
Строя сети и разрабатывая всё новые и
всё более интересные контент�предложе�
ния, одни компании рассчитывают полу�
чить дополнительные доходы от продажи
контента, другим важно создание конку�
рентного преимущества, третьи уповают
на увеличение доходов от трафика. Между
тем, как показывает статистика, доля кон�
тентных услуг в доходах операторов сото�
вых сетей снизилась с 3,8% в 2004 г. до 2,9%
в 2006 г. (рис. 1).

По пути интеграции
В 2005 г. рынок контента поразил нео�

жиданный для него кризис, во многом выз�
ванный тем, что потребители стали все ча�
ще обращаться к Интернету как источнику
бесплатного получения наиболее попу�
лярных сервисов – мелодий и картинок.
Провайдеры мобильных сервисов впер�
вые столкнулись с конкуренцией других
транспортных сред, и выхода из этой ситу�
ации не найдено до сих пор. Предлагается
даже перевести пользователей мобильно�
го контента на рекламную модель, как в
интернет�сегменте, но есть справедливые
опасения, что это окончательно отучит
потребителя платить за контент�сервисы.

С конвергенцией сетей, увеличением
скорости мобильного Интернета и повы�
шением мобильности традиционного
пользователь получает доступ к любому
интересующему его контенту практически
из любого места при помощи любого уст�
ройства. Вопрос только в желании и цене.

Сегодня правильнее говорить не о рын�
ке мобильного контента, а о рынке циф�

рового контента, состоящего из несколь�
ких сегментов: это прежде всего мобиль�
ный и интернет�контент, а также подтяги�
вающийся к ним телевизионный. Ситуа�
ция на российском рынке цифрового
контента на конец 2006 г. показана на рис.
2 (данные «iKS�Консалтинг»).

В 2007 г., по прогнозам участников это�
го рынка,  его объем (доходы от потреби�
телей) превысит $600 млн, в первую оче�
редь благодаря активизации интернет�
сегмента: ожидается рост числа абонен�
тов широкополосного доступа (а значит,
увеличение спроса) и повышение собира�
емости доходов в результате усиления
борьбы с пиратством и развития платеж�
ных механизмов. Вырастет и мобильный
сегмент, во многом за счет развития в мо�
бильных сетях связи операторского кон�
тента, WAP� и web�порталов и подготовке
пользователей к потреблению 3G�услуг.

Оба сегмента – и мобильный, и Интер�
нет – ищут, какие услуги и бизнес�модели
эффективны; операторы пытаются при�
менить их в своих сетях, зачастую интег�
рируя мобильный и интернет�сервисы,
как это делают, в частности, livejournal,
gmail, сайты знакомств. На стыке двух этих
сетей в 2006–2007 гг. рождались наиболее
успешные с коммерческой точки зрения
проекты – телевизионные голосования,
телечаты, оплата скачивания видео и му�
зыки из Интернета при помощи SMS. При�
чем удачные решения лежат, как правило,
на поверхности и задействуют достаточ�
но простые для пользователя технологии,
поскольку массовый потребитель прини�
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Сложности освоения
контент�пространства

Маргарита

ЗОБНИНА,

эксперт iKS�media

Поднимая на щит контент�сервисы, провайдеры и операторы не всегда четко представля�

ют себе всю сложность освоения контент�пространства. Хотя в недостатке новых бизнес�

моделей взаимодействия и цепочек создания стоимости их упрекнуть трудно.



мает те услуги, которые ему интуитивно
понятны и доступны. Логично предполо�
жить, что и дальнейшее развитие пойдет
именно по этому пути – пути интеграции
разного контента вслед за интеграцией
устройств доступа и распространением
услуг double и triple play.

Как завоевать аудиторию
Между тем интернет�сегмент контент�

сервисов трудно сравнивать с мобильным,
поскольку методология его подсчета еще
не устоялась. В данном случае российский
рынок был очерчен как суммарные дохо�
ды, полученные провайдерами от предо�
ставления контентных услуг конечным
пользователям. К тому же бо’льшая часть
доходов собирается не с пользователей, а
с рекламодателей. Но в любом случае де�
нежные потоки напрямую зависят от ко�
личества пользователей ресурса. В связи с
этим возникает вопрос: как расширить ау�
диторию и убедить потребителей исполь�
зовать сети более активно? 

Сегодня компании, планирующие зани�
маться перспективным направлением
WiMAX, имеют родственные фирмы для
агрегации и создания контент�предложе�
ний: у «Синтерры» это «Синтерра�Медиа»,
у «Суммы Телеком» – «Агрегат Медиа», у
«Комстара» – СММ. Все они выбирали, соз�
давать контент самим или агрегировать
его, поставлять абонентам только
собственных сетей или же продавать и
другим. Сейчас, например, выигрывает
модель gated garden, когда контент агреги�
руется и контролируется, а затем предо�
ставляется и своим абонентам, и абонен�
там партнерских сетей. Время покажет,
насколько эффективны бизнес�модели
этих компаний, тем более что зарубежный
опыт свидетельствует: успех возможен
при использовании любой модели.

Главная сложность – заполнение биз�
нес�модели сервисами. В мобильном сег�
менте успешный сервис копируется от од�
ного дня до пары недель, в интернет�сег�
менте – еще быстрее. Так, успех онлайн�
дневников и социальных сетей способ�
ствует все большему их распространению:
вслед за LinkedIn появились «Мой круг»,
«Одноклассники» и др. 

Интересно посмотреть на динамику: ес�
ли в сентябре 2006 г. русскоязычные бло�
ги велись в основном на 14 блог�хостин�
гах (службы размещения дневников, со�
держащие более 200 блогов), то уже в ап�
реле 2007 г. их число практически удвои�
лось и достигло 27. И это притом, что в

данном типе сервисов крайне важен сете�
вой эффект, который практически невоз�
можно скопировать – его нужно посте�
пенно наращивать. Здесь, несомненно,
есть позитивный момент для российских
сервис�провайдеров, поскольку для них
это шанс создать успешный проект, адап�
тировав зарубежный опыт к российской
действительности. В частности, если
осенью доля русскоязычных блогов, раз�
мещенных на российских блог�хостин�
гах, составляла, по данным «Яндекса», 62%,
то уже нынешней весной она достигла
72% (рис. 3).

Все это открывает двери новым видам
бизнеса – теоретически с расширением
ассортимента услуг должны вырасти и до�
ходы предлагающих их компаний. Сер�
вис�провайдеры создают разнообразный
контент, производители оборудования
придумывают новые технологии, облегча�
ющие, на их взгляд, потребление услуг,
участники рынка собираются не менее че�
тырех раз в год, чтобы обсудить новые
технологии и сервисы.

Сложность в том, что, следуя правилам
конфиденциальности, операторы и кон�
тент�провайдеры не анализируют реаль�
ные данные о потребителях конкретных
услуг. Но разве можно получить объектив�
ную картину, варясь в собственном соку?
Для того чтобы расширить и дополнить ее,
проводятся полевые исследования потре�
бителей, создаются фокус�группы. А может
быть, надо встретиться с потребителем ли�
цом к лицу? Это позволило бы не только
узнать, кто он, но и лучше понять, что его
волнует, выяснить, что он предпочитает и
что мешает ему потреблять больше кон�
тента? Если все участники контент�цепоч�
ки собираются вместе, почему бы им не
включить в свое собрание и конечных по�
требителей? Идея контент�шоу витает в
воздухе, как и понимание того, что мир мо�
бильного контента – это уже скорее мир
цифрового контента, который все глубже
вторгается в офлайн�жизнь.
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За первые девять месяцев года отечест�
венный фондовый рынок показал
скромный 8%�ный рост. Российские
эмитенты сырьевого сектора в основном
торгуются на справедливых уровнях,
достигнутых за предыдущие годы бурно�
го подъема. На этом фоне телекоммуни�
кационный сектор с начала года считал�
ся одним из наиболее недооцененных.
Ожидания подогревались позитивными
изменениями, происходившими на рын�
ке фиксированной связи, – переходом на
новую систему взаиморасчетов и стреми�
тельным развитием дополнительных ус�
луг, а на рынке сотовой связи – повыше�
нием рентабельности операторов, завер�
шивших этап наращивания абонент�
ской базы и ценовых войн. В первом по�
лугодии сотовики не разочаровали ин�
весторов, а вот МРК были не столь замет�
ны на бирже.

Ветер из�за океана
В III квартале 2007 г. динамика котиро�

вок определялась развитием ипотечного
кризиса в США и нехваткой ликвидности
на мировых рынках. Несмотря на слабую
связь ипотечной системы США с российс�
кой, глобальный кризис отразился и на
нашем рынке,  вызвав рост процентных
ставок, что в долгосрочной перспективе
может замедлить экономический рост. 

