
к о л о н к а  р е д а к т о р а

Логика развития событий пред� и поствыборных месяцев востор�
жествовала и прорвалась наружу в виде нового министерства, объеди�
нившего связь со СМИ всех мастей. Получилось что�то вроде Мин�
связьмасскома, волею премьер�министра поименованного как Мин�
комсвязь (правда, до канувшей в Лету Россвязьохранкультуры этой
новой лексической единице в любом виде далеко).

Связь, достигшая этапа скучной стабильности, уходит в политичес�
кую тень и начинает обслуживать политические державные интере�
сы. Для чего и было проведено слияние технологического (Минин�
формсвязи) и политического (Министерство культуры и массовых
коммуникаций) ведомств. Это с одной стороны.

С другой, рождение сверхновой звезды телеком�рынка – цифрово�
го контента привело к рождению сверхнового министерства и сверх�
нового министра – теперь Главного по контенту в стране.

Министерство связи и массовых коммуникаций возглавил человек
откровенно политический, из поколения президента Медведева. От�
нюдь не связист и даже не айтишник.

Игорь Щеголев – лингвист, редактор, журналист, пресс�секретарь и
протоколист. Так что какой протокол теперь будет доминировать –
технологический или политический, думаю, сомнений ни у кого нет.
А связь – она сама пойдет.

В противовес преемнику экс�министр Леонид Рейман – из поколе�
ния Путина, человек технический (инженер электросвязи по образо�
ванию) и бизнесмен (с чередой скандалов за плечами). Вернувший
Госкомтелекому гордый статус министерства. Переживший четыре
смены правительства. Чуть больше года не дотянувший до десятилетия
пребывания на министерском посту. При нем рынок связи был локо�
мотивом, точкой роста, лидирующим сектором, надеждой и опорой,
гордостью государства. Его отставка была неожиданной – никакие
международные судебные скандалы и нелестные публикации на пер�
вых полосах ведущих газет в течение многих лет не могли поколебать
его интравертное спокойствие. А встречи с журналистами преврати�
лись в посиделки добрых и давних знакомых, которые, ах, наконец по�
видались и обменялись. Теперь человек с отчеством, которое все давно
и с удовольствием научились произносить, оказался в сомнительной
компании Михаила Зурабова советником у нового президента.

А что же новое ведомство? Думается, чиновникам понадобится не
менее полугода, чтобы поделить полномочия, кресла и вновь присту�
пить к полноценной работе. А что же связь? А что же печать? Будут ра�
ботать – только бы частоты, лицензии да свидетельства о регистра�
ции выдавали исправно.

До встречи.
Наталия Кий,
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Ничто так не постоянно, как перемены
К переменам нам не привыкать. За последние четы�

ре года до Указа Президента РФ от 12.05.2008 № 724
федеральный отраслевой орган государственного
управления свое название менял дважды. Причем это
была не простая «смена вывески», а коренное переуст�
ройство всей системы. Существенно изменялись
функции регулятора, внутренняя организационная
структура, компетенция рассматриваемых вопросов и
штат сотрудников. Чего стоит только предпринятая в
2004 г. попытка объединить под одной крышей сразу
три министерства: Министерство по связи и инфор�
матизации, Министерство путей сообщения и Минис�
терство транспорта!

Что повлекла за собой майская реформа? Оставим
кадровые изменения в руководстве министерства со�
ответствующим специалистам и ограничимся сугубо
правовым регулированием отрасли.

Итак, перемены заключаются в следующем.
Министерство информационных технологий и
связи РФ преобразовано в Министерство связи и

массовых коммуникаций РФ с наделением вновь об�
разованного ведомства функциями по выработке и
реализации государственной политики и норматив�
ному правовому регулированию в сфере массовых
коммуникаций и средств массовой информации (в
том числе электронных).

Россвязьохранкультуры практически вернулась
на круги своя, разделившись на Федеральную

службу по надзору в сфере связи и массовых коммуни�
каций и Федеральную службу по надзору за соблюде�
нием законодательства в области охраны культурного
наследия.

Функции по контролю и надзору в сфере средств
массовой информации (в том числе электрон�

ных) и массовых коммуникаций, информационных
технологий и связи, в том числе функция по регистра�
ции средств массовой информации оставлены за Фе�
деральной службой по надзору в сфере связи и массо�
вых коммуникаций.

Функции по охране авторского права и смежных
прав переданы Федеральной службе по надзору

за соблюдением законодательства в области охраны
культурного наследия.

Министерству связи и массовых коммуникаций
РФ подчинены Федеральная служба по надзору в

сфере связи и массовых коммуникаций, Федеральное
агентство по информационным технологиям, Феде�
ральное агентство по печати и массовым коммуника�
циям и Федеральное агентство связи.

Министр связи и массовых коммуникаций РФ
получил право давать руководителям подведом�

ственных федеральных служб и федеральных
агентств обязательные для исполнения указания, при�
останавливать в случае необходимости решения фе�
деральных служб и агентств (их руководителей) или
отменять эти решения, если иной порядок их отмены
не установлен федеральным законом.

Федеральные органы исполнительной власти,
которым в соответствии с Указом Президента

РФ № 724 переданы функции иных федеральных ор�
ганов исполнительной власти, стали их правопреем�
никами по обязательствам, в том числе по обязатель�
ствам, возникшим в результате исполнения судеб�
ных решений.

А что в итоге?
Министерство связи и массовых коммуникаций РФ

не просто восстановило утраченные около года назад
возможности в сфере государственного управления,
но и заметно их расширило. Регулятор, можно ска�
зать, изменился в лице. В чем это заключается?
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Май 2008 г. оказался исключительно богат на события в высших эшелонах государствен3

ной власти. Вступил в должность новый Президент России, переформировано правитель3

ство, началось очередное переустройство системы и структуры федеральных органов ис3

полнительной власти. Замелькали новые лица и имена. Чем обернулась майская реформа

для телекоммуникаций?

актуальный
комментарий

подготовил
Алексей МИШУШИН

Регулятор
изменился в лице
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Во�первых, из прямого подчинения прави�
тельству в подчинение министерству вернулся
надзорный орган в области связи, традиционно
выполняющий важную государственную функцию –
лицензирование услуг связи и контроль за соблюде�
нием лицензиатами лицензионных условий. При
этом полномочия данного органа несколько измени�
лись. Так, в его компетенции сохранилась унаследо�
ванная от Россвязьохранкультуры функция по регист�
рации средств массовой информации, а вот полномо�
чия по охране авторского права и смежных прав изъ�
яли в пользу Федеральной службы по надзору за со�
блюдением законодательства в области охраны куль�
турного наследия, подчиненной теперь Министер�
ству культуры РФ.

Во�вторых, Министерству связи и массовых
коммуникаций РФ переданы функции по выра�
ботке и реализации государственной политики
и нормативному правовому регулированию в
сфере массовых коммуникаций и средств мас�
совой информации (в том числе электронных).
Эти вопросы всегда имели преимущественно теле�
коммуникационный, «связной», характер, но волею
судеб оказались под контролем иного федерального
органа управления (напомню, что еще недавно они
находились в компетенции Министерства культуры и
массовых коммуникаций РФ).

В�третьих, в дополнение к двум ранее имевшимся
федеральным агентствам и одной федеральной
службе в ведение министерства передана Феде�
ральная служба по печати и массовым комму�
никациям, которая ранее подчинялась Министер�
ству культуры и массовых коммуникаций и которую
теперь придется встраивать в собственную «верти�
каль власти». Новое приобретение министерства
среди прочего расширит его компетенцию такими
правомочиями, как комплектование фонда обяза�
тельных бесплатных экземпляров печатных изда�
ний; проведение сценарных конкурсов по созданию
социально значимых телерадиопрограмм, телеви�
зионных и мультипликационных фильмов; приня�
тие решения об управлении находящимся в феде�
ральной собственности фондом законченных про�
изводством и прошедших в эфир телерадиопро�
грамм, передач, фонограмм, а также других аудиови�
зуальных произведений (за исключением кино�
фильмов).

Повышение управленческой значимости министер�
ства распространяется и на должностное лицо, его
возглавляющее: вес руководителя Министерства связи
и массовых коммуникаций, без всякого сомнения, уве�
личится.

Сейчас, когда с момента принятия Указа Президента
РФ от 12.05.2008 № 724 времени прошло совсем нем�
ного, прогнозировать перспективы его применения и
последствия непросто. Новой системе федеральных
органов исполнительной власти еще предстоит отла�
дить внутреннюю организацию, выстроить новые
управленческие механизмы и устояться.

Пока с уверенностью можно только сказать, что в
ближайшие месяцы реорганизация продолжится: сог�
ласно п. 19 Указа новое правительство должно уточ�
нить функции федеральных органов исполнительной
власти. Рискну предположить, что в отношении Ми�
нистерства связи и массовых коммуникаций передел
полномочий коснется прежде всего Федеральной
службы по печати и массовым коммуникациям.
Представляется, что компетенция этого органа еще
далека от сферы деятельности нового министерства.

То, что преобразованное министерство сочетает в
себе регулирующие функции как в области оказания
услуг связи и применения информационных техно�
логий, так и в сфере массовых коммуникаций и СМИ,
вполне соответствует масштабной конвергенции ус�
луг и технологий, которую мы все, специалисты и
пользователи, наблюдаем и испытываем на себе. И те�
перь отечественный телеком вправе рассчитывать на
более благожелательное отношение нормотворчес�
кого органа к этим конвергентным процессам. Эпоха
взаимного проникновения услуг связи и СМИ вплот�
ную подошла к нашему порогу.
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Автор ждет комментариев

в своем блоге на

ИКС
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На «Связь:Экспокомме:2008» доминировали российские компании – 60% (450 из 750).

Китайские и тайваньские участники составили чуть более 13%, американские – 5%.

Но и в зарубежных компаниях работают наши люди – гости данной рубрики тому

свидетельство.

Родился в 1947 г. в Комсомольске�на�Амуре. После

окончания в 1970 г. Пермского авиационного техникума

им. Швецова служил в Ракетных войсках. В 1976 г. окон�

чил Пермский политехнический институт (специальность

– авиационные двигатели). В 1980 г. стал лауреатом пре�

мии Ленинского комсомола за работы по созданию сис�

тем регулирования авиационных двигателей.

В 1986 г. окончил Донецкий политехнический инсти�

тут с квалификацией организатора управления НИОКР.

В период с 1977 по 1988 г. получил более 20 авторских

свидетельств на изобретения.

В 1999 г. основал и возглавил НТЦ «СИМОС».

Член�корреспондент Международной академии общест�

венных наук, академик Международной академии управле�

ния, кавалер ордена «За обустройство земли российской»

I степени Международной академии общественных наук.

Женат. Имеет двух дочерей и двух внуков.

Хобби – волейбол, водное поло.

Родился в 1982 г. В 2005 г.

окончил радиотехнический

факультет МЭИ, в 2006 г. – фа�

культет повышения квалифи�

кации по специальности «ме�

неджмент – управление проек�

тами» Школы менеджеров МЭИ

(ТУ). С 2003 по 2006 г. работал в

ОКБ МЭИ, где прошел путь от

инженера�радиотехника до на�

чальника сектора систем спут�

никовой связи. С 2006 г. –

представитель по развитию

бизнеса канадской группы

компаний Advantech AMT, ру�

ководит работой московского

представительства.

Хобби – спорт, музыка.

Виктор

Владимирович

ИВАНОВ,

директор Научно3

технического

центра «СИМОС»

Александр 

ГРИЦУК,

глава представи3

тельства канад3

ской группы

компаний

Advantech AMT

Родилась в Москве. В 2005 г. с отли�

чием окончила МГТУ им. Баумана по

специальности «радиоэлектронные

системы» и была приглашена в Agilent

Technologies на должность консультан�

та по контрольно�измерительному обо�

рудованию: системам тестирования

БС, решениям для анализа и оптимиза�

ции сетей проводной и беспроводной

связи, ВЧ� и СВЧ�оборудованию.

Сегодня Татьяна – ведущий специа�

лист по системе анализа зоны покры�

тия Agilent (drive test). В качестве веду�

щего технического консультанта входит

в группу по работе с клиентами аэро�

космической отрасли, оказывает тех�

ническую поддержку клиентам из обра�

зовательных учреждений.

Увлечения – английская литература в оригинале, велоси�

пед и рукоделие.

Родился в 1974 г. в Хабаровске. В 1994 г. с

отличием окончил физический факультет Но�

восибирского государственного университе�

та. До 2003 г. занимался телекоммуникаци�

онными проектами во Владивостокском уни�

верситете экономики и сервиса, в систем�

ном интеграторе «ЛАНИТ Дальний Восток».

С 2003 г. – в «АМТ�ГРУП», с 2004 г. – руково�

дитель направления корпоративных систем

связи и унифицированных коммуникаций.

Руководил разработкой технического реше�

ния для ситуационного центра Московского

метрополитена и колонн экстренного вызова. С

2003 г. – главный инженер комплекса проектов

по внедрению IP�телефонии и унифицирован�

ных коммуникаций на Уральском оптико�меха�

ническом заводе. В настоящее время руководит

проектом IP FORUM разработки «АМТ�ГРУП» для

организации селекторных совещаний в сетях IP�телефонии.

Хобби – составление путеводителей.

Максим

МАМАЕВ,

руководитель на3

правления корпо3

ративных систем

связи и унифици3

рованных коммуни3

каций «АМТ3ГРУП»

Татьяна

Александровна

СЕНИНА,

ведущий

технический

консультант Agilent

Technologies

Михаил

ГРЕБЕННИКОВ,

директор по прода3

жам систем беспере3

бойного питания

Delta Energy Systems,

Russia

Родился 15 марта 1970 г. В юности на профессиональном уровне занимался спор�

том: в 1986–1988 гг. – голкипер юношеской сборной России по водному поло. В

1988–1989 г. проходил срочную службу в Погранвойсках СССР.

В 1993 гг. окончил факультет автоматики и электромеханики Нижегородского тех�

нического университета. В 1997 г. получил диплом Всероссийской академии внешней

торговли по специальности «экономист�международник».

В 1993–2001 гг. работал в Департаменте ВЭС и ресурсов администрации Нижегород�

ской области, где занимался созданием ряда региональных ИТ�проектов. С 2001 по

2006 г. – торговый представитель финских компаний Kaukomarkkinat и Tecnomen в СНГ.

В ноябре 2006 г. назначен директором по продажам систем бесперебойного пита�

ния Delta Energy Systems, Russia.

Женат, воспитывает дочь.



Когда впервые 
вмешался случай

Денис Лобанов родился в под�
московном Жуковском, центре
проектирования и испытаний са�
молетов, в семье работников авиа�
ционной промышленности. Мама
работала техником в подразделе�
нии ЦАГИ, занимавшемся система�
ми автоматического управления
приводных гидравлических ма�
шин, папа служил на одном из во�
енных заводов.

Окончив школу с серебряной ме�
далью, Денис поступил в 1986 г. на
факультет приборостроения МГТУ
им. Н.Э. Баумана. Но тут в его судь�
бу впервые вмешался случай, при�
чем случай беспрецедентный: сту�
дентов его курса призвали в ар�
мию. Такого в уважаемом вузе не
было даже в суровые военные го�
ды. Так со студенческой скамьи
Д. Лобанов попал на срочную служ�
бу в войска ПВО.

Именно этот эпизод своей био�
графии Денис Лобанов не без иро�
нии называет самым ярким впечат�

лением юности. «В армии для меня
тяжелее всего было постоянно на�
ходиться в коллективе людей, ко�
торый я не мог изменить, – вспо�
минает он и тут же добавляет: – все
остальное ерунда».

В институт Денис вернулся в
1989 г., с началом перестройки,
которая затронула и вуз. Измени�
лись название факультета и его
учебная программа, другой стала
и специальность Лобанова –
«системы автоматизированного
управления».

«Нам давали математический ап�
парат и на разных примерах – сис�
темах автопилота или наведения
ракет – учили реализовывать тео�
ретические принципы», – расска�
зывает Денис. Из институтских
стен он вынес умение системно
подходить к решению задач, что
очень пригодилось потом в работе.

ГАИ по воле случая
Куда лежал путь молодого специ�

алиста от порога alma mater в нача�
ле 90�х? На этот раз случай Денису
помог: в институт пришло пригла�
шение из НИЦ ГАИ, где тогда начи�
налась разработка автоматизиро�
ванной информационной поиско�
вой системы «Розыск». Поскольку
заниматься программированием
ему нравилось, а необходимость
носить погоны не смущала, Денис
приглашение принял.

Бичом тех лет был угон машин,
которые переправлялись в другой
регион и там спокойно регистри�
ровались. Для того чтобы перело�

1 1

Денис Лобанов

Неслучайный результат

Его Величество Случай помогает не каждому, а лишь

тем, кто не боится перемен и готов меняться вместе с

ними.

Д. Лобанов, гендиректор ОАО «Комкор» (бренд «АКА:

ДО Телеком»), в жизни которого было немало случай:

ностей, убежден, что каждая из них в конечном счете

помогала получить Результат.

Досье «ИКС»

Денис ЛОБАНОВ родился 22 ап�

реля 1969 г., закончил МГТУ им.

Н.Э. Баумана, аспирантуру при Го�

сударственной академии приборо�

строения и информатики. Кандидат

технических наук. До прихода в

«Комкор» работал заместите�

лем гендиректора по ком�

мерческой деятельнос�

ти ОАО «МГТС».
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– Что для вас успех?

– По�моему, успех – это чувство

внутреннего комфорта, которое

ты испытываешь, когда делаешь

то, что тебе нравится. Скажем,

тема моей кандидатской не име�

ет отношения ни к ГАИ, ни к свя�

зи. Однако мне хотелось защи�

тить диссертацию именно по той

теме, которая мне была интерес�

на. Проблема была открыта, у ме�

ня был материал, наработанный

еще в институте. В итоге удалось

защитить диссертацию и полу�

чить удовлетворение от работы.

– А как вы относитесь к биз!

нес!образованию?

– Я сейчас как раз его получаю

и лишний раз убедился, что оно

хорошо для тех, у кого за плеча�

ми опыт. Самое интересное в

обучении MBA – обмен опытом и

структурирование этой инфор�

мации.

– Коммерческая жилка у вас

врожденная?

– Я считаю, что особой коммер�

ческой жилки у меня нет, и пото�

му долгое время сознательно из�

бегал занятий коммерцией. Мне

ближе и понятнее были наука,

техника, конструирование.

В коммерческой деятельности

достигать хороших результатов

мне всегда помогают люди, кото�

рые работают рядом со мной.

Беседа по случаю



мить ситуацию, МВД поставило перед НИЦ ГАИ задачу
– обеспечить при регистрации возможность провер�
ки автомобиля на предмет угона. Денис присоединил�
ся к разработке «Розыска» еще на этапе формулировки
задачи, а затем занимался внедрением системы по
всей России.

Неслучайная связь
В связи Денис Лобанов с 1997 г. – когда перешел на

работу в МГТС. Сегодня этот шаг он считает знако�
вым: «Первые девять месяцев в инспекции МГТС были
для меня полны открытий. Я ходил на работу, как в
библиотеку: узнавал много нового, знакомился и об�
щался с интересными и умными людьми». В МГТС Ло�
банову пришлось столкнуться с огромным потоком
информации, вот тут�то и пригодилось умение
структурировать информацию, полученное в
студенческие годы. Поэтому, войдя в курс дела,
начал работать на результат. Вскоре Денису
поступило предложение возглавить создавае�
мый в МГТС отдел межоператорских отноше�
ний. Его он тоже относит к стечению обстоя�
тельств. Однако на этот раз с ним трудно со�
гласиться. Очевидно, что в действие вступил
закон диалектического материализма: количе�
ство достигнутых положительных результатов
перешло в качество и вывело Дениса на новый
профессиональный уровень.

Следующим этапом карьеры стала работа в
сфере маркетинга и обслуживания клиентов.
Руководство компании ее оценило, назначив
Д. Лобанова коммерческим директором МГТС.
В 2007 г. компания добилась хороших финан�
совых результатов, в чем, конечно, и заслуга
Дениса Лобанова. Успехи Д. Лобанова замети�
ли в «Комкоре» и предложили возглавить компанию.

Сегодня амбициозную задачу – сделать «АКАДО Те�
леком» (под таким брендом теперь работает ОАО
«Комкор») лидером во всех сегментах столичного те�
лекоммуникационного рынка – он воспринимает как
свою личную и не рассчитывает на случай. Беседовала Александра КРЫЛОВА
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– Вы их или они вас вдохновляют?

– По�моему, роль руководителя состоит в том, что�

бы обеспечить сотрудников необходимыми ресурса�

ми, правильно поставить перед ними задачу, а потом

проконтролировать ее выполнение. Ну и, конечно, не

давать в обиду. Поверьте, что, ничего не дав людям,

добиться от них каких�то результатов можно только

на короткий период.

– С какими людьми вам комфортно работать?

– С теми, у кого есть характер и свое мнение, кто

думает, кто хочет участвовать в процессе и участвует

в нем. В идеале это должны быть люди, которые зна�

чительно сильнее меня, тогда мне хочется за ними

тянуться.

– Что приносит вам удовлетворение?

– Когда комфортно и мне, и всем тем, кто рядом.

А так бывает только, если добился результата, ус�

пешно выполнил свою работу и при этом душой не

покривил.

– Легко ли вы воспринимаете перемены?

– В детстве и юности относился к ним очень бо�

лезненно. Выезд из родного города был для меня

событием, к которому я готовился заранее. Сейчас

я считаю себя адаптивным. Если бы сегодня мне

сказали, что через час нужно лететь в командиров�

ку, я бы ответил: «Я готов, только предупрежу до�

машних». Жизненный опыт подсказывает, что пере�

мены неизбежны и постоянны, поэтому болезнен�

ные моменты сгладились.

Сегодня мне даже нравится

жить в предвкушении нового

и неизвестного.

– Как вы проводите свой

досуг?

– Если бы у меня появи�

лось свободное время, я бы с

удовольствием играл в бад�

минтон и читал книги об ави�

ации. Мне очень интересно

изучать авиастроение с точки

зрения его эволюции.

– Каким вы хотели бы видеть себя в будущем?

– Живым, здоровым, рядом со своими близкими

людьми. Человеком, который имеет свободное время

и может заниматься любимым делом.

Беседа по случаю

…солдат, даже

не мечтающий

стать

директором

«Комкора»

Первые пробы

делового стиля
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Министерство связи и
массовых коммуникаций РФ
Игорь ЩЕГОЛЕВ назначен
министром.

Администрация
Президента РФ
Леонид РЕЙМАН назначен
советником по вопросам ИТ и
микроэлектроники.

Правительственная
комиссия по федеральной
связи и информационным
технологиям
Игорь ЩЕГОЛЕВ назначен
председателем.

Госдума РФ
Ольга УСКОВА включена в
Совет по науке, наукоемким
технологиям и инновационно�
му развитию.

АФК «Система»
Леонид МЕЛАМЕД назначен
президентом.

МТС
Михаил ШАМОЛИН назначен
президентом.

«Комстар!ОТС»
Виктор ШМЫТИНСКИЙ наз�
начен директором Санкт�Пе�
тербургского филиала.

«Украинские радиосистемы»
Александр БАРИНОВ назна�
чен гендиректором.

«Арментел»
Нейчо ВЕЛИЧКОВ назначен
гендиректором.

Huawei Technologies
Виктор ЧАРАЕВ назначен ди�
ректором представительства в
Поволжье.

«ТехноСерв А/С»
Борис БОРОДЯНСКИЙ наз�
начен директором департа�
мента развития бизнеса в СНГ.

«Открытые Технологии»
Юлия ПОДКОПАЕВА назначе�
на директором по маркетингу.

Alcatel!Lucent
Александр ТИХОНОВ назна�
чен вице�президентом по Рос�
сии и СНГ.

HP
Руди КОЗАК назначен генди�
ректором в странах СНГ.

3Com
Роберт МАО назначен главным
исполнительным директором. 
Рон СЕГЕ назначен президен�
том и главным директором по
операциям.

Sun Microsystems
Марина ТЫЩЕНКО назначе�
на директором по продажам в
России.

SAP
Александр НИЧИПОРЕНКО
назначен директором сектора
энергетики в странах СНГ.

Кадровые
назначения

«Евросеть» запустила SIP:телефонию

Новый бренд ТТК, который, по
расчетам компании, должен принес�
ти «ТрансТелеКому» удачу в освое�
нии розничных рынков услуг связи
и широкополосного доступа в Ин�
тернет, выведен в свет в конце мая.

Как сообщил на посвященной
этому событию пресс�конферен�
ции Ф. Крупянский, вице�прези�
дент ТТК по маркетингу, разработ�
кой нового бренда (логотипа, об�
разов, позиционирования, бренд�
бука, регламентирующих документов) в
течение 10 месяцев занималась команда
международного рекламного агентства
Yourbrand. Инвестиции в ребрендинг со�
ставили более $500 тыс.

Президент ТТК С. Липатов отметил,
что ребрендинг – часть новой страте�
гии компании на 2008–2015 гг. В част�
ности, розничная стратегия предусмат�
ривает развертывание более 30 тыс. км
домовых сетей в 120 городах России
(уже в нынешнем году – в 55 городах с
техническим охватом не менее 450
тыс. домохозяйств), причем не только
за счет строительства, но и за счет по�
купки региональных компаний.

«Яркий, необычный, динамичный, ра�
достный» – так характеризуют свой «три�
колор с двумя плюсами» руководители
«ТрансТелеКома». «Я влюблен в наш но�
вый бренд!» – публично признался А. Се�
мин�Вадов, первый вице�президент ТТК
по коммерческой деятельности. Спору
нет, три ярких цвета радуги действитель�
но радуют. А вот «плюсы» неочевидны: у
кого�то из журналистов, принимавших
участие в пресс�конференции, оранже�
вый «+» вызвал ассоциацию с «Красным
крестом» и скорой помощью, у кого�то –
со Швейцарией… В любом случае неод�
нозначность лучше, чем скука.

www.transtk.ru

К этому ритейлера подтолкнула логика разви�

тия его направления телекоммуникационных ус�

луг. Проект в области IP�телефонии «Евросеть»

развивает с лета 2005 г. К концу 2007 г. доступом

к услугам МГ/МН�связи, а также коммутируе�

мым доступом в Интернет воспользовалось бо�

лее 500 тыс. человек из 15 российских городов.

По сравнению с 2006 г. выручка от этих услуг в

2007 г. выросла на 139% и достигла $24 млн.

Запуская услугу SIP�телефонии, ритейлер

рассчитывает на дальнейший рост выручки – до

$45–50 млн, а также на распространение гео�

графии своих услуг IP� и SIP�телефонии еще на

10 городов России.

При этом, по словам президента компании

А. Чуйкина, было сделано все, чтобы услуга ста�

ла понятной массовому пользователю: разра�

ботано коробочное решение – набор из USB�те�

лефона и подарочной универсальной карты «Ев�

росеть» номиналом 50 руб. Подключив телефон

к компьютеру, установив интернет�соединение

и активировав карту на сайте «Евросети», мож�

но звонить в любой уголок земного шара по це�

не за минуту, выгодно отличающейся от пред�

ложений как сотовых операторов, так и опера�

торов дальней связи.

Наиболее продвинутые и экономные пользо�

ватели вместо USB�телефона могут прибегнуть

к веб�софтфону, размещенному на сайте ритей�

лера, а также свободно скачиваемому ПО для

установки на ПК/ноутбуке и в памяти USB�тер�

минала/флэш�карты.

Инвестиции в техническую часть проекта со�

ставили около $1,5 млн, еще $0,5 млн компании

потребуется для реализации видеотелефонии.

www.euroset.ru

ТТК обзавелся собственным триколором

Руководство ТТК под новым триколором

– сертификат на использование в сетях с такой

максимальной емкостью получила АСР PETER�

SERVICE BIS, предназначенная для автоматиза�

ции деятельности операторов как мобильной

(GSM, CDMA), так и фиксированной связи, а

также операторов, одновременно эксплуатиру�

ющих несколько сетей. Предыдущая версия ре�

шения «Петер�Сервиса» была сертифицирована

на сети емкостью не более 16 млн абонентов.

www.billing.ru

24 млн абонентов



До конца этого года первые 15 тыс.
пользователей безлимитного широкопо�
лосного доступа в Интернет от
«Стрим» получат возможность
войти в единую сеть Wi�Fi ис�
панской компании FON
Wireless, насчитывающую 800
тыс. хот�спотов по всему миру.

Заключив соглашение с FON
Wireless, «Комстар�ОТС» встает
в один ряд с такими ее соорга�
низаторами, как British
Telecom и Time Warner Cable.
Среди инвесторов FON –
Google, British Telecom, Skype и
венчурный фонд Coral/Sistema
Strategic Fund, контролируе�
мый АФК «Система».

Капитальные затраты для
«Комстара» близки к нулю, по�
скольку, поясняет президент
компании С. Приданцев, требуется лишь
стыковка технологических платформ, а
операционные затраты определяются
стоимостью закупаемых маршрутизато�

ров La Fonera, распространяемых среди
абонентов (с января 2009 г. планируется

установить арендную плату
30 руб./месяц). Взяв в арен�
ду маршрутизатор, который
подключается к ADSL� или
другому интернет�каналу,
абонент получает бесплат�
ный доступ в Интернет с
любых Wi�Fi�устройств в
любой точке, где присут�
ствует FON. За счет повыше�
ния лояльности пользовате�
лей ожидается рост трафи�
ка и соответственно ARPU.

Все это касается Москвы,
которая, по словам А. Гор�
бунова, вице�президента по
стратегии и развитию
«Комстар�ОТС», станет по�
лигоном для испытания се�

ти. Подключение к FON регионов воз�
можно через полтора�два года.

www.comstar�uts.ru
www.fon.com
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«Сибирьтелеком», приобретя
50% акций оператора «Новоком»
(Новосибирская область), довела
свою долю в нем до 100%.

«ЦентрТелеком» заявил о на�
мерении продать принадлежа�
щие ему 5,17% уставного капи�
тала компании «Комсет».

«Tele2 Россия» купила 100% ак�
ций оператора «Адыгейская
сотовая связь».

«Синтерра» приобрела 51% ак�
ций компании «Спутниковые
Телекоммуникационные и Ин!
формационные системы».

«Арктел» вошел в «Холдинговую
компанию «Росвеб Телеком».

Консалтинговая компания РИК!
КОН вошла в состав группы
компаний ARBYTE.

IBM купила Diligent
Technologies, разработчика
средств оптимизации хранения
данных в ЦОДах.

Cozac, подразделение APC
Wireless, приобрело недавно
обанкротившегося MVNO
Movida.

Comtech Telecommunications
Corporation заключила обязы�
вающее соглашение о приобре�
тении Radyne Corporation, про�
изводителя спутникового обору�
дования.

Oracle заключила соглашение о
приобретении AdminServer,
компании�разработчика ПО для
администрирования страховых
полисов.

Cisco купила компанию Nuova
Systems, специализирующуюся
на продуктах для ЦОДов.

Sony приобрела компанию
Gracenote, разработчика реше�
ний для онлайновых музыкаль�
ных сервисов.

M&A 

FON делится сетью с «Комстаром»

А. Горбунов: «За три года

нам предстоит установить

в Москве 30 тыс. точек

доступа Wi:Fi, в течение 5

лет – 200 тыс.»

В Москве состоялся финал Всероссийской

олимпиады по сетевым технологиям среди

школьников в рамках национального проекта

«Образование». Цель – выявить и поддержать

талантливую молодежь, ориентированную на

будущую профессиональную деятельность в

области ИТ�технологий.

Для участия в соревнованиях зарегистрирова�

лись 220 учащихся из 17 образовательных уч�

реждений в возрасте от 14 до 18 лет. Онлайно�

вый отборочный тур окружной олимпиады ус�

пешно прошли 155 человек. В финал Всерос�

сийской олимпиады вышли 30 школьников. Со�

ревнования включали в себя три практических

задания: собрать компьютер, устранить неис�

правности операционной системы и построить

беспроводную сеть, по которой продемонстри�

ровать передачу голоса и видео. Трем победите�

лям вручили гранты Министерства образования

и науки РФ (сертификаты на получение 60 тыс.

руб.) и персональные компьютеры от партнера

мероприятия, «АКАДО Телеком» (ОАО «Комкор»).

Эта компания уже давно сотрудничает с образо�

вательными структурами Москвы. Она организо�

вала высокоскоростной доступ в Интернет для

2 тыс. учреждений Департамента образования, в

числе которых более 80% столичных школ. 

www.akado!telecom.ru

Собрать компьютер может и школьник
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ЮТК завершила разверты�

вание сети таксофонов

универсального обслужива�

ния на территории ЮФО.

Всего установлено 8397

таксофонов в 10 регионах

округа.

«Ростелеком» предоста�

вил «Белтелекому» доступ

к российскому сегменту

Интернета на скорости

2 Гбит/с.

Количество абонентов МТС

в Узбекистане достигло

4 млн, а в Туркменистане –

более 0,5 млн.

«ВымпелКом» получил

свидетельство Роспатента

о признании товарного зна�

ка «Билайн» общеизвест�

ным в РФ. 

«МегаФон» для детского

тарифного плана запустил

специализированный пор�

тал «Смешарики», содержа�

щий брендированный кон�

тент. Разработчик портала

– i!Free.

«Скай Линк» в Санкт�Петер�

бурге запустил в коммер�

ческую эксплуатацию пять

новых каналов мобильного

телевидения («Юмор ТВ»,

«Региональное ТВ», «Мью�

зик Бокс ТВ», «Мьюзик Бокс

Ру» и РБК ТВ). Плата взима�

ется за каждое подключение

к ТВ�каналу.

«Комстар!ОТС» предоста�

вил номерную емкость и ус�

луги телефонии Националь�

ному центру управления в

кризисных ситуациях МЧС

России.

Выручка «Стрим!ТВ» в

I квартале 2008 г. выросла

на 50% (до $28,2 млн)

по сравнению с аналогич�

ным периодом прошлого

года. Абонентская база

достигла 1,91 млн пользо�

вателей, ARPU абонентов

ШПД – $16,3, кабельного

ТВ – $4,9.

«Гарс Телеком» приобрел

блок адресов IPv6 для реа�

лизации тестового сегмента

сети с возможностью взаи�

модействия с другими про�

вайдерами.

Кбайт
фактов

МТС запустила в коммерческую эксплуа�

тацию сеть 3G, вслед за «Скай Линком» и

«МегаФоном» начав освоение технологий

нового поколения с Санкт�Петербурга. При�

верженность к колыбели трех революций

объясняется совпадением двух факторов:

наличием частот и стратегическим значени�

ем города для развития коммуникаций в ре�

гионе. Технически готовы к коммерческой

работе сети 3G в Казани, Сочи и Екатерин�

бурге. Все четыре сети построены на обо�

рудовании и при содействии компании

Ericsson. До конца года МТС планирует за�

пустить 3G еще в десятке городов страны.

www.mts.ru

www.ericsson.com

Петербург – колыбель российского 3G

Такую возможность, помимо голосовой

связи и обмена SMS, добавила в свое ре�

шение Village Connection компания Nokia

Siemens Networks. Интернет�киоск будет

подключаться по каналам транспортной IP�

сети. Village Connection Internet Kiosk также

поддерживает бизнес�модель совместного

доступа, подобную моделям интернет�кафе

в городах. Сетевая архитектура дает воз�

можность осуществлять управление або�

нентами на локальном уровне. Операторы

могут в каждой деревне нанимать местных

жителей для управления доступом. Или же

местные предприниматели могут действо�

вать в качестве мелких предприятий вместе

с операторами. Оба варианта позволяют

значительно снизить капитальные и эксплу�

атационные затраты по сравнению с тради�

ционным управлением сетями.

www.nokiasiemensnetworks.com

Селяне будут выходить в Интернет
через Village Connection Internet Kiosk

Сегодня многие страны переходят от
создания отдельных суперкомпьютеров к
построению сетей высокопроизводи�
тельных вычислений на основе геогра�
фически�распределенного доступа
(ГРИД). Среди государств, использующих
и развивающих инфраструктуры ГРИД, –
страны Евросоюза, США, Япония, Брази�
лия, КНР. Теперь этот спи�
сок пополнила и Россия.

По заказу Мининформ�
связи в НИИРе на базе обо�
рудования Sun Microsystems
с помощью компании
«Инфосистемы Джет» отк�
рыт центр компетенции
по высокопроизводитель�
ным вычислениям. По за�
мыслу разработчиков, не�
давно запущенный в НИ�
ИРе суперкомпьютер с пи�
ковой производитель�
ностью 3 Tфлопс (входит
в десятку самых мощных
вычислительных центров России) ста�
нет опорным пунктом создаваемой в
России национальной ГРИД�инфраст�
руктуры.

Как отметил В. Бутенко, гендиректор
ФГУП НИИР, сегодня суперкомпьютер

используется в первую очередь для ре�
шения задач, выполняемых по поруче�
нию Россвязи и связанных с конверсией
РЧС, с планированием радиочастот для
внедрения на территории РФ цифрово�
го телерадиовещания, с расчетами ЭМС
радиосредств на границах РФ. «Мы пред�
полагаем, что основным нашим заказчи�

ком и в дальнейшем
останется Россвязь, –
сказал В. Бутенко. –
Хотя в перспективе за�
казчики могут быть не
только из телекомму�
никаций, но и из дру�
гих отраслей эконо�
мики. Это, в частности,
Роскосмос, Минтранс,
академические инсти�
туты РАН и др. Кроме
того, свободные ем�
кости планируется ис�
пользовать на коммер�
ческой основе».

Свободных емкостей пока что предос�
таточно: в настоящее время центр загру�
жен примерно на 30%.

www.niir.ru
www.sun.ru

www.jet.msk.su

П. Анни (Sun Microsystems) и В. Бу:

тенко у входа в ядро российской

ГРИД:инфраструктуры

Россия встраивается в ГРИД





Это тот редкий случай, когда вендор
(EMC поставляет решения в области
управления информацией) создает свой
действующий стенд на базе дистрибью�
тора (OCS специализируется на проект�
ной и вольюмной дистрибуции).

В центре решений OCS
установлен катастрофоус�
тойчивый программно�ап�
паратный комплекс, состоя�
щий из двух комплектов
оборудования. Каждый
комплект включает в себя
систему хранения данных
ЕМС CLARiiON CX3�40, хра�
нилище данных Celerra, ком�
мутаторы ЕМС и Cisco, сер�
верную ферму на базе техно�
логий Fujitsu�Siemens и Sun
Microsystems, инфраструк�
турное ПО ЕМС и VMware.

В центре партнеры ЕМС
могут проверить работоспособность реше�
ния, протестировать приложения на быст�
родействие, отказоустойчивость и другие
параметры, в том числе посредством уда�

ленного доступа, собрать пилотные проек�
ты и т.д. Во время тестирования специалис�
ты компаний�партнеров могут пройти обу�
чение по обслуживанию системы.

OCS позиционирует себя как Value Add
Distributor, поэтому региональным парт�

нерам компании иметь спе�
циализированное оборудова�
ние необязательно – эту на�
грузку, как и предоставление
компетенций, полученных в
результате реализации анало�
гичных решений, OCS берет
на себя. Работа через партне�
ров, поясняет О. Кириллов,
эксперт сервисного центра
OCS по оборудованию EMC,
обеспечивает независимость
результатов тестирования.

OCS вложила в центр реше�
ний EMC $200 тыс. – это толь�
ко стоимость оборудования,

предоставленного EMC по специальным
ценам.

www.ocs.ru,
www.EMC.com

Italtel и «АМТ�ГРУП»
подписали соглашение о
совместном продвиже�
нии, внедрении и поддер�
жке NGN�решений на ба�
зе мультисервисной
платформы Italtel iMSS.
Ранее Italtel, объем экс�
портных поставок кото�
рой в Россию за 2007 г.
вырос на 20%, использо�
вала практику прямых
продаж.

В основе сотрудниче�
ства Italtel с любой ком�
панией, по словам
Д. Ди'Либераторе, гене�
рального менеджера по
России Italtel S.p.A., лежит
одинаковое понимание
сегментирования рынка,
ориентация на крупных
операторов и корпора�
тивных клиентов. Впро�
чем, все, что есть в порт�
феле Italtel для корпора�

тивного рынка, могут ис�
пользовать малые и
средние предприятия, а
также домашние пользо�
ватели.

Линейка продуктов
Italtel, которые будет
продвигать «АМТ�
ГРУП», включает в себя
услуги широкополос�
ного доступа, голосо�
вую связь по IP для
крупных корпоратив�
ных клиентов и т.д. Все
решения итальянской
компании базируются
на архитектуре NGN и
iMSS. Сети на основе
Italtel iMSS позволяют
операторам связи и
крупным компаниям
предоставлять мульти�
медийные конвергент�
ные услуги следующего
поколения (NGS): пере�
дачу голоса, видео и

данных по IP, приложе�
ния Unified Messaging.

У партнеров амбициоз�
ные планы: за первый год
совместной работы Italtel
и «АМТ�ГРУП» намерены
заключить долгосрочные
соглашения еще с двумя
крупными операторами
и одним корпоративным
клиентом.

www.amt.ru
www.italtel.com
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IskraTEL, расширяя сотруд�

ничество с компанией

CounterPath (Канада),

включает в свой продукто�

вый портфель ее ПО и мо�

бильные продукты VoIP. В

частности, в SI3000 будут

интегрированы мультиме�

дийные софтфоны и реше�

ния для конференц�связи.

Компания «ЭРРИ+» (кон�

церн «Гудвин»), запустив

автомат установки компо�

нентов Samsung SM�321,

увеличила производитель�

ность автоматической сбо�

рочной линии в 3 раза.

ГК «Тетрасвязь» подписала

соглашение с Sepura, про�

изводителем оборудования

TETRA, в рамках которого в

июле 2008 г. в Россию будет

поставлено порядка 3 тыс.

возимых и носимых терми�

налов последнего поколения

для TETRA�сети в Нижегород�

ской области.

«ДиалогНаука» заключила

госконтракт на поставку ан�

тивирусного ПО Dr.Web для

вычислительной техники об�

щего пользования Министер�

ства обороны.

INFON разработал WAP�пор�

тал для проекта «Мобильная

мама», реализованного

«ВымпелКомом» совмест�

но с «Проктер энд Гэмбл».

Bemobi создаст для ФЦП

«Русский язык» портал, ко�

торый будет выполнять

функции информационного

сопровождения ФЦП и ин�

тегрированного веб�прост�

ранства корпоративного

взаимодействия ее испол�

нителей.

«ЭР!Телеком Холдинг» во

всех городах своего присут�

ствия начал продажу услуг

через дилеров – магазины

бытовой техники, компьюте�

ров, салоны сотовой связи,

а также через веб�сайты.

Huawei Technologies и

австралийский оператор

Optus открыли в Сиднее Ин�

новационный центр мобиль�

ной связи, что, как ожидает�

ся, привлечет в отрасль свя�

зи Австралии миллиардные

инвестиции.

Кбайт
фактов

OCS открыла центр решений EMC

Italtel и «АМТ:ГРУП»
предпочитают крупных клиентов

О. Кириллов: «Мы работаем

только через партнеров»

А. Маньковский, президент

«АМТ:ГРУП»: «Сегодня Italtel

выбрала нас»





Компания «Скай Линк» объявила о вводе
в коммерческую эксплуатацию в Москве и
Санкт�Петербурге технологии CDMA2000
1x EV�DO Rev.A, обеспечивающей переда�
чу данных с пиковой скоростью до
3,1 Мбит/с в прямом канале и до 1,8
Мбит/с в обратном. Реальные скорости, на
которых пользователи устройств с подде�
ржкой EV�DO Rev.A в Москве и Санкт�Пе�
тербурге смогут смотреть мобильное ТВ,
получать доступ к своим блогам и интер�
нет�дневникам, составят около 600–700
кбит/с. (С января 2008 г. в офисах продаж
оператора продаются коммуникатор и
три модема EV�DO Rev.A.)

Коммерческая эксплуатация Rev.A поз�
волит оператору увеличить долю доходов
от мобильной передачи данных в общем
объеме доходов с 29% (в конце 2007 г.) до
50% к концу 2008 г. Компании, по словам

ее гендиректора Г. Хасьяновой, уже в ап�
реле удалось выйти на 40%. Благодаря
внедрению EV�DO Rev.A, доходы «Скай
Линка» от передачи данных возрастут на
15–20%.

Дальнейшему росту трафика данных в
сети должны способствовать новые сер�
висы и коробочное решение услуги «Ви�
деонаблюдение», выход которых ожида�
ется летом. Именно на продвижении сер�
висов, пользоваться которыми с запуском
EV�DO Rev.A станет удобнее, будет фоку�
сироваться оператор. При этом увеличи�
вать стоимость 1 Мбайт данных или вво�
дить специальные тарифы не планирует�
ся. По мере роста потребления новых
сервисов оператор собирается и вовсе
перейти от помегабайтной тарификации
к поминутной.

www.skylink.ru
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«Раском» модернизировала

свою международную сеть,

установив во Франкфурте

мультиплексор уровня OME

6500 MSPP производства

Nortel Networks. Теперь в

направлении Франкфурта

компания может организо�

вывать Ethernet�каналы с

пропускной способностью

до 8 Гбит/с.

Спутниковый оператор

HeliosNet открыл предста�

вительство в Узбекистане.

Dell со II квартала 2008 г.

начнет встраивать в ноутбу�

ки модули мобильной широ�

кополосной связи HSPA от

Ericsson.

British Telecom и Siemens

начали продажу совместного

решения в области конвер�

гированных коммуникаций

для транснациональных ком�

паний, включающего в себя

пакет коммуникационных

приложений Siemens

OpenScale, услуги OpenScale

и MPLS�сеть от BT.

Производитель сетевых хра�

нилищ Thecus (дистрибью�

тор в России – «Тайле») вы�

пустил для устройств N5200

и N5200PRO ПО, позволяю�

щее использовать сетевое

хранилище в качестве веб�

сервера. Модуль можно

бесплатно скачать на сайте

производителя.

По итогам 2007 г. CompuTel

заняла первое место в Рос�

сии по объему продаж

структурированных кабель�

ных систем Panduit.

Кбайт
фактов

«Скай Линк» наращивает скорость

– объявила Oracle на
Oracle AppsForum 2008.
Основания у софтверно�
го гиганта включить
Россию в число стран
первого приоритета
есть: за последние семь
лет оборот по бизнес�
приложениям Oracle в
регионе вырос в 13 раз,
число клиентов – в 20
раз, количество консуль�
тантов увеличилось в 30
раз. Россия стала первой
из стран БРИК (Брази�
лия, Россия, Индия, Ки�
тай), где Oracle анонси�
ровала свою стратегию
для этих растущих эко�

номик. В основе страте�
гии – предоставление
полного комплекса ре�
шений для удовлетворе�
ния постоянно растущих
ИТ�потребностей пред�
приятий. Развивать про�
дуктовое семейство
Oracle продолжит за счет
как собственных разра�
боток, так и приобрете�
ний компаний�лидеров
в своих сегментах. Также
планируется расширять
границы локализации
продуктов, как функцио�
нальные, так и геогра�
фические (Россия +
страны СНГ). www.oracle.com

Основное направление роста – Россия

Дж. Андерсен (Oracle): «По

скорости роста ИТ:рынка

Россия лидирует среди стран

БРИК и сохранит свое лидер:

ство в 2008–2009 гг.»



[ с о б ы т и я ] н о в о с т и  
и

ю
н

ь
 

2
0

0
8

,
 

И
К

С

2 1

О необходимости информатиза�
ции и компьютеризации деятельнос�
ти бизнеса и государственных уч�
реждений у нас говорят уже давно.
Правда, применительно к госструкту�
рам со всех трибун звучат слова о
большой (огромной, катастрофичес�
кой и т.д.) нехватке этой информати�
зации. На ликвидацию дефицита
направлены немалые бюджетные
деньги и национальная программа
«Электронная Россия». Бизнес со сво�
ей информатизацией разбирается
сам, причем с гораздо большим КПД.

Даже в тех компаниях, основная де�
ятельность которых не связана с ин�
формационными технологиями,
объемы обрабатываемых данных
достигли таких величин, что обыч�
ные серверы с ними уже не справля�
ются, и встает вопрос о создании
ЦОДа. Во всяком случае, представите�
ли именно таких, «непрофильных»,
компаний, имеющих свои дата�цент�
ры, составляли немалую часть доклад�
чиков на форуме «Центры обработки
данных�2008». 

Мал золотник…
ЦОДы таких компаний, как прави�

ло, невелики и занимают помещения
площадью 80, 60, 30 и даже 20 кв. м.
Конечно, «корифеи жанра» скажут,
что при таких размерах это вовсе не
ЦОД, а серверная комната. Но не бу�
дем цепляться к словам, а попробуем
разобраться в сути явления. Практи�
чески все создатели мини�ЦОДов
стараются строить их если не по всем
правилам, то хотя бы по тем из них,
которые они могут себе позволить
соблюдать в рамках имеющегося
бюджета, не забывая при этом о тре�
бованиях бизнеса. И результат зачас�
тую не хуже, чем у «больших».

А иногда эти маленькие ЦОДы по�
лучаются в чем�то даже передовыми.
Многие ли крупные дата�центры в
России могут похвастаться водяной
системой охлаждения? А в скром�
ном ЦОДе пивоваренной компании
«Балтика» она есть (правда, только в
одной серверной комнате). Как рас�

сказал И. Тамбовцев, руководитель
отдела развития информационной
инфраструктуры «Балтики», к свое�
му дата�центру компания шла фак�
тически 10 лет. Начинали в 1997 г. с
небольшой серверной комнаты, ко�
торую строили по принципу «биз�
нес хочет – надо что�то быстро сде�
лать» (сейчас там 5 стоечных шка�
фов, 30 серверов, сеть хранения дан�
ных емкостью 7 Тбайт). Вторую сер�
верную строили в 2005–2006 гг. уже
с «серьезными намерениями» на
другой производственной площадке
на расстоянии 200 м от первой, ос�

настив ее оборудованием ведущих
вендоров. Третью серверную пло�
щадью всего 35 кв. м ввели в строй в
2007 г. В ней реализовано компле�
ксное решение на базе платформы
APC�MGE InfraStruXure. Для отказо�
устойчивости ее соединили с ос�
тальными серверными локальной
оптоволоконной сетью с пропуск�
ной способностью 4 Гбит/с. Имен�
но там находится водяная система
охлаждения, которая при отключе�
нии внешнего питания позволяет в
течение 40 минут поддерживать в
рабочем состоянии оборудование с
тепловыделением 60–80 кВт.

Чубайс и квадратные метры
Самая главная проблема россий�

ских ЦОДов – как больших, так и ма�
леньких – обеспечение электропита�
нием. Дата�центру «Балтики» в этом

смысле повезло: его резервная линия
электроснабжения подключена к
собственной электростанции пиво�
варенного завода, которая «по со�
вместительству» обеспечивает и про�
цесс брожения пива. В Москве затра�
ты владельцев ЦОДов только на
подключение к электросетям достиг�
ли таких размеров, что электричест�
во для дата�центра уже обходится до�
роже, чем стоимость его очень неде�
шевых квадратных метров недвижи�
мости. Как посетовал А. Тихонов
(платежная система СБЕРКАРТ), пе�
ренести ЦОД куда�нибудь подальше
за пределы МКАД тоже проблематич�
но: хотя цена недвижимости там ни�
же, чем в Москве, дефицит электро�
энергии, как правило, еще острее и
местами электричества не купишь ни
за какие деньги.

Общей проблемой является также
то, что мини�ЦОДы строятся в поме�
щениях, изначально не приспособ�
ленных для этой цели. Только созда�
телям «малышей» приходится прояв�
лять еще большую изобретатель�
ность из�за недостатка места.

Своя рубашка
Зачем же компаниям свои малень�

кие ЦОДы и связанная с ними голов�
ная боль? Вопрос, почему не пошли по
пути аутсорсинга услуг дата�центра,
задавался практически всем предста�
вителям компаний, рассказывавшим о
своих мини�ЦОДах. Самым распрост�
раненным ответом был следующий:
политика безопасности компании не
позволяет хранить данные за предела�
ми корпоративной информацион�
ной системы. Второй веский довод,
применимый и для «несекретных»
компаний, напрашивался сам: при ны�
нешнем тотальном дефиците мощ�
ностей коммерческих дата�центров
надеяться можно только на себя.

Евгения ВОЛЫНКИНА

Центры обработки данных – модная нынче тема. Причем мода на ЦОДы уже пошла в массы:

дата:центры стали принадлежностью бизнеса довольно средних по размерам компаний.

ЦОД: маленький, зато свой

И. Тамбовцев: «В нашем ЦОДе есть вол:

шебный компонент – это бак с двумя тон:

нами воды температурой 11оС»

Автор ждет комментариев

в своем блоге на



Об этом шел разговор за круглым
столом в рамках совещания Ассоциа�
ции операторов телефонной связи
(Ассоциации ОТС), собравшего ру�
ководителей более 80 региональных
компаний, представителей законода�
тельной и исполнительной власти.

Равные условия
как повод для дискуссии

С одной стороны, из Фонда универ�
сального обслуживания выделяются
средства для компенса�
ции убытков операто�
ров, в основном МРК, те�
лефонизирующих село.
С другой стороны, по
словам В.Г. Зайцева, ген�
директора Ассоциации
ОТС, идет процесс разо�
рения небольших опера�
торов, которые на свой
страх и риск предостав�
ляют услуги там, где
крупному бизнесу рабо�
тать неинтересно.

За счет чего живут, вы�
живают и иногда побеж�
дают альтернативные операторы? За
счет сохранения своей клиентской ба�
зы, на которую наступают существен�
ные операторы. За счет других услуг:
убедившись в невозможности полу�
чить согласие существенного операто�
ра на доступ к линейно�кабельной ка�
нализации, они начинают их активно

продвигать, а затем, накопив критичес�
кую массу клиентов и средств, строят
собственные сети – и теперь уже они
выбирают, кого взять в партнеры. За
счет технологического превосходства:
у них есть традиционная и IP�телефо�
ния, Wi�Fi и тот же WiMAX. Мы не про�
сим преференций, говорит малый биз�
нес, дайте нам равные условия!

Ассоциация ОТС разрабатывает
меры по защите и поддержке сред�
них и малых предприятий в отрасли

(совершенствование
нормативной базы, ад�
ресная санация предп�
риятий малого бизнеса
и т.д.). Но признает, что
надеяться только на
действия регулятора в
решении проблем SME
вряд ли имеет смысл.
Права, которые пре�
доставляет операторам
новая нормативная ба�
за, позволяют им пос�
тоять за себя, нужно
лишь понимать как.

Например, в рамках
взаимовыгодного партнерства с
крупными операторами.

В режиме диалога
Национальный оператор «Синтер�

ра» предлагает региональным опера�
торам две партнерские программы:
«40 х 40» (участникам этого проекта

по созданию сети центров обработ�
ки данных будут оказываться услуги
аутсорсинга инженерной и ИТ�ин�
фраструктуры) и «Региональные ми�
ни�сети WiMAX» (это решение для
развертывания мини�сети WiMAX в
городах с населением до 100 тыс. че�
ловек предусматривает оформление
документов, необходимых для запус�
ка сети, присоединение и пропуск
трафика передачи данных для досту�
па в Интернет в любой точке России,
аутСОРМинг – помощь в обеспече�
ние СОРМ на сети присоединенного
оператора, доступ к контенту для
абонентов сети и т.д.).

Предложения, модели совместной
деятельности, условия вхождения в
проекты, образцы телекоммуникаци�
онного оборудования – все выглядит
заманчиво. Однако у операторов ос�
тается немало вопросов. В чем сторо�
ны взаимно дополняют возможности
друг друга? Насколько реально со�
трудничество между «Синтеррой» и
региональными операторами и на�
сколько оно выгодно обеим сторо�
нам? Не произойдет ли при этом пере�
коса в сторону одного из партнеров?

Тем не менее на этой первой парт�
нерской встрече с региональными
коллегами, по заявлению ПА. Кучеру�
ка, коммерческого директора «Син�
терры», шаги навстречу друг другу все
же удалось наметить.

Ирина БОГОРОДИЦКАЯ
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Изменения в Правилах присоединения сетей, внесенные постановлением правительства с

несчастливым номером 666 и вступившие в силу 1 марта, по идее должны способствовать

урегулированию межоператорских отношений. Однако проблем у присоединяемых опера:

торов не убавилось. Возможно ли в принципе, чтобы бизнес, большой и малый, мирно

уживался в едином правовом поле?

Малый бизнес не просит преференций

В.Г. Зайцев: «Число малых и

средних операторов сокраща:

ется, новые не появляются»



BWA в России: концепция меняется
Не очень, в сущности, большой по объему россий�

ский рынок фиксированного BWA с самого своего
рождения гордился высокой динамикой развития,
причем увеличивалось число как корпоративных
пользователей, так и частных абонентов (см. «ИКС»
№ 4'2008, с. 73). Однако, по оценкам АДЭ, тенденция
экспоненциального роста (см. рисунок) изменится
уже в нынешнем году.

Связано это с тем, что фактически вся абонентская
база фиксированного доступа была сосредоточена в
городах, где в последнее время все жестче правят
бал кабельные сети. «В городах сегодня действуют
серьезные игроки, у которых достаточно админист�
ративных, человеческих и технических ресурсов,
чтобы, невзирая ни на какие барьеры, прийти с оп�
тикой в каждый дом, в каждое здание», – отметил
С. Рыбалко, руководитель группы беспроводных се�
тей доступа АДЭ.

«Серьезные игроки» не просто строят сети доступа –
они обустраивают пространство, вытесняя из него
фиксированный беспроводной доступ на городские
окраины, в пригороды и далее. Рынок пришел в дви�
жение в прямом смысле этого слова. Операторы BWA
перестали покупать новое оборудование – просто
старое из города переставляют за его пределы. При
этом оператор BWA доводит канал до определенного
района или коттеджного поселка, а на «последней ми�
ле» его подхватывают технологии «последнего метра»
– медные или оптические кабели, Wi�Fi. К слову, имен�
но этой «концепции» обязано, по мнению С. Рыбалко,
«второе рождение Wi�Fi», который сегодня активно
используется для «засветки» отдельных кварталов.

Со временем эта тенденция, вероятно, будет креп�
нуть – и фиксированный беспроводной доступ со�
средоточится на транспортном уровне. «Много го�
ворилось о том, что WiMAX вытеснит «доваймаксов�
ское» оборудование, которое эксплуатируется по�
следние 10 лет в России, – заметил С. Рыбалко. – На
мой взгляд, произойдет разделение рынков, а не то�

тальная замена. Что же касается мобильного досту�
па, то нужно дождаться появления первых�вторых�
третьих сетей, а также хороших и относительно не�
дорогих терминалов».

По мнению А. Горбунова, вице�президента по
стратегии и развитию «Комстар�ОТС», такими мо�
бильными устройствами WiMAX будет обеспечен
только к 2011–2012 гг., однако массовой технология
начнет становиться уже в 2009–2010 гг. благодаря
ноутбукам со встроенными WiMAX�модулями.
Именно на этот этап рассчитан бизнес�кейс «Ком�
стара», строящего в Москве сеть мобильного WiMAX.
В столице, по данным опроса «Комстар�ОТС», 25%
пользователей широкополосного доступа имеют
дома ноутбук (в 80% случаев это второй компьютер),
10% абонентов ШПД уже пользуются беспроводным
доступом на ноутбуки и еще 30% проявляют к нему
интерес. Прогнозируется, что в 2012 г. на 14,1 млн
проданных ПК придется 60% ноутбуков (в 2007 г. –
30% от 7,5 млн), причем почти половина из них бу�
дет поддерживать WiMAX/3G.

Сеть «Комстар�ОТС» на базе мобильного WiMAX
планируется запустить
в конце этого года.
Компания обещает
предоставить безли�
митный доступ своему
абоненту везде, где бы
он ни находился, за
счет сочетания WiMAX
и Wi�Fi: дома на ноут�
бук – по технологии
Wi�Fi (услуга уже пре�
доставляется по цене
$15–20 в месяц); в до�
роге на то же устрой�
ство – по технологии
WiMAX на скорости
0,5–1 Мбит/с ($10–20
в месяц); в кафе, ресто�
ранах и т.п. – через
хот�споты Wi�Fi ($3 в
месяц).

Для реализации этой идеи в декабре прошлого года
«Комстар�ОТС» подписал с Intel стратегическое согла�
шение, по которому оператор берет на себя инвести�
ции в сеть, использование каналов продвижения, соз�
дание региональных партнерств; вендор – разработку
встраиваемого оборудования WiMAX и стимулирова�
ние проникновения на российский рынок ноутбуков,
снабженных WiMAX�модулем.

[ с о б ы т и я ] н о в о с т и  
и

ю
н

ь
 

2
0

0
8

,
 

И
К

С

2 3

Главные события рынка BWA происходят сегодня на его мобильном фланге, где развора:

чивается мегабитва за массового клиента. Однако, как показал форум Wireless Broadband

2008 (апрель, Москва), концептуальные перемены начались и в сегменте фиксированного

беспроводного доступа.

