
Разговоры о том, что действующий ФЗ

от 10.01.2002 №1�ФЗ «Об электронной

цифровой подписи» не действует, давно

стали общим местом. Впрочем, авторы,

критикующие сам закон и бездействие ор�

ганов госвласти, ответственных за его реа�

лизацию, редко упоминают о том, что все�

таки было сделано с момента его приня�

тия. Во�первых, отношения, предполагаю�

щие использование ЭЦП, были встроены в

систему госрегулирования: определен

уполномоченный орган (Росинформтех�

нологии) и его полномочия. Во�вторых,

были созданы корневой и ряд «простых»

удостоверяющих центров, деятельность

которых, правда, сложно признать закон�

ной, но, во всяком случае, при их построе�

нии использовалась модель именно ФЗ

«Об ЭЦП», а не какая�либо иная. Наконец,

данный закон продемонстрировал на

практике, что лицензирование деятель�

ности удостоверяющих центров – путь ту�

пиковый, и деятельность удостоверяющих

центров была исключена из списка ли�

цензируемых видов деятельности.

Все это – опыт, от которого нельзя от�

казываться. Поэтому изначально плани�

ровалось, что действующий ФЗ «Об

ЭЦП» будет только дополнен рядом ста�

тей, устанавливающих механизмы ис�

пользования иных, кроме цифровых,

электронных подписей. Механизм ис�

пользования ЭЦП предполагалось сох�

ранить в неизменности, но предназна�

чить его только для взаимоотношений с

госорганами и «обернуть» новыми нор�

мами, регулирующими использование

электронных подписей в других случаях. 

Однако при подготовке таких дополне�

ний количественные изменения перешли

в качественные и была предложена новая

редакция закона. Изменилось даже назва�

ние – «Об электронной подписи». Кстати, с

принятием законопроекта значение этого

термина расширится: он заменит не толь�

ко понятие «электронная цифровая под�

пись», но и категорию «аналогов собствен�

норучной подписи»: все упоминания о них

будут заменены на слова «электронная

подпись» в соответствующем падеже. 

Качественно новый характер законо�

проекта проявляется и в том, что он нако�

нец�то предоставляет участникам отно�

шений возможность выбирать, как и ка�

кую подпись использовать. Действующий

ФЗ «Об ЭЦП» предоставляет субъектам

только две возможности: использовать

ЭЦП в порядке, установленном данным за�

коном, или не использовать ее вообще. За�

конопроект же предусматривает как ми�

нимум три: использовать электронную

подпись только для указания на личность

подписавшего документ; использовать

электронную подпись, подтверждающую

неизменность документа после его подпи�

сания; и, наконец, использовать электрон�

ную подпись, сертификат которой заве�

рен аккредитованным удостоверяющим

центром. Эти механизмы образуют доста�

точно просторную шкалу между «просто,

дешево, но не очень надежно» и «надежно,

но сложно и дорого». Причем выбор, в слу�

чаях, когда это прямо не оговорено зако�

ном, остается за пользователем. 

В то же время законопроект, как и

действующий закон, распространяется

преимущественно на гражданско�право�

вые отношения. Налоговая и бухгалтерс�

кая отчетность, государственная регист�

рация и нотариальные действия законо�

проектом не затрагиваются (как, впрочем,

и действующим ФЗ), а стало быть, исполь�

зование электронной подписи в этих сфе�

рах по�прежнему не будет возможно. 
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Мининформсвязи РФ планирует на 2006 г. принятие сразу нескольких докумен�

тов, имеющих особую значимость для российского сектора ИКТ. Это проекты фе�

деральных законов о персональных данных, электронной подписи, внесении изме�

нений в ряд федеральных законов в связи с установлением ответственности за

рассылку спама, проект изменений в законодательство об авторском праве, уста�

навливающих кумулятивную охрану баз данных – не только их структуры, но и со�

держимого. Однако наибольшее внимание привлекает проект ФЗ о внесении изме�

нений в ФЗ «Об электронной цифровой подписи». Почему?

Н.А. ДМИТРИК,

юрист

ParkMedia Consulting

[НЕ]основной закон



Однако, если сфера регулирования за�

конопроекта (как и действующего зако�

на) столь узка, почему ему уделяется та�

кое пристальное внимание? Ведь есть не

менее важные законопроекты: о борьбе

со спамом, об охране баз данных, о за�

щите персональных данных. Представ�

ляется, что эти проблемы, во�первых,

имеют бо’льшую стоимость, во�вторых,

ближе конкретным пользователям и раз�

работчикам: у всех спам забивает почто�

вые ящики, базы копируют, персональ�

ные данные продают… А так ли уж мно�

гие используют электронные подписи?

Тому можно найти как минимум две

причины. Во�первых, ночью ключи легче

искать под фонарем, а не там, где их поте�

ряли. Вопрос использования электронных

подписей подробно разработан в теории и

на практике, есть модельные акты, готовые

продукты и решения. Подходы к регулиро�

ванию использования электронных под�

писей известны, известны их достоинства

и недостатки, и вопрос, в общем�то, сво�

дится к тому, чьи интересы учитывать: пра�

воохранительных органов, выбирая более

жесткую модель регулирования, или биз�

неса, устанавливая более либеральную. 

Во�вторых, при решении проблемы ис�

пользования электронных подписей ре�

зультат ближе, он быстрее достижим. Ад�

министративное, уголовное, уголовно�

процессуальное законодательство с точки

зрения регулирования сектора ИКТ край�

не запущено. Не лучше и так называемое

информационное законодательство, сос�

тоящее фактически из двух законов деся�

тилетней давности: «Об информации, ин�

форматизации и защите информации» и

«Об участии в международном информа�

ционном обмене». Необходимо признать,

что отечественное гражданское законода�

тельство готово к восприятию электрон�

ных подписей лучше, чем, допустим, адми�

нистративное – к борьбе со спамом. Поэ�

тому сосредоточиться на совершенство�

вании законопроекта об электронной

подписи для многих проще, чем решать

другие довольно сложные проблемы.

Два этих фактора в совокупности приве�

ли к тому, что закон об электронной под�

писи (как действующий, так и все проекты

изменений и дополнений к нему) стал

символом отечественного законодатель�

ства, регулирующего сектор ИКТ. Хотя сло�

ва «электронная конституция» в отноше�

нии этого документа еще не прозвучали,

упоминания о законе об электронной под�

писи как об «основном законе» уже встре�

чаются. Это неправильно. Специфика за�

конодательства, регулирующего отноше�

ния по использованию ИКТ, такова, что ак�

ты этого законодательства должны решать

отдельные частные вопросы, приспосаб�

ливая уже сложившиеся в административ�

ном, гражданском и ином праве механиз�

мы к возможностям, предоставляемым но�

выми технологиями. Соответственно, ни

один из таких законов не может в полной

мере быть «основным», или «базовым»: все

они так или иначе лишь технические. Хотя,

конечно, некоторые (или даже все) имеют

большую общественную значимость – в

силу значимости того вопроса, который

они призваны решить.

Проект ФЗ о внесении изменений в за�

кон «Об ЭЦП» решает именно ту задачу,

которая перед ним поставлена: использо�

вание электронных подписей. Не менее

(он охватывает все электронные подписи,

а не одну, как сейчас) – но и не более. Этот

документ исправляет недостатки действу�

ющего ФЗ, расширяет и дополняет его.

Однако его принятие само по себе не при�

несет благополучия и процветания рос�

сийскому сектору ИКТ – просто будет ре�

шен один из целого ряда вопросов, при�

чем тот, решение которого давно назрело.

Остальные по�прежнему будут требовать

ответа, причем принятие законопроекта

об электронной подписи не облегчит пре�

одоление остальных проблем. К ним, на

мой взгляд, и должно быть приковано

пристальное внимание экспертов. 
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Согласно исследовательскому отчету

Nokia, уже в 2008 г. число абонентов мо�

бильной связи в мире достигнет 3 млрд. В

одном только Китае их будет полмилли�

арда, а уровень проникновения составит

39%. Уже сегодня China Mobile и China

Unicom входят в список крупнейших мо�

бильных операторов мира. В Индии уро�

вень проникновения мобильной связи

вырастет с 7% в 2005 г. до 25% в 2008 г.

Влияние азиатских технологий, инно�

ваций и опыта неоспоримо. Пионер

i�mode NTT DoCoMo объявил о запуске

услуги в Великобритании – 13�й стране

мира, где эта технология стала неотъем�

лемой частью мобильного пейзажа.

Японские и южнокорейские компании

продолжают оставаться законодателя�

ми мод в мобильном пространстве пла�

неты, постоянно расширяют спектр

своих предложений, не прекращая ра�

боты над новыми сервисами.

Тем временем азиатские вендоры обо�

рудования укрепляют свои позиции гло�

бального лидерства. Беспроводные про�

дукты Huawei используют свыше 140 млн

абонентов более чем в 70 странах мира.

Китайская компания – обладательница 69

патентов UMTS, входящих наряду с

CDMA2000 и TD�SCDMA в тройку основ�

ных технологий третьего поколения. Ус�

пех азиатских компаний не случаен: во

многих странах этого региона до 12% до�

ходов направляется на научно�исследова�

тельскую деятельность.

Немалую лепту в развитие азиатского

бизнеса вносят и западные мобильные

вендоры. Так, в августе прошлого года

Nortel открыла крупное СП с LG Electronics

по производству практически всей линей�

ки оборудования связи и, выиграв тенде�

ры, заключила выгодные контракты с SK

Telecom KTF в Южной Корее.

Исключительную активность на протя�

жении последнего года проявляли также

азиатские производители мобильных те�

лефонов. Ведущий китайский вендор TCL

Mobile сформировал СП с Alcatel, в кото�

ром TCL будет принадлежать 55%. Тай�

ваньская компания BenQ получила в свое

распоряжение мобильно�терминальный

бизнес Siemens. А китайский производи�

тель NingBo Bird после успешного бизнеса

в секторе пейджингового и мобильного

оборудования Китая намерен закрепить

свой успех на международных рынках.

Операторские будни
Новой вехой для мобильных операто�

ров становится дальнейшее развитие мо�

бильной инфраструктуры и технологий

для поддержки всей палитры новых услуг.

Задача не из простых, ибо операторам

нужно, с одной стороны, предугадать ин�

терес и требования рынка к новым прило�

жениям, а с другой – сократить расходы на

фоне обостряющейся конкуренции.

Очевидно, что технологии 3�го поколе�

ния – только часть многослойного пиро�

га новых услуг, ведь одним из насущных

вопросов становится значительное уве�

личение сетевых ресурсов, поддерживае�

мых Интернетом или IP�технологиями.

Хороший пример демонстрирует SK

Telecom, который, упражняясь в науке

опережать конкурентов, объявил о запус�

ке HSDPA в начале 2006 г., что заметно по�

высит привлекательность таких сервисов,

как интерактивные игры, музыкальные

загрузки, качественные DVD, мультиме�

диа в реальном времени и большие мас�

сивы электронной почты со скоростью

до 14,4 Мбит/с.

Мобильные операторы Азиатско�Тихо�

океанского региона, работающие в стан�

дарте CDMA2000, продвигают свою 3,5G�

технологию, известную как 1xEV�DO.

«CAT Телеком» (Таиланд) запустил круп�

нейшую сеть этого стандарта в Юго�Вос�

точной Азии на базе технологий Huawei.

Nortel и LG штурмуют высоты WiMAX, в

которой многие видят технологию, до�

полняющую 3G.

Еще раз о WiMAX
Новинка нынешнего конгресса и выс�

тавки – «WiMAX�деревня», где собрались

разработчики оборудования и ПО для
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В настоящее время Азия переживает один из самых динамичных периодов разви�

тия мобильных коммуникаций – и опережает в стремительном количественном и

качественном росте весь остальной мир. Это ли не повод еще раз вглядеться в

точки роста, предметы разногласий и признаки противоречий?

Мобильная Азия 3�го поколения

А.Н. ГИДАСПОВ,

директор

«АМГ Консалтинг»

(Гонконг),

региональный

директор

PlayFon в АТР



этой технологии. Кульминацией выстав�

ки стала демонстрация компаниями

Redline Communications и Intel реальной

сети WiMAX, по которой можно было

«вживую» соединиться со стендом ком�

пании Tandberg (провайдер видеокомму�

никационных продуктов и услуг), вос�

пользоваться услугами VoIP, видеокон�

ференцсвязи, принять участие в онлайн�

играх между стендами Intel и Redline. Ре�

шение Redline базируется на модеме

PRO/Wireless 5116 WiMAX корпорации

Intel, первом в мире, по мнению специа�

листов, продукте WiMAX для крупномас�

штабных сетей связи.

Незадолго до начала гонконгского

конгресса в Пекине состоялся глобаль�

ный саммит по проблемам WiMAX. Пре�

зидент WiMAX Forum Р. Резник попробо�

вал заручиться поддержкой китайского

Министерства информационной про�

мышленности (MII), однако ответной ре�

акции пока не последовало.

По словам Р. Резника, целью форума

было установление долгосрочных связей

и сотрудничества для будущего развития

технологии WiMAX в Китае. Однако Ет

Цао Шуминь, заместитель директора Ки�

тайской академии исследования телеком�

муникаций (CATR), отметила, что на сво�

ем начальном этапе WiMAX во многом яв�

лялся технологией передачи информа�

ции, а не голоса, что никак не способству�

ет развитию универсальной услуги в КНР.

Г�жа Цао также призвала форум разре�

шить вопросы объединенного глобаль�

ного спектра, что позволит снизить цены

и увеличить роуминговое покрытие. Как

известно, в настоящее время WiMAX

предлагается в нескольких частотных ди�

апазонах – от 2,3 ГГц до 5 ГГц и выше.