С другой стороны, если обычно в пе�
риод нестабильности инвесторы выво�
дят деньги с развивающихся рынков в
поисках стабильного дохода, то на сей
раз эффект был минимален. По данным
агентства Emerging Portfolio Fund
Research, анализирующего движение ка�
питала в мире, отток средств с развива�
ющихся фондовых рынков в конце ав�
густа составил лишь $4 млрд и был ком�
пенсирован уже в сентябре, когда Феде�
ральная резервная система США объя�
вила о снижении процентной ставки. В
результате котировки акций пошли еще
выше и индекс РТС обновил историчес�
кий максимум.

МРК пока отстают
Опубликованные в августе�сентябре

финансовые отчеты МРК показали, что
сектор дополнительных услуг связи,
прежде всего доступа в Интернет, стре�
мительно растет. Практически все опера�
торы по итогам полугодия продемон�
стрировали удвоение числа ADSL�поль�
зователей. Кроме того, в регионах сохра�
няются высокие тарифы на интернет�
доступ, что позволяет МРК повышать
рентабельность. Так, у «Сибирьтелекома»
ARPU абонентов широкополосного дос�
тупа составил $47 (для сравнения: в Моск�
ве этот показатель равен $20–22). Резуль�
таты полугодия были учтены в цене МРК с
некоторым лагом: можно было подумать,
что инвесторы выжидали конца сентября,
когда телеком�сектор стал героем дня.
Так, за 27 сентября при нейтральном но�
востном фоне было отмечено максималь�
ное с начала года движение ИКТ�рынка:
многие бумаги выросли на 5–10%, а лиде�
ром стал «Сибирьтелеком», подорожав�
ший на 12%. Несмотря на внушительный
рывок, доходность акций МРК с начала
года по�прежнему невысока.

Биржевые перспективы других эми�
тентов разнятся. Наиболее спекулятив�
ными продолжают оставаться ценные
бумаги «Ростелекома». «КИТ Финанс»,
скупивший большую часть находящихся
в свободном обращении акций (free
float) в пользу ЗАО «Лидер», теперь пред�
лагает свои условия реорганизации
«Связьинвеста». В них на долю «Комстар�
ОТС», владеющего сейчас 25% «Связьин�
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По итогам июля�сентября 2007 г. большинство публичных ИКТ�компаний смотрелись

лучше рынка, но при этом практически исчерпали потенциал роста. Конец года может

стать удачным для МРК «Связьинвеста», капитализация которых пока не соответствует

их сильным финансовым результатам. Первый рывок МРК сделали в конце сентября.

Вершина достигнута?
Фондовый рынок в III квартале 2007 г.

А. ВОРЫХАЛОВ,

аналитик

«iKS�Консалтинг»



веста», будет приходиться лишь 18%. Подобный вариант
не устраивает АФК «Система» (владеющую «Комста�
ром»), которая хочет пакет не меньше блокирующего.
«Система» может пойти на скупку акций МРК «Связьин�
веста», но подобный вариант крайне затратен, а перс�
пективы конвертации полученных акций в долю в реор�
ганизованном «Связьинвесте» туманны.

Среди альтернативных операторов в III квартале хо�
рошие результаты показали «Голден Телеком» и «Ком�
стар�ОТС», прибавившие более 40%. Инвесторы «Голден
Телекома» одобрили покупку «Корбины» и перспективы
строительства региональной сети.

Удачно складывается текущий год и для сотовых опе�
раторов: на фоне роста рентабельности котировки ак�
ций растут. Капитализация «ВымпелКома», опублико�
вавшего итоги полугодия первым, в некоторые торго�
вые дни превышала стоимость МТС – впервые с тех пор,
как МТС в 2000 г. стала публичной компанией.

Прогноз до конца года
На российском рынке в декабре традиционно наблюда�

ется предновогоднее «ралли», которое может иметь эф�
фект самосбывающегося пророчества. Отметим, что, пе�
ресматривая целевые цены по бумагам после публикации
полугодовых отчетов эмитентов, инвестбанки зачастую
их снижали, хотя и с сохранением текущих рекоменда�
ций. На этом фоне выигрышно смотрятся бумаги МРК,
имеющие потенциал роста 15–35%. Кроме того, аналити�
ки инвестбанков указывают на их заниженные мультипли�

каторы P/S и P/E по сравнению с телекоммуникационны�
ми эмитентами на рынках других развивающихся стран.

Финансовые показатели как сотовых, так и альтерна�
тивных операторов уже учтены в цене, полагают инвест�
банки. Потенциал роста у них практически отсутствует.
На этом фоне в IV квартале рискованно настроенным
инвесторам стоит присмотреться к акциям IBS. В конце
2005 г. группа IBS провела частное размещение 32% ак�
ций, продав свои глобальные депозитарные расписки
(GDR) по цене $15,5. В феврале 2007 г. IBS получила лис�
тинг на Франкфуртской бирже, и сейчас стоимость GDR
составляет около $30. В октябре IBS и «Борлас» заверша�
ют процесс объединения консалтинговых подразделе�
ний. После этого, по словам президента группы IBS А.
Карачинского, IBS начнет готовиться к IPO в России.
Цена и объем размещения пока не определены, но ин�
вестбанки прогнозируют неплохой рост капитализа�
ции эмитента.
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Инвестиции в складчину

Частные инвесторы, интересующиеся ИКТ�сектором,

могут не покупать бумаги напрямую, а инвестировать

через отраслевые ПИФы. Поэтому мы решили проана�

лизировать динамику их доходности. Для частного ин�

вестора ПИФы могут быть выгоднее, чем непосред�

ственная покупка акций, поскольку сокращают время на

анализ рынка и собственно торговлю и дают возмож�

ность диверсификации портфеля. Однако пока эти плю�

сы перекрываются существенным минусом – доход�

ность всех отраслевых ПИФов оказалась ниже индекса

РТС�Телекоммуникации даже без вычета комиссий.

ИКС



Компьютерные сети и системы сег�
мента SMB (small & medium business)
имеют свои особенности, которые не�
обходимо учесть при выборе средства
защиты. Например, небольшие компа�
нии редко приобретают дорогостоя�
щие системы обнаружения вторжения
или мониторинга действий пользова�
телей в режиме реального времени. По�
нятно, что стоимость системы не долж�
на превышать стоимость данных, для
защиты которых она применяется. Од�
нако при проектировании системы ин�
формационной безопасности (ИБ)
нужно помнить и о тех средствах защи�
ты, которые могут понадобиться в
перспективе.

Анализ рисков и угроз
Для абсолютного большинства SMB�

компаний важной составляющей их
коммерческой тайны является инфор�
мация о клиентах. Как показывает
практика, именно эти данные нужда�
ются в максимально надежной защите,
поскольку кража сведений о заказчи�

ках (а такие ситуации, к сожалению,
нередки) наносит серьезный ущерб
бизнесу.

Для связи между удаленными офиса�
ми и складами обычно используются
открытые каналы передачи данных
(Интернет). Информация о заказах,
поступивших оплатах и другая внутри�
корпоративная переписка в большей
или меньшей степени носит конфиден�
циальный характер и требует соответ�
ствующей защиты.

Разнесенная географическая структу�
ра и наличие в компании мобильных
сотрудников предполагают широкое
использование ноутбуков. Три четвер�
ти случаев утечки или потери конфи�
денциальных данных связаны с челове�
ческим фактором – умышленными или
ошибочными действиями сотрудников
компании. При этом 50% приходится
на ошибку и еще 25% – на умышленные
действия. По данным IT Policy
Compliance Group, за прошедший год в
20% компаний зафиксировано более
двух десятков подобных прецедентов.
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Размер компании, конечно, влияет на вы�

бор средств защиты, но никак не на сам

факт их применения: вне зависимости от

масштаба ведения бизнеса его информа�

ционные ресурсы всегда должны быть на�

дежно защищены.

Алексей

КОМАРОВ,

менеджер

по работе

с заказчиками

компании Aladdin

Малый бизнес

без опасности

В «ИКС» продолжают поступать заявки на тендер по

созданию инфокоммуникационной среды

для компании N, работающей в секторе малого и средне�

го бизнеса (см. «ИКС» № 10'2007, с. 42–61).

Новое коммерческое предложение для небольшой ком�

пании касается защиты информации.



Речь идет, как правило, об уничтоже�
нии или краже финансовой, кли�
ентской информации или данных о
сотрудниках.