BWA в перманенте перемен

С. Рыбалко: «Нынешний BWA не

будет конкурировать с мобиль:

ным WiMAX, нацеленным прежде

всего на массовый рынок»



Мегабитва стандартов
«от голоса» и «от данных»

Мобильный WiMAX, заявленный его апологетами
как возможный стандарт 4G, все же вряд ли завладеет
умами и сердцами сотовых операторов. По мнению
А. Голышко, главного эксперта АФК «Система», следу�
ющие поколения мобильного WiMAX (IEEE 802.16m)
и сотовой связи (LTE, CDMA2000 EV�DO Rev/C или
UMB) будут мало отличаться друг от друга по техни�
ческим характеристикам и возможностям; инфраст�
руктура их также сближается и базируется на IP; спект�
ральная эффективность различается незначительно.
Однако после проведенных в прошлом году в Европе
успешных испытаний стандарта LTE сотовые опера�
торы, скорее всего, поддержат «своих» вендоров и
«свои» стандарты, чтобы гармонизировать оборудова�
ние при переходе из 3�го поколения в 4�е (уже более
20 крупнейших операторов мира объявили о намере�
нии построить сети LTE в бли�
жайшие 2–3 года). Б. Анселл
(Motorola) также отметил, что
мобильные операторы ориен�
тируются главным образом на
LTE как эволюционный путь
развития WCDMA и HSPA – и
«очень неохотно воспринима�
ют технологию WiMAX». С
другой стороны, по его сло�
вам, в WiMAX заинтересованы
«все остальные» – операторы
фиксированной связи, кабель�
ные операторы, независимые
поставщики услуг доступа в
Интернет «и прочие игроки,
которых несколько лет назад
просто еще не было на рынке».

Сегодня конкуренция технологий за массовый рынок
беспроводного широкополосного доступа ведется в
плоскости WiMAX�HSPA. К концу нынешнего года, по
прогнозу Informa Telecoms & Media, в мире будет 10 млн
пользователей WiMAX (в 2007 г. – 4,2 млн) и 56,8 млн
абонентов HSPA. К слову, до недавнего времени сотовая
Россия оставалась пассивным наблюдателем этой борь�
бы, однако в последние месяцы «большая тройка» опре�
делилась: в декабре 2007 г. рамочное соглашение на по�
ставку оборудования с функциональностью HSPA заклю�
чили МТС с Ericsson, в феврале 2008�го контракт на по�
ставку оборудования и строительство сети WCDMA/HSPA
с тем же вендором подписал «ВымпелКом» и в том же ме�
сяце было подписано рамочное соглашение между «Ме�
гаФоном» и Nokia Siemens Networks на поставку оборудо�
вания технологии WCDMA/HSPA. По словам М. Рештако�
ва, начальника группы разработки проектов Северо�За�
падного филиала ОАО «МегаФон», российский сцена�
рий строительства сетей 3G будет не сильно отличаться
от зарубежного: из�за задержек с выдачей лицензий Рос�
сия «получила возможность приступить к развертыва�
нию технологий HSPA совместно с построением инф�
раструктуры WCDMA�сетей».

Антикризисные меры для цветущего рынка
Число технологий широкополосного беспроводного

доступа множится год от года: 3,5G, LTE, UMB, UWB, Wi�
Fi (4 версии), WiMAX (4 версии)… В действительности
же этот бурно развивающийся рынок переживает не�
кий кризис. «Мы постоянно слышим о новых феноме�
нальных технологических достижениях: все более ско�
ростные информационные потоки, все большее разно�
образие услуг… и одновременно нарастает скептицизм
относительно общедоступности всех этих достиже�
ний», – констатировал А. Голышко. Главная причина
скепсиса – «некомфортность» радиочастотных диапа�
зонов, выделенных под сети 3G/HSPA (2 ГГц), LTE (2,6
ГГц), мобильного WiMAX (не ниже 2,3 ГГц), для обеспе�
чения покрытия в условиях сложной городской за�
стройки не только в быстро движущихся автомобилях,
но и просто в домах. По мнению главного эксперта АФК
«Система», самым логичным решением этой проблемы

мог бы стать переход в более
низкий радиочастотный диапа�
зон 450–900 МГц, где затухание
радиоволн существенно ниже.

Но в жестко обустроенном ра�
диочастотном мире следует ис�
кать более реальные пути. Нап�
ример, объединение в многомо�
довых терминалах лицензируе�
мой технологии (в частности,
GSM) и нелицензируемой (Wi�
Fi) для покрытия внутри зданий
в рамках концепции «бесшов�
ной мобильности». Квартирный
абонент в этом случае может
подключить к своему проводно�
му широкополосному доступу
точку доступа Wi�Fi и по терми�

налу Wi�Fi/GSM разговаривать из дома по тарифам фик�
сированного оператора. Понятно, что здесь оператор
фиксированной связи «отбирает» трафик у мобильного
оператора, абонент которого приобрел многомодовый
телефон с Wi�Fi. Между тем, по прогнозам ABI Research,
к 2011 г. на рынок будет поставлено около 300 млн тер�
миналов Wi�Fi/GSM.

Как альтернативу этому «профиксированному» спосо�
бу решения проблемы покрытия внутри здания сотовые
операторы рассматривают технологию фемтосот, когда
мини�БС устанавливаются в квартирах (магазинах, рес�
торанах и т.п.) их абонентов. Уже в нынешнем году экс�
перты предвещают начало «гонки вокруг фемтосот».
Motorola считает, что к 2010 г. в Западной Европе будет
действовать около 12 млн фемтосот, а к 2011 г., по прог�
нозам In�Sat, количество фемтосот увеличится до 40,6
млн по всему миру и в ближайшие пять лет число их
пользователей достигнет 101,5 млн. У этой технологии
есть свои слабые звенья (защищенность, создание помех
другим электронным сервисам и др.), которые поставщи�
ки оборудования и операторы в настоящее время внима�
тельно изучают с целью последующего их устранения.

Лилия ПАВЛОВА
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А. Горбунов. Рубикон перейден: массовым мобильный

WiMAX начнет становиться уже в 2008–2009 гг.



Томи Ахонен – последовательный
сторонник цифровых сообществ и со�
циальных сетей, о которых он с вооду�
шевлением рассказывает на лекциях в
Оксфордском университете в рамках
экспресс�курсов по услугам 3G, новым
бизнес�моделям их продвижения, а
также по мобильному ТВ. В четырех
книгах, ставших бестселлерами, он
описал более 400 услуг, которые сегод�
ня приносят деньги.

Эффективные страте�
гии перехода от 2G к 3G и
перспективы 4G, популяр�
ные мобильные сервисы и
их бизнес�модели – дале�
ко не полный перечень
тем, затронутых Т. Ахоне�
ном на встрече с россий�
скими журналистами.

– Томи, на какие тем�
пы роста пользовате�
лей услуг могут рассчи�
тывать российские
операторы, разворачи�
вающие сети 3G?

– На первых рынках, где
были запущены сети 3�го
поколения – в Японии, Корее, Англии,
Италии и Сингапуре, потребовалось че�
тыре года, чтобы 50% абонентов пере�
шли из 2G в 3G. Причем это касалось
только терминалов, а не услуг. Использо�
вание услуг обычно отстает от продаж
терминалов года на полтора. Сегодня в
Италии, Англии и Сингапуре 3G�услуга�
ми пользуется примерно 25–30% населе�
ния. В Японии и Корее проникновение
3G�телефонов – на уровне 80% и более
50% жителей потребляют 3G�сервисы.

Россия по ряду параметров ближе к
развивающимся странам, и скорость
перехода к 3G здесь может быть ниже.

– С каких услуг вы посоветовали
бы операторам начать?

– Сегодня уже очевидно, что killer
application в сетях 3G – это мобильные
социальные сети. Первые мобильные

пользователи социальных сетей по�
явились в Корее в 2003 г., а уже в 2007 г.,
по данным аналитиков Informa, миро�
вой объем рынка таких услуг достиг $6
млрд. Это самая быстрорастущая от�
расль за всю историю человечества.

– Как оператор сотовой связи
и/или сервис�провайдер могут за�
рабатывать на мобильных соци�
альных сетях?

– В Англии провайдер
сервиса флирта Flirtamatic
получает доход от персо�
нализации и виртуальных
подарков. В их числе, на�
пример, виртуальная алая
роза. Роза живет три–че�
тыре дня, а потом «вянет».
Если девушка нравится
парню, то он подарит ей
другую розу. У Flirtamatic
100 тыс. пользователей, и
в 2007 г. он продал 3,5 млн
таких роз, каждая из кото�
рых стоит 23 пенса. Мож�
но сказать, что по объему
продаж роз провайдер
опережает крупнейшие

флористические компании Велико�
британии, торгующие настоящими, а
не виртуальными цветами.

Кроме роз, провайдер предлагает
множество других виртуальных ве�
щей: можно подарить другу виртуаль�
ный бокал шампанского или отпра�
вить ему «большой поцелуй».

Еще один способ получения денег с
пользователя – платное размещение
его фотографии на разных веб�стра�
ницах сервиса. Подобные пожелания
провайдер принимает от многочис�
ленных клиентов в формате аукцион�
ных заявок. Для того чтобы в течение 6
часов быть «лицом № 1», нужно запла�
тить 6 фунтов. Сервисы Flirtamatic
приносят компании такую прибыль,
что, по словам ее президента М. Керти�
са, подписка и не нужна.

– Какие еще 3G�услуги сегодня
популярны у абонентов в разных
странах?

– Мобильные блоги, видеоигры,
video sharing. В Англии, Италии и Гон�
конге популярна услуга See Me on TV.

– Желающих вести свои блоги с
мобильного телефона много?

– По данным Informa, в ноябре 2007 г.
в мире насчитывалось около 100 млн
пользователей мобильных социаль�
ных сетей. Я думаю, что около 20 млн
из них пишут блоги с мобильного те�
лефона. При этом добрая половина
всех мобильных блоггеров в мире –
жители Японии и Южной Кореи.

Меня исследователи, скорее всего,
посчитали дважды: как автора блога,
посвященного развитию сотовой связи
(10% информации я размещаю в нем с
мобильного телефона), а также как блог�
гера, пишущего о гонках «Формулы�1».
Поскольку ситуация тут меняется очень
быстро, для ведения этого блога я поль�
зуюсь телефоном чаще, в 50% случаев.

– А чем интересна для абонентов
услуга See Me on TV?

– Ее главное преимущество – интер�
активность. Результаты многих иссле�
дований показывают: чем больше ты
вовлекаешь зрителей, тем больше зара�
батываешь. Пользователи See Me on TV
могут выкладывать на портале свои ви�
деосюжеты, просматривать ролики,
снятые друзьями, участвовать в голосо�
вании. И, что немаловажно, могут зара�
батывать деньги. В Англии за каждый
просмотр видео его автор получает
1 пенс. При этом средний доход актив�
ного пользователя сервиса составляет
11 фунтов в месяц, что покрывает поло�
вину ежемесячной абонентской платы.

Подготовила
Александра КРЫЛОВА
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Желая добавить вдохновения в разговоры о 3G:сервисах, ведущиеся сегодня на россий:

ском рынке, компания Ericsson пригласила посетить Москву одного из самых известных в

мире экспертов в области организации прибыльного бизнеса на рынке услуг беспровод:

ной связи – Т. Ахонена.

Виртуальных розы
продаются лучше живых

ПОЛНЫЙ ТЕКСТ беседы

с Т. Ахоненом читайте на

Т. Ахонен: «В своих кни:

гах я обязательно бла:

годарю авторов инте:

ресных комментариев в

моем блоге»



Первый (и, возможно, самый слабый) тормоз
российской версии FMC – отсутствие для нее нор�
мативной базы. По закону оператор не может от
своего лица предоставлять и «F»�, и «М»�составляю�
щие FMC�сервисов, а перепродажа телекоммуника�
ционных услуг у нас запрещена. Правда, российс�
кие FMC�первопроходцы уже приспособились к
ситуации и сумели построить бизнес так, что конф�
ликтов с регулирующими органами не возникает.
Во всяком случае, генеральный директор «Гарс Те�
лекома» П. Гореньков и директор по маркетингу
«Скай Линка» Н. Чураев говорили о том, что их схе�
мы работы абсолютно легитимны, что даже в рам�
ках нынешнего правового поля можно сделать
очень многое и что если бы
операторы действительно
были заинтересованы в раз�
витии FMC, эти сервисы ак�
тивно развивались бы.

Однако они этого не делают.
И тут мы подходим ко второму
тормозу FMC – ситуации на
рынке. Операторы сейчас
предлагают преимущественно
самые простые, дешевые и по�
нятные клиентам FMC�услуги,
отдачу от которых легко прос�
читать (это единый номер, пе�
реадресация вызова, короткие
телефонные номера и переда�
ча данных по корпоративной
сети). Но и на них ажиотажно�
го спроса, мягко говоря, нет.
Общее число пользователей
всех российских FMC�сервисов, по разным оценкам,
составляет порядка 20–25 тыс. Если сравнить его с
размерами абонентских баз наших сотовых операто�
ров, получатся сотые доли процента. Даже если ARPU
от FMC�клиентов будет в 20 раз больше, чем у средне�
го сотового абонента, для оператора это все равно
копейки, и перспектив их превращения в миллионы
пока не просматривается. То есть какого�либо фи�
нансового интереса в продвижении FMC�услуг у опе�
раторов нет.

Имидж обязывает
Правда, отчасти они сами виноваты в такой ситуа�

ции. В течение последних трех�пяти лет мобильные
операторы в пылу борьбы за территории и абонен�
тов так сильно снизили тарифы на свои услуги, что
зазора для FMC не осталось и заработать на этих
сервисах на массовом розничном рынке уже нельзя.
Немногочисленные FMC�предложения ориентиро�
ваны исключительно на корпоративный сектор. По�
ка выгода сотового оператора от предоставления
FMC�услуг может быть лишь косвенной: несмотря на
отсутствие явных коммерческих успехов, FMC стала
модным термином и элементом имиджа, поэтому
наличие FMC�сервисов укрепляет лояльность або�

нентов и помогает оператору
продавать другие продукты.

Можно было бы провести
аналогию с ситуацией на рын�
ке широкополосного интер�
нет�доступа, на котором в
джентльменский набор про�
вайдера теперь входит пакет
triple play (или как минимум
dual play). Но «конвергенция»
интернет�доступа, IPTV, видео
по запросу и IP�телефонии по�
нятна абонентам и уже пользу�
ется массовым спросом, поэ�
тому для ее внедрения провай�
деры модернизировали или
активно модернизируют свои
сети. В случае с FMC операто�
ры с модернизацией не спе�
шат, поскольку не видят прес�

ловутого killer application, с помощью которого они
смогут окупить свои немалые затраты на эту затею.

Заняться модернизацией им все же придется: ры�
нок сотовой связи близок к насыщению, тарифы у
всех примерно одинаковые и для привлечения но�
вых абонентов (или их переманивания у других опе�
раторов) необходимы какие�то конкурентные преи�
мущества. Кроме того, расценки на голосовые услу�
ги снижаются и нужно искать новые источники до�
ходов. Правда, операторам придется потрудиться,
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Про FMC (Fixed Mobile Convergence) говорят уже

давно. Оптимисты считают ее очень перспективным

направлением, пессимисты твердят, что сейчас в

России FMC невозможна. Но все сходятся в одном:

FMC – наше неизбежное светлое будущее. О том,

что тормозит движение к этому будущему, шел

разговор на конференции «FMC:2008».

FMC, обреченная на

светлое будущее

«ИКС» об
FMC:

2008:
№ 1, с. 40 

2007:
№ 1, с. 58

№ 2, с. 25

№ 7, с. 20

№ 11, с. 60

2006:
№ 2, с. 6

№ 5, с. 58, 62

А. Голышко («Система Телеком»): «Конвергенция ка:

жется очень заманчивой, но весь опыт человечества

показывает, что разные отрасли промышленности пло:

хо объединяются в общие структуры»



чтобы убедить абонентов в полезности новых кон�
вергентных сервисов, т.е. самим создать для них ры�
нок сбыта.