Пленарные заседания WiMAX также

подверглись критике со стороны неко�

торых участников в связи с исключени�

ем из обсуждения перспективного мо�

бильного стандарта 802.16е, который

многими рассматривается как прямой

конкурент технологиям 3G и HSDPA. Бо�

лее приятные новости пришли из Тайва�

ня, где правительство решило выделить

$1,2 млрд на развитие WiMAX по прог�

рамме M�Taiwan (Mobilize Taiwan). Intel,

один из крупнейших лоббистов стандар�

та WiMAX, объявил о запуске технологии

13�ю новыми операторами по всему ми�

ру. По оценкам аналитиков из Northern

Sky Research, к концу 2006 г. сети, серти�

фицированные под WiMAX, будут насчи�

тывать 50 тыс. абонентов.

Китайская грамота
По заявлению TD�SCDMA Forum, ки�

тайская технология 3�го поколения TD�

SCDMA будет готова к коммерческому за�

пуску в начале 2006 г. Генеральный сек�

ретарь форума Цзин Ван сообщил, что

мобильные терминалы и чипсеты поя�

вятся уже через 2–3 месяца, но при этом

признал, что планы по превращению

технологии в глобальный стандарт не

могут быть реализованы так же быстро.

Стандарту TD�SCDMA предстоят испыта�

ния практикой. Тем не менее Цзюнь Фу,

заместитель генерального секретаря фо�

рума, в успехе не сомневается – ведь

стандарт уже широко поддержан веду�

щими вендорами мобильных телефонов,

включая Samsung и LG, а мобильные тер�

миналы, как известно, во многом опреде�

ляют судьбу технологии. К тому же в раз�

витии и становлении стандарта заинте�

ресованы такие киты индустрии, как

Siemens, Alcatel, Qualcomm, Nortel, произ�

водители микросхем TI и Philips, а также

местные лидеры – Huawei и ZTE. Но при

этом все понимают, что «испытания Ки�

таем» – самые важные.

В числе основных преимуществ TD –

эффективное использование частотного

спектра. И хотя в пропускной способ�

ности этот стандарт немного уступает

WCDMA, он, как уверяют его создатели из

компании «ДаТанг Телеком», в сотни раз

превосходит возможности последнего,

когда дело касается максимального ис�

пользования частоты. Д. Кларк, управля�

ющий директор пекинской консалтин�

говой группы BDA, отметил, что данный

стандарт «в течение прошлого года про�

шел долгий путь к успеху. Теперь, навер�

ное, все уже поняли, что это должно про�

изойти». Правда, при этом Д. Кларк счи�

тает, что у TD�SCDMA мало шансов полу�

чить лицензию раньше WCDMA и

CDMA2000. А тестировать этот стандарт,

вкупе с получением лицензии на GSM,

будет, скорее всего, крупнейший опера�

тор фиксированной связи Китая – China

Telecom.

Поговорим о G�практике, или
Красная дорожка в будущее

Как, не снижая тарифов, уговорить або�

нентов поменять SIM�карты и обойти

конкурентов? Что делать, если продажи

не идут даже по сниженным ценам? Дем�

пинговать дальше? Ни в коем случае,

убеждено руководство кувейтского мо�

бильного оператора Wataniya. Ребрен�
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Как заставить

абонентов поме�

нять SIM�карту и

обратить их в но�

вое поколение?

Wataniya предло�

жила метод «крас�

ной дорожки»,

развернутой пе�

ред каждым офи�

сом продаж и за�

зывавшей абонен�

тов на рекламную

тусовку. Смена

SIM'ок стала всего

лишь дополнени�

ем к шоу�прог�

рамме



динг в Wataniya стал задачей номер один.

Компания решила в буквальном смысле

расстелить красные дорожки перед каж�

дым офисом оператора и пригласить всех

поучаствовать в тусовке. С этой целью бы�

ло закуплено несколько сотен метров

красных ковровых дорожек, а в прессе за�

мелькали рекламные объявления в крас�

ных тонах. Увидев яркие дорожки в горо�

де, многие горожане просто из любопыт�

ства заглядывали в офисы компании, дру�

гие же, особенно молодежь, шли туда це�

ленаправленно. А смена SIM'ок была всего

лишь небольшим дополнением к насы�

щенной программе, где кроме всего про�

чего абонентам предлагались занима�

тельные конкурсы, а победителям вруча�

лись ценные призы. Volkswagen и Jazeera

Airways предложили скидки абонентам

оператора. Словом, компании удалось

сделать, казалось бы, невозможное: 928

тыс. абонентов в 2005 г. против 810 тыс. в

2004 г.; ARPU – $41.

По словам г�на У, исполнительного ви�

це�президента PCCW, крупнейшего опе�

ратора фиксированной связи Гонконга,

при таком насыщении технологиями и

стандартами ситуация на рынке стано�

вится конфузом. Куда движутся операто�

ры фиксированной связи? Ответ очеви�

ден: от голосовых данных к передаче ин�

формации и далее к ТВ, т.е. к triple play. А

от triple play к quad play, когда абонент

сможет получить весь пакет информации

в любое время и в любом месте.

А. Скородумов, исполнительный дирек�

тор Ассоциации 3G России, рассказал о

реалиях российской мобильной индуст�

рии, о перспективах развития технологий

3�го поколения, отметив, что конверген�

ция сетей связи, развитие виртуальных

мобильных операторов (MVNO), а также

вопросы мобильной оплаты и мобильно�

го ТВ – в числе основных приоритетов�

2006. На вопрос, реально ли появление в

России единой лицензии на фиксирован�

но�мобильную связь, как это предполага�

ется сделать в Гонконге в 2006 г., А. Скоро�

думов ответил, что для России это скорее

вопрос будущего.

Популярность так называемых мобиль�

ных интернет�услуг в Японии и Корее

способствовала дальнейшему закрепле�

нию стандарта CDMA2000 – убеждены в

японской компании KDDI. Но если эта

технология охватила рынок практически

сразу, то WCDMA для популяризации по�

требовалось значительно больше времени.

Следовательно, выводы, которые должны

сделать операторы сетей нового поколе�

ния, – необходимость полномасштабно�

го покрытия территории сетями 3G по
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Форум по мобильным
развлечениям привлек
множество заинтересо�
ванных компаний – от
разработчиков контента,
агрегаторов и операторов
до медиагигантов (EMI и
Warner Music). Участники
форума азартно доказы�
вали преимущества своих
продуктов и технологий
их доставки в сети опера�
торов. Цифровая музыка,
мобильные игры и видео
признаны лидерами в ка�
тегории наиболее попу�
лярных приложений буду�
щего. Конвергенция ме�
диатехнологий порождает
интерактивное телевиде�
ние и возможность само�
генерации любого кон�

тента – от новостей и бло�
гов до анимации и музы�
кальных клипов.

Вот лишь некоторые
цифры. Количество ми�
ровых продаж цифровой
музыкальной продукции
только за первую полови�
ну 2005 г. достигло $796
млн. К 2009 г. глобаль�
ный рынок мобильного
контента и развлечений
«заработает» свыше 45
млрд евро. А рынки Китая
и Индии предстают очень
заманчивыми мобильны�
ми «пирогами» буквально
во всех контенто�сферах.

Но не всё так серьезно
в мобильном королев�
стве. Например, Дж. Ро�
бинсон, СЕО «Синема

Электрик», активно прод�
вигающей голливудский
контент в США и странах
Европы, озадачил аудито�
рию вопросом: как накор�
мить монстра и кто он та�
кой, мобильный монстр?
Многие с облегчением
вздохнули, когда выясни�
лось, что «монстрами» он
назвал не потребителей
контента, а... операторов,
которые часто не церемо�
нятся с надоедливыми
контент�провайдерами и
которых постоянно прихо�
дится ублажать «мобиль�
но�крэковым контентом».

«Чего желает каждая де�
вушка от 16 до 24 лет?» –
продолжила Лорейн из
компании с самодостаточ�

ным названием
CrazyFunBabe,
которая вот уже
на протяжении
нескольких лет поставляет
исключительно женский
контент. И действительно,
девушки этого возраста
потребляют много контен�
та, около 50%. Канадская
компания уверенно зани�
мает первые строчки рей�
тингов среди провайде�
ров, создавая многокра�
сочную палитру «sexy,
sassy and sophisticated»�
контента. На вопрос, а
насколько востребован
контент для категории
smart girls, Лорейн сму�
щенно ответила, что и для
них что�то найдется.

Мобильный крэк�кокаин, монстры�операторы,

или Как получить доход с мобильного контента во времена 3G

Правительство

Тайваня планиру�

ет выделить на

развитие WiMAX

по программе

M�Taiwan

$1,2 млрд. По

оценкам Northern

Sky Research,

к концу 2006 г.

сети, сертифици�

рованные под

WiMAX, будут нас�

читывать 50 тыс.

абонентов



крайней мере на уровне сетей 2G, чтобы

абонент имел более высокий уровень ус�

луг. Ведь абонент может задаться вопро�

сом: а зачем мне 3G, если и нынешняя сеть

справляется с моими запросами? Ответ

прост: наиболее полное использование

возможностей высококачественных и

многофункциональных мобильных тер�

миналов, позволяющих абоненту полу�

чать качественные услуги, возможно

только в сетях 3G.

Японский оператор уверен, что буду�

щее за связкой технологий «мобильная

3G–фиксированная DSL». Рождается но�

вая парадигма, когда ультра�3G использу�

ет сеть общего доступа и предлагает або�

ненту выбрать удобный ему тип связи: IP�

сеть, мобильную 3G или широкополос�

ную DSL. Кроме того, в KDDI убеждены,

что широкополосная беспроводная связь

станет удачным дополнением 3G в труд�

нодоступной местности, а также в регио�

нах, где отсутствует кабельная проводка.

Очевидно, что грани между телекомом и

вещанием становятся все более прозрач�

ными, в то время как фиксированная и

мобильная связь конвергируется, образуя

тем самым симбиоз IP�телефонии и ши�

рокополосной связи.

Новые технологии от маэстро
Только мы решили, что все возможные

пути развития 3G обсуждены, как

Qualcomm объявила о запуске двух но�

вых платформ, которые призваны вывес�

ти как UMTS, так и 1хEV�DO на новые

уровни совершенства. Софтверный ги�

гант решил связать эти технологии с дру�

гими беспроводными решениями, таки�

ми как Bluetooth, GPS и OFDM. Две плат�

формы – DMMX (DO Multicarrier

Multilink extensions) для EV�DO и НММХ

(HSDPA Multicarrier Multilink extensions)

для UMTS – уже не просто концепции, но

и реальные технологии, сообщил стар�

ший вице�президент Qualcomm Дж. Белк.

По его мнению, данные технологии не

требуют никаких изменений в стандар�

тах 3GPP или 3GPP2, ведь EV�DO плавно

перейдет в Rev А и Rev В, как и планиро�

валось, a UMTS получит апгрейд до

HSDPA и HSUPA. Целью Qualcomm стало

предложить новый микс опционных

технологий для улучшения функцио�

нальности и мощности EV�DO и HSDPA.

Кроме того, технологии позволят соз�

дать «мультиоператорский мультилинк»,

т.е. несколько беспроводных протоколов

передачи будут работать одновременно

в мультичастотном режиме. Например,

станет возможным использование ап�

линка 3G для обеспечения интерактив�

ных услуг мобильного ТВ, а также связки

технологии GPS (gpsOne) с HSDPA.

П. Джекобс (Qualcomm) представил

DMMX и НММХ, отметив, что примерами

такой синхронности (concurrence) может

служить просмотр телевидения на мо�

бильном телефоне в режиме реального

времени, в то время как телефон продол�

жает мониторить пейджинговый канал

для голосовой связи и мобильных дан�

ных, или позволяет объединить много�

пользовательские игры в режиме он�лайн

с возможностью принятия голосовой пе�

редачи. Как считает П. Джекобс, в процес�

се конвергенции беспроводных техноло�

гий, электронного управления, потреби�

тельской электроники и развлекательной

индустрии мобильные терминалы долж�

ны уметь работать одновременно. Кроме

того, идея создания единой гармонизиро�

ванной беспроводной сети давно уступи�

ла место концепции образования экосис�

темы различных протоколов и линков

доступа.

Завершу свой рассказ забавным эпизо�

дом, который еще раз демонстрирует, что

«мобильной моде» все возрасты покорны.

За обеденным столом в перерыве пленар�

ных заседаний я оказался по соседству с

Му Пяо Ши, вице�президентом компании

«ЧунгХва Телеком», крупнейшего мобиль�

ного оператора Тайваня. После обсужде�

ния высоких материй 3G и HSDPA мой

уважаемый коллега с юношеским азартом

стал демонстрировать мне свой послед�

ний телефон и все возможности WAP�

порталов операторов Тайваня.
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В процессе кон�

вергенции беспро�

водных техноло�

гий, электронного

управления, по�

требительской

электроники и

развлекательной

индустрии мо�

бильные термина�

лы должны уметь

работать одновре�

менно. Идею соз�

дания единой гар�

монизированной

беспроводной се�

ти сменила кон�

цепция образова�

ния экосистемы

различных прото�

колов и линков

доступа

ИКС



Начнем со статистики
С проблемой шпионского ПО (spy�

ware) сталкиваются многие компании.

В отчете Enterprise Security Survey 2005

(IDC, сентябрь 2005 г.) указано, что это

подмножество стоит на 2�м месте в

списке угроз сетевой безопасности –

после вирусов, червей и троянских

программ (для сравнения: в 2004 г.

программы�шпионы были на 4�м).

Согласно опросу, проведенному ис�

следовательским центром TechTarget в

октябре 2005 г. среди 304 сотрудников

американских компаний, 38% респон�

дентов считают шпионское ПО одной

из трех наиболее актуальных проблем

ИТ�безопасности, а 58% полагают, что

в будущем этот вид угроз станет са�

мым опасным. Поэтому столь актуаль�

ными становятся защита от данного

вида угроз, предоставляемая незави�

симыми поставщиками антишпионс�

кого ПО, и защита, интегрируемая в

решения производителей антивирус�

ных продуктов.