Если компания имеет сеть филиалов
и в перспективе планирует связать их
единой сетью, то очевидно, что все ис�
пользуемые платформы и решения
должны быть совместимы. Обслужива�
ние ИТ�парка, доверенное аутсорсеру,
подвергает информационные ресурсы
дополнительному риску неавторизо�
ванного доступа посторонних лиц. В
небольшой компании имеется ИТ�
бюджет, но выделенной статьи расхо�
дов на ИБ, скорее всего, нет. Годовой
оборот позволяет рассчитывать на ра�
зовое выделение бюджета в размере не
более 0,5–1% от него. Стоимость еже�
годного обслуживания желательно
свести к минимуму.

Основными рисками для компаний
SMB является утечка конфиденциаль�
ной информации по причине:

несанкционированного доступа

злоумышленников к компьютерам

организации – при получении физи�

ческого доступа к серверам, при кра�

же или утрате мобильных компьюте�

ров и носителей информации;

работы в открытых каналах связи –

при использовании электронной поч�

ты, при удаленном доступе к инфор�

мационным ресурсам;

неавторизованного доступа поль�

зователей – при передаче друг другу

паролей, при использовании недо�

статочно стойких паролей и их под�

боре злоумышленником.

Итак, риски велики, наиболее вероят�
ные угрозы ясны, притом что ИБ�бюд�
жет у таких компаний, как правило, ог�
раничен.

Минимизация угроз
Персонализированный доступ к

данным и шифрование почты. В
основе любой современной комплекс�
ной системы обеспечения ИБ лежит
разделение прав доступа. До послед�
него времени самым доступным спо�
собом аутентификации пользовате�
лей были пароли. Привычка пользова�
телей использовать простые пароли и
прямо противоположное требование
политики ИБ либо значительно ослаб�
ляют уровень защищенности, либо ус�
ложняют работу пользователей и за�
метно снижают производительность

труда, в том числе из�за частых проб�
лем, связанных с забытыми/заблоки�
рованными паролями.

Отличная альтернатива паролям –
смарт�карты и USB�ключи (токены).
Чтобы пройти процедуру аутентифика�
ции, пользователь должен подключить
к компьютеру токен и ввести правиль�
ный пин�код от него. Аппаратное огра�
ничение количества неправильных по�
пыток ввода пин�кода существенно по�
вышает уровень безопасности.

Пропажу токена легко обнаружить.
Кроме того, сам факт персонифициро�
ванного доступа дисциплинирует
пользователей: передача своего токена
коллеге психологически воспринима�
ется им как более тяжкое нарушение,
чем, например, сообщение по телефо�
ну пароля.

Использование аппаратных средств
аутентификации выгоднее и с финан�
совой точки зрения. Стоимость такого
решения обычно не превышает
1400–1450 руб. на одного пользовате�
ля (например, PRO/32 кбайт стоит
1390 руб.). Для аутентификации поль�
зователей при входе в домен/ОС
Windows по цифровым сертификатам
X.509, хранящимся на токенах, доста�
точно использовать штатные средства
самой ОС Windows – кроме самих то�
кенов ничего дополнительно приоб�
ретать не нужно.

В этом случае при наличии домена
Windows автоматически появляется
возможность использовать токены и
для обмена зашифрованными почто�
выми сообщениями, ЭЦП почтовых со�
общений и офисных документов, пост�
роения защищенных VPN�соединений,
удаленных RDP�подключений и т.д.

В отдельных случаях для ускорения
процесса внедрения можно использо�
вать продукты класса Windows Logon,
которые сохраняют логины и пароли в
памяти токена. В данном случае стандарт�
ный компонент операционной систе�
мы – Gina (запрашивающий при входе
в ОС логин и пароль пользователя) от
Microsoft подменяется Windows Logon,
который после подключения токена и
ввода правильного пин�кода от него
считывает из его закрытой области па�
мяти логин и пароль пользователя и
«пробрасывает» их операционной сис�
теме. Такое решение менее надежно, но
значительно проще во внедрении, пос�
кольку не требует наличия сервера.
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Три четверти

случаев утечки

или потери

конфиденциальных

данных связаны с

человеческим

фактором –

умышленными

(25%) или

ошибочными

(50%) действиями

сотрудников 



Безопасность повышается за счет воз�
можности введения более стойких
(длинных и сложных) паролей.

Вариант с Windows Logon можно ис�
пользовать даже тогда, когда в сети ор�
ганизации нет домена, а также для от�
дельных рабочих станций, не входя�
щих в его состав. Стоимость Windows
Logon составляет 2065 руб. и не зависит
от числа пользователей.

Защита баз данных и корпора�
тивных информационных ресур�
сов. Современные программно�аппа�
ратные комплексы для защиты от не�
санкционированного доступа к конфи�
денциальной информации, обрабаты�
ваемой и хранящейся на серверах орга�
низации, такие как Secret Disk Server NG,
позволяют защитить жесткий диск, за�
шифровав его с помощью устойчивого
к взлому криптографического алгорит�
ма, и поддерживают программные и ап�
паратные RAID�массивы любого уров�
ня, а также внешние носители.

Для того чтобы разрешить пользова�
телям работу с защищенным дис�

ком/разделом диска, администратор
безопасности подсоединяет к своей ра�
бочей станции персональное средство
строгой аутентификации – токен (в ви�
де USB�ключа или смарт�карты) и вво�
дит пин�код. После этого защищенный
диск становится доступным пользова�
телям в соответствии с их правами дос�
тупа, установленными средствами ОС.
Такие продукты защищают информа�
цию от злоумышленника, который су�
мел получить физический доступ к
жесткому диску. Запрет сетевого досту�
па к данным, хранящимся и обрабаты�
вающимся на серверах приложений,
например файлам баз данных SQL�сер�
веров, почтовым хранилищам и др.,
позволяет исключить риск несанкцио�
нированного копирования данных
пользователями, имеющими админист�
ративные полномочия в системе (за�
щита от инсайдеров).

Выполняемое шифрование прозрач�
но. Это означает, что данные на диске
постоянно зашифрованы, а их расшиф�
ровка происходит на лету, при обраще�
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составят

180 тыс. руб.



нии локальных приложений или сете�
вых пользователей к этому диску.

Кроме того, в Secret Disk Server NG
предусмотрена возможность подачи
сигнала тревоги (специальной кноп�
кой, радиобрелоком или комбинаци�
ей клавиш), по которому происходит
отключение зашифрованного диска
или даже уничтожение специального
защищенного хранилища с информа�
цией о зашифрованных дисках и за�
регистрированных администраторах
безопасности. В последнем случае по�
лучить доступ к данным будет невоз�
можно, даже предъявив токен и введя
правильный пин�код. Для восстанов�
ления доступа к информации придет�
ся использовать заранее созданный
файл резервной копии защищенного
хранилища (размещенный, напри�
мер, на носителе, хранящемся в на�
дежном сейфе).

Затраты на оснащение четырех сер�
веров продуктами Secret Disk Server NG
составят ориентировочно 180 тыс. руб.

Защита данных, хранимых на но�
утбуках сотрудников. Современный
ноутбук хранит большое количество
конфиденциальной информации. При
этом большинство программ и прило�
жений по умолчанию хранят данные на
системном диске. Там же находятся
временные файлы, журналы работы,
файл подкачки и др.

На рынке представлен широкий ас�
сортимент решений, обеспечивающих
надежное шифрование данных, нахо�
дящихся на несистемных разделах
жестких дисков или в специальных
файловых контейнерах. Большинство
из них предлагают только парольную
аутентификацию пользователей.

Продукт компании Aladdin – Secret
Disk 4 позволяет зашифровать все раз�
делы жесткого диска, включая систем�
ный. Таким образом, даже загрузка опе�
рационной системы будет невозможна
без подключения USB�токена и ввода
правильного пин�кода от него. Кража
ноутбука, защищенного Secret Disk 4,
фактически равносильна краже компь�
ютера, лишенного жесткого диска.

Лицензия на продукт стоит
2300–2800 руб. (в зависимости от коли�
чества рабочих мест).

Итоги и рекомендации
Коммерческое предложение для не�

большой компании (75 пользовате�

лей, 2 файловых сервера, 21 мобиль�
ный компьютер) представлено в таб�
лице.

Предлагаемый набор продуктов поз�
волит существенно повысить инфор�
мационную безопасность компании.
Для доступа к информационным ре�
сурсам все сотрудники должны будут
использовать строгую двухфакторную
аутентификацию с помощью USB�
ключей. Важные почтовые сообщения,
отправляемые из одного офиса в дру�
гой, можно будет надежно зашифро�
вать. Базы данных на серверах органи�
зации будут защищены от посторон�
них в случае их кражи. Все мобильные
пользователи получат гарантию со�
хранности конфиденциальности дан�
ных на своих ноутбуках.