Кто будет главным?
Пикантность ситуации с продвижением FMC�услуг

в том, что конвергентность предполагает участие в
предоставлении услуги более одного оператора или
провайдера, т.е. всем участникам нужно договари�
ваться о распределении доходов. Как показывает не�
богатая российская практика, именно это приводит
к краху многих FMC�проектов. Партнеры зачастую
видят друг в друге конкурентов. Фиксированные и
мобильные операторы никак не могут решить, кто из
них главный в данной ситуации. Если исходить из
типичной раскладки бюджета среднего FMC�проек�
та, приведенной П. Гореньковым, на долю сотового
оператора приходится лишь 10% затрат и он по оп�
ределению не может быть главным. Однако наших
крупных мобильных операторов такая арифметика,
как правило, не устраивает, и они начинают получать
лицензии на фиксированную связь. Еще один способ
не делиться доходами с «чужими» – объединение
фиксированных и мобильных операторов в холдин�
ги (тому пример – недавняя покупка «ВымпелКомом»
компании «Голден Телеком»).

Правда, как опять же показывает практика, проб�
лему это не решает. Со «своими» тоже не спешат де�
литься. Как отметил В. Шапоров (Nokia Siemens
Networks), производители оборудования готовы
хоть сейчас обеспечить технологическую поддерж�
ку предоставления FMC�услуг, но при попытке реа�
лизовать любой FMC�проект выясняется, что компа�
нии, входящие в холдинг, не понимают и не хотят
понимать друг друга. У каждой из них – свои бизнес�
интересы, а при предоставлении FMC�услуг, даже
при увеличении суммарного трафика (и доходов от
него), происходит его перераспределение. Кто�то от
этого выигрывает, а кто�то проигрывает, и от пос�
леднего вполне можно ожидать прямого саботажа
проекта. Для успеха FMC нужно менять бизнес�
структуру оператора и создавать конвергентного
игрока с едиными бизнес�процессами, а на это
должна быть воля владельцев холдинга.

А абонента спросили?
Ну, допустим, такой оператор создан. Вызовет ли это

энтузиазм у потенциальных абонентов FMC�услуг?
Интернет�провайдеры, предлагающие пакеты dual� и
triple play, и операторы, продвигающие FMC�сервисы,
уже давно стараются убедить нас, как здорово иметь
«все в одном флаконе» и из одних рук: единый номер,
единое устройство, единый счет и одну точку оплаты.
На первый взгляд это действительно удобно. А со вто�
рого взгляда вспоминается народная мудрость о вреде
складывания всех яиц в одну корзину.

Как рассказал директор по маркетингу «Системы
Масс�медиа» Д. Багдасарян, опросы частных и корпо�
ративных пользователей показывают, что их пугают

не столько большие затраты на установку дополни�
тельного оборудования и закупку универсальных тер�
миналов, сколько зависимость от одного поставщика,
который, став в данной ситуации монополистом, мо�
жет повышать цены и навязывать ненужные услуги.
Кроме того, клиент опасается, что, допустив отрица�
тельный баланс, например при пользовании Интер�
нетом, он лишится доступа ко всем остальным услу�
гам, в том числе к телефонной связи. Полное отклю�
чение может произойти и при каких�то локальных
проблемах у оператора. А единый счет абоненты во�
обще не считают удобством, поскольку он означает
непрозрачность тарифов на отдельные услуги и воз�
можность для оператора «химичить». В итоге абонен�
ты соглашаются терпеть все эти «благодеяния» лишь
при наличии скидки в 30–40%, что для оператора, как
правило, неприемлемо (если он изначально не задрал
цены самым бессовестным образом).

Поэтому FMC пока остается нишевой услугой для
ограниченного круга клиентов. И для перехода в свет�
лое конвергентное будущее в телекоммуникационном
королевстве должны измениться не только техноло�
гии и бизнес�модели, но и уровень доверия между
операторами и абонентами.

Евгения ВОЛЫНКИНА
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Автор ждет комментариев в своем блоге на



Реклама –
двигатель Интернета

Как оказалось, основной бизнес в
Рунете – реклама: доходы от нее в
2007 г. составили половину всех до�
ходов российского Интернета. При�
чем, по данным АКАР (Ассоциации
коммуникационных агентств Рос�
сии), которые привел на конферен�
ции Р. Тагиев (TNS gallup Media), за
прошлый год рынок интернет�рек�
ламы вырос на 90% (до 4,9 млрд
руб.), тогда как рынок медийной
рекламы – лишь на 27% (до 229
млрд руб.). Сегодня интернет�рекла�
мы в нем всего 2%, но такой стреми�
тельный рост позволяет прогнози�
ровать, что уже к 2012 г. эта доля
достигнет 6% (столько сегодня за�
нимает в общем «пироге» реклама
на радио), т.е. 27,3 млрд руб.

Высокий потенциал этого сектора
во многом и стал причиной волны ин�
вестиций, накрывшей сейчас Рунет. В
центре внимания инвесторов в 2007 г.
были крупные игроки, имеющие мас�
совую аудиторию или обширную кли�
ентскую базу – группа компаний
Rambler Media, портал Mail.ru, система
размещения контекстной рекламы
«Бегун», социальные сети «Одноклас�
сники.Ру» и «Вконтакте.Ру».

Однако оборотная сторона есть у
каждой медали. О ней на КИБе�2008
заговорил Л. Глейзер (MediaSelling).
По его мнению, в том, что 80% ново�
стного трафика в Рунете сегодня
«желтые», отчасти повинны агрегато�
ры контента, которые являются в нем
ведущими продавцами трафика. «Аг�
регаторы придумали математические
алгоритмы, позволяющие автомати�
чески ранжировать новости, исходя
из вероятности, с которой на них
"кликнут"», – отметил он. В результате
на поверхности оказывается именно
«желтая» пресса, которая готова выда�
вать все больше «желтых» новостей,
поскольку их больше читают.

Как считает Л. Глейзер, отправной
точкой для изменения положения мо�
жет стать отказ от рекламных акций,

рассчитанных на всю аудиторию
Рунета, в пользу кампаний с примене�
нием социально�демографического
таргетинга (от англ. target – цель, на�
целивание). Агентствам, специализи�
рующимся на интернет�рекламе, это
поможет предлагать рекламодателям
контакт с их целевой аудиторией, а са�
мим рекламодателям – повысить эф�
фективность маркетинговых комму�
никаций. В выигрыше окажутся и
пользователи, которые в этом случае
будут получать рекламу интересных
им товаров и услуг. Если такой подход
к рекламе докажет свою эффектив�
ность на практике, необходимость в
«желтых» публикациях для получения
кликов и переходов отпадет.

Учитывай интересы –
и народ к тебе потянется

Момент для смены курса сейчас са�
мый что ни на есть подходящий. Бла�
годаря бурному развитию в Рунете
социальных сетей удалось накопить
большой объем информации о поль�
зователях, а развитие вычислитель�
ных мощностей позволило создавать
масштабные базы данных и объеди�
нять их. А значит, «владельцы» ауди�
тории получили в руки мощный
инструмент повышения эффектив�
ности рекламных кампаний.

С момента зарождения рекламного
рынка в Интернете в 1996 г. способы
нацеливания рекламы сильно эволю�
ционировали. Б. Омельницкий («Бе�
гун») отметил, что первоначально он�
лайн�рекламу привязывали к тематике
площадок, а управление временем по�
казов осуществлялось вручную. После
осознания возможности определять
IP�адрес пользователя появился гео�
таргетинг. Анализ семантики запросов,
характеризующих краткосрочные ин�
тересы зрителей, привел к созданию
контекстной рекламы. И вот теперь
реклама вплотную подошла к социаль�
но�демографическому таргетингу.

Различные виды таргетинга (пове�
денческий, социальный, постпоиско�
вый) в Рунете уже распространены

настолько широко, что для оценки
его эффективности и обмена опы�
том на КИБе�2008 прошел круглый
стол «Интеллектуальные таргетинги».

Например, рекламное агентство
InterpPool, чья система управления
рекламой AdSmart работает сразу в
нескольких крупных издательских
домах, делает ставку на тематическо�
поведенческий таргетинг. В прово�
дившейся на сайте «Газета.Ру» реклам�
ной кампании автомобилей Subaru
был задействован программный про�
дукт, позволяющий показывать бан�
неры посетителям разных тематичес�
ких рубрик. По словам директора
InterPool В. Телепова, ориентация
кампании на аудиторию рубрики «Ав�
томобили» радикально улучшила ее
результаты: показатель CTR (отноше�
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В 2007 г. российский сегмент Интернета начал стремительно «желтеть». В погоню за «жарены:

ми» фактами пустились даже порталы, имеющие массовую аудиторию. Участники конференции

«Интернет и бизнес:2008» (КИБ:2008) пытались найти способы переломить эту тенденцию.

Детская болезнь «желтизны» в Рунете

Рунет в цифрах и фактах

В 2007 г., по оценкам экспертов ас�

социации «Интернет и бизнес», месяч�

ная аудитория Рунета выросла на 29%.

В 2007 г. поисковыми системами бы�

ло дано 14,4 млрд ответов, что на 40%

больше, чем в прошлом. В разгар

обычного рабочего дня поисковые ма�

шины Рунета отвечают на 1000 запро�

сов в секунду.

Объем проиндексированной инфор�

мации у «Яндекса» превышает 4 млрд

страниц (120 Тбайт).

Количество почтовых ящиков на ос�

новных почтовых системах приближает�

ся к 90 млн, ежедневно их посещают

9,5 млн человек.

Объем базы почтовых сообщений

Mail.ru – около 1 Пбайт

(1099511627776 байт).

В Рунете зарегистрировано 6 млн

блогов, 700 тыс. из них ежемесячно об�

новляются.

С начала 2007 г. число профилей

пользователей в социальных сетях вы�

росло в 15 раз и к весне 2008 г. достиг�

ло 45 млн.

Российские фотохостинги содержат

около 1 млрд фотографий.



ние числа кликов к числу показов)
вырос в 2 раза – с 0,3 до 0,7%.

Помимо таргетинга применяется и
ретаргетинг, т.е. перенацеливание. Эта
технология предполагает трансляцию
рекламно�информационных сообще�
ний на аудиторию пользователей,
отобранную в результате анализа по�
сещаемости одного или нескольких
сайтов. Ретаргетинг сейчас активно ос�
ваивает компания AdMedia. Причем, по
словам А. Бондаренко, директора ее
московского филиала, сразу в несколь�
ких вариантах. Аудиторный ретарге�
тинг основан на использовании пере�
сечения интереса пользователя к нес�
кольким областям. Например, аудито�
рия, интересующаяся, с одной сторо�
ны, бизнесом и финансами, а с другой
– компьютерными программами, – це�
левая для рекламных кампаний ноут�
буков и другой дорогостоящей техни�
ки. Поисковый ретаргетинг опирает�
ся на интерес, который проявляют
пользователи в различных поисковых
сервисах. Ретаргетинг «Бумеранг»
позволяет продлить коммуникацию с
пользователем в процессе или после
завершения рекламной кампании. Так,

разработанный AdMedia трекерный
код AdRiver «запоминает» пользователя
и позволяет впоследствии информи�
ровать его о новых предложениях.

Однако самый точный таргетинг
– социально�демографический. Он
предполагает демонстрацию рекла�
мы пользователям, выбранным по
определенным критериям. И тут
карты в руки социальным сетям.

Например, компания Mamba может
таргетировать аудиторию по любой
информации, которую сообщают о
себе пользователи при регистрации
на сайте: по доходам, марке автомоби�
ля, увлечениям, семейному положе�
нию, музыкальным предпочтениям,
жизненным приоритетам и даже по
вредным привычкам. По словам Ю.
Паньковой, руководителя отдела рек�
ламы этого интернет�проекта, заинте�
ресованность рекламодателей в таком
«узком» таргетинге сегодня растет.

Демографический таргетинг не�
сколько месяцев назад начала исполь�
зовать SUP Fabrik, запустившая прода�
жу медийной рекламы на площадке
Livejournal в 2007 г. Как сообщил Б.
Овчинников, руководитель отдела

исследований компании, хотя пока
преобладающие критерии – пол, воз�
раст пользователя и география его
присутствия, уже более 40% реклам�
ных кампаний заказываются на осно�
ве демографического таргетинга.

Однако мнения участников круглого
стола о том, как скоро интеллектуаль�
ные таргетинги получат в Рунете повсе�
местное распространение, разошлись.
Если оптимисты считают, что в 2009 г.
эти тонкие маркетинговые инструмен�
ты будут использоваться в 50% реклам�
ных кампаний, пессимисты ожидают
не больше 10–20%. Их аргумент – дале�
ко не все рекламодатели и рекламные
площадки готовы к применению ин�
теллектуальных таргетингов.

А это означает, что быстро изле�
читься от «желтизны», скорее всего,
не удастся.

Александра КРЫЛОВА
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Автор ждет комментариев

в своем блоге на



Как уVODят абонентов
В мире наиболее распространены

три технологии широкополосного
фиксированного доступа в Интернет
– по медным телефонным кабелям
(ADSL), с использованием гибрид�
ных волоконно�коаксиальных сетей
кабельного ТВ (HFC/DOCSIS), через
волоконно�оптические сети, проло�
женные до дома (FTTH). В Европе до�
минирует ADSL�доступ, в Азии – ADSL
и FTTH, в США – HFC. На московском
рынке «цветут все цветы»: «Комстар�
Директ» (СТРИМ) предоставляет дос�
туп по ADSL; АКАДО – по DOCSIS;
«Центел» (QWERTY), «Корбина Теле�
ком» и масса менее крупных провай�
деров – по FTTH… На практическом
форуме IPTV�2008 (организатор
AHConferences) встретились пред�
ставители всех трех технологичес�
ких течений. Участники обменялись
опытом, как выжать из своей «широ�
кой полосы» максимум сервисов,
чтобы привлечь и удержать абонен�
тов (и, соответственно, не поделить�
ся ими с товарищами).

АКАДО сменит приоритеты
Оператор кабельного телевиде�

ния АКАДО к 100 каналам цифрово�
го ТВ прилагает высокоскоростной
безлимитный доступ в Интернет,
цифровую телефонию и эфирное
радио. При этом в структуре продаж
компании «чистое» КТВ составляет
лишь 1/3, а наиболее востребован�
ным оказался  пакет double play (Ин�
тернет+ТВ). Как отметил Р. Кузьмин
(АКАДО), сегодня для большинства
операторов КТВ, предоставляющих
услуги double play или triple play, те�
левидение не является основной ус�
лугой – ставка делается на широко�
полосный доступ в Интернет. «Од�
нако мы абсолютно уверены, что
уже к середине этого года проник�
новение Интернета в Москве дос�
тигнет насыщения (60%) и на этом
участке столичного рынка активная
экспансия прекратится, – сказал он.
– Большинство операторов – мы

точно! – перейдут к стратегии прод�
вижения в первую очередь ТВ, а во
вторую – Интернета. К ТВ мы будем
бонусно предлагать Интернет, в то
время как сейчас большинство (и
мы в том числе) делают наоборот».

В «сервисном выражении» эта
смена стратегии компании должна
проявиться уже с августа 2008 г., ког�
да АКАДО планирует приступить к
запуску в своей сети ряда интерак�
тивных ТВ�услуг, начиная с VoD.
Компанию не смущает, что подоб�
ные услуги в Москве уже не один год
предоставляют другие операторы.
«Мы считаем, что услуга VoD недос�
таточно раскручена, и намерены
позиционировать себя как лидера
услуги VoD и вообще интерактив�
ных сервисов в Москве», – заявил
Р. Кузьмин.

