
«Последняя газета будет подписана в печать в 16.00 28 декабря 2037 г.» – 
такой мрачный прогноз был сделан на недавней конференции Ассоциа-
ции распространителей печатной продукции в мирном еще Тунисе. При-
чина – негативное отношение нового поколения к классической бумаж-
ной прессе: у московских студентов слово «подписка» прочно ассоцииру-
ется с подпиской о невыезде. Говорят, последнее поколение, потребляющее 
печатные СМИ, родилось в 80-е годы прошлого века, остальные потребля-
ют цифровой контент. 

Ну это мы еще посмотрим – профессиональным взглядом – и поборемся – 
аналитическими и организационными усилиями. Помнится, в 90-е предре-
кали гибель репертуарным театрам, мол, кругом будет сплошная антреприза. 
И где та антреприза – редкий спектакль годен к просмотру, а ленкомы, 
МХАТы, современники и мариинки стоят и стоять будут, отнюдь не обделен-
ные художественным и материальным успехом.

Однако фактор поколений отметать нельзя, тем более в высокотехноло-
гичной сфере – к нему надо присматриваться и ему соответствовать. Во-
прос отцов и детей – не только вопрос контакта, преемственности, но и – 
конкуренции.

Возьмем молодой рынок мобильных приложений: там уже наблюдается 
разрыв между генерациями компаний и людей – довольно крупными разра-
ботчиками и амбициозными стартапами (Разработчики разных поколений, 

объединяйтесь!). Или виртуальные машины, сменяющие физические сервера 
(Виртуализация требует автоматизации). Или долго рождавшееся 3G и скоро-
спелое 4G, которым отнюдь не собирается сдавать бизнес и территорию 
страны 2-е поколение сетей связи. 

Яркий пример борьбы генераций – схватка года: фиксированного и мо-
бильного ШПД (Тема номера). От исхода этой схватки в большой степени 
зависит структура рынка. Фиксированный доступ в свое время прорубал 
окно в Сеть и формировал пользовательский интерес. «На готовенькое» 
пришел его мобильный последователь и давай откусывать куски абонбазы, 
трафик, доходы. Одним словом, каннибал. Поколение техники назад так 
называли передачу данных по отношению к голосу, еще раньше – мобиль-
ный голос по отношению к проводному... 

Куда бы ни привела спираль развития, ее двигателем останется естествен-
ный отбор, по-нашему – конкуренция. А потому приходится держать в голо-
ве банальную правду жизни и бизнеса: если сын перерастает отца, отец дона-
шивает старые брюки сына.

До встречи.
Наталия Кий,

главный редактор
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Московский рынок труда свидетельствует: кризис остался позади. Во всяком случае,  

ИТ- специалисты снова в дефиците, и цены на них снова растут.

Сколько стоит  
        айтишник-2010?

Подготовила  
Светлана ЗЕЛЕНСКАЯ,  

гендиректор HR-VISION Holding Group

 актуальный
 комментарий

Положительные тенденции на рынке труда начали 
проявляться с осени 2009 г.: число вакантных позиций 
уверенно пошло вверх*. Основная причина наметив-
шихся изменений заключается в том, что с начала 
2010 г. во многих компаниях вновь выделяются бюдже-
ты на программы HR-департаментов, в том числе и на 
наем новых сотрудников. В результате уже в середине 
2010 г. мы вспомнили о таком понятии, как «дефицит 
кадров». И если первоначально это явление было обу-
словлено нежеланием многих кандидатов покидать 
насиженные места и боязнью перемен, то постепенно 
к причинам кадрового голода добавились:

расширение компаний, их стремление упрочить  �
свои позиции на рынке;
стремление работодателей заменить имеющихся  �
сотрудников на более сильных профессионалов;
запуск все большего количества стартап-проектов. �

Таким образом, в течение 2010 г. мы вернулись к тем 
временам, когда работы больше, чем желающих ее по-
лучить. Конечно, в разных отраслях эти процессы про-
текают с разной скоростью.

Кто нужен работодателю?
Бессменный лидер последних двух лет по количе-

ству вакансий, предлагаемых работодателями, – сфера 
информационных технологий. Из этой профессио-
нальной области в 2009–2010 гг. поступило в 2 раза 

больше заявок, чем из индустриального комплекса и 
сферы маркетинга, рекламы, медиа и PR; в 3 раза боль-
ше, чем из агропромышленного комплекса и сырьево-
го сектора; в 4 раза больше, чем из сферы логистики, 
транспорта и ВЭД и в 5 раз больше, чем из области ад-
министративного персонала, HR и юриспруденции 
(см. рисунок). 

На протяжении 2009 г. заметных изменений в рас-
пределении числа предложений по различным спе-
циализациям внутри направления информационных 
технологий не наблюдалось. Как всегда, были востре-
бованы программисты и разработчики. Однако уже с 
начала 2010 г. часть компаний переходит к «размора-
живанию» либо перезапуску ИТ-проектов по внедре-
нию различных систем – ERP, CRM, ECM, SES и пр. А для 
этого нужны соответствующие специалисты. Отмеча-
ется спрос на Java-программистов, тестировщиков с 
навыками автоматического тестирования, квалифи-
цированных специалистов по системам безопасно-
сти, специалистов по защите информации, програм-
мистов «1С», а также консультантов по технической 
поддержке и специалистов по продажам ИТ-проду-
ктов. Увеличивается количество вакансий в секторе 
франчайзинга.

Спрос на веб-специалистов по сравнению с другими 
сегментами ИТ-рынка снижается. Проекты с серьез-
ным информационным наполнением порождают ин-
терес к контент-менеджерам.

Вместе с тем растет потребность в ИТ-специалистах, 
обладающих комплексной квалификацией. Менед-
жер по продажам системных решений должен уметь 
консультировать заказчика на уровне инженера, глу-
боко знать различные линейки оборудования. Спе-
циалист по внедрению бухгалтерского ПО должен 
знать бухгалтерию предприятия или банка на уров-
не заместителя главного бухгалтера, а также обяза-
тельно отслеживать все юридические изменения в 
налоговом законодательстве. А бизнес-аналитик по 
внедрению ПО в банке должен знать банковскую 
специфику, иметь опыт работы над крупными кор-
поративными проектами, представлять себе произ-
водственные процессы и пр.

*Материал подготовлен на основе данных из открытых источников и информации, полученной HR-VISION Holding Group от работодателей и соискателей в 

процессе оказания услуг по поиску и подбору персонала в сентябре 2009 – сентябре 2010 гг.
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Подавляющее большинство (87%) заявок в сфере ин-
формационных технологий – это заявки на мужчин. 
Естественно, что в основном (84%) требуются специа-
листы с высшим образованием.

Все чаще работодатели хотят видеть на рабочих 
местах специалистов, владеющих иностранными язы-
ками. Свободное владение английским языком под-
разумевалось в 29% заявок, свободное владение не-
мецким – в 7%. Более востребованным оказался сред-
ний уровень владения английским языком или ан-
глийский технический – он фигурировал в 43% 
заявок, среднее знание немецкого или немецкий 
технический – в 24%. В 28% случаев работодатели бы-
ли готовы обойтись сотрудниками без знания языка.

Возрастное распределение сместилось в сторону 
молодежи. Наибольшим спросом пользовались кан-
дидаты в возрасте 25–37 лет – на их долю пришлось 
57% заявок. На 23% вакансий требовались сотрудники 
20–25 лет, для 18% годились специалисты 37–45 лет. 
И лишь в 2% случаев работодатели были готовы рас-
сматривать кандидатуры старше 45 лет.

В целом в 2009–2010 гг. наблюдался устойчивый 
спрос на ИТ-специалистов различной квалифика-
ции – от молодых (студентов и выпускников веду-
щих технических вузов) до опытных узкоспециали-
зированных профессионалов. Таким образом, безра-
ботицы на российском ИТ-рынке как не было, так и 
не предвидится.

Кто почем?
Проанализировав предложения работодателей (см. 

таблицу на с. 22), мы пришли к выводу, что наиболее вы-
соки заработные платы в ИТ-компаниях, где доход со-
трудника напрямую зависит от уникальности проекта. 
Для привлечения редких и наиболее востребованных на 
рынке кандидатов уровень оплаты часто завышается.

Во франчайзинговых компаниях уровень зарплат 
ниже, чем в отрасли в целом. При этом руководите-
лям подразделений в таких компаниях платят несрав-
нимо меньше, чем специалистам на подобных долж-
ностях в других секторах. Работодатели продолжают 
хотеть «звезду» бесплатно.

В реальном секторе экономики заработные платы на-
прямую зависят от самого сектора и компании, в кото-
рой открыта позиция. Перед компаниями, не относя-
щимися к ИТ-сфере, остро стоит задача мотивации тех-
нических специалистов. Здесь отсутствие карьерного 
роста и развития в профессиональном плане обычно 
возмещается оплатой труда на 5–10% выше рыночной.

Окончание и зарплатную ведомость  
ИТ-специалистов см. на с. 22

В 2009–2010 гг. на рынке ИТ-
специалистов были наибо-
лее востребованы мужчины 

25–37 лет с высшим образованием и сред-
ним уровнем владения английским языком.



Родился в 1968 г. в 
Николаеве (Украина). В 
1990 г. окончил Москов-
ский государственный 
технический универси-
тет им. Баумана и полу-
чил специальность ин-
женера в области оп-
тики и электроники.  
В 1992  г. окончил аспи-
рантуру в НИИ «Дельта» 
(Москва) по специаль-
ности «электроника». 
В 2000 г. получил степень 
MBA в Кингстонском 
университете (Велико-
британия) и второе выс-
шее образование в обла-
сти бизнеса в Академии 

народного хозяйства при 
Правительстве РФ (факультет «Высшая школа 
корпоративного управления»). 

Карьеру в группе компаний «ВымпелКом» начал 
в 1995 г. и прошел путь от специалиста по марке-
тингу до директора по маркетингу по странам СНГ.

Родился 17 февраля 1963 г. в Казани. В 1982 г. 
окончил Казанский электротехникум связи, в 
1991 г. – Куйбышевский электротехнический ин-
ститут связи, в 2003 г. – Высшую школу экономи-
ки и управления производством Казанского го-
сударственного технологического университе-
та, в 2009 г. – Академию народного хозяйства 
при Правительстве РФ.

С 1984 по 1991 гг. работал на разных долж-
ностях (от инженера производственной лабо-
ратории электросвязи до директора учебно-
курсового комбината) в Производственно-
техническом управлении Татарской АССР.

В 1991–1995 гг. – директор малого предприя-
тия «Технический центр ПТУС ТАССР». В 1995–
2000 гг. – начальник, затем директор «Техниче-
ского центра связи Министерства связи Респу-
блики Татарстан». В 2000–2005 гг. – главный ре-
ферент отдела строительства, транспорта, связи, 

жилищно-коммунального и дорожного хозяйства в 
аппарате кабинета министров Татарстана. С 2005 г. – заместитель, с 2006 г. – 
первый заместитель министра информатизации и связи Татарстана.

Действительный государственный советник Республики Татарстан 
2 класса.

Женат, имеет сына.

Родился 27 октября 1970 г. 
во Львове. Окончил с отличи-
ем факультет менеджмента и 
маркетинга Национального 
технического университета 
Украины.

В сфере телекоммуникаций 
14 лет. Карьеру начал с долж-
ности менеджера интернет-
проектов в компании Utel, за-
тем работал в «Голден Телеко-
ме», где вырос с менеджера до 
директора бизнес-подразде-
ления по услугам, связанным с 
Интернетом и передачей дан-
ных. Далее – руководитель де-
партамента новых продуктов, 
заместитель генерального ди-
ректора в компании «Украинская мобильная связь».

К команде «Киевстара» присоединился в 2007 г. 
До перехода в «Киевстар» возглавлял компанию 
PEOPLEnet, обеспечив ее выход на рынок.

Женат, воспитывает двух детей.
Хобби – гаджеты.

Родился 15 июля 1958 г. в Твери. В 1980 г. 
окончил с отличием Московский электро-
технический институт связи по специаль-
ности «радиотехника».

С 1980 по1993 гг. работал в Московском 
научно-исследовательском радиотехниче-
ском институте, где занимался разработкой 
радиосредств гражданского и оборонного 
назначения, в том числе наземного ком-
плекса системы связи «Инмарсат», спутни-
ковых станций «Кристалл», «Кристалл-УНЗ» 
и РРС «Багет», «Барс», «Лилия», «Лилия-1», 
«Норма».

В 1993–2010 гг. – на экспертно-ана-
литических должностях в компаниях МГТС, 
«МТУ-Информ», «МТУ-Интел», «Комстар», 
«Комстар-ОТС», «Система Телеком», АФК 
«Система» и «Интеллект Телеком».

В настоящее время – главный аналитик департамента оператор-
ских решений Huawei Technologies. 

Кандидат технических наук, член Союза журналистов.
Женат, две дочери.
Хобби – горные и водные лыжи, виндсерфинг, бильярд, проекти-

рование и строительство.

