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В июле Google купила у Rambler за $140 млн подраз�

деление продажи контекстной рекламы – компанию

«Бегун». В результате на российском рынке контек�

стной рекламы остались лишь два крупных игрока –

«Яндекс» и Google.

В финансовом плане сделка для Rambler оказалась

удачной. Напомним, что в 2005 г. Rambler приобрела

25%+1 акцию «Бегуна» у инвестиционной компании

«Финам» и заключила опцион на приобретение еще

25% акций; в августе 2007 г. опцион был реализован за

$18 млн. Структура сделки: Rambler выкупает у «Фина�

ма» оставшиеся 49,9% «Бегуна», а затем продает 100%

акций Google. Соответственно, из $140 млн на долю

Rambler придется лишь

половина. Чистая при�

быль от сделки – при�

мерно $50 млн – почти

совпадает с оборотом

Rambler за прошлый год

и в девять раз превышает

чистую прибыль группы

за тот же период.

Таким образом, пере�

продажа интернет�активов существенно выгоднее

для Rambler, чем основная деятельность. На «Бегуна»

приходилось около трети оборота Rambler. Рента�

бельность по EBITDA «Бегуна» была выше соответ�

ствующего показателя всей компании: примерно

30% против 20%. Теперь Rambler планирует сдвинуть

вектор развития бизнеса в сторону портального на�

правления, для чего, например, приобрела популяр�

ный ресурс price.ru.

В структуре акционеров Mail.ru, еще одного лидера

российского интернет�рынка, в июле также произош�

ли изменения: фонд Digital Sky Technology увеличил

свою долю до 50,5%. Продавец – фонд Tiger

Management (владеет 2,2% китайского Baidu) – до

сделки контролировал 27% акций Mail.ru.

Появились слухи, что пакет акций «Яндекса» может

приобрести А. Усманов. «Яндекс» и Mail.ru давно пого�

варивают о проведении IPO, но сейчас эти планы от�

ложены. Mail.ru сообщает, что акционер успешно про�

дал пакет ценных бумаг и публичное размещение ак�

ций перенесено на 2009 г.

Mail.ru – довольно маленькая для IPO компания, да�

же по меркам технологического сектора. В 2007 г. ее

выручка составила $56 млн. С учетом хорошего спро�

са в России на качественные интернет�активы нет

смысла продавать свои акции на фондовом рынке и в

дальнейшем поддерживать статус публичной фирмы.

Гораздо выгоднее (с учетом текущей ситуации на

рынке IPO, особенно в технологическом секторе)

продать пакет акций.

С проведением IPO котировки Rambler за короткий

срок удвоились, но после покупки 45% «Проф�Медиа» в

2006 г. они неуклонно снижаются и уже достигли цены

размещения. Ликвидность по сделкам крайне низка. То

же можно сказать и еще

об одном отечественном

эмитенте – «Ситроник�

се». Практика показывает,

что удержать на хорошем

уровне темпы роста пос�

ле IPO – сложная задача.

Дешевле продать пакет

акций «стратегу» внутри

страны.

Зачем «Яндексу» ставить под удар внешних факто�

ров свой успешный бизнес? Конфликт в Южной Осе�

тии и ситуация вокруг «Мечела» показали, что рос�

сийский фондовый рынок не является эталоном ус�

тойчивости. Если в начале 2008 г. многие инвестбанки

говорили о 3 тыс. пунктов по индексу РТС, то сейчас

рассуждают о том, станет ли отметка 1,5 тыс. пунктов

«дном» или рынок и далее будет падать. Дешевеющая

нефть и подскочившие после «дела Мечела» полити�

ческие риски тянут вниз весь рынок.

Фаза быстрого роста российского интернет�рынка

продлится еще несколько лет, и возможность «откэ�

шиться» сохранится. Не исключено, что «Яндекс» пой�

дет на частное размещение или перенесет сроки IPO.

Для успешной конкуренции с Google не обязательно

создавать публичную компанию: при текущем уровне

цен на нефть деньги для финансирования интернет�

сектора в России найдутся. Поэтому в ближайшее вре�

мя можно ожидать сохранения непубличного статуса

поисковиков.

А. ВОРЫХАЛОВ, аналитик «iKS�Консалтинг»

Неожиданное приобретение Google компании «Бегун»

изменило расстановку сил на рынке интернет�поиска. Теперь

с американским гигантом конкурирует только «Яндекс».

Деньги найдутся
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Публикуя цифры по тому или иному сегмен�

ту рынка, мы часто оговариваемся: «по раз�

ным данным», «по разным оценкам». СМИ тиражируют результаты исследований аналити�

ков, которые оперируют статистическими данными работающих на рынке компаний, а те в

свою очередь собирают и предоставляют эти данные по утвержденным Росстатом фор�

мам федерального государственного статистического наблюдения. Но рассчитан ли фун�

дамент этого «дома», построенного Росстатом, на «высотку» конвергентного рынка?..

Госсистема сбора и предоставления статистических данных в последние два года

переживает серьезные реформы: в 2007 г. приняты закон «Об официальном статис�

тическом учете и системе госстатистики в РФ» и соответствующая ФЦП, в этом году

введен новый классификатор продукции по видам экономической деятельности…

Но, похоже, для отрасли связи это все полумеры, поскольку сама отрасль объединяет

массу новых услуг, возникших в результате конвергенции трех миров – телефонно�

го, компьютерного и медийного.

Чтобы оценить перспективные потребности отрасли в системе сбора статистики,

Некоммерческое партнерство «Центр исследования проблем развития телекомму�

никаций» (НП ЦИПРТ) и журнал «ИКС» собрали за круглым столом «Статистическое

наблюдение за отраслью связи и вызовы времени» авторитетный консилиум анали�

тиков крупнейших операторов связи и аналитических агентств.

Круглый стол провела Татьяна ТОЛМАЧЕВА, ведущий консультант агентства «iKS�Консалтинг».

Участники круглого стола:

? «ИКС»: Ежеквартально, ежегодно операторы заполняют с десяток форм статотчетности.
Казалось бы, все должно быть посчитано и просчитано до мелочей, открыто и прозрачно.
Однако в оценках рынка сплошь и рядом встречаются погрешности, и порой весьма
существенные (скажем, оценки объема рынка МГ/МН�связи разнятся на 30%). Хотелось
бы услышать в первую очередь мнение самих операторов связи, как они ведут свою
статистику формы и почему возникают такие разночтения.

Алексей АВЕРКОВ, инвестиционный холдинг «ФИНАМ»

Вадим ВАНЬКОВ, «АКАДО Телеком» (ОАО «Комкор»),
директор по стратегическому маркетингу

Борис ГУЛИДОВ, IDC, ведущий аналитик

Наталья ЕРМОЛАЕВА, «Связьинвест», зам. начальника
отдела координации взаимодействия с регулирующими
и надзорными органами в области связи

Михаил ОРЕХОВ, МТТ, начальник отдела
маркетингового планирования

Алексей ТРУЖЕНИКОВ, «Ростелеком»,
менеджер по стратегическому маркетингу

Алексей ТУРУНОВ, СММ, директор
департамента стратегии

Андрей ЧАЗОВ, «Эр�Телеком», руководитель
информационно�аналитической службы

Николай ЧУРАЕВ, «Скай Линк», директор по маркетингу

Сергей ШАВКУНОВ, «ТрансТелеКом»,
начальник отдела мониторинга

М. Орехов: Главные проблемы статистики в отрасли – это

смешение и двойной счет. Например, «ростелекомовская» ста�

тистика в принципе достаточно точная, потому что люди там ра�

ботают серьезные, они всегда сделают как надо. А если посмот�

реть, скажем, статистику «Голден Телекома», то уже по цифрам

видно: там явная смесь данных по разным услугам, и выделить из

нее МГ/МН�связь невозможно. Чем это

вызвано, понятно: каждая публичная ком�

пания заинтересована в представлении

хороших экономических показателей.

Поэтому часто бывает так: компания

выходит на новый сегмент рынка, где

намерена заняться демпингом, и ради

получения хороших показателей часть

расходов по этому сегменту она вполне

Статистика
в поиске
общих знаменателей

Где кроются разночтения?

М. Орехов: «Поскольку единой методологии ведения раздельного

учета нет, каждая компания выбирает выгодную ей методику»



может выносить в статьи расходов по другим,

высокодоходным, сегментам.

Отследить это никак невозможно. Несколь�

ко лет назад министерство рассылало операто�

рам требования по ведению раздельного учета.

Что из этого получилось? Поскольку единой

методологии ведения раздельного учета нет,

каждая компания выбирает выгодную ей мето�

дику. Формально нарушений нет, но данные

по�прежнему «переползают» из одной статьи в

другую, и в результате нельзя даже сравнить

итоги деятельности разных операторов по

публикуемым статистическим показателям.

Я не знаю, что с этим двойным счетом де�

лать. Самое простое и правильное для оценки

объема рынка – считать, сколько конечный

потребитель платит за услуги связи (я говорю

про МГ/МН�связь, которая мне ближе). Но не

будем забывать, что в статистике операторов

отражаются также и доходы от услуг, предо�

ставляемых на рынке межоператорского

транзита, в том числе операторам сотовой

связи. Есть некие методики оценки как тран�

зитного рынка, так и рынка конечных пользо�

вателей. Но четкой методологии нет, а из пуб�

ликуемой сегодня операторами «суммарной»

статистики оценку объема указанных сегмен�

тов рынка вытащить нельзя. Вот в чем, на наш

взгляд, сейчас самая большая проблема ис�

пользования статистических данных для

оценки объема различных сегментов рынка.

А. Тружеников: Если в основу всех расче�

тов закладывать именно потребление услуг

конечными потребителями, то двойной учет,

скорее всего, можно будет исключить. Пото�

му что в любом случае все эти операторские

перепродажи, пропуски трафика и т.д. замы�

каются на конечного потребителя. Если же

будет учитываться именно человек, потреб�

ляющий услугу, тогда, наверное, можно будет

приблизиться к более или менее объектив�

ной оценке объемов и рынков. А дальше уже

смотреть, какие есть ступени передачи, какие

стадии пропуска этого трафика, какие ста�

дии перепродажи, и соответственно их оце�

нивать. Но в любом случае отталкиваться

нужно от конечного потребителя.

Мы, собственно, вот так, своими силами, и

строим модели расчетов рынка и по сегментам,

и по регионам. Взяв за основу результаты иссле�

дований, опросов или какие�то экспертные

оценки, выстраиваем матрицу, в том числе пу�

тем наложения операторского рынка на рынок

конечных пользователей. У «Ростелекома» дос�

таточно большая выручка от межоператорских

услуг, и понять, сколько денег можно заработать

на этом рынке, мы пытаемся, исходя из оценок

объема потребления в том или ином регионе.

Затем необходимо оценить потребности опе�

раторов, которые с такими абонентами работа�

ют, и просчитать потребности «Ростелекома» и

возможность его участия в этих процессах.

С. Шавкунов: Задачи статистики и опре�

деления рынков разные. Статистика является

некой базой для расчета этого рынка. Как мы

в «ТрансТелеКоме» оцениваем свой рынок?

Есть такая модель как бы со стороны рынка –

up�and�down. Сначала вы смотрите сверху на

рынок (скажем, берете статистику), а потом

берете какой�нибудь отчет конкретного сег�

мента и проверяете: совпадает или нет? Как

бы начинаете снизу. И вот путем нескольких

итераций (учета межоператорского рынка,

например) вы составляете четкую структуру

рынка. И дальше уже с ней оперируете.

Повторю: статистика должна предостав�

лять базовые данные. Вряд ли она нам даст

понятие о рынке в целом, полностью ответит

на все наши вопросы. То есть работу анали�

тиков она не заменит. И поэтому, соответ�

ственно, какие�то модели рынка на основе

данных статистики так или иначе придется

разрабатывать.

Н. Ермолаева: Как холдинг мы занима�

емся промежуточным сбором статистики
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Федеральная служба
государственной ста�
тистики (Росстат) по�
становлением от
14.12.07 № 101 утвер�
дила для операторов
связи следующие фор�
мы федерального госу�
дарственного статисти�
ческого наблюдения:

годовые с отчета
за 2007 г. – № 18�связь
«Сведения об органи�
зациях связи», № 41�
связь «Сведения о тех�
нических средствах
междугородной, внут�
ризоновой и междуна�
родной телефонной
связи», № 44�связь
«Сведения о техничес�
ких средствах сетей
местной телефонной
связи», № 51�связь
«Сведения о техничес�
ких средствах сетей ка�
бельного и эфирного
вещания, радиосвязи»;

квартальные с от�
чета за I квартал 2008 г.
– № 3�связь «Сведения
о технических сред�
ствах для оказания ус�
луг в сети передачи
данных и телематичес�
ких услуг связи», № 4�
связь «Сведения об об�
мене (трафике) на сетях
электросвязи», № 5�
связь «Сведения об об�
мене на сетях почтовой
связи», № 13�связь
«Сведения о качестве
услуг электросвязи»,
№ 14�связь «Сведения
о средствах электрос�
вязи», № 54�связь «Све�
дения о сетях подвиж�
ной связи», № 65�связь
(услуги) «Сведения о
доходах от услуг связи».

ранее утверж�

денные формы –
№ 21�связь, № 40�
связь, № 61�связь,
№ 31�связь, № 15�
связь, №12�связь (сроч�
ная), № 57�связь – со�
хранены без изменений.

А. Тружеников: «Если в основу всех расчетов

закладывать потребление услуг конечными

потребителями, то, наверное, можно будет

исключить двойной учет»

С. Шавкунов: «Начинать надо с четкой

классификации того, что мы меряем, что

хотим померять»



между компаниями группы «Связьинвест» и непосредствен�

но министерством. В целом заполнение форм – это доста�

точно отлаженный процесс, так как наши компании доста�

точно крупные, давно работают на рынке и, соответствен�

но, занимаются статистикой уже долгое время. Однако опе�

раторы считают, что в связи с изменяющейся нормативной

базой, развитием новых услуг в существующие формы от�

четности необходимо вносить изменения. Предложения об

изменении форм и инструкций, которые поступают от ком�

паний и профильных департаментов, направляются в Мин�

комсвязи России. Но предложений за последние годы было

принято немного. Министерство можно понять: на рынке

работают тысячи предприятий и любые изменения в суще�

ствующих формах повлекут

за собой дополнительную пу�

таницу. Одновременно Рос�

стат налагает свои ограниче�

ния, считая, что для государ�

ственного федерального наб�

людения такой широкий пе�

речень показателей не нужен.

А. Аверков: Самая большая

проблема при учете – несо�

поставимость показателей за

аналогичные периоды разных лет. Операторский рынок, в

частности МГ/МН, в формах стат�

отчетности представлен слабо. В

2006 г. операторский рынок был,

это называлось «сдача в аренду

средств международной и между�

городной связи». А в 2007 г. эта

строка почему�то таинственным

образом исчезла. В результате

данные невозможно сопоставить.