«Стрим:ТВ»
не намерен уступать

«Стрим�ТВ», в чей адрес прозвучал
упрек в «нераскрученности» VoD,
предложил эту услугу своим столич�
ным абонентам еще в 2006 г. Как изве�
стно, на рынок платного вещания
этот оператор сети ADSL вышел с ус�
лугой IPTV первым в России. В настоя�
щее время в «Стрим�ТВ» (Москва) ус�
лугой VoD постоянно пользуются
10–15% подписчиков компании. Как
отметил В. Шуб («Система Масс�Ме�
диа»), хотя рынок интерактивных ус�
луг растет быстрее, чем платное ТВ в
целом, в среднем в мире он составляет
лишь 5,3% рынка платного телевиде�
ния: интерактивные услуги требуют
времени для продвижения, но с года�
ми их доля в выручке возрастает (по
прогнозам PricewaterhouseCoopers, к
2012 г. в соотношении ТВ/VoD доля
VoD достигнет 30%). И «Стрим�ТВ» в
качестве одного из основных направ�
лений роста рассматривает интерак�
тивность – и «классический» VoD (по�
купка телевизионных фильмов), и на�
бирающий популярность сервис time
shifted TV (возможность посмотреть
пропущенную телепередачу в удобное

время), и всевозможные варианты веб�
ТВ. «Собственно платное ТВ или IPTV в
качестве отдельно стоящего феноме�
на уже не так интересно рассматри�
вать, – заметил В. Шуб. – Любой опера�
тор double play или triple play автома�
тически получает конкурентное преи�
мущество перед монооператором».

Согласившись с коллегой�конку�
рентом, что технологическим и мар�
кетинговым драйвером дальнейшего
развития сетей triple play является ТВ
с интерактивными сервисами, В.
Шуб усомнился в перспективности
HFC/DOCSIS: «К сожалению, эта тех�
нология становится неконкуренто�
способной по отношению к широ�
кополосному IP�доступу. Она, конеч�
но, будет развиваться на тех рынках,
где есть мощные унаследованные
HFC�сети: в Америке, Европе и, на�
верное, в части Юго�Восточной
Азии. Но Россия свой исторический
шанс по массовому строительству
таких сетей, который был дан в 90�х,
упустила, и технология опоздала».
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ТВ:интерактив: начало новой битвы?

«ИКС» об
IPTV

2008:
№ 6, с. 30, № 3, с. 31,

№ 2, с. 28, № 1, с. 28

2007:
№ 11, с. 60, № 10, с. 20

№ 3, с. 18, № 1, c. 29

2006:
№ 7, с. 70, № 5, с. 82,

№ 3, 

с. 40–57

2005:
№ 10, с. 15,

№ 8,

с. 22–54

На близком к насыщению столичном рынке широкополосного доступа в Интернет конку:

рентная борьба выходит на новый виток. Операторы технологически разных сетей досту:

па делают ставку на ТВ с интерактивными сервисами .см. с. 74



С этим, разумеется, не согласи�
лись представители АКАДО.

Qwerty пойдет
через медиапортал

Путь к абоненту через веб начал
прокладывать в этом году «Централь�
ный Телеграф», оператор сети FTTH
Qwerty. Как отметила В. Мирошни�
ченко, начальник программного от�
дела «Центрального Телеграфа»,
компания рассматривает этот шаг
как один из действенных способов
привлечения и удержания абонен�
тов. «Сейчас рынок широкополосно�
го доступа проходит тот этап, кото�
рый раньше прошла мобильная
связь: нет ценовых войны, все успо�
коились, зарабатывают на сервисах
добавленной ценности, – констати�
рует В. Мирошниченко. – В условиях
стабильного состояния рынка опе�
ратор широкополосного доступа
должен предлагать дополнительные
сервисы. Мы видим, как возрастает
влияние социальных сетей, растет и
количество пользователей, которые
хотят получать развлекательный
контент в Интернете, поэтому пост�
роение такой площадки очень важно
для оператора».

Медиапортал должен предоста�
вить абонентам набор различных
сервисов под единым брендом опе�
ратора – бесплатных, для организа�
ции и поддержки комьюнити (бло�
ги, фотосервис, видеосервис, игро�
вой портал, радио), и платных, ос�
нованных на продаже цифрового
легального контента (магазины ми�
ни�игр, по продаже фильмов, музы�
ки, медиафайлов, аудиокниг, карао�
ке, возможность платного VoD на
экране компьютера, заказ видеосер�
висов на платной основе).

Платные сервисы, по прогнозам
компании, должны пользоваться
спросом в силу общей тенденции
роста электронных продаж. Так, в
2006 г. онлайн�продажи музыки уве�
личились почти в два раза по сравне�
нию с 2005 г. и составили не менее
$30 млн (10% всего российского му�
зыкального рынка); в 2007 г. в Рос�
сии лицензионного ПО продано че�
рез Интернет на сум�
му $50–70 млн. По
прогнозам J'son &
Partners, к 2010 г. он�
лайн�продажи циф�
рового контента со�
ставят 50% общего
объема рынка, оцени�
ваемого в $4,8 млрд.
По некоторым прог�
нозам, в ближайшие
пять лет ожидается
резкий подъем элект�
ронных продаж – до
25% от общей суммы
реализации лицензи�
онной продукции.
Есть на этом пути и определенные
риски – пиратство, «невнятные» биз�
нес�модели, отсутствие здоровой це�
новой конкуренции, отсутствие мо�
тивации у потребителя, издержки на
рекламу и маркетинг. По мнению В.
Мирошниченко, рисков может быть
и больше, ведь «никто еще до конца
не прощупал наш рынок – как это бу�
дет работать, и ни один из операто�
ров, запустивших подобный ресурс,
пока не может полноценно оценить
его коммерческую эффективность,
поскольку такого рода проекты тре�
буют как минимум трехлетнего пе�
риода для понимания, насколько хо�
рошо данный ресурс работает и ка�
кие приносит доходы».

В настоящее время на медиапор�
тале запущены бесплатные сервисы
– игровые, фотосервис, блогосфера,
готовится к запуску радио. На очере�
ди – сервисы платные, причем драй�
вером продаж и здесь признается
возможность платного заказа филь�
мов из библиотеки VoD.

По предварительным расчетам,
продажи лицензионного контента

через медиапортал внача�
ле будут невысокими и
пользоваться ими будет не
более 2–3% от общего чис�
ла абонентской базы; да�
лее показатель начнет по�
вышаться – до 25% поку�
пок цифрового контента
на портале оператора. «По
самым скромным прогно�
зам, в первый год абонен�
ты ежемесячно будут поку�
пать порядка восьми еди�
ниц цифрового контента,
– сообщила В. Мирошни�
ченко. – Потом – больше,
и если сейчас ARPU опера�

тора широкополосного доступа на
московском рынке составляет в
среднем $18, то при благоприят�
ном развитии событий этот пока�
затель может достичь $40».

Ценовые войны на столичном по�
ле интернет�доступа утихают, и
цифровое ТВ, дополненное интер�
активными услугами, становится
для операторов главным источни�
ком повышения ARPU.

Гонка началась – и уже в конце
этого года мы сможем оценить ито�
ги ее первого этапа. А некоторые –
измерить собственным кошельком.

Лилия ПАВЛОВА
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В. Мирошниченко:

«Платные сервисы

позволят повысить

ARPU до $40»
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В зеркале статистики
По данным Министерства образова�

ния и науки РФ, на сегодняшний день в
России насчитывается 84 технопарка
и 58 центров передачи технологий.
Первые технопарки в стране создава�
лись в начале 90�х годов при высших
учебных заведениях. Однако далеко не
все из них сумели справиться с такими
проблемами, как недостаток источни�
ков и механизмов финансирования
работ, нехватка лабораторного обору�
дования, площадей для размещения
малых предприятий, а также менедже�
ров высокотехнологичных проектов.

По оценкам экспертов, сегодня эф�
фективно работают не более десяти
вузовских технопарков. В числе са�
мых успешных – технопарки Москов�
ского государственного технического
университета электронной техники
(г. Зеленоград), Томского государ�
ственного университета систем
управления и радиоэлектроники, МЭИ,
МИФИ, Санкт�Петербургского элек�
тротехнического университета, Сара�
товского технического университета.

Условия наибольшего благоприят�
ствования были предоставлены 12 тех�
нопаркам в сфере высоких технологий,
создаваемым в соответствии с государ�
ственной программой. Одобренная
Правительством РФ в марте 2006 г. (рас�
поряжение № 328�р), программа пре�
дусматривает создание технопарков в
семи регионах России – Московской,
Новосибирской, Нижегородской, Ка�
лужской, Тюменской областях, Респуб�
лике Татарстан и Санкт�Петербурге.

Главные соинвесторы – государство
в лице Миниформсвязи России и ад�
министрации субъектов РФ, на терри�
тории которых планируется постро�
ить технопарки. Государственные
средства поступают в регионы в виде
бюджетных субсидий. В течение
2006–2010 гг. по государственной
программе на строительство техно�
парков планируется выделить до 29
млрд руб. (свыше $1,1 млрд в ценах

2006 г.). Пик инвестиционной актив�
ности государства в эту сферу – 13,7
млрд руб. – придется на 2008 г.

Затем государство совместно с
субъектами Федерации создает от�
крытые акционерные общества с пе�
редачей им прав на использование
выделенных региональными властя�
ми земельных участков, инженерных
сетей и коммуникаций. Они�то и
станут выполнять функции управляю�
щей технопарком компании.

Взгляды законодателей…
Инициатор разработки законопро�

екта «О технопарках», председатель
подкомитета по технологическому
развитию Комитета по информаци�
онной политике Госдумы РФ И.В. По�
номарев на круглом столе с участием
представителей технопарков и экс�
пертов изложил свои взгляды на со�
держание нового нормативного доку�
мента. Он убежден, что в законе «О
технопарках» необходимо дать опре�
деление технопарка и оговорить роли
его участников. По его мнению, инно�
вационная деятельность компаний�
резидентов, консалтинговая и образо�
вательная деятельность, а также дея�
тельность профессиональных девело�
перов, занимающихся управлением
недвижимостью, должны быть разде�
лены «китайской стеной».

Кроме того, законопроект должен
«закрыть «серые» зоны в области зе�
мельного законодательства», заметно
усложнившие реализацию федераль�
ной программы в ряде регионов. Так,
например, в черноголовском техно�
парке процедуру передачи 900 га зем�
ли не удалось пройти за три года, а в
технопарке новосибирского Академ�
городка для решения этого вопроса
понадобилось поручение Президента
РФ Росимуществу.

Для возведения в технопарках жи�
лых объектов в законопроекте нужно
зафиксировать, что технопарк являет�
ся многофункциональной зоной за�

стройки, и подтвердить возможность
целевого выделения и последующего
дробления земельных участков без
проведения аукционов.

Еще один вопрос, на который дол�
жен ответить законопроект: кто и на
каких условиях может стать участни�
ком технопарка? Возможных вариан�
тов три: 1) клубный принцип, когда
резиденты принимают в свои ряды
новую компанию; 2) уведомительный
принцип, согласно которому любая
компания, занимающаяся инноваци�
онной деятельностью, может стать
участником технопарка; 3) принцип
жесткого набора требований, предъ�
являемых к компаниям�резидентам.

При этом, как считают в подкоми�
тете по технологическому развитию,
не стоит включать в закон инициати�
вы, ведущие к новым расходам бюд�
жета, а также налоговые льготы. Для
получения последних технопарки
могут опереться на комплекс попра�
вок в Налоговое законодательство,
которые вводят специальный налого�
вый режим для инновационных ком�
паний и уже прошли в Госдуме первое
чтение. Кроме того, И.В. Пономарев,
ранее выдвинувший идею разработки
Инновационного кодекса, предложил
не включать в законопроект опреде�
ление понятия «инновационная по�
литика», считая, что невозможно
«объять необъятное». (Как стало
известно «ИКС», к разработке закона
«Об инновационной деятельности в
Российской Федерации» уже присту�
пил Совет Федерации.)

Получается, что в подкомитете по
технологическому развитию от закона
«О технопарках» ожидают конкретиза�
ции положений федеральной програм�
мы и путей решения проблем, с кото�
рыми столкнулись в разных регионах
ее участники. Во всяком случае вопрос,
как вписать в рамки нового законода�
тельного акта действующие при вузах
технопарки, в выступлении председа�
теля подкомитета не освещался.
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В подкомитете по технологическому развитию Комитета Государственной думы по инфор:

мационной политике, информационным технологиям и связи приступили к подготовке зако:

нопроекта «О технопарках». Рассмотреть его в первом чтении планируется осенью 2008 г.

Инновации без определения?
В Госдуме готовится законопроект о технопарках



…и мнения экспертов
Зато целый ряд приведенных им по�

ложений был подвергнут сомнениям
на последовавшей за докладом дискус�
сии. Один из главных вопросов –
принцип самодостаточности техно�
парка и независимости его от государ�
ства. Технопарк – это объект иннова�
ционной инфраструктуры. Инноваци�
онная инфраструктура и инновацион�
ная политика – составляющие научно�
технической политики государства, а
значит, по Конституции РФ (122�ФЗ,
127�ФЗ) находятся в совместном веде�
нии Российской Федерации и субъек�
тов РФ, что предполагает его комплекс�
ное финансирование, – такова пози�
ция Минобрнауки по данному вопросу.

«Наиболее проблемным является
финансирование начального этапа, –
считает Т. Гусева, представитель
Фонда поддержки законодательных
инициатив. – Оно самое затратное,
самое рискованное, и пойти на него
может только правительство, только
государство. Иначе самые инноваци�
онные разработки и идеи наших уче�
ных не дойдут до применения в про�
мышленности».

Кстати, концепции и схемы разви�
тия инновационных систем, приня�
тые в разных странах, объединяет то,
что в роли основного их финансиста
изначально выступало национальное
правительство. Например, все инно�
вационные центры в Великобрита�
нии создавались по решению прави�
тельства и им же финансировались.
«Коммерческое звучание» эти центры
приобрели в результате их приватиза�
ции. Сегодня в стране действует пол�
ностью частная и централизованная
система – Ассоциация инновацион�
ных центров, финансируемая круп�
ными промышленными предприяти�

ями – заказчиками инновационных
разработок.

Задача технопарков, убеждена Т. Гу�
сева, обеспечить трансферт высоких
технологий в производство. А потому
закон должен содержать нормы, даю�
щие преференции резидентам, счита�
ющим эту задачу приоритетной.

Являясь объектом инновационной
системы, технопарки должны по сути
соответствовать ее концепции. А зна�
чит, без определения понятий «инно�
вация», «инновационная деятель�
ность», «инновационные проекты»,
как и определения технопарков, инду�
стриальных парков, технополисов,
инновационно�технологических
центров и их резидентов, не обойтись.

«В будущем, – отмечает С. Юшко,
гендиректор технопарка «Идея» (Рес�
публика Татарстан), – если понадо�
бится, на основании этих определе�
ний, внесенных в Гражданский и На�
логовый кодексы РФ, можно будет
вводить новые категории налогопла�
тельщиков».

Говорилось на круглом столе и об
организации управления технопарка�
ми. Государственная программа пре�
дусматривает создание координирую�
щего органа для обеспечения функци�
онирования технопарков в сфере вы�
соких технологий. В его состав долж�
ны входить представители федераль�
ных органов государственной власти,
органов государственной власти субъ�
ектов РФ и органов местного самоуп�
равления, отраслевых ассоциаций, на�
учных и образовательных учрежде�
ний, а также представители инвесто�
ров технопарков в сфере высоких тех�
нологий. Решение об этом должны бы�
ли принять Мининформсвязи и адми�
нистрации субъектов Федерации. Од�
нако оно до сих пор не принято. Сей�

час, по словам И.В. Пономарева, для ре�
ализации и координации государ�
ственной программы создается меж�
ведомственная комиссия.

Строиться структура управления
технопарками должна снизу вверх,
считает Д. Верхогляд, гендиректор
технопарка новосибирского Академ�
городка. «Координирующий орган
должен создаваться в каждом техно�
парке и для каждого субъекта РФ, что�
бы впоследствии из их представите�
лей сформировался совет координи�
рующих органов. Иначе есть опас�
ность забюрократизировать эту дея�
тельность».