Как видно из результатов исследова�

ния другой компании, WatchGuard

Technologies, 65% из 686 опрошенных

ИТ�менеджеров и администраторов

признают, что их компании меньше за�

щищены от угрозы со стороны шпион�

ского ПО, чем от вирусов, троянов и фи�

шинговых атак. По мнению аналитиков,

данное исследование демонстрирует,

что, хотя руководители ИТ�служб всерь�

ез обеспокоены угрозой шпионского

ПО, большинство их подчиненных не

имеют четкого представления об опас�

ности. Поэтому для повышения защи�

щенности сети необходимо в первую

очередь вести просветительскую работу

среди сотрудников. Все они должны хо�

рошо представлять себе риски и финан�

совый ущерб, которые несет с собой

шпионское ПО, а также знать и соблю�

дать превентивные меры.
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В обширном спектре угроз, известных под названием «вредоносный код», се�

годня выделяют несколько подмножеств, сходных по своему действию и

ущербу, наносимому ими. Одно из них – шпионское программное обеспечение

– объединяет группу ПО, которое каким�либо образом использует личные

данные пользователя, полученные без его ведома и согласия. К этому же

подмножеству относят рекламное ПО, программы дозвона, инструменты уда�

ленного доступа, программы�шутки и т.д. Рассмотрим причины массового

распространения шпионского ПО, основные правила безопасности, которые

должен соблюдать каждый пользователь сети, и средства, способные защи�

тить бизнес от программ�шпионов.

Под прицелом – шпионское ПО

Е. ДЕРБЕНЦЕВА,

ведущий специалист

компании

«Информзащита»



В августе 2005 г. компания Trend Micro

исследовала в трех странах (США, Герма�

нии и Японии) влияние, которое прог�

раммы�шпионы оказывают на деятель�

ность компаний (www.trendmicro.com/en

/about/news/pr/archive/2005/pr101105.htm).

Его участниками стали 1200 сотрудников

организаций различного масштаба – от

транснациональных корпораций до

предприятий малого бизнеса. «Призером»

оказались США: 40% респондентов заяви�

ли, что они сталкивались с программами�

шпионами на практике. В Германии тако�

вых нашлось всего 23%, а в Японии – 14%.

Но во всех этих странах наибольший

ущерб от атак такого рода терпят предста�

вители малого и среднего бизнеса. Что ка�

сается сравнения «шпионов» с другими уг�

розами, то большинство считает их более

опасными, чем спам.

По данным уже упомянутого отчета

IDC, сегодня антишпионским ПО

пользуются около 84% компаний. По�

казатель выглядит достаточно внуши�

тельным, однако по результатам опро�

са Computerworld, проведенного сре�

ди сотрудников ИТ�департаментов

(Computerworld Spyware Survey, 2005),

только 41% компаний реально исполь�

зует антишпионское ПО, которое

удовлетворяет требованиям крупных

сетевых инфраструктур к централизо�

ванному управлению. Высоко оценили

способность используемых решений

обнаруживать и удалять шпионское

ПО только 32% опрошенных, а функ�

циями предотвращения его загрузки

остались довольны лишь 19% респон�

дентов.

Гранды ИТ�индустрии собрали дос�

таточную статистику по инцидентам

со шпионским ПО. Так, согласно

Microsoft, более половины всех отчетов

об ошибках, создаваемых ОС Windows,

имеют отношение именно к ним. По

данным Dell и крупных сервис�провай�

деров, подобные типы угроз вызывают

около 12% обращений в их службы

поддержки. Но чаще всего со «шпиона�

ми» сталкиваются антивирусные ком�

пании. Исследования Gartner («Antivirus

Vendors Strike Back with Anti�spyware

Product») показывают, что до 40% всех

звонков в службы поддержки антивирус�

ных компаний происходит из�за шпио�

нского ПО. А аналитики IDC утвер�

ждают, что более двух третей всех

офисных компьютеров инфицирова�

ны программами�шпионами.

Представьтесь, пожалуйста
Программы�шпионы – это ПО, загру�

жаемое в компьютер вместе с каким�ли�

бо полезным (и не очень) програм�

мным продуктом. Пользователь скачи�

вает его из Интернета либо устанавли�

вает с CD или других носителей. Мно�

гие из подобных программ попадают

на компьютеры фактически легально,

когда пользователь сам дает добро на

их установку, «подписывая» не глядя

условия лицензионного соглашения

устанавливаемого продукта. 

Подобное ПО может оказывать раз�

ное влияние на работу компьютера: за�

действовать вычислительные ресурсы

сети, перехватывать обрабатываемую

информацию, отправлять сообщения.

В «облегченном» варианте шпионства

предметом интереса могут стать адреса

электронной почты, часто посещаемых

пользователем веб�сайтов, а также пер�

сональные данные, утечка которых де�

лает его мишенью для навязчивой рек�

ламы и спама. 

Если на ПК «поселился» более серьез�

ный «шпион», это грозит перехватом

ввода с клавиатуры и образов экрана,

получением несанкционированного

доступа к паролям, PIN�кодам и другой

конфиденциальной информации. Та�

кой «шпион» может осуществлять мони�

торинг любой деятельности пользова�

теля на зараженной машине – и с задан�

ной периодичностью отсылать собран�

ную информацию своим создателям.

Рекламное ПО (adware) выполняет

иную функцию – оно навязывает поль�

зователю просмотр рекламы на протя�

жении всего времени запуска програм�

мы. Такое «приложение» часто включа�

ется в состав различного бесплатного

ПО либо незаметно загружается в

компьютер (аналогично cookies) при

посещении абсолютно безобидных на

первый взгляд страниц сайтов. 

Программы дозвона (dialers) служат

для подключения зараженной системы

задействование вычислительных ресурсов сети
снижение продуктивности работы пользователей
снижение пропускной способности сети
загрузка вредоносного ПО
вмешательство в частную жизнь

Пять основных последствий
атак шпионского ПО
(версия Trend Micro):
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червей и

троянских

программ



к платным ресурсам какой�либо служ�

бы. Результатом их работы становится

счет за пользование сервисом, о кото�

ром пользователь даже не подозревает.

Как защищаться...
Для начала определим конкретные

пути проникновения шпионского ПО.

О некоторых мы уже упоминали (СD и

другие носители, обновления ПО). Но

чаще всего в роли «засланного казачка»

выступает бесплатное ПО. Другим ис�

точником могут быть функции интер�

нет�браузера, обеспечивающие закачи�

вание обновлений без участия пользо�

вателя: они выступают как инструмент

для загрузки нежелательного ПО. Для

контроля за подобной загрузкой, про�

изводимой, например, при помощи

ActiveX, можно применять функцию

ActiveX Control, реализующую запрос на

подтверждение загрузки. Работа в Ин�

тернете при наличии незакрытых уяз�

вимостей ОС или интернет�браузера

тоже чрезвычайно опасна. Следует ос�

терегаться и программ, маскирующих�

ся под автоматические обновления ОС

(всегда смотрите на адрес сайта!). 

Особое внимание следует обращать

на такие точки проникновения в сеть

вредоносного ПО, как средства мгно�

венной передачи сообщений (интер�

нет�пейджинг) и файлообменные сети

(Kazaa, eDonkey и др.). По данным

Osterman Research, более 90% компа�

ний, в которых данные средства разре�

шены к использованию, никак не конт�

ролируют их применение и не имеют

соответствующих средств защиты.

Какие же защитные меры необходимо

предпринять в масштабах организации?

Прежде всего, и это главное, в компании

должна существовать политика безопас�

ности, регулирующая правила доступа

пользователей в Интернет. Следует регу�

лярно проводить обучение персонала

упомянутым выше «правилам гигиены»

при работе в Интернете, чтобы каждый

знал «оперативные данные» о существую�

щих интернет�угрозах. Подобное обуче�

ние рекомендуется проводить на конк�

ретных, понятных пользователю приме�

рах, а не в виде общей теории. Если поль�

зователь не будет осознавать, чем может

грозить скачивание «интересной» прог�

раммы из Сети, то регламентирующие ме�

ры не принесут ожидаемых результатов.

Второй краеугольный камень – цент�

рализованное внедрение управляемого

антишпионского решения, в котором

политики устанавливаются администра�

тором безопасности, а расписание ска�

нирования, обслуживание клиентских

ПК, сбор информации об инцидентах и

создание отчетов автоматизированы.

Одновременно следует использовать

технологии превентивной защиты от

шпионского ПО, способные удалять по�

дозрительные программы до того, как

они будут установлены на компьютер.

…и какими средствами
В настоящее время существует доста�

точно широкий спектр средств обнару�

жения и удаления шпионского ПО. Вы�

бор определяется лишь масштабом сети

компании и размером кошелька. Так, для

небольшой компании имеет смысл ис�

пользовать решения независимого пос�

тавщика антишпионского ПО (они, как

правило, дешевле при хороших функци�

ональных возможностях, но не всегда

имеют гибкую систему управления). При

поиске поставщика помогают результа�

ты сравнительного тестирования, пуб�

ликуемые в Интернете (например,
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Необходимо своевре�
менно устанавливать пат�
чи, закрывающие обнару�
женные уязвимости в ОС
и интернет�браузере.

При установке какого�
либо ПО внимательно чи�
тайте «лицензионное
соглашение», а также
сопроводительную доку�
ментацию (например,
файл ReadMe), где могут

содержаться сведения о
дополнительном ПО либо
о дополнительных функ�
циях основного ПО, свя�
занных со сбором и отп�
равкой информации. 

Не соглашайтесь на
установку ПО, если это
предлагается сделать
нажатием кнопки «Yes» в
окне появившегося на
экране сообщения.

Никогда не отвечайте
на спам�сообщения и
не нажимайте кнопки во
всплывающих окнах.

Всегда устанавли�
вайте наивысший уро�
вень безопасности в ин�
тернет�браузере. Если
это помешает просмот�
ру нужных веб�страниц,
можно добавить их в
список исключений.

Исполь�
зование ме�
нее попу�
лярного, чем Internet
Explorer, интернет�брау�
зера тоже повышает за�
щищенность от интер�
нет�угроз, так как чаще
всего злоумышленники
используют уязвимости
наиболее распростра�
ненного ПО. 

Это должен знать каждый

Главная мера

защиты –

«воспитание»

пользователей:

они должны

хорошо

представлять себе

риски и

финансовый

ущерб, которые

несет с собой

шпионское ПО,

а также

соблюдать

превентивные

меры



www.spywareremoversreview.com или

www.adwarereport.com). Там же можно

скачать пробные версии для тестирова�

ния. Среди производителей, чьи разра�

ботки получили достаточно высокие

оценки, можно назвать ParetoLogic

(XoftSpy), NoAdware (одноименный

продукт), AluriaSoftware (Spyware

Eliminator), PCTools (Spyware Doctor),

Webroot Software (SpySweeper) и др.

Впрочем, хотелось бы обратить внима�

ние читателя и на то, что в данной облас�

ти независимые сравнения не выявлены,

поэтому при выборе поставщика лучше

полагаться на результаты собственного

предварительного тестирования.

Что касается организаций со сложной

сетевой инфраструктурой, то для них си�

туация не столь проста. При использова�

нии продуктов независимых поставщи�

ков antispyware часто возникает пробле�

ма интеграции централизованной кон�

соли управления такого продукта с суще�

ствующей системой управления. Допол�

нительное средство управления снижает

эффективность реагирования на инци�

денты безопасности (из�за времени, зат�

рачиваемого администратором продукта

на обслуживание еще одной консоли), а

также увеличивает стоимость обслужива�

ния системы в целом. Сложная сеть тре�

бует решения, которое интегрируется в

существующую систему безопасности и

обеспечивает использование единых

инструментов управления, в том числе и

для антишпионских и антивирусных

продуктов. Заметим, что крупнейшие раз�

работчики антивирусов предлагают свои

решения для борьбы со шпионским ПО в

виде как отдельного продукта, так и

встроенного в антивирусный пакет

функционала. Список достаточно широк:

Symantec (Symantec Antivirus Corporate

Edition и Symantec Client Security),

MacAfee (McAfee Antispyware Enterprise),

Trend Micro (Trend Micro Anti�Spyware

Enterprise Edition), Computer Associates

(eTrust PestPatrol Anti�Spyware), ESET

(NOD32 for Enterprise), Microsoft

(Microsoft Defender) и др. Платный срав�

нительный анализ этих средств «Anti�

Spyware Product Comparison Guide» досту�

пен на сайте TiPS�IT.com (www.tips�

it.com/product.php?pid=3). 

Справедливости ради стоит отметить,

что по функциональным возможностям

интегрированные продукты часто про�

игрывают решениям независимых пос�

тавщиков. Но антивирусные компании

сейчас активно работают в этом нап�

равлении и можно ожидать, что в бли�

жайшем будущем скорость и качество

обновления антишпионских баз будут

значительно повышены, а спектр выяв�

ляемых угроз, которые принято отно�

сить к данной категории, расширен.

Итого
В отличие от спама и другого неже�

лательного ПО шпионские прог�

раммы обладают функционалом,

посредством которого могут быть

скомпрометированы конфиденциаль�

ные данные. Потенциальные результа�

ты «деятельности» этих программ – су�

щественное замедление работы компь�

ютера или сложности при посещении

любого веб�сайта, снижение продуктив�

ности работы сотрудников и информа�

ционной безопасности компании.

Решить проблему шпионского

ПО можно только комплексны�

ми мерами в масштабах всей

организации.