Н. Чураев: Что касается сото�

вой связи, то адекватной оценки

объемов ее трафика лично мне

найти не удалось. И я считаю, что основных проблем две. Во�

первых, отсутствие классификатора. Во�вторых, некорректные

сведения, предоставляемые игроками рынка. Поэтому необхо�

димо как минимум ужесточать требования по предоставлению

статистической отчетности. Я

бы даже сказал: нужно начать с

каких�то карательных мер.

В. Ваньков: Если, напри�

мер, говорить про услуги дос�

тупа в Интернет, то в офици�

альной статистике заложен

тройной, четверной, пятер�

ной и т.д. счет: цепочка пре�

доставления услуги может

быть очень длинной, когда

между первичным оператором и конечным потребителем

существует еще несколько операторов. При этом каждый из

таких операторов отчитывается по объему переданного тра�

фика и полученному доходу. А если эти операторы объеди�

нились и, соответственно, в цепочке

их стало не шесть, а три – у нас что,

объемы рынка сократились? Отсюда

возникают неадекватные оценки, ко�

торые в дальнейшем используются

при расчете темпов роста рынка и т.п.

Б. Гулидов: Что касается телекома,

то мы действительно видим, насколько

неэффективным получается анализ

статистической информации. На ос�

новании данных Росстата практичес�

ки невозможно оценить, как формируется рынок, каков его

потенциал. Дело доходит порой до курьезов. Причем это ха�

рактерно даже не столько для телекома, сколько вообще для

статистики. Так, например, по данным Росстата, в России 53

млн домохозяйств, а по данным других источников – 73 млн.

С. Шавкунов: Если мы хотим преобразовать наше общество и

понимать цель этих преобразований, мы должны учесть те новые

явления, которые происходят в нашей отрасли. В частности, рас�

пространение Интернета. На мой взгляд, говоря, как заполняются

строки, мы очень легко можем потерять основную идею: для чего

всё это делается? какова цель общества в целом? Важно понять об�

щее видение рынка. Сегодня мы имеем такой, «технологический»,

взгляд на развитие общества. В принципе это вполне объяснимо:

отрасль инновационная, отрасль высокотехнологичная и, соот�

ветственно, все услуги, о которых мы говорим, как правило, привя�

зываются к технологии. И это в общем�то правильно. А вот наша

задача, наверное, помочь нашему регулятору и статистическим

органам выработать более правильные классификаторы. И начать

нужно с четкой классификации того, что мы измеряем.
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В. Ваньков: «Даже если мы все здесь соберем пожелания

по изменению форм, я не уверен, что решим задачу

для каждого персонально»

? «ИКС»: Изменение роли ИКТ в экономике должно быть отражено в статистике. Надо
признать, что отраслевая статистика сегодня не отражает новые экономические и
технологические процессы и услуги, которые уже достаточно громко заявили о себе в
отрасли и которые нужно учитывать хотя бы потому, что операторы зарабатывают на
них деньги (электронная коммерция, цифровое ТВ, цифровая дистрибуция контента).

ИКТ в зеркале статистики

А. Аверков: «Самая большая проблема при учете –

это несопоставимость показателей за разные периоды»

Н. Чураев: «»Американская» отчетность МТС и «Билайна» в

сравнении с данными министерства – небо и земля»

Б. Гулидов: «На основании данных Росстата практически невозможно

оценить, как формируется рынок, каков его потенциал»



Т. Толмачева: Сейчас отраслевой классификатор объеди�

няет у нас транспорт и связь, совершенно в другой статье от�

ражаются информационные технологии и где�то в других

группах экономической деятельности отражается медийное

направление. Кроме того, часть экономических явлений не

находит отражения в существующей системе статистическо�

го наблюдения. С другой стороны, для операторов в системе

статистического наблюдения существует очень много пока�

зателей, причем не все из них определяют развитие рынка и

дают возможность его проанализировать.

Что же происходит на международном рынке? С 2000 г. дос�

таточно активно проходит реформирование систем статис�

тического наблюдения во многих странах – в Японии, Вели�

кобритании, Австралии, Гонконге. Основные направления –

объединение телевещания, связи, информационных техно�

логий и медиа в единое ведомство; принятие новых отрасле�

вых классификаторов, в которых объединяются и связь, и ин�

формационные технологии, и медиа; внедрение новых пока�

зателей, характеризующих эффективность отрасли и уровень

развития информационных технологий в государстве. Пе�

ресмотрена роль информационных технологий вообще в

экономике, и, соответственно, внедряются показатели, кото�

рые могут оценивать роль ИКТ для развития экономики.

Наверное, логично объединять по примеру международ�

ных рынков те ведомства, которые отвечают за связь, за ин�

формационные технологии. У нас же регулятор вроде как

объединен, а система статистического наблюдения заточена

только под связь. По информационным технологиям соби�

рается минимальное количество показателей.

Понятно, что нужно внедрять новые показатели, пересмат�

ривать классификатор с учетом услуг, появившихся позднее. И

пересматривать, соответственно, методы сбора данных, чтобы

снизить нагрузку на объекты статистического наблюдения и

при этом облегчить предоставление информации. Например,

в той же Японии очень активно используют электронные ме�

тоды сбора данных. Сейчас, я думаю, это можно делать и у нас.

При этом не стоит забывать, что успех реформирования

системы наблюдения зависит от целого ряда условий. Одно

из них – осознание значимости наблюдения на государ�

ственном уровне и полная государственная поддержка. Не�

обходимо, чтобы статистическое ведомство более оператив�

но реагировало на изменение потребностей в информации.

Сейчас наше общество, экономика развиваются очень быст�

ро, и понятно, что скорость реагирования на эти изменения

необычайно важна и для экономики.

М. Орехов: Думаю, с этим креном в область коммуника�

ций все еще больше запутается.

Связь сейчас остается локомотивом

отрасли в целом. Но если посмот�

реть показатели по компьютериза�

ции, то со временем, боюсь, там

опять все это завяжется так, что

концов не найдешь.

Н. Ермолаева: Сейчас технологии

идут настолько впереди тех же форм,

что в принципе, пока описывается

новая услуга, появляется уже другая –

и поспеть за этим процессом статис�

тике невозможно.

А. Турунов: Мне кажется, наша основная задача здесь –

прийти к общему знаменателю и понять, что и как мы опре�

деляем. Возвращаясь к нашей «кухне», попытаемся сформу�

лировать, наверное, главный во�

прос: ЧТО есть абонент платного

телевидения. Потому что зачастую

абонента кабельного телевидения

и спутникового телевидения не

всегда можно отнести к абонентам

платного ТВ. Определив эти, по су�

ти, базовые вещи, дальше уже мож�

но будет отталкиваться и перехо�

дить на более глубокие ступени

анализа.

А. Чазов: «Эр�Телеком» намерен выйти с инициативой и

привести рынок платного телевидения к неким единым

стандартам. Потребность есть в одинаковом понимании,

что такое абонент, что

такое услуга. Возмож�

но, следует организо�

вать агентство, кото�

рое бы сначала четко

определило все поня�

тия, а потом собирало

статистику.

В. Ваньков: Я, чест�

но говоря, не верю, что

удастся создать какие�то универсальные формы. Мало того,

если мы будем каждый месяц менять методологию, то никог�

да в жизни никто в ней не разберется и как сравнивать эти

данные с предыдущим периодом? Даже если мы все здесь со�

берем пожелания по изменению форм, я не уверен, что мы

решим задачу для каждого персонально. Тут, мне кажется,

универсального решения не существует вообще.

Подготовила Лилия ПАВЛОВА
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Конвергенция ИКТ и медиа

А. Турунов: «Основная наша задача здесь – прийти к общему

знаменателю и понять, что и как мы определяем, а потом уже

можно будет переходить на более глубокий анализ»
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Н. Ермолаева: «Сейчас технология идет настолько впереди форм

статотчетности, что последние просто не успевают за прогрессом»

А. Чазов: «Возможно, нужно организовать агентство, которое бы

сначала четко определило все понятия, а потом собирало статистику»

? «ИКС»: Законодательство меняется, правила меняются, а формы статотчетности
остаются прежними. Если и корректируются, то не отражают существующее состояние
дел. Что же следует менять и надо ли менять вообще?



д е л о  [ у с л у г и ]

И государство, и компании – по�

требители статистической информа�

ции. Но – разной. Если государство на основании статистики

формирует предложения, требования и прогнозы по разви�

тию сети, то компаниям нужна другая статистика – позволя�

ющая оценить рынок с точки зрения аналитики и маркетинга.

Им надо решать, куда двигаться, какие сегменты рынка зани�

мать. В этом отношении, например, форма № 65�связь «Све�

дения о доходах от услуг связи» ничего им не дает. Но эта

форма важна регулятору для формирования тарифов на при�

соединение, на пропуск трафика, когда вопрос стоит об уста�

новлении тарифов на регулируемые конечные услуги.

С точки зрения департамента, который занимается вопро�

сами регулирования и подготовкой нормативно�правовых

актов в области связи, сегодня самая большая проблема в

статистической системе отрасли – устаревший формат ста�

тистических данных и форм, в которые они облекаются. По�

явилось много новых технологий и новых направлений в от�

расли; соответственно, и оценки должны быть другими. Но

подход должен быть комплексным, не следует отказываться

от всего и сразу. Скажем, сейчас начали активно считать ко�

личество телефонов на домохозяйство. Понятие «домохо�

зяйство» в нашем законодательстве как норма не определе�

но – и на одном этом мы получаем существенные статисти�

ческие разночтения в отношении одной сути. Между тем для

определения уровня проникновения услуг в международной

практике существует устоявшийся термин – количество те�

лефонов/компьютеров на 100 жителей, и здесь не надо

изобретать ничего нового.

Статистика – специальная отрасль, влияющая на подго�

товку прогнозов, без которых ни одно государство не может

развиваться. А для отдельно взятого предприятия статисти�

ка – его лицо. Обе стороны видят необходимость перемен.

На мой взгляд, следует создать рабочую группу из предста�

вителей бизнеса и регулятора, чтобы изучить опыт сбора

статистических данных о работе компаний в Евросоюзе, со�

поставить его с потребностями российского рынка и изло�

жить свои рекомендации.

Мнение  регулятора

По предложению редакции в качестве заочного участника дискуссии свою точку зрения

на проблемы статистического учета в отрасли изложила заместитель директора депар�

тамента госполитики в области связи Минкомсвязи Т.А. МОИСЕЕВА.

Объединим усилия?

ПОЛНЫЙ ТЕКСТ

круглого стола и мнения регулятора читайте на



Для выхода на новые рынки необ�

ходимы не только продвижение и

продажа продуктов, но и наличие

полного комплекса маркетинга. Итак,

пройдем по его ступеням.

Маркетинг начинает и…
Но действительно ли начинает

именно маркетинг? «Открытие» про�

екта зачастую происходит задолго до

того, как об этом проекте становится

известно.

Самый первый шаг – поймать на лету

мысль, идею. Если отойти от формаль�

ных признаков и считать маркетологом

не только того, кто занимает соответ�

ствующую должность, но и любого че�

ловека в компании, хорошо знающего

рынок, креативного, умеющего прислу�

шиваться к интуиции и одновременно

следовать четкому расчету, то – да, не

будет ошибкой заявить, что проект на�

чинается с маркетинга.

Возможно, этот первый шаг – один

из самых интересных и творческих

этапов в деятельности маркетолога.

Сразу после того, как мысль поймана

и идея рождена, начинается рутинная

работа, требующая внимания, тща�

тельно выверенного подхода и ответ�

ственности. Даже, казалось бы, иск�

лючительно творческая задача созда�

ния рекламной концепции должна

быть основана на точном расчете,

обеспечивающем достижение четко

поставленной цели. К тому же, подче�

ркнем, продвижение к цели – дело не

креативного одиночки, а слаженной

команды.

Цель. Целеполагание в мар�

кетинге – вообще не такая уж

простая вещь. Еще более слож�

ная задача – постановка цели

при выходе на новый рынок. Напри�

мер, как оценить: получить 10% рынка

– это для компании много или мало?

Напомним, за первый год работы в

качестве первого альтернативного

оператора дальней связи «Межрегио�

нальный ТранзитТелеком» занял чуть

более 7% рынка. Цифра не очень впе�

чатляет, не правда ли? Однако за ней

кроется и огромный труд всей коман�

ды, и более чем двукратное увеличение

доходов МТТ в данном рыночном сег�

менте, и обретение уверенности в том,

что направление стратегического раз�

вития выбрано верно.

Аналитика. Итак, мы доби�

лись реализации первой, пока

еще пробной цели (а значит,

верно ее выбрали и сформули�

ровали). У всех, в том числе у руковод�

ства, появляется уверенность в дости�

жимости успеха. Именно в этот момент

для маркетолога наступает самая горя�

чая пора: пьянящее чувство близкого ус�

пеха должно быть подкреплено данны�

ми сухой статистики и четкого анализа.

Стратегия. Участие спе�

циалистов по маркетингу в

стратегическом планирова�

нии не просто желательно: се�

годня во всех телекоммуникационных

компаниях стратегические основы их

Выход компаний на новые рынки всегда связан с рисками, и

область телекоммуникаций – не исключение. Даже если ры�

ночный сегмент, на который нацелился оператор, уже сфор�

мирован, а конкуренция на нем еще невысока, риск все рав�

но остается. И роль маркетинга в его снижении, а значит, в

успехе всего проекта переоценить невозможно.

Игорь ЗАБОЛОТНЫЙ,
генеральный

директор компании

«Межрегиональный

ТранзитТелеком»

Универсализм
как требование маркетинга
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развития закладывают именно марке�

тологи. Главная задача маркетологов –

предложить варианты решений, для

каждого из которых будут определены

цели и подходы. В данном случае мар�

кетологи становятся интеграторами

идей всей компании.

Тактика. Не секрет, что

каждый из предлагаемых

маркетологами вариантов

решений может иметь огра�

ничения – финансовые, технические,

технологические, организационные

или кадровые. На стыке всех интересов

и имеющихся возможностей идет по�

иск путей достижения цели, рождается

тактика.

После выбора тщательно отрефлек�

сированного, оптимального варианта

пути развития начинается разработка

конкретных тактических шагов. Один

из первых – определение целевой ау�

дитории, на которую нужно будет

ориентироваться при продвижении

услуг, брендинге, организации комму�

никаций.

Так, исследования подтвердили ин�

туитивные выводы маркетологов МТТ:

его целевая аудитория – лица старше

24 лет, с доходом средним/выше сред�

него, а ядро этой аудитории составля�

ют женщины 27–55 лет. Именно они

играют ключевую роль в поддержании

семейных и дружеских отношений,

поэтому наиболее активно пользуются

услугами МГ/МН�связи и склонны к

длительному общению по телефону.