Кстати, вопрос о допуске предприя�
тий к размещению на площадях тех�
нопарка новосибирского Академго�
родка находится в ведении эксперт�
ного совета, обладающего правом ве�
то. Этот орган также проводит экс�
пертную оценку инновационных
проектов и планов развития.

Написание законопроекта рабочей
группой, созданной по итогам кругло�
го стола в Госдуме, по расчетам И.В.
Пономарева, должно быть закончено
в мае, в июне планируется очное об�
суждение этого документа. Если за�
данный темп удастся выдержать, то,
возможно, в начале 2009 г., в Россий�
ской Федерации появится новый за�
кон, регулирующий создание техно�
парков и способствующий ведению в
них инновационной деятельности.
Правда, без ее определения.

Александра КРЫЛОВА
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Автор ждет комментариев

в своем блоге на



Перемены налицо и всем известны:
IP�трафик ежегодно удваивается, ви�
деотрафик уже несколько лет растет
экспоненциально, интерактивный
контент стал основой потребитель�
ской мотивации, к 2009 г. трафик от
населения превысит трафик от биз�
нес�пользователей.

Все это показывает, что рынок связи
находится в состоянии фазового пе�
рехода. Подобно тому как при кипяче�
нии воды с какого�то момента темпе�
ратура перестает повышаться, хотя
энергия затрачивается, так и на теле�
ком�рынке нередко бывает, что сети
строятся, новые услуги вво�
дятся, работа кипит, а при�
быль пробуксовывает. Тре�
вожные сигналы: рынок рас�
тет, но темпы его роста сни�
жаются; трафик увеличивает�
ся, но доля операторов в нем
падает. Почему? Кто виноват?
И, главное, что делать?

Эсперанто для бизнеса
Е. Соломатин («Коминфо

Консалтинг»), обрисовавший
эту волнующую картину, утвер�
ждает, что ключевым преиму�
ществом игрока становится
всеядность: «портфолио микс»
и конвергентные услуги.

Как в новых условиях выработать
правильную бизнес�стратегию? Для
этого есть много инструментов, один
из них – eTOM. Е. Соломатин призвал
относиться к нему не как к фетишу, а
как к удобному общему языку, помога�
ющему структурировать задачу, свое�
го рода таблице Менделеева для биз�
нес�процессов. Вместе с тем карту
eTOM целесообразно дорабатывать с
учетом особенностей конкретной
компании. Ее использование поможет
разным подразделениям оператора
(ИТ, маркетингу, продажам) достичь
взаимопонимания, чтобы действовать
как «единый кулак».

А единства�то как раз может и не
хватить. Ф. Краснов (АКАДО) предуп�

редил, что утверждение выработан�
ной стратегии вряд ли обойдется без
борьбы внутри компании. И здесь
нужно не стесняясь использовать все
достижения маркетинга – от позици�
онирования до разработки каналов
коммуникаций, чтобы «пропиарить»
правильную стратегию.

Подход производителей
Когда дело доходит до проведения

бизнес�стратегии в жизнь, настает че�
ред OSS/BSS. Одна из таких систем –
комплексное решение Naumen
Telecom (CRM, IP call�центр, Service

Desk, управление за�
казами, Service &
Resource Inventory и
т.д.) – на рынке при�
сутствует уже давно
и имеет немало
внедрений.

В чем состоит но�
вый уровень ее зре�
лости? Он проявит�
ся, в частности, в
планируемом к ны�
нешней осени рели�
зе системы. Модуль
Service & Resource
Inventory будет до�
полнен линейно�ка�
бельным учетом и

модулем учета MPLS, а также будет осу�
ществлена интеграция с ГИС, которая
позволит точнее вести учет и быстрее
заменять неисправное оборудование.
Может использоваться любая про�
мышленная ГИС, например Mapinfo,
или бесплатная веб�ориентирован�
ная, такая как Google Maps.

Готовится к выходу и своего рода
АРМ оператора call�центра. Это еди�
ный интерфейс, открывающий дос�
туп к пяти системам: биллингу, CRM,
Service Desk, Inventory и мониторингу.
Такая система ускоряет обслуживание
клиентов и повышает его качество.

Учитывая конъюнктуру, сложившую�
ся на рынке труда отрасли, Naumen
начала продвигать в телекоме Talent

Management – систему управления
квалификацией и развитием персона�
ла. Она позволяет планировать, кон�
тролировать и учитывать получение
сотрудниками тех или иных навыков
и знаний, отслеживать потребность в
обучении, управлять проведением ат�
тестаций, подбирать сотрудников
нужной квалификации, управлять оч�
ным и удаленным обучением и т.д.

Партнер Naumen, компания Forward
Telecom, считает, что в условиях высо�
коконкурентного рынка действен�
ным средством привлечь и удержать
клиента является предложение ему
различных бонусов и скидок. И чтобы
обеспечить операторам такую воз�
можность, разработала АСР, позволя�
ющую вести учет и расчет сложных
бонусных схем для пакетных услуг,
например для triple play.

Обслуживание абонента –
дело рук самого абонента

А что думают о стратегиях операто�
ры? Украинский оператор «Воля»
(аналоговое и цифровое кабельное
ТВ, высокоскоростной доступ в Ин�
тернет), к примеру, одной из важней�
ших в настоящее время стратегий
считает широкое развитие самооб�
служивания абонентов. Для этого ком�
пания открыла абонентам веб�доступ
к части информации биллинговой
системы. При этом клиенты могут не
только получить информацию о со�
стоянии счета и подключенных услу�
гах, но и сменить тарифный план, до�
бавить или отключить услуги и т.д.

К интерактивному управлению та�
рифными планами идет и «Комлайн»
(ГК «Синтерра»): помимо повыше�
ния удовлетворенности клиентов,
это снижает затраты, в том числе и
временны’е.

Но на первом месте, по мнению
Д. Литвина («Воля»), стоит все�таки
повышение качества обслуживания, а
быстрота на втором – уж больно кли�
енты пошли требовательные.

Нина ШТАЛТОВНАЯ
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«Телекоммуникационная отрасль и ее рынки изменились навсегда» – эта фраза Д. Райса и

М. Кринера из TelecomForum, стала отправной точкой обсуждения новых реалий оператор:

ской деятельности на конференции «Новый уровень зрелости OSS/BSS для российских

телекоммуникационных компаний», организованной компанией Naumen.

OSS/BSS на кипящем рынке

Д. Литвин: «Без системы

самообслуживания клиен:

тов мы бы не справились с

валом обращений»



По уровню доходов от услуг свя�
зи на общероссийском фоне
Тверская область далека от лидер�
ских позиций – $340 млн в 2007 г.,
это лишь 25�е место. Зато в Цент�
ральном федеральном округе без
учета Москвы у Твери – почетная
бронза.

Крупнейший сегмент рынка, ес�
тественно, – сотовая связь. Стара�
ниями «большой тройки», допол�
ненными работой «Скай Линка»,
сотовой связью в регионе пользу�
ются девять человек из десяти – и
это без учета «мертвых душ». При�
чем на сотовую связь приходится
58% всех телекоммуникационных
доходов (при общероссийских
44%), что, впрочем, заставляет де�
лать выводы относительно уровня
развития фиксированной связи.

С телефонией все ожидаемо –
нужды населения в разговорах на
90% удовлетворяет «ЦентрТеле�
ком», а прочие два десятка игроков
– это небольшие альтернативные
и ведомственные операторы. Рабо�
тала здесь, правда, компания с го�
ворящим названием «АТС», но два с
половиной года назад она пород�
нилась с традиционным операто�
ром, а ныне и вовсе в нем раство�

рилась, и теперь ее 28 тыс. абонен�
тов вверены МРК. «ЦентрТелеко�
му» предстоит еще немало потру�
диться на ниве телефонизации се�
ла, хотя свет в конце этого туннеля
виден: установка телефонов в по�
давляющем большинстве сёл – в
текущих планах оператора.

Но самый отстающий и в то же
время, пожалуй, самый интерес�
ный сегмент – это услуги на базе
сетей передачи данных. То, что
тверичи тратят на доступ в Интер�
нет и передачу данных лишь 3 руб�
ля из каждых 100, расходуемых на
связь, никуда не годится. IP’зация
россиян в среднем почти втрое вы�
ше. Конечно, это говорит в первую
очередь о возможностях, открыва�
ющихся перед участниками рынка.

Полдюжины компаний во главе
с «ЦентрТелекомом» активны в
сегменте коммутируемого досту�
па. Но закат этой технологии за�
метен и здесь – dial�up уже прино�
сит менее половины доходов от
интернет�доступа. Пусть это со�
отношение составляет лишь 48%
против 52% – Рубикон перейден и
возврата к медленному Интерне�
ту нет.

На широкой полосе лидирует
традиционный оператор, он дер�
жит сейчас почти половину рынка.
Выделенный доступ предлагают в
Твери десяток компаний. Пока на
крупнейшие из них приходится
по 2–3 тыс. клиентов, но это толь�
ко начало, да и приход москвичей
и крупных федеральных игроков
неизбежен, поэтому успокаивать�
ся «ЦентрТелекому» рано.

Хотя об острой конкуренции
речь на рынке еще не идет: про�
никновение широкополосного
доступа в Твери составляет всего
9%, в то время как во многих дру�
гих городах России оно вдвое вы�
ше. Так что тверскому рынку

предстоит расти еще не один год и
места на нем пока хватит всем.

Тверская область на удивление
не обласкана вниманием альтер�
нативных операторов, не исполь�
зованы возможности ее положе�
ния меж двух столиц. Если шири�
на и качество автомобильной ма�
гистрали между Москвой и Петер�
бургом критики не выдерживает,
то магистраль телекоммуникаци�
онная проходит через Тверь не
одна – и все они, как на подбор,
широки и современны. Время по�
кажет, кто лучше всех воспользу�
ется географической специфи�
кой региона и отправит больше
тверичей в виртуальное хожде�
ние за три моря.

Дежурный по рубрике
К. АНКИЛОВ, аналитик

агентства «iKS�Консалтинг»

Тверь – один из древнейших городов России: 873 года – возраст со:

лидный даже для старушки Европы. Местные торговцы иг:

раючи заткнули за пояс Колумба: Афанасий Никитин

совершил свой закупочный рейс в Индию за 20

лет до генуэзца. Волею истории Тверь оказа:

лась аккурат между двух столиц, что поз:

волило ей стать одним из промышленных

центров региона. Однако телекоммуникации

из положения области на важнейшей магист:

рали страны выгод пока не извлекли.

Тверичи за три моря не спешат
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23–27.06. Москва. «Нефтегаз�2008»

«Экспо�Экос»: 12�я международная выставка «Оборудование

www.expoecos.com и технологии для нефтегазового комплекса»

25–26.06. Москва. Международная конференция 

infor�media Russia: «Магистральные, транспортные

www.infor�media.ru телекоммуникационные сети»

06–13.07. Сочи. III международный семинар «Обеспечение

Академия информационных систем: информационной безопасности группы

www.infosystem.ru компаний ЛУКОЙЛ»

09–11.07. Сингапур. Mobile payments World�2008

Magenda Global:

www.magenta�global.com.sg

09.09. Москва. Форум «IT�стратегии: инновации,

BFGroup: организация, изменения»

www.bfestgroup.ru

09–13.09. Сочи. VII ежегодная Всероссийская конференция

Академия информационных систем: «Обеспечение информационной 

www.infosystem.ru безопасности. Региональные аспекты»

10–12.09. Казань. 15�я международная специализированная

«Казанская ярмарка»: выставка «Нефть, газ. Нефтехимия»

www.oilexpo.ru/rus

12.09. Москва. Конференция «SOA�2008. Успешный опыт

BFGroup: и возможные ошибки»

www.bfestgroup.ru

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

30 сентября 2008 г. в Киеве состоит�

ся 3!я Международная конференция

«High!Tech!Marketing: Технологии

формирования спроса на новые high!

tech!продукты».

Основные темы конференции:

особенности внедрения high�tech�

продукта на рынок,

коммуникационные стратегии фор�

мирования спроса,

цена как инструмент стимулирова�

ния продаж,

увеличение продаж на high�tech�

рынке.

Приглашаем руководителей компа�

ний; директоров по маркетингу, прода�

жам, развитию бизнеса, стратегическо�

му планированию; профессионалов в

области маркетинговых коммуникаций,

поведенческого маркетинга, конкурент�

ных стратегий, тарифной политики и

стратегий ценообразования, развития и

продаж high�tech�продуктов.

Организаторы конференции – агент�

ство «iKS�Консалтинг» и ассоциация

«ИКТ�Маркетинг».

Тел. +7 (495) 505!1050

+38 (044) 501!6450

www.hitechmarketing.ru в
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Более актуальную информацию всегда можно найти на сайте www.iksmedia.ru/events.
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Коммуникационные стратегии формирования спроса 

Цена как инструмент стимулирования продаж

Способы увеличения продаж на high!tech!рынке

Темы конференции:

Àãåíòñòâî «iKS-Êîíñàëòèíã» 
www.iks-consulting.ru
Ðîññèÿ, Ìîñêâà Òåë.: +7 (495) 505-1050

Àññîöèàöèÿ «ÈÊÒ-Ìàðêåòèíã»
www.ictmarketing.org
Óêðàèíà, Êèåâ Òåë.: + 38 (044) 501-6450

реклама



15–19.09. Пос. Ольгинка Семинар�совещание «Отрасль 

Краснодарского края. информационных технологий и связи:

НОУ «Резонанс»: государственная политика в области

www.rezonance.com экономической, финансовой и 

инвестиционной деятельности»

17.09. Москва. Конференция «Мобильный маркетинг и

infor�media: реклама»/Mobile Marketing & Advertising

www.infor�media.ru

17–18.09. Прага. Central & Eastern Europe's leading

Informa: communications conference & exhibition

www.comworldseries.com

21–23.09. Москва. 6�й съезд российских ИТ�директоров

«Форт�Росс»: (Russian CIO Summit)

www.fort�ross.ru

22–26.09. Пос. Ольгинка Всероссийская конференция «Универсальные

Краснодарского края. услуги связи: экономика, развитие сетей и

НОУ «Резонанс»: расширение номенклатуры, итоги работы»

www.rezonance.com

30.09. Москва. Конференция и выставка Data Center Forum

«Форт�Росс»:

www.fort�ross.ru

30–01.10. Москва. II международная конференция

Академия информационных систем: «Стандартизация информационных 

www.infosystem.ru технологий и интероперабельность»

SITOP�2008

выставки, семинары, конференции
Дата и место проведения, организатор, сайт Наименование мероприятия
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23–25 сентября 2008 г. в пансионате

«Ватутинки» состоится 9�я международ�

ная конференция «Состояние и перспек!

тивы развития Интернета в России: от

сетей к сервисам».

Будут рассмотрены технологические,

производственные, потребительские, инф�

раструктурные, организационные, норма�

тивно�правовые, образовательные, иссле�

довательские и иные тенденции развития

IP�коммуникаций и IP�сервисов. Тематика

конференции направлена на сокращение

цифрового неравенства, устранение барь�

еров по доступу организаций и граждан

РФ к массовым коммуникациям и инфор�

мационным ресурсам, повышению качест�

ва и расширению номенклатуры инфоком�

муникационных сервисов.

Организатор – общественно�государ�

ственное объединение «Ассоциация до�

кументальной электросвязи» при подде�

ржке Министерства связи и массовых

коммуникаций РФ.

Тел. (495) 673!3428, ф. 673!3029

info@rans.ru, www.rans.ruБолее актуальную информацию всегда можно найти на сайте www.iksmedia.ru/events.
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