Финансовые затраты составят около
3500 руб. на одно рабочее место. До�
полнительной абонентской платы за
сопровождение продуктов не взимает�
ся. Предлагаемое решение легко масш�
табируется, позволяя не только прово�
дить поэтапное внедрение, но и легко
адаптировать его под дальнейшие нуж�
ды компании, например при расшире�
нии штата.

Важным преимуществом является
также максимально полное задейство�
вание уже имеющегося в компании ПО
– штатных возможностей ОС Microsoft
Windows.

В качестве дальнейших рекоменда�
ций по повышению уровня защищен�
ности информационных ресурсов ком�
пании можно предложить:

разработку корпоративной политики

ИБ с четким разделением ролей поль�

зователей и внесением соответствую�

щих разделов в должностные инструк�

ции сотрудников;

внедрение полнофункциональной

системы управления жизненным

циклом токенов – Token Management

System, позволяющей автоматизи�

ровать типовые задачи по предо�

ставлению пользователям прав до�

ступа к тем или иным информацион�

ным ресурсам с помощью аппарат�

ных токенов на основе выработан�

ной политики информационной бе�

зопасности;

установку системы комплексного

обеспечения проактивной безопас�

ности информации в корпоративной

сети на уровне интернет�шлюзов и

почтовых серверов – eSafe.
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Традиционный подход
Особенность СОРМ, которые применялись (и еще

применяются) в традиционной телефонии, постро�
енной на коммутации каналов, заключается в том, что
наблюдаемый объект фиксирован в нескольких
смыслах. Во�первых, фактически имеется единствен�
ный вид коммуникации – телефонная связь. Во�вто�
рых, объект идентифицируется абонентским оконча�
нием. Наконец, технологически возможна лишь одна
траектория коммуникации (скоммутированное со�
единение), определяемая топологией сети. При этом
сеть с коммутацией каналов обеспечивает «естествен�
ный» способ организации СОРМ: съемники подклю�
чаются к телефонным коммутаторам.

Для осуществления СОРМ на сетях передачи данных в
настоящее время используются технические средства,
которые концептуально повторяют СОРМ для традици�
онной телефонии. Сегодняшние решения СОРМ для се�
тей передачи данных понимают ограниченный набор
популярных коммуникационных протоколов (ftp, http,
SMTP, некоторые IM�протоколы), а также обладают спо�
собностью собирать «сырые» данные (raw data) тех
коммуникационных сессий, протоколы которых им не�
известны, на основании IP�адресов и номеров TCP� и
UDP�портов. Важно, что СОРМ для телефонии и СОРМ
для сетей передачи данных между собой никак не связа�
ны и не имеют интерфейса для взаимодействия.
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Переход от сетей с коммутацией каналов к пакетным сетям привел к принципиальному

изменению условий, в которых осуществляются мероприятия СОРМ. Очевидно, что в

IP�среде простое воспроизведение традиционной модели СОРМ для телефонии невоз�

можно, поэтому необходима новая концепция, учитывающая особенности современного

инфокоммуникационного пространства.

К. НИКАШОВ,

гендиректор

«МФИ Софт»

СОРМ для IP�коммуникаций:
требуется новая концепция

н
о

я
б

р
ь

 
2

0
0

7
,

 
И

К
С

Систе�

ма техни�

ческих

средств по

обеспечению содей�

ствия оперативно�ро�

зыскным мероприя�

тиям (СОРМ) пред�

назначена для ведения

выборочного скрытого

наблюдения в ТфОП за

персональными ком�

муникациями объектов

путем подключения к

узлам коммутации

специальных уст�

ройств (съемников).

Решения СОРМ ис�

пользуются в целях

обеспечения государ�

ственной безопасности

и противодействия

внешним угрозам

в области за�

щиты инфор�

мации.



Особенности IP�среды…
С практически повсеместным переходом к пакетным

сетям условия осуществления СОРМ кардинально изме�
нились. Прежде всего в результате появления Интерне�
та возникла всемирная IP�связанность объектов. Во�вто�
рых, резко выросло количество видов персональных IP�
коммуникаций – телефонная связь (фиксированная
или мобильная, глобальная смесь TDM и VoIP), SMS,
MMS, e�mail, ICQ, MSN и другие интернет�пейджеры, ча�
ты, блоги, веб�форумы, Skype и т.д. В�третьих, в одноран�
говых IP�сетях, в отличие от традиционных телефон�
ных сетей, нет жесткой топологической иерархии, по�
этому «траектория» обмена IP�пакетами не фиксирова�
на и может меняться динамически прямо во время ком�
муникации. В связи с этим отсутствуют очевидные точ�
ки подключения съемников. Кроме того, объект наблю�
дения больше не привязан к абонентскому окончанию:
один и тот же персонаж может подключаться к IP�сети
из самых разных мест и любыми способами.

…и порождаемые ими проблемы
Реализация СОРМ для сетей IP�телефонии сильно за�

труднена из�за независимости потоков сигнализации и
пользовательского трафика в таких сетях. Операторам
требуется внедрять пограничные контроллеры сессий
(SBC) и принудительно проксировать на них весь голо�
совой трафик. Для закрытых сетей (Skype) и интернет�
служб такой подход вообще не может быть реализован.

Еще одна проблема – рост количества съемников, в
которых концентрируется трафик объекта наблюде�
ния (если точка съема трафика данного объекта одна).
При наблюдении с разных съемников возникает воп�
рос «собирания» трафика интересующего объекта.

Также приходится решать проблему «собирания» еди�
ной коммуникации, состоящей из цепочек разных ви�
дов коммуникаций (телефонный разговор – электрон�
ная почта – SMS – разговор через Skype и т.д.). 

Требуется разработать и новые методы идентифи�
кации объекта наблюдения, поскольку способов и то�
чек подключения к сети много.

Ситуация осложняется тем, что объем данных комму�
никационного обмена растет и их хранение в полном
объеме (даже кратковременное для последующего ана�
лиза) уже сегодня крайне затруднительно.

Сама IP�сеть постоянно развивается и усложняется,
появляются новые сервисы. Вместе с этим возрастает
и системная сложность СОРМ, что приводит к удоро�
жанию системы. Обостряется вопрос финансирова�
ния создания решений СОРМ.

Наконец, нельзя забывать, что СОРМ выполняет го�
сударственные задачи, поэтому разработчикам систе�
мы предстоит решать вопросы организации работы
СОРМ в глобальной сети, такие как взаимодействие с

аналогичными службами других стран, с зарубежны�
ми провайдерами услуг и решений.

Таким образом, одно из главных направлений измене�
ния концепции СОРМ заключается в ее существенном
расширении: от объекта наблюдения – к наблюдению за
сетевой активностью, ее анализу и предотвращению
проблем. Очевидно, что СОРМ сегодня становится
частью комплекса вопросов сетевой безопасности и ин�
формационной защиты и поэтому начинает представ�
лять интерес для операторов связи, которые до сих пор
схожие проблемы решали самостоятельно. В будущем
СОРМ должна стать частью систем OSS/BSS, единообраз�
но решая задачи и самого оператора, и государственной
безопасности.
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Принципы решения проблем
СОРМ в IP�среде

Изменение типа угроз в современном мире должно

повлечь за собой изменение методов их обнаружения –

не от объекта наблюдения, а от выявления некоторой

сетевой активности, ее анализа и выхода на объект наб�

людения.

Организация сети (наложенной или выделенной),

контроля за сетевой активностью, максимально полное

накопление данных и их (временное, выборочное) хра�

нение должны осуществляться с целью реконструкции

некоторой цепочки событий, поиска их причин и участ�

ников.

В IP�сетях «траектория» обмена IP�паке�

тами может меняться динамически, а объ�

ект наблюдения не привязан к абонентско�

му окончанию.

ИКС



В рубрике «M&A�комментарий» «ИКС» будет знакомить читателей с основными M&A�сделками месяца

с участием российских компаний – в подробностях, оценках, комментариях.

Сделкой месяца стало приобретение «Мобильными Теле�

Системами» армянского оператора K�Telecom, занимающе�

го 66% национального рынка при уровне проникновения сото�

вой связи в Армении в 40%. Покупку можно считать выгодной:

МТС заплатила за абонента $437 при средней его стоимости

в странах СНГ $446 (оценка по предыдущим сделкам). К $431

млн, заплаченному за акции K�Telecom, МТС обязалась инвес�

тировать $196 млн в развитие сети оператора и на погашение

долгов. На оставшиеся 20% акций МТС имеет опцион, кото�

рый может быть исполнен не ранее 2010 г.