Еще одна подтвержденная исследова�

ниями роль ядра целевой аудитории –

планирование семейного бюджета, в

том числе расходов на телефонию.

Женщины либо самостоятельно при�

нимают решения, позволяющие доби�

ваться разумной экономии, либо силь�

но влияют на семейные решения. А по�

тому выбор оператора дальней связи, в

том числе действующего в режиме pre�

select, во многом зависит от них.

Бренд. Определив целе�

вую аудиторию, необходи�

мо найти ответ еще на один

вопрос: всегда ли нужно

при выходе на новые рынки разраба�

тывать и продвигать новый бренд, т.е.

всегда ли оправдывают себя затраты на

ребрендинг? Сегодня «игры» брендов

популярны, как никогда, на российс�

ком рынке, в том числе в телекоммуни�

кационной отрасли, но зачастую опре�

делить потенциальную эффектив�

ность нового бренда невозможно. Да,

проводятся исследования, оценивает�

ся лояльность пользователей, но ре�

зультат такого исследования не может

быть единственным гарантом успеха.

Универсального ответа нет, каждый

случай индивидуален.

Ситуация с МТТ была и вовсе нетри�

виальной. Выход на новый рынок, в но�

вый потребительский сегмент, «яич�

ный» ребрендинг, разработка собствен�

ных коммуникативных программ, в

проведении которых еще не было опы�

та, – все это требовало смелости в при�

нятии решений.

До 2006 г. МТТ работала только в ме�

жоператорском сегменте, оказывая ус�

луги пропуска межсетевого трафика

российским операторам сотовой и

фиксированной телефонной связи, что

существенным образом повлияло на

формирование бренда компании. Но с

2006 г., во время демонополизации

рынка междугородной и международ�

ной связи, МТТ вышла в новый для себя

сегмент рынка, начав оказывать на всей

территории страны услуги конечным

пользователям – абонентам сетей фик�

сированной телефонии. Разумеется,

это потребовало переосмысления мис�

сии и ценностей компании, их пере�

ориентации на массовый и корпора�

тивный рынки. Следующим шагом ста�

ла смена логотипа на более понятный и

дружественный потребителю.

Компания оставила свое наименова�

ние прежним, но в широкой рекламе

на рынке услуг дальней связи, предназ�

наченных для конечных потребите�

лей, стала употреблять аббревиатуру

МТТ. В качестве логотипа было решено

использовать сквозной бренд группы

«Система Телеком», представляющий
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Всегда ли

при выходе

на новые рынки

нужно

разрабатывать

и продвигать

новый бренд?
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Даже

исключительно

творческая

задача создания

рекламной

концепции

должна быть

основана

на точном

расчете

собой два квадрата, в один из которых

помещено изображение яйца, а в дру�

гой – название фирмы. Цветом МТТ в

логотипе стал фиолетовый, символ вы�

сочайшего, «королевского» качества,

стабильности и уверенности. Для луч�

шей идентификации на рынке опера�

тор начал использовать и дополни�

тельное изображение – двух птиц,

символ общения без границ. Выбран�

ные птицы – воробей и сорока – «об�

щительные», близкие и привычные для

целевой группы.

Коммуникации. Марке�

толог должен быть не только

чрезвычайно креативным

человеком, но и решитель�

ным последовательным менеджером,

способным увлечь за собой всю коман�

ду. Недостаточно предложить измене�

ния, надо еще убедительно отстаивать

свою позицию при состыковке интере�

сов топ�менеджеров и исполнителей,

компании и акционеров или даже ком�

пании и рынка. По большому счету каж�

дый участник обсуждения внутрикор�

поративных изменений одновременно

является и рядовым потребителем ус�

луг. Поэтому главный инструмент мар�

кетолога – простая и понятная всем

программа коммуникаций.

Зная мотивацию ядра целевой ауди�

тории, МТТ смогла сфокусировать ком�

муникации на важнейших потребнос�

тях пользователей с учетом особеннос�

тей большинства телефонных звонков

в С2C�сегменте. С точки зрения МТТ, та�

кими потребностями являются не

собственно обмен информацией, а пе�

редача чувств, настроения, психологи�

ческая поддержка, ощущение соприча�

стности к жизни далеко находящегося

близкого человека.

Исходя из этих соображений была

определена форма обращения к потре�

бителю – оптимистичная, ненавязчи�

вая, с добрым юмором. Для нового,

«эмоционального» бренда МТТ важны

максимальное приближение к потре�

бителю, интеграция в повседневную

жизнь. Подчеркивается легкость ком�

муникаций, подразумевающая ком�

фортность общения. Акцент не на пре�

доставлении услуг связи, а на возмож�

ности свободного общения и выраже�

ния чувств должен стимулировать про�

должительные разговоры. Кроме того,

бренд сулит пользователю материаль�

ные выгоды: МТТ предлагает оптималь�

ное соотношение цены и качества услуг

(выгодно и удобно).

Для того чтобы повысить узнавае�

мость бренда, на телевизионных кана�

лах, вещающих на всей территории

России, были размещены имиджевые

ролики МТТ, ориентированные прежде

всего на ядро целевой аудитории. Были

также задействованы печатные СМИ

(бизнес�издания), Интернет (поиско�

вые системы, бизнес�ресурсы), теле�

маркетинг, радио, билборды, стикеры в

метрополитене, лифтах, брендирова�

ние транспорта.

Результат. Основные

показатели эффективности

маркетинговых усилий, при�

ложенных в рамках проекта, таковы:

46,5% целевой аудитории и 50,9% ее ядра

имели возможность увидеть рекламу

МТТ не менее 6 раз (или, на языке рекла�

мистов, охват целевой аудитории на эф�

фективной частоте 6+ составил 46,5%, а

охват ядра целевой аудитории – 50,96%).

Благодаря всем предпринятым шагам

только акция предоставления 50%�ной

скидки при подключении к сети МТТ на

постоянной основе обеспечила опера�

тору появление 95,5 тыс. новых абонен�

тов, а акция «В лето с МТТ» привлекла к

нему еще 43,7 тыс. человек. Опросы по�

казали, что пользователи воспринимают

МТТ как компанию с оптимальными та�

рифами и качеством связи.

Актуальные задачи на ближайшую

перспективу – окончательное закреп�

ление в сознании потребителей об�

ласти специализации бренда компа�

нии – МГ/МН�связи и продвижение

кодов выбора МТТ в общенациональ�

ном масштабе.

…и выигрывает!
Из всего сказанного следует, что се�

годня человек, занимающийся марке�

тингом в high�tech�отрасли, должен

быть поистине универсальным специ�

алистом. Ему нужно обладать мышле�

нием новатора и стратега, потенциа�

лом творца, навыками управленца, фи�

нансиста и продавца, знать тонкости

современных технических решений,

быть психологом, художником и даже

немного музыкантом. Рынок высоких

технологий предъявляет все более вы�

сокие требования к своим создателям.

Они формируют рынок, а рынок меня�

ет их, и каждый из этих шагов есть шаг

в будущее. ИКС



По данным Analysis Research, во всем ми�

ре одновременно с ростом выручки теле�

коммуникационных компаний растут и по�

тери доходов. Причины – просчеты в архи�

тектуре сети оператора, несоблюдение

принципов информационной безопаснос�

ти... Специальная область знаний – гарантирование доходов – помога�

ет найти причины потерь и понять, как их устранить.

Дмитрий ШОПИН,
руководитель направ�

ления гарантирования

доходов и борьбы с

мошенничеством,

«Инфосистемы Джет»

Почему телекомы теряют деньги?

Немного теории
Гарантирование доходов (revenue assur�

ance) сегодня становится самостоятельной

областью знаний, использующей собствен�

ные методы, инструменты и технологии.

Жесткая конкуренция на рынке телекомму�

никаций, требования инвесторов повы�

шать эффективность бизнеса ведут к стре�

мительному развитию новых услуг, техно�

логий, бизнес�процессов, и уже наработан�

ные предприятием методы контроля над

потерями не успевают за этим прогрессом.

Однако даже хорошо изученную проблему

утечки доходов не возбраняется «обрабаты�

вать» по�разному. Можно действовать реак�

тивно, реагируя с большей или меньшей

оперативностью на сами потери. А можно –

проактивно, т.е. предвидеть и предотвра�

щать проблему еще до ее возникновения. И

чем быстрее реакция компании, чем «про�

активнее» процессы гарантирования дохо�

дов, тем меньше денег будет потеряно.

Добиться этого позволяет наличие

комплексной системы revenue assurance.

Необходимый шаг к ее созданию – клас�

сификация всех возможных типов потерь

доходов с последующей выработкой

обобщенных подходов к выявлению,

устранению и предотвращению таких

проблем. Классификация должна
быть естественной и функциональ1
ной, т.е. основываться на реальном

«родстве» проблем, а не на их формаль�

ном сходстве и быть жестко привязанной

к практической деятельности. Причем для

выявления и предотвращения потерь од�

ного класса, контроля над ними должны

применяться сходные методы.

Используемые ныне принципы класси�

фикации не отвечают этим требованиям.

Например, зачастую в одном ряду причин

потерь называют рассинхронизацию дан�

ных в разных системах и неполноту ин�

формации в CDR�файлах. Однако рассин�

хронизация систем сама по себе не является

причиной потери доходов: она лишь может

привести к утечкам выручки, в том числе к

неполноте информации в CDR�файлах. На�

лицо объединение причины со следствием,

и смысла в такой классификации немного.

Или обратимся к термину «фрод» (fraud –

обман, мошенничество), пожалуй, еще бо�

лее популярному, чем revenue assurance. В

общепринятом понимании фрод – только

одна из причин потери доходов, но борьбу

с мошенничеством и revenue assurance не�

редко организуют как отдельные производ�

ственные функции и поручают их выполне�

ние разным подразделениям. Неправомер�

ность такого подхода показывают следую�

щие примеры.

«Пропавшие» абоненты
Один из основных компонентов системы

коммутации NSS (Network Switch System)

сотового оператора – это HLR (Home

Location Register), база данных, содержащая

информацию обо всех абонентах. На ее ос�

нове абонент идентифицируется как «свой»

при регистрации в сети, разрешается или

запрещается получение им каких�либо сер�

висов. А для тарификации таких сервисов

информацию об абоненте должна содер�

жать и административно�биллинговая сис�

тема: у пользователя имеется «счет», на ко�

тором фиксируются сведения о получен�

ных услугах и их стоимости.

Что произойдет, если по какой�либо при�

чине информация об абоненте будет хра�

ниться в HLR, но отсутствовать в биллинго�

вой системе? То, о чем втайне мечтает каж�

дый владелец мобильного телефона: все

звонки, передача SMS, MMS, данных и т.д.

станут бесплатными. Биллинговая система

не сможет определять, на кого «вешать»

присылаемые коммутатором записи о пре�

доставленных абоненту услугах (CDR), и бу�

дет их отбрасывать.

Причины таких расхождений различны.

Это и сбои системы при отключении або�
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Сколько
теряют
операторы?

В 2007 г. независимая
аналитическая компания
Analysis Research прове�
ла исследование Global
Operator Attitudes to
Revenue Management
Survey, опросив более
100 операторов мобиль�
ной и фиксированной
связи по всему миру. Ре�
зультаты поражают: об�
щемировые потери в
2007 г. составили более
$218 млрд, т.е. 13,6% вы�
ручки операторов против
12,1% в 2006 г. и 11,6% в
2005 г. Причем у наибо�
лее крупных операторов
уровень потерь не пре�
высил 6%, а у фирм
средней величины (с
абонентской базой от
100 тыс. до 1 млн) достиг
18%. Интересно, что по�
тери операторов, прив�
лекающих к гарантирова�
нию доходов внешних
консультантов, были на
30% меньше, чем у ком�
паний, не пользующихся
их помощью.
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нентов (в биллинговой системе операция прошла успешно,

а в HLR – нет), и ошибочные настройки, и злой умысел со�

трудника, отвечающего за эксплуатацию HLR, т.е. фрод.

Последствия также различаются. В одном случае або�

нент долго не замечает, что его звонки не тарифициру�

ются, а в другом использует столь удачное стечение обс�

тоятельств в корыстных целях, например организует

пункт международных переговоров. Или же вступает в

сговор с контент�провайдером, поставляющим рингто�

ны, картинки или Java�игры абонентам сотовой компа�

нии, и генерирует интенсивный SMS�трафик в его сто�

рону, за что тот получает комиссионные от оператора.

Это тоже фрод, но являющийся уже не причиной проб�

лемы, а ее следствием.

Рефайлинг
Современные телекоммуникации невозможны без взаи�

модействия провайдеров услуг связи, т.е. интерконнекта.

Местные (локальные) операторы отправляют трафик своих

абонентов в сети межрегиональных партнеров, те переда�

ют его поставщикам услуг дальней связи, которые могут

при необходимости направить трафик через зарубежных

партнеров в любую точку планеты. Это взаимодействие, ес�

тественно, сопровождается взаиморасчетами, основу кото�

рых составляет плата за терминацию трафика: его отправи�

тель платит принимающей трафик стороне.

Стоимость терминации зависит от того, откуда пришел

трафик, поскольку международный дороже «национально�

го», внутризонового или локального. И здесь опять�таки

возникает почва для мошенничества: недобросовестные

партнеры выдают международный трафик за локальный,

заменяя номер абонента, делающего звонок (А�номер),

произвольным местным номером. Такой вид фрода называ�

ют рефайлингом.

Итак, рефайлинг и намеренное создание расхождений

сведений в HLR и биллинговой системе – два случая фро�

да. Но имеет ли смысл объединять эти случаи при класси�

фикации причин потери доходов? Конечно, нет. Разная

«экономика» мошенничества, разные предпосылки его

возникновения обусловливают и применение разных ме�

тодов контроля, пресечения и предотвращения. В свою

очередь, одна и та же проблема расхождения данных в

системах может быть следствием как фрода, так и обыч�

ного технического сбоя.

Таким образом, фрод перестает быть самостоятельным

видом потери доходов, а становится лишь одним из

свойств. Конкретная «утечка» может иметь фродовую ок�

раску, а может и не иметь – в зависимости от того, созда�

на ли она намеренно, в чьих�либо корыстных целях либо

является результатом ошибки или сбоя.

Источники потерь
Приведенные примеры позволяют понять, насколько

важна естественная и функциональная классификация

для эффективной борьбы с потерями. Для обеспечения та�

кой классификации необходимо четко разграничить суть

утечек, их причины и следствия. Выделим три «верхне�

уровневые» причины всех потерь доходов – источники
потерь (см. рисунок):

настройка («задумано правильно, но неправильно

реализовано»);

дизайн («реализовано так, как задумано, но задумано

было плохо»);

сбой («задумано и реализовано правильно, но что�то

сломалось»).

Следствием ошибок настройки, дизайна или сбоя явля�

ется корневая причина потери доходов, т.е. совокупность

конкретных параметров систем и процессов, приводящая

к потерям. Так, корневая причина потери, описанной в

первом примере, – это расхождение между информацией

в HLR и биллинговой системе, а корневая причина потерь

от рефайлинга – замена А�номера. Поиск, устранение и

предотвращение возникновения многообразных корне�

вых причин потерь стали предметом основного интереса

revenue assurance.

Для того чтобы понять, как компания теряет деньги, про�

цесс получения дохода после оказания услуги нужно пред�

ставить в виде последовательности:

Исходя из этой последовательности, можно выделить

следующие типы потерь доходов:

отсутствие корректной полной информации о пре�

доставленных услугах;

неверная обработка такой информации;

«Практика» рефайлинга
В 2002 г. газета «Коммерсантъ» (№ 38) сообщила, что

прокуратура Киева возбудила уголовное дело против
руководителей одной из крупных телекоммуникацион�
ных компаний. Их обвиняли в рефайлинге – подмене
счетов за международные телефонные звонки счетами
за городскую связь, из�за чего государственный опера�
тор потерял десятки миллионов долларов. В соответ�
ствии с законодательством о связи, плата за все между�
народные звонки, направляемые в городскую сеть,
должна составлять 10 центов за минуту, но оператор
оплачивал их по тарифу 2 украинские копейки за минуту.



несобранная выручка (задолженности абонентов);

недополученная выручка (все три этапа получения до�

хода пройдены успешно, но компания получила меньше,

чем могла бы).

Каждый тип потери доходов имеет те или иные про�

явления, признаки, по которым его можно обнару�

жить. Для формирования правильного подхода к тако�

му обнаружению все проявления следует разделить на

прямые (расхождения между объемами информации о

предоставленных услугах на разных этапах цепочки

получения доходов, несоответствие полученной и

ожидавшейся выручки и т.п.) и косвенные (единичные

аномальные события в системах, такие как необычный

профиль трафика абонента, резко отличающийся от

среднего).

«Чужие» SMS�центры
Один из параметров услуги отправки SMS�сообще�

ний – номер SMS�центра. В соответствии с этим номе�

ром коммутатор маршрутизирует отправленное сооб�

щение на SMS�центр оператора, передающий это со�

общение адресату; одновременно SMS�центр обеспе�

чивает тарификацию услуги, формируя CDR. Однако

иногда можно успешно отправить сообщение, указав

номер «чужого» SMS�центра. Возникает такая ситуация

при некорректной настройке «чужого» SMS�центра, а

приводит она к тому, что «свой» SMS�центр не получа�

ет информацию об отправленном сообщении и оно не

тарифицируется.

Источник проблемы: настройка.

Корневая причина: неправильное значение в поле B�number сигналь�

ной информации, передаваемой с MSC на SMS�центр при отправке SMS�

сообщения.

Тип потерь: информация об услуге отсутствует.

Проявления: расхождения между объемами SMS�трафика, сформиро�

ванного коммутатором и обработанного биллинговой системой; аномаль�

ная активность абонентов, осознанно использующих данную ситуацию.

Роуминговый фрод
Основная проблема GSM�операторов при оказании

услуг роуминга – задержки при тарификации звонков,

достигающие нескольких дней или даже недель. При не�

достатке средств на счете абонента это приводит к по�

явлению задолженности. Если размер последней велик

(что бывает нередко из�за высокой стоимости роумин�

говых звонков), у недобросовестных абонентов возни�

кает соблазн не погашать ее, а просто выбросить SIM�

карту. В большинстве случаев операторы мирятся с та�

кими потерями, поскольку издержки на возврат задол�

женностей порой многократно превышают получен�

ные суммы.

Однако помимо «бытового» фрода отмечается целе�

направленная деятельность преступных групп, исполь�

зующих особенности роуминга для извлечения выгоды.

Схема проста. Мошенники приобретают большую пар�

тию (сотни) SIM�карт, регистрируют их на имена несу�

ществующих лиц или организаций, активируют услугу

роуминга и вывозят эти SIM�карты за рубеж (обычно в

страны третьего мира). Там они организуют переговор�

ные пункты либо потоки звонков на номера платных

сервисов (созданных той же преступной группой). До

поступления к оператору информации о сделанных

звонках суммарный долг всех SIM�карт может достичь

сотен тысяч долларов, о возврате которых этот опера�

тор «может не беспокоиться».

Источник проблемы: дизайн.

Корневая причина: задержка тарификации роуминговых звонков.

Тип потерь: несобранная выручка.

Проявления: единовременное приобретение множества SIM�карт в

одной точке продаж с последующим подключением роуминга; аномаль�

ная интенсивность трафика при роуминге.

Bypass
Для того чтобы предоставлять услуги, тарифицируе�

мые в режиме реального времени, оператору необхо�

дим препейд�биллинг. Этот программно�аппаратный

комплекс взаимодействует с коммутаторами и тарифи�

цирует звонки (списывает деньги со счетов абонентов)

непосредственно в моменты их совершения, что дости�

гается благодаря обмену информацией по специально�

му каналу связи.

При нарушениях работы этого канала (а от сбоев не

застрахована ни одна система) автоматически активизи�

руется режим bypass. В нем коммутатор действует незави�

симо, не обращаясь при каждом звонке к системе пре�

пейд�биллинга за подтверждением наличия на счету або�

нента необходимой суммы и не передавая необходимые

для тарификации сведения. В результате звонки абонента

становятся бесплатными.

Источник проблемы: сбой.

Корневая причина: нарушение связи между MSC и препейд�плат�

формой.

Тип потерь: информация об услуге отсутствует.

Проявления: расхождения между объемами трафика, сформиро�

ванного коммутатором и обработанного системой препейд�биллинга;

аномальная активность абонентов, осознанно использующих ситуацию.

Модель взаимосвязи причин потерь, их типов и призна�

ков может успешно применяться для создания эффектив�

ной системы гарантирования доходов. Эта схема позволяет

понять, что имеются три зоны контроля над потерями –

корневые причины, аномальные события и расхождения.

Каждой из зон должен соответствовать собственный набор

инструментов, процессов обнаружения и мониторинга

«утечек» доходов.

Наконец, отметим, что разделение процессов и

инструментов на гарантирующие доходы и управляю�

щие фродом весьма условно. Потери, понесенные в свя�

зи с деятельностью мошенников, ошибками самой ком�

пании или техническими сбоями, часто имеют общие

корневые причины. И они одинаково болезненны для

оператора вне зависимости от того, воспользовался ли

кто�то его проблемами в корыстных целях или деньги

просто пропали.
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Требования
базового уровня

ИБ для операторов
электросвязи РСС

1. Разработать политику бе�

зопасности для каждой из

действующих и проектируе�

мых информационных и те�

лекоммуникационных сетей

и систем.

2. Обеспечить проведение

организационных мероприя�

тий по обеспечению ИБ.

3. Провести инвентариза�

цию и классификацию ин�

формационных ресурсов.

4. Обеспечить выполнение

требований по ИБ при под�

боре и расстановке кадров.

5. Обеспечить выполнение

требований по физической

безопасности оборудования и

программного обеспечения.

6. Разработать процедуры

реагирования на нарушения

в сфере ИБ.

7. Обеспечить защиту от

вредоносного программного

обеспечения.

8. Отработать процедуры

контроля и регистрации

действий пользователей.

9. Предусмотреть меропри�

ятия по обеспечению ИБ при

передаче информации, уста�

новке и модернизации прог�

раммного обеспечения.

10. Разработать норматив�

ные документы для органи�

зации контроля доступа к от�

дельным компонентам сети и

ко всей сети электросвязи.

11. Разработать мероприя�

тия по обеспечению ИБ при

разработке (технической

поддержке сетей связи).

ИБ в законе
ФЗ «О связи» (ст. 46, п. 1) обязывает оператора «осу�

ществлять построение сети связи с учетом техничес�

ких и организационных требований к безопасности и

устойчивости функционирования сети». Помимо это�

го закон возлагает на оператора такие функции ИБ,

как защита сооружений связи и средств связи от не�

санкционированного доступа к ним; защита сетей свя�

зи и передаваемой по ним информации от несанкци�

онированного доступа; обеспечение безопасности

(информационной безопасности) функционирова�

ния внутренней инфраструктуры оператора связи.

Требования эти необходимо реализовывать в системе

функционирования сети связи, контролировать их ра�

ботоспособность, сопровождать эксплуатацию, гото�

вить и представлять в вышестоящие инстанции статис�

тическую отчетность. Однако из�за отсутствия коорди�

нирующих нормативных положений единого подхода

к обеспечению безопасности информации не сущест�

вует. Нет общего подхода и к составу подразделений ИТ

и ИБ. Это, как правило, зависит от объема выполняемых

оператором задач, а функциональные обязанности

между ИТ и ИБ распределяются исходя из предыдущего

опыта руководителей этих подразделений.

Сертификация
по международным стандартам

Самая известная в мире сертификация – по требо�

ваниям стандарта ISO 27001:2005. В России на се�

годняшний день официально сертифицировали свои

системы управления информационной безопас�

ностью (СУИБ) шесть компаний; четыре из них рабо�

тают в сфере ИТ.

Стандарт ISO/IEC27001:2005, выпущенный British

Standards Institute в 2005 г., основан на лучших миро�

вых практиках. Он четко определяет ключевые про�

цессы, которыми необходимо управлять менеджеру,

отвечающему за обеспечение ИБ в организации.

Согласно этому стандарту, процессы должны быть

формализованы и взаимосвязаны для успешного под�

тверждения эффективности системы ИБ (СИБ), при�

чем заключительный этап подтверждения – проведе�

ние независимой проверки аккредитованным органом

по сертификации. Положительное заключение такого

Обеспечение информационной безопасности становится все

более важным показателем в рейтинге телекоммуникацион�

ных компаний на конкурентном рынке. Однако для адекватной

оценки любой системы безопасности нужны сопоставимые

критерии, установленные в рекомендациях, требованиях, стан�

дартах ИБ, одобренные на международном уровне и принятые

во многих странах.

Дмитрий КОСТРОВ,
руководитель службы

ИБ компании

«Межрегиональный

ТранзитТелеком»

Информационная безопасность
в рекомендациях, требованиях, стандартах
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органа свидетельствует об эффектив�

ном и корректном обеспечении процес�

сов управления ИБ, о позитивном имид�

же фирмы, а для ее руководства служит

убедительным аргументом, что в ИС

предприятия используются современ�

ные средства обеспечения ИБ с макси�

мальным уровнем эффективности. Сам

процесс проверки внешним органом по

сертификации повышает степень дове�

рия руководства к ИБ�подразделениям,

являясь показателем качества и профес�

сионализма сотрудников этой службы.

Решение о внедрении СУИБ в органи�

зации должно приниматься на самом

высоком уровне управления, в идеале –

генеральным директором. Без подде�

ржки руководства такие проекты не�

редко обречены на провал, в лучшем

случае – на неэффективное функцио�

нирование в условиях неприятия про�

цессов работниками фирмы.

При создании СУИБ необходимо опре�

делить и документировать область дея�

тельности, на которую планируется расп�

ространить требования стандарта. Вы�

бор области – отправная точка создания

системы. Для достижения максимальной

эффективности СИБ для бизнеса нужно

выделить самый важный для организа�

ции сегмент деятельности. При этом сле�

дует понимать: чем больше данный сег�

мент, тем более дорогостоящим с точки

зрения финансовых и трудовых затрат

окажется процесс внедрения СУИБ.

Для процессов, внедрения которых

требует стандарт, должен быть обеспе�

чен замкнутый непрерывный цикл

улучшения. По мере усложнения ин�

формационно�телекоммуникацион�

ных систем требования к ним должны

своевременно пересматриваться и ак�

туализироваться. Если требование не

сформулировано или сформулировано

неверно, то и выбор средств защиты

информации (СЗИ) после их внедре�

ния будет неадекватен угрозам. Непре�

рывность и своевременная реакция на

инциденты и отклонения в работе про�

цессов контролируются внутренними

аудиторскими проверками и провероч�

ными аудитами внешнего органа по

сертификации. Внутренний аудит на�

правлен на выявление несоответствий

и полностью документируется. Для эф�

фективного устранения несоответ�

ствий в работе СУИБ используется про�

цедура управления корректирующими

и предупреждающими действиями.

При успешном завершении сертифи�

кационного аудита выдается сертифи�

кат соответствия сроком на три года.

Затем ежегодно проводятся внешние

аудиторские проверки состояния СУИБ

в организации, а это значит, что про�

цесс обеспечения ИБ находится под

постоянным контролем, он прозрачен

и понятен руководству.

Не пренебрегайте
рекомендациями МСЭ�Т

В п. 11.1 «Управление рисками наруше�

ния ИБ на предприятии» проекта новой

Рекомендации МСЭ1Т Х.1207 «Руково1
дящие принципы решения пробле1
мы риска проникновения шпион1
ского ПО и потенциально нежелатель1
ного ПО, предназначенные для по1
ставщиков услуг электросвязи» описа�

на необходимость создания СУИБ. Вместе с

тем на уровне предприятия�поставщика ус�

луг электросвязи СУИБ, внедренная для вы�

явления рисков нарушения ИБ, должна со�

ответствовать другой рекомендации МСЭ�Т

– Х.1051 «Система управления инфор1
мационной безопасностью. Требова1
ния к электросвязи. ISMS1T».

Именно МСЭ�T X.1051 вводит требова�

ния к управлению ИБ для телекоммуни�

кационных компаний. Согласно этому

документу, для них принятие решения о

создании СУИБ должно быть стратеги�

ческим. Архитектуру и реализацию СУИБ

следует осуществлять в полном соответ�

ствии с потребностями бизнеса, требова�

ниями к безопасности, используемыми

процедурами, а также размером и орга�

низацией бизнес�процессов в компании.

Предполагается, что СУИБ будет масшта�

бироваться в соответствии с потребнос�

тями организации. Рекомендации могут

использоваться для оценки соответствия

внутренними и внешними сторонами,

включая органы сертификации.

Применительно к специфике теле�

коммуникационных компаний в МСЭ�T

X.1051 представлены цели и средства

управления, полностью соответствую�

щие ISO/IEC 17799 и BS 779912:2002
(на его основе разработан стандарт

ISO/IEC 27001:2005).

Основное требование к поставщику

услуг электросвязи, которое следует учи�

тывать при внедрении МСЭ�T X.1051, – это

наличие на данном предприятии системы

ИБ, позволяющей перманентно (т.е. на

постоянной основе) выявлять, оценивать,

интерпретировать риски нарушения ИБ,

Обязательства
Администраций

связи РСС
совместно разрабатывать
документы в сфере обес�

печения информацион�
ной безопасности суще�
ствующих информацион�
ных и телекоммуникаци�

онных сетей и систем;

принимать организацион�
ные и технические меры

по обеспечению ИБ, в
том числе внедрять сред�

ства обеспечения ИБ;

разработать базовые тре�
бования к персоналу, от�
ветственному за обеспе�

чение ИБ;

разработать процедуру
взаимодействия сто�
рон при проведении

анализа и устранения
нарушений ИБ инфор�
мационных и телеком�

муникационных сетей и
систем;

разработать требования
по обеспечению физи�

ческой безопасности
информационных и те�

лекоммуникационных
сетей и систем и обес�

печивать их реализацию;

применять специальные
программные и техни�
ческие средства обес�
печения целостности и

конфиденциальности
информации.



связанные с представляемыми им услуга�

ми, причем как непосредственно конеч�

ным пользователям, так и опосредованно

– через потребителей услуг. Кроме того,

такая система должна обладать возмож�

ностями управления этими рисками. Ис�

пользуя непрерывные процессы управле�

ния рисками, поставщики услуг повышают

наглядность своих профилей рисков и

смогут продемонстрировать регулятор�

ным органам и другим заинтересованным

сторонам безопасность своих сетей и ус�

луг. В данной рекомендации есть положе�

ние, по которому поставщики могут также

рассматривать вопрос о своей официаль�

ной сертификации на соответствие реко�

мендациям ISMS�T по системе сертифика�

ции ISO/IEC 27001.

Заметим, что в создании рекоменда�

ции «Базовый уровень информацион�

ной безопасности операторов связи»,

который лег в основу требований доку�

мента X.sbno ITU1T, участвовали группа

представителей предприятий отрасли

«Связь» и Ассоциация документальной

электросвязи. Документ определяет ба�

зовый уровень ИБ для операторов в виде

минимального набора рекомендаций,

реализация которых будет гарантиро�

вать определенный (базовый) уровень

ИБ коммуникационных услуг, обеспечи�

вая при этом баланс интересов операто�

ров, пользователей и государства.

Важно, что каждая рекомендация про�

веряема. Проверка может осуществлять�

ся как самим оператором с последую�

щим декларированием соблюдения тре�

бований, так и аудиторским органом че�

рез систему подтверждения соответ�

ствия. Часть рекомендаций может послу�

жить основой для установления много�

сторонних критериев, позволяющих

оператору оценить состояние своей се�

тевой и информационной безопасности.

Кроме того, требования к «Базовому

уровню…» позволяют каждому оператору

оценить, какие стандарты безопасности

актуальны и как их следует применить.

Выполнение рекомендаций, приведен�

ных в данном документе, означает готов�

ность и способность оператора связи

взаимодействовать с другими участника�

ми процесса (операторы, пользователи и

правоохранительные органы) с целью

совместного противодействия угрозам

информационной безопасности.

При этом необходимо отметить, что

требования к «Базовому уровню…» есть

минимальный набор рекомендаций, реа�

лизация которых будет гарантировать

определенный уровень ИБ коммуникаци�

онных услуг. Требования эти разработа�

ны в соответствии с Правилами системы

добровольной сертификации услуг связи,

средств связи и систем менеджмента ка�

чества организаций связи «Связь�Качест�

во», утвержденными в декабре 2004 г. за�

седанием организаторов Системы добро�

вольной сертификации услуг связи,

средств связи и систем менеджмента ка�

чества организаций связи «Связь�Качест�

во». Ожидается, что в 2008 г. как минимум

один оператор пройдет добровольную

сертификацию по данным требованиям.

Но самое главное, выполнение требо�

ваний к «Базовому уровню…» подтверж�

дает, что использование средств защи�

ты позволяет снизить риски и стои�

мость их внедрения адекватна возмож�

ному ущербу.

Возможные

неудобства,

причиняемые

средствами

защиты,

должны быть

существенно

меньше тех, для

противодействия

которым они

используются

Рекомендации в деталях
В требованиях к «Базовому уровню…» прописано усло�

вие защиты от спама. А на ближайшее заседание 17�й Ис�
следовательской комиссии МСЭ�Т (ITU�Т) вынесено утвер�
ждение проектов новых Рекомендаций МСЭ�Т Х.1231 (Тех�
нические методы противодействия спаму), Х.1240 (Техно�
логии, применяемые при противодействии спаму, рассы�
лаемому по электронной почте) и Х.1241 (Техническая
структура противодействия спаму, рассылаемому по элект�
ронной почте). Согласно уже принятым требованиям, на
каждом оконечном сервере электронной почты (или при
нем) следует устанавливать системы детектирования спа�
ма во входящих сообщениях, которые способны их поме�
чать как спам. 

Для защиты от DDoS�атак (в первую очередь атак типа
«отказ в обслуживании») оператору вменяется в обязаннос�
ти применение технических и организационных мер, позво�

ляющих не только установить источник атак, но и блокиро�
вать (деактивировать) их. Интересным является требование
использования системы обнаружения и предупреждения
атак (IDS/IPS) с регулярно обновляемой базой сигнатур. Та�
кая система в реальном масштабе времени осуществляет
выборочную контекстную проверку трафика, принимаемого
от клиентов или от других операторов.

Существует также требование обеспечения конфи�

денциальности передаваемой и/или хранимой инфор�

мации для систем управления и автоматизированных сис�
тем расчета за услуги связи (биллинга), сведений об або�
нентах (персональных данных физических лиц) и оказывае�
мых им услугах связи. При этом оно должно соблюдаться и
в том случае, если эта информация стала известна опера�
тору связи в силу исполнения договоров об оказании услуг
связи.
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В рекомендации подчеркивается, что оператор дол�

жен придерживаться лучших практик безопасности

при создании приложений и услуг, предоставляемых

конечным пользователям сети (например, при созда�

нии клиентам возможностей самообслуживания). При

этом применяемые методы защиты не должны быть

направлены против третьих лиц (непричастных к соз�

данию угроз безопасности) и/или их информацион�

ных ресурсов, а также не должны причинять умышлен�

ный вред третьим лицам и/или их ресурсам. Кроме то�

го, возможные неудобства, причиняемые выбранными

средствами защиты, должны быть существенно меньше

тех, для противодействия которым они используются.

Три уровня требований
Все требования в документе X.sbno ITU�T разделены

на три уровня: к политикам оператора, к функциональ�

ности и к взаимодействию (что отличает его от РСС).

В требованиях к политикам определена необхо�

димость зафиксированной (утвержденной) внутрен�

ними процедурами предприятия связи политики бе�

зопасности, основанной на лучших практиках оценки

и управления рисками, отвечающей нуждам деловой

деятельности и соответствующей национальному за�

конодательству. Политики безопасности должны

быть опубликованы и доведены до сведения персона�

ла оператора связи и внешних участников (клиентов,

взаимодействующих операторов, других заинтересо�

ванных лиц).

В требованиях к функциональности описаны тре�

бования только к имеющимся сертифицированным

техническим средствам, которые следует применять в

строгом соответствии с условиями лицензионного со�

глашения, определяемого их изготовителем. При этом

доступ к управляющим функциям коммуникационного

оборудования реализуется через персональные учет�

ные записи. Отметим, что присутствует и требование,

запрещающее неавторизованный доступ или доступ с

паролем по умолчанию к коммуникационному обору�

дованию, управляющим и консольным портам, управ�

ляющим или административным учетным записям лю�

бого коммуникационного оборудования и/или ПО.

Здесь же описываются требования по обновлению ПО,

процедуры антиспуфинга, антивирусной защиты, при�

менения SpamFirewall и журналирования событий.

В требованиях к взаимодействию описан поря�

док идентификации собственных клиентов и других

операторов, с которыми осуществляется непосред�

ственное взаимодействие на физическом и каналь�

ном уровнях. В подразделе указывается на необходи�

мость наличия круглосуточной службы реагирования

на инциденты безопасности (или использования та�

кой службы на правах аутсорсинга).

Взаимодействие на международном уровне
Еще один интересный с точки зрения ИБ документ

– Меморандум о взаимодействии операторов
электросвязи Регионального содружества в об1
ласти связи (РСС) в сфере обеспечения ИБ инфор�

мационных и телекоммуникационных сетей и сис�

тем, имеющий приложение № 1 – «Требования к обес�

печению базового уровня информационной безопас�

ности сетей электросвязи».

В меморандуме описаны общие положения по взаи�

модействию между членами РСС в части обеспечения

ИБ и перечислены обязательства Администраций свя�

зи независимых государств.

Отдельно оговорено важное обязательство членов РСС:

проводить анализ соответствия аппаратно�программных

средств информационных и телекоммуникационных се�

тей и систем базовому уровню ИБ. Базовый уровень опре�

деляет технические, организационные, законодательные

и другие требования, рекомендуемые операторам элект�

росвязи РСС для обеспечения безопасного функциони�

рования взаимодействующих сетей электросвязи. Мемо�

рандум содержит и 11 основных требований базового

уровня ИБ. Выполнение требований меморандума – усло�

вие присоединения к сетям операторов РСС.

Причины
добровольной сертификации

оператор нуждается в демонстрации своей способнос�
ти предоставлять услуги связи, отвечающие установ�
ленным требованиям;
оператор имеет цель демонстрировать взаимодейству�
ющим с ним операторам связи способность и готов�
ность совместно с ними противостоять угрозам ИБ.

ИКС
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«Экспертный совет представляет
позицию ведущих экспертов…»

В.Я. КОМИССАРОВ, председатель Комитета ГД РФ
по информационной политике, ИТ и связи:

– Комитеты ГД РФ и в прошлые созывы создавали экс�

пертные советы. Однако такая инициатива не является об�

щим правилом и обычно имеет конкретные причины. Экс�

пертный совет дает определенные преимущества, посколь�

ку представляет в обобщенном виде позицию ведущих экс�

пертов. Важную роль в принятии решения о создании сове�

та сыграл и опыт наших коллег, в частности Комитета ГД РФ

по энергетике, транспорту и связи прошлого созыва. Еще

одна причина – расширение функций комитета, который

теперь, помимо вопросов регулирования информацион�

ной политики, курирует также информационные техноло�

гии и связь. В этих условиях создание Экспертного совета

может оказать значительную помощь в установлении и ко�

ординации связей с различными субъектами рынка через

их представителей�экспертов.

На сегодняшний день полностью сформирована Секция по

информационным технологиям и связи, состав которой ко�

митет уже утвердил. Руководителем секции избран В.Л. Горба�

чев. Как я уже сказал, Экспертный совет помогает установить

прямой контакт с общественностью, а его центральной зада�

чей является содействие в совершенствовании регулирования

тех сфер, за которые отвечает комитет, – информационной

политики, информационных технологий и связи.

«Обобщить пробелы и противоречия
в законодательстве и найти пути их решения…»

В.Л. ГОРБАЧЕВ, заместитель председателя Комитета
ГД РФ по информационной политике, ИТ и связи, ру1
ководитель Секции по ИТ и связи Экспертного совета:

– Секция по ИТ и связи входит в состав Экспертного сове�

та. С одной стороны, полномочия секции ограничены, по�

скольку ее решения носят рекомендательный характер. С

другой – Экспертный совет создан при комитете, а это оз�

начает, что мнение экспертов всегда будет услышано. Реко�

мендации секции передаются в комитет, наиболее важные

из них проходят обсуждение на его заседаниях.

Телекоммуникации России, как известно, развиваются

быстрыми темпами, намного опережая другие отрасли

экономики. Бурное развитие имеет и негативные послед�

ствия. Законодательство, основная функция которого сос�

тоит в стабилизации общественных отношений, естест�

венным образом отстает, не может своевременно учиты�

вать изменения в жизни общества и экономике, причиной

которых является распространение информационных

технологий. В утвержденном Регламенте работы секции

записано, что к основным задачам секции относится «раз�

работка рекомендаций и предложений по совершенство�

ванию законодательства в сфере информационных техно�

логий и связи». На практике это означает, что на заседани�

ях секции не только обобщаются пробелы, противоречия,

недостатки действующих законов и подзаконных актов, но

и предлагаются возможные пути их устранения. Соответ�

ственно, на заседание комитета может быть вынесен как

вопрос о необходимости внесения поправок в законода�

тельство о связи, так и конкретные предложения по содер�

жанию и формулировке поправок.

«Наш голос – консолидированное
мнение наших коллег…»

А.В. РИЗНЫК, заместитель председателя Секции по
информационным технологиям и связи Экспертно1
го совета Комитета ГД РФ по информационной по1
литике, ИТ и связи:

– Голос отечественных разработчиков и производителей

ИТ в Экспертном совете означает многое. Как уже упомина�

ли уважаемые руководители нашего комитета В.Я. Комисса�

ров и В.Л. Горбачев, во�первых, это озвучивание текущих

злободневных проблем связистов в ГД РФ, которые не прос�

то «назрели», но в некоторых случаях и «перезрели». Во�вто�

рых, в рамках Экспертного совета мнения могут быть опе�

ративно проработаны не только с представителями законо�

дательной власти, но и с Правительством РФ и Администра�

цией Президента РФ, что, безусловно, ускоряет процесс ре�

ального воплощения в жизнь этих инноваций. В�третьих,

мы 15 лет работаем в отрасли связи и большинство слож�

ностей и проблем переживаем вместе с ней. Мы общаемся в

рамках выполнения своих задач с большинством ведущих

предприятий страны, и, безусловно, наш голос – консоли�

дированное мнение наших коллег.

На сайте www.duma�expert.ru есть полная информация по

деятельности Экспертного совета с указанием текущих задач и

перспективных проблем, решаемых Экспертным советом на

осенне�зимней сессии ГД РФ. Все предложения можно отправ�

лять в электронном виде на почту riznyk@duma�expert.ru, где

они будут систематизироваться, прорабатываться и выводить�

ся на обсуждение Экспертного совета для дальнейшей реали�

зации в виде законодательных актов и рекомендаций Прави�

тельству РФ или другим уполномоченным органам.

В феврале 2008 г. при Комитете ГД РФ по информационной политике, информационным техноло�

гиям и связи был создан Экспертный совет, основная задача которого – обеспечить участие обще�

ственности в регулировании сфер, за которые отвечает комитет. В состав Экспертного совета

вошла Секция по ИТ и связи, объединившая более 50 экспертов отрасли, юристов, представителей

общественных и научных организаций, исполнительной власти, ведущих компаний. Как законода�

тельная власть намерена строить свои отношения с телекоммуникационным и ИТ�сообществом?

Экспертное сообщество и законодательная власть:

строим отношения



Интернет убьет VPN?
Доходы от предоставления услуг Ин�

тернета и VPN стремительно растут, но

насколько растет при этом прибыль

операторов? К сожалению операторов,

далеко не с той же динамикой. Как,

впрочем, и доходы.

Некоторые эксперты утверждают:

через пару лет Интернет убьет VPN.

Связность и емкость сетей интернет�

провайдеров достигнут уровня, доста�

точного для пропуска трафика самых

требовательных к ресурсам пользова�

тельских приложений, а благодаря

новым технологиям защиты инфор�

мации отпадет необходимость изоля�

ции трафика посредством VLAN.

Пользователь сможет самостоятельно

организовывать сети VPN поверх сети

Интернет, подключаясь в точках свое�

го присутствия к любому интернет�

провайдеру.

С другой стороны, аналитики пред�

сказывают лавинообразный рост ин�

тернет�трафика в ближайшие три года,

обусловленный в первую очередь раз�

витием социальных сетей и «утяжеле�

нием» контента. Тенденция перехода с

погигабайтных на безлимитные систе�

мы тарификации только стимулирует

этот процесс.

Сегодня тарифы, набор услуг  и па�

раметры качества обслуживания у

операторов MPLS IP VPN различаются

незначительно. При выборе постав�

щика таких услуг решающим факто�

ром обычно является цена. Пока неко�

торые операторы еще могут предла�

гать более низкие цены по географи�

ческим направлениям, где у них лучше

обстоят дела с инфраструктурой. Но

проникновение магистральной ин�

фраструктуры с каждым годом улучша�

ется и скоро разница в цене не будет

диктоваться преимуществом в каналь�

ных емкостях.

Следующий этап в развитии VPN�ус�

луг, очевидно, будет ознаменован пол�

ным переходом на тарификацию в за�

висимости от приложений и контро�

лем качества работы этих самых прило�

жений, а не передачи пакетов инфор�

мации. Можно констатировать, что раз�

витие услуг VPN уверенно движется в

направлении аутсорсинга сервисов, а

не предоставления среды для передачи

трафика.

Так где же истина?
Если мы заглянем в популярную

сейчас сетевую энциклопедию «Ви�

кипедия», то узнаем, что VNO (Virtual

Network Operator) – это оператор пе�

редачи данных, у которого нет своей

магистральной сети, телекоммуника�

ционной инфраструктуры, и поэтому

он имеет возможность обеспечивать

клиентов оптимальным набором ус�

луг, используя ресурсы других опера�

торов.

Может быть, и вправду, если опера�

тор не владеет дорогой в содержании

сетевой инфраструктурой, он сможет

технологически более гибко подойти

к оказанию услуг клиентам? Тем бо�

лее что технологии позволяют уже

сегодня сконцентрировать сервисы

VPN на одном узле, используя сети

других операторов в качестве транс�

порта доступа к прикладным серви�

сам. Однако в России данный подход

не востребован. Прежде всего пото�

му, что пользователь пока не готов

полностью доверить оператору рабо�

ту своих сервисов и приложений, а

операторы, в свою очередь, не готовы

взять на себя такую ответственность.

Как говорится, верхи не могут – низы

не хотят. Но в нашем случае револю�

ционная ситуация, благоприятная

для появления полноценных VNO,

сложится с точностью до наоборот,
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Стоимость трафика год от года снижается. Разница в тарифах на пе�

редачу трафика у разных VPN�операторов все менее существенна, а

клиенты вскоре будут готовы платить в основном за сервисы, предо�

ставляемые в VPN. В то же время доступ к магистральным сетям по�

прежнему дорог. Стоит ли VPN�операторам в этих условиях разви�

вать и поддерживать собственную сетевую инфраструктуру или луч�

ше вложить средства в развитие клиентских сервисов?

In VNO Veritas?

Иван
МИРОШНИЧЕНКО,

руководитель группы

управления

продуктами

ОАО «РТКомм.РУ»

«ИКС»
о виртуальных

операторах:

2007:
№ 1, с. 70

№ 12, с. 74

2006:
№ 11 с. 24

2005:
№ 11, с. 12

№ 7, с. 69

2004:
№ 7, с. 50
№ 12, с. 4



если операторы будут технологичес�

ки готовы, а клиенты захотят отдать

сервисы своей сети на аутсорсинг.

Кроме того, развитие VNO сегодня

сдерживают относительно высокая

цена на передачу трафика и… непло�

хая прибыль, которую пока еще при�

носит VPN�операторам сама переда�

ча трафика.

Проанализируем первые шаги на

конкретном примере.

Располагая развитой IP MPLS�сетью

по всей России, РТКОММ имеет точ�

ки присутствия в основном в круп�

ных городах. Как быть остальным

пользователям? Выступая в ряде реги�

онов в качестве виртуального опера�

тора на базе чужих MPLS�сетей, ком�

пания минимизирует капитальные

затраты и получает преимущество во

времени развертывания сетей в райо�

нах со сложными природными усло�

виями и в удаленных населенных

пунктах. Таким образом, расширя�

ется география присутствия и не рас�

ходуются средства на строительство

сети и аренду выделенных каналов в

экономически невыгодных для

компании регионах. В то же время

пользователь получает весь спектр

VPN�сервисов (в том числе уровня

приложений) единого качества неза�

висимо от степени технологического

развития сетей операторов�партне�

ров компании. Стоит отметить, что

при данной схеме местный опера�

тор�партнер без значительных вло�

жений в технологии получает источ�

ник дополнительного дохода в виде

клиентов РТКОММ. При этом обеспе�

чивается сквозной контроль качества

услуги, включая контроль на сетях

операторов�партнеров.

Для связи с сетями MPLS других опе�

раторов РТКОММ использует техно�

логию Back�to�Back VRF. Трафик кли�

ента передается через MPLS�сеть опе�

ратора�партнера по Layer2�туннелям,

затем по VLAN он отправляется в сеть

протокола Ethernet и далее опять ин�

капсулируется в MPLS. При использо�

вании этой технологии не требуется

обмен информацией MPLS�протокола

между сетями операторов, что позво�

ляет изолировать сети на уровне MPLS

и таким образом обеспечить безопас�

ность сетей от возможных взаимных

угроз.

Есть и другие схемы связи сетей опе�

раторов, но этот способ взаимодей�

ствия наилучшим способом ограничи�

вает взаимное влияние сетей.

Итак, в будущем, могут появиться

VPN�операторы без собственной ин�

фраструктуры. Но это возможно толь�

ко при достаточном снижении цен на

транспорт трафика и формировании

рынка сервисов VPN. А пока целесооб�

разны комбинированные решения с

использованием подхода VNO. Если

операторы VPN научатся продуктивно

взаимодействовать друг с другом, то

уже сегодня с помощью VNO можно

обеспечить лучшее качество сервиса и

снизить затраты на его организацию,

что выгодно как операторам, так и

клиентам.

Иными словами, пока In Medio stat

Virtus – истина посередине!
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Родственные связи
MicroTCA – ответвление стандарта AdvancedTCA,

ориентированного на «сверхтяжелые» приложения

операторского класса (работу с чрезвычайно интен�

сивными потоками данных при готовности оборудо�

вания на уровне пяти�шести девяток). Такие требова�

ния предъявляются не только в телекоммуникациях,

однако для других прикладных областей стоимость

оборудования AdvancedTCA нередко слишком высока,

и это главный фактор, ограничивающий сферу его

применимости рамками телекома.

С появлением системной архитектуры MicroTCA

достоинства технологии AdvancedTCA – высочайшие

пропускная способность, производительность и го�

товность – стали доступны для широкого спектра

прикладных задач. При более низкой цене оборудова�

ние MicroTCA сохраняет компактность, гибкость,

удобство в использовании и другие технологические

достоинства, присущие аппаратным средствам

AdvancedTCA. Поэтому в последние годы MicroTCA все

чаще применяется в медицинской технике, промыш�

ленных, аэрокосмических и оборонных системах.

Каждый стандарт на своем месте
В развитой иерархической инфраструктуре, будь то

сеть связи или крупное промышленное предприятие, ап�

паратные средства AdvancedTCA занимают место в цент�

ре, а аппаратные средства MicroTCA – на периферии.

Например, ядро телекоммуникационной сети и уровень

агрегирования находятся практически в безраздельном

владении AdvancedTCA. Оборудование этого стандарта

обеспечивает производительность и пропускную спо�

собность того уровня, который необходим для построе�

ния терабитных маршрутизаторов, SONET�коммутато�

ров и мощных мультиплексоров ADM. С приближением к

границе уровней агрегирования и доступа на смену

AdvancedTCA приходят стандарты CompactPCI и

MicroTCA. Спецификация MicroTCA, в частности, уже

позволяет создавать DSL�мультиплексоры, голосовые IP�

шлюзы и базовые станции, включая БС для сетей третье�

го поколения. Уровень доступа принадлежит аппарат�

ным средствам MicroTCA, которые хорошо подходят для

построения маршрутизаторов мобильных сетей, точек

доступа к сетям WiMAX, концентраторов доступа MTU

NGDLC и корпоративных станций IP�телефонии.

При этом во всех структурах будут применяться од�

ни и те же модули AdvancedMC, что существенно

упростит организацию технического обслуживания,

ремонта и модернизации компьютерного оборудова�

ния в масштабах компании.

Отдельно взятая система MicroTCA
Одиночная система MicroTCA оформляется как пол�

ка (крейт), содержащая одну или несколько объеди�

нительных панелей (или плат�носителей) с разъема�

ми для подключения модулей AdvancedMC. Архитек�

тура MicroTCA, таким образом, предполагает наличие

трех структурных уровней: системы/полки, объеди�

нительные панели и съемные блоки. Съемными бло�

ками в случае MicroTCA являются не только модули

AdvancedMC, но также вентиляторы и блоки питания.
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MicroTCA: телекоммуникационный стандарт
для нетелекоммуникационных приложений
Закрепившись на периферии телеком�инфраструктуры, стандарт MicroTCA

начал свою экспансию на вертикальные рынки. Если в 2006 г. продажи обо�

рудования MicroTCA в мире составили лишь $250 тыс., то в 2008 г. они

должны превысить $45 млн, а продажи 2011 г. оцениваются аналитиками на

уровне $1,1 млрд. Чем привлекателен этот стандарт?



В системах MicroTCA модули AdvancedMC обычно иг�

рают роль процессорных плат, контроллеров MCH, плат

ввода�вывода и средств хранения данных. Один модуль

AdvancedMC может совмещать все эти функции в раз�

личных комбинациях. Контроллеры MCH реализуют на

объединительной панели базовую связную структуру с

той или иной топологией, позволяющей модулям

AdvancedMC взаимодействовать друг с другом по быст�

рым последовательным каналам. Интеллектуальные

функции IPMI нужны для регулирования энергопотреб�

ления системы MicroTCA и ее отдельных узлов, монито�

ринга температур и напряжений, управления скоростя�

ми вращения вентиляторов, поддержки «горячего» под�

ключения и отключения сменных блоков, контроля со�

вместимости портов AdvancedMC и обработки отказов.

Изменение регулируемых системных параметров может

быть поручено как оператору, так и специальному ПО,

которое будет осуществлять администрирование систе�

мы в автоматическом режиме и требовать внимания тех�

нического персонала лишь при необходимости физи�

ческой замены вышедшего из строя модуля.

Функции системного управления MicroTCA распределе�

ны между менеджером объединительной панели, менед�

жером полки и менеджером системы. Следует отметить,

что иерархия управления в типовой системе MicroTCA

слабо соотносится с ее функциональной и структурной

иерархиями. Гибкость, заложенная в стандарт MicroTCA,

такова, что функции контроллера MCH вполне могут быть

реализованы на модуле AdvancedMC (процессорном или

любом другом), а функции менеджера объединительной

панели и менеджера полки – на контроллере MCH. Такая

гибкость дает разработчикам свободу действий в плане

«затачивания» создаваемой системы под специфические

требования конкретных приложений.

Выгоды интеграции
Одним из наиболее быстрых и экономичных путей

освоения любой новой системной архитектуры явля�

ются готовые интегрированные платформы. Такие

платформы обычно рассчитаны на решение опреде�

ленных категорий задач и состоят из тщательно по�

добранных компонентов, сконфигурированных,

настроенных и протестированных на предмет кор�

ректности их совместной работы.

Интегрированные платформы избавляют проекти�

ровщиков от головной боли, связанной с выработкой

оптимальной архитектурной стратегии, оценкой раз�

личных вариантов функциональной, структурной и

логической организации системы и подбором базо�

вых аппаратных средств. Когда все вопросы подобно�

го рода решены, разработчик может сосредоточить

свои усилия на тех направлениях, которые должны

принести наибольшую отдачу (оптимизация в соотве�

тствии с конкретными узкоспециальными требовани�

ями, разработка инновационных сервисов и т.п.).

Примером интегрированных платформ могут служить

продукты холдинга Kontron, в частности платформа

OM6062, рассчитанная на установку до шести модулей

AdvancedMC средней толщины и одинарной или удвоен�

ной ширины и предназначенная для использования в

промышленных MicroTCA�приложениях. Платформа оп�

тимизирована с учетом специфики применения, что

включает отказ от дорогостоящего резервирования, ку�

бическую форму корпуса, способствующую более эф�

фективному охлаждению, применение особых съемных

блоков питания и реализацию функций системного

управления на объединительной панели. Свой вклад в

снижение стоимости конечной системы дает и форм�

фактор удвоенной ширины: на модуле AdvancedMC боль�

шей площади можно разместить больше высокопроиз�

водительных активных компонентов, а увеличенная пе�

редняя панель предоставляет больше места для реализа�

ции различных физических интерфейсов. Это интегри�

рованное решение может применяться, например, в про�

мышленном и медицинском секторах для построения

систем обработки изображений, контроля перемещений

и управления технологическими процессами.

Использование интегрированных платформ
Архитектура MicroTCA позволяет создавать из гото�

вых стандартизованных модулей недорогие конеч�

ные системы различного назначения.

Возьмем голосовой IP�шлюз (VoIP Gateway) для под�

ключения сетей IP�телефонии к сетям более высокого

уровня. Аппаратная конфигурация, обеспечивающая вы�

полнение функций VoIP Gateway, должна предусматри�

вать наличие модулей ввода�вывода для подключения го�

лосовых TDM�каналов, DSP�модулей для обработки голо�

сового трафика, модулей для работы с голосовыми паке�

тами RTP и модулей системного управления. Для обеспе�

чения необходимых уровней производительности и

пропускной способности, а также в целях резервирова�

ния все перечисленные структурные единицы должны

присутствовать в системе как минимум в двух экземпля�

рах. Кроме того, для коммутации внутрисистемных сое�

динений потребуются контроллеры MCH. Для создания

конфигурации такого рода в качестве «строительных

блоков» MicroTCA могут быть использованы, например,

интегрированные платформы OM6040 Compact,

OM6060 и OM5080 из продуктовой линейки Kontron.