Антон 

Владимирович 

ТЕЛЕгИН,

директор  

по маркетингу 

по странам 

СНГ компании 

«ВымпелКом»

Александр 

Викторович 

гОЛЫШКО, 

главный аналитик 

департамента 

операторских 

решений компании 

Huawei Technologies

Виталий 

Васильевич 

ВОРОЖБИТ, 

директор по 

развитию бизнеса 

на массовом 

рынке компании 

«Киевстар»

Юрий Николаевич 

БАгРОВ, 

первый  

заместитель 

министра 

информатизации  

и связи  

Республики 

Татарстан

Самым весомым в хоре отвечающих на вопрос «кто кого? фиксированный ШПД 

или мобильный?» (см. тему номера èс. 26–47ç) будет голос тех, кто этими услу-

гами пользуется. Участники нашей рубрики считают диктат потребителя справед-

ливым и всегда готовы «взять под козырек».
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Алексей САБАНОВ:

 «Я сам ставлю перед собой цели»

Есть люди – «лица» как отдельных компаний, так и целых про-

фессиональных направлений. В информационной безопас-

ности одна из таких персон – Алексей Сабанов, заместитель 

гендиректора компании «Аладдин Р. Д.», автор десятков 

публикаций и курса лекций по защите информации, спикер 

многочисленных форумов, модератор дискуссий. 

«Как удается везде успевать?» – с 
этого вопроса мы начали беседу.

На олимпийском ресурсе
Подъем в шесть утра и возвраще-

ние домой к полуночи – в этом 
режиме живу со старших классов. 
Я серьезно занимался академиче-
ской греблей, входил в сборную 
«Олимпийские надежды» (нас гото-
вили к Олимпиаде-80). Сборы, со-
ревнования, спортлагеря – на учебу 
времени почти не оставалось. Но 
школьная программа давалась лег-
ко. Наверное, выручали гены. 

Конечно, личность на 80% фор-
мируется в семье. С детства я тянул-
ся к высокой планке, которую задал 
папа. Больше 30 лет он был глав-
ным инженером крупного пред-
приятия, потом преподавал в ин-
ституте. Мама окончила историко-
филологический факультет уни-
верситета и всю жизнь преподавала 
русский язык и литературу в школе 
(а мы с сестрой каждое воскресенье 
утром писали диктант). 

Жили мы в Нижнем Новгороде 
(тогда Горьком), в пролетарском 
районе, откуда до школы нужно бы-
ло минут сорок ехать на автобусе. 
Поэтому вставал в шесть утра, и 
первую пару – это была физико-
математическая спецшкола, с рас-
писанием занятий почти вузов-
ским – я обычно дремал на задней 
парте, за что получал нагоняи от 
комсорга Гали Башкировой. Но 
окончил школу с золотой медалью 
и легко поступил в МФТИ на фа-
культет аэромеханики и летатель-
ной техники. 

Профессиональный спорт сме-
нился другими приоритетами, но 
воспитанное им стремление побеж-
дать – неистребимо. Для меня самое 
важное – достижение поставленной 
цели. Причем цель ставлю перед со-
бой сам. Она, как правило, шире и 
выше задач, поставленных извне. 

К тридцати все сошлось
После третьего курса я женился 

на… Гале Башкировой – моем стро-
гом школьном комсорге. Нам было 
по 20, она училась в горьковском 
мединституте, и пришлось поста-
раться, чтобы ей дали перевод в Мо-
скву, в 1-й медицинский. В общежи-
тии в Жуковском нам выделили от-
дельную аспирантскую комнату. 

После окончания МФТИ была 
аспирантура, работа в Централь-
ном аэрогидродинамическом ин-
ституте (ЦАГИ), рождение детей. Я 
изначально готовил себя к тому, что 
надо всю жизнь много работать, по-
этому со студенческих лет старался 
найти дополнительный заработок. 
И аспирантом, и позже научным со-
трудником «шабашил» в отпускное 
время: то на Камчатке бригадиром 
трактористов, то в Сургуте строили 
полуподземный переход для цен-
тральной больницы. Кстати, очень 
приятно было недавно увидеть этот 
переход – все на месте, выполняет 
свои функции. 

К 30 годам все замечательно со-
шлось – защита диссертации, рож-
дение второго ребенка, переезд в 
собственную квартиру после 10 лет 
жизни по общежитиям, коммунал-
кам и чужим дачам. Казалось, даль-
ше все предопределено. Однако на-
стали новые времена. 

Виражи 90-х
Когда в ЦАГИ стало совсем плохо 

с зарплатой, решил искать вторую 
работу. В начале 90-х бурно разви-
вались биржи, и ближайшей к на-
шему дому оказалась Московская 
региональная биржа приватизации. 
Устроился рядовым аналитиком. 
Была дикая неуверенность в себе. 
«За решеткой» я проработал 13 
лет – и все в ЦАГИ было родным и 
понятным. А все вовне – неизвест-
ным. Что я умею? Писать формулы, 
строить кривые и их анализиро-
вать… Оказалось, что это умение 
востребовано: на бирже каждые две 
недели я получал повышение то в 
должности, то в окладе. Через пол-
года стал исполнительным дирек-
тором, а еще через два месяца акци-
онеры избрали меня директором 
биржи. Зарплата в 30 раз превыша-
ла мой оклад в ЦАГИ – и в 1992 г. я 
уволился из института. 

На бирже мы организовывали 
фондовые торги, создали Россий-

Время олимпийских надежд
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Прицельные вопросы
– Что Вас в жизни больше 

всего радует?
– Может быть, то, что у меня и у 

моей супруги все время звонят теле-
фоны. Она заведует хирургическим 
отделением. Поехали на дачу – зво-
нок: надо срочно принимать реше-
ние, оперировать ребенка или нет. 
Развернулись, поехали в больницу. 
Мы этим живем. 

– Значит, все-таки работа? 
– На самом деле семья важнее, 

чем все остальное. Но у меня как-
то работа всегда была на первом 
месте – это недостаток, с которым я 
постоянно борюсь. Например, в от-
пуск мы любим путешествовать всей 
семьей. И вообще, радуемся каждой 
возможности собраться. Дома есть 
фортепиано, на даче синтезатор, 
несколько гитар – когда молодежь 
собирается, я обычно беру гитару, 
немножко «завожу» народ, а потом 
они уже до утра играют и поют. А я 
слушаю и радуюсь. У меня очень та-
лантливая молодежь – и дочь Маша, 
и сын Андрей, и их друзья. 

– Дети живут с вами?
– Сын с нами, а дочь замужем, внуку 

уже шестой год. Андрей закончил 
Государственный институт управления, 
Маша – Плехановский. В декабре она 
защитила диссертацию, самостоя-
тельно проделала большую серьезную 
работу. В Германии у нее складывалась 
блестящая карьера, но вот вернулась в 
Россию. Может быть, для ее жизни это 
и не очень удобно, но я рад. 

– И кто готовит в семье?
– Готовит бабушка. Точнее, любимая 

теща. Из старшего поколения она у нас 
осталась одна. Живет с нами. Когда я 
женился, она была начальником сек-
тора в ЦКБ «Вымпел», проектировала 
корпуса для кораблей, была парторгом 
института, и готовить ей было некогда. 
А сейчас так готовит, что просто супер. 
Ей 82 года – и дай ей Бог здоровья.

è

По Европе – всей семьей

скую фондовую биржу, я был дирек-
тором торговых операций. В 1992 г. 
вместе с Ириной Хакамадой, кото-
рая тогда руководила аналитиче-
ским центром РТСБ, и директором 
Московской биржи недвижимости 
Авдеевым мы успешно способство-
вали принятию ряда положений 
закона о товарных биржах. После 
этого меня пригласили в Госком-
имущество возглавлять информаци-
онно-аналитический отдел. Доволь-
но скоро я оттуда ушел из-за прин-
ципиальных, даже идеологических 
расхождений с руководством. 

Но пригодился опыт разработки 
инвестиционных проектов для Рос-
сийского фонда федерального иму-
щества: мой друг попросил написать 
бизнес-план завода в Архангельской 
области – и мы с нуля построили и 
запустили завод, который и сейчас 
ежегодно дает 50 тыс. кубометров от-
личной доски. Там я проработал че-
тыре года финансовым директором. 
Ночами спать перестал – приходи-
лось возить авоськи с зарплатой из 
Москвы в Архангельск... Это была се-
редина 90-х, известные времена. 

Был у меня и безработный период, 
целых девять месяцев. Три дня в неде-
лю зарабатывал извозом, а четыре – в 
гараже погреб выкладывал. 24 кубоме-
тра земли вытащил и выложил все сво-
ими руками. «Набомбишь» на пару 
мешков цемента – и выложишь полку-
бометра кладки в гараже. Это помога-
ло прийти в себя. Но если человек не 
востребован в своей профессиональ-
ной среде, это по мужскому самолю-
бию очень сильно бьет. И когда в 1998 г. 

мне предложили руководить ИТ-
отделом в «Спортмастере», я согла-
сился. Но получилось так, что звали на 
ИТ, а поставили директором магази-
на… Через два года ушел. Были еще два 
года в ИТ-компании «Атлант-Информ». 
А потом перешел в «Аладдин».

Цель за целью
Физтех – известная кузница кадров 

для ИТ. Но информационная безопас-
ность – особая область, поэтому пе-
рейти в «Аладдин» я  решился не сразу. 
Я ничего не понимал в безопасности, 
или почти ничего. Но за дело взялся 
Владимир Мамыкин, ныне – директор 
по информационной безопасности 
Microsoft Россия, роль его личности 
в моей истории трудно переоценить. 
Он настоятельно советовал идти в 
компанию, а Сергей Груздев, гене-
ральный директор «Аладдина», подбад-
ривал: берись за дело – а там разбе-
решься. Вообще, мне в жизни не-
сколько раз повезло встретить людей, 
с которыми мы в работе дополняли 
друг друга. Такой альянс сложился и 
в «Аладдине» с генеральным. Считаю 
огромным достижением компании – 
и в немалой степени достижением 
этого альянса, – что нам удалось соз-
дать на рынке спрос на новый высо-
котехнологичный продукт: летом 
2010 г., к 15-летию компании, мы про-
дали миллионный eToken. 

А девять лет назад, перейдя в «Алад-
дин», я задался вопросом: как лучше 
всего освоить азы новой для себя об-
ласти деятельности? Решил… идти 
преподавать. Сумеешь пять раз что-то 
рассказать – наверняка начнешь по-
нимать сам. И я обложился учебника-
ми и подсобными материалами, на-
писал программу курса, согласовал ее 
со ФСТЭК – и начал преподавать. 
Пять лет читал курс в Государствен-
ном университете управления, в 
МФТИ, год преподавал в МИИТе. Двум 
сотрудникам «Аладдина» помогал со 
студенческих лет – и этими плодами 
своей преподавательской работы 
очень горжусь. Сейчас не преподаю – 
новые цели требуют времени и сил.

В компании сегодня сложилась 
сильная команда профессионалов, 
из 93 сотрудников шесть – кандида-
ты наук, несколько – на подходе. Моя 
идея – создать на основе этого ядра 
полноценный НТС. Личные профес-

сиональные планы – возможно, док-
торская диссертация, которая долж-
на иметь ценность для российской 
науки в сфере ИБ. Все вместе это по-
служит общей цели создания доброт-
ной научной основы в нашей узкой 
области и развития информацион-
ной безопасности в России. 

Подготовила Лилия ПАВЛОВА
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«Ростелеком»
Владимир БОНДАРИК 
избран председателем совета 
директоров.

Сергей БЕЛОВ назначен 
директором департамента  
по работе с госструктурами.

МТС
Павел КОРОТИН назначен 
коммерческим директором 
филиала в Республике 
Башкортостан.

«ВымпелКом»
Мартин ФУРУСЕТ 
назначен исполнительным 
вице-президентом по 
корпоративной стратегии 
бизнес-единицы «Россия».

Владимир КОПЫЛ назначен 
региональным директором 
Дальневосточного региона.

«Межрегиональный Транзит 
Телеком»
Евгений ВАСИЛЬЕВ 
назначен гендиректором.

ФГУП «Космическая связь»
Сергей ПЛОТНИКОВ 
назначен директором 
департамента 
инфокоммуникационных 
технологий и мультимедийных 
услуг службы развития 
бизнеса.

«Сумма Телеком»
Василий СЕМЕНОВ назначен 
коммерческим директором.

«NEC Нева 
Коммуникационные 
Системы»
Раймонд АРМЕС назначен 
гендиректором.

«Скандинавский Дом»
Владимир ПЕНЯСКИН 
назначен руководителем 
филиала в Санкт-Петербурге.

«Евросеть»
Иван ОХЛОБЫСТИН 
назначен креативным 
директором.

«Гарс Телеком»
Николай ДИДЕНКО назначен 
советником управляющего.

«Плюс Один»
Дмитрий ШЕЙНОВ назначен 
гендиректором.

GSMA
Франко БЕРНАБЕ избран 
председателем совета 
директоров.

Hitachi Global Storage 
Technologies
Грег КВОЛЕК назначен 
директором по работе с 
Россией, странами СНГ  
и Восточной Европы.

PwC
Юрий ПУХА назначен 
партнером консультационной 
группы в России.

Citrix Systems
Сергей ПОЗДНЯКОВ 
назначен региональным 
директором по России и 
странам СНГ.

ESET
Ричард МАРКО назначен 
гендиректором.

Кадровые 
назначения

С 1 марта с.г. компания 
переводит взаиморасче-
ты с партнерами с долла-
ров на рубли. Таким обра-
зом, Россия присоедини-
лась к группе стран (евро-
зона, Китай, Япония), где 
компания осуществляет 
продажу в локальной ва-
люте. При этом расчеты 
по-прежнему будут про-
водиться через операци-
онный центр в Ирландии.

Для кого и почему это 
важно? Отвечая на эти во-
просы, президент ООО 
«Microsoft Рус» Николай 
Прянишников апеллиро-
вал к 9,5 тыс. партнеров 
компании в России, кото-
рым рублевый прайс-лист 
от Microsoft добавит уве-
ренности на рынке и сни-
зит валютные риски, по-
скольку мировой гигант 
отныне берет на себя хед-
жирование («страховку» от 
изменения курса валюты) в 

размере 10% хеджируемой 
суммы. «Это важно не толь-
ко для партнеров, но и для 
их клиентов, особенно тех, 
кто заключает долгосроч-
ные контракты», – подчер-
кнул Н. Прянишников.

Курс перевода долларов в 
рубли составит 29–33 руб. 
в зависимости от ситуации 
на рынке и его сегмента. По 
уверениям Microsoft, уста-
новленные рублевые цены 
в прайсе из более 10 тыс. 

позиций будут достаточно 
стабильными, их не плани-
руется постоянно коррек-
тировать в зависимости от 
колебаний валютного кур-
са. «А ценовая полити-
ка будет пересматриваться 
в соответствии с рыноч-
ной ситуацией», – добавля-
ет президент российского 
Microsoft. 

Решение о переходе в 
расчетах на рубли было 
принято более года назад, 
в разгар кризиса. «В ту по-
ру убытки по контрактам 
партнеров достигали 30%, 
что приводило к срыву 
договоров и закрытию 
компаний. Теперь таких 
ситуаций можно избе-
жать», – комментирует 
Дмитрий Москалев, пре-
зидент группы компаний 
MONT, более 50% бизнеса 
которой по поставке ПО 
приходится на Microsoft. 

www.microsoft.com

Российские дети лишь ненамного позже европейских начинают выходить в Сеть – в 
10 лет вместо девяти, но зато намного опережают европейских по бесконтрольности 
этого занятия. К таким выводам пришли специалисты факультета психологии МГУ, Фе-
дерального института развития образования Минобрнауки РФ и «Фонда Развития Ин-
тернет», которые в течение 2010 г. провели исследование «Дети России онлайн». Его 
результаты были представлены на круглом столе «Дети в Интернете: Россия, Европа, 
мир». Как подчеркнула руководитель исследования профессор факультета психоло-
гии МГУ Галина Солдатова, это было первое в России исследование, проведенное по 

методологии исследовательского проекта Еврокомиссии 
EU Kids Online («Дети ЕС онлайн»), что позволило полу-
чить корректную картину сравнения использования Ин-
тернета российскими и европейскими детьми.

В общей сложности было опрошено 1025 пар «родитель-
ребенок», проживающих в семи федеральных округах (за ис-
ключением Дальневосточного). Как оказалось, из своей ком-
наты выходят в Интернет 73% (в Европе – 48%), с собственно-
го компьютера – 58% (в Европе – 35%), со своего мобильного 
телефона – 45% (в Европе – 27%), со школьного компьюте-
ра – 30% (в Европе – 63%). Следствием этого является доволь-
но рискованное поведение в Сети: 50% российских детей 
заводят в Интернете новых знакомых, а 40% потом лично с 
ними встречаются. В Европе так делают соответственно 29% 
и 8% детей, и такие цифры были достигнуты благодаря мно-
голетней работе по привитию детям навыков безопасного 
поведения в Сети. Этот опыт стоит перенять и нам.

www.fid.su

Н. Прянишников осуществил  

давнее желание

г. Солдатова: «В странах 

Евросоюза, в отличие от России, 

подобные исследования поддержи-

ваются на государственном уровне, 

и это приносит свои плоды»

Microsoft конвертирует доллары в рубли

Рискованный обгон Европы
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АФК «Система» продала 
МТС свою неоперационную 
дочернюю компанию 
«Система Телеком».

«Комстар-Регионы» 
приобрела 100% 
акционерного капитала 
альтернативных операторов 
«Новосибирская 
мультисервисная 
компания» и «ЛАНК 
Телеком» (Санкт-
Петербург).

Акционеры «Комстар-ОТС» 
одобрили присоединение 
«Комстар-ОТС» к МТС.

«ВымпелКом» купил 
100% обыкновенных акций 
«Белгородских цифровых 
магистралей».

«Энфорта» купила 100% 
акций ЗАО «КТС» (торговая 
марка Polenet).

Платежная система Qiwi 
продала 14,9% своих акций 
японской корпорации 
Mitsui&Co.

Издательский дом C-Media 
завершил сделку по 
приобретению 51% сайта 
Zvezdi.ru.

Schneider Electric 
подписала соглашение о 
приобретении Uniflair S.p.A. 
(Италия), производителя 
систем прецизионного 
охлаждения помещений и 
модульных фальшполов.

Juniper Networks 
купила Altor Networks, 
разработчика решений для 
обеспечения безопасности 
корпоративных 
виртуализированных 
инфраструктур.

Cisco приобрела LineSider 
Technologies, поставщика 
ПО для управления сетями.

Инвестиционная группа 
Attachmate Corp 
подписала окончательное 
соглашение о покупке 
Novell, производителя 
Linux-дистрибутива SUSE 
и корпоративного ПО для 
авторизации и управления 
группами.

Dell подписала соглашение 
о приобретении Compellent 
Technologies, разработчика 
технологии хранения и 
восстановления информации 
и управления данными.

NetApp покупает Akorri 
Networks, поставщика ПО 
для ЦОДов.

M & A

к организации исследований возмож-
ности и условий внедрения новой радио-
технологии продемонстрировала ГКРЧ, 
впервые поручив провести такую работу 
в отношении мобильного широкопо-
лосного доступа 4-го поколения в Рос-
сии в диапазоне частот 700–2700 МГц 
консорциуму операторов связи, откры-
тому для всех участников рынка.

Консорциум, в который сегодня вхо-
дят «Ростелеком», «МегаФон», МТС и 
«ВымпелКом», будет проводить ком-
плексное исследование в полосах радио-
частот 700–862 МГц, 890–915 МГц, 
935–960 МГц, 1710–1785 МГц, 1805–
1880 МГц, 1920–1950 МГц, 2010–
2015 МГц, 2110–2140 МГц и 2500–
2700 МГц. Для каждой из этих полос 
предстоит определить условия электро-
магнитной совместимости сетей мо-
бильного ШПД 4-го поколения с дей-
ствующими и планируемыми к испо-
льзованию РЭС различного назначения, 
тактико-технические характеристики 
РЭС мобильного ШПД 4-го поколения, а 
также частотный ресурс, минимально 
необходимый для создания таких сетей.

Кроме того, ГКРЧ ждет от консорциу-
ма предложений по рефармингу пере-
численных полос радиочастот для вне-
дрения сетей связи мобильного ШПД 
4-го поколения, а при необходимо-
сти – и по изменениям в Таблице рас-
пределения полос частот между радио-
службами РФ в части распределения 
полос радиочастот для сухопутной 
подвижной радиослужбы. За участни-
ками консорциума также разработка 
предложений по конкурсной докумен-
тации для проведения аукциона на пра-
во предоставления услуг связи с ис-
пользованием радиоспектра в указан-
ных полосах частот и рекомендаций 
по внесению изменений в норматив-
ную правовую базу.

Все эти предложения должны быть 
представлены в ГКРЧ до 1 июля 2011 г. 
Впрочем, Наум Мардер, заместитель 
министра информационных техно-
логий и связи, не исключает, что опе-
раторы обратятся в Минкомсвязи с 
просьбой продлить срок еще на пол-
года ввиду исключительной сложно-
сти исследования.

Революционный подход

– такой результат полу-
чила рабочая группа Наци-
ональной ассоциации кон-
тактных центров (НАКЦ), 
проведя первую в России 
перепись call-центров. По 
данным НАКЦ, в нашей 
стране сегодня действует 
611 центров обработки 
вызовов, расположенных 
в 60 из 84 субъектов РФ, 
и большая часть из них 
(62%) рассчитана менее 
чем на 10 рабочих мест.

Из этих 611 сall-центров  – 
19% аутсорсинговые, 17% – 
сall-центры компаний фи-
нансового сектора, 14% – 
операторов связи, 13% – 
организаций розничной 
торговли, в том числе 
интернет-магазинов. По 2% 
в общем «пироге» приходит-
ся на долю медицинских call-
центров, а также контакт-
центров органов госвласти. 

В 66% call-центров ис-
пользуются платформы 

маршрутизации вызовов 
российской разработки. 
Лидер среди отечествен-
ных поставщиков по ко-
личеству инсталлирован-
ных рабочих мест – ком-
пания Naumen с долей 
46%, за ней следуют 
INFRATEL (26%), «Интел-
Телеком» (14%), Oktel 
(4%) и Bercut (3%).

Из зарубежных компа-
ний лучшую позицию за-
нимает компания Avaya, чья 
доля инсталлированных 
рабочих мест достигла 55%, 
еще по 20% у Genesys и Cis-
co. Оставшиеся 5% подели-
ли между собой Аastra, As-
terisk и поставщики, попав-
шие в категорию «другие».

Самая используемая си-
стема – записи разговоров 
(она установлена в 95% 
call-центров). Львиная доля 
рынка таких систем, а так-
же приложений контроля 
качества обслуживания в 

России у компании NICE – 
48%. Системы IVR, как ока-
залось, внедрены не везде: 
в 21% контакт-центров все 
вызовы обслуживаются 
только операторами. На 
третьем месте по распро-
страненности – системы 
CRM. Их используют 63% 
call-центров.

www.contact-centers.ru

Контакт-центры мелковаты 

В. Тарасов, вице-президент  

НАКЦ: «Потенциал систем пла-

нирования ресурсов, поддержки 

операторов-надомников, а также 

распознавания речи пока  

не раскрыт»
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«Хороший ИТ-директор  
воспринимает директора 
службы информационной 

безопасности  
как лучшего друга  

и соратника,  
которого в любой  

момент  
можно подставить  

перед руководством  
вместо себя.

Что у нас в отрасли?  
В отрасли  

у нас ничего – каждый 
работает по-своему  

(о защите  
персональных данных).

Персональные данные – 
такой конек, на котором 

можно всю вторую  
половину года скакать,  

пока не перенесут  
ФЗ-152. Тогда  
он споткнется  

и будет полгода лежать.  
А потом опять  

полгода скакать.

Свободное ПО –  
постоянный раздражитель  

для проприетарщиков.

Свободное ПО  
отражает потенциал  

страны в разработке ИТ,  
а не в потреблении.

Тут ученые  
разработали концепцию 

инновационного развития 
отрасли, на 250 страниц – 

можно сразу  
закапывать. Потом 

переработали –  
осталось 48 страниц.  

200 страниц лишних 
оказалось…

Раньше мы  
и польку и еньку  

танцевали перед 
министерством –  

не шло навстречу.  
А сейчас они сами  
к нам обратились,  

чему мы очень удивились  
и обрадовались.

В Хабаровске ФСТЭК 
пришел проверять,  

11 человек. А у нас там 
нечего проверять.  

Все равно сказали –  
все у вас неправильно,  
вот занавески на окнах 
не висят, а враги могут 

заглянуть в окошко.

Извините  
за дискретность.

Кбайт
цитаток

«

«

«
«
«

«

«

«

Именно такие намере-
ния имеет «Скай Линк», 
начиная предоставлять 
услуги GSM на исходе 
жизненного цикла этого 
стандарта. Запуск GSM-
сети хорошо вписывает-
ся в не раз декларировав-
шуюся позицию генди-
ректора компании Гуль-
нары Хасьяновой о 
несостоятельности в Рос-
сии 3-го поколения в ви-
де UMTS и о необходимо-
сти перехода от 2G сразу 
к 4G в виде LTE.

Сеть GSM-1800 (диапа-
зон частот в соответствии 
с лицензионными усло-
виями) компании «Скай 
Линк» в Сибири и на 
северо-западе России по-
строена на инфраструк-
турном оборудовании 

производства Huawei, в 
центре – Alcatel-Lucent, 
на юге – Alcatel-Lucent и 
Huawei. По информации 
Г. Хасьяновой, более 50% 
GSM-инфраструктуры 
компании приходится на 
арендованные у МТС ре-
сурсы (соглашение меж-
ду компаниями предусма-
тривает также пропуск 
трафика по сети МТС). 
«Для МТС это соглашение 
лучше, чем для нас», – 
прокомментировала Г. Ха-
сьянова.

Операторами GSM ста-
ли 100%-ные «дочки» 
«Скай Линка» – компа-
нии «Скай 1800», МСС и 
«Дельта-Телеком». Сеть 
GSM-1800 нацеливает 
свои голосовые услуги на 
сегмент В2В с тарифом 

4,5 руб./мин без абонент-
ской платы, но с авансо-
вой системой платежа.

Точки роста в 2011 г. 
«Скай Линк» видит в рас-
ширении сети CDMA-450, 
в запуске сети в диапазо-
не 2,1 ГГц (разрешение на 
использование этих ча-
стот, за которые компа-
ния боролась пять лет, 
она получила в конце 
2010 г.), переходе на Rev. 
B 450/2100 и тестирова-
нии LTE. «Сеть в диапазо-
не 450 МГц будем исполь-
зовать как хот-спотовое 
покрытие для повышения 
ресурса сети диапазона 
2,1 ГГц. Глобального по-
крытия на частотах 2,1 ГГц 
делать не будем», – сооб-
щила Г. Хасьянова.

www.skylink.ru

GSM целится в LTE 

а именно, 
«НЭК Инфо-
коммуника-
ции» при-
соединены 
к «NEC Нева 
Коммуни-
кационные 
Системы». 
Объеди-
ненная 
компания 
продолжит 
работу на 
российском 
рынке под 
брендом 
корпорации 
NEC и сосредоточит свою деятельность 
на развитии и внедрении комбиниро-
ванных решений в области ИТ и теле-
коммуникаций для операторов связи, 
крупных предприятий и госучреждений в 
России и странах СНГ. Особое вни-
мание «NEC Нева» планирует уделить 
облачным вычислениям и системам 
общественной безопасности.

www.nec.ru

Российские дочки NEC  
объединились,

С. Размахаев («NEC Нева 

Коммуникационные Системы»):  

«В настоящее время в NEC ведет-

ся активное обсуждение места  

и сроков строительства ЦОДа»

Им стала компания «Плюс Один», 
планирующая запуск целого ряда 
MVNO-проектов, которые ориенти-
рованы на компактные сообщества, 
по тем или иным причинам не впи-
сывающиеся в массовую технологию 
продвижения услуг крупных операто-
ров сотовой связи. В ближайшие два 
месяца в Московском регионе начнут 
работу два таких оператора. Всего 
до конца 2011 г. компания намерена 
вывести на стадию коммерческой экс-
плуатации четыре проекта.

Стратегия дистрибуции компании 
«Плюс Один» предусматривает ис-
пользование нестандартных каналов 
продвижения MVNO-проектов. При 
этом компания рассчитывает до-
биться на потребительском рынке 
необходимой рентабельности даже 
в узких сегментах с суммарным 
объемом от 200 тыс. потенциальных 
абонентов. В проекты закладывается 
выход на операционную безубыточ-
ность за год-полтора, срок окупае-
мости составляет два-три года, а 
планируемый охват нишевой целевой 
аудитории – до 45%.

www.plusodin.ru

Заработал генератор MVNO
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Сибирский филиал 
«МегаФона» запустил в 
эксплуатацию сеть HSPA+ 
со скоростью передачи 
данных до 21 Мбит/с. 
Технология HSPA+ внедрена 
на 30% базовых станций 
на территории Сибири. 
Модернизации подверглись 
в основном БС, 
обслуживающие удаленные 
районы и территории 
частной застройки.

«ЦентрТелеком» запустил 
в московском регионе 
услугу «Домолинк MOBI», 
которая обеспечивает 
мобильный доступ в 
Интернет со скоростью  
до 3,1 Мбит/с в режиме 
EVDO.

«ВолгаТелеком» начала 
предоставлять услуги IPTV 
во всех регионах своего 
присутствия.

ФГУП «Космическая 
связь» в консорциуме с 
«Рэйс-Коммуникейшн» 
создаст для Северо-
Восточного банка 
Сбербанка РФ спутниковую 
сеть передачи данных для 
структурных подразделений 
банка в регионах Дальнего 
Востока (Магаданская 
область, Якутия, Чукотский 
автономный округ и 
Камчатский край).

«Энфорта» в Новосибирске 
включилась в проект 
по автоматизации 
школьных столовых: в 
столовой устанавливается 
аппаратно-программный 
комплекс, который на 
каждого школьника 
заводит лицевой счет и 
ведет учет покупаемых 
блюд. Информация об 
остатке на лицевом счете 
передается родителям 
по электронной почте или 
SMS-сообщением.

Lenovo совместно с 
компанией «Лоцман  
Плюс» поставила 3800 
мобильных компьютеров  
в учебные заведения Пензы 
и Пензенской области.

МОКС «Интерспутник» 
намерен углублять 
стратегическое 
партнерство с ФГУП 
«Космическая связь», 
включая участие в 
расширении российской 
спутниковой группировки.

Кбайт
фактов

К такому выводу при-
шла компания Landata, 
подведя итоги сотрудни-
чества с корпорацией 
Eaton в 2010 г. «Мы на-
блюдаем рост спроса со 
стороны наших партне-
ров к сегменту ИБП, и по-
казатели наших продаж 
свидетельствуют о вос-
становлении активности 
этого рынка», – заявил 
Денис Андреев, руководи-
тель департамента систем 
бесперебойного питания 
Landata. По его словам, в 
2009 г. интерес потреби-
телей сместился к более 
простым и экономным 
конфигурациям ИБП, но 
в 2010 г. снова увеличился 
спрос на более дорогие и 

сложные источники бес-
перебойного питания, 
обладающие более широ-
кими возможностями и 
дополнительными опци-
ями. Василий Селюминов, 
исполнительный дирек-
тор Landata, добавляет: 
«В 2010 г. мы выполнили 
план по направлению 
ИБП и приблизились к 
показателям 2008 г.». Се-
годня на направление 
ИБП приходится 15% об-
щего оборота Landata.

Объем продаж продук-
ции Eaton в Landata в 
2010 г. вырос более чем 
на 25%. Суммарная мощ-
ность проданных за год 
ИБП Eaton составила 
около 20 МВА. Основ-

ные закупки, так же как 
и в прошлом году, при-
шлись на онлайновые 
ИБП Eaton средней и вы-
сокой мощности.

www.landata.ru

К концу 2010 г. доля НР 
на мировом рынке биз-
нес-критичных серверов 
составила почти 55%. Об 
этом заявил Марк Пейн, 
вице-президент и дирек-
тор подразделения бизнес-
критичных серверных ре-
шений НР в ЕМЕА, анонси-
руя в России новинки свое-
го департамента. По мне-
нию М. Пейна, достижению 
такого результата способ-
ствовала в том числе мигра-
ция заказчиков с систем 
Sun на базе ОС Solaris на 
серверные решения НР. 
Только в регионе ЕМЕА свы-
ше 150 заказчиков в тече-
ние года перешли на серве-
ры НР под управлением ОС 
HP UX. И в 2011 г. НР не 
намерена снижать темпы 
продвижения своих биз-
нес-критичных серверов, 
поскольку считает, что об-
ладает наиболее полным 
спектром систем, пригод-
ных для построения «кон-
вергентной инфраструкту-
ры», которая позволяет эф-
фективно, надежно и гибко 

реагировать на запросы по 
обработке и хранению ин-
формации. К их числу 
М. Пейн отнес Superdome 2, 
систему Matrix, объявлен-
ную весной 2010 г., и ранее 
выпускавшуюся систему 

NonStop, а также три моде-
ли блейд-серверов, Integri-
ty BL860c i2, BL870c i2 и 
BL890c i2, о которых сле-
дует сказать несколько 
подробнее.

Во-первых, в новых 
блейд-системах использу-

ются четырехъядерные 
процессоры Itanium 9300 
и НР утверждает, что согла-
совала с Intel возможности 
замены их процессорами 
следующих трех поколе-
ний, что гарантирует дли-
тельный срок эксплуата-
ции серверов. Во-вторых, 
эти блейд-серверы Integri-
ty – модульные и более 
старшая модель образует-
ся путем объединения двух 
младших с помощью спе-
циального соединителя 
Blade Link. Причем, в соот-
ветствии с концепцией 
«конвергентной инфра-
структуры», НР разработа-
ла унифицированную пол-
ку, в которую устанавли-
ваются как новые блейд-
системы Integrity, так и 
блейд-серверы ProLiant и 
блейд-СХД StorageWorks. 
В результате заказчик по-
лучает инфраструктуру, 
способную обрабатывать 
и хранить информацию 
как базовых, так и бизнес-
критичных приложений.

www.hp.ru

Рынок ИБП стабилизировался 

Д. Андреев: «Теперь мы можем  

с уверенностью сказать, что кри-

зис нас миновал»

М. Пейн: «Новые блейд-системы  

в 2 раза производительнее преж-

них серверов Integrity, но будут 

стоить вдвое дешевле»

Integrity превращаются в «блейды»
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МТС запустила сервис, 
который позволяет 
абоненту получать 
SMS-уведомление об 
эвакуации его автомобиля. 
Для оповещения 
автомобилистов 
используется база 
данных Государственной 
службы перемещения 
транспортных средств.

«ЭР-Телеком» в Нижнем 
Новгороде подключил 
100-тысячного абонента 
широкополосного доступа  
в Интернет.

IBM в 2010 г. получила 
5896 патентов США, 
таким образом 18-й раз 
подряд возглавив мировой 
рейтинговый список 
компаний с наиболее 
активной изобретательской 
деятельностью. 

Средство 
криптографической 
защиты информации, 
предназначенное 
для обеспечения 
конфиденциальности и 
целостности информации 
в СУБД Oracle, – eToken 
КриптоБД компании 
«Аладдин Р.Д.» – получило 
сертификат ФСБ.

«Открытые Технологии» 
начинают поставки 
на территории 
России и стран СНГ 
высокопроизводительных 
гибридных кластеров  
на базе GPU-процессоров 
Tesla.

Iskratel интегрировала в 
свой медиашлюз SI3000 
SMG многоядерную DSP-
платформу Vocallo MGW для 
высокопроизводительного 
IP-IP транскодирования 
аудио с малыми 
задержками.

«Инфосистемы Джет», 
заключив партнерское 
соглашение с Optenet, 
начинает разрабатывать, 
внедрять и поддерживать 
решения для веб-
безопасности «Чистый 
Интернет» на базе 
продуктов Optenet.

«Связной Банк» с 
помощью компании 
«Verysell Проекты» 
создал корпоративную 
систему передачи данных, 
которая объединила 
информационные ресурсы 
его территориально 
распределенных объектов.

Кбайт
фактов

готов «ВымпелКом». Компания запу-
стила для корпоративных клиентов ре-
шение «Умный офис», обеспечивающее 
полную интеграцию телекоммуникаци-
онных сервисов в офисе. 

В «Умный офис» входят услуги телефон-
ной связи с функционалом виртуальной 
АТС, доступ в Интернет и дополнитель-
ные услуги: локальная сеть и межсетевой 
экран. Все эти сервисы управляются с по-
мощью веб-интерфейса из личного каби-
нета, доступ к которому предоставляется с 
каждого рабочего места клиента. В даль-
нейшем в решение будут добавлены функ-
ции безопасности, управление статисти-
кой и т.д. C помощью «Умного офиса» 
можно организовать 32 рабочих места, 
стоимость одного – 2 тыс. руб.

Решение реализовано в соответствии 
с концепцией управляемых сервисов, 
которая предусматривает для клиентов 
возможность самостоятельно управлять 
функционалом «Умного офиса» и предо-
ставление клиенту оборудования на сто-
роне оператора для организации связи в 
офисе «под ключ». По мнению «Вымпел-

Кома», передача на аутсорсинг телеком-
составляющей бизнес-процессов должна 
помочь предприятиям сократить свои 
затраты. Как сообщил Павел Захаров, 
руководитель департамента маркетинга, 
развития и управления продуктами фик-
сированной связи «ВымпелКома», только 
на аутсорсинге машрутизаторов эконо-
мия крупного холдинга в масштабах 
страны может достичь 40%.

www.beeline.ru

П. Захаров: «"Умный офис" изначально  

задумывался для SME, но оказался также востребо-

ван крупными компаниями»

Взять всю офисную связь на аутсорсинг 

В 2010 г. Gigaset Communications начала продажи настольных телефонных DECT-
аппаратов, предназначенных для профессионального использования как в домашних усло-
виях, так и в небольших офисах. Это помогло компании увеличить продажи на ее основных 
рынках, и в результате рост бизнеса значительно превзошел сделанные ранее прогнозы. 
Так, ожидается, что доходность Gigaset в минувшем году достигнет 500 млн евро (в 2009 г. 
доходность по основному бизнесу составила порядка 485 млн евро), а EBITDA (прибыль до 
вычета расходов по процентам, уплаты налогов и амортизационных отчислений) превысит 
45 млн евро. В качестве следующего шага компания намерена выйти на рынок профессио-
нальных решений для небольших и средних предприятий.

www.gigaset.com

От SOHO к SMB

«Северо-Западный Телеком» внедрил сертифицированный ФСТЭК РФ программ-
ный продукт «Cредство защиты информации от несанкционированного доступа Peter-
Service HAS Access Manager». Это ПО является ядром программного комплекса Peter-
Service Security Manager, который позволит обеспечить соответствие централизованной 
информационно-биллинговой системы (ЦИБС) оператора требованиям российского 
законодательства к защите персональных данных.

Разработанный «Петер-Сервисом» программный продукт осуществляет управление 
доступом к защищаемым ресурсам, т.е. каждому пользователю ЦИБС будет доступна 
определенная группа ролей, в которых описано, какие действия он может выполнять, и вы-
дан запрет/разрешение на обработку защищаемой информации (проведение операции) 
в соответствии с правилами разграничения доступа. Для регистрации и учета действий, 
выполняемых пользователями, Peter-Service HAS Access Manager собирает и накапливает 
информацию о событиях, происходящих при работе с ЦИБС. Продукт также обеспечивает 
контроль целостности компонентов средств защиты информации.

www.nwtelecom.ru, www.billing.ru

Пора защищать персональные данные
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Рост популярности смартфонов, 
нетбуков и планшетных компьюте-
ров, бизнес-модель магазина при-
ложений, взятая на вооружение 
сегодня едва ли не каждым серь-
езным производителем мобильных 
устройств, конкуренция между раз-
работчиками платформ – вот дале-
ко не полный перечень факторов, 
вдохновляющих молодые компа-
нии на поиски своей «золотой жи-
лы» в мобильном виртуальном про-
странстве. Учитывая прогноз Gart-
ner, согласно которому  к 2013 г. 
продажи мобильных приложений 
вырастут на 602% по сравнению с 
2009 г., их надежды можно считать 
вполне оправданными.

А поскольку расти, стоя на плечах 
гигантов, легче, то и опыт умудрен-
ных годами успешного бизнеса раз-
работчиков приложений, в том чис-
ле мобильных (Mail.Ru, ABBYY, Pa-
ragon Software, i-Free Innovations), и 
условия сотрудничества, которые 
они предлагают стартапам, были с 
интересом восприняты молодежью.

Как иначе можно отнестись к 
заявлению А. Терехова (Platforma@
Mail.ru) о том, что популярный рос-
сийский интернет-портал не про-
сто рассматривает мобильное на-
правление как стратегическое, но и 
готов поделиться с разработчиками 
приложений аудиторией и деньга-
ми? Что касается аудитории, то она 
у мобильной версии известного 
почтового сервиса внушительная: 
2 млн абонентов сотовой связи хотя 
бы раз в день заходят на m.mail.ru.

Основа для сотрудничества – от-
крытый API, ниши, пока не занятые 
разработчиками: мобильные версии 
популярных в соцсетях игр и прило-
жений, мобильные клиенты для про-
екта Мой Мир@Mail.Ru. Еще один ва-
риант – сервисы, обеспечивающие 
социализацию пользователя мобиль-
ного устройства в сети Интернет. 

Компания ABBYY, которая на про-
тяжении 2010 г. готовилась к выпу-
ску своих основных программных 
продуктов на платфор-
мах iOS и Android, пред-
ложила разработчикам 
мобильных приложе-
ний воспользоваться 
кросс-платформен-
ным SDK, с возможно-
стью получить trial-
версию бесплатно. Этот 
комплект средств раз-
работки поддерживает 
62 иностранных языка 
и позволяет встраивать 
лингвистический мо-
дуль в разнообразные мобильные 
приложения.

Компания i-Free Innovations подели-
лась с представителями стартапов сво-
им видением альтернативных мето-
дов монетизации мобильных прило-
жений. Распространенные сегодня в 
этой сфере бизнес-модели – размеще-
ние рекламы внутри приложений, 
возможность платежа непосредствен-
но из приложения и функционал 
m-commerce как зеркало электронной 
коммерции, заложенный в мобильное 
устройство. Проанализировав эффек-
тивность каждой из них, И. Чернецкий 
(i-Free Innovations) подвел слушателей 
к выводу о том, что именно мобильная 
коммерция – самая емкая по денеж-
ному обороту (в глобальном масшта-
бе ее объем еще в 2009 г. достигал 
$18 млрд). Компании Amazon.com и 
eBay, лидирующие в США в этой обла-
сти, за 2010 г. провели через свои си-
стемы мобильной коммерции $1 млрд 
и $600 тыс. соответственно. А самой 
крупной покупкой, совершенной из 
платежного мобильного приложения 
на eBay, был автомобиль Lambor-
ghini, приобретенный за $139 тыс. 

Впрочем, считает А. Зудин 
(Paragon Software), рынок мобиль-
ных приложений настолько дина-

мичен, что прогнозирование, даже 
подкрепленное цифрами, – вещь 
неблагодарная. Для того чтобы пра-

вильно отвечать на 
стратегические во-
просы – как эти при-
ложения разрабаты-
вать, как получать 
прибыль, как под-
держивать маржина-
льность бизнеса, – 
нужно понимать, как 
устроен рынок. А он 
по своим характери-
стикам, и прежде все-
го по модели потре-
бления, все больше 

становится похожим на рынок 
FMCG. Если раньше мобильные при-
ложения приобретали люди, знаю-
щие толк в технологиях и умеющие 
оценить красоту технического ре-
шения, то сегодняшним покупате-
лям важно одно: чтобы программ-
ный продукт мог решать их задачи.  

Отсюда совет будущим разработ-
чикам мобильных приложений – 
относиться к ним как к продуктам из 
реального мира. «Нужно очень чет-
ко для себя понять тот «уровень со-
противления» функциональности 
приложения, идти дальше которого 
нет смысла: вы потратите время впу-
стую, и этого никто не оценит», – 
подчеркнул А. Зудин.

И конечно, нужно учитывать, что 
при всей растущей массовости рынка 
для устойчивой работы на нем нельзя 
ограничиваться какой-то одной, даже 
самой успешной на сегодня платфор-
мой, – приходится постоянно вести 
кросс-платформенные разработки.  

Вот так Mobile Developer Day сы-
грал роль моста, связавшего два по-
коления компаний-разработчиков, 
что в условиях бурного роста мо-
бильной индустрии может оказаться 
очень для них полезным. 

Александра КРЫЛОВА

Разработчики разных поколений, 
объединяйтесь!
Рынок мобильных приложений в России, несмотря на сравнительно долгую историю, остается 

разрозненным. Более того, в этом сегменте наблюдается некий разрыв между поколениями. 

«Связать» крупных разработчиков мобильного ПО с молодыми и амбициозными стартапами 

впервые попытались организаторы Mobile Developer Day.

А.Зудин: «Если вы хотите долго 

продавать приложения, то не  

оценивайте их в 1–2 доллара»
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Оператор, надо меняться, иначе изменят тебя! – такие 
«мессиджи» операторам связи вербально, визуально и 
даже телепатически транслирует современная инфо-
коммуникационная экосистема. Мощный энергетиче-
ский поток и набор аргументов обеспечивают миссио-
неры мировых производителей. Так, Стефан Киндт, глава 
департамента стратегических маркетинговых программ 
Nokia Siemens Networks, на исходе 2010 г. напомнил 
российским поставщикам телекоммуникационных 
услуг, что с момента выхода на рынок iPhone 3GS коли-
чество загружаемого с мобильных устройств контента 
на YouTube увеличилось на 400%. Признаться, ответ на 
вопрос «как монетизировать рост с максимальной эф-
фективностью?» не был оригинальным: ставка на конеч-
ного пользователя, которому должно быть «просто 
и приятно», на концепцию network of one, социализа-
цию и индивидуализацию. Последнюю тенденцию мно-
гократно усиливает растущее число «разумных» оконеч-
ных устройств: виртуальные очки, роботы, медицинские 
датчики (сенсоры), планшеты, 3D HDTV, смартфоны. 

Смартфонов в 
руках у пользова-
телей все больше, 
хотя на рынке 
мобильного до-
ступа в Интернет 
превалируют но-
утбуки (рис. 1), 
которые и гене-
рируют сегодня 
основной поток 

данных, – ведь до последнего времени большинство мо-
бильных широкополосных сетей развивалось с прице-
лом на ноутбуки, а не на смартфоны. Как считают спе-
циалисты, трафик с обоих типов устройств сравняется 
к 2015 г., и тогда наступит «время смартфона» не только 
применительно к имиджу его обладателя (что происхо-
дит сейчас), но и в отношении операторского бизнеса.  

Приложения и контент в реальном времени, да еще из 
«облака» – один из рецептов «вечной молодости» опера-
тора. Здесь опять же речь идет о мониторинге состояния 
здоровья, HD-видеоконференциях, 3D HDTV-стрим-
минге, HD-Audio-стримминге, Video Sharing, мобильных 
платежах, «разумном» доме. На потребительскую актив-
ность работает и маркетинговая концепция «моя жизнь 
на трех экранах»: телевизор как пока еще центр потре-
бления информации, персональный компьютер как по-
беждающая альтернатива для получения мультимедий-
ной информации и интерактивного общения и порта-
тивное мобильное устройство, претендующее на место 
первого и второго атрибута человеческой жизни. К сло-
ву, NSN в сентябре прошлого года вывела на рынок 

решение под названием «вездесущее TB» (ubiquity TV) 
и в дальнейшем планирует интегрировать u-TV в IMS 
как одно из приложений (об u-обществе см. подроб-
но «ИКС» №9’2010, с. 6—7). Еще один источник бизнес-
потенциала NSN видит в сервисах RCS (Rich Commu-
nication Suite), которые, например, будучи интегриро-
ваны в телефонную книжку, могут обеспечить новые 
функции и усовершенствовать уже имеющиеся, скажем, 
функцию обмена сообщениями. С RCS связывают на-
дежды и на прямые доходы от сервисов, и на косвенные 
доходы из различных источников. 

Одна из опасностей телеком-рынка высокого уровня 
развития, о которой предупреждает С. Киндт, – большая 
подвижность клиентов в плане взаимоотношений с опера-
торами, не слишком прочная «привязанность» к одной се-
ти. Например, в России 23% абонентов уверены в своем 
операторе, на более развитых рынках данный показатель 
ниже – 18% (рис. 2). К этому идем. Основанием для недо-
вольства оператором могут стать высокие цены на услуги 
(62%), неудовлетворительное качество голосовой связи 
(48%), недостаточное покрытие сети (41%). В тройке при-
чин для смены оператора называются: невысокое качество 
связи (46%); друзья пользуются другим оператором (40%); 
у другого оператора есть интересное предложение (24%). 

Чтобы оставаться конкурентоспособным не только в 
«межвидовой», но и «межродовой» среде, провайдеру 
услуг связи предстоит много, оперативно и эффективно 
работать и в наступившем, и в последующие годы. Игро-
ков рынка, которые готовы помочь отбивать атаки из 
соседних пределов и перестраивать свои полки, у со-
храняющих пока свое могущество телеком-операторов 
достаточно. Важно не упустить время.

Наталия КИЙ
«ИКС» продолжит поисковую работу в телекоме в 

2011 г. в темах номеров «Отдам сеть в хорошие ру-
ки», «Объявлены в розыск. Перспективные источники 
доходов», «LTE. Готовность № ?».

«Ищут пожарные, ищет милиция...»
...ищут операторы, поставщики контента, вендоры. Ищет весь телеком, сотрясаемый присту-

пами «дружбы» со стороны Всемирной паутины. Ищут не «парня какого-то лет двадцати», как 

у Маршака, а – ну правильно, новые источники доходов. И способы сохранить старые.
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Беспрецедентный шаг  
– так можно назвать передачу на 

аутсорсинг услуг сопровождения 
бизнес-приложений на платфор-
ме SAP в «ФСК ЕЭС», крупнейшей 
российской энергетической ком-
пании. Если учесть, что аутсор-
синг критичен для ИТ, ИТ критич-
ны для бизнеса, а бизнес «ФСК 
ЕЭС» критичен для всей страны – 
получается, что ИТ-аутсорсинг в 
данном случае критичен для всей 
страны… На предприятиях такого 
масштаба в России внедрением, 
поддержкой и развитием инфор-
мационных систем, как правило, 
занимаются инсорсинговые ком-
пании или специальные структу-
ры. В ФСК же было принято реше-
ние привлечь аутсорсера. 

По словам А. Щеканова, первого 
заместителя начальника департа-
мента ИТ ОАО «ФСК ЕЭС», начи-
ная с 2007 г. в ФСК было внедрено 
и работает десять модулей SAP, ав-
томатизирующих планирование 
и бюджетирование, учет имуще-
ства и отчетность, техническое 
обслуживание и ремонт оборудо-
вания, закупки, расчеты зарплаты 
и др. Ежемесячно комплексная 
информационная система управ-
ления ФСК обрабатывает более 
10 тыс. обращений, поступающих 
от 6 тыс. ее пользователей. Сопро-
вождением и поддержкой сис-
темы в режиме 24×7 занимаются 
130 специалистов компании 
«Энергодата», имеющей на терри-
тории России три центра сопро-
вождения. «Держать такой штат 
консультантов SAP мы не могли 
бы себе позволить, поскольку 
ФСК как государственная компа-
ния (доля государства 61%) долж-
на строго соблюдать показатель 
соотношения управленческого 
персонала к производственно-
му, – пояснил А. Щеканов. – Поэ-
тому мы передали службу сопро-

вождения на аутсорсинг, жестко и 
детально прописав требуемые для 
ФСК уровни сервиса». 

Отметим, что внедрение новых 
и развитие уже действующих си-
стем идет постоянно, поскольку 
постоянно происходят измене-
ния в бизнес-процессах компа-
нии. Проектную деятельность ве-
дут сотрудники ИТ-департамен-
та ФСК. По оценке А. Щеканова, 
такой подход оптимален для ком-
пании. 

Впрочем, есть в этой истории 
успеха и «ложка дегтя», причем о 
двух сторонах. С одной – контракт 
на услуги аутсорсинга ФСК заклю-
чает раз в год, что по меньшей мере 
неудобно для аутсорсера, заинте-
ресованного в трех-пятилетних 
контрактах. С другой – заказчик 
рискует попасть в зависимость от 
аутсорсера, ставшего «членом се-
мьи». По словам А. Щеканова, в дей-
ствительности задачи поменять 
поставщика у ФСК нет, но пропи-
санный в контракте пункт о воз-
можности его смены позволяет 
умерить аппетиты аутсорсера. 

Только бизнес
Если «ФСК ЕЭС» принимала ре-

шение о покупке услуг ИТ-
аутсорсинга в силу своей госпри-
надлежности, то другая крупная 
территориально распределенная 
компания – «М.Видео» – исходила 
из требований бизнеса. По словам 
И. Веселова, операционного ди-
ректора «М.Видео» по ИТ, это ре-
шение было принято еще в начале 
2000-х, когда владельцы компании 
поставили задачу развивать биз-
нес не только в Москве, но и в ре-
гионах, строить федеральную сеть 
продаж. Соответственно ее долж-
на была поддерживать распреде-
ленная ИТ-инфраструктура. «Тема 
аутсорсинга тогда была совсем но-
вой, но мы понимали, что спра-

виться можно только привлекая 
внешние компании, – заметил 
И. Веселов. – На первом плане бы-
ло обеспечение бизнес-стратегии 
компании и лишь на втором – во-
просы денежной экономии». 

Партнером «М.Видео» стала 
компания «Инфосистемы Джет», с 
которой в 2000–2005 г. был реа-
лизован ряд проектов по поставке 
оборудования и его базовой сер-
висной поддержке. В 2006 г. был 
заключен пятилетний контракт 
на администрирование SAP. Сей-
час в «М.Видео» внедрены и дей-
ствуют два десятка модулей SAP, 
система лояльности Siebel, ин-
формационные системы соб-
ственной разработки. В 2008 г., по 
словам И. Веселова, проект SAP в 
компании получил новый им-
пульс развития: было принято 
стратегическое решение пере-
дать в эту систему ключевые 
бизнес-процессы и заключен 
трехлетний контракт на поддерж-
ку, администрирование и мони-
торинг SAP. В 2010 г. подписан 
контракт на поддержку и админи-
стрирование системы Oracle Data 
Integration, которая должна инте-
грировать потоки данных из раз-
ных систем.

Примечательно, что в ИТ-ди-
рекции компании, розничная сеть 
которой насчитывает уже более 
200 гипермаркетов в 77 городах 
России, работает всего 20 штат-
ных сотрудников (при пятикрат-
ном росте оборотов «М.Видео» 
штат ИТ-специалистов увеличил-
ся лишь на 8%), а десяток аутсор-
синговых контрактов ведет один 
специалист заказчика. При этом 
обслуживание далеко не всех си-
стем передано на аутсорсинг – ис-
пользуется и совместная работа, и 
поддержка собственными силами 
ИТ-специалистов «М.Видео». 

Лилия ПАВЛОВА

Мы купили аутсорсинг…
Бизнес-кейс любого проекта обретает особую экспертную ценность, если он представлен 

заказчиком, поскольку пиар-накрутка в этом случае минимальна. Свои кейсы приоткрыли 

на форуме «Аутсорсинг Форум АСТРА. Версия 2.010» два крупных заказчика услуг ИТ-

аутсорсинга – ОАО «ФСК ЕЭС» и «М.Видео». 
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Организаторы ожидают, что в 
2013 г. в столицу Татарстана приедут 
12 тыс. спортсменов и членов деле-
гаций из 170 стран, 1500 представи-
телей СМИ, а также 300 тыс. тури-
стов. Для проведения столь масштаб-
ных международных соревнований 
даже развитой инфокоммуникаци-
онной инфраструктуры самой «элек-
тронной» из российских республик 
все-таки недостаточно. 

Планы ее «умощнения» и дополне-
ния необходимыми компонентами 
отражены в «Концепции использо-
вания информационных и теле-
коммуникационных технологий 
при подготовке и проведении XXVII 
Всемирной летней универсиады 
2013 года в г. Казани». На реали-
зацию предусмотренных в ней 
мер планируется направить около 
4,8 млрд руб. По сообщениям ИА «Та-
тинформ» со ссылкой на А. Валлиу-
лина, гендиректора Центра инфор-
мационных технологий Республики 
Татарстан (исполнитель проектов и 
работ в сфере информатизации в 
республике), в 2011 г. на эти цели 
будет направлено более 2,1 млрд 
руб.: 217,2 млн руб. из бюджета Та-
тарстана и свыше 1,9 млрд руб. – из 
федерального бюджета.

Согласно концепции, вся функци-
ональная ИКТ-структура универсиа-
ды условно разделена на пять основ-
ных систем. В их числе – система 
управления подготовкой к универ-
сиаде, система управления играми, 
система информационного обеспе-
чения универсиады, инфраструкту-
ра управления безопасностью уни-
версиады, базовые инфраструктур-
ные компоненты ИКТ, которые обе-
спечивают функционирование всех 
трех вышеуказанных систем.

Сейчас, когда завершается возведе-
ние основных объектов, за исключе-
нием самых крупных – футбольного 
стадиона на 45 тыс. посадочных мест 
и Центра гребных видов спорта, – 
вопросы развертывания инфоком-
муникационной и инженерной ин-
фраструктуры выходят на первый 
план. Как сообщил Ю.Н. Багров, пер-
вый замминистра информатизации 

и связи Республики Татарстан, все 
64 спортивных объекта универсиа-
ды (из которых 36 построены специ-
ально к соревнованиям), будут под-
ключены к волоконно-оптическим 
каналам. Каждый объект будет обо-
рудован системами физической 
безопасности (доступа, видеонаблю-
дения, пожаротушения), и повсюду 
спортсменам, тренерам, представи-
телям СМИ и гостям универсиады 
будет доступен определенный на-
бор коммуникационных услуг.

Естественно, в подготовке и ИКТ-
сопровождении соревнований бу-
дут задействованы вcе ИТ-ресурсы 
Татарстана, включая 28 компаний – 
резидентов местного ИТ-парка, , в 
котором планируется разместить 
ИТ-центр универсиады. 

Одна из них, компания «Ситро-
никс-Татарстан», созданная ОАО 
«Ситроникс» в сентябре 2010 г. для 
оперативного управления проекта-
ми в сферах ИТ, телекоммуникаций 
и решений микроэлектроники в ре-
спублике, взяла на себя насыщение 
инженерными системами, система-
ми физической безопасности, дру-
гими информационными система-
ми сразу нескольких объектов уни-
версиады. В их числе – Академия тен-
ниса, Стадион гимнастики, Центр 
гребных видов спорта, Дворец вод-

ных видов спорта и Деревня универ-
сиады. Во всех этих сооружениях 
компания «Ситроникс-Татарстан» 
создаст ЦОДы уровня Tier II.  

Кроме того, по словам ее генди-
ректора Г. Тамашевичуса, «дочка» 
«Ситроникса» в качестве системно-
го интегратора примет участие в 
так называемой программе меж-
объектового взаимодействия. Эта 
программа, направленная на обе-
спечение связи между спортивны-
ми сооружениями и транспортны-
ми средствами для доставки гостей 
и спортсменов, предусматривает 
предоставление услуг беспроводно-
го ШПД всем желающим на терри-
тории столицы Татарстана. Для это-
го к универсиаде предполагается 
построить беспроводную сеть стан-
дарта мобильного WiMAX, работаю-
щую в диапазоне частот 3,5 ГГц, для 
одного из ведущих операторов фик-
сированной связи республики (его 
название до решения вопроса с ча-
стотами не раскрывается). 

В настоящее время услуги бес-
проводной связи фиксированно-
го WiMAX в Татарстане корпора-
тивным клиентам оказывают ОАО 
«Таттелеком», ЗАО «Торус-Телеком» 
и ИФК «Банкорп». 

По проекту, разработанному спе-
циалистами «Ситроникса» еще до 
открытия дочерней компании в Та-
тарстане, предусмотрено возведе-
ние до 200 базовых станций стан-
дарта мобильного WiMAX и подклю-
чение их к уже готовой опорной се-
ти оператора. В качестве вероятных 
поставщиков сетевого оборудова-
ния Г. Тамашевичус назвал Motorola 
и Alcatel-Lucent. Предложение по-
следней интересно тем, что обеспе-
чивает плавную миграцию от мо-
бильного WiMAX к LTE.

Таким образом, в наследство от 
XXVII Всемирной летней универси-
ады жители Казани, помимо мно-
жества спортивных сооружений, 
получат еще и широкополосный 
доступ практически из любой точ-
ки своего города. 

Александра КРЫЛОВА,
Казань – Москва

ИКТ-инфраструктура на вырост
создается в Казани к XXVII Всемирной летней универсиаде. 

Академия тенниса в Казани – один  

из первых спортивных объектов, полностью 

готовых к универсиаде 
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Отложенный спрOSS и другое
В 2010 г., по оценке Amdocs, суммарный объем рын-

ка систем OSS/BSS России, Украины, Казахстана и Бе-
лоруссии составил около 1,1 млрд долл. против 
900 млн в 2009 г. А в 2008 г. этот показатель достигал 
1,6 млрд долл. По словам Ю. Митюхиной, маркетинг-
менеджера Amdocs в России и странах СНГ, в 2009 г. 
операторы резко сократили инвестиции в OSS/BSS, 
вкладывая деньги только по крайней необходимости 
в самые «горячие» направления – транспортные сети, 
оборудование 3G. Рынок OSS/BSS поддерживали уже 
запущенные проекты. При этом, как заметил М. Кова-
лев, директор R&D NetCracker, сокращение инвести-
ций в системы поддержки эксплуата-
ционной деятельности и бизнеса 
операторов в 2009 г. было вызвано 
скорее паникой на рынке, нежели 
уменьшением спроса на телеком-
услуги. А в 2010 г. началась реанима-
ция проектов, запланированных в 
2008 г. и замороженных в 2009-м. 
«Держа пальцы крестом, мы можем 
говорить, что рынок возвращается – 
пусть не полностью к своим объе-
мам, но тем не менее он начинает ра-
сти», – выдохнула Ю. Митюхина. 

В свою очередь, Б. Вольпе, вице-
президент по маркетингу и разви-
тию бизнеса ОАО «Ситроникс», отметил, что в 2009 г. 
во всем мире, особенно на развивающихся рынках, 
операторы были «подавлены в части инвестиций» – и 
сейчас сжатая пружина отложенного спроса готова 
развернуться. «Годом ее развертывания будет 2011-й, 
поскольку накопленное отставание по инновациям, 
недоинвестирование уже реально сказывается на кон-
курентном потенциале операторов Африки, стран 
Ближнего Востока, Латинской Америки», – считает 
Б. Вольпе. Ему же, к слову, принадлежит афоризм 
Billing and OSS Telecom Forum’2010: «Рынок готов вер-
нуться если не на докризисные бюджеты, то на докри-
зисные ожидания».

В целом, с точки зрения вендоров OSS/BSS, можно 
выделить как минимум пять драйверов этого рынка:

консолидация операторов, требующая оптимиза- �
ции бизнес-процессов объединенных компаний; 
развитие сетей мобильной связи 3G, появление  �
тестовых зон LTE; 
появление новых мобильных сервисов (социаль- �
ные сети на мобильных терминалах, мобильные 
платежи, таргетированная реклама);

выход на рынок новых продуктов – iPhone 4 и Apple  �
iPad, использование которых ведет к значительно-
му росту объемов трафика передачи данных по 
мобильным сетям; 
эффект отложенного спроса. �

Трансформация: рOSSийская специфика 
Внедренные несколько лет назад системы OSS/BSS 

зачастую уже не поспевают за новыми потребностями 
операторов – и с прошлого года тема OSS-
трансформации оказалась в центре дискуссий форума 
(см. «ИКС»№1-2’2010, с 26). На конференции BOSS'2010 
вопросам OSS-трансформации также была отведена от-

дельная сессия, где спикерами высту-
пили представители IBM, Siemens IT 
Solutions and Services, TTI Telecom, 
НТЦ АРГУС, NetCracker, «Техносерв», 
Naumen, Amdocs и МТТ. Казалось бы, 
сам по себе этот факт свидетельству-
ет об определенной зрелости рынка, 
однако в действительности под тер-
мин «трансформация» у нас чаще все-
го подгоняется замена многочислен-
ных самописных систем промыш-
ленными OSS-решениями – что дале-
ко не новость для мирового рынка. 
Главным же «челенджем», по словам 
В. Чурбанова, технического директо-

ра «Неткрэкер Украина», должны стать заложенные в 
эти решения концепции и технологические стандарты, 
которые избавят оператора от необходимости через 
два-три года трансформировать внедренные сегодня 
системы. По мнению О. Балихина, начальника отдела 
АСУ МТТ, OSS-трансформацию сегодня следует рассма-
тривать не как внедрение новых систем, а как интегра-
цию существующих с переходом к сервисной модели. 

Интересным наблюдением поделился А. Дроздов, ди-
ректор по продажам Amdocs в России и странах СНГ: 
если за рубежом все проекты OSS-трансформации вы-
полняются исходя из потребностей бизнеса и не начи-
наются без расчета бизнес-кейса, то в России проект 
может отталкиваться как от бизнеса, так и от техники – 
от сети, от ИТ. А еще… от сердца. «В России надо чувство-
вать, верить, – заметил А. Дроздов. – От веры и воли руко-
водства и всех участников проекта зависит его успех».

Чувства у нас оказываются необходимой питатель-
ной средой даже в таком сугубо технологическом биз-
несе, как OSS. Факт, возможно, спорный, но не самый 
неприятный.

Лилия ПАВЛОВА

КрOSS с трансформацией
2010 г. стал для вендоров и интеграторов OSS/BSS годом надежд: вопреки уверениям го-

дичной давности в положительной динамике доходов, на форуме Billing and OSS Telecom 

Forum’2010 они признали-таки, что в 2009 г. рынок OSS/BSS ощутимо просел – однако сейчас 

есть основания ожидать его роста. И на это, прямо по шлягеру, есть пять причин.

А. Дроздов (Amdocs): «За рубежом все  

проекты так или иначе идут от бизнеса.  

В России – немножко более разнообразно» 
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Нельзя сказать, что проблемы эти 
неразрешимы или как-то особенно 
сложны, просто они разрешаются 
не теми способами, что в «реальном» 
мире с физическим оборудованием 
и таким же традиционным ПО. Сер-
верная виртуализация как началь-
ный этап любого проекта виртуали-
зации уже внедрена 
во многих россий-
ских компаниях, в 
том числе совсем не-
больших, которые 
решили с ее помо-
щью свои вполне 
земные проблемы не-
хватки электриче-
ства для разрастаю-
щегося парка ком-
пьютерного оборудо-
вания, места для его 
размещения, денег на 
покупку нового «же-
леза» и на его обслу-
живание и поддерж-
ку, квалифицирован-
ного персонала и т.п. 

Представители компаний, реали-
зовавших такие проекты, как прави-
ло, с гордостью рассказывают о до-
стигнутой экономии киловаттов, 
квадратных метров и рублей. О пла-
нах углубления в дебри виртуализа-
ции говорят обычно гораздо скром-
нее, и это неслучайно: базовая кон-
солидация и виртуализация даже ча-
сти корпоративных ИТ-ресурсов 
быстро дает видимый эффект, а для 
его закрепления и расширения 
нужны гораздо более серьезные из-
менения не только в ИТ-инфра-
структуре, но и в организации взаи-
модействия бизнеса и ИТ-подраз-
деления компании. О том, как вне-
дрять виртуализацию «правильно», 
не ограничиваясь лишь первыми 
простыми шагами, и шла речь на 
VMware Virtualization Forum 2010, 
организованном IDC и VMware, и на 
круглом столе CNews «Виртуализа-
ция: ключевая технология 2010».

Как отметил региональный менед-
жер VMware в России и СНГ Антон 
Антич, в традиционном физическом 
мире управление разными компо-
нентами ИТ-инфраструктуры (сер-
верами, СХД, сетевым оборудовани-
ем) ведется отдельно хотя бы просто 
потому, что эти технологии очень 

плохо интегрируют-
ся друг с другом. 
Виртуализация по-
зволяет перейти от 
управления отдель-
ными элементами 
ИТ-инфраструктуры 
к управлению прило-
жениями на основе 
политик и к потре-
блению ИТ как ком-
мунальных услуг. Биз-
несу ведь неважно, 
сколько и каких сер-
веров и СХД работает 
в дата-центре, ему на-
до, чтобы работали 
необходимые прило-

жения, а для этого по большому сче-
ту нужны продукты, автоматизирую-
щие процессы запроса и выделения 
ИТ-ресурсов, мониторинга потре-
бления этих ресурсов, управления 
приложениями на основе SLA, раз-
личных политик (в том числе поли-
тик безопасности) и приоритетов.

Однако идея автоматизировать 
функционирование виртуализован-
ных сред пока не овладела массами. 
Как подчеркнула Мария Попова 
(CNews Analytics), даже среди ино-
странных компаний, начавших вне-
дрять виртуализацию на несколько 
лет раньше российских, привержен-
цы автоматизации управления вир-
туальной инфраструктурой состав-
ляют меньшинство: по данным оп-
роса компании Zenoss, проведен-
ного в 2010 г., лишь 39,3% компаний, 
внедривших у себя тот или иной вид 
виртуализации, автоматизируют за-
пуск и остановку виртуальных ма-
шин на основе правил, и только 

26,7% из них применяют специаль-
ное ПО для управления всей вирту-
альной инфраструктурой.

Аналогичные данные получила 
компания СА Тесhnologies, которая 
недавно вместе с VansonBourne про-
вела опрос около 600 мировых ком-
паний (в том числе 50 российских): 
автоматизацию реализует лишь 41% 
компаний, а 31% вообще не собира-
ется ее внедрять. «Нам как произво-
дителю ПО непонятно отсутствие за-
интересованности в автоматизации 
виртуализации. Ведь данные, полу-
ченные на базе большого количества 
проектов, доказывают, что после вир-
туализации 30% сервисов в отсут-
ствие автоматизации издержки, нао-
борот, начинают расти, а доступ-
ность и безопасность приложений 
падают», – недоумевает Кристина 
Танцюра, ведущий специалист по 
маркетингу СА Тесhnologies Россия и 
СНГ. Кстати, специалисты уверяют, 
что проблемы с информационной 
безопасностью, на которые в первую 
очередь ссылаются противники вир-
туализации, решаются именно путем 
автоматизации управления вирту-
альной инфраструктурой.

В принципе развитие технологий 
виртуализации достигло такой ста-
дии, что основные проблемы, воз-
никающие при переходе в вирту-
альную среду, имеют скорее мен-
тальную природу. Как заметил 
А. Антич, специализированные про-
дукты, обеспечивающие такой пе-
реход с минимальными проблема-
ми, уже есть, но нельзя взять чело-
века, который до сих пор катался 
только на лошади, и посадить за 
руль автомобиля, – его старые на-
выки не будут работать на новом 
средстве передвижения. 

Продолжая автомобильную ана-
логию, добавим, что даже при нали-
чии новых навыков езды в вирту-
альных средах без автоматической 
коробки передач не обойтись.

Евгения ВОЛЫНКИНА

Виртуализация требует автоматизации
По подсчетам IDC, количество виртуальных машин в мировом масштабе превысило количе-

ство физических серверов еще в 2009 г., а к 2013 г., по прогнозам, их будет больше уже в два 

раза. Виртуализация надвигается неумолимо, как асфальтовый каток, неся с собой не только 

экономию на САРЕХ и ОРЕХ, но и свои особые проблемы.

А. Антич: «Технологических  

проблем с виртуализацией  

критичных для бизнеса приложений  

уже нет»
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Зарплатная ведомость ИТ-специалистов

Должность

I категория* II категория** III категория***

Мин.  
зарплата,  

руб.

Средн.  
зарплата,  

руб.

Макс.  
зарплата,  

руб.

Мин.  
зарплата,  

руб.

Средн.  
зарплата,  

руб.

Макс.  
зарплата,  

руб.

Мин.  
зарплата,  

руб.

Средн.  
зарплата,  

руб.

Макс.  
зарплата,  

руб.

ИТ-директор 45 000 52 000 56 000 56 000 60 400 68 800 70 800 95 000 240 000

Руководитель ИТ-отдела 24 000 32 000 45 000 47000 55 000 62 000 68 000 82 000 120 000

Консультант SAP 35 000 42 000 47 000 50 000 62 000 72 000 80 000 100 000 150 000

Руководитель проекта внедрения  
ERP-систем

78 000 82 000 87 000 90 000 92 000 100 000 110 000 150 000 200 000

Сопровождение/консультирование  
ERP-проектов

25 000 37 000 42 000 45 000 54 000 60 000 62000 70 000 80 000

Начальник отдела продаж 32 000 40 000 58 000 62 000 75 000 84 000 90 000 100 000 140 000

Менеджер по развитию 27 000 35 000 44 000 47 000 56 000 62 000 78 000 90 000 120 000

Менеджер по работе с клиентами 20 000 32 000 38 000 40 000 54 000 57 000 60 000 82 000 110 000

SQL-разработчик 25 000 42 000 50 000 64 000 73 000 78 000 82 000 86 000 90 000

Разработчик JavaScript 40 000 50 000 62 000 70 000 78 000 85 000 90 000 110 000 150 000

Разработчик Oracle 52 000 56 000 60 000 68 000 72 000 80 000 86 000 95 000 110 000

Специалист по защите информации 24 000 28 000 30 000 32 000 35 000 38 000 40 000 42 000 50 000

Программист C++ 35 000 38 000 42 000 48 000 61 000 70 000 76 000 85 000 110 000

Тестировщик ПО 22 000 25 000 27 000 32 000 36 000 39 000 40 000 42 000 50 000

SEO-специалист 20 000 24 000 29 000 30 000 33 000 38 000 42 000 45 000 50 000

Администратор баз данных 25 000 32 000 38 000 44 000 48 000 50 000 51 000 60 000 80 000

Программист Unix / Linux - - - 38 000 50 000 60 000 60 000 70 800 100 000

Веб-дизайнер 20 000 24 000 30 000 33 000 36 000 41 000 42 000 45 000 60 000

Веб-программист 20 000 25 000 32 000 36 000 40 000 42 000 45 000 60 000 70 000

Программист «1С» 30 000 32 000 35 000 40 000 45 000 48 000 52 000 65 000 90 000

PHP-разработчик 36 000 41 000 44 000 47 000 53 000 58 000 62 000 65 000 80 000

Системный администратор 32 000 38 000 45 000 49 000 55 000 57 200 60 000 80 000 120 000

Специалист технической поддержки 15 000 20 000 25 000 27 000 30 000 35 000 - - -

* I категория – специалисты с опытом работы до года.  
** II категория – специалисты с опытом работы от 1 года до 3-х лет.  
*** III категория – специалисты, проработавшие в своей отрасли не менее 3-х лет, прошедшие курсы повышения квалификации и владеющие иностранным языком.

Кроме того, можно отметить новую тенденцию: ры-
нок расслоился. С одной стороны, много очень деше-
вых предложений – видимо, делающие их работода-
тели все еще хотят воспользоваться кризисной ситуа-
цией прошлых лет для удовлетворения потребностей 
настоящего периода. С другой стороны, на кадровый 
рынок выходит все больше весьма достойных (в пла-
не задач и вознаграждения) предложений. Это обу-
словлено как раз тем дефицитом высокопрофессио-
нальных сотрудников, о котором говорилось выше.

Парадоксально, но и те и другие предложения удо-
влетворяются рынком. В первом случае специалиста-
ми с небольшим опытом работы, зачастую – студен-
тами. Во втором – высококвалифицированными спе-
циалистами, которые уже начали «смотреть по сто-
ронам» и не боятся сменить место работы из-за 
реалий кризиса.

В целом же, говоря об оплате труда ИТ-специа-
листов, мы можем отметить тенденцию ее уверен-
ного роста.  икс 

Сколько стоит айтишник-2010?
Окончание. Начало см. на с. 6
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В сфере телекоммуникаций Ку-
бань – тоже в числе лидеров: на нее 
приходится 40% телеком-выручки от 
регионов ЮФО. Львиная доля кубан-
ского «телекоммуникационного пи-
рога», более 70% совокупных доходов, 
принадлежит сотовым операторам. 

При этом тарифы на услуги сото-
вой связи в крае достаточно низкие 
по сравнению со многими другими 
регионами. Сказывается высокий 
уровень конкуренции – на кубан-
ском рынке работает пять сотовых 
операторов («большая тройка», Tele2 
и «Скай Линк»). Вместе они об-
служивают свыше 7 млн sim-
карт, уровень проникновения 
сотовой связи в регионе со-
ставляет 136%. Несмотря на 
ужесточение конкуренции с 
приходом в 2008 г. в Красно-
дарский край четвертого GSM-
оператора в лице Tele2, безу-
словным лидером рынка оста-
ется МТС – по состоянию на 
конец I полугодия 2010 г. опе-
ратор обслуживал свыше 4 млн або-
нентов сотовой связи, более поло-
вины от их количества в крае.

Благодаря невысокой стоимости 
услуг мобильной голосовой связи 
кубанские абоненты могут позво-
лить себе быть разговорчивыми – в 
среднем жители региона выговари-

вают в месяц более 400 мин, что 
практически в два раза превышает 
среднероссийские показатели. 

А вот Интернет-провайдеры здесь 
еще пару лет назад славились высо-
кими – одними из самых высоких в 
стране – ценами на услуги широ-
кополосного Интернет-доступа. 
И снова дело в конкуренции, на сей 
раз недостаточно развитой: долгое 
время на рынке ШПД доминирова-
ла ЮТК, да и сейчас в целом по краю 
ее доля составляет 84%. В результате 
уровень проникновения ШПД на 
Кубани – всего 11%. 

В столице края, Краснодаре, ШПД 
развивается оживленнее. Благодаря 
присутствию интернет-провайде-
ров федерального масштаба, «Вым-
пелКома» и «Комстар-ОТС», 25% до-
мохозяйств города имеют выделен-
ные интернет-линии. Оба операто-
ра пришли на кубанский рынок в 
результате поглощения региональ-
ных игроков: «ВымпелКом» – крас-
нодарских компаний «Кубтелеком» 

и «Кубинтерсвязь» и сочинской «Со-
чителеком», «Комстар» объединил 
региональные активы «Стрим-ТВ» и 
ЦТС. Два года операторы занима-
лись оргпроцессами и строитель-
ством сетей; в нынешнем году следу-
ет ожидать усиления их маркетин-
говой активности, что в конечном 

счете должно увеличить долю аль-
тернативных операторов на регио-
нальном рынке ШПД. А потенциал 
его далеко не исчерпан, стоит толь-
ко учитывать, что из-за большого 
количества малоэтажной застройки 
в городах края очень популярен мо-
бильный Интернет, уже в какой-то 
степени составляющий конкурен-
цию проводным сетям.

Федеральные «пришельцы» пред-
ставлены и на региональных рынках 
телефонии и платного телевиде-
ния. В краевом центре «ВымпелКом» 
и «Комстар» делят рынок кабельного 
ТВ между собой, обслуживая в общей 
сложности 23 тыс. абонентов, 20 тыс. 
из которых принадлежат сети «Ком-
стара». На краевом же уровне конку-
ренцию им составляют «Мультиреги-
он», обслуживающий платных або-
нентов КТВ в Новороссийске, и 
компания «Радист», предоставляющая 
услуги КТВ в Сочи. Пользователей плат-
ного кабельного телевидения в крае 
пока не так много (не более 100 тыс. 

домохозяйств), и в этом те-
леком-операторы, в частности 
«Комстар», видят отличные 
возможности для роста.

В традиционной теле-
фонии позиции ЮТК оста-
ются практически незыбле-
мыми – компания обслужи-
вает около 890 тыс. частных 
абонентов проводной теле-
фонии, или 95% всех абонент-
ских линий для частных лиц. 

Кубанскому телекоммуникацион-
ному рынку есть куда развиваться: 
наращивать Интернет-мускулатуру, 
оживлять спрос и стимулировать 
инвестиционные аппетиты. 