Обладателем солидного пакета акций (оценочно от 25%+1

до 30%) социальной сети «Одноклассники» стала в сентябре

литовская компания Forticom. Одним из ее акционеров явля�

ется Digital Sky Technologies, также в сентябре купивший до�

лю в другом российском проекте – Free�lance.ru. Компания

Forticom уже управляет балтийской социальной сетью One,

схожей с «Одноклассниками». Сумма сделки и точный размер

пакета акций не назывались.

Вряд ли можно утверждать, что сеть «Одноклассники», запу�

щенная полтора года назад, на данный момент является при�

быльной, как и ее идеологический прародитель Classmates,

созданный 11 лет назад. Значительную часть выручки

Classmates приносят платные аккаунты – по $15 в месяц с каж�

дого из 2,7 млн зарегистрированных пользователей. Заме�

тим, что сами американские пользователи Интернета скепти�

чески относятся к платным аккаунтам, плохо понимая, за что

сеть взимает с них доллары. По всей вероятности, российских

клиентов тоже будет непросто убедить в необходимости рас�

ставаться со своими рублями за возможность пообщаться че�

рез сайт со школьными друзьями.

По данным сети «Одноклассники», ее база насчитывает

4 млн пользователей, но если судить по пропорциям зарегист�

рированных и реальных пользователей в социальных сетях, то

число активных «одноклассников» вряд ли превышает 1 млн.

Следует отметить, что Forticom имеет богатый опыт развития

аналогичной сети (One развивается с 1999 г.) и, похоже, четко

представляет себе схему монетизации данного проекта.

Стоимость «Одноклассников», по оценкам «iKS�Консалтинг»,

находится в пределах $5–6 млн. Анализируя аналогичные

сделки, можно констатировать, что стоимость социальных се�

тей за последние полгода выросла в несколько раз. Этот сег�

мент в Рунете сегодня является очень конкурентным по числу

проектов, львиная доля которых – клоны зарубежных сетей.

Основную конкуренцию «Одноклассникам» составляют сеть

«В контакте», стремительно набирающая новых пользовате�

лей, и «Мой круг», учетверивший базу с момента его покупки

«Яндексом» полгода назад. Перспектив монетизации у «Мое�

го круга» больше за счет активно развивающего сегмента «Ра�

бота». Бизнес�модель аналогичных сетей на Западе ориенти�

рована на предоставление кадровым агентствам платного

доступа к базе данных пользователей. Подобная стратегия

может оказаться более перспективной, чем какие�либо «по�

боры» с пользователей.

В сентябрьских M&A�сделках выделим также покупку «Союз�

информа» компанией «Армада». Сумма, заплаченная за 55%

акций «Союзинформа», невелика – $12 млн, что дает оценку в

$22 млн за весь акционерный капитал, тогда как его стои�

мость, по нашим оценкам, должна находиться в диапазоне

$60–80 млн. Получить полную стоимость за оставшийся пакет

акций акционерам «Союзинформа» позволит опционное сог�

лашение об обмене акций «Союзинформа» на бумаги «Арма�

ды», детали которого не разглашаются.

Антон ВОРЫХАЛОВ,

аналитик агентства «iKS�Консалтинг»
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M&A�активность в сентябре демонстрировали все сектора телекома и ИТ. Тенденция

прослеживалась четко – в цене компании с большой абонентской базой.

МТС – в Армении,
«Одноклассники» – в Литве



К созданию контакт�центров подталки�
вает сегодня сама жизнь. Стремительное
развитие технологий привело к взаимоп�
роникновению отраслей ИТ и телекома и
возникновению конвергентных услуг, и
эти услуги находят все больший спрос у
пользователей. Им уже недостаточно
просто получить доступ к информации.
Они хотят иметь структурированный, ин�
туитивно понятный, единый информаци�
онный портал.

С другой стороны, перед операторами
стоят непростые проблемы: не удается под�
нять ARPU, ценовые войны заставляют опе�
рировать на грани рентабельности, на
рынке появляются игроки из других сфер
(например, Skype) и т.д. Поэтому им прихо�
дится неустанно заботиться о повышении
качества оказываемых и создании новых
услуг, увеличивать операционную эффек�
тивность, искать новые сегменты рынка.

Одним из инструментов выживания в та�
ких условиях может стать контакт�центр.

Современный контакт�центр уже пере�
стал вписываться в определение «девушка
на телефоне для ответа на жалобы клиен�
тов». К нему предъявляются достаточно
серьезные требования:

высокое качество обслуживания и пре�

доставление дополнительных услуг;

обеспечение проведения маркетинго�

вых акций (исходящее обслуживание);

возможности получения дополнитель�

ной прибыли (аутсорсинг);

высокая эффективность центра в целом

как результат автоматизации процессов

управления и контроля.

Обеспечение качества услуг
Эта задача требует комплексного подхо�

да, охватывающего три направления:

Иными словами, люди с помощью техно�
логий реализуют соответствующие про�
цессы, увеличивая эффективность и каче�
ство работы в целом.

К приведенным выше основным подхо�
дам можно добавить информационное
поле как объект деятельности контакт�
центра. К информации относятся не
только базы данных клиентов, но и логи
звонков, истории информационных зап�
росов, последовательности переходов по
IVR�меню и другие данные. Вся информа�
ция должна быть структурирована и лег�
кодоступна. После ее анализа полезные
наработки заносятся в базу знаний (соз�
дается своего рода FAQ). Постоянный мо�
ниторинг и анализ информации позволя�
ет вовремя обнаруживать изменения в
предпочтениях клиентов и реагировать
на них, выявлять наиболее проблемные
направления, сегментировать клиентов
по различным критериям, связывать ак�
тивность звонков с внешними событиями
и таким образом обеспечивать высокий
уровень обслуживания.

Сегментация клиентов
и индивидуальное обслуживание

Очень важный вопрос – сегментация кли�
ентов по их ценности для компании. Не всег�
да контакт�центр располагает достаточными
ресурсами для обработки всех поступающих
запросов. Приходится решать, кого обслужи�
вать первым, а кому придется подождать
(рис. 1). Очевидно, что VIP�клиенты всегда
обслуживаются в первую очередь независи�
мо от степени загрузки контакт�центра.

При таком подходе появляются допол�
нительные средства управления лояль�
ностью клиентов. Сегментирование клиент�
ской базы по
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На смену call�центрам, которые лишь принимают и обрабатывают жалобы кли�

ентов, приходят более функциональные контакт�центры, позволяющие осущест�

влять как входящие, так и исходящие коммуникации, используя для этого не только голосовые кана�

лы, но и каналы передачи данных: SMS, MMS, e�mail и др. Такие контакт�центры – перспективный

инструмент привлечения и обслуживания клиентов, создания новых услуг и развития бизнеса.

Контакт�центр
как инструмент развития бизнеса

А. ПАНКРАТОВ,

зам. директора

департамента

маркетинга,

подразделение

дополнительных услуг

Huawei Technologies

ЛЮДИ: заказчики, технический персонал, опера�

торы, персонал службы продаж.

ТЕХНОЛОГИИ: технические средства обеспече�

ния функционирования – IVR, ACD, CTI и др.

ПРОЦЕССЫ: управление рабочим процессом,

CRM, контроль качества, тренинги.



степени приоритетности обслуживания
позволяет дифференцированно подходить
к обработке вызовов от разных групп кли�
ентов и тем самым контролировать теку�
щую нагрузку на контакт�центр.

Аутсорсинг и исходящее
обслуживание

Еще один аспект современного кон�
такт�центра – возможность получения
дополнительной прибыли посредством
аутсорсинга. По оценке РБК, объем рын�
ка услуг аутсорсинговых контакт�цент�
ров в России в 2006 г. удвоился и достиг
$72 млн. Практика показала, что эксплуа�
тация собственного контакт�центра по
сравнению с аутсорсинговыми центра�
ми менее эффективна, поскольку требует
больших капитальных затрат и серьез�
ной технической поддержки. Сказыва�
ются также отсутствие опыта в этой об�
ласти и непрофессиональный сервис.

Поэтому наиболее эффективная биз�
нес�модель – аутсорсинг контакт�центра.
В этом случае компания�заказчик работа�
ет, не отвлекаясь на непрофильные зада�
чи, а для обработки звонков и прочих ви�
дов обслуживания вызовов использует
профессиональный аутсорсинговый кон�
такт�центр на базе новейших технологий.
Такой контакт�центр может предостав�
лять полный спектр услуг:

входящие услуги: горячая линия,

сервисная поддержка 24 х 7, предостав�

ление информации, развлечения и т.д.