Технология MicroTCA имеет хорошие перспективы

в самых различных приложениях, поскольку является

едва ли не единственной стандартизованной архитек�

турой, способной обеспечивать высочайшую произ�

водительность и пропускную способность на систем�

ном уровне за небольшие деньги. Сохраняя совмести�

мость с AdvancedTCA на уровне модулей AdvancedMC,

архитектура MicroTCA позволяет быстро осваивать

новые принципы организации внутрисистемных со�

единений и обеспечивает надежную защиту пользова�

тельских инвестиций.

Ю. ЯКШИН, директор координационно�

маркетингового центра ВКТ ЗАО «РТСофт»,

В. БРЕТМАН, руководитель направления базовых ап�

паратных и программных средств для АСУТП

ЗАО «РТСофт», Л. АКИНШИН, канд. физ.�мат. наук
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Новые требования…
Очевидно, что системы, дающие типовые

ответы на типовые вопросы, сильно уско�

ряют получение необходимой информа�

ции, а значит, повышают удовлетворен�

ность клиентов сервисом и улучшают об�

щее впечатление о компании.

С появлением первых систем IVR сразу

стало понятно, что их внедрение даст call�

центрам возможность существенно сни�

зить затраты, направляя вызовы клиента не

на оператора, а в систему автоматического

ответа. Однако вплоть до начала нынешне�

го века у технических решений, предлагав�

шихся на рынке, было немало недостатков.

Прежде всего – тоновый донабор для пе�

рехода на нужную ветвь меню взаимодей�

ствия не всегда был удобен клиентам, осо�

бенно при наличии большого числа эле�

ментов выбора. Другой недостаток – изоля�

ция систем IVR от основной массы бизнес�

приложений, обедняющая возможности

call�центров. К тому же отсутствие удобных

средств разработки приложений не позво�

ляло быстро реагировать на новые запросы

клиентов и изменение ситуации на рынке.

Традиционные IVR�системы имели и

серьезные архитектурные ограничения.

Так, фирменные протоколы их сопряже�

ния с коммуникационными системами

«привязывали» заказчиков к решениям од�

ного производителя. А практиковавшаяся

установка IVR «позади» call�центра и, как

следствие, подключение к коммуникаци�

онным системам (УАТС) по обычному (и

не слишком скоростному) каналу значи�

тельно увеличивали время ожидания отве�

та. Все вызовы сначала приходили на УАТС,

а на системы IVR передавалась только не�

большая их часть – те вызовы, на которые

могла «ответить» автоматика.

Чтобы повысить отдачу от систем само�

обслуживания, нужно принципиально из�

менить представленный выше подход: вы�

зовы должны сразу попадать на системы

автоматического обслуживания и только

часть из них (например, нестандартные

запросы) – направляться дальше на опера�

торов. Для этого необходимо повысить

пропускную способность входных каналов

IVR�систем и обеспечить поддержку ими

основных транковых интерфейсов, при�

чем не только основанных на TDM�техно�

логиях, но и на технологиях IP�телефонии

(сигнализации H.323 и SIP). Для описания

же процедур голосового взаимодействия с

клиентами желательно задействовать пре�

имущества языка VoiceXML и связанных с

ним технологий.

Кроме того, сервисы, использующие

функции IVR (например, запрос у клиента

его идентификационной информации,

скажем, номера счета), должны эффектив�

но интегрироваться с сервисами, которые

предусматривают общение с операторами

call�центра (скажем, подключение экспер�

та для дополнительной консультации). Но

такой алгоритм возможен только при со�

пряжении коммуникационных процессов

с процессами бизнес�приложений и биз�

нес�логикой, что наиболее полно и эконо�

мически эффективно реализуется в рамках

сервис�ориентированной архитектуры

(SOA). Именно поэтому современные сис�

темы автоматического голосового взаимо�

действия должны строиться с учетом прин�

ципов этой архитектуры.

…и их реализация
Всем перечисленным требованиям соот�

ветствуют системы нового поколения, на�

зываемые голосовыми порталами. В каче�

стве примера рассмотрим решение компа�

нии Avaya Voice Portal.

Основа логики работы системы – группа

сценариев, написанных на языке VoiceXML

(скриптов). Непосредственное взаимодей�

ствие с клиентом осуществляется с по�

мощью голосового браузера (Voice Browser),

работающего на платформе MPP (Media

Processing Platform), аппаратная основа ко�

торого – обычный сервер с ОС Red Hat Linux
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Поговори со мною «по�человечески»,
или От IVR к голосовым порталам

Андрей БОГАЧЕВ,
руководитель

направления

телефонии AVAYA

компании CompTek

Доверительные отношения с клиентами – залог успешного бизнеса.

Если эти отношения поддерживаются контакт�центрами – по телефо�

ну или через Интернет, то доверительность подчеркивается системой

интерактивного голосового ответа (Interactive Voice Response, IVR),

которая стала неотъемлемой частью серьезного контакт�центра.



Enterprise. Функционирование голосового

браузера схоже с работой веб�браузера,

только для взаимодействия с системой вмес�

то мыши и клавиатуры абонент использует

слова или тоновый донабор. В соответствии

с полученными командами голосовой брау�

зер проигрывает предварительно записан�

ные фразы и инициирует соответствующие

ответам процессы. Как и на веб�странице, в

голосовом скрипте есть активные участки,

содержащие ссылки на те или иные

действия или на другие скрипты.

Для того чтобы изменить бизнес�логику

работы портала, платформу MPP не требу�

ется ни перепрограммировать, ни перена�

страивать. При изменении поставленной

задачи меняются только сами скрипты, ра�

ботающие на сервере, что обеспечивает вы�

сокий уровень гибкости портала. И заметь�

те: замена скрипта – это не замена аппарат�

ного обеспечения и даже не обновление

ПО, больших расходов она не требует.

Платформа MPP хорошо интегрируется

с коммуникационной системой Avaya

Communication Manager, но вместе с тем ее

можно подключать и напрямую к сетям

сервис�провайдеров, например термини�

руя SIP�транки. Кроме того, она интегриру�

ется и с контакт�центрами Avaya и способ�

на получать от них и использовать «в своих

интересах» информацию о состоянии оче�

редей, прогнозируемое время ожидания

клиентов, введенные ими на тастатуре те�

лефона цифры и другие данные.

Важная характеристика MPP – поддерж�

ка протокола MRCP (Media Resource Control

Protocol), который используется для взаи�

модействия с системами автоматического

распознавания речи и преобразования

текста в речь (TTS) сторонних производи�

телей.

Немного о SIP
В то же время поддержка SIP нужна не

только для взаимодействия с внешними

поставщиками услуг связи и подключения

разнообразных SIP�терминалов. Она позво�

ляет обеспечить использование различных

данных внутри коммуникационного кана�

ла и работу новых приложений, в том числе

видео и контроля состояния (presence).

В процессе работы call�центра часто воз�

никает необходимость передачи данных

между агентами, устройствами и/или при�

ложениями, например из системы IVR опе�

ратору («Введите свой номер счета» и др.). В

традиционных системах решить эту задачу

сложно и дорого. В системах с поддержкой

SIP подобный обмен данными является ес�

тественным, поскольку канал передачи го�

лоса и канала передачи данных суть одно и

то же. Например, в сеанс SIP�связи можно

вставлять любые произвольные данные, ко�

торые станут доступны другим участвую�

щим в этом сеансе SIP�устройствам.

И еще один существенный момент, свя�

занный с SIP. Обычно использование при�

ложений компьютерно�телефонной ин�

теграции (CTI) требовало организации

специальных каналов (или даже сети) для

взаимодействия компьютеров и средств те�

лефонии, что означало дополнительные

расходы и усложнение системы (а значит,

снижение ее надежности). При работе по

SIP�протоколу телефония и компьютеры

«живут» в одной сети – IP�сети передачи

данных, поэтому и конвергенция коммуни�

кационных и ИТ�сервисов становится де�

шевле и проще.

Простор для творчества
Платформа MPP – ключевой элемент

голосового портала, но не единственный.

Другие его неотъемлемые составляющие

– система управления (Voice Portal

Management System, VPMS) и среда разра�

ботки и выполнения приложений.

VPMS, как и следует, обеспечивает цент�

рализованное администрирование и

эксплуатацию всех MPP�платформ порта�

ла, и в случае возникновения проблем в ра�

боте одной из них гарантирует перевод

нагрузки на другие платформы, что нема�

ловажно для непрерывности обслужива�

ния запросов клиентов. Она обладает раз�

витыми средствами составления и предс�

тавления различных отчетов, построен�

ных на основе информации о клиентах,

обработанных вызовах, данных различных

приложений.

Интегрированная среда разработки

Dialog Designer позволяет проектировать,

создавать, тестировать и внедрять новые

приложения для голосового портала. Функ�

циональность call�центра можно наращи�

вать, скажем, за счет взаимодействия с внеш�

ними приложениями через программируе�

мые веб�сервисы в рамках архитектуры SOA.

Кроме того, можно задействовать видеоком�

поненты и создать собственные «продвину�

тые» алгоритмы обработки вызовов в до�

полнение к алгоритмам распределения вы�

зовов (Automatic Call Distribution, ACD) ком�

муникационной системы. Возможности

VoiceXML�скрипта заметно шире возмож�

ностей алгоритмов маршрутизации УАТС и

call�центров, что открывает широкие воз�

можности перед разработчиками.
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Блог, еще раз блог!

Алексей РОКОТЯН

К вопросу о Наум Семеныче

>>>> О минсвязевских чиновниках 90�х многие подза�

были, и это, согласитесь, вполне естественно. Высоко�

поставленный чиновник не шоумен, и задачи он решает

другие, а журналисты и комментаторы напомнят читате�

лям о том, кто такой Н.С. Мардер и чем он знаменит. На�

помнят, но – не всё и, увы, чаще всего с большими не�

точностями и недоговорками.

Во всех заметках и статьях о Н.С. Мардере говорится, что он

в свое время ведал выдачей лицензий, раздачей частот, а также знаменит скан�

дальной выдачей «ВымпелКому» частот для GSM�900.

Во�первых, Н.С. Мардер НИКОГДА не был человеком, принимающим решения

о выдаче частот кому бы то ни было. Знаю точно, поскольку сам работал тогда в

Министерстве связи. На самом деле он как председатель лицензионной комис�

сии подписал решение, по которому «ВымпелКом» получил лицензию на сото�

вую связь стандарта GSM в диапазонах 900 и 1800 МГц. Сами частоты оператор

получал потом, что называется, в установленном порядке.

Да, то решение 1999 г. (если не ошибаюсь) по «ВымпелКому», под которым

подписался Н.С. Мардер, взяв на себя ответственность за него и все его послед�

ствия, было неоднозначным, но именно потому, что оно МЕНЯЛО МОДЕЛЬ РАЗ�

ВИТИЯ РЫНКА. Появлялась конкуренция внутри одного стандарта. Нормальная,

реальная, истинно рыночная конкуренция. И не прими тогда А.Е. Крупнов и Н.С.

Мардер это решение, не было бы в России активных SIM�карт больше, чем жи�

телей.

О событиях того времени надо бы (если по�честному) не только писать о том,

что «Н.С. Мардер принял неожиданное решение», но и упомянуть о последствиях

этого решения. А последствия, как выясняется, – взрывной рост отрасли и впол�

не достойное и для развитых стран более чем 100%�ное проникновение сотовой

связи не только по стране в среднем, но и в большинстве регионов.

комментировать

Юлия ВОЛКОВА
О войне и спектре

>>>> Разбираясь в старых книжках, я наткнулась на английский перевод книги итальянца Марио де Ар�канжелиcа «Радиоэлектронная война» издания 1985 г.
История сражений меня не интересовала, но зацепили внесенные на первую страницу слова ТомасаХ. Морера, бывшего председателя Объединенного комитета начальников штабов США: «Если начнетсятретья мировая война, то победителем будет та сторона, которая сможет лучше действовать и обра�щаться с электромагнитным спектром».

С этой стороны про спектр я никогда не думала. Более двух сотен страниц с описаниями десятков из�вестных (и не очень) сражений, победа или поражение которых процентов на 90 определялись пра�вильным (или ошибочным) использованием радиосредств. И подумалось, включить бы эту книжку всписок обязательной литературы для тех, кто «регулирует использование радиочастотного спектра».«Радиоэлектронную войну» можно разобрать на цитаты, почти как «Горе от ума». Вот всего лишь од�на: «Сегодня защита средств связи фактически стала высшим приоритетом обороны во всех странах и считается столь жеважной, как и закупка вооружений, подготовка войск…».

комментироватьЯрослав ГОРОДЕЦКИЙ

Настанет ли
Великая Интеграция?
>>>> Несмот�

ря на многолет�

нюю мантру о

«конвергенции,

которая заканчи�

вается интегра�

цией», бо’льшая

часть населения

планеты все еще

раздельно пот�

ребляет три основные услуги: телефо�

нию, Интернет и телевидение.

Правда, на ниве интеграции услуг ус�

пехи есть: все�таки развитие VoIP�тех�

нологий позволило сынтегрировать те�

лефонию и Интернет там, где это эко�

номически целесообразно.

А вот интеграция Интернета и ТВ по�

ка в самом начале пути: широко раз�

рекламированные вендорами внедре�

ния IPTV, во�первых, экономически

убыточны, а во�вторых – не дают их

пользователям новых ощущений, и по�

тому, на мой субъективный взгляд,

представляют собой тупиковую ветвь в

развитии телекоммуникаций.

Интересно, когда и с использовани�

ем каких бизнес�моделей и технологий

все�таки в конечном счете будет осу�

ществлена Великая Интеграция между

Интернетом и телевидением?

комментировать
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Владимир ЛИТВИНОВ

Если бы
министром

был я…
>>>> Помните слоган

горбачевской перестрой�

ки: «Если бы я был дирек�

тором»?

Логика назначения

для отрасли связи ми�

нистром Щеголева в

принципе понятна: не аффелирован к круп�

ному капиталу. Хотя вызывает удивление

«брак» связистов (транспортной среды) с мас�

совыми коммуникациями (пользователями се�

ти). На моей памяти в 80�х годах было слияние

Минсвязи и Министерства промышленности

средств связи (монстр средств связи для

ВПК). Но такой тандем просуществовал не�

долго.

Нынче другие времена. Минсвязи в рыноч�

ных условиях все более отводится по примеру

Запада декоративная, почетная функция, хотя,

нормотворчество, лицензирование, надзор и

сертификация сохранятся. Каковы будут шаги

нового министра в отрасли? Безусловно, с

учетом профессионального опыта и компе�

тентности (и это вполне объяснимо) шаги ос�

торожные и неспешные.

Поэтому одна из главных задач заключается

в создании профессиональной команды еди�

номышленников, курирующих базовые на�

правления связи. Сформулировать просто, а

реализовать крайне сложно.

Время нового министра – это время созда�

ния новой транспортной инфраструктуры для

массовых коммуникаций (ШПД, мобильный

Интернет, IPTV, WiMAX и т.д.) при необходимос�

ти сохранения контроля со стороны государ�

ства. Может быть, это и есть ключевой момент

состоявшейся интеграции массовых коммуни�

каций и средств связи?

И все�таки в удивительное время мы жи�

вем: закончил пост, перед отправкой зашел в

Инет и глазам своим не верю: Н.С. Мардер

назначен заместителем министра. Значит,

Щеголев – человек решительный, здравый

смысл торжествует, профессионалы возвра�

щаются в Минкомсвязи, а значит, грядут пе�

ремены. Удачи Вам, Наум Семенович, на ста�

ром поприще.
комментировать

Павел РЕБРОВ

Слово и дело IPTV

>>>> На мой взгляд, бизнес�модели в

IPTV пока несовершенны, но развиваются в

«правильном» направлении. Традиционная

метода «нагибания» операторов, причем

не только IPTV, но и кабельных (а также их

клиентов, телезрителей), меняется, и с

видео должно произойти то, что прои�

зошло с музыкой. 10�летние усилия по

борьбе правообладателей с потребите�

лями с навязыванием им неудобного и дорогого способа

получения нужного продукта заканчиваются крахом. Если удобно�

го по нынешним временам и легитимного способа получения кон�

тента нет, то проблема решится другими путями.

А пока правообладатели сами породили поколение, привыкшее

получать нужный продукт практически в неограниченном количе�

стве и – бесплатно. А для реализации легитимной модели получе�

ния большого количества контента, лучше даже неограниченного,

должны появиться структуры вроде бирж.
комментировать

Реформа «родного» министерства, возвращение подзабытых лиц

на прежние места, очередной громкий ребрендинг и даже «предчув�

ствие войны» – вся палитра жизни в блогах на www.iksmedia.ru.

Убеждайтесь сами.

Юрий ГОДЫНА

С++, ++К и ТТК

>>>> Два плюса в логотипе у меня четко

ассоциируются с языком программирова�

ния С++. Знали ли маркетологи и дизайне�

ры, разрабатывавшие новый фирменный

стиль ТТК, что есть такой язык С++ и что во�

обще означают два плюса рядом с буквой?

Для программиста ++ в языке С++ и

родственных ему (Java, например) означают инкре�

мент, т.е. прибавление на единицу, причем расположение знаков ++

по отношению к переменной определяет то, как будет проведено

увеличение ее значения. Переменную К (та, что на логотипе ТТК)

можно инкрементировать по�разному: К++ или ++К. Результат обе�

их операций одинаков, но в первом случае увеличение К произой�

дет после того, как К выполнит работу, а во втором – наоборот, т.е. К

сначала увеличится, а потом, будучи увеличенной, выполнит работу.

Какое отношение это имеет к «ТрансТелеКому»? На мой взляд –

прямое. Предоставление услуг связи физическим лицам компа�

ния осуществляет по авансовой системе оплаты, т.е. ТТК сначала

получает деньги, а потом оказывает услугу. Значит ли это, что ди�

зайнеры агентства Yourbrand запрограммировали новое направ�

ление деятельности ТТК в своем логотипе? Не знаю, но ход

действительно гениальный.
комментировать



Thecus 1U4500R – сетевое хра�

нилище для установки в стойку

размером 1U с четырьмя отсеками

под 3,5" SATA II HDD�накопитель с

функцией «горячей» замены. На�

дежность информации обеспечи�

вается с помощью RAID�массива

(используются RAID 5 и RAID 6,

также поддерживаются RAID 0, 1,

10 и JBOD). Имеются два гигабит�

ных Ethernet�порта, на основе

протокола 802.3ad может осущест�

вляться агрегация каналов. Прило�

жение Thecus Nsync позволяет

пользователям удаленно автома�

тически загружать файлы на внеш�

ний носитель данных в заданное

время.

Устройство также снабжено

USB�портом и дополнительным

блоком питания. Для мониторинга

системы в режиме реального вре�

мени в базовую конфигурацию

входит ЖК�дисплей.

«Тайле»: (495) 71017174

BL�С131 – беспроводная компакт�

ная IP�камера с поворотным уст�

ройством и встроенным датчиком

движения. Она позволяет в реаль�

ном времени просматривать изоб�

ражение через Интернет c по�

мощью встроенного веб�сервера.

Просмотр изображения осущест�

вляется через стандартный веб�

браузер. BL�С131 имеет собствен�

ный IP�адрес и не требует подклю�

чения к ПК.

Поворот (в горизонтальной

плоскости) или наклон (в верти�

кальной плоскости) объектива ка�

меры может быть произведен дис�

танционно с помощью ПК или мо�

бильного телефона. Встроенный

датчик реагирует на инфракрас�

ные лучи, излучаемые источником

тепла, например человеком, и пе�

редает сигнал тревоги, который

инициирует процесс записи. Кро�

ме того, IP�камера может отпра�

вить сообщение в виде серии

изображений по электронной

почте или на FTP.

BL�С131 работает также в сетях

Wi�Fi (802.11b/g). Изображение с

IP�камеры может одновременно

передаваться в формате MPEG�4 и

JPEG. Поддерживаются три режи�

ма отображения – режим движе�

ния, стандартный режим и режим

изображений с высоким качест�

вом. Формат MPEG�4 рекомендует�

ся для просмотра/записи «живого»

видео, а JPEG – для изображения

высокого качества. IP�камера под�

держивает протоколы: IP, ICMP,

ARP, TCP, UDP, HTTP, FTP, SMTP,

DHCP, DNS, POP3.

Panasonic: (495) 73913443
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Универсальный сервер данных

предназначена для оперативного
контроля состояния сетевых эле�
ментов SI2000/SI3000. Ее основ�
ные функции:

сбор аварийных сообщений

с сетевых элементов

SI2000/SI3000, а через

интеграционные модули –

с сетевых элементов третьих

поставщиков;

мониторинг состояния сетевых

элементов по протоколам

SNMP v1/v2c, ICMP;

контроль использования

ресурсов сетевых элементов

SI3000 (нагрузка на ЦП,

память, дисковое

пространство и сеть);

ручной и автоматический конт�

роль состояния сетевых эле�

ментов (синхронизация);

создание иерархии карт, объе�

диняющих множества сетевых

элементов, с разделением

полномочий доступа к ним

пользователей;

контекстный запуск програм�

мы управления выбранного се�

тевого элемента;

поддержка жизненного цикла

аварий, подтверждение и за�

вершение аварий.

Fault Management Platform
(FMP) допускает каскадное
включение нескольких FMP�
серверов и систем мониторин�
га третьих поставщиков в об�
щую систему надзора всей се�
ти, а также интеграцию с
OSS/BSS посредством трансля�
ции в нее значимых аварийных
сообщений.

Для выделения значимых ава�
рий и оповещения по SMS и
e�mail в системе мониторинга
имеется фильтр. FMP работает
под управлением ОС Red Hat
Linux Enterprise Edition и обладает
дружественным настраиваемым
интерфейсом.

«ИскраУралТЕЛ»:

(343) 210�6951

Система мониторинга

Fault
Management
Platform

IP�камера от Panasonic



Agilent N2X – тестовое решение

для сетей MultiPlay, обеспечиваю�

щее высокопроизводительную ап�

паратную обработку и статисти�

ческий анализ сервисов по одно�

временной передаче видео, голоса

и данных по единому интерфейсу

и на полной скорости сети.

N2X обеспечивает гибкую генера�

цию и анализ трафика разного типа

в соответствии с определенными

пользователем профилями абонен�

тов. Может эмулировать широкий

набор протоколов, в том числе

DHCPv4, DHCPv6, PPPoX, MLD и

IGMP, что позволяет имитировать

сложные сетевые топологии и дина�

мическое поведение абонентов.

Каждый тестовый порт способен

одновременно отображать показа�

тели качества видеоизображения

реального времени (например,

MDI) и время переключения кана�

лов IPTV, а также измерять характе�

ристики передачи голоса и данных

для каждого абонента.

В решение входят программа

эмуляции N2X VoIP SIP и эмулятор

протокола N2X ANCP/L 2 CP. К су�

ществующим функциям оценки

IPTV QoE добавлена возможность

одновременного измерения не�

скольких сервисов на одном порту

для сетей IPv4 и IPv6.

Agilent Technologies:
(495) 79713900
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Решение для многофункциональных
измерений через один порт – продукт для создания SMS�

подсистемы или ее оптимизации
и увеличения емкости. Включает
в себя приложения:

SMS Routing (использование
доставки с первой попытки (FDA)
и логических схем на базе правил
для уменьшения объема трафи�
ка, проходящего через унаследо�
ванные SMS�центры);

Mobile Security (обеспечение
безопасности посредством анти�
спуфинга и фильтрации спама);

SMS Storage (хранение
недоставленных SMS);

Mobile Advertising (поддержка
спонсируемых рекламных SMS).

Приложения могут быть уста�
новлены как вместе, так и по от�
дельности. Инсталляция
TekMedia SMS вместе с продук�
том EAGLE Integrated Signaling
System (ISS) дает дополнитель�
ные возможности разгрузки сети
и гибкой маршрутизации SMS.

Tekelec: (812) 334�7077

TekMedia SMS

Особенности внедрения high�tech�продукта на рынок

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) 503-6104

реклама



Topex VoiBridge – четырехканальный VoIP�

GSM/UMTS�шлюз, ориентированный на компании

среднего бизнеса. Работает с IP PBX Asterisk, Cisco Call

Manager и др.

VoiBridge поддерживает одновременно два протоко�

ла IP�телефонии: и SIP, и H.323.

Его функциональные возможности:

маршрутизация исходящих вызовов по критерию ми�

нимальной стоимости (LCR);

маршрутизация входящих вызовов по Caller�ID;

обратный вызов (возможность совершения звонков с

мобильных телефонов в офис с оплатой за счет шлюза);

автосекретарь;

расширенная работа с SMS (обмен SMS с e�mail, рас�

сылка SMS группам абонентов, отправка SMS в случае

сбоев в работе оборудования или в случае пропущен�

ных вызовов);

мониторинг трафика в реальном времени;

регистрация вызовов (SMDR);

конфигурирование через SSH и др.

ГК «ИМАГ»: (495) 36217714
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Шлюз для корпоративных FMC�решений

Тонкий телеком�сервер
продуктовой линейки OME 6500
построена на Common Photonic
Layer (CPL), оптимизирующейся
платформе DWDM. CPL отличает�
ся модульной конструкцией и вы�
соким уровнем автоматизации.
Механизмы автоматического
просчета дисперсии сигнала поз�
воляют без дополнительного ли�
нейного оборудования и работ по
донастройке линейного оборудо�
вания модернизировать архитек�
туру существующих сетей.

В платформе используются
квадратурная фазовая модуляция
с двойной поляризацией и коге�
рентным детектированием и
адаптивные методы цифровой
обработки сигнала. За счет этого
суммарная скорость передачи
информации на одной длине вол�
ны без расширения спектра сиг�
нала достигает 40 Гбит/с, а даль�
ность передачи цифровых сигна�
лов без необходимости их реге�
нерации – 2 тыс. км.

Nortel: (495) 544�5000

Карта для шасси

USN Zeus Supermicro i1200 выполнен в

форм�факторе 1U и позволяет осущест�

влять монтаж в 19"�стойку с высокой плот�

ностью. Он предназначен для обслужива�

ния веб� и почтовых служб FTP/HTTP,

IMAP4/POP3/SMTP, нужд IP�телефонии, а

также может выступать в роли файлового

сервера.

Сервер построен на базе 45�нм процес�

сора Intel Core2 Duo E8400, поддерживает

до 8 Гбайт оперативной памяти и уста�

новку до четырех жестких дисков. Ис�

пользование чипсета Intel 3210 повысило

отказоустойчивость за счет функции кор�

рекции ошибок.

Продукт прошел комплекс тестов по аппа�

ратной, программной и термической со�

вместимости компонентов и отвечает тре�

бованиям компаний телеком�отрасли по

уменьшению общих габаритов системы при

сохранении высокой функциональности и

стабильности. Отличается пониженным

уровнем шума.

Стоимость базовой конфигурации – 40,8

тыс. руб.

USN Computers: (495) 77518273



Тема номера 
РЕГИОНАЛЫ! УЛИЦА ВАША
Особенности регионального

бизнеса в телекоме

Пик развития смещается в провинцию. Телекомму�

никационный бизнес сегодня прирастает регионами.

Но хороши ли телекоммуникационные дороги в про�

винции, или такие же, как и автомобильные трассы?

Между столицей и провинцией – «дистанция ог�

ромного размера»: по инфраструктуре сетей, дохо�

дам компаний, масштабам деятельности, структуре

потребления.

Но зато в регионах масса весьма интересных биз�

нес�моделей, программных и инфраструктурных ре�

шений. Каковы возможности для их продвижения?

Что нужно для того, чтобы вырасти из малого в крупного, кроме инвестиций – крупных (или не

очень)? Какова роль M&A в политике продвижения? 

Информационная безопасность – и опять в региональном аспекте обсуждается на все�

российской конференции, проводимой Академией информационных систем. 

Все чаще встает вопрос о необходимости разработки отраслевых стандартов ИБ по образу изве�

стного среди профессионалов стандарта, выпущенного Банком России. Очевидно, что значимость

безопасности растет, и корпоративных стандартов уже недостаточно ни в топливно�энергетичес�

ком, ни в нефтегазовом, ни в металлургическом секторах.

Кто отвечает за непрерывность бизнеса оператора? Этот вопрос волнует не толь�

ко самих операторов, но и (возможно, даже больше) абонентов. Д. КОСТРОВ, руководитель отдела

ИБ МТТ, считает, что отвечать должны службы информационной безопасности, как рекомендует

МСЭ в своей модели бизнес�процессов для поставщиков услуг связи.

Эпоха мобильности в мире BWA наступает?

Ответ на этот вопрос в контексте нашей страны, возможно, даст традиционная конференция БЕ�

СЕДА, где встречаются и обсуждают проблемы рынка широкополосного беспроводного доступа

операторы и другие участники рынка. И опять на первый план выходят регионы, где и «с частотами

полегче», и проводная инфраструктура похуже.

Обозреватель «ИКС», внимательно выслушав мнения экспертов о рынке мобильного WiMAX в

России и сопоставив их с существующими в стране реалиями, представит свое видение ситуации.

Услугу�невидимку сумели рассмотреть И. ГЛАДКОВА и Н. КОРОТКОВА.

Уже не в первый раз в «ИКС» обсуждается конвергенция фиксированной и мобильной связи. В

этом номере новый аспект – маркетинговый. Что важнее в FMC для абонента – голос или данные?

Почему FMC «невидима», как и Intel inside, но столь же необходима потребителю, как микро�

процессор в ПК?

Читайте в следующем номере

ЕЩЕ БОЛЬШЕ НА

www.iksmedia.ru
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