В настоящий момент достаточ�

но остро ощущается отставание

средств обнаружения и удале�

ния шпионского ПО от требований,

предъявляемых к централизованному

управлению данными продуктами, а

скорость разработки защитных мер

намного ниже скорости создания шпи�

онского ПО. Этот пробел сейчас сокра�

щается усилиями как независимых ком�

паний, ориентированных главным об�

разом на малый и средний бизнес, так и

крупных антивирусных вендоров, до�

полняющих линейки продуктов реше�

ниями для борьбы со шпионским ПО.

Ни одно из существующих на

рынке антишпионских реше�

ний не обеспечивает 100%�ной

защиты. Даже в абсолютно замкнутой

программной среде возможно зараже�

ние, если в разрешенном установлен�

ном ПО шпионский модуль присут�

ствовал изначально. 

Главная мера защиты – «воспи�

тание» пользователей. Это необ�

ходимая составляющая процес�

са обеспечения безопасности корпора�

тивной сети. До тех пор, пока сотрудни�

ки не осознают, что нельзя «не глядя»

загружать на свои компьютеры какое�то

ПО, на первый взгляд полезное или за�

бавное, максимального эффекта от

средств защиты от угроз, подобных

шпионскому ПО, ждать не стоит.
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Многие из

шпионских
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компьютеры

легально:

пользователь сам

дает добро на их

установку,

не глядя

подписывая

условия

лицензионного

соглашения

устанавливаемого

продукта
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В последнее время операторские компа�

нии СПС и общественные организации

все больше внимания уделяют качеству ус�

луг связи. Однако объективный анализ

QoS невозможен без методики оценки по�

казателей качества и инструментальных

средств контроля. Методическую основу

управления качеством услуг составляет

динамический цикл, включающий про�

цессы, рассмотренные ранее (см. «ИКС»

№ 4'2005, с. 84–87). Особое место в систе�

ме управления качеством услуг занимает

мониторинг – проверка качества услуг и

сравнение полученных значений с нор�

мативными. По результатам мониторинга

делаются выводы о достигнутом уровне

QoS, разрабатываются корректирующие

меры по устранению причин низкого ка�

чества, намечаются планы внедрения ус�

луг с более высоким уровнем.

Мониторинг нужен всем
Мониторинг сетей СПС осуществля�

ется в интересах операторов СПС, конт�

ролирующих органов и абонентов –

конечных потребителей услуг связи. 

Для служб эксплуатации компаний под�

вижной связи мониторинг представляет

собой внутренний аудит сети на соответ�

ствие определенным показателям и аудит

общей функциональности сети для кор�

поративной статистической отчетности. 

Контролирующие органы в лице служб

госнадзора за связью используют мони�

торинг для независимого контроля каче�

ства услуг, предоставляемых на сетях СПС

операторами связи, в рамках действую�

щего законодательства. Основной целью

таких работ является контроль выполне�

ния лицензионных условий и соблюде�

ния закона «О связи». Все измерения про�

водятся по утвержденной методике неза�

висимо от оператора и не требуют от не�

го каких�либо сведений. Мониторинг в

этом случае может быть непрерывным

или периодическим, проводимым с опре�

деленной регулярностью.

Мониторинг в системе добровольной

сертификации возник в ответ на по�

требность операторов СПС в подтверж�

дении показателей качества услуг связи,

которые они предоставляют на рос�

сийском рынке услуг. Если услуги отве�

чают требованиям к показателям каче�

ства, оператору вручается сертификат,

удостоверяющий, что услуги соответ�

ствуют заявленному уровню качества.

Сегодня эти задачи решает система

добровольной сертификации «Связь–Ка�

чество». Мониторинг качества услуг связи

в рамках этой системы проводится вхо�

дящими в нее аккредитованными цент�

рами и лабораториями. 

Мониторинг услуг СПС можно также от�

дать на аутсорсинг. При этом предполага�

ется, что третья сторона, которая берет на

себя мониторинг, делает это лучше внут�

ренней службы эксплуатации оператора

подвижной связи. Чаще всего к аутсорсин�

гу обращаются в следующих случаях:

если оператор СПС по каким�то

причинам не может произвести его са�

мостоятельно или сомневается в объек�

тивности результатов, полученных сво�

ими силами;

если тот или иной результат требу�

ет подтверждения независимого экс�

перта (это может понадобиться, напри�

мер, для судебного разбирательства); 

если руководство организации свя�

зи хочет получить независимые и объек�

тивные результаты, которые позволят

контролировать эффективность работы

структурных подразделений компании. 
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Мониторинг – неотъемлемая функция системы управления качеством обслужива�

ния. По результатам мониторинга делаются выводы об уровне QoS и разрабаты�

ваются меры по устранению причин низкого качества или по планированию оказа�

ния услуг с более высоким уровнем качества. Но роль мониторинга в сетях сото�

вой подвижной связи (СПС) этим не ограничивается. Мониторинг может стать ка�

тализатором услуг с добавленной стоимостью. Этим двум функциям мониторинга

– традиционной и новой – посвящена статья.

Мониторинг:

от управления качеством к VAS

В.Н. МАКСИМЕНКО,

директор

аналитического

центра

ЗАО «Институт

сотовой связи»

О.И. ФАЛЕЕВА,

начальник отдела

ОАО «Мобильные

ТелеСистемы»



В результате мониторинга должны

быть определены:

зона покрытия сети и уровень при�

ема сигнала;

численные значения основных по�

казателей качества услуг связи;

перечень и значения дополнитель�

ных показателей качества услуг связи,

декларируемых оператором связи.

Испытательные комплексы
При проведении мониторинга ис�

пользуются испытательные комплексы

отечественных и зарубежных произво�

дителей (см. «ИКС» № 5'2004, с. 96–97).

Их функционал показан в таблице, где

знак «+» означает возможность поддер�

жки данного показателя качества.

Операторы СПС в основном использу�

ют зарубежное оборудование. В России

разработка испытательного оборудова�

ния ведется только последние четыре

года, но достигнутые результаты позво�

ляют поставить отечественные испыта�

тельные комплексы в один ряд с зару�

бежными, а по каким�то показателям

они даже превосходят их. Например,

«Корунд» работает в сетях GSM/GPRS, а

также имеет возможности функцио�

нального расширения и проведения из�

мерений в транкинговых и WiMAX�се�

тях. Программное обеспечение «Корун�

да» обеспечивает статистическую обра�

ботку результатов измерений:

фиксирование попытки соединений;

ведение статистики прерванных

соединений;

ведение статистики блокирован�

ных соединений;

фиксирование попыток хэндовера;

фиксирование успешных и неус�

пешных хэндоверов;

длительность соединения;

время установления соединения.

Комплекс «Маска» ориентирован на

проведение испытаний показателей ус�

луг подвижной связи, включенных в пе�

речень лицензионных условий.

Выбор конкретного испытательного

комплекса зависит от необходимого объ�

ема тестирования и его возможностей по

обработке результатов испытаний.

Поскольку характеристики качества

информационных услуг окончательно

еще не определены, а внедрение новых

услуг требует введения новых показате�

лей, для технической поддержки испы�

тательных комплексов и своевремен�

[ у с л у г и ] д е л о

Мониторинг качества
услуг СПС – это сбор и
анализ информации о
состоянии ресурсов
системы с помощью
специальных средств
контроля. Задача мо�
ниторинга – получение
численного значения
измеряемого парамет�
ра в реальном масшта�
бе времени и сравне�
ние результата с нор�
мативным значением.
Цель мониторинга –
обеспечение стабиль�
ности качества предос�
тавляемых услуг.

В настоящее время мо�
ниторинг услуг СПС осу�
ществляется на

Методика
мониторинга
качества
услуг СПС
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ного обновления ПО необходим хороший контакт с

разработчиками, что не всегда возможно при эксплу�

атации зарубежных комплексов. Поэтому предпочте�

ние, на наш взгляд, следует отдавать испытательным

комплексам отечественной разработки.

VAS на основе мониторинга
Рассмотрим конкретные примеры использования ус�

луг с добавленной стоимостью на основе мониторинга

сетей СПС в областях, имеющих прикладное значение.

Мониторинг для организации
защищенных маршрутов
Такие решения востребованы не только оператор�

скими компаниями, но и организациями, пользующими�

ся услугами СПС. Постоянно изменяющиеся сети сото�

вой подвижной связи требуют столь же частой корректи�

ровки настроек базовых станций и добавления новых.

При этом оперативная связь должна быть стабильной,

особенно при передвижении ценных грузов и других

важных объектов. Мобильным операторам, безусловно,

вполне по силам обеспечить мониторинг заданного

маршрута по заказу клиента на основе договора. 

С появлением новых российских высокотехноло�

гичных программно�аппаратных комплексов (см.

таблицу), не уступающих по своим возможностям за�

падным аналогам, но более дешевых, мониторинг

маршрутов передвижения важных объектов стал дос�

тупен всем компаниям, независимо от их размера.

Организации, занимающейся перевозкой пассажи�

ров или грузов, совсем не обязательно внедрять и раз�

рабатывать собственные сети связи и средства конт�

роля передвижения подвижных составов на базе до�

рогостоящего оборудования – достаточно использо�

вать уже действующую сеть оператора СПС. Для ста�

бильной работы сети оператора связи мониторинг

следует проводить на двух стадиях:

на этапе разработки маршрута передвижения оп�

ределяются зоны уверенного приема в пути следования;

на этапе обслуживания заблаговременно выявля�

ются сбои в работе сети.

Обеспечение безопасности с помощью
оборудования удаленного контроля
Сегодня некоторые фирмы реализуют в своих про�

дуктах технологию дистанционного контроля объек�
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основании «Норм на пока�
затели качества услуг свя�
зи и методик контрольных
испытаний при проведе�
нии добровольной серти�
фикации услуг и внутрен�
нем аудите» № П9�4�08�3
от 05.01.2004 г.

Процесс мониторин�

га включает три ос�

новных этапа:

1. Подготовка к мони�
торингу – сбор исход�
ных данных. На этом
этапе составляются и
утверждаются програм�
ма и методика проведе�
ния испытаний. В рам�
ках программы с опера�
тором связи согласовы�
ваются и утверждаются
маршруты движения и
тестируемые направле�
ния связи. Продолжи�
тельность и сроки ис�
пытаний определяются
объемом работ, кото�
рые необходимо выпол�
нить на сети оператора
СПС для обеспечения
достоверной оценки ка�
чества. График прове�
дения испытаний сос�
тавляется совместно с
оператором связи с
учетом выбранного чис�
ла объектов испытаний
и направлений установ�
ления связи.

2. Непосредственное
проведение мониторин�
га – сбор результатов
испытаний в соответ�
ствии с утвержденной
программой и методи�
кой. Испытания услуг
голосовой связи про�
водятся в движении по
заранее оговоренным
маршрутам и со ско�
ростью перемещения
испытательного комп�
лекса, отвечающей тре�
бованиям «Норм на по�

казатели качества услуг
связи и методик…»,
принятых в качестве
нормативного докумен�
та системы доброволь�
ной сертификации
«Связь–Качество», а ус�

луг передачи данных

– в соответствии с тре�
бованиями «Методики
оценочных испытаний
качества услуг пакетной
передачи данных в се�
тях СПС стандарта
GSM», принятой в каче�
стве стандарта органи�
зации оператором под�
вижной связи. Тем са�
мым обеспечивается
эмуляция перемещения
абонентской станции от
одной базовой станции
к другой. Возможна ра�
бота испытательного
комплекса и в стацио�
нарном положении –
когда надо получить
объективную информа�
цию о качестве оказа�
ния услуг в зоне
действия одной базо�
вой станции. Монито�
ринг должен проводить�
ся в режиме непрерыв�
ного сбора данных: се�
анс измерений испыта�
ний завершается при
достижении необходи�
мого числа контрольных
вызовов.

3. Заключительный
этап – математическая
обработка полученных
результатов. Они
представляются в со�
ответствии с формами,
утвержденными в
«Нормах на показатели
качества услуг связи и
методик…», и рассчи�
тываются для всех се�
ансов по формулам,
приведенным в мето�
диках испытаний. 

Методика мониторинга
качества услуг СПС



тов в сетях СПС. Такая система безопас�

ности состоит из набора датчиков и пе�

редающего устройства, которые уста�

навливаются на контролируемый объ�

ект, и обычного мобильного терминала

– на него приходит сигнал в виде SMS�

сообщения о срабатывании того или

иного датчика в системе. Чтобы обеспе�

чить стабильность и качество работы

операторской сети, мощности которой

используются, перед установкой систе�

мы на объект необходимо провести мо�

ниторинг работы сети на определенной

территории и в дальнейшем поддержи�

вать регулярный контроль работы сети.

Измерение зон покрытия
сетей других стандартов
Проведение мониторинга может быть

направлено также на контроль мобиль�

ных сетей 3G и сетей других стандартов

радиосвязи. В последнее время операторы

внедряют точки доступа в Интернет на ба�

зе Wi�Fi, а в перспективе и WiMAX (из�за

проблем с сертификацией оборудования

речь о масштабном внедрении этой тех�

нологии пока не идет). Возможно также

внедрение технологий WiMAX, работаю�

щих не только в зоне прямой видимости,

но и по принципу экранированных лучей

(на расстоянии до 5 км). Поэтому для

обеспечения нормальной работы хостов

будет востребован мониторинг зоны пок�

рытия и уровня приема сигнала на задан�

ной территории. Сегодня говорить о про�

верке точек доступа на загруженность по�

ка рано, но в будущем это тоже одно из

направлений мониторинга.

Определение источников
помех и обеспечение
конфиденциальности
Мониторинг применяется также для

выявления источников помех, препят�

ствующих нормальной работе сети

СПС. Пользуясь услугами мониторинга,

можно предотвратить утечку информа�

ции, например, на закрытых совещани�

ях или обнаружить спрятанный рабо�

тающий телефон.

Перечень VAS�услуг на основе мони�

торинга не ограничивается приведен�

ными примерами. Мониторинг не

только поддерживает функционирова�

ние систем управления качеством услуг

операторов сетей СПС, но и будет спо�

собствовать разработке новых инфор�

мационных услуг.

[ у с л у г и ] д е л о

С появлением рос�

сийских програм�

мно�аппаратных

комплексов, не

уступающих по

своим возмож�

ностям западным

аналогам, но бо�

лее дешевых, мо�

ниторинг маршру�

тов передвижения

объектов стал

доступен всем

ИКС



Переломным в развитии рынка VAS�

услуг в Украине по праву считается

2003 г. Именно тогда UMC и «Киевстар»,

основные мобильные операторы рес�

публики, провели первые массовые

SMS�акции (голосования с участием де�

сятков тысяч человек) и открыли дос�

туп в свои сети сторонним контент�

провайдерам. В результате доходы от

контент�услуг стали стремительно рас�

ти: 2003 г. – около $5 млн, 2004 г. – $22

млн. По нашим оценкам, в 2005 г. объем

украинского контент�рынка вырос бо�

лее чем вдвое по сравнению с предыду�

щим годом – до $51 млн (рис. 1).

Как и в России, в Украине доминируют

услуги кастомизации терминалов (рис.

2). Однако в Украине удельный вес ин�

формационно�развлекательных услуг

более чем в 2 раза превышает аналогич�

ный российский показатель. Столь зна�

чительный спрос на этот вид услуг при�

вел к развитию IVR, на основе которого

генерируется порядка 40% доходов от

контент�услуг в Украине. Вместе с тем в

республике гораздо менее популярны

услуги общения, а также мобильные иг�

ры (включая Java�игры). Незначитель�

ными по сравнению с российским рын�

ком остаются доли медиапроектов и мо�

бильного маркетинга, что свидетель�

ствует об относительной неразвитости

украинского контент�рынка.

Впрочем, у украинского рынка есть

бесспорное преимущество перед рос�

сийским – централизованность, что поз�

воляет достигать достаточно высокого

уровня проникновения контент�услуг. В

2005 г. число абонентов, которые хотя

бы единожды активизировали премиум�

рейт�контент�сервисы, достигло поряд�

ка 30% от общей абонентской базы.
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Украинский рынок мобильных контент�услуг находится под пристальным внимани�

ем российских коллег. Крупные контент�провайдеры из России уже вышли на ры�

нок соседней страны, остальные – присматриваются. Не меньший интерес, хотя и

при меньших возможностях, проявляют к российскому рынку украинские игроки.

Украинский рынок мобильного контента, несмотря на ряд особенностей, в целом

повторяет путь развития западноевропейских и российского рынков. Поэтому ос�

новным вопросом 2006 г. может стать следующий: не повторится ли в Украине си�

туация, имевшая место на контент�рынке России в прошлом году?

Украинский рынок

мобильного контента:
Нужно ли ждать кризиса?

Алексей 

ДАНИЛИН



Превращение доходов от VAS, и прежде всего от кон�
тент�услуг, в главный инструмент повышения/выравни�
вания ARPU – жесткое требование перехода к интенсив�
ной фазе развития мобильных операторов. В 2005 г.,
вследствие более чем двукратного увеличения абонент�
ской базы, средний ARPU украинских операторов сни�
зился практически на 30%, до $10,5. Несмотря на то что
украинские операторы по�прежнему имеют достаточно
значительный ресурс снижения ARPU, насыщение рынка

сотовой связи неизбежно поставит их перед поиском но�
вых источников доходов – в 2006 г. уровень проникнове�
ния сотовой связи в Украине может достигнуть 90% по
сравнению с нынешними 60%. 2005 г. уже продемон�
стрировал значительный рост доходов от VAS�услуг,
объем которых по сравнению с 2004 г. увеличился в 2,7
раза, составив практически $280 млн. Удельный вес до�
ходов от VAS в общих доходах от услуг сотовой связи
достиг 10%.

VAS против падения ARPU

Россия и Украина:
односторонняя экспансия
или взаимопроникновение?

На конец 2005 г. в Украине насчитыва�

лось около 120 контент�провайдеров. По�

добная «дробность» рынка обусловлена, в

числе прочих факторов, пока еще относи�

тельно низким порогом вхождения на ры�

нок новых игроков (в среднем $5–10 тыс.),

а также неурегулированностью правовых

отношений между провайдерами и право�

обладателями. Тем не менее на сегодняш�

ний день уже выделилось несколько лиде�

ров, которые определяют структуру и ди�

намику рынка. Нынешняя пятерка кон�

тент�провайдеров, генерирующая более

70% всех доходов этого рынка (без учета

доходов операторов), выглядит так: «Ин�

форм�Мобил», DG/Point Com, Jump, Solvo

International, i�Free. Примечательно, что

трое из пяти наиболее мощных игроков

на рынке являются дочерними структура�

ми российских компаний. Если же брать

Top�10 украинских провайдеров, то к

списку россиян добавляются еще два иг�

рока: Infon (юридически действует в Укра�

ине под именем «Логотон») – 7�е место по

объему доходов, а также «Мобильные от�

веты» («Мответ�Украина») – по нашим

оценкам, 9�е место в рейтинге контент�

провайдеров Украины.

Достаточно высокая конкурентоспо�

собность крупнейших российских кон�

тент�провайдеров на украинском рынке

объясняется не только преимуществом

более раннего развития российского

рынка контент�услуг. Россияне выигрыва�

ют прежде всего за счет «ресурсного» фак�

тора – наличия значительных инвести�

ций в свое развитие. Крупные российские

контент�провайдеры в большей степени

могут противостоять росту «рекламного

порога», который уже сегодня становится

средством «естественного отбора» на

рынке. Кроме того, опробованная в Рос�

сии продукция практически не требует

адаптации в украинских условиях, по�

скольку подавляющая ее часть остается

русскоязычной.

Однако российская «прописка» далеко не

всегда является залогом успеха при выходе

на украинский рынок, о чем свидетельству�

ет опыт некоторых российских компаний,

вес которых на украинском рынке несо�

поставим с показателями деятельности ма�

теринских структур в России («Никита�Мо�

байл», «Сибиус», Jippie, SPN Digital).

Следует отметить, что взаимодействие

двух рынков не сводится к односторон�

ней экспансии со стороны России. Гораз�

до более емкий российский рынок прив�

лекает украинских провайдеров не мень�

ше, чем россиян украинский. О своих на�

мерениях заняться освоением российс�

кой аудитории заявили такие заметные на

украинском рынке фигуры, как Jump и

Point Com. На российский рынок вышла и

одна из наиболее динамично развиваю�

щихся издательских групп – «Украинский

Медиа Холдинг», имеющая в своей струк�

туре собственного контент�провайдера –

«УМХ�Мобайл», который активно исполь�

зует возможность продвижения своего

контента через медиаканалы холдинга.

Достаточно успешно в России трудятся и

украинские разработчики мобильных

игр, например харьковская компания

QPlaze. Насколько украинцы будут успеш�

ными на высококонкурентном россий�

ском рынке, покажет время.

От прямых контрактов
к агрегационной модели

В работе с контент�провайдерами ук�

раинские мобильные операторы исполь�

зуют различные бизнес�модели. До не�

давнего времени все операторы взаимо�

действовали с контент�провайдерами по

системе прямых контрактов. В начале

2005 г. UMC (56% контент�рынка) ввела

новую контент�стратегию, предусматри�

вающую отход от паритетного распреде�
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При оказании ус�

луг под брендом

UMC доходы меж�

ду оператором и

контент�провай�

дерами распреде�

ляются в пропор�

ции 67:33 при от�

сутствии платы за

номера



ления прибыли между оператором и про�

вайдером и заключение прямых контрак�

тов только с теми провайдерами, доля ко�

торых на рынке превышает 5%�ный барь�

ер. При распределении доходов доля

контент�провайдера поставлена в зави�

симость от абсолютной величины дохо�

да от его услуг и колеблется в пределах

40–55%. При оказании услуг под брендом

UMC доходы между оператором и кон�

тент�провайдерами распределяются в

пропорции 67:33 при отсутствии платы

за номера. На шкалу зависимости от абсо�

лютной цифры доходов провайдера так�

же поставлена единовременная плата за

активацию номеров доступа к контент�

услугам и ежемесячная плата за обслужи�

вание данных номеров.

Новая стратегия вызвала неприятие

многих контент�провайдеров, не готовых

к столь резким изменениям. В процессе

диалога, длившегося несколько месяцев,

UMC предоставила менее конкурентоспо�

собным провайдерам полугодовую от�

срочку – с апреля по октябрь 2005 г. Дан�

ная «фора» несколько замедлила переход к

агрегационной модели. После этого от�

дельные провайдеры с долей рынка в се�

тях оператора менее 5% перешли в суб�

контент�провайдеры к ведущим компани�

ям, другие нашли выход в создании пула

на основе равноправного распределения

доходов между его участниками.

Внедрение новой контент�стратегии

UMC активизировало процесс перехода

крупнейших контент�провайдеров к агре�

гационной деятельности. На сегодняш�

ний день все ведущие провайдеры (Top�5)

стали агрегаторами. Тем не менее агрега�

ционная деятельность в Украине, как,

впрочем, и в России, остается второсте�

пенным направлением. Практически

единственным «абсолютным» агрегато�

ром на украинском рынке является турец�

кая компания «Тикле», предоставляющая

услуги под брендом life:) («Астелит») в рам�

ках контент�проекта Lifebox.

В отличие от UMC, «Киевстар» (41%

рынка) по�прежнему придерживается

политики «open garden», работая со все�

ми контент�провайдерами на основе

прямых договоров. При этом вся ответ�

ственность за техническое и маркетин�

говое сопровождение ложится на про�

вайдеров. Такая открытость модели при�

вела к тому, что за минувший год сотруд�

ничество с «Киевстар» начинали в сред�

нем 3–4 контент�провайдера ежемесяч�

но. Распределение прибыли зависит от

стоимости предлагаемого провайдером

контента, и практически доля провайде�

ра может доходить до 70%.

В ближайшее время «Киевстар» также

планирует перейти к агрегационной кон�

тент�стратегии, но с существенной по�

правкой: все провайдеры, работающие в

данный момент с компанией, останутся на

прямых контрактах. Однако это вряд ли

остановит «отсев» на рынке, поскольку на

уровень конкурентоспособности провай�

деров влияет не только позиция операто�

ров, но и рост цен на рекламу, а также от�

числения правообладателям.

Контент�стратегия оператора «Астелит»

(около 2% рынка) предусматривает не�

сколько моделей взаимодействия. Бренди�

рованные услуги оператора реализуются в

рамках проекта Lifebox. Компания также

сотрудничает со сторонними контент�

провайдерами на основе прямых догово�

ров, когда распределение прибыли проис�

ходит на паритетной основе.
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Ожидаемое в

2006 г. повыше�

ние входного

барьера для новых

контент�провай�

деров существен�

но ограничит но�

вые market entries

и воспрепятствует

дальнейшему ко�

личественному

«разбуханию»

этого сегмента

Основными событиями
на рынке контент�услуг в
2006 г., согласно нашим
прогнозам, должны стать
следующие:

1. Переход компании

«Киевстар» к агрегаци�

онной модели взаимо�

действия с контент�

провайдерами, что еще
больше будет стимулиро�
вать консолидацию рын�
ка и рост конкуренции.

2. Выход на украин�

ский рынок российского

«ВымпелКома» путем

приобретения украинс�

кого Wellcom станет
серьезным стимулом для
развития украинского
рынка мобильного кон�
тента. Поскольку четвер�
тый игрок изначально по�
падает в тиски жесткой
конкуренции, в том числе
и тарифной, он, как нам
представляется, будет
поставлен перед необхо�
димостью выравнивания
заведомо низкого ARPU

за счет активного внед�
рения VAS.

3. Получение эксклю�

зивных прав на прода�

жу рингтонов, начав�

шееся в 2005 г., свиде�

тельствует об актуали�

зации проблемы взаи�

моотношений правооб�

ладателей и контент�

провайдеров. Это мо�

жет вызвать череду су�

дебных разбирательств

или приведет к оконча�

тельному юридическо�

му закреплению проце�

дуры взаимоотноше�

ний с правообладате�

лями. В конце 2005 г.
уже имел место преце�
дент, когда Хозяйствен�
ный суд города Киева обя�
зал контент�провайдера
«Днепр Телеком» выпла�
тить Point Com компенса�
цию за незаконное рас�
пространение саундтрека
к фильму «Бой с тенью» в
размере 58 тыс. гривен
(чуть более $11,5 тыс.)



Конфигурация�2006
Мы ожидаем, что в 2006 г. в развитии украинского рын�

ка контент�услуг произойдет очередной перелом, и опре�

делять его будут следующие факторы:

дальнейшее развитие агрегационной деятельности;

повышение входного барьера для новых контент�

провайдеров, которое существенно ограничит новые

market entries и воспрепятствует дальнейшему «разбуха�

нию» этого сегмента;

окончательное оттеснение мелких провайдеров от

прямых контрактов двумя ведущими мобильными опера�

торами, которое будет способствовать дальнейшей кон�

солидации рынка;

продолжающееся технологическое обновление пар�

ка мобильных телефонов, открывающее новые возмож�

ности использования как стандартных, так и «продвину�

тых» контент�услуг, прежде всего Java�игр.

ожидаемая в марте–мае 2006 г. стабилизация полити�

ческого климата усилит интерес ведущих зарубежных

провайдеров к украинскому контент�рынку, что в пер�

спективе скажется и на конфигурации рынка.

По прогнозам «iKS�Консалтинг», в 2006 г. украинс#
кий рынок контент#услуг сохранит высокие тем#
пы роста. Его объем, согласно оптимистическому
сценарию, может увеличиться более чем на 70% и
приблизиться к $90 млн. Однако следует помнить,

что подобный рост достигается только «при прочих

равных условиях». Сегодня на украинском рынке мож�

но наблюдать тенденции, которые обусловили спад и

стагнацию российского рынка мобильного контента в

2005 г. Среди потенциальных угроз необходимо выде�

лить: пиратство и технологическую «продвинутость»

ядра активных потребителей контента; накопление не�

гативного опыта использования контент�услуг у або�

нентов, «перегрев» сегмента услуг кастомизации. Кроме

того, как уже упоминалось, рост цен на ТВ�рекламу при�

ведет к снижению рекламной активности контент�про�

вайдеров, не аффилированных напрямую с медиа. При

этом существенной компенсационной составляющей

станет дальнейшее увеличение абонентской базы опе�

раторов, что неизбежно приведет к росту проникнове�

ния контент�услуг.

Любой, даже самый перспективный рынок не застрахо�

ван от падения или неожиданного замедления темпов рос�

та. Мы считаем, что кризиса, подобного российскому, мож#
но избежать, вовремя скорректировав стратегии
действий на рынке. Это в равной степени касается и опе�

раторов, и контент�провайдеров. Агрессивная маркетинго�

вая политика должна подкрепляться технологическими

усовершенствованиями, а также интенсификацией обуча�

ющей работы среди абонентов. Крайне осторожно следует

подходить к развитию пакетных продаж, с тем чтобы не

вызвать скепсис и разочарование потребителей. Снижение

доходности можно предотвратить диверсификацией пред�

ложения, а дополнительные финансовые возможности для

развития получить посредством механизма IPO.
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Цели проекта
Стремительный рост абонентской

базы мобильных операторов России, с

одной стороны, и насыщенность рын�

ка, с другой – диктуют необходимость

поиска новых подходов к ведению биз�

неса. Если несколько лет назад главным

для операторов было привлечение або�

нентов, то сейчас фокус смещается в

сторону удержания клиента и увеличе�

ния доходов за счет новых продуктов и

услуг. Это требует все большего объема

информации, необходимой для управ�

ления бизнесом. Поэтому главной

целью данного проекта было построе�

ние устойчивого фундамента в виде

единого источника данных для поддер�

жки бизнес�инициатив компании и

обеспечение информацией маркетин�

говых подразделений. Таким образом,

проект ориентирован на аналитичес�

кие приложения, которые должны вы�

вести маркетинговые процессы компа�

нии на новый уровень. С самого начала

проект курировался руководством ком�

пании и имел четко выраженные биз�

нес�задачи. Такую ситуацию, к сожале�

нию, типичной не назовешь: основной

причиной неудач подобных проектов

нередко становится отсутствие сильно�

го бизнес�спонсора и ясного понима�

ния того, зачем компании хранилище

данных (ХД).

Идея создания ХД вовсе не означает

внедрения очередной информацион�

ной системы, которая встанет в один

ряд с другими корпоративными ИС.

Хранилище данных – это место сосре�

доточения данных всех (или большин�

ства) ключевых систем. Оно должно ра�

ботать параллельно с другими система�

ми, обеспечивающими операционную

деятельность компании, избавляя их от

попыток анализировать быстро накап�

ливающиеся в каждодневной работе

данные. ХД предназначено для сбора и

структурирования исторических дан�

ных – чтобы аналитики могли строить

прогнозы в любом разрезе за длитель�

ный период времени.

Сотовый оператор может иметь опе�

ративные системы на разных платфор�

мах, но ХД – это единый центр, куда

стекаются все данные из этих систем

(биллинга, ERP, CRM, финансовых). В то

же время хранилище не свалка, где

«есть всё». Компании, решившие просто

физически объединить несколько БД в

одну, сталкиваются с тем, что их рас�

пределенные системы из�за разных

форматов не обеспечивают возмож�

ности «серфинга» между собой, опера�

тивного доступа к данным. Хорошее ХД

тем и отличается, что информация в

нем размещена оптимальным образом

– так, чтобы пользователям было удоб�

но анализировать ее в дальнейшем. Оно

должно предоставлять точную инфор�

мацию и делать это быстро. Как спра�

виться с задачей? Здесь необходимо со�

четание комплекса факторов.

Основа архитектуры –
отраслевая модель

Наибольший эффект может дать

«предподготовленное отраслевое ре�

шение» – модель данных, представляю�

щая собой некий шаблон хранилища,

разработанный на основе методологии

создания ХД и с учетом многочислен�

ных внедрений ХД на предприятиях

той же самой индустрии (в данном слу�

чае – телекоммуникационной). Таким

образом, модель изначально не вопло�

щение теоретических изысканий, а ре�

зультат глубокого понимания бизнес�

задач отрасли и их проекции на ХД. Ис�

пользование отраслевых моделей поз�

воляет не начинать проект с нуля, а ис�

пользовать лучшие наработки, которые

Наличие единого структурированного источника данных сегодня уже не дань моде,

а жизненная необходимость. В середине 2004 г. «ВымпелКом» провел тендер по

выбору поставщика решения для создания корпоративного хранилища данных. Его

выиграло подразделение IBM Business Consulting Services. Полтора года назад про�

ект был завершен. Каковы его особенности и что показывает опыт реализации?

Хранилище данных:

фундамент для бизнес�инициатив

Константин

РУСАКОВ,

консультант

IBM BCS

Дмитрий КНЯЗЕВ,

консультант

IBM BCS
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потребуют лишь адаптации под особенности заказчи�

ка и, кстати, ускорят завершение проекта. Разумеется,

для этого компания�поставщик решения должна

иметь определенную историю реализации подобных

проектов. У IBM, с ее мощной консалтинговой практи�

кой в области Business Intelligence Information System

(BIIS), большой опыт работы с компаниями в различ�

ных секторах экономики – телекоммуникационном,

банковском, розничной торговли и т.д.

Основой для построения ХД в «ВымпелКоме» послу�

жила специализированная отраслевая модель, которая

является частью решения

IBM BCS Telco Insight. Это

набор моделей и методо�

логий решения наиболее

актуальных задач BIIS в

телекоме – от разработки

собственно ХД до слож�

ных аналитических задач:

удержание и повышение

лояльности абонентов,

campaign management,

revenue assurance и т.д. Ис�

пользуемая в проекте BIIS

версия модели была спе�

циально ориентирована

на биллинговую систему,

установленную в «ВымпелКоме», поэтому адаптировать

модель к реалиям компании удалось в сжатые сроки.

Вся работа по проекту велась в рамках методологий

управления проектами IBM (WWPMM, Ascendant), ко�

торые также являются частью решения Telco Insight.

Конечно, любая модель ХД – это некая абстракция.

Каждый проект требует тщательного анализа соответ�

ствия модели требованиям заказчика и последующей

корректировки. Однако ее использование значитель�

но снижает риски и ускоряет ход проекта. Кроме того,

модель позволяет строить ХД итерационно, область за

областью, обеспечивая тем самым высокий ROI про�

екта. Вместе с моделью IBM использует в своих проек�

тах шаблоны решения аналитических задач. Таким

образом, модель данных уже изначально содержит на�

бор показателей, которые на следующих этапах могут

быть использованы для построения аналитических

моделей. 

На наш взгляд, определяющим фактором для заказ�

чика при выборе решения стало комплексное пред�

ложение отраслевой модели, апробированной зару�

бежными телекоммуникационными компаниями, и

набора аналитических приложений специально для

телекома. 

В команде профессионалов
В данном проекте IBM, которую представляли спе�

циалисты как российского офиса, так и международ�

ных подразделений, выступала генеральным подряд�

чиком, выполняя координирующую роль. В проекте

также участвовали сотрудники «ВымпелКома» и од�

ной из российских консалтинговых компаний. Таким

образом, сложилась оптимальная по составу команда:

зарубежные специалисты с экспертными знаниями

модели Telco Insight и российские – с большим опы�

том построения хранилищ в различных индустриях

(телекоммуникации, банкинг и т.д.). 

Впрочем, нельзя сказать, чтобы все было гладко и

просто: изначально огромный объем данных в «Вым�

пелКоме», высокие требования к ХД и жесткие сроки

обусловили чрезвычайную плотность графика выпол�

нения работ. Столь масштабный проект, с одной сто�

роны, не мог быть реализован малыми силами, но с

другой – определенные

трудности вызвал боль�

шой состав команды ис�

полнителей – до 40 чело�

век. Безусловно, коорди�

нация всех работ потре�

бовала серьезных уси�

лий от менеджмента

«ВымпелКома».

Показателем успеш�

ности проекта стало то,

что заказчик может сам

поддерживать и разви�

вать внедренное реше�

ние, привлекая при не�

обходимости консуль�

тантов. Цель проекта – предоставить систему, которая

будет действовать и развиваться без поддержки ком�

пании�интегратора – была достигнута.

Хранилище – первая ступень к BI
Каждый реализованный проект в области Business

Intelligence – это прежде всего ответ на вопрос, а что

реально дает внедрение ХД в компании. По нашему

мнению, хотя проект BIIS только входит в повседнев�

ную деятельность компании, уже можно наблюдать

положительный эффект. Это оптимизация и унифи�

кация корпоративной отчетности, более оперативное

предоставление и расширение спектра информации,

получаемой бизнес�пользователями, повышение

прозрачности процедур подготовки данных. Сейчас

вопросы службы маркетинга к информационным

системам формулируются не как «Дайте хоть что�ни�

будь, с чем мы могли бы работать», а по принципу «Те�

перь мы знаем, что имеем сегодня. А какая картина бы�

ла в прошлом месяце, в прошлом году? Как посмот�

реть те же показатели в другом разрезе?». Раньше это

было практически невозможно: разрозненные дан�

ные хранились в разных системах и разных форма�

тах. Теперь от системы требуют данные в любом вре�

менно’м интервале, в разрезе любых измерений – и

получают их.

Хранилище данных стало надежным фундаментом

для решения множества аналитических задач, необхо�

димых для роста бизнеса компании. Дальнейшее со�

вершенствование хранилища связано с добавлением

новых источников и структур данных, ориентирован�

ных на решение этих аналитических задач. ИКС



В современном бизнесе выигрывает тот,

кто максимально адекватно выполняет за�

казы клиентов. Одна из примет клиенто�

ориентированности бизнеса – бурное

развитие CRM�систем, которое происхо�

дит именно потому, что необходимо

очень подробно знать, что нужно клиенту

сегодня, и предугадать его будущие пот�

ребности в услугах/товарах.

Еще одной характерной чертой совре�

менной жизни на фоне глобализации яв�

ляется узкая специализация компаний,

несмотря на то что в развитых странах

действуют многопрофильные транснаци�

ональные компании, выделяющие для

каждого направления деятельности от�

дельное подразделение. Данная тенден�

ция на уровне бизнес�процессов нашла

свое отражение в явлении, которое назы�

вается модным словом «аутсорсинг».

Вот на стыке этих глобальных и вполне

конкретных тенденций и появились ре�

шения по централизованному предостав�

лению услуг, например предлагаемый на

российском рынке спектр решений IP

Centrex.

С точки зрения бизнеса
IP Centrex – одно из мультисервисных

централизованных решений для NGN.

Его цель – предоставить клиентам муль�

тимедийные услуги по широкополос�

ным каналам доступа, притом что обра�

ботка клиентского трафика происходит

централизованно, на операторских

мощностях. У компании РТКОММ под

брендом «Корпоративные IP�услуги»

(Corporate over IP – CoIP) имеется семей�

ство продуктов, основанных на принци�

пах Centrex. В части голосового трафика

предоставляются услуги виртуальной

АТС (CoIP Voice Centrex), в части видео –

централизованная видеоконференц�

связь (CoIP Video Centrex). А способ ши�

рокополосного доступа и провайдера

клиент выбирает сам. 

Под Centrex понимается аккумулирова�

ние процессорных и программных мощ�

ностей в одном высокопроизводительном

коммутационном устройстве на узле связи

оператора для централизованного предо�

ставления услуг конечным клиентам. За

счет концентрации аппаратных ресурсов

(вместо десятков видеосерверов или офис�

ных телефонных станций – один видео�

сервер или АТС) достигается существенная

экономия средств при покупке оборудова�

ния (оборудование операторского класса

стоит больше $0,5 млн) и его обслужива�

нии. Но главное – значительно расширяет�

ся список сервисов, которые поддержива�

ются терминалом. Конечному пользовате�

лю становятся доступны услуги, предостав�

ляемые на оборудовании операторского

класса: видеоконференцсвязь с более чем

24 участниками, звонок по клику мыши на

строчке в адресной книге Outlook и др.

Основа масштабируемого решения CoIP

Voice Centrex – полнофункциональный

программный коммутатор Broadsoft

Softswitch класса 5 с персональной наст�

ройкой и полным резервированием функ�

ций, который обслуживает большое число

клиентов. Коммутатор, а это шесть серве�

ров со специальным ПО, установлен на

технических площадях дата�центра

РТКОММ в Москве и реализует по IP�тех�

нологии более 50 функций офисной АТС,

в том числе специальных: удаленный дос�

туп к станции, мобильный абонент, центр

обработки вызовов и др. Услуги могут

быть персональными (используются на

одном оконечном устройстве) и едиными

для группы пользователей. Все они на�

страиваются через веб�интерфейс. 

В основе решения CoIP Video Centrex –

тот же принцип централизации ресурсов.

Ядро сети – видеосервер производства
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Технологический мир слагает свою мифологию. Легенда об операторе, который

внедрил «убийственное» приложение, повернувшее в его сторону полноводную

реку доходов и страждущих клиентов, будет существовать всегда. 

Будем объективны и без поиска панацеи посмотрим с этой точки зрения на техно�

логии IP Centrex, на предпосылки возникновения этого направления в отрасли и

преимущества, которые они могут принести российским операторам связи.

IP Centrex – мультисервисное

аутсорсинговое решение

И. НОВОЖИЛОВА,

ОАО «РТКомм.РУ»



Клиентоориенти�

рованность. Разнооб�
разный дизайн и широ�
кий набор функций кли�
ентского оборудования
означает для конкретно�
го пользователя воз�
можность выбора, исхо�
дя из собственного вку�
са и кошелька. Гибкость
и масштабируемость

позволит организовы�
вать ровно столько ра�
бочих мест, сколько
нужно клиенту.

Экономия денеж�

ных средств. За счет
централизованного ис�
пользования современ�
ных технологических ре�
шений снижаются затра�
ты на телекоммуникаци�

онную инфраструктуру.
Единый для компьютера
и телефона порт LAN
обеспечивает сокраще�
ние эксплуатационных
расходов (нет нужды
прокладывать отдель�
ные линии или занимать
два порта). Оптимиза�
ция IT�бюджетов скла�
дывается из максималь�

ной загрузки канала свя�
зи, сокращения капвло�
жений и расходов на вы�
сокооплачиваемых IT�
специалистов, защиты
уже произведенных ин�
вестиций в установлен�
ное телефонное обору�
дование путем посте�
пенного подключения
новых рабочих мест.

Основополагающие принципы решения CoIP Centrex

Polycom, обеспечивающий работу много�

точечных конференций в различных ре�

жимах. Планирование и управление кон�

ференциями осуществляется через удоб�

ный в пользовании веб�интерфейс, не

требующий от модератора специальных

навыков. На стороне клиента может быть

самое разное по моделям и стоимости

оборудование – вплоть до «умных» видео�

камер. Средством вывода изображения

может служить как экран маленького но�

утбука, так и большая плазменная панель.

Общий принцип решения остается неиз�

менным: удобство для клиента за счет ши�

рокого спектра функций и централиза�

ции процессорных ресурсов.

Для получения услуг CoIP абоненту доста�

точно иметь подключение к IP�сети и уста�

новить у себя оборудование с функциями

резервирования связи и обработки, которое

соединяется широкополосным каналом

связи с центральным узлом системы. Для

поддержания хорошего качества видеокон�

ференций канал должен быть организован

по технологии MPLS/IP VPN, для работы

виртуальной офисной АТС возможен также

доступ через сети третьих провайдеров. Ин�

дивидуальный выбор терминала каждым

клиентом зависит от имеющегося в нали�

чии оборудования, от запланированных ка�

питальных затрат, от принятой в компании

технической политики, наконец, от эстети�

ческих предпочтений пользователя.

Список оконечного оборудования, кото�

рое может быть использовано в решении,

весьма широк – от софтфонов (програм�

мных телефонов) до современных IP�фо�

нов с видеокамерами. Не забыты аналого�

вые телефоны и мини�АТС, которые мож�

но подключать через специальные адапте�

ры. В настоящий момент в списке реко�

мендованного аппаратного обеспечения

– более 100 моделей ТА от 30 производи�

телей и более 50 моделей софтфонов.

Зачем IP Centrex оператору связи...
Эра построения сетей как самостоятель�

ной ценности – самых мощных, самых

протяженных, самых производительных

– закончилась. Дефицит телекоммуника�

ционных услуг в стране постепенно сгла�

живается, и фокус конкурентной борьбы

смещается в сторону маркетинга и рекла�

мы. Настала эпоха клиентоориентирован�

ных решений. Доход оператора зависит

от того, насколько клиенту удобно поль�

зоваться его услугами, сколько денег он

сможет при этом сэкономить. Так, высо�

коскоростные широкополосные подклю�

чения уже перестали быть экзотикой

«последней мили», доступной лишь круп�

ным предприятиям. За последние годы их

стоимость снизилась на порядок, а сред�

няя скорость подключения увеличилась

вдвое�втрое, соответственно снизились и

доходы операторов в пересчете на одного

клиента. Широкополосные подключения

– это замечательно, но это всего лишь

способ доставки клиенту затребованной

информации. Чем шире проторена доро�

га оператором связи, тем больше товаров�

приложений довезет до покупателя совре�

менный купец – контент�провайдер. 

Рынок контента, в первую очередь мо�

бильного, стремительно развивается, что

не может не тревожить операторов фик�

сированной связи, вложивших миллиар�

ды в развитие своих сетей. Принцип оку�

паемости вложенных средств – основа

любого бизнеса, поэтому главным вопро�

сом для операторов становится разработ�

ка бизнес�модели, пакетов услуг, тарифи�

кационных планов, налаживание связей с

агрегаторами и поставщиками контента,

продвижение услуг к массовому клиенту.

Даже альтернативные операторы, изна�

чально ориентированные на корпоратив�

ных клиентов, поворачиваются к массово�

му потребителю. Ярчайший пример мас�
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Клиентоориенти�

рованность и эко�

номия финансов –

основные принци�

пы решения вир�

туальной АТС



совой услуги – мобильная связь, которая

за короткий срок при невысоком ARPU, но

огромной клиентской базе стала прино�

сить миллиардные доходы.

При внедрении технологий известны

две модели корпоративных стратегий –

«снятие сливок» и консерватизм, т.е. посте�

пенное расширение бизнеса, что снижает

риски и страхует от рыночных потрясе�

ний. В предложенном РТКОММ решении

объединились преимущества обеих биз�

нес�моделей. Аутсорсинг операторских

мощностей на базе IP/MPLS�сети связи,

охватывающей всю Россию, позволяет:

предложить клиентам передовые ре�

шения по передаче мультимедийного

трафика;

снизить инвестиции в оборудование

и технологии;

масштабировать и персонализиро�

вать решения для абонента с учетом его

персональных требований;

разрабатывать новые сервисы и са�

мостоятельно управлять настройками

услуг, что позволит охватывать всё новые

сегменты рынка;

сосредоточиться на разработке мар�

кетинговых программ и продвижении

услуг под собственным брендом.

У технических специалистов появляет�

ся возможность опробовать новые техно�

логии при минимальных изменениях се�

ти – путем установки нового оборудова�

ния и ее переконфигурации.

Так как для пользователя важны гиб�

кость услуг и учет оператором его требо�

ваний, возрастает роль департамента про�

даж оператора, т.е. людей, которые объяс�

нят потребителю, что он приобретает и

какие по сравнению с традиционными ре�

шениями получает преимущества.

…и малому бизнесу
В IP�услугах заинтересован в первую

очередь средний и малый бизнес, кото�

рому так же, как и крупным предприяти�

ям, нужны современные услуги связи. Но

содержать собственный штат IT�специа�

листов и приобретать «продвинутые» те�

лефонные станции и ВКС�серверы

затруднительно. Никто не откажется от

экономичных средств связи для сотруд�

ников, работающих «на выезде»: сервис�

ных инженеров, региональных предста�

вителей, просто командированных. Для

них необходимо организовать доступ к

корпоративной базе данных и приложе�

ниям, включить их в единый номерной

план организации. Подключаться же эта

группа пользователей может с помощью

карманного компьютера или обычного

мобильника.

На выставке CeBIT�2005 2/3 посетите�

лей составили представители малых и

средних фирм. На нужды таких предпри�

ятий было ориентировано порядка 70%

демонстрировавшихся IP�решений и

приложений. Другая обширная группа

клиентов, для которых решения IP

Centrex актуальны, – домашние пользо�

ватели. В этом случае CoIP Voice Centrex

можно рассматривать как средство голо�

совой связи для подписчиков услуг triple

play без предоставления им городского

телефонного номера.

По данным западных исследователей,

потребители рынка SOHO и малого биз�

неса гораздо шире используют возмож�

ности VoIP, чем их коллеги из крупных

компаний. Начав с желания сэкономить

на междугородных и международных пе�

реговорах, клиенты в дальнейшем отдают

должное расширенному функционалу ин�

тернет�телефонов. Для небольших компа�

ний вопрос выживания на рынке стоит

всегда более остро, чем для грандов, поэ�

тому технологические новинки внедря�

ются намного проще (за счет большей мо�

бильности бизнес�процессов) и быстрее

(за счет размера компаний).

С увеличением разнообразия моде�

лей VoWLAN�аппаратов IP Centrex ста�

нет оптимальным решением для орга�

низации связи, к примеру, на крупных

выставках, ярмарках, салонах. Возмож�

ность подключения к централизован�

ному решению различных терминалов

позволит любому участнику использо�

вать офисную АТС, подключаясь к ней

как по проводам, так и посредством

BWA, без мобильной телефонной связи,

и даже с лучшим качеством сигнала. Ор�

ганизаторы крупных мероприятий

всегда могут заранее разместить точки

беспроводного доступа, подключить

проводные каналы для каждого стенда,

обеспечивая передачу информации по

пакетной технологии.

Производители уже представили пуб�

лике модели Wi�Fi�таксофонов и Wi�Fi�

видеотелефонов, которые могут под�

ключаться к виртуальным АТС. Расту�

щее число хот�спотов, в том числе в аэ�

ропортах и гостиницах, говорит о вост�

ребованности сервисов удаленного

подключения по IP�технологиям к

офисным сетям, построенным на ана�

логичных технологиях.
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Архитектура
Многофункциональность и гибкость

IP�АТС «Агат UX» обусловлены мощным

управляющим процессором, модульной

архитектурой и поддержкой сетевых

интерфейсов 10/100BaseT или 100BaseT.

Центральный процессор обеспечива�

ет управление соединениями (в том чис�

ле по IP�сети) и цифровую многоканаль�

ную обработку звука (компрессию и де�

компрессию речи, факсимильную обра�

ботку, эхоподавление, генерацию раз�

личных сигналов и др.). За счет центра�

лизации функций удалось добиться до�

вольно низкой по сравнению с зарубеж�

ными аналогами стоимости IP�АТС.

Модульная архитектура устройства поз�

воляет обслуживать только заданный тип

и заданное число аналоговых и цифро�

вых телефонных линий. Одна IP�АТС под�

держивает до 64 портов FXS и FXO или до

четырех потоков Е1 с разными типами

сигнализаций. Поддержка сетевого ин�

терфейса обеспечивает удобное конфи�

гурирование одной или сразу нескольких

IP�АТС с одного компьютера, а также реа�

лизованную во всех моделях функцию

осуществления вызовов через IP�сети.

Возможности
Одна из наиболее важных особеннос�

тей устройства – поддержка функцио�

нала, который обычно обеспечивают

внешние устройства, подключаемые к

телефонной станции (рис. 1).

Многоканальный факс�аппарат.

«Агат UX» автоматически обнаруживает

сигнал факсимильной связи и самосто�

ятельно принимает факсимильное

изображение через встроенный много�

канальный факс�модем. Затем изобра�

жение может быть считано с помощью

специальной программы или отправле�

но на заданный адрес электронной

почты. Возможна отправка изображе�

ний непосредственно с компьютера на

удаленный факс�аппарат.

Многоканальный шлюз IP�теле�

фонии. Удаленные IP�абоненты имеют

доступ ко всем сервисным функциям

станции. «Агат UX», поддерживающая

основные протоколы IP�телефонии,

совместима с оборудованием ведущих

мировых производителей.

Конференц�сервер позволяет вруч�

ную или в автоматическом режиме соб�

рать конференцию с участием как внут�

ренних, так и удаленных абонентов УАТС,

подключенных по каналам ТфОП или IP.

Многоканальная система контро�

ля над телефонными переговора�

ми. Обнаружив сеанс связи, осущест�

вляемый по контролируемому каналу,

устройство самостоятельно звонит на

заданный телефонный номер и дубли�

рует всю передаваемую по каналу зву�

ковую информацию. В качестве конт�

ролирующего абонента может высту�

пать автоматизированная система ре�

гистрации переговоров «Спрут�7М»

(разработчик – «Агат�РТ»).

Сервис УПАТС. «Агат UX» поддержи�

вает большой набор сервисных функ�

ций – постановку вызова на удержание,

перевод звонка, ведение двух разгово�

ров одновременно, прямой вызов, груп�

повой вызов, перехват вызова, ручную и

автоматическую переадресацию вызо�

ва и др., комбинации которых обеспе�

чивают гибкость работы системы в

конкретных условиях.

Универсальная платформа авто�

матической обработки вызовов

включает в себя модули IVR и DISA, а

также систему голосовой и факсимиль�

ной почты с возможностью автомати�

ческой отправки сообщений из почто�

вых ящиков по электронной почте.

Применение
Телефонизация офиса. Благодаря бо�

гатому функционалу устройства сотруд�

ники офиса имеют возможность пользо�

ваться современными средствами комму�

Весной 2005 г. компания «Агат�РТ» начала поставки новой многофункцио�

нальной IP�АТС «Агат UX». Благодаря оригинальной архитектуре и современ�

ной элементной базе это оборудование может быть использовано для реше�

ния самых разных задач.

Полдюжины – в одном
Компактный электронный офис

Ю.Л. АНИСИМОВ,

генеральный

директор

компании «Агат/РТ»



никаций и разнообразными дополнительными сервиса�

ми, не расходуя средств на приобретение, установку и

сопровождение вспомогательного оборудования.

С помощью «Агат UX» можно расширить номерную

емкость офисной АТС как путем установки дополни�

тельных модулей расширения, так и за счет подключе�

ния по IP�сети программных и аппаратных IP�телефо�

нов. Стоит отметить, что при втором способе отпада�

ет необходимость в прокладке дополнительных кабе�

лей, в монтажных работах и т.п.

Возможность использования IP�телефонии позво�

ляет существенно снизить издержки на международ�

ные и междугородные переговоры.

Конфигурирование и администрирование «Агат

UX» осуществляются с помощью простых, интуитив�

но понятных программных средств, не требующих от

сотрудников специальных знаний и подготовки.

Создание распределенной корпоративной те�

лефонной сети. С помощью «Агат UX» можно объе�

динить несколько офисов в общую телефонную сеть с

единым номерным планом (рис. 2). В каждом офисе

устройство может подключаться к действующей УАТС

или использоваться как самостоятельная станция.

Конфигурирование всех устройств, независимо от

места их расположения, может осуществляться из еди�

ного центра по IP�сети. При этом их можно настроить

так, что для пользователей они будут выглядеть как од�

на распределенная УАТС с единым планом нумерации

и набором дополнительных сервисов. Каждое устрой�

ство в такой сети независимо – при отключении любо�

го узла остальные сохраняют работоспособность.

Подключение к оператору IP�телефонии

Благодаря поддержке стандартных протоколов IP�теле�

фонии (SIP, H.323) пользователи «Агат UX» могут восполь�

зоваться услугами любого IP�оператора. Подключившись,

например, к услуге Externet, предоставляемой оператором

голосовой связи «ХитТелеком», абоненты сети получат:

нетарифицируемые междугородные и междуна�

родные переговоры между офисами и организация�

ми, подключенными к сети EXTERNET;

бесплатные шестизначные номера EXTERNET (в

том числе многоканальные);

снижение нагрузки на существующие телефонные

линии;

экономию (в несколько раз) на стоимости разго�

воров;

контроль и анализ расходов на междугородные и

международные переговоры (получение расширен�

ной статистики междугородного трафика: по любому

городу, по конкретным номерам, по длительности

разговоров, по каждому из сотрудников и т.д. в любое

время через Интернет);

возможность выбора для каждого звонка/города

оператора с оптимальным для конкретной компании

соотношением цена/качество (в EXTERNET выдержа�

ны прямые тарифы операторов);

EXTERNET VPN (частный план нумерации; быстрый

и удобный дозвон в другой офис по короткому номеру);

EXTERNET GSM (возможность звонить с мобильно�

го телефона в другие города по тарифам EXTERNET).

Абонентский концентратор. Важным свой�

ством, вытекающим из особенностей архитектуры

IP�АТС «Агат UX», является возможность ее исполь�

зования в качестве мультисервисного абонентско�

го концентратора. В этом случае «Агат UX» может

«получать» абонентскую емкость по каналам IP�те�

лефонии, потокам Е1 либо линиям xDSL (с исполь�

зованием соответствующего конвертирующего

оборудования) и «раздавать» ее заданному числу

абонентов через стандартные аналоговые или

цифровые интерфейсы. Установка «Агат UX» в мес�

тах локальной концентрации абонентов позволяет

предоставлять им все дополнительные виды обслу�

живания с опорной станции, существенно увели�

чивая ее абонентскую емкость.

Часть интеллектуальных функций обработки вызо�

вов (IP�телефония, голосовая почта и т.п.) «Агат UX» мо�

жет брать на себя, снижая нагрузку на опорную стан�

цию и фактически расширяя ее функциональность.

Мощная аппаратная платформа и гибкая архитектура

обеспечивают высокий потенциал развития IP�ATC «Агат

UX». В настоящее время специалисты «Агат�РТ» ведут раз�

работку большого числа дополнительных аппаратных и

программных модулей станции. Обновления во многих

случаях будут предоставляться бесплатно.
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Аппаратура цифрового

волоконно�оптического

линейного тракта «Супер�

Гвоздь» от «Русской теле�

фонной компании» (гене�

ральный дистрибьютор –

«Оптимальные Коммуни�

кации») предназначена

для построения воло�

конно�оптических се�

тей различного назна�

чения и способна пере�

давать 24 потока Е1

(2,048 Мбит/с), поток

Ethernet 10TX/100TX с

пропускной способ�

ностью 100 Мбит/с, 12

каналов по 64 кбит/с че�

рез интерфейс RS�232. 

Связь осуществляется

между двумя или не�

сколькими (до 48) пункта�

ми связи по одному или

двум оптическим волок�

нам. Аппаратура асинх�

ронная. Поддерживает

топологию сети «точка�

точка», «кольцо», «кольцо

с резервированием» или

«связь по одному волокну

между несколькими

пунктами связи». В слу�

чае обрыва волокна связь

внутри сегментов ин�

фраструктуры сохраня�

ется. Максимальная дли�

на участка регенерации

варьируется в зависи�

мости от типа полукомп�

лекта и составляет от 60

до 120 км. Аппаратура не

требует программных

настроек. Питание – пос�

тоянным (�36…�72 В) или

переменным (220 В) то�

ком. На оборудование

предоставляется 5�лет�

няя гарантия. Имеется

сертификат.

«Оптимальные
Коммуникации»:

(495) 730#6161

Оптический мульти�

плексор «СуперГвоздь»
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Уличный теле�

фонный распреде�

лительный шкаф

ШРУ�2/1200 пред�

назначен для пере�

хода с магистраль�

ных на распреде�

лительные кабели

городских и мест�

ных телефонных

сетей, а также

обеспечения про�

межуточной ком�

мутации цепей и

их электрических

измерений. Может эксплуа�

тироваться на открытом

воздухе при температуре от

�60 до +55 0С и относитель�

ной влажности 80–98% (при температу�

ре +25 0С). Обеспечивается полная сохранность уста�

новленного оборудования.

Шкаф комплектуется плинтами LSA�PLUS/PROFIL

(типоряд 2 на 10 пар), производимыми германской

фирмой KRONE и имеющими российский сертифи�

кат соответствия. Максимальная емкость шкафа –

1200 пар. Конструкцией предусмотрена возможность

установки однопарных соединительных модулей для

подключения кабеля с сечением жилы до 1,2 мм. Пять

однопарных модулей помещаются через переходную

планку на посадочные места трех плинтов. 

Шкаф устанавливается на металлический цо�

коль, предназначенный для разделки кабеля и ус�

тановки воронок, газо�

непроницаемых или

разветвительных муфт.

Съемная фронтальная

крышка цоколя обеспе�

чивает свободный дос�

туп к кабелю. Вся

конструкция устанав�

ливается на металли�

ческую опору, которая

монтируется на месте

эксплуатации на кир�

пичный или кирпично�

бетонный фундамент и

крепится при помощи

анкерных болтов. Габа�

ритные размеры: 809 х

287,5 х 1761 мм.

НТЦ «ПИК»:
(8332) 376#137

Распределительный

шкаф ШРУ�

2/1200
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Kraftway выпустила програм�

мно�аппаратный комплекс

Kraftway Express NET для обес�

печения безопасности и повы�

шения производительности

корпоративных сетей связи. Это

решение на базе операционной

системы Microsoft Windows

Server for Embedded Systems со

специализированным сервер�

ным компонентом Microsoft

Internet Security and Acceleration

Server (ISA) 2004 обладает функ�

циональностью мощного 3�

уровневого межсетевого экрана,

средства управления VPN и

службы активного web�кэширо�

вания. Kraftway Express NET не

требует приобретения клиент�

ских лицензий и может приме�

няться в компаниях любо�

го масштаба, легко

встраиваясь в су�

щ е с т в у ю щ у ю

и н ф р а с т �

руктуру. 

Реализовано единое управле�

ние сетью VPN и межсетевым эк�

раном с помощью удобного

средства редактирования поли�

тик. Предусмотрены интуитивно

понятные сетевые шаблоны, ав�

томатизированные мастера и

усовершенствованные средства

устранения неполадок.

Модельный ряд включает в се�

бя Kraftway Express NET 10 (на

базе Microsoft ISA Server 2004

Standard Edition) и Express NET

20 (на базе Microsoft ISA Server

2004 Standard Edition). Количе�

ство VNP: 100 – для модели 10;

1000 – для модели 20.

Решение Kraftway Express NET

предлагается по цене от $2530.

Kraftway: (495) 956#4980

Серверное решение для сетевой

безопасности

Компания «Радиан» (Санкт�Петербург) начала се�

рийное производство радиорелейных станций STM�1

собственной разработки на 155,52 Мбит/с. Станции

сертифицированы в России для организации магист�

ральных, внутризоновых и местных линий связи в

диапазонах от 4 до 8 ГГц, а также 15, 18 и 23 ГГц. 

Высокие качественные показатели оборудования

обусловлены применением современных методов

цифровой обработки сигналов – цифровой фильтра�

ции сигналов, адаптивных корректоров межсимволь�

ных искажений, помехоустойчивого кодирования.

Модуляция осуществляется методом 64/128QAM. 

Оборудование имеет модульное построение, обес�

печивающее гибкую конфигурацию РРС и возмож�

Первые российские 
Устройство

управления трафиком

NetEnforcer AC�1040

от компании Allot Communications

представляет собой аппаратно�

программный комплекс для актив�

ного управления пакетным трафи�

ком вплоть до уровня приложе�

ний. Позволяет производить при�

оритизацию трафика, распозна�

вать работающие программы и

приложения по типу, адресам наз�

начения и т.д. 

С помощью NetEnforcer AC�1040

можно настроить работу прило�

жений таким образом, чтобы с

большей эффективностью ис�

пользовать ресурсы сети, выявлять

паразитный трафик. Установлен�

ное в сети между маршрутизато�

ром и коммутатором устройство

пропускает весь трафик, облегчая

работу центрального сервера, и

берет на себя функции по монито�

рингу и управлению трафиком,

тем самым повышая работоспо�

собность сети. Модель 1040 может

обслуживать 4 полностью загру�

женные линии емкостью 100

Мбайт каждая. Использование тех�

нологии Deep Packet Inspections

позволяет распознавать все суще�

ствующие приложения, програм�

мы и сервисы. В качестве техни�

ческой поддержки производится

обновление базы данных по мере

выхода новых видов ПО. 

Технические характеристики

NetEnforcer AC�1040: обслужива�

ет 4096 виртуальных каналов,

500 тыс. соединений одновре�

менно; устанавливаются 28 672

политики обслуживания; порты

10/100 BaseT.

«РГРКОМ»: (495) 775#2424



Миниатюрный (152 х 152 х 140 мм) компьютер

М�МАХ 600 обладает мощностью и производитель�

ностью стандартного ПК. Он эффективен на предпри�

ятиях – в системах управления оборудованием, при

сборе данных, диагностике и анализе сигналов. Спи�

сок приложений дополняют программирование PLC,

предполетное тестирование авиакосмической техни�

ки, медицинский мониторинг и многое другое.

Степень защиты М�МАХ 600 по международным

стандартам соответствует уровню IP66. Прочный алю�

миниевый корпус с двойной системой ударо� и виб�

розащиты, а также особая конструкция без вентилято�

ров обеспечивают высокую надежность работы в диа�

пазоне от –40 до +60°С. 

В стандартной комплектации М�МАХ 600 содержит

ОЗУ на 256 Мбайт, видеоконтроллер AGP4x, жесткий

диск объемом 40 Гбайт, два порта USB с возможностью

загрузки, два последовательных порта (один из которых

RS232/RS485�совместимый), ЕРР/ЕСР�параллельный

порт. Имеется сетевой интерфейс Fast Ethernet

10/100 Мбайт. Можно установить дополни�

тельные платы РС/104, РС/104+ или PCI�

104 для построения гибкой системы вво�

да/вывода, АЦП/ЦАП и др. С помощью

ISA/PCI�устройств система гибко адапти�

руется к пользовательским приложениям.

Построенный на базе процессора Intel

Сeleron 400 МГц (Tualatin), М�МАХ 600

поддерживает все основные операцион�

ные системы. Питание – от источника

постоянного тока +10…+30 В или от вхо�

дящего в комплект адаптера переменного

тока на 90–240 В.

MicroMax: (495) 310#7666

AXIS�207 – миниа�

тюрная web�камера,

предназначенная для

видеонаблюдения по

компьютерной сети

или через Интернет.

Оснащена встроенным

микрофоном, тревож�

ным входом и релей�

ным выходом, поддер�

живает открытый стан�

дарт сетевой передачи

аудио и видео – ISMA. 

Это первое сетевое

устройство, в котором

используется новый

процессор ARTPEC�A,

значительно превосхо�

дящий предыдущие вер�

сии по производитель�

ности и качеству поддер�

жки MPEG�4. Подключа�

ясь непосредственно к

компьютерной сети (по

принципу plug�and�play),

web�камера осуществля�

ет одновременную пере�

дачу аудио� и видеопото�

ков в форматах M�JPEG и

MPEG�4. Присвоение IP�

адреса может произво�

диться вручную или ав�

томатически. 

Для сетевого просмот�

ра видео с web�камеры из

окна стандартного web�

браузера можно исполь�

зовать программное

обеспечение AXIS

Camera Explorer, входя�

щее в комплект поставки,

или специализирован�

ное русифицированное

ПО AXIS Camera Station.

Трансляция потокового

видео и аудиосигнала с

AXIS�207 по сети может

осуществляться в режиме

как однонаправленной,

так и многоадресной пе�

редачи. Камера может

срабатывать на сигналы

тревоги со встроенного

детектора движения или

с подключенного к AXIS�

207 охранного датчика.

Все пред� и посттревож�

ные последовательности

кадров сохраняются в

кольцевом видеобуфере

емкостью 4 Мбайт, а за�

тем могут выкладываться

на тревожный сервер

и/или высылаться по

электронной почте. К ре�

лейному выходу можно

подключить звонок, ав�

томатический выключа�

тель света или сирену.

«АРМО#Системы»:
(495) 787#3342
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Web�камера AXIS

ность организации как одноствольных линий (1+0),

так и многоствольных систем с резервированием от

(1+1) до (7+1). Благодаря широкой номенклатуре вы�

пускаемого предприятием оконечного оборудова�

ния, станции от компании «Радиан» позволяют пере�

давать, наряду со стандартными цифровыми потока�

ми Е1, Е3 и STM�1, программы телевидения и радиове�

щания в аналоговом или цифровом виде, а также ор�

ганизовывать каналы аналоговой телефонии и сети

передачи данных.

Новое радиорелейное оборудование предназначено

для операторов дальней, местной и сотовой связи, теле�

радиовещательных компаний, интернет�провайдеров. 

«Радиан»: (812) 567#9983

РРС STM�1

Защищенный мини�

компьютер для жесткой

эксплуатации
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