исходящие услуги: маркетинговые иссле�

дования, информирование о новых продук�

тах и услугах, продажи дополнительных ус�

луг, напоминания о платежах и др.

При аутсорсинге в зависимости от усло�
вий договора возможны различные схемы
предоставления ресурсов:

поставщик услуги предоставляет только

помещение и рабочие места, операторы

рабочих мест являются персоналом ком�

пании�заказчика;

поставщик услуги предоставляет поме�

щение, рабочие места и агентов. Заказчик

ставит задачи, проводит тренинги операто�

ров, консультирует по сложным вопросам.

Говоря о возможностях получения при�
были от функционирования контакт�
центра, небезынтересно обратиться к
опыту и моделям смежных областей. Так,
у известной поисковой системы Google
есть два инструмента для взаимовыгод�
ного сотрудничества и извлечения при�
были – это технологии AdWords и
AdSense. Первая позволяет показывать на
странице результатов поиска рекламные
сообщения, соответствующие ключевым
словам запроса. Таким образом решается
задача таргетинга и сегментации целевой
аудитории: пользователь видит только те
объявления, которые относятся к запра�
шиваемой им информации. Технология
AdSense позволяет владельцам часто по�
сещаемых сайтов заработать на рекламе,
которая будет поставляться от Google, а
также интегрировать поисковый движок
Google в свой сайт. Можно ли воспользо�
ваться такой бизнес�моделью для кон�
такт�центра? 

Как видно из таблицы, контакт�центр
может быть неким аналогом веб�портала,
чьи бизнес�модели сотрудничества и изв�
лечения прибыли вполне к нему приме�
нимы. Более того, такой опыт уже имеет�
ся: в 2004 г. компания China Telecom запус�
тила в Китае услугу�портал BestTone, пре�
доставляющую более 40 голосовых кана�
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Пользователи

хотят иметь

структуриро�

ванный,

интуитивно

понятный

единый

информационный

портал



лов и более 500 различных услуг. Доход
BestTone в 2006 г. превысил $4,5 млн. К
концу 2007 г. ожидается увеличение коли�
чества услуг до 1000, а доход, по оценкам,
превысит $8,5 млн. Для предоставления
такого широкого набора услуг оператор
сотрудничает с рядом государственных и
коммерческих организаций, обеспечивая
конечным пользователям новые полез�
ные сервисы, а себе и своим партнерам –
дополнительный источник прибыли.

Это лишь один пример бизнес�модели,
реализованной на базе контакт�центра.
Потенциальных же возможностей для но�
вых услуг, кооперации с другими игроками
рынка и, как результат, получения допол�
нительной прибыли гораздо больше.

Бизнес�модель
для контакт�центра от Huawei

Полное решение для контакт�центра
предложила компания Huawei Technologies.
TopEng IP – контакт�центр операторского
класса, имеющий высокие показатели на�
дежности, производительности и доступ�
ности (99,999%). По каждому компоненту
системы компания выпускает целые про�
дуктовые линейки. А использование откры�
тых интерфейсов позволяет интегриро�
вать системы сторонних производителей
(CRM, TTS, ASR).

TopEng IP формируется на базе единой
платформы (оборудование и ПО) с воз�
можностью повторного использования ре�
сурсов для разных приложений и услуг, что
обусловило гибкие возможности для раз�
вертывания услуг и расширения архитекту�
ры (рис. 2 и 3). Помимо выполнения своих
прямых функций, TopEng может являться
платформой предоставления услуг.

В Китае доля Huawei в продажах реше�
ний для контакт�центров на телеком�
рынке составляет 68%, а на корпоратив�
ном – более 21%. Два года назад компания
вышла на иностранные рынки и имеет
инсталляции своих контакт�центров в
Индонезии, Бразилии, Судане и др.

У Huawei есть опыт и в построении уни�
версального контакт�центра. Несколько
лет назад китайский оператор China
Mobile принял решение консолидировать
22 независимых контакт�центра. Консоли�
дация должна была сопровождаться цент�
рализацией администрирования, согласо�
ванием работы персонала, оптимизацией
использования ресурсов. В 2003 г. Huawei
поставила для проекта оборудование, и
сегодня оно обслуживает более 160 млн
абонентов при емкости системы около 15
тыс. агентов.
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Д. ШЕМЯКИН,

Ericsson

Д. ЗОЗУЛЯ,

Ericsson

Активное развитие рынка традиционных
телекоммуникационных услуг для конечных
пользователей (телефония, Интернет) и внед�
рение новых широкополосных услуг (VoD,
IPTV) ставит перед операторами задачи по�
строения, расширения и модернизации
транспортных сетей связи.

Для агрегации и надежной, эффективной
передачи любых типов трафика различных
широкополосных сервисов транспортные
сети должны обеспечивать необходимую
пропускную способность и масштабируе�
мость сетевой инфраструктуры. Эти требова�
ния особенно актуальны для транспортных
сетей масштаба города (Metro�сетей).

В городских транспортных сетях широко
используется технология DWDM. Построен�
ные на базе этой технологии транспортные
сети отличаются целым рядом достоинств:

поддерживают различные сетевые топо�

логии;

имеют большую масштабируемость в

сравнении с решениями на базе других тех�

нологий (например, SDH);

поддерживают различные типы клиент�

ских интерфейсов и сервисов;

допускают применение различных схем

резервирования;

эффективно используют пропускную спо�

собность системы за счет агрегации низко�

скоростных клиентских сигналов в рамках

одного спектрального канала;

поддерживают функциональность ROADM

(Reconfigurable Optical Add/Drop Multiplexer).

Вместе с тем эксплуатация сетей Metro
DWDM связана с некоторыми сложностями, а
именно: при изменении количества оптичес�
ких каналов в системе требуется ее полная ре�
конфигурация и настройка оптических пара�
метров. Это существенно усложняет эксплуа�
тацию сети, уменьшает ее гибкость и в конеч�
ном счете увеличивает капиталовложения и
эксплуатационные расходы оператора.

ARR: стабилизация параметров

замкнутого кольца

В сетях DWDM для компенсации потерь в
оптическом волокне и компонентах сетевых
элементов используются, как правило, усили�

тели на базе волокна, легированного эрбием
(EDFA, Erbium Doped Fiber Amplifier). Благода�
ря таким усилителям в сетях с кольцевой то�
пологией образуются замкнутые оптические
пути, вследствие чего генерируется неконт�
ролируемое излучение, негативно влияющее
на качество передачи полезных сигналов при
изменении количества спектральных кана�
лов. Подавление переходных процессов и
стабилизация параметров распространяю�
щегося по кольцу излучения – задача доста�
точно трудоемкая.

Эффективный метод оптической стабили�
зации коэффициента усиления усилителей
EDFA для сетей DWDM с кольцевой топологи�
ей разработала компания Marconi (с 2005 г.
принадлежащая Ericsson). Технология рецир�
кулирующих колец на базе усилителей осно�
вана на эффекте свободной рециркуляции
сигнала усиленного спонтанного излучения
(ASE, Amplified Spontaneous Emission) по опти�
ческому кольцу на длине волны, близкой к ес�
тественному пику ASE усилителя EDFA. Эта
технология, предназначенная для замкнутых
оптических колец, не содержащих терми�
нальных элементов, обеспечивает:

существенное увеличение надежности се�

ти при изменении затухания участков;

снижение переходных помех соседних

спектральных каналов;

увеличение соотношения оптический

сигнал/шум (OSNR).

Усилители, использующиеся в ARR�техно�
логии (ARR�усилители), поддерживают в
замкнутом кольце постоянный уровень пере�
даваемой мощности, и ASE�излучение не по�
давляется, а распространяется в области
спектра, не используемой для ввода�вывода
оптических каналов. В частности, ASE�пик на�
ходится в высокочастотной части С�диапазо�
на и ограничивается профилем EDFA. Конеч�
но, общее число спектральных каналов в сис�
темах с ASE�пиком меньше, чем в системах,
где этот пик подавляется.

В ASE�пике концентрируется большое ко�
личество энергии, за счет чего происходит
стабилизация рабочей точки усиления ARR�
усилителей. Таким образом, выходная мощ�
ность ARR�усилителей остается постоянной и
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Для повышения эффективности сетей Metro DWDM компания Ericsson пред�

ложила использовать технологию рециркулирующих колец на базе усилите�

лей (Amplified Recirculating Ring, ARR), которая позволяет оптимизировать тра�

диционные DWDM�системы для применения в сетях с кольцевой топологией.

Сети Metro DWDM:
как повысить эффективность решений



распределяется между излучением ASE�пика и спектральными
каналами (рис. 1), что делает систему нечувствительной к из�
менению числа спектральных каналов.

