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Все было просто: пол дубовый,

Два шкафа, стол, диван пуховый,

Нигде ни пятнышка чернил.

Помните? Так жил�был дядя Евгения Онегина – тот самый, «честных правил».
– О чем говорят слова «Нигде ни пятнышка чернил?» – любимый вопрос
продвинутого учителя литературы.

– О том, что дядя был аккуратный… Что он был бедным и у него не было
чернил… – гадают нерадивые ученики.
– О его невежестве, – победно изрекает учитель и оказывается прав: два
века назад, что у писаря, что у пиита, руки были по локоть в чернилах.

Сегодня признаком просвещенности можно считать не чернильные пятна, а
отсутствие пыли на поверхности компьютерной мышки… той самой, что изоб#
ражена на обложке нашего журнала.

Вот посредством такого бесхитростного намека и приглашаю вас на подъем
– в гору нового делового сезона.

Заглянем, например, в Энциклопедию технологий мультисервиса (ТЕМА но#
мера). Здесь вы найдете не только свод актуальных технологий проводного
доступа, но и проведете ревизию их преимуществ и недостатков, заслушаете
операторские истории и прения экспертов и, сложив плюсы#минусы, выберете
нужную – именно вам, именно в этих условиях и именно сейчас – технологию.
Это для людей, отвечающих за техническую политику компании.

А тем, кто радеет за коммерческий успех, – наш ФОКУС под названием «Про#
фессия – маркетер» (ничего удивительного, что искусный трюк и новая движу#
щая сила рынка неплохо смотрятся рядом). Маркетолог от А до Я, от вуза до
карьеры, советы новичкам, плоды коллективного разума маркетеров – и мини#
курсы по маркетингу в вашем личном багаже.

Ну а тех, кто уже обзавелся и мультисервисом, и маркетологами, и для кого
задачей № 1 является качество услуг, приглашаем: «Айда в дозор!». Нет, не в
кино, конечно, а в дозор за состоянием сети и параметрами услуг. Что имеют
доложить дежурные по сети – в РАКУРСЕ «ИКС».

А теперь наведем ревизию естественных монополий. Не получится? Хорошо,
не ревизию – попытку. Она, как «ИКС» писал еще год назад, уже назрела, и те#
перь сами символы монополии стремятся вырваться из ее правовых и финан#
совых пут («Ростелеком» как субъект естественной монополии»).

Тем, кто утомился от трудов, предлагаем отдых – аутсорсинг в интерпрета#
ции коллеги из почти нарицательного российского города Урюпинска. Чем по#
лезен и чем чреват передел бизнес#процессов в телекоммуникационном тех#
ническом блоке? Как сократить затраты, освободиться от материальных оков
оперативной работы и уйти в нирвану – стратегию бизнеса?..

...Вы еще в нирване?
Тогда до встречи через месяц, уже весной.

Наталия КИЙ,
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Регулирование отношений интеллектуальной соб�

ственности напрямую касается владельцев веб�сайтов

и рядовых пользователей Интернета, поскольку все

содержимое Всемирной сети создано индивидуаль�

ными и коллективными авторами. Следует заметить,

что законопроект разрабатывался в авральном режи�

ме, и результат этой спешки получился соответствую�

щим: законопроект сразу вызвал массу вопросов и

споров, а ко второму его чтению в Госдуме поступило

более тысячи поправок. Но стал ли от этого лучше фи�

нальный вариант Гражданского кодекса?

На семинаре РОЦИТ, посвященном обсуждению но�

вой части ГК, было отмечено, что кое�какие положи�

тельные нововведения в 4�й главе все же есть (напри�

мер, могут порадоваться программисты и составители

баз данных – их труд теперь признан творческим). Но

эти плюсы многократно перекрываются минусами,

которые многим заметно усложнят жизнь.

Что в имени тебе моем доменном?
Например, разработчики 4�й части ГК наделили до�

менные имена более высоким приоритетом перед то�

варными знаками при их регистрации. К чему это мо�

жет привести? Допустим, вы хотите зарегистрировать

какой�то товарный знак. На подготовку соответствую�

щих документов нужно потратить довольно много

времени и как минимум 10 тыс. руб. Ваш конкурент,

узнав об этом, может за несколько секунд с помощью

подключенного к Сети компьютера зарегистрировать

домен с таким же именем, заплатив порядка 600 руб., и

это станет препятствием для регистрации вами товар�

ного знака. А точнее, миной замедленного действия,

поскольку Роспатент не проверяет наличие регистри�

руемого товарного знака в базах данных интернет�до�

менов и владелец товарного знака до поры до време�

ни и знать ничего не будет. Зато более расторопный

обладатель одноименного интернет�домена сможет в

любой момент обратиться в суд и отменить регистра�

цию вашего товарного знака. Но, скорее всего, снача�

ла он предложит вам «договориться», т.е. выкупить до�

мен за сумму, намного превышающую упомянутые

600 руб. В общем, киберсквоттеры получили дополни�

тельные возможности для развития своего «бизнеса».

А добропорядочным гражданам можно только посо�

ветовать начинать все дела с регистрации соответст�

вующего интернет�домена.

Правда, в новой версии ГК ничего не говорится о

том, в какой зоне должно быть зарегистрировано до�

менное имя, чтобы получить приоритет над товарным

знаком: в зоне .ru, в других национальных зонах, в до�

менах верхнего или третьего уровня? И как решить

проблему, если товарный знак охраняется в одной

стране, а сайт находится в другой зоне? Об этом по�

тенциальные участники конфликтов узнают, по всей

видимости, только в суде.

Всё только в письменном виде
Следует отметить, что кое�какие изменения в законода�

тельстве об авторских правах произошли еще до приня�

тия 4�й части ГК. Например, с 1 сентября 2006 г. для пуб�

ликации любых произведений владелец интернет�сайта

должен заключить договор с правообладателем. Причем

это касается и всех журналистских материалов по теку�

щим политическим, экономическим и прочим вопросам.

В 4�й части ГК данная норма дополнена более жесткими

условиями заключения письменного договора, а при от�

сутствии письменной формы договор признается недей�

ствительным. Хотя все понимают, что в нынешних усло�

виях массового использования произведений в Интерне�

те заключение письменного договора с каждым автором,

да еще на конкретные формы его творения, просто нере�

ально. Для радио и телевидения предусмотрена система

коллективного управления правами: все теле� и радио�

станции производят отчисления в Российское авторское

общество, которое потом выплачивает гонорары авто�

рам. Конечно, работа этого общества неидеальна и вызы�

вает у авторов немало нареканий, но для сети Интернет

ничего подобного вообще нет, и в новой части ГК этот

пробел не ликвидирован. Таким образом, ответствен�

ность за нарушение авторских прав ужесточили, но при

этом не ввели никаких механизмов для законного ис�

пользования произведений.
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подготовила
Евгения ВОЛЫНКИНА

Четвертая часть
Гражданского кодекса и Рунет:
преступниками становятся все

В конце 2006 г. Госдума приняла в третьем, заключительном чтении 46ю часть Граж6

данского кодекса РФ, которая призвана регулировать отношения в сфере интеллекту6

альной собственности. Эта часть ГК РФ должна заменить собой целый ряд специальных

законов, в том числе патентный, законы об авторском праве и о товарных знаках. Чего

больше – вреда или пользы – принесет российскому сегменту сети Интернет новая за6

конодательная инициатива?



Рембрандт, барабан и собачка
Однако даже при наличии оформленного по всем

правилам письменного договора с автором владелец

интернет�сайта вряд ли сможет чувствовать себя спо�

койно, поскольку он будет нести ответственность и в

том случае, если автор допустил какие�то заимствова�

ния (пусть даже не подозревая об этом) и тем самым

нарушил чужие авторские права. Но заимствования

при желании можно найти практически в любом про�

изведении. Это касается не только текстов, но и графи�

ки (например, графических элементов, используемых

для оформления интернет�страниц).

По этому поводу доцент Российского государствен�

ного института интеллектуальной собственности К.

Леонтьев привел в качестве примера курьезный слу�

чай обвинения Рембрандта в плагиате на основании

того, что на его знаменитой картине «Ночной дозор»

изображены барабан и бегущая собачка. Иными сло�

вами, придраться можно к чему угодно, а по новому

законодательству ответственность наступает даже в

случае непреднамеренного нарушения авторских

прав. Причем ответственность может оказаться совер�

шенно неадекватной содеянному. Чего стоит, напри�

мер, новая статья 1253, где говорится, что юридичес�

кое лицо (или индивидуальный предприниматель),

неоднократно или (!) грубо нарушившее чужие автор�

ские права, может быть по решению суда ликвидиро�

вано (а индивидуальный предприниматель лишен ре�

гистрации). То есть достаточно однократного (воль�

ного или невольного) нарушения, которое будет при�

знано грубым, и всё – на выход!

Усугубляет ситуацию и то, что, как показывает рос�

сийская судебная практика, в последнее время закон о

защите авторских прав все реже применяется действи�

тельно для защиты этих прав и все чаще – для разборок

между правообладателями и пользователями, для недо�

бросовестной конкуренции, для рекламы юридичес�

ких контор и т.п.

Создавая законы, плодим преступников
Не решает обновленный ГК и давно назревшую

проблему электронных библиотек. Правового поня�

тия электронной библиотеки как не было, так и нет,

а «Библиотека Мошкова» и все прочие электронные

библиотеки будут по�прежнему признаваться нару�

шителями авторских прав. Вне закона оказываются и

крупные порталы�агрегаторы, на которых размеще�

ны новости из разных источников. Они не только

публикуют их без разрешения авторов, но и редакти�

руют (обрезают, делают дайджесты из усеченных со�

общений), что не допускается без письменного со�

гласия автора. В число нарушителей попадают и все

поисковые машины, которые индексируют тексты из

Интернета.

Получается, что благодаря сети Интернет созданы тех�

нические возможности для самого широкого и массово�

го использования произведений, а юридически эти воз�

можности фактически сведены к нулю. Разработчики

4�й части ГК почему�то не учитывают, что сейчас защи�

тить произведение от выкладывания в Интернет практи�

чески невозможно. Логичнее было бы разработать ра�

зумные правила игры и создать условия для работы круп�

ных интернет�ресурсов, которые будут признавать эти

правила. А в итоге обновленный ГК только плодит пре�

ступников и дает новый виток развитию правового ни�

гилизма у наших граждан. Это означает, что и в дальней�

шем использование произведений в Интернете останет�

ся пиратским, только пиратов станет еще больше, так как

в их число попадут граждане, которые до сих пор счита�

лись добропорядочными. А о компетентности россий�

ских судов и прокуратуры в сфере Интернета уже можно

слагать анекдоты. Достаточно вспомнить недавний слу�

чай в суде Абакана, когда помощник прокурора потребо�

вала «конфисковать сайт», но не смогла объяснить судье,

как это сделать. Правда, судья для прояснения ситуации

все�таки решила пригласить в суд специалиста по ком�

пьютерам, но чем закончилась эта история, на момент

подготовки данного материала еще не было известно.

В заключение отметим, что сколько�то времени на

подготовку к предстоящему стихийному бедствию у

пользователей Рунета еще есть: новая часть ГК уже под�

писана Президентом РФ, но вступит в силу лишь 1 янва�

ря 2008 г. Возможно, за эти месяцы будут разработаны

и выпущены нормативные документы, которые скор�

ректируют самые спорные положения 4�й части ГК, но

нет никаких гарантий, что в лучшую сторону.

[ а к т у а л ь н ы й  к о м м е н т а р и й ] н о в о с т и  

7

ИКС

ф
е

в
р

а
л

ь
 

2
0

0
7

,
 И

К
С



н о в о с т и  [ л и ц а ]

8

ф
е

в
р

а
л

ь
 

2
0

0
7

,
 

И
К

С

Родился в 1975 г. В 1997 г. окончил с

отличием Московский государственный

институт электронной техники по специ#

альности «конструирование и технология

электронных вычислительных систем». В

2003 г. получил второе высшее образо#

вание по специальности «экономика и

управление на предприятии».

Карьеру в области связи начинал в

DataForce. Занимал руководящие должнос#

ти в подразделениях маркетинга и продаж

компаний «Элвис#телеком», «ЦентрТеле#

комСервис Московской области» (дочер#

нее предприятие «ЦентрТелекома»). Воз#

главлял подразделение корпоративных и

комплексных проектов в «МТУ#Интел».

В корпорации «Комкор» работает с января 2005 г. – в качест#

ве начальника управления маркетинга отвечает за разработку и

реализацию маркетинговой политики компании.

Женат.

Главным увлечением называет путешествия.

Родился в 1969 г. в Москве. В 1987–1989 гг.

служил в армии, а после окончания в 1994 г.

Московского авиационного института (факуль#

тет автоматических систем управления лета#

тельных аппаратов) работал в Радиотехничес#

ком институте АН СССР, а затем на других

предприятиях оборонного комплекса, где зани#

мался разработкой военной электроники, осво#

ил множество профессий от электромонтажни#

ка до ведущего специалиста по разработке си#

стем управления летательных аппаратов.

Еще в институте пытался совместить ин#

терес к передовым технологиям с возмож#

ностью вести самостоятельный бизнес –

руководил группой талантливой институт#

ской молодежи, внедрявшей в производ#

ство на коммерческой основе ряд уникальных СВЧ#приборов.

С 1995 г. – генеральный директор ООО «Контур#М».

Увлекается дайвингом, хоккеем. Будущее видит в цифровых

технологиях. В бизнесе исповедует принцип «Честность – луч#

шая политика».

Родился в 1975 г. в Магадане.

Окончил Северный международ#

ный университет по специальности

«математика#информатика». Свой

путь в телеком начинал с должнос#

ти инженера в «Магадансвязьин#

форме», а в 1998 г. пришел в

«Корбину Телеком». Инженер, на#

чальник отдела, директор управле#

ния и с 2003 г. вице#президент –

таковы ступеньки его карьеры в

компании.

Хобби – путешествия.

Женат, воспитывает дочь.

Родился в 1947 г. в городе Талдоме Мос#

ковской области. В 1974 г. окончил эконо#

мический факультет Ленинградского госу#

дарственного университета, а в 1987 г. –

Дипломатическую академию МИД СССР. В

1987–1992 гг. работал в МИД СССР, в

1992–1994 гг. – в Администрации Москов#

ской области.

С 1995 по 2001 г. с небольшим перерывом

(1997–1998 гг. в КБ «Импульс») работал в

ОАО «АСВТ». С 2001 г. – генеральный дирек#

тор «Искрателекома».

Женат, две дочери.

Хобби – рыбалка, охота.

Составить энциклопедию в любой сфере знаний – задача не из простых. Сделать

это на практике – трудно в квадрате.

Гости рубрики день за днем пополняют страницы энциклопедии технологий муль=

тисервиса ( см. тему номера на с. 36–53 ).

МАЛОВ Дмитрий

Геннадьевич,

вице6президент

компании «Корбина

Телеком»

КОНЮКОВ

Виктор

Михайлович,

генеральный директор

ЗАО «Искрателеком»

ВАНЬКОВ

Вадим

Валерьевич,

начальник управ6

ления маркетинга

ОАО «Комкор»

КОЛПАКОВ

Игорь

Алексеевич,

генеральный

директор компа6

нии «Контур6М»

ПИНЧУК

Виктор

Николаевич,

генеральный

директор

ОАО «Телеком6

пания Санкт6

Петербургское

кабельное

телевидение»

Родился в 1973 г. в городе Клевань Ровенской области (Украина). Окончил Российский

университет дружбы народов им. Патриса Лумумбы. В 1995–1997 гг. работал операцион#

ным директором компании Motorola MMC (Москва). В 1997 г. занял должность техничес#

кого директора DirectNet Telecommunications (Москва). В 1999 г. назначен вице#прези#

дентом DirectNet Telecommunications#LLC (США), в 2000 г. стал операционным директо#

ром, в 2001#м – исполнительным директором, а затем директором операционного управ#

ления группы компаний «Национальные кабельные сети». В 2003 г. возглавил ОАО «ТКТ».

Кандидат экономических наук. Доцент кафедры международных экономических отно#

шений экономического факультета Российского университета дружбы народов. Имеет

степени бакалавра физико#математических и естественных наук, магистра по специаль#

ности «управление бизнесом».

Хобби – спорт.



Сергей ПРИДАНЦЕВ:
«Характер сформирован
Златой Прагой и морским десантом»

Воспитание стойкости
характера уходит корнями в «пражское»
детство. В 70#х годах отец Владимир Пе#
трович Приданцев получил назначение
на дипломатическую работу в Чехосло#
вакию, где Сергей прожил с родителями
пять школьных лет. В детстве ему дове#
лось не только узнать и полюбить Прагу,
выучить чешский язык, подружиться с
одноклассниками в интернациональной
школе при посольстве, но и отстаивать
себя по#взрослому. Отец, сам спорт#
смен, записал сына в секцию дзюдо. В
историческом контексте – после собы#
тий 1968 г. и чемпионата мира по хоккею
в Праге – единственный в секции рус#
ский мальчик чувствовал себя среди
чешских товарищей#соперников, мягко
говоря, неуютно... В недоброжелатель#
ной среде надо было постоянно прояв#
лять характер. Поначалу не раз сбегал с
тренировок, но отец собственноручно
отлавливал и возвращал беглеца. Ре#
зультат говорит сам за себя: в 15 лет

Сергей Приданцев
стал чемпионом Пра#
ги по дзюдо. В 1982 г.,
когда он пришел в 9#й
класс московской
средней школы, спор#
тивные навыки, да и
сформировавшийся
характер бойца, при#
несли свои плоды.
Вскоре местные хули#
ганы зауважали за
умение постоять за
себя, а школьная
«элита» – за призы на
олимпиадах по исто#

рии, за победы в шахматных турнирах и
соревнованиях по стрельбе.

Несмотря на школьное увлечение ис#
торией и философией, решение пойти в

МАДИ было вполне осознанным: родите#
ли закончили технические вузы (мама –
МАИ, отец – МИРЭА), институт находился
недалеко от дома, туда же собирался по#
ступать и школьный друг... Кроме того, в
МАДИ тогда открылась кафедра робото#
техники. Туда и поступил. А через два кур#
са блестящей студенческой жизни – с до#
срочными сдачами сессий, увлеченными
занятиями спортом, летними походами в
Карелию – судьба сделала крутой вираж.

Морской десант
стал для Сергея и школой жизни, и шли#
фовкой характера. Попал в десантники,
можно сказать, по «совокупности случай#
ностей». Первая – Верховный Совет
СССР издал в 1986 г. постановление о
студенческом наборе (которое через три
года было отменено). Второй зигзаг
судьбы произошел уже на призывном
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В жизни каждого человека есть невидимые, но четко

прослеживающиеся «линии водораздела», когда его

личная история преломляется на периоды «до» и «по=

сле». Нередко они складываются независимо от воли

человека, но при этом формируют его характер. Таки=

ми «ватерлиниями» в своей судьбе Сергей Владимиро=

вич ПРИДАНЦЕВ считает пять лет детства, прожитых

в Праге, и... трехлетнюю службу в морском десанте.

Сергей Владимирович Приданцев, ге#

неральный директор ОАО «ЦентрТеле#

ком», родился 18 августа 1967 г. в Моск#

ве, в семье инженеров. В 1984 г. поступил

в Московский автомобильно#дорожный

институт (МАДИ) на факультет робототех#

ники. В 1986–1989 гг. проходил срочную

службу в рядах Военно#морского флота.

Награжден медалью Ушакова за личное

мужество и отвагу. После демобилизации

восстановился в МАДИ, который с

отличием окончил в 1993 г. Затем заведо#

вал лабораторией в институте.

С 1994 г. – в отрасли связи: в россий#

ско#итальянском ТОО «Астелит»

(1994–1995); в АОЗТ «Хьюлетт#Паккард

АО» (1995–1997); в ЗАО «Лусент Текно#

лоджис» (1997–2003). В 2000 г. прошел

обучение по программе MBA Стэнфорд#

ского университета (США).

С октября 2002 г. – в ОАО «ЦентрТе#

леком», сначала советник генерального

директора, затем замести#

тель гендиректора – коммер#

ческий директор. С января

2006 г. – генеральный дирек#

тор ОАО «ЦентрТелеком».

В 2005 г. окончил с отличи#

ем Российскую академию го#

сударственной службы при

Президенте РФ. Кандидат

экономических наук.

Женат, растит двоих детей

(дочери 8 лет, сыну 3 года).

Хобби – спорт, