канала имени Москвы

установил оборудование

Avaya в центральном и до�

полнительном офисах и на

Тушинском РГС.

«Тайле» заключила дист�

рибьюторское соглашение с

Thecus Technology о по�

ставке на российский рынок

сетевых хранилищ уровня

SOHO и SMB.

Oberon осуществил для авиа�

компании AirUnion интегра�

цию системы Oracle Siebel

CRM и call�центра разработ�

ки Avaya.

www.iks+media.ru 
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В России создается новый суперкомпьютер

Б. Шабанов с памятным знаком

от партнеров по проекту



WaselTelecom имеет лицензию на пре�
доставление услуг связи в стандарте
CDMA2000 1Х в 22 северных районах
страны. В стране уже действуют четыре
коммерческих GSM�оператора и нацио�
нальная телекоммуникационная компа�
ния Afghan Telecom, предлагающая або�
нентам услуги как мобильной (в стандар�
те CDMA), так и фиксированной связи.

WaselTelecom использует комплексное
конвергентное ИТ�решение CBOSS, ос�
нованное на системе postpaid�биллинга
и обслуживания абонентов CBOSSbcc и
системе prepaid�биллинга CBOSSprepaid.

Это дает оператору возможность пред�
лагать своим клиентам значительно бо�
лее широкий перечень тарифов, чем у
конкурентов.

Необходимо отметить, что CBOSS про�
вел предварительное интеграционное
тестирование совместимости продуктов
CBOSS и коммутационного оборудова�
ния Samsung, устанавливаемого у заказ�
чика. Благодаря гибкости настроек инду�
стриального решения CBOSS с открытой
архитектурой тестирование было прове�
дено успешно и в сжатые сроки.

Оператор WaselTelecom, используя ре�
шение CBOSS, намерен занять значи�
тельную долю рынка за счет предостав�
ления современных сервисов. По пла�
нам оператора одним из конкурентных
преимуществ станет услуга доступа в Ин�
тернет. Компания предполагает в крат�
чайшие сроки добиться лидерства в пре�
доставлении услуг мобильного Интерне�
та в Афганистане. При этом у абонентов
будет возможность воспользоваться пре�
имуществами высокоскоростной пере�

дачи данных на основе технологии
EV�DO. Учет и автоматизация предостав�
ления интернет�сервисов будет обеспе�
чиваться интернет�платформой CBOSSip.

WaselTelecom станет первым операто�
ром связи в стране, активно использую�
щим интернет�сервисы в работе с або�
нентами. В состав решения CBOSS вошли
интернет�система самообслуживания
абонентов CBOSSics и веб�интерфейс
обслуживания абонента CBOSSwcc.

Сервис�центр обмена короткими со�
общениями CBOSSsms, установленный в
WaselTelecom, снабжен системами пре�
образования ICQ� и email�сообщений в
SMS и SMS�сообщений – в голосовые. Для
удобства абонентов установлена опция
обмена короткими сообщениями с або�
нентами, находящимися в сетях другого
стандарта.

Система информирования о пропущен�
ных вызовах CBOSSmissedCall, входящая в
поставленное решение CBOSS, позволит
оператору увеличить трафик на 3–5%. Не
менее важна для страны с развивающейся
экономикой и система распределения на�
числений за звонки CBOSSsplitCharging,
дающая возможность абонентам операто�
ра совершать звонок за счет вызываемой
стороны либо делить оплату вызова по�
ровну между вызывающей и вызываемой
сторонами. Данный продукт, так же как и
CBOSSmissedCall, обеспечивает увеличе�
ние объема исходящего трафика.

Мохаммад Гул Холми, управляющий
директор WaselTelecom, отметил: «Совре�
менный рынок предъявляет жесткие тре�
бования к операторам сотовой связи.
Конвергентное решение CBOSS дает нам
возможность предоставлять услуги с вы�
сочайшим уровнем качества, гарантируя
высокую надежность и бесперебойную
работу всех систем».

Дополнительная информация на

сайте www.cboss.ru
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CBOSS в Афганистане
В конкурентную борьбу на телеком+рынке Афганистана вступает новый CDMA+оператор,

предоставляющий услуги сотовой связи и передачи данных, а также ряд сервисов на базе

стационарных беспроводных технологий. Единым поставщиком ИТ+инфраструктуры

WaselTelecom стал CBOSS.

CBOSS – транснаци�

ональная корпорация,

один из мировых лиде�

ров в области комплекс�

ной автоматизации

бизнеса связи, обеспе�

чивающая конкурент�

ные преимущества те�

лекоммуникационным

предприятиям на всех

пяти обитаемых конти�

нентах планеты на ос�

нове инновационных

конвергентных ИТ�ре�

шений собственного

производства.

Полный спектр обо�

рудования, системного

и прикладного ПО и ус�

луг, включая консал�

тинг, внедрение «под

ключ», сопровождение,

обучение персонала, а

также аутсорсинг ИТ,

позволяет при гаранти�

рованном качестве тех�

нологий минимизиро�

вать капитальные и

операционные расходы

на них.

CBOSS способен

предоставить операто�

ру, сервис�провайдеру

или MVNO сверхнадеж�

ное решение для всей

ИТ�инфраструктуры

и/или сервиса, в том

числе полного ее аут�

сорсинга, с единой от�

ветственностью от од�

ного поставщика.

М. Холми: «Именно ре+

шение CBOSS позволит

нашей компании предло+

жить своим абонентам

ряд новых для региона

сервисов»
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Дивная пора, что есть в осени первоначальной, на�
водила на лирический лад участников совещания на
тему «Господдержка развития производства телеком�
муникационного оборудования и микроэлектроники
в России», проходившего под председательством пер�
вого зампреда Правительства РФ С.Б. Иванова в Обни�
нске, на территории производственного корпуса
Kraftway. Но руководителям отечественного IT�прома
было не до красот: они думали, как с помощью ИКТ ре�
шить задачу подъема экономики.

Условия задачи
Цифры впечатляют: в 2006 г. объем ИКТ�рынка в

стране вырос на 20% (1 трлн 162 млрд руб.), инвести�
ции в ИКТ превысили 260 млрд руб.

Однако на мировом рынке отечественным компа�
ниям трудно тягаться с зарубежными вендорами: на�
ши предприятия в массе своей небольшого размера,
что снижает доверие к их бизнесу; плохо налажено
межведомственное взаимодействие, за одну програм�

му отвечают подчас пять министерств; российские
производители контролируют лишь 25% (американ�
ские компании в США – 85%) своего родного рынка,
на котором прочно обосновались четыре�пять миро�
вых брендов.

Теперь о хорошем. ШПД, высокоскоростные сети,
переход к 3G и цифровому ТВ заставляют операто�
ров связи модернизировать свои сети, и отечествен�
ным производителям грех не воспользоваться свои�
ми преимуществами в цене, близости к потребите�
лю, ментальности, наконец. Налоговый климат ста�
новится мягче. Российские операторы выходят на
рынки ближнего зарубежья: в 2007 г. «ВымпелКом»
запустил свою сеть в Грузии, МТС приобрела лидера
армянского рынка сотовой связи K�Telecom (бренд
VivaCell); у «ВымпелКома» 49% на рынке Казахстана,
по 33% – Узбекистана и Армении; у МТС в Туркме�
нистане 82%, Узбекистане 52%, в Белоруссии 54%, на
Украине 39%. Дальнее зарубежье осваивают АФК
«Система» и «Альфа�Групп».

Поддержим отечественного
ИКТ+производителя

Варианты поддержки могут быть разные. Можно ло�
бовыми методами – простым наращиванием госзака�
за или повышением ввозных пошлин. Что приведет не
к буму, а к стагнации, ибо к закрытому рынку интерес
пропадает.

В своих выступлениях вице�премьер и присутство�
вавший на совещании министр ИТ и связи Л.Д. Рей�
ман делали акцент на другом. Для поддержки отечест�
венного производства нужна продуманная и скоор�
динированная политика государства. Ведь при усло�
вии господдержки к 2010 г. может быть достигнут су�
щественный рост во всех сегментах индустрии – в
микроэлектронике, например, в 10 раз. Механизм
госзаказа на оборудование должен работать на созда�
ние прогнозируемого высокого спроса на внутрен�
нем рынке ИКТ, в частности в рамках тех же ФЦП (см.
с. 47), но при этом сопровождаться коммерциализа�
цией. Компаниям нужно создавать условия для разме�
щения IPO не только в Лондоне или Нью�Йорке, но и
на российской бирже (пример –АФК «Система», уве�
личившая недавно объем торгов на локальном рынке
до 5% акций холдинга).

Компаниям, проектирующим IT�системы, следует
активнее кооперироваться с производством, с теми,
кто может заставить работать идею, которыми так
богато российское интеллектуальное пространство.
Пример – сотрудничество Kraftway с фирмой «Безо�

ИКТ+индустрия проходит кастинг
на роль драйвера российской экономики. Судя по динамике встреч топ+менеджеров стра+

ны с высокотехнологичной элитой и по медийной активности самих предприятий, ее

представляющих, что+то готовится. Закон, указ, очередное постановление? Еще одна PR+

акция в масштабах страны? Или все же?..
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пасный город» в проекте создания интегрирован�
ной системы общественной безопасности Москвы и
системы мониторинга ЖКХ. Синергия производ�
ства, инноваций, рыночных стимулов, консолида�
ции бизнеса – практическую ценность идеи высоко�
технологичных кластеров доказал не только миро�
вой, но и наш опыт: Черноголовка, Саров, Санкт�Пе�
тербург, Новосибирск, готовится Казань, очередь за
Обнинском... С.Б. Иванов дал понять, что придется
корректировать инвестиционную деятельность по
развитию наукоемких и высокотехнологичных про�
изводств, а также, возможно, интегрировать все ве�
домственные информационные системы в единый
информационный центр.

Приветствуются совместные разработки и с зару�
бежными компаниями. Внедрение продуктов отечест�
венных компаний мировыми вендорами повышает их
конкурентоспособность (классический пример:
SPIRIT разрабатывает телекоммуникационное ПО для
микрочипов Texas Instruments).

Вице+премьер нарушил все регламенты,
установленные пресс�службой, подолгу задержива�
ясь у каждого стенда во время экскурсии по выстав�
ке достижений ИКТ�хозяйства, оперативно развер�
нутой к совещанию. 22 предприятия, вытянутые в
единую линию, разделенные на пять подразделений
(цифровые системы коммутации, цифровые систе�
мы передачи, системы цифрового ТВ/РВ, оконечное
оборудование связи и средства обеспечения связи),

всеми своими экспона�
тами доказывали, что
спрос на ИКТ�продук�
цию «Сделано в России»
есть не только на внут�
реннем, но и на внеш�
нем рынке.

Парад возглавляла, ес�
тественно, принимаю�
щая сторона. Гендирек�
тор Kraftway А. Кравцов
сначала провел С. Ива�
нова по построенному
на частные средства
($20 млн) и запущенно�
му полгода назад произ�
водственно�логистичес�
кому комплексу, где пла�

нируется выпускать до миллиона наименований
продукции в год, а затем обратил внимание на объ�
ектовый концентратор информации, который ис�
пользуется в упомянутой выше системе мониторин�
га. В 2007 г. таким модулем оснащено 5 тыс. москов�
ских домов.

Первый вице�премьер задержался также перед при�
емником цифрового ТВ производства МНИТИ. Цена
устройства – 2 тыс. руб. – его смутила, но специалис�
ты предприятия заверили, что с ростом объемов стои�
мость устройства снизится.

Регионы, товьсь!
В те же дни в Калуге прошло заседание координаци�

онного совета по выполнению областной целевой
программы «Использование результатов космической
деятельности и современных геоинформационных
технологий в целях ускорения социально�экономичес�

кого развития и повышения конкурентоспособности
Калужской области». Здесь создали центр (совместно с
РНИИ КП), где собрана сумма знаний о регионе, струк�
турированная по видам деятельности, интегрированная
с электронными картами, позиционированная в прост�
ранстве и времени в единой системе координат. Поль�
зоваться ею можно в режиме реального времени. Эту
модель планируется тиражировать на другие регионы.

А в Красноярске на конференцию «Навигационные
спутниковые системы, их роль и значение в жизни
современного человека», организованную НПО ПМ
им. М.Ф. Решетнёва, собралась элита Роскосмоса. Мо�
лодые ученые и основоположники системы на рав�
ных обсуждали вопросы практической реализации
современных требований к глобальным навигацион�
ным системам, создания навигационных космичес�
ких аппаратов со сроком активного существования 10
лет и более, массового производства в России аппара�
туры потребителя.

Пора сверяться с ответом. Чтобы преодолеть сырье�
вую зависимость, надо развивать высокотехнологич�
ное производство. У отечественного hi�tech�бизнеса
огромный интеллектуальный потенциал (в родных пе�
натах, правда, не всегда востребованный). Но этого,
оказывается, мало. В «Индексе конкурентоспособности
отрасли ИТ в странах мира» (составитель – Economist
Intelligence Unit), учитывающем общие экономические
условия для развития бизнеса, уровень развития культу�
ры инноваций, наличие достаточного количества ква�
лифицированных специалистов и технологической
инфраструктуры мирового класса, сформировавшийся
режим правового регулирования и сбалансированную
господдержку, Россия всего лишь на 48�м месте.

Чтобы отечественный ИКТ�рынок стал драйвером
развития всей экономики страны, ему самому нужна
целенаправленная государственная поддержка.

Ирина БОГОРОДИЦКАЯ

Министр и вице+премьер оза+

бочены: отечественные произ+

водители контролируют лишь

25% рынка оборудования

О работе областного ситуационного центра рассказывает первый

заместитель гендиректора РНИИ КП В.Г. Безбородов
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Это намерение со всей очевидностью продемон�
стрировали более 200 руководителей телекоммуника�
ционных компаний на октябрьском TeleEvo 2007, ре�
гиональном саммите TM Forum по Восточной Европе.

Кто правит в телекоме?
Пользователь приобретает все большую власть. Ге�

нерируемый им контент начинает доминировать в
Интернете: более 200 млрд видеороликов будет зака�
чено в Сеть в 2007 г. Этот лавинообразный рост – пу�
гающая тенденция для провайдеров и профессио�
нальных поставщиков «начинки» услуг.

Через пять лет ожидается унификация таких разных
сегодня компаний, как телекоммуникационная AT&T
и развлекательные Disney и Universal. Телефонная
компания, интернет�провайдер, кабельный оператор,
поставщик контента начнут предоставлять одинако�
вые услуги. И трудно угадать, кто какой кусок пирога
отхватит. Операторы заняты интеграцией и транс�
формацией, пытаясь бороться с хаосом на своих се�
тях. Разрываются старые связи между компаниями и
образуются новые. Отношения тет�а�тет между опера�

тором и контент�провайдером
больше не работают – у каждо�
го из них появилось множест�
во партнеров и, соответствен�
но, возможность выбора.

Такой видится ситуация меж�
дународному TM Forum. Эта
организация, признавая опас�
ность, нависшую над телеком�
муникационным рынком, бе�
рет на себя смелость предоста�
вить инструменты для ее устра�
нения посредством своих мно�
гочисленных программ. Цель –
определить бизнес�модели, ко�
торые позволят поставщикам
услуг сохранить свой бизнес и
продолжить развитие.

«Я думаю, телеком никогда не переживал таких изме�
нений, как сейчас. Много новых возможностей, много
стрессов, но и удовольствия тоже много!» – говорит
председатель TM Forum и проповедник его идей М. Кри�
нер . Он выделяет из множества
сценариев развития два полярных: операторы сети ста�
новятся просто проводниками контента («не создают, а
передают сервисы») или «делают что�то умное, чтобы за�
нять место в цепочке добавленной стоимости». Пример

гибкого интерфейса с контентом (впрочем, не очень но�
вый) – кнопка на экране платного ТВ, нажав которую,
можно заказать пиццу и расплатиться за нее вместе с
другими счетами за телеком�услуги.

Другой авторитетный участник TeleEvo 2007 Х. Ро�
бертс (Patni Telecoms Consulting, IIR Telecoms) более
оптимистичен: «Не согласен, что сегодня правит
контент. Правит контакт. Пользователи не хотят об�
щаться с вами как с оператором – они хотят общать�
ся через ваш бренд. У телеком�
муникационных компаний
есть две вещи – коммуникации
и контакты. Люди, которые за�
нимаются контентом, их не
поглотят».

Вся власть – клиентам,
или Из ISP – в ритейлеры

Метод конкурентной борьбы
на насыщенном рынке, в том
числе и с инновационными в
плане бизнеса компаниями, из�
вестен: сосредоточить управ�
ленческие процессы на улуч�
шении качества обслуживания
клиентов. Метод известен – ре�
ализации не всегда успешны.

Красивую историю поведал
М. Ист, гендиректор Breath
Networks, крупнейшего ISP в Великобритании, кото�
рый работает с тремя национальными телекоммуни�
кационными компаниями (Breathe, Bush Internet,
Netcom). В Соединенном Королевстве очень велика
конкуренция на рынке доступа, клиенты мигрируют.

«Поэтому лояльность конечного пользователя – для
нас исключительно важная вещь!» – резюмирует М. Ист.
На начальном этапе агрессивного завоевания террито�
рии и абонентов (этот период сейчас переживает рос�
сийская «Корбина») Breath Networks вбросил в англий�
ские массы беспрецедентный лозунг: «50 фунтов на
жизнь!». Призыв заплатить лимитированную сумму и
пользоваться услугами всю жизнь сработал – клиент по�
шел в сети. Но, как положено, оказался неудовлетворен.

Чтобы приобрести нового клиента в британском те�
лекоме, придется затратить 250–300 фунтов стерлин�
гов ($500–600). Вывод: надо менять программу обслу�
живания клиентов. Итог перемен: самые старые клиен�
ты работают с Breath Networks в течение 10 лет, в сред�
нем – 5–6 лет. Что обеспечило успех? «Данные и то, как

Мера стресса и удовольствия
в современном телекоме
«Рынок меняется, рынок меняется!» – как заклинание твердят в телекоме, озираясь в

ожидании очередного нового игрока, претендующего на операторскую территорию. Вы+

ход не найден. Ясно одно: надо брать свою судьбу в свои руки, пока этого не сделал кто+

нибудь другой.

Микаэль Ахман (TM

Forum, TeliaSonera):

«Клиенты ищут более

быстрых, гибких и де+

шевых продуктов»

Сет Несбитт (Amdocs):

«70% операторов мира

считают, что нуждаются

в трансформации

собственных OSS,

чтобы внедрять новые

услуги»

интервью с ним см. на с. 4–5
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мы ими управляем», – уклончиво отвеча�
ет М. Ист, не вдаваясь в подробности IT�
системы, внедренной в компании. Сис�
тема уменьшила операционные затраты,
собираемость оплаты выросла до 95%,
если в 2004 г. 20% абонентов сообщали о
проблемах, то в 2007�м их доля сократи�
лась до 2%. До последнего времени
Breath Networks взимала деньги за услу�
ги, а ящики предоставляла клиентам
бесплатно. Потом обнаружила, что поль�
зователи, отправляющиеся за услугами к
другому провайдеру в поисках лучшей
доли, адрес на breathnetworks.com остав�
ляли за собой – престижно! Оценив си�
туацию, компания начала выставлять
счета за пользование ящиком, сделав
сервисы бесплатными. «Мы поняли, что
стали ритейлерами. Нам все равно, что
продавать. Лишь бы клиенты покупали»,
– делится опытом CEO британского ISP.

За занавесом бизнеса
О том, что резерв конку�

рентоспособности заклю�
чается в повышении удов�
летворенности абонента,
хорошо знают и в россий�
ском телекоме. Вице�прези�
дент МТС по маркетингу
С. Гордон (до 2007 г. зани�
мавшая ту же должность в
Orange) видит цель: «Из ком�
пании, которая помогает
людям звонить, МТС должна
превратиться в компанию,
которая помогает людям из�
менить бизнес». Она декла�
рировала намерение МТС
«стать лидером клиентоцентричности»,
отдавая себе отчет, что не все в компа�
нии делается правильно. Думается, путь
предстоит долгий.

«ВымпелКом» был конкретнее. Его
представитель В. Булгаков (департамент
управленческой информации), вопреки
мнению западных аналитиков, настаи�
вал на характеристике мобильной Рос�
сии как зрелого рынка, ссылаясь на клас�
сические признаки: исчерпанность воз�
можностей экстенсивного роста; внима�
ние к ценовой политике, дополнитель�
ным услугам, эффективности использо�
вания сети; сокращение маржи между
рыночными ценами и затратами, стира�
ние различий между услугами различ�
ных поставщиков, рост числа опытных
клиентов. «Управлять ожиданиями таких
клиентов непросто. Их компетенция

иногда превосходит уровень менедже�
ров по продажам», – заметил В. Булгаков.

Зрелый рынок требует перехода к
проектному и матричному управлению
бизнесом, централизации финансовых
ресурсов, применения систем планиро�
вания, повышения управленческих
компетенций, структурных преобразо�
ваний и формирования взаимоотноше�
ний с клиентами. А значит, необходима
серьезная IT�система.

Сетевики, IT'шники, а также финан�
систы, как не раз говорилось на TeleEvo
2007, должны работать вместе. Крити�
чески важной в конкурентоспособном
бизнесе становится роль информаци�
онных систем. IT, по выражению
М. Кринера, «стоят за занавесом бизне�
са» и работают на сбор полной инфор�
мации о сети. «В "ВымпелКоме" ис�
пользуется система Business Intelligent,

в том числе для изучения
потребностей клиентов.
Система такого рода, имею�
щая более 25 источников
данных, является конкурент�
ным преимуществом», – счи�
тает В. Булгаков. Чтобы не
допустить таких маркетин�
говых ошибок, как WAP, и ис�
пользовать все достоинства
такой службы, как SMS.

Инвестировав значитель�
ные средства в создание
Business Intelligent (партнеры
по проекту – «Инфосистемы
Джет» и «IT�Консалтинг»),
«ВымпелКом» окупил систе�
му через три года с ROI (ко�

эффициентом возврата инвестиций),
по словам В. Булгакова, более 65%.

Тенденции, опасения и озарения,
озвученные на восточноевропейском
саммите TM Forum, вряд ли можно от�
нести к самым последним новостям.
О них на нашем рынке хорошо знают
и стремятся их понимать. За пертур�
бациями на зарубежных рынках
следят ( или «ИКС»
№ 1'2007, с. 56–63), об энтропии тради�
ционных рынков осведомлены, на смеж�
ных полях начинают работать. Преду�
прежден – значит вооружен. С инфор�
мированностью и научным глубокомыс�
лием в наших пределах всегда было неп�
лохо. Дело за успешной практикой.

Наталия КИЙ

i
.

Справка «ИКС»

TeleManagement Forum

(www.tmforum.org) – меж�

дународная организация,

специализирующаяся в об�

ласти управления телеком�

муникационными, инфор�

мационными и медиауслу�

гами. Берет на себя лиди�

рующую роль в области

стратегического руковод�

ства и практических реше�

ний для повышения эффек�

тивности формирования,

оказания, обеспечения и

расчета стоимости услуг.

Объединяет около 600

членов из 65 стран мира –

телекоммуникационных

операторов, операторов ка�

бельных сетей, провайде�

ров новых медийных техно�

логий, поставщиков обору�

дования. В компетенции TM

Forum – содействие опера�

торам в генерации новатор�

ских решений, сохранении

конкурентоспособности,

завоевании ведущих пози�

ций на мировых рынках пу�

тем модернизации бизнес�

процессов и повышения

уровня оказания услуг.

В настоящее время под

эгидой TM Forum реализу�

ется более 80 технических

программ.

Направления деятель�

ности:

Î управление бизнес�

процессами

Î интеграционная архи�

тектура и интерфейсы

Î формирование отрас�

левых стандартов

Î управление услугами

Î разработка стандартов

в области оказания услуг

на основе IMS

Î гарантирование

доходов

Î конвергенция телеком�

муникационных и медий�

ных услуг

Î биллинг

Î управление кабельны�

ми устройствами

Синтия Гордон (МТС):

«Мы объективно не

можем все делать очень

хорошо. Надо

выбирать»

см. для примера с. 60–69



Особенно это касается украинского рынка.
Если на прошлогодней конференции (см. «ИКС»

№ 12'2006, с. 22–23) уровень проникновения мобильной свя�
зи на Украине оценивался примерно в 85% (а в России –
100%), то сегодня он достиг 113%, и Украина по этому показа�
телю сравнялась с Россией. Конечно, эти цифры соответству�
ют количеству активированных SIM�карт, а не реальных лю�
дей, но в общем�то очевидно, что рынок мобильной связи и в
России, и на Украине вплотную приблизился к точке насыще�
ния. Иными словами, все или почти все, кто хотел купить мо�
бильный телефон, уже сделали это, и резервы «внешнего» рос�
та абонентской базы практически исчерпаны. Однако мо�
бильные операторы по�прежнему делают ставку на новых
клиентов. Правда, ряды потенциальных «новобранцев» неиз�
бежно тают и издержки на их «вербовку» растут, в то время как
часть «старых» абонентов, недовольных
невниманием оператора, в поисках
лучшей жизни уходит к конкурентам.

Чтобы вырваться из этого порочно�
го круга, операторам, возможно, сле�
довало бы более чутко относиться к
потребностям уже имеющихся клиен�
тов и постараться наладить с ними
долговременные отношения. При пра�
вильной постановке дела это будет де�
шевле и продуктивнее, чем перемани�
вание абонентов у других операторов.

Клиент всегда прав
Конечно, эту расхожую истину мало кто воспринимает

буквально, но многие согласятся, что отношение к клиен�
там по принципу советской торговли «вас много – я один»
при наличии конкуренции рано или поздно приведет опе�
ратора к неприятным финансовым последствиям. Об этом
говорят и результаты исследований, согласно которым
привлечь новых полноценных клиентов как минимум в 5
раз сложнее, чем удержать существующих, а 15–20% наибо�
лее лояльных клиентов могут генерировать до 80% всей вы�
ручки компании.

Ф. Сескони, директор управления по работе с клиентами
компании Cablecom, крупнейшего мультисервисного опе�
ратора Швейцарии, сообщил, что основной причиной от�
тока клиентов, по результатам опроса, проведенного в
2006 г., является низкое качество обслуживания (68% случа�
ев), на втором месте с большим отрывом идет неудовлетво�
ренность самим продуктом (17%) и лишь 10% клиентов
уходят из�за того, что их не устраивает цена. Однако ком�
пании, похоже, сами провоцируют увеличение рядов недо�
вольных клиентов. Об этом свидетельствуют хотя бы такие
цифры: 95% компаний собирают отзывы клиентов о своей
работе, но только 10% из них систематически используют
полученные результаты по назначению и лишь 5% инфор�
мируют клиентов об улучшениях, сделанных на основе их
отзывов. А пренебрегать последним, оказывается, довольно

опрометчиво: 52% пожало�
вавшихся клиентов, полу�
чив персональное сообще�
ние об исправлении ситуа�
ции, резко меняют негатив�
ное отношение к компании
на положительное.

Аналогичные выводы о
последствиях внимательно�
го отношения к недоволь�
ным клиентам сделал и
И. Манн, директор по мар�
кетингу компании «Арктел»:

«Если клиент жалуется и вы решаете его проблему, то он ста�
новится более лоялен, чем те клиенты, у которых вообще не
было проблем с вашей компанией».

Метание бисера?
Справедливости ради стоит отметить, что у многих рос�

сийских и украинских телекоммуникационных операто�
ров (и не только мобильных) сегодня работают те или иные
программы вознаграждения лояльных клиентов, поощряю�
щие их за длительность «отношений» (так делает «Киев�
стар») и/или за размер оплаченных счетов. Однако, как ут�

Курс на взаимовыгодную

дружбу с клиентом

Как повысить лояльность клиентов и удержать

«лучших» из них? Об этом шла речь на 2+й

международной конференции High+Tech

Marketing (Киев, 26–27 сентября),

организованной агентством «iKS+

Консалтинг» и ассоциацией «ИКТ+

Маркетинг». Тема конференции – «Новый

вектор клиентоориентированности: от продаж к

обслуживанию» – четко отразила изменения, произошедшие

на российском и украинском рынках мобильной связи.

И. Манн («Арктел»):

«Клиентоориентированность

– это такое ведение бизнеса,

которое вызывает у клиентов

положительные эмоции и

стимулирует их делать новые

покупки. А новых клиентов

вы получите за счет

рекомендаций уже

имеющихся»

…Только этого мало. М
есто действия – Киев, майдан Незалежности
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верждает В. Лацанич, директор по маркетингу МТС (Украи�
на), в этом вопросе первенство принадлежит его компании.
Еще в далеком 2003 году МТС (Украина), которая тогда на�
зывалась UMC (ребрендинг – штука заразная), запустила
программу «UMC�Бонус», предложив
довольно большой категории своих
абонентов подарки и призы. Причем
клиентская база в те годы и без того
росла очень быстрыми темпами, и
абонентов наградили, по сути, раньше,
чем в этом возникла необходимость.
Так что сейчас у украинской МТС нет
уверенности, что те десятки миллио�
нов долларов были потрачены не зря
и именно та акция серьезно повлияла
на отношение клиентов к компании.
Более того, абоненты зачастую восп�
ринимают подобные акции как должное, полагая, что мо�
бильные операторы и так на них много зарабатывают.

Правда, по словам В. Лацанича, самые высокодоходные
для оператора абоненты редко пользуются плодами прог�
рамм лояльности по той простой причине, что обычно и не
знают о них, так как не обращают внимания ни на рекламу
(в том числе на рекламу акций мобильного оператора), ни
на размер своего счета. К тому же они и без этого много тра�
тят: говорят без ограничений и пользуются какими хотят
дополнительными услугами.

Зато клиенты украинской МТС, счет которых не превыша�
ет $5–10 в месяц, никогда не забывают о причитающихся им
призах и подарках, но подтолкнуть их таким способом к уве�
личению потребления услуг мобильной связи (и, соответ�
ственно, размера счета), как правило, не удается, поскольку
эти абоненты стараются везде экономить по максимуму. А
«середнячки», которых подобными программами можно
было бы раскрутить на более активное потребление теле�
коммуникационных услуг, остаются довольно немногочис�
ленной прослойкой, которая погоды не делает. Словом, и
здесь наблюдается большая нехватка «среднего класса».

Просто, быстро и вежливо
Допустим, что абонент, узнав о существовании программ

поощрения лояльных клиентов (или независимо от их суще�
ствования), решил не ограничиваться банальной голосовой
связью и захотел приобщиться к разнообразным дополни�

тельным услугам, предлагаемым оператором. Однако тут его
подстерегают новые проблемы. Сейчас в это трудно пове�
рить, но еще лет 10 назад у абонентов были трудности даже с
чтением SMS�сообщений. С тех пор подкованность клиентов
заметно возросла, но технологии тоже усложнились, и узким
местом по�прежнему остается служба поддержки абонентов.
От ее работы зависит не только то, будет ли клиент пользо�
ваться дорогими дополнительными услугами (и, соответ�
ственно, приносить больше прибыли оператору), но и само
дальнейшее пребывание абонента в списке клиентов данной

компании. Как сказала Н. Марцин, начальник департамента
взаимоотношений с клиентами компании «Киевстар», под�
держка оператора должна быть дружественной и не достав�
лять много хлопот клиенту. Очень важен интуитивно понят�

ный интерфейс, ведь слож�
ности с подключением и
настройкой новых услуг не
добавляют им популярности,
а совсем даже наоборот. Опе�
раторам также стоит учесть,
что на руках у их абонентов
находится немало «серых»
телефонов, которые не под�
держивают автоматическую
настройку для подключения
дополнительных услуг. Им
требуется ручная настройка,

а их хозяевам, которые в принципе ни в чем не виноваты,
нужна для этого дополнительная помощь специалистов.

А еще клиенты ожидают, что их обслужат быстро и веж�
ливо, и вообще (вот ведь неисправимые идеалисты!) сде�
лают всё так, чтобы им, потребителям, было удобно. В об�
щем, они ждут от операторов большей клиентоориенти�
рованности.

Что в имени тебе моем?
Крупные телекоммуникационные операторы обслуживают

миллионы абонентов, и очевидно, что у такой массы людей не
может быть одинаковых интересов и потребностей, что клиент�
скую базу необходимо сегментировать и каждому сегменту
предлагать что�то свое. Практически все выступавшие на кон�
ференции говорили о том, что оператору для того, чтобы наи�
лучшим образом обслуживать клиентов, нужно знать о них как
можно больше. Однако непонятными остались сетования
представителей украинских мобильных операторов на то, что
95% их клиентов составляют анонимные prepaid�абоненты
(на Украине паспорт требуется лишь при подключении к
контрактным тарифным планам) и это якобы сильно услож�
няет работу с клиентом: для того чтобы предложить ему нечто
интересное для него (и выгодное для оператора), нужно ана�
лизировать его предыдущее поведение в сети. Рискну предпо�
ложить, что в подавляющем большинстве случаев фамилия,
имя, отчество и адрес клиента (если это, конечно, не публич�
ная фигура) ничего не скажут о его потребностях в услугах мо�

бильной и любой другой связи и о воз�
можностях эти услуги оплачивать.

Российские граждане лишены та�
кого счастья, как анонимность перед
лицом мобильных операторов, одна�

ко это никак не повышает уровень их обслуживания (зато
прямым следствием этого является свободная, хоть и не�
легальная, продажа дисков с конфиденциальной инфор�
мацией об абонентах). Так что исследовать интересы кли�
ентов самыми разными способами, в том числе путем
анализа их поведения в сети, с помощью опросов по теле�
фону или анкетирования на интернет�сайте, а потом
удовлетворять их потребности оператору все же придет�
ся. Это в его же интересах.

Евгения ВОЛЫНКИНА

Н. Марцин («Киевстар»):

«Моя мечта – две кнопки на

телефоне: зеленая для

подключения услуги

и красная для ее

отмены»

Третья конференция High+Tech Marketing

пройдет весной 2008 г. в Москве
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Тон и уровень обсуждения гло�
бальных проблем отрасли связи
задал И. Масленников («МФИ
Софт»), который предложил свой
план перестройки российских те�
лекоммуникаций. Отрасль связи –
одна из главных отраслей народ�
ного хозяйства не только в России,
но и в мировом масштабе. Ей уже
более 100 лет, и почти все это вре�
мя она развивалась успешно. В
итоге к концу ХХ века сложился
большой и очень зрелый в техно�
логическом и организационном
плане телекоммуникационный
мир, построенный на базе техно�
логии коммутации каналов. Но лет
десять назад у этого глобального
TDM�мира начались глобальные
же проблемы.

Телеком умирает.
Да здравствует инфоком!

Абонентская база сокращается,
и перспектив развития TDM�тех�
нологий не видно. Все идет к то�
му, что мир TDM�телекоммуни�
каций прекратит свое существо�
вание. Конечно, не в ближайшие
годы, так как старый телеком –
это огромный живой организм, в
котором занято очень много лю�
дей и крутятся очень большие
деньги.

Могильщик старого телекома –
это технология коммутации паке�
тов, на которой построен Интер�
нет, т.е. протокол IP. За последние
10 лет IP�технологии и Интернет
превратились в культурный фе�
номен планетарного масштаба,
который называют инфокомму�
никациями. Они�то и угрожают
старому телекому, а новые компа�
нии, предложившие миру набира�
ющие популярность IP�сервисы
(яркие их представители – Google
и Skype), хоть и не принадлежат к
классу телекомов, но уже претен�

дуют на весь рынок традицион�
ных операторов связи.

По мнению И. Масленникова,
между телекоммуникациями (TDM�
миром) и инфокоммуникациями
(IP�миром) существует пропасть,
и в этом самая большая проблема
мирового телекома. Традицион�
ные операторы не хотят остаться

лишь владельцами каналов связи,
по которым будут гонять IP�паке�
ты (и зарабатывать основные
деньги) совсем другие люди. Пока
по объемам рынка, размерам
инфраструктуры, количеству за�
нятых людей старый телеком ни�
сколько не уступает новым инфо�
коммуникациям. Но переход от
телекома к инфокому неизбежен,
и традиционным операторам свя�
зи (и их все еще многочисленным
клиентам) важно, чтобы этот пе�
реход произошел неразрушаю�
щим способом. Условие нетриви�
альное, если учесть наличие про�
пасти между начальной и конеч�
ной точками. Самое главное – это
вопрос кадров: старые не могут
перепрыгнуть пропасть, а новых
еще очень мало.

РТУ и TDM/IP+дуализм
Таким образом, средство нераз�

рушающего перехода должно впи�
сываться в TDM�мир и быть своим
для IP�мира. Кроме того, оно долж�
но быть маленьким и простым,
чтобы огромное количество спе�

циалистов, работающих сейчас в
TDM�мире, могли с ним освоиться
и на практике научиться работать с
IP�технологиями. Такое средство
перехода И. Масленников назвал
РТУ – Русский телефонный узел.
Это узел IP�телефонии, в котором
есть коммутатор, СОРМ, шлюзы,
поддержка телефонных сегмента�

ций. РТУ будет работать в
любой телефонной сети
(на медных парах, в оп�
товолоконных, ETTH�,
PLC� и т.д. сетях, а также в
беспроводных WiMAX� и
Wi�Fi�сетях). Со стороны
TDM�сети он работает
как традиционная теле�
фонная станция, но при
этом не является тако�

вой, а в качестве узла IP�телефонии
позволяет оказывать те услуги, ко�
торые в TDM�сети не поддержива�
ются. Сейчас у многих российских
операторов есть две практически
не связанные между собой сети –
телефонная и IP, а РТУ даст воз�
можность объединить их. Этими
узлами можно будет постепенно
заменять традиционные АТС, раз�
вивая одновременно голосовую
связь, широкополосный доступ и
IP�сервисы. В результате через не�
сколько лет оператор без револю�
ций и крупных единовременных
вложений получит сеть нового по�
коления, способную оказывать
массу современных услуг.

Зачем нам ENUM?
Кроме движения в сторону IP�

платформы телекоммуникацион�
ный мир занят внедрением ENUM
(tElephone NUmbering Mapping),
единой системы нумерации, поз�
воляющей людям общаться с ис�
пользованием самых разных тер�
минальных устройств. О том, что
такое ENUM и зачем он нужен,

ИНТРУСу – 10 лет,
или Как нам реорганизовать телеком
Грядущие изменения в телекоме, которые несет с собой усиливающаяся интернетизация

планеты всей, были в центре внимания 10+го рабочего совещания операторов Internet

Russia (ИНТРУС+2007), состоявшегося в подмосковной Дубне, куда оно вернулось после

двухлетнего «турецкого похода».

И. Масленников: «Переход на

IP+платформу не дает никаких

гарантий в борьбе с «убийцами

телекома» типа Skype, но без

него традиционные операторы

связи обречены»
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рассказал И. Федорушкин (Cisco
Systems). ENUM – это некое рас�
ширение DNS, позволяющее пре�
образовать обычный телефон�
ный номер в доменное имя: на�
пример, номер +7(495)123�45�67
преобразуется в ENUM�имя
7.6.5.4.3.2.1.5.9.4.7.e164.arpa. Эта
система нумерации внедрена бо�
лее чем в 70 странах мира. Пока
она работает только в сетях IP�те�
лефонии, но в дальнейшем ENUM
может стать универсальной сис�
темой нумерации в разнородных
системах связи (традиционные,
мобильные и IP�телефоны, элект�
ронная почта, ICQ, Skype). И в
перспективе люди вместо номе�
ров телефонов, e�mail, ICQ и т.п.
будут указывать на визитке только
номер ENUM.

В России провайдеры IP�телефо�
нии могут легально предоставлять
услуги связи только внутри IP�сети.
Если абонент одного оператора IP�
телефонии звонит абоненту друго�
го оператора, то звонок пойдет че�
рез ТфОП даже при наличии физи�
ческой связи между сетями, так как
внутренние нумерации операто�
ров не совпадают. При таких пере�
ходах из IP�сети в ТфОП
и обратно страдает каче�
ство передачи голоса, а у
видеозвонков теряется
видеосоставляющая. Вот
ENUM и нужен, чтобы
VoIP�абоненты разных
операторов могли об�
щаться между собой, не
выходя в сеть общего
пользования.

В России ENUM пока нет, но уже
есть рабочие группы, которые за�
нимаются этой проблемой в со�
трудничестве с Мининформсвя�
зи, РосНИИРОС и МСЭ. Причем во
внедрении ENUM технических
проблем гораздо меньше, чем ор�
ганизационных. Отрадно отме�
тить, что Мининформсвязи поло�
жительно относится к этой идее.
По прогнозу И. Федорушкина, к
весне 2008 г. в России будет соз�
дана полностью удовлетворяю�
щая требованиям ENUM пилотная
зона, в которой будут работать
несколько операторов связи.
Правда, он предостерег операто�

ров от излишне оптимистичных
ожиданий, так как ENUM – это
лишь платформа для построения
новых сервисов для абонентов. А
деньги принесет не ENUM как та�
ковой, а сервисы, которые еще
нужно разрабатывать и правиль�
но позиционировать.

IPTV: TV or not TV?
Плод первых попыток скрестить

телевидение и Интернет мир уви�
дел в 1996 г., когда корпорация
Microsoft выпустила устройство
WebTV, которое, по сути, было ка�
бельным STB со встроенным мо�
демом. Аппарат продержался на
рынке всего год, но разговоры об
IPTV и Интернет�ТВ и о том, какая
между ними разница, с тех пор не
утихают. П. Ребров (Cisco Systems)
считает, что разницы по большо�
му счету нет, что IPTV – это не ве�
щание по IP�сетям и в то же время
не компьютерное телевидение,
это нечто среднее. IPTV следует
воспринимать как IP�контент, вы�
веденный на телевизороподоб�
ный терминал, который управля�
ется не компьютерной клавиату�
рой, а пультом, имеющим макси�

мум 10 кнопок (и чем их меньше,
тем лучше).

Правда, без чисто телевизионно�
го контента IPTV все же не обхо�
дится, потому что пользователь
(бывший телезритель) к нему при�
вык, и с этим нужно смириться. Но
непременный атрибут IPTV – ин�
терактивный контент (чаты и
опросы в онлайне, возможность
проведения видеоконференций,
просмотра личного видео и фотог�
рафий, форумы, блоги), а также
персонализация в разных ее про�
явлениях (возможность создания
своего набора передач и собствен�
ного интерфейса для управления

услугами, четко сфокусированная
контекстная реклама).

Правда, большинство интернет�
пользователей пока смотрят IPTV
через относительно сложный
компьютерный интерфейс, но их
это устраивает, потому что благо�
даря ему они получают из Интер�
нета массу бесплатного контента.
Например, разработанный созда�
телями Skype бесплатный сервис
Joost, недавно открытый для всех
пользователей Интернета, позво�
ляет при наличии канала с про�
пускной способностью всего лишь
512 кбит/с смотреть на экране
компьютера довольно качествен�
ное видео. Если Skype в известной
мере подорвал бизнес операторов
дальней связи, то Joost пытается
сделать то же самое с индустрией
платного видео и ТВ.

Угрозу этой индустрии пред�
ставляют и рядовые пользователи
Интернета, которые с недавних
пор сами стали активными произ�
водителями цифрового контента
(тексты, фото, видео). Для работы
с этими огромными объемами ин�
формации в Интернете уже есть
отработанные технологии поиска
и системы рекомендаций. А чтобы
IPTV стало массовым явлением,
нужны простые интерфейсы, ко�
торых пока нет. Но в этом направ�
лении усердно работают крупные
специалисты по интерфейсам –
Microsoft и Apple (AppleTV – это
уже большой шаг вперед), поэто�
му результаты скоро должны по�
следовать. Так что впереди нас
ждет «смерть» традиционного ве�
щания, новая концепция интерак�
тивных интернет�развлечений
«всё по требованию» и обучаемый
телевизор с тремя кнопками
«вкл.», ☺ и /, который сам догада�
ется, что мы хотим посмотреть в
зависимости от нашего настрое�
ния и времени суток.

Возможно, все изложенное вы�
глядит слишком утрированно и его
стоит рассматривать лишь как по�
вод для обсуждения. Благо, что та�
кую активную, заинтересованную
и профессиональную аудиторию
как на ИНТРУСе, редко где можно
встретить.

Евгения ВОЛЫНКИНА

П. Ребров: «Я хочу, чтобы

всего было много, как в

Интернете, но удобно так же,

как в телевизоре»
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ИТ+директор и его место в компании
Несмотря на слово «chief» в названии должности, далеко

не во всех компаниях CIO – это топ�менеджер, участвую�
щий в проработке и принятии стратегических решений,
подотчетный первому лицу компании и координирую�
щий взаимодействие ИТ�подразделения со всеми осталь�
ными службами. Гораздо чаще руководство отводит ИТ�
директору второстепенную роль – обеспечение функци�
онирования корпоративной информационной системы
(КИС) для поддержки основного бизнеса.

Между тем результаты опроса 248 ИТ�менеджеров, ко�
торые привел в своем докладе М. Антропов, заместитель
директора Высшей шко�
лы бизнес�информатики
ГУ�ВШЭ, свидетельствуют
о том, что сами CIO счита�
ют себя готовыми к учас�
тию в стратегическом уп�
равлении бизнесом. Отве�
чая на вопрос: «Какие каче�
ства вы цените в себе как в
ИТ�директоре?», около 70%
респондентов из компа�
ний разного размера и
разных отраслей выбрали
компетентность и высо�
кую квалификацию в об�
ласти информационных
технологий, 65% – пони�
мание стратегии развития компании, в которой работа�
ют, 63% – умение управлять людьми и около 50% – пони�
мание общих принципов управления компанией.

По словам М. Антропова, в основе подготовки CIO завт�
рашнего дня в ВШБИ лежит понимание того, что ИТ�ме�
неджмент – это не обеспечивающая инфраструктурная,
но стратегическая деятельность, критичная для современ�
ного бизнеса, его обновляющая и трансформирующая.

Задачи, на решении которых ИТ�директора должны со�
средоточиться уже сегодня, сформулировал О. Зюзин, на�
чальник управления информационных технологий УК
«Лидер». В их числе формирование ИТ�стратегии и архи�
тектуры предприятия; управление ИТ�рисками и измене�
ниями; измерение эффективности (как прямой, так и кос�
венной) использования ИТ в компании, налаживание
партнерских отношений с внешними организациями и
структурными подразделениями, инновации.

ИТ+стратегия: статичный документ
или динамичные действия?

Основной документ, регламентирующий использова�
ние и развитие КИС и отражающий баланс между возмож�
ностями ИТ и требованиями бизнеса, – ИТ�стратегия ком�
пании. Однако в условиях, когда развитие бизнеса ускоря�
ется и срок жизни ИТ�систем неуклонно сокращается,
этот документ нуждается в постоянной корректировке.
«Если ИТ�стратегия статична, – заявил А. Пендоренко, CIO
компании «Альфа�Страхование», – мы не будем успевать за
развитием бизнеса». По его словам, уже через несколько
месяцев после завершения внедрения КИС в компании

«Альфа�Страхование», за�
нявшего четыре года, ИТ�
специалисты задумались
над архитектурой новой
системы. Этого от них по�
требовало решение акцио�
неров компании о выходе в
розничный сегмент рынка.

Чтобы быть готовым к
появлению новых биз�
нес�направлений, считает
Д. Шевченко, CIO «Газтех�
лизинг», при выработке
ИТ�стратегии нужно стре�
миться не столько подго�
товить всеобъемлющий
документ, сколько преду�

смотреть все возможные сценарии развития компании и
оценить, какая поддержка со стороны ИТ может потребо�
ваться для их реализации. А М. Антропов, являющийся
также и консультантом в области стратегического ме�
неджмента и маркетинга и управления организационны�
ми изменениями, отметил, что любая, в том числе и ИТ�
стратегия – это не документ, а система действий по реали�
зации долговременных целей компании.

ИТ+директор и государство
По данным ассоциации производителей программно�

го обеспечения Business Sofrware Alliance, в первом полу�
годии 2007 г. в результате проверок правоохранительны�
ми органами было выявлено 364 компании, незаконно
использующие ПО членов BSA. Однако, как это часто бы�
вает в России, в борьбе за «чистоту» используемого прог�
раммного обеспечения не обходится без перекосов.

CIO к участию в стратегическом

управлении бизнесом готовы!
Изменения в бизнесе, нарастание которых регистрируют эксперты и аналитики, не могут

не затрагивать ИТ+директоров. Какую роль в компании играют CIO (Chief Information

Officer) сегодня и на какую они могут рассчитывать завтра? С какими задачами и пробле+

мами они сталкиваются? Ответы на эти и другие актуальные вопросы искали участники

Пятого съезда российских ИТ+директоров.

За круглым столом ИТ+директора, вошедшие

в ТOP+1000 российских менеджеров (совместный проект

Ассоциации российских менеджеров и ИД «Коммерсант»)
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О них�то и шла речь на круглом столе «Как ИТ�директору
правильно взаимодействовать с государством?».

А. Тенцер, CIO фармацевтической компании «Катрен»,
хорошо знаком с практикой таких проверок, потому и за�
дался целью привлечь к ней внимание общественности.
Проводя проверки на местах, представители правоохра�
нительных органов часто ищут в используемом компани�
ями ПО признаки, присущие лицензионным «коробоч�
ным продуктам». Интересуются, например, наличием нак�
леек, хотя они не предусмотрены схемой лицензирова�
ния продуктов для корпоративных пользователей, бух�
галтерскими документами, которые часто находятся в го�
ловном офисе, а не в филиалах. А в случае сомнений, ко�
торые может вызвать использование предыдущей по от�
ношению к указанной в лицензии версии ПО (действие,
кстати, вполне законное), компьютеры могут и вовсе отп�
равить на экспертизу, которая будет продолжаться месяц.
Разумеется, подобные проверки – плодородная почва для
вымогательств и злоупотреблений.

Впрочем, А. Тенцер дал участникам несколько практичес�
ких советов, как избежать неприятного поворота событий: в
каждом офисе или филиале иметь распечатанный счет�фак�
туру о получении программного обеспечения, просить всех
проверяющих расписаться в книге проверок, разместить
серверную подальше от посторонних глаз и заранее проду�
мать, где взять запасные компьютеры. В компании «Катрен»
системные администраторы во всех филиалах выучили
инструкцию о том, что надо говорить проверяющим.

Выступивший от имени государства В. Васильев, на�
чальник Департамента госполитики Мининформсвязи,
подчеркнул, что не отвечает за работу МВД и не имеет ни
полномочий, ни прав решить эту проблему «по манове�
нию волшебной палочки». Однако он предложил поста�
вить в известность о ней Россвязьохранкультуру, в веде�
нии которой сейчас находятся эти вопросы.

Когда нужен аутсорсинг?
Вопрос аутсорсинга обслуживания информационных

систем, пожалуй, можно отнести к категории «вечных».
Не первый год он находится в поле зрения организаторов
саммитов CIO. Надо ли говорить, что нынешний, пятый по
счету, саммит не стал исключением?

Выступившие в этом году на круглом столе ИТ�директо�
ра охарактеризовали рынок аутсорсинга обслуживания
корпоративных информационных систем как формиру�
ющийся и отметили, что доступные сегодня услуги не
стандартизованы ни по цене, ни по качеству. Однако в
ближайшие два�три года рост спроса на этом рынке будет
взрывным.

Причинами взрыва В. Рябов, CIO Холдинга «Марта», наз�
вал увеличение числа корпоративных информационных
систем, а также наблюдающую уже сегодня нехватку ИТ�
специалистов. По мнению М. Дугаева, CIO банка ABN
AMRO, катализатором роста рынка станут планы быстро�
го развития бизнеса и повышения его эффективности,
которые есть сегодня у многих компаний. Тем не менее,
считает Д. Сухачев, CIO компании Galina Blanca, внешние
компании, занимающиеся поддержкой информацион�
ных систем, никогда не заменят полностью собственные

ИТ�подразделения. Прежде всего потому, что никто не
планирует передавать на аутсорсинг «всё и вся».

Вопросы информационной безопасности, убежден
Д. Ночевнов, начальник департамента по новым техноло�
гиям и проектам компании «МегаФон», еще долгое время
будут оставаться в ведении внутренних ИТ�служб, а кроме
того, кому как не ИТ�директору ставить задачи перед аут�
сорсерами?

При этом обеим сторонам нужно повышать уровень
своей корпоративной культуры в отношениях с партне�
рами. Заказчикам хотелось бы, чтобы аутсорсеры фокуси�
ровались на решении проблем клиентов, их потребнос�
тях. Те же, в свою очередь, ждут от ИТ�директоров четко
поставленной задачи.

Шансы закрепиться на рынке аутсорсинга обслужива�
ния КИС сегодня есть у всех: и у российских, и у зарубеж�
ных поставщиков подобных услуг, предлагающих гото�
вые нишевые продукты и имеющих региональные сер�
висные центры.

«От Chief Information Officer – к Chief Innovation Officer»,
от «ИТ�директора – к директору по инновациям» – так
сформулировали организаторы саммита его ключевую
тему, и весь ход конференции показал, что по компетент�
ности, умению стратегически мыслить и брать на себя от�
ветственность российские ИТ�директора готовы к ново�
му витку эволюции.

Александра КРЫЛОВА
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Конкуренция как
двигатель консолидации

Процессы слияний и поглоще�
ний на рынке КТВ в последние два�
три года идут достаточно быстры�
ми темпами и обусловлены общей
высококонкурентной ситуацией в
российских телекоммуникациях.
Консолидация (интеграция техно�
логических, административных и
организационных ресурсов раз�
ных компаний) напрямую связана
со строительством широкополос�
ных сетей, которые могут обеспе�
чить в полном объеме услугу triple
play и связанные с нею многочис�
ленные сервисы. Такие сети актив�
но строят операторы телефонной
связи и, по мнению Ю. Припачки�
на, председателя совета директо�
ров «Ренова Медиа», именно они
становятся основным конкурен�
том операторов КТВ. «Я лично сом�
неваюсь, что у операторов КТВ
слишком много времени, – гово�
рит Ю. Припачкин. – И думаю, что
в течение ближайших двух лет мы
столкнемся с крайне жесткой кон�
куренцией за абонента при пре�
доставлении всего спектра услуг и
в крупных регионах, и на террито�
риях с меньшей плотностью насе�
ления». В своих прогнозах он пред�
положил, что в нынешнем виде
консолидация, имеющая два пути
развития – увеличение абонент�
ской базы КТВ и строительство но�
вых сетей, просуществует недолго
и года через два выплеснется из
сектора КТВ на общий рынок теле�
коммуникаций в форме интегра�
ции между различными операто�
рами по предоставлению конеч�
ной услуги.

Что же касается собственно со�
става инвесторов, то, по мнению
участников форума, ресурсы рос�
сийского бизнеса достаточно ве�
лики, а схемы привлечения денег в

достаточной мере отработаны,
чтобы не ждать прихода «больших
имен» мирового рынка, а обеспе�
чивать эти процессы силами оте�
чественных инвесторов. Ими мо�
гут стать тот же холдинг «Нафта
Москва», который до крупного
проекта в КТВ ранее этим бизне�
сом не занимался. Как и «Ренова»
до проекта с «Комкором». «Я не ви�
жу проблем с инвестициями в Рос�
сии, – констатирует Ю. Припач�
кин. – Я вижу проблему в том, что
многие компании не готовы при�
нять инвестиции. Консолидация
инвестиций в регионы – довольно
тяжелый процесс, требующий
внутренних преобразований этих
региональных компаний».

На взгляд Э. Разроева, генераль�
ного директора компании «Систе�
ма Масс�медиа», процесс консо�
лидации в КТВ повторяет путь,
проделанный ранее сотовыми
операторами и операторами фик�
сированной связи. «Сегодня долж�
ны обозначиться центры консо�
лидации – и ими могут оказаться
не «самые лучшие» и не самые тех�
нологичные компании, а компа�
нии, у которых будет наибольший
финансовый ресурс, – считает
Э. Разроев. – Притом что наверня�
ка есть локальные операторы с
очень хорошими технологичес�
кими и организационными пока�
зателями, и тем не менее у них нет
шансов стать центрами консоли�
дации. Сейчас это определяется
финансовыми ресурсами». В этой
связи он призвал обратить внима�
ние на заявления, сделанные ком�
паниями «Голден Телеком»,
«Связьинвест», «ТрансТелеКом».
Все они планируют вложить в раз�
витие своих мультисервисных
инфраструктур по $1,5 млрд. «Ма�
гическая цифра», очевидно, впол�
не условна, однако она, по мне�

нию Э. Разроева, задает опреде�
ленный ориентир и для консоли�
дации «кабельщиков» – и в этой
ситуации прежде всего маленькие
региональные компании должны
задуматься о своем будущем.

А. Семериков, генеральный ди�
ректор «ЭР�Телеком», подчеркнул
при этом, что еще в 2006 г. консо�
лидация эффективных и перспек�
тивных активов кабельного теле�
видения закончилась, последние
сделки совершены «Мультирегио�
ном» – а это верный признак того,
что рынок перешел в новую ста�
дию консолидации. «Но именно
сегодня мы неожиданно столкну�
лись с тем фактом, что с другого
фланга в этом же направлении
энергично движутся операторы
телефонной связи, как традици�
онные, так и альтернативные, и по
большому счету в конкуренции за
абонента главным «полем битвы»
становится широкополосный
доступ в Интернет», – отметил
А. Семериков.

«Цифра» – не самоцель…
С. Дмитриев, гендиректор компа�

нии «Мультирегион», предложил
смысловую поправку в само назва�
ние форума (устную, разумеется):
деньги сегодня вкладываются не в
«цифру» как таковую, а в инфра�
структуру, позволяющую абоненту
получить весь спектр современ�
ных услуг. При этом далеко не всег�
да «цифра» оказывается предпоч�
тительней «аналога». Более того, во
многих регионах, по мнению
А. Семерикова, аналоговый сигнал
при глубоком проникновении оп�
тики дает «картинку» лучше и ус�
тойчивей, чем цифровой сигнал на
ЖК�панели. Но и в крупных горо�
дах «цифра» не рассматривается
как самоцель. Так, по словам
Ю. Припачкина, «Ренова Медиа» не

Инвестировать не в «цифру», а в сервисы
Как бы в продолжение сентябрьского форума Multiplay'2007 (см. «ИКС» № 10'2007,

с. 20–21) на большом сборе «кабельщиков» – втором международном форуме «Инвести+

ции в "цифру"» (Москва, октябрь 2007 г.) – особое внимание было уделено развитию но+

вых сервисов на основе широкополосного доступа, а также вопросам консолидации

рынка платного ТВ.
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планирует отказываться от анало�
гового пакета в таких городах, как
Москва, Санкт�Петербург, Екате�
ринбург и Минск, хотя цифровой
пакет будет также развиваться и на
его основе будут внедряться до�
полнительные услуги.

…но «цифра» – неизбежность
И все же перевод вещания в

цифровой формат, как известно,
неизбежен – и срок уже назначен.
Год от года мы приближаемся к
цифровому завтра, а огромный
спектр проблем, как организаци�
онно�правовых, так и технологи�
ческих остается нерешенным.
А. Шишов, генеральный управляю�
щий группы компаний «В�Люкс»,
напомнил, что операторы цифро�
вого вещания (DVB�T, DVB�S, DVB�
C, DVB�H, IPTV) должны будут ра�
ботать исключительно на основе
стандартных технологий и на со�
ответствующем оборудовании. А
чтобы это оборудование законно
использовать на территории Рос�
сии, нужны нормативы и стандар�
ты, с принятием которых дела се�

годня обстоят далеко не лучшим
образом. «Чтобы построить пол�
ноценную сеть цифрового теле�
видения, необходимо принять 12
основных и около 20 вспомога�
тельных стандартов, – считает
А. Шишов. – А сегодня в качестве
проектов рассмотрено пять�
шесть стандартов, остальные от�
сутствуют даже в проекте. Если не
подключимся к движению евро�
пейского сообщества в этом на�
правлении, рискуем остаться у
разбитого корыта и иметь колос�
сальные проблемы, связанные с
взаимовлиянием этих сетей, не�
совместимостью оборудования,
высокой стоимостью интеграции.
А нестыковки отразятся на эффек�
тивности бизнеса и в итоге на ко�
шельке абонента».

На другой проблеме заострила
свое внимание Е. Злотникова, за�
меститель генерального директо�
ра ОАО «ТВ Центр». Она рассказа�
ла, что недавно в Ханты�Мансий�
ске НАТ проводила обсуждение
проектов внедрения цифрового
ТВ и выяснилось, что у нас никак

не предусмотрены вопросы обес�
печения ЭМС при переходе на
«цифру». Опыт показывает, что в
ряде случаев при внедрении циф�
ровых пакетов создаются помехи
аналоговому ТВ. Кроме того, в нас�
тоящее время рассматриваются к
применению на российских сетях
вещания восемь видов цифровых
приставок, и опыт показывает, что
далеко не все они обеспечивают
удовлетворительное качество
«картинки». «Если мы немедленно
не поставим задачу разработки
требований, в том числе на сквоз�
ные параметры трактов цифрово�
го ТВ от студии через спутник и до
приставки, то получим приход на
наш рынок такого количества «ле�
вых» приставок, что это дискреди�
тирует в глазах населения всю
идею перехода на «цифру», – пре�
дупреждает Е. Злотникова. – Соци�
альные аспекты связаны не только
с программным наполнением
«мультиплексов» – это очень боль�
шая комплексная задача, которую
решать нужно уже сейчас».

Лилия ПАВЛОВА



Наиболее явная тенденция всех экс�
позиций: от решения проблем защиты
информации рынок переходит к ре�
шению бизнес�проблем и проблем бе�
зопасности бизнеса. Причины этого
лежат не только в плоскости общеми�
ровых тенденций (требования соотве�
тствия сертификатам, повышение ос�
ведомленности о расследовании ин�
цидентов), но и в плоскости норматив�
но�правовых требований (федераль�
ные законы «О коммерческой тайне»,
«О персональных данных», стандарт
ЦБ РФ по информационной безопас�
ности, ISO 27001). 

Что на стендах?
Последними версиями разнообраз�

ных антивирусов, антишпионов, анти�
спама, средств предотвращения вторже�
ний и контентной фильтрации в качест�
ве начального шага создания защиты
соблазняли буквально все разработчики
(«Лаборатория Касперского», «Доктор
Веб», McAfee, Symantec, Trend Micro,
InfoWatch, SurfControl и др.), партнеры,
дистрибьюторы и системные интегра�
торы («AMT�ГРУП», «Информзащита»,
КРОК, «Открытые Технологии», «Техно�
Серв» и др.). Среди новинок – средства
контентной фильтрации SurfControl с
поддержкой 11 языков, включая рус�
ский, а также последние версии систем
«Дозор�Джет» для контроля веб�трафи�
ка, мониторинга и архивирования поч�
товых сообщений. По словам предста�
вителей компании�разработчика («Ин�
фосистемы Джет»), «Дозор» более двух
месяцев тестируется в компаниях топ�
ливно�энергетического комплекса, бан�
ковских организациях и страховых

компаниях, а обновление для всех поль�
зователей будет бесплатным, несмотря
на значительно расширенные возмож�
ности. Не было недостатка в межсете�
вых экранах («Элвис�Плюс», «Инфосис�
темы Джет», Check Point, Cisco и т.д.).
Последний хит этого обобщенного сег�
мента «противодействие внешним угро�
зам» – средства комплексной защиты
Unified Treat Messaging, объединяющие
межсетевой экран, средства VPN и
фильтрации, антивирус + антишпион +
антиспам, а также систему предотвра�

щения атак. Здесь в первых рядах
Fortinet, UBIqube и уже знакомые Cisco,
Juniper и другие гранды интегрирован�
ных средств защиты информации.

Вступление в действие Федерального
закона «О персональных данных» поро�
дило не только дискуссии (см. «ИКС»
№ 8'2007, с. 72), но и новые продукты.
Так, «Информзащита» представила ПО
Security Studio, разработанное специ�
ально для защиты как коммерческих,
так и персональных данных.

Спектр «средств индивидуальной за�
щиты» – токенов, смарт�карт и других

Infosecurity Russia:
как занять круговую оборону?

Злонамеренное ПО, спам, вирусы, сетевые атаки – внешний мир усиливает натиск на ин+

формационные системы бизнеса, государства и отдельных граждан. Ответ на вопрос, как

выстоять перед лицом непрерывно растущих сил противника, удовлетворяя при этом мно+

жащимся, но все равно недостаточным нормативным требованиям, корреспондент «ИКС»

искал на Infosecurity Russia+2007.

Руководитель ФАИТ В. Матюхин –

С. Рябко («С+Терра»): что сделано для

применения российской криптографии?

Досье «ИКС»
В конце сентября в

Москве в четвертый раз

прошла специализиро�

ванная выставка по ин�

формационной безопас�

ности Infosecurity Russia,

устраиваемая в 10 стра�

нах мира английской

компанией Reed

Exhibitions (ее российс�

кий партнер – РЕСТЭК).

Динамика мероприятия

(www.infosecurity�

moscow.com): стабиль�

ный рост количества

экспонентов (35 в 2005 г.,

80 – в 2007 г.) и посети�

телей (около 3 тыс. в

2005 г., свыше 4 тыс. –

в 2007 г.). Традиционная

бесплатная конферен�

ция тоже неуклонно рас�

ширяется, причем не

только по числу

(увеличившемуся более

чем в два раза) техни�

ческих и бизнес�семи�

наров, свободных дис�

куссий и круглых столов.

Был специально выде�

лен «банковский день»,

где обсуждались не

только общие вопросы

ИБ, но и специфические

(использование пласти�

ковых карт, мобильные

платежные системы,

банковские стандарты и

регламенты и т.д.).
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программных и программно�аппаратных средств
разграничения доступа к персональным и корпора�
тивным ресурсам постоянно пополняется новинками.
Активны не только зарубежные поставщики (Aladdin,
Rainbow, RSA), но и российские разработчики («Ак�
тив», «Физтех�софт», SecurIT и др.). Aladdin представил
третье поколение eToken Java, где аппаратно реализо�
ваны российские ГОСТы (Р 34.10�2001 и 28147�89).
Но (!) сертификация новых токенов в уполномочен�
ных органах только началась. Зато специалисты этой
компании с помощью уникального для рынка ИБ
программно�аппаратного модуля eSafe Web Treats
Analyzer демонстрировали возможности аудита степе�
ни защищенности информационной системы.

Пожалуй, наибольший ажиотаж наблюдался у неболь�
шого стенда «Биолинка», поставщика решений контро�
ля доступа, на котором демонстрировались возможнос�
ти биометрической идентификации по отпечаткам
пальцев, голосу, фото, почерку и даже видеоряду.

О чем дискуссии?
Критерий актуальности

проблем – острота дискуссий.
Пики Infosecurity Russia�2007
пришлись почти на те же, что и
в прошлом году, области: наци�
ональное правовое регулиро�
вание, взаимодействие заказ�
чиков с производителями и
системными интеграторами.

За год четких механизмов в
области стандартов и нормати�
вов информационной безопас�
ности так и не образовалось
(единственная благополучная
отрасль – кредитно�финансо�
вая, благодаря разработанному
ЦБ РФ отраслевому стандарту).
По�прежнему неизвестно, ког�
да Мининформсвязи намерено выпустить техничес�
кие регламенты или хотя бы подзаконные акты, прояс�
няющие картину правового и технического регулиро�
вания в области информационной безопасности (при
более чем 2 тыс. нормативных документов ФСТЭК и
ФСБ). А тут еще и требования федеральных законов (о
техническом регулировании, персональных данных,
коммерческой и гостайнах) при отсутствии необходи�
мых перечней, методик и регламентов.

Следует отметить, что за год произошли серьезные
изменения во взаимоотношениях производителей и

системных интеграторов с заказчиками. Большин�
ство последних, значительно повысив квалификацию
своих ИБ�специалистов (за счет ли рекрутинга, обуче�
ния ли – история умалчивает), научились не только
четко формулировать задачу для исполнителя, но и
квалифицированно отслеживать процесс строитель�
ства системы информационной безопасности. Каче�
ство же техподдержки в процессе эксплуатации, хоть
и улучшается (местами), но «оставляет желать»… Прав�
да, все это относится к крупным предприятиям. В сек�
торе малого и среднего бизнеса развития сервисов
информационной безопасности пока не наблюдает�
ся, да и «продавцы» еще не осознали, что круг крупных
клиентов конечен и пора переходить в другую весо�
вую категорию.

В целом в ИБ как в сфере деятельности постепенно
распространяется сервисная идеология бизнеса: если
заказчика не удовлетворяют те или иные предложе�
ния «продавца», то участие последнего в конкурсе
практически не имеет смысла. С другой стороны, мно�
гие системные интеграторы не скрывают, что иногда,
рассмотрев требования заказчика, они отказываются
от проекта. И не потому, что не могут их выполнить, а
потому, что считают верным другое решение данной
задачи. Находить компромисс умеют немногие: в ходе
обсуждений выяснилось, что такими важными качест�
вами могут похвастаться специалисты «ВымпелКома»
и «Инфосистем Джет».

Галина БОЛЬШОВА

Ведущая круглого стола

«Сервисная идеология

бизнеса» Г. Большова

(обозреватель «ИКС»):

всегда ли прав клиент?
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Поставщики решений спорят, удивляются, но считают, 

что ИБ – понятие комплексное



Разговор начался, естественно, с определения зре�
лости. По словам экспертов PricewaterhouseCoopers,
зрелость продукта определяется степенью понима�

ния взаимосвязи между ком�
понентами системы и ее эф�
фективностью, а зрелость
OSS/BSS – тем, как каждый се�
тевой кабель работает на ваш
бизнес. Оценкой эффектив�
ности служит KPI (Key
Performance Indicator). Выве�
дем за скобки сложные логи�
ческие построения, предло�
женные В. Михалевым (PWC),
и получим ключевой показа�
тель работы оператора – вре�
мя обслуживания клиента.

К л и е н т о о р и е н т и р о в а н �
ность, стремление предоста�
вить клиенту как можно боль�
ше новых сервисов (своих
или партнеров под своим
брендом) – это основные тен�

денции развития рынка. А цикл разработки новых
продуктов, по данным Yankee Group, 32–64 недели,
причем приходится использовать разные каталоги
продуктов. Процесс управления жизненным циклом
продукта/услуги связи (Product Lifecycle
Management, PLM) должен стать неотъемлемой
частью операторского бизнеса, считает Р. Ткачев,
(«БиАй Телеком»). Использование технологии PLM
позволяет сократить время и затраты на вывод но�
вых продуктов на рынок, увеличить доходы за счет
замены старых продуктов их новыми вариантами,
обеспечивает мониторинг эффективности и рента�
бельности продуктов.

От теории перешли к практике, проиллюстриро�
вав упомянутые тенденции конкретными примера�
ми. Так, представленное на конференции совмест�
ное OSS/BSS�решение NAUMEN, Oracle и Forward
Telecom включает в себя интегрированные компо�
ненты для автоматизации процессов в соответствии
с моделью eTOM: биллинг, продажу и подключение
услуг, поддержку абонентов, документооборот, учет
сервисов и ресурсов сети и др. В основе комплекс�
ной автоматизации лежит платформа Naumen
Kernel – набор модулей для приложений NAUMEN.
Отличительная черта решения – возможность поэ�

тапного внедрения компонентов. Собранные вмес�
те, они позволяют создать единую ИТ�инфраструк�
туру, обладающую высокой степенью автоматиза�
ции процессов, масштабируемостью, гибкостью
настройки и конфигурирования. Базовые продукты
для данного решения BSS/OSS – Oracle Database и
Oracle Application Server.

Автоматизация процессов продаж, подключе�
ния/изменения услуг клиентов на основе Naumen
Order Management версия 3.2 Java2EE, по мнению
И. Кириченко, руководителя направления NAUMEN
Telecom, поможет операторским компаниям изба�
виться от самописных систем, но при этом сохра�
нить «бантики», которые не хочется терять при за�
мене продукта. Операционный CRM охватывает ав�
томатизацию процесса продаж, контроля, отчет�
ности.

Также в русле тенденций
рынка идет новый продукт в
составе OSS/BSS�решения
NAUMEN – система учета сер�
висов Service Inventory и ре�
сурсов сети Resource Inventory.
Она позволяет выстроить неп�
рерывную цепочку данных от
клиента и предоставляемых
клиенту услуг до ресурсов,
обслуживающих клиента. Мо�
дуль телекоммуникаций – он
здесь базовый – обеспечивает
возможность учета сервисов,
ресурсов, хранилищ, уст�
ройств. Naumen Service
Inventory рассчитана на опе�
раторов, которые находятся
на стадии активного роста и
которым необходима единая
модель интеграции их систем. Коррекция подключе�
ний осуществляется автоматически. Для региональ�
ных операторов предусмотрена синхронизация нес�
кольких систем.

Российские операторы связи уже попробовали
совместное OSS/BSS�решение на вкус. Опыт автома�
тизации процессов поддержки клиентов есть у
«Комстар�Директ», процесса подключения услуг
(Order Management) – у ИАС (ГК «Комкор»), Naumen
Inventory – у ГК «Комкор».

Ирина БОГОРОДИЦКАЯ
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OSS/BSS:
инвентаризация назрела
В сфере телекоммуникаций автоматизировано от 50 до 90% бизнес+процессов. Системы

Operational Support System/Business Support System, как показала конференция «Новый

уровень зрелости OSS/BSS для российских телекоммуникационных компаний», позволя+

ют не только повысить эффективность управления, но и снизить инвестиционные риски.

И. Кириченко:

«Некоторые опции Order

Management вынесены в

настройки, чтобы

заказчик сам мог

настраивать конфигура+

цию под себя»

А. Застрожный

(NAUMEN): 

«Планируется интегра+

ция Naumen Inventory 

с ГИС, с бухгалтерской

системой, поддержка

IP MPLS»



Что касается мира телекоммуни�
каций, то он движется и меняется
очень быстро. Конкуренция между
операторами растет, ARPU снижает�
ся, доходы от «чистого» трафика
сокращаются, на рынке появляются
новые игроки, которые, не являясь
телекоммуникационными компани�
ями, предоставляют услуги связи
(яркий пример – Skype). Операто�
рам приходится буквально биться за
абонентов, которым нужны не прос�
то пакеты услуг (это уже считается
само собой разумеющимся), а пер�
сонализированные услуги. Кроме
того, раньше абоненты в основном
потребляли контент, а сейчас они
его активно производят
(например, в онлайновой
социальной сети MySpace
73% файлов – это аудио и
видео), поэтому растут
требования пользовате�
лей к полосе пропускания
сети и качеству услуг.

Как рассказал С. Журав�
лев, директор по проектам
ЦНИИС, европейские опе�
раторы фиксированной связи сей�
час активно переходят на IP�инфра�
структуру, стремясь сократить опе�
рационные затраты на техническое
обслуживание и эксплуатацию и
внедрить новые услуги для компен�
сации потерь доходов и абонен�
тской базы. Причем методы сниже�
ния эксплуатационных расходов
порой принимают экстремальные
формы. Например, голландская ком�
пания KPN при переходе на IP�сеть
все новое оборудование разместила
в уличных контейнерах, потратив на
эту модернизацию 900 млн евро, а
здания, где стояли АТС, продала, вы�
ручив за это 1 млрд евро. Московс�
ким операторам стоит присмот�
реться к этому опыту, цены на нед�

вижимость очень располагают к по�
добным решениям.

Остальные аспекты изменений
мира телекоммуникаций и сетей
широкополосного доступа (ШПД)
также актуальны для российских
операторов, в особенности тех, кто
работает в крупных городах, где
плоды конкуренции налицо. Тради�
ционные операторы, унаследовав�
шие миллионы медных телефонных
линий, продвигают технологию DSL.
Альтернативные операторы строят
FTTP�сети (оптоволокно до дома и
Ethernet внутри). Операторы кабель�
ных ТВ�сетей используют для ШПД
стандарт DOCSIS. Роль мобильного

ШПД в России пока невелика, но с
учетом масштабов наших сотовых
операторов она должна заметно
возрасти с появлением 3G� и
WiMAX�сетей. Явного победителя
среди технологий нет и быть не мо�
жет, так как успех зависит от набора
услуг, предлагаемых оператором,
его маркетинговых действий и рек�
ламных акций.

Сейчас для большинства приложе�
ний считается вполне приемлемой
полоса пропускания сети 10–20
Мбит/с в расчете на одного абонен�
та. Ее достаточно для предоставле�
ния услуг triple play, но в недалеком
будущем производителям и опера�
торам надо ориентироваться на 100
Мбит/с для каждого домохозяйства.

Так что оптоволоконные техноло�
гии будут становиться все актуаль�
нее. Правда, им может составить кон�
куренцию Ethernet, так как к 2010 г.
предполагается довести ее пропуск�
ную способность до 100 Гбит/с.

О реальном опыте перевода опе�
раторской сети на платформу IP и
внедрению NGN�решений расска�
зал начальник службы управления,
мониторинга и технической под�
держки сети ОАО «Сахателеком»
М. Глан. Компания считает себя не�
типичным оператором, поскольку
обслуживает очень большую терри�
торию (площадь Якутии – одна пя�
тая площади России), где средняя
плотность населения очень мала (1
человек на 3,2 км2), и обеспечивает
связью не только Якутск, но и сель�
ские удаленные районы. Транспорт�
ная сеть «Сахателекома», за исключе�
нием городов, на 80% спутниковая. В
ходе ее модернизации были замене�
ны аналоговые системы коммута�
ции, установлено оборудование
ШПД ADSL2+, шлюзы абонентского
доступа VoIP на 9400 портов и систе�
мы коммутации для SIP�абонентов.
Кроме того, в Якутске был запущен
пилотный проект по предоставле�
нию дополнительных сервисов (ви�
деоконференцсвязи, услуг IP Centrex
и IPTV). Особенный энтузиазм кли�
ентов вызвало IPTV, несмотря на
наличие в городе кабельной ТВ�се�
ти. За четыре�пять месяцев абонен�
тами IPTV в небольшом Якутске
стали 1000 человек, после чего
служба перешла в коммерческий
режим работы. И теперь «Сахателе�
ком» планирует распространять
IPTV в районных центрах респуб�
лики, внедрять там ШПД, дополни�
тельные услуги и мультимедийные
приложения.

Евгения ВОЛЫНКИНА

[ с о б ы т и я ] н о в о с т и  
н

о
я

б
р

ь
 

2
0

0
7

,
 

И
К

С

3 5

«Время широкополосных решений»
требует конвергенции и трансформации

Конвергенция технологий, трансформация сетей, услуг и всего бизнеса – именно эти за+

дачи приходится решать операторам связи, чтобы сохранить конкурентоспособность на

современном рынке. Поэтому «конвергенция» и «трансформация» были самыми часто

звучавшими словами на международном симпозиуме Alcatel+Lucent, который прошел под

девизом объединенной компании «Потому что мир всегда в движении».

М. Глан: «Кроме конвергенции

всех видов связи на базе IP,

нужна еще конвергенция

старых и NGN+сетей,

конвергенция городских и

специфических сельских

решений»



Несмотря на большую удаленность
от европейской части государства, го�
род с момента своего основания в XVII
веке и по сей день служит зеркалом
российской истории. Все значимые
для страны события можно отследить

по людям, которые по своей или по чу�
жой воле оказывались в этих краях.
Здесь в свое время обосновывались
староверы, декабристы, активисты по�
литических кружков, обживали суро�
вые сибирские земли и пламенные ре�
волюционеры – Ленин, Дзержинский,
Сталин... На рубеже XIX и XX веков
почти четверть жителей Красноярска
были ссыльными. Край, таким обра�
зом, выполнял функцию своеобраз�
ной «российской Австралии». Туда, как
и на крошечный материк на краю све�
та, стремились отправить неугодных
империи людей. И подобно тому как
Австралия стала сегодня одной из
крупнейших экономических держав
мира, так и Красноярский край в
масштабах страны превратился в один
из источников прирастания россий�
ского богатства – металлургический и
машиностроительный центр.

На сегодняшний день бо’льшая
часть местного телекоммуникацион�
ного рынка фактически уже поделена.
Так, половина его приходится на че�
тырех операторов сотовой связи, в
то время как в среднем по стране мо�
бильным операторам достается на це�

лых 7% меньше. Великолепную чет�
верку образуют, как это принято в
большинстве регионов, три федерала
и один местный игрок. Вот только в
отличие от других субъектов Федера�
ции местный «Енисейтелеком», «доч�
ка» «Сибирьтелекома», проявляет нас�
тоящий сибирский характер и не со�
бирается поддаваться напору из сто�
лицы: компания прочно удерживает
почти 40% местного рынка. Изменить
сложившуюся ситуацию непросто: к
настоящему времени уровень про�
никновения сотовой связи в крае со�
ставляет практически 110%.

На рынке фиксированной теле�
фонной связи лидирует, конечно же,
«Сибирьтелеком», однако ему принад�
лежит лишь 70% рынка, что относитель�
но немного: в других регионах доля тра�
диционного оператора достигает
85–90% и более. Причина «аномалии» –
«Норильск�Телеком», главный оператор
на севере края, а также обосновавшийся
в Красноярске «Сибчелендж». Местный
оператор�универсал успешно действо�
вал и на рынке сотовой связи, и в других

сегментах, но четыре года назад компа�
нии, входящие в группу «Сибчелендж»,
были проданы столичным игрокам –
сотовая ипостась досталась МТС, фик�
сированная – «Голден Телекому». Вмес�
те три крупнейшие компании держат
85% рынка, а остальная (немалая, заме�
тим) доля принадлежит семи десяткам
небольших локальных операторов и ве�

домствен�
ным сетям.

На рынке
доступа в Ин�
тернет лидеры те же: доминирующие
игроки в двух крупнейших городах
края – «Сибирьтелеком» и «Норильск�
Телеком», а также альтернативный
«Голден Телеком». Но и операторы до�
мовых сетей, которых здесь не менее
двух дюжин, не сидят сложа руки. В ре�
зультате традиционному оператору
досталось лишь около 40% доходов от
широкополосного доступа.

Самая большая доля рынка – 37% –
по�прежнему приходится на коммути�
руемый доступ. Впрочем, тот факт, что
оставшиеся две трети операторы зара�
батывают на выделенных линиях, сви�
детельствует о том, что широкополос�
ная эра в Красноярске фактически на�
ступила. Треть доходов приносит FTTx,
которым активно пользуются все аль�
тернативные игроки. Еще четверть
рынка сформирована ADSL�доступом.
Им в основном увлечены традицион�
ный оператор и два других крупных
игрока – «Норильск�Телеком» и «Гол�
ден Телеком». Остальное приходится
на сети КТВ и беспроводной доступ.

Однако не все столичные игроки,
осваивающие регионы, ставят Сибирь
в список своих приоритетов – уж
больно далеко. Между тем процессы
освоения рынка здесь идут, хотя и с
отставанием от столицы, но весьма
быстро – силами местных компаний
и решающихся идти в Сибирь москви�
чей. Для тех же, кто замешкается, стои�
мость вхождения на рынок сущест�
венно вырастет.

Дежурный по рубрике
К. АНКИЛОВ, аналитик

агентства «iKS�Консалтинг»
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Красноярск – ключевой город в экономике Восточной Сибири и за+

метная фигура на отечественном рынке телекоммуникаций. Дохо+

ды от услуг связи красноярских компаний в первом полугодии

2007 г. составили $380 млн, а по итогам года ожидается ни много

ни мало $720 млн. Телекоммуникационный рынок края – в первой

десятке российских регионов, правда, он эту десятку и замыкает.

Что роднит
Красноярск с Австралией?





20–21.11. Москва. Международная конференция и

infor�media Russia: выставка «IMS Forum Russia»

www.infor!media.ru/ims

21–22.11. Подмосковье. 10�й юбилейный межрегиональный

CRN/Russian Edition, «IT�форум»

аналитическое агентство ITResearch:

www.it!forum.su

22–25.11. Кипр. Конференция «Business Solutions:

«Форт�Росс»: Automotive/Решения для бизнеса:

www.bsol.ru/automotive автомобильная промышленность»

26–29.11. Москва. 10�я юбилейная международная выставка

«ПромЭкспо ИТ»: «ВКСС�2007»

www.vkss.ru

27–28.11. Москва. 12�я ежегодная конференция

CompTek: по IP�телефонии и IP�коммуникациям

www.iptconf.ru/12

27–28.11. Москва. 2�я практическая конференция 

infor�media Russia: «Риски в телекоме: стратегия и практика

www.infor!media.ru/risktel управления доходностью бизнеса»

27–29.11. Москва. 3�я международная выставка и конференция

«Инконэкс»: «Беспроводные и мобильные 

www.inconex.ru/mw технологии�2007»/Mobile & Wireless�2007

05–06.12. Москва. Международная конференция 

infor�media Russia: «Инфокоммуникации России: риски, опыт и

www.infor!media.ru/ITInvest перспективы инвестиционных проектов»

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

17–19 декабря 2007 г. в Моск�

ве, в Центре международной тор�

говли пройдет 2�й ежегодный IPTV

Forum Russia/CIS 2007.

Задача форума – обсудить важ�

ные вопросы развития бизнеса и

технологий доставки контент�услуг,

маркетинга, обеспечения качества

при использовании IPTV.

Ключевые темы: тенденции раз�

вития современных инфокоммуни�

каций, контента и телевидения в

мире – фокус на IPTV; новые воз�

можности увеличения доходов те�

лекоммуникационных компаний;

регулирование IPTV; бизнес�моде�

ли IPTV; стимулирование абонен�

тской базы, разъяснительная и

просветительская работа с насе�

лением; IPTV�контент; IPTV, тради�

ционное и мобильное телевиде�

ние; ценовая политика сервис�

провайдеров и операторов связи;

биллинг, мошенничество; обору�

дование для развертывания и

внедрения IPTV.

Организатор форума –

Exposystems.
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Более актуальную информацию всегда можно найти на сайте www.iks�media.ru/events.
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Óêðàèíà
Òåë.: +38 (044) 493-6560, ôàêñ: +38 (044) 537-3206 
info@iks-consulting.ru, www.iks-consulting.ru 
Àäðåñ: 01014, Óêðàèíà, ã.Êèåâ, óë.Áàñòèîííàÿ 13, îôèñ 2

Ðîññèÿ
127254, Ðîññèÿ, Ìîñêâà,óë. Äîáðîëþáîâà, ä. 3/5 
Òåë.: +7 (495) 505-1050, ôàêñ: +7 (495) 604-4825
E-mail: info@iks-consulting.ru, www.iks-consulting.ru

ýíåðãèÿ èíòåëëåêòà
iKS-Consulting - ñïåöèàëèçèðîâàííîå
àãåíòñòâî, ïðåäîñòàâëÿþùåå ïîëíûé öèêë
óñëóã àíàëèòè÷åñêîãî è óïðàâëåí÷åñêîãî
êîíñàëòèíãà â ñôåðå òåëåêîììóíèêàöèé
Ðîññèè è ñòðàí ÑÍÃ

реклама



05–06.12. Москва. 3�я ежегодная конференция

infor�media Russia: «Mobile Retail & Handset Forum»

www.mobileretail.ru

11.12. Москва. 3�й Всероссийский форум

AHConferences: «IT в финансовом секторе»

www.ahconferences.com

12.12. Москва. Всероссийская конференция

AHConferences: «IT в логистике»

www.ahconferences.com

12–13.12. Москва. 4�я международная 

infor�media Russia: конференция и выставка

www.infor!media.ru «Конгресс CDMA�450 

в России и СНГ»

14–16.12. Москва. Рождественское шоу высоких 

«Форт�Росс»: технологий «DEMO»

www.demo!show.com

17–19.12. Москва. 2�й ежегодный форум

Exposystems: «IPTV Forum Russia & CIS»

www.exposystems.ru/iptv

17–19.12. Москва. 8�й международный форум «BILLING and

Exposystems: OSS Telecom Forum Russia. BOSS�2007»

www.exposystems.ru/boss

04–07.02.2008. Москва. 10�я юбилейная международная

ВК «МИДЭКСПО»: выставка и конференция «CSTB�2008»

www.cstb.ru

выставки, семинары, конференции
Дата и место проведения, организатор, сайт Наименование мероприятия
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17–19 декабря 2007 г. в Моск�

ве, в Центре международной тор�

говли состоится 8�й ежегодный

международный форум BILLING

and OSS Telecom Forum 2007, где

планируется рассмотреть наиболее

важные стратегические и практи�

ческие вопросы повышения эффек�

тивности и доходности телекомму�

никационного предприятия за счет

внедрения и эксплуатации совре�

менных технологических решений.

В рамках форума планируется про�

вести выставку «Биллинговые и ин�

формационные системы для бизнеса

связи. BILLING and OSS Telecom Expo»

и презентационную сессию, на кото�

рых будут представлены новейшие

достижения ведущих российских и

зарубежных разработчиков и постав�

щиков, а также конференцию «Под�

держка бизнеса и операций в теле�

коммуникационных компаниях.

BILLING and OSS Telecom Conference».

Организатор форума –

Exposystems.

Тел. +7 (495) 995!8080

cust.serv@exposystems.ru

www.exposystems.ru/bossБолее актуальную информацию всегда можно найти на сайте www.iks�media.ru/events.
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