В свою очередь, нечувствительность системы к такому изме�
нению означает, что при добавлении или удалении оптичес�
ких каналов не требуется никакой специфической информа�
ции о параметрах сети (топологии, количестве каналов и наст�
ройках усилителей) и реконфигурации системы. В результате,
стабилизируется уровень усиления на всех элементах сети, а
вариации суммарной оптической мощности спектральных
каналов автоматически компенсируются.

Кроме того, ASE�пик обеспечивает стабильность работы
замкнутого оптического кольца в широком динамическом ди�
апазоне; встроенные в ARR�усилители переменные оптичес�
кие аттенюаторы осуществляют контроль пика усиления и
производят необходимую подстройку мощности.

ARR�усилитель спроектирован таким образом, чтобы в рабо�
чем режиме сохранялась разность между коэффициентами уси�
ления в ASE�пике и в передаваемых спектральных каналах
(рис. 2), что гарантирует стабильность пика усиления и необходи�
мую для каналов величину отношения оптический сигнал/шум
(OSNR). Оптический спектр С�диапазона логически разделяется
на две области, при этом ASE�пик находится в диапазоне
1520–1535 нм, а рабочие каналы – в диапазоне 1540–1560 нм.

Использование в системе таких усилителей обеспечивает ее
динамическую адаптацию к изменению параметров усили�
тельных участков, к влиянию эффекта старения оптического
волокна или изменению объема передаваемого трафика (т.е.
числа каналов). При изменении затухания усилительных
участков уровень полезной мощности спектральных каналов
в системе остается неизменным.

ARR: поведение системы при разрыве кольца

При разработке и внедрении технологии ARR особое внима�
ние уделялось вопросам стабильности и надежности транспорт�
ной системы DWDM. Например, в случае повреждения опти�
ческого кабеля на одном из участков (и соответственно, потери
пика ASE) ближайший следующий ARR�усилитель регистриру�
ет отсутствие входного сигнала (Pin Loss) и переходит в режим,
при котором сохраняется равенство его выходной и входной
мощности (Pout = Pin). Остальные усилители переходят в режим
стабилизации коэффициента усиления (разомкнутое кольцо,
Pout = G*Pin, где G – коэффициент усиления усилителя), и, таким
образом, величина усиления вводимых спектральных каналов
остается неизменной. После восстановления обрыва в кольце

следующий за поврежденным участком усилитель, обнаружив
входной сигнал, постепенно наращивает выходную мощность
и по завершении этого процесса переходит в режим замкнуто�
го кольца. Далее последовательные переключения происходят
на остальных узлах сети.

Выход из строя каких�либо компонентов оборудования
DWDM (например, усилителя) или разрыв внутренних опти�
ческих соединений между компонентами системы на узле се�
ти также приводят к потере пика ASE. В этом случае все усили�
тели работают в режиме стабилизации коэффициента усиле�
ния. После устранения неисправности и восстановления раз�
рывов, а значит, кольцевой топологии сети, все усилители пе�
реходят в режим замкнутого кольца.

ARR: преимущества

Технология рециркулирующих колец на базе усилителей
может использоваться при построении транспортных сетей с
кольцевой топологией протяженностью до 300 км. Макси�
мальная емкость системы составляет 32 спектральных канала
со скоростью передачи в каждом канале 2,5 Гбит/с, 10 Гбит/с
или 40 Гбит/с. Учитывая, что кольцо DWDM может содержать
как активные, так и пассивные сетевые элементы, использова�
ние технологии ARR обеспечивает оптимальное решение для
построения городских транспортных сетей.

В сравнении с традиционными сетями Metro DWDM сети на
базе технологии ARR обладают рядом преимуществ:

не требуют установки дополнительных модулей для управ�

ления и контроля мощности спектральных каналов, что упро�

щает и удешевляет решение и повышает его эффективность;

при изменении количества передаваемых спектральных ка�

налов система настраивается автоматически, что облегчает

ее обслуживание;

упрощается монтаж и сокращаются время и объем пуско�

наладочных работ;

система надежна и стабильна как при изменениях парамет�

ров среды передачи, так и при повреждениях на участках сети

и неисправностях самого оборудования;

упрощается планирование и расширение сетевой инфраст�

руктуры.

Все это снижает капитальные затраты и эксплуатационные
расходы оператора.

В 2006 г. технология ARR была интегрирована в DWDM�
платформу Marconi MHL 3000. В настоящее время транспорт�
ные сети DWDM с технологией ARR успешно функционируют
у оператора Telefonica в Испании.
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Thecus N5200BR�PRO – сетевое
хранилище, оснащенное процес�
сором Intel Celeron M 1,5 ГГц с ульт�
ранизким потреблением электро�
энергии и 512 Мбайт памяти DDR.
Устройство имеет пять 3,5�дюймо�
вых отсеков для накопителей SATA
(максимальный объем HDD – 600
Гбайт) и порт eSATA для упрощения
расширения объемов хранения.
Могут использоваться следующие
конфигурации RAID: 0, 1, 5, 6, 10 и
JBOD�массив. Поддерживается
стек протокола iSCSI.

Хранилище N5200BR�PRO оснаще�
но отдельным гигабитным портом
Ethernet, встроенным 4�портовым
гигабитным коммутатором и тремя
портами USB 2.0. Также есть возмож�
ность использовать некоторые моде�
ли беспроводных USB�адаптеров.

Для резервирования данных в
N5200BR�PRO включены утилита
резервного копирования и утили�
та удаленного резервного копиро�
вания Thecus Nsync.

В устройстве предусмотрена
функция управления электропита�

нием с возможностью планирова�
ния его включения и выключения
и функция Wake�on�LAN.

Рекомендованная розничная це�
на $1280.

«Тайле»: (495) 710�7125

предназначен для преобразования
переменного напряжения 220 или
380 В в постоянное напряжение 48
или 60 В и питания нагрузок током
20, 40 или 60 А, содержания и заря�
да двух аккумуляторных батарей,
каждая из которых состоит из че�
тырех или пяти кислотных аккуму�
ляторов емкостью до 250 А/ч.
Вместо одного из ПНС может быть
установлен инвертор DC/AC800

мощностью 800 Вт, позволяющий
организовывать бесперебойное
электропитание серверного обо�
рудования напряжением ~220 В.

Технические возможности: уста�
новка одного, двух или трех ПНС
48 или 60 В; резервирование на�
пряжения выхода; переключение
напряжения выхода на 48 или 60 В;
работа ПНС в режимах стабилиза�
ции напряжения или токоограни�
чения; возможность местного или
дистанционного управления и мо�
ниторинга (CAN, RS�232 или
Ethernet); ведение журнала аварий
и АКБ; микропроцессорное управ�
ление; комплексная система авто�
матических защит, препятствую�

щая выходу из строя функциональ�
ных узлов ИБЭП и подключаемого
активного оборудования.

ИБЭП имеет надежную тепловую
защиту: каждый ПНС оборудован
мощным радиатором отвода тепла,
дополнительно в корпусе источ�
ника установлены вентиляторы
для принудительного охлаждения.
ИБЭП соответствует общим требо�
ваниям безопасности согласно
ГОСТ 12.2.003 и ГОСТ 12.2.007, а
также Правилам технической бе�
зопасности при эксплуатации
электроустановок потребителями.

«Оптимальные
Коммуникации»:

(495) 730�6161
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Сетевое хранилище уровня SMB

ИБЭП «Форпост»

н о в о с т и  [ н о в ы е  п р о д у к т ы ]

Система управления до�

кументооборотом на

предприятии Altec Doc Link

от EPICOR|Scala интегри�

руется с бизнес�приложе�

ниями и избавляет от не�

обходимости работать с

бумажными документами.

Doc�link предоставляет

возможность регистриро�

вать, архивировать доку�

менты, обрабатывать их в

соответствии с установ�

ленными процедурами,

осуществлять поиск и

просматривать все опера�

ции, проведенные с доку�

ментами, прямо с экрана

монитора. Система авто�

матически осуществляет

сбор, обработку докумен�

тов и направляет адреса�

там в требуемых форма�

тах и удобным для них

способом. Исходящие до�

кументы могут быть дос�

тавлены адресатам вмес�

те с вспомогательной до�

кументацией.

Doc�link может хранить и

отображать любую доку�

ментацию: электронные

документы, документы,

написанные от руки или

созданные при помощи

Microsoft Office и других

приложений Windows. До�

кументация может быть

введена в программу не�

сколькими способами:

в электронном виде,

используя модуль

Electronic Report

Management/Computer

Output to Laser Disk;

при печати на вирту�

альный принтер;

при помощи факса;

при помощи сканера.

Любой вновь появив�

шийся в программе доку�

мент можно просмотреть,

привязать к нему коммен�

тарии, присвоить ему со�

ответствующий номер

Главной книги или напра�

вить на рассмотрение и

утверждение. Документ

может направляться в лю�

бом виде и формате, пре�

дусмотренном програм�

мой Doc�link.

EPICOR|Scala:

(495) 799�5666

Система управления документооборотом Altec Doc�link
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AXN10�4/8N – основанное на
технологии Multiservice over
Packet гибкое, компактное устрой�
ство доступа, устанавливаемое у
клиента, созданное для экономи�
чески выгодной интеграции голо�
са и данных и их передачи от базо�
вых станций (BTS, NodeB) к конт�
роллерам (BSC, RNC) через Carrier
Ethernet или IP�сети.

C помощью AXN10�4/8N сервис�
провайдеры могут превратить лю�
бую пакетную сеть доступа (Metro
Ethernet, кабельные HFC, xDSL,
EPON/GPON, WiMAX и IP) в полно�
ценную альтернативу TDM�досту�
па и Layer2�сервисов, таких как
ATM, FR и HDLC.

Характеристики:
соответствие стандарту IETF

PWE3, включая E1/T1 CES, FR,
HDLC и ATM;

реализация эмуляции каналов
CES, включая улучшенное управле�
ние джиттером и точное восста�
новление синхронизации, осно�
ванное на протоколе RTP (HPCR);

port�based VLAN tagging, комму�
тация и стекирование VLAN;

продвинутый механизм QоS:
ограничение скорости по порту

или VLAN, DiffServ, и Ethernet
VLAN 802.1Q/P;

совместимость с любыми уст�
ройствами ATC, FRAD, IAD, комму�
таторами, маршрутизаторами и
всеми поколениями базовых
станций;

управление через командную
строку, удаленное управление че�
рез telnet и сетевую систему управ�
ления AXNVision NMS.

AXN10�4/8N имеет три интер�
фейса LAN 10/100BaseT, два интер�
фейса 100BaseFx и может иметь 4
или 8 портов Е1/Т1. Устройство
может работать совместно со все�
ми моделями семейства AXN:
AXN1, AXN10, AXN10N, AXN100,
AXN800 и AXN1600.

С помощью псевдопроводного
шлюза мобильные операторы
могут сократить операционные
расходы за счет использования
дешевого пакетного доступа
вместо дорогих выделенных ли�
ний E1/T1. Проводные операто�
ры смогут сохранить прибыль от
традиционных сервисов при пе�
реходе на сети следующего поко�
ления.

РГРКОМ: (495) 775�2424

Псевдопроводной шлюз AXN10�4/8N

Для организации полнофункцио�

нальной офисной телефонии NEX3

предлагает интеллектуальную услугу

«Виртуальная АТС» (Business Line+).

Эта услуга дополнительно к под�

ключению к городской телефонной

сети по одной или нескольким ли�

ниям обеспечит:

возможность выбора городско�

го номера из имеющихся в наличии

(сохраняются при переезде);

объединение всех офисов фирмы

вне зависимости от места их распо�

ложения единой системой городской

и внутренней телефонной нумерации;

внутренние номера для сотруд�

ников;

выделенный высокоскоростной

(до 2 Мбит/с) доступ в Интернет

при свободной телефонной линии;

полный набор функций совре�

менной офисной АТС по управле�

нию соединениями;

единый детализированный

счет за все услуги.

Виртуальная АТС может исполь�

зоваться для организации единого

номера мобильного офиса; созда�

ния call�центра без значительных

финансовых затрат; поддержки спе�

циализированных акций (маркетин�

говые, рекламные, политические

кампании, конкурсы, розыгрыши и

др.); создания справочно�информа�

ционных служб, многоуровневых ин�

терактивных голосовых меню.

Управление услугой может осу�

ществляться услугой самостоя�

тельно через веб�интерфейс.

NEX3: (495) 229�0620

Виртуальная АТС

MyCall Converged

Communications – конвергентное

решение для проводных, широ�

кополосных и сотовых сетей свя�

зи, которое объединяет телефо�

нию по фиксированным и мо�

бильным сетям, обмен сообще�

ниями и видео, позволяя опера�

торам предлагать привлекатель�

ные пакеты популярных потреби�

тельских услуг для домашних

терминалов, телефонов, компь�

ютеров и сотовых аппаратов с

единообразным пользовательс�

ким интерфейсом. На любом

устройстве абонентам доступны

все услуги, включая телефонию,

SMS, MMS, IM и обозначение

присутствия через сходный ин�

терфейс. Один и тот же номер

используется для звонков на все

устройства с помощью единого

списка контактов. Для всех услуг

применяется единый биллинго�

вый механизм.

Абоненты MyCall имеют доступ к

видео почтовому ящику Visual

Voicemail с быстрым откликом, ин�

туитивно понятным интерфейсом

и возможностью ответа на сооб�

щения одним нажатием кнопки.

Российское представитель�

ство Comverse: (495) 775�9590

Конвергентное решение от Comverse



Защищенный модуль Ampro COM 840 построен на
двухъядерном процессоре Core 2 Duo L7500 1,6 ГГц и
наборе микросхем Intel 965 в официальном форм�

факторе COM Express –
PICMG COM.0 с цоколев�
кой Type 2. Модуль име�
ет 4 Мбайт кэш�памяти
второго уровня, сис�
темную шину с так�
товой частотой 800
МГц и два разъема
SODIMM для под�
ключения моду�

лей ОЗУ общим объе�
мом до 4 Гбайт. Также благодаря ис�

пользованию интерфейса PCI Express x16 модуль
COM 840 отличается широкой полосой пропускания
при обмене с объединительной платой.

Модуль COM 840 при размерах 95 x 125 мм имеет
все PC�совместимые подсистемы, за исключением
разъемов ввода�вывода. Сигналы ввода�вывода и ши�
ны передаются через разъемы высокой плотности на
разработанную пользователем несущую плату в соот�
ветствии с официальной цоколевкой COM.0 Type 2.
Подсистема ввода�вывода включает в себя два порта
SATA, восемь портов USB 2.0, адаптер Gigabit Ethernet,
один канал IDE и аудиоконтроллер AC'97. Шины PCI

Express x1 на южном мосту и x16 на северном выведе�
ны на объединительную плату для подключения до�
полнительных подсистем ввода�вывода и внешнего
видеоконтроллера соответственно. В модуле также
используется AMI BIOS с поддержкой функции управ�
ления электропитанием ACPI 2.0, включая режим S3
suspend�to�RAM для сокращения времени выхода из
«спящего» режима и увеличения срока службы аккуму�
ляторов.

Модуль XTX 840 обладает тем же набором мик�
росхем, процессорами и одним разъе�
мом ОЗУ, поддерживающим
до 2 Гбайт RAM. Он
предназначен для
легкого обновления
существующих объе�
динительных плат
стандартов ETX и XTX.
Модуль XTX 840 обеспе�
чивает подключение
портов PCI Express x1, до�
полнительных портов USB,
шины LPC и SATA к объеди�
нительной плате, что позволяет разработчикам новой
системы размещать периферийные устройства и
разъемы в любом удобном месте.

«МикроМакс Системс»: (495) 310�7666
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Компьютерные модули на базе процессора Intel Core 2 Duo

Беспроводная УАТС (WPBX) предназначена для орга�

низации на предприятиях внутренней телефонной сети

на базе сотовой связи (GSM�900/1800 и CDMA�800). Осу�

ществляются соединения с сотовыми, фиксированными

и IP�сетями. Поддерживаются функции интеллектуаль�

ной маршрутизации и виртуальной частной мобильной

сети (VPMN): мобильные телефоны сотрудников могут

работать как телефоны внутренней сети предприятия

(даже при нахождении в другом городе). Обеспечивает�

ся сокращенная нумерация для связи между сотрудни�

ками предприятия и виртуальная длинная нумерация

для внешних вызовов, переадресация вызовов с мо�

бильных телефонов на фиксированные и обратно (если

мобильный не отвечает, может быть передано SMS о

пропущенном входящем вызове). Также поддерживают�

ся функции беспроводного телефакса и передачи SMS,

включая передачу SMS в назначенное время и периоди�

ческую передачу. Обеспечивается беспроводной доступ

к IP�сетям на базе технологий CDMA1X и EDGE.

WPBX отличается простотой управления и обслужива�

ния через веб�интерфейс или с помощью набора выде�

ленных номеров.

WPBX может использоваться для быстрого разверты�

вания телефонной сети в сельских районах или же вре�

менной телефонной сети.

Telestone: +7 (926) 254�3578

Беспроводная УАТС
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