Дежурная по рубрике 
Юлия ФЕДОРОВА, 

аналитик iKS-Consulting

На Кубани предпочитают 
мобильность
Краснодарский край часто занимает верхние строчки в 

рейтингах российских регионов: самый большой из субъ-

ектов РФ по численности населения (не считая Москвы 

и области), самый благополучный климатически, один из 

самых привлекательных с инвестиционной точки зрения…
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С 15 по 18 февраля в Москве («Крокус Экспо») 

пройдет XVI Международный форум «Техноло-

гии безопасности» – ведущее техническое мероприятие в 

России для специалистов индустрии безопасности. 

Экспозиция тематически сегментирована на следующие 

разделы: технические средства и системы безопасности, 

оборудование и системы безопасности информации и свя-

зи, зона транспортной безопасности.

В рамках мероприятия  предполагается рассмотреть 

следующие темы: безопасность социальных учреж-

дений, жилища, культурных и культовых учреждений, 

торгово-развлекательных центров, тоннелей и мостов, 

защита особо опасных объектов, угрозы при проведении 

Олимпиады-2014 (Сочи). Среди мероприятий деловой про-

граммы – День информационной безопасности, конферен-

ция «Терроризм и безопасность на транспорте». 

Для участников выставки работает онлайн-система 

установления контактов, планирования мероприятий Smart 

Event.

Организаторы – выставочная компания Reed Exhibitions  

и «Гротек». 

Тел. (495) 937-6861 
sst@reedexpo.ru 
www.tbforum.ru

С 15 по 18 марта в Москве 

(ЭЦ «Сокольники») прой-

дет 10-я Международная выставка 

CABEX-2011 – консолидирующий 

центр представителей кабельной 

промышленности всего мира. На 

ней будут представлены стенды всех 

крупнейших российских производите-

лей кабелей, проводов, соединитель-

ной арматуры и техники прокладки 

и монтажа кабельно-проводниковой 

продукции. В CABEX-2011 примут 

участие компании «Южкабель», «Ры-

бинсккабель», «Сибкабель», «Новка-

бель», ТД «Ункомтех», «Московская 

объединенная электросетевая компа-

ния», «Электрокабель Кольчугинский 

завод», Grupo General Cable Sistemas 

(Испания), Erse Kablo (Турция), Draka 

NK Cables (Финляндия) и ещё более 

150 компаний из 15 стран мира. Дело-

вая программа включает конференции, 

семинары и презентации.

Организаторы выставки – Между-

народная выставочная компания MVK, 

ВНИИКП и ассоциация «Электро-

кабель». 

www.cabex.ru

н о в о с т и  [ к а л е н д а р ь ]

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

14–17.02. Барселона (Испания).
GSM Association:
www.mobileworldcongress.com

GSMA Mobile World Congress 2011 22–23.03. Москва.
Exposystems:
www.unicomm-forum.ru/2011

Unified Communications Forum 2011

14–19.02. Республика Башкортостан.
Сообщество пользователей  
стандартов Банка России ABISS,  
Ассоциация российских банков:
www.ib-bank.ru/ibb

3-я Межбанковская конференция «Информационная 
безопасность банков»

22–23.03. Москва.
Exposystems:
www.ccwf.ru/2011

10-й юбилейный форум Call Center World Forum – 
CCWF 2011

15–18.02. Москва.
«Рид Элсивер», «Гротек»:
www.tbforum.ru

16-й Международный форум «Технологии  
безопасности»

23.03. Москва.
AHConferences:
www.ahconferences.com

6-я конференция «IT в страховом бизнесе»

17.02. Москва.
AHConferences:
www.ahconferences.com

4-я конференция «Поддержка операционной  
и бизнес-деятельности операторов связи. OSS/BSS 
2011»

24–25.03. Москва.
Infor-media:
www.wirelessbroadband.ru

7-й Международный конгресс Broadband Russia  
& CIS 2011

18.02. Москва.
Russian Business Forum:
www.ros.biz.ru

Конференция «Телекоммуникационное оборудова-
ние в России»

24–25.03. Москва. 
ОГО «АДЭ»:
www.rans.ru 

10-я Международная конференция по информаци-
онной безопасности «Стандартизация, внедрение  
и оценка безопасности при использовании ИКТ»

03–05.03. Германия.
Deutsche Messe AG:
www.cebit.de

Выставка информационных технологий, телекомму-
никаций, ИТ-решений и услуг CeBIT 2011

29–30.03. Стамбул (Турция).
Informa Telecoms & Media: 
www.comworldseries.com/eurasia

Конференция EurasiaCom 2011

15–17.03. Казань.
«Казанская ярмарка»:
www.exposvyaz.ru, www.exposecurity.ru

Форум безопасности и связи 30.03 – 02.04. Москва.
Ассоциация «РусКрипто», НОУ «Ака-
демия информационных систем»: 
www.ruscrypto.ru/conference

13-я Международная конференция  
«РусКрипто 2011»

15–18.03. Москва.
Международная выставочная  
компания, ВНИИКП, Ассоциация 
«Электрокабель»:
www.cabex.ru

10-я Международная специализированная  
выставка САВЕХ-2011

31.03. Москва.
«Гротек»: 
www.multiplay-expo.ru

9-й Международный форум операторов мультисер-
висных сетей MultiPlay
28-29.04. Стамбул (Турция).

17.03. Москва.
«АНД Проджект», Microsoft:
www.daxforum.ru

5-й ежегодный Microsoft Dynamics AX Forum ITE LLC Moscow: 
www.caspiantelecoms.com/ru/conference

10-я юбилейная Международная конференция  
и выставка-презентация по телекоммуникациям, 
IT-технологиям для стран СНГ, Каспийского и 
Черноморского регионов, Турции и Центральной 
Азии Caspian Telecoms 2011

Присылайте анонсы ваших
мероприятий на www.iksprofi.ru Еще больше на www.iksprofi.ru Ищите все мероприятия на ИКС-Профи. 

Планируйте свое время

22–23 марта в Москве (гостиница «Рэдиссон 

Славянская») пройдет X юбилейный Call Center 

World Forum – CCWF-мероприятие №1 в Восточной 

Европе, ежегодно собирающее не менее 1500 участников из 

более чем 700 компаний. 

Форум включает выставку оборудования, технологий, ре-

шений и сервис-провайдеров на рынке контактных центров; 

конференцию в формате сессионных заседаний, охватываю-

щих шесть основных тем: рынок и тренды, операционное 

управление, клиенты, персонал, технологии, аутсорсинг 

услуг и BPO; мастер-классы и семинары.

Впервые на CCWF состоится демонстрация работаю-

щего call-центра с примерами реально функционирующих 

решений – от продвинутой гарнитуры оператора до системы 

распознавания речи и планирования ресурсов контактного 

центра. Запланирована программа экскурсий (референс-

визитов) в действующие контактные центры Москвы, Твери.

Start-UP-зона, впервые открытая на CCWF в 2010 г. и при-

влекшая внимание многих участников, продолжит работу и 

в этом году. 

Организатор форума – Exposystems.

Тел./факс (495) 995-8080
ccwf11@ccwf.ru

www.ccwf.ruя
н

в
а

р
ь

-
ф

е
в

р
а

л
ь

 
2

0
1

1
, 

И
К

С

24



24–25 марта в Москве состоится VII Междуна-

родный конгресс Broadband Russia & CIS 2011, 

одно из крупнейших событий в области телекоммуникаций. 

Основными темами конгресса в этом году станут:

• ШПД как единое пространство оказания услуг

• Регулирование отрасли: частотный ресурс, лицензирование

• Инвестиции в ШПД

• Развитие дополнительных услуг и сервисов в сетях ШПД

• Будущее: голос на стандартах сети 3-го и 4-го поколения

• Монетизация трафика и бизнес-модели операторов связи

Участники мероприятия ознакомятся с опытом реальных 

проектов, узнают о различных точках зрения на состояние 

отрасли от топ-менеджеров известных компаний, получат 

последнюю информацию об изменениях рынка ШПД. С до-

кладами на конгрессе выступят международные и россий-

ские практики, аналитики и эксперты в области широкопо-

лосных сетей связи.

Ожидается, что в конгрессе примут участие более 250 

представителей рынка ШПД России и стран СНГ: операто-

ров связи, сервис- и контент-провайдеров, производителей 

оборудования и ПО, системных интеграторов.

Организаторы – Infor-media Russia при поддержке UMTS 

Forum. 
Тел. (495) 995-8004 

www.wirelessbroadband.ru  

17 марта в Москве состоится 

V ежегодный Microsoft Dynamics AX 

Forum – крупнейшая в России ежегод-

ная бизнес-конференция, посвященная 

лучшим практикам использования ERP-

системы Microsoft Dynamics AX в бизнесе. 

Форум рассчитан на генеральных, финан-

совых, ИТ-директоров и топ-менеджеров 

компаний, использующих или планирую-

щих использовать Microsoft Dynamics AX. 

В программе Форума 2011 – следую-

щие темы: 

•  Мировой опыт использования Microsoft 

Dynamics AX – из уст западных клиентов.

•  Практика внедрений в крупных 

российских компаниях – пользователях 

Microsoft Dynamics AX.

•  Бизнес-аналитика на базе Microsoft 

Dynamics AX – новые инструменты 

управления.

•  Интеграция ERP c системами электрон-

ного документооборота, CRM и 

B2B-порталами.

На форуме также пройдет мастер-

класс по управлению крупным торговым 

холдингом – какие KPI анализирует ком-

пания с помощью Microsoft Dynamics AX.
www.daxforum.ru

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

14–17.02. Барселона (Испания).
GSM Association:
www.mobileworldcongress.com

GSMA Mobile World Congress 2011 22–23.03. Москва.
Exposystems:
www.unicomm-forum.ru/2011

Unified Communications Forum 2011

14–19.02. Республика Башкортостан.
Сообщество пользователей  
стандартов Банка России ABISS,  
Ассоциация российских банков:
www.ib-bank.ru/ibb

3-я Межбанковская конференция «Информационная 
безопасность банков»

22–23.03. Москва.
Exposystems:
www.ccwf.ru/2011

10-й юбилейный форум Call Center World Forum – 
CCWF 2011

15–18.02. Москва.
«Рид Элсивер», «Гротек»:
www.tbforum.ru

16-й Международный форум «Технологии  
безопасности»

23.03. Москва.
AHConferences:
www.ahconferences.com

6-я конференция «IT в страховом бизнесе»

17.02. Москва.
AHConferences:
www.ahconferences.com

4-я конференция «Поддержка операционной  
и бизнес-деятельности операторов связи. OSS/BSS 
2011»

24–25.03. Москва.
Infor-media:
www.wirelessbroadband.ru

7-й Международный конгресс Broadband Russia  
& CIS 2011

18.02. Москва.
Russian Business Forum:
www.ros.biz.ru

Конференция «Телекоммуникационное оборудова-
ние в России»

24–25.03. Москва. 
ОГО «АДЭ»:
www.rans.ru 

10-я Международная конференция по информаци-
онной безопасности «Стандартизация, внедрение  
и оценка безопасности при использовании ИКТ»

03–05.03. Германия.
Deutsche Messe AG:
www.cebit.de

Выставка информационных технологий, телекомму-
никаций, ИТ-решений и услуг CeBIT 2011

29–30.03. Стамбул (Турция).
Informa Telecoms & Media: 
www.comworldseries.com/eurasia

Конференция EurasiaCom 2011

15–17.03. Казань.
«Казанская ярмарка»:
www.exposvyaz.ru, www.exposecurity.ru

Форум безопасности и связи 30.03 – 02.04. Москва.
Ассоциация «РусКрипто», НОУ «Ака-
демия информационных систем»: 
www.ruscrypto.ru/conference

13-я Международная конференция  
«РусКрипто 2011»

15–18.03. Москва.
Международная выставочная  
компания, ВНИИКП, Ассоциация 
«Электрокабель»:
www.cabex.ru

10-я Международная специализированная  
выставка САВЕХ-2011

31.03. Москва.
«Гротек»: 
www.multiplay-expo.ru

9-й Международный форум операторов мультисер-
висных сетей MultiPlay
28-29.04. Стамбул (Турция).

17.03. Москва.
«АНД Проджект», Microsoft:
www.daxforum.ru

5-й ежегодный Microsoft Dynamics AX Forum ITE LLC Moscow: 
www.caspiantelecoms.com/ru/conference

10-я юбилейная Международная конференция  
и выставка-презентация по телекоммуникациям, 
IT-технологиям для стран СНГ, Каспийского и 
Черноморского регионов, Турции и Центральной 
Азии Caspian Telecoms 2011

Присылайте анонсы ваших
мероприятий на www.iksprofi.ru Еще больше на www.iksprofi.ru Ищите все мероприятия на ИКС-Профи. 

Планируйте свое время

31 марта в Москве (гостиница «Рэдиссон САС 

Славянская») состоится IX Форум MultiPlay. В этом 

году на форуме выделены следующие секции: широ-

кополосный доступ; кабельное телевидение; спутниковая связь 

и телевидение; телевещание; телепроизводство; контент; 

кинопроизводство.

На форуме также пройдут презентации новинок контента, 

оборудования и решений. 

В программу предварительно включены следующие темы: 

• новые нишевые каналы;

• производство контента в HD и 3D; 

• участие продюсерских компаний в создании новых каналов 

и наполнении существующих; 

• цифровизация в России: новые возможности для бизнеса 

или упадок кабельного телевидения? 

• конкуренция и взаимодействие кабельных и спутниковых 

операторов; 

• на каких услугах строить бизнес кабельным и спутниковым 

операторам;

• Video-on-Demand: бесплатный, но легальный; 

• новые возможности телесмотрения в связи с запуском 

мобильного ТВ;

• как в Интернете заработать на контенте.
Тел. (495) 609-3231, доб. 2703

www.multiplay-expo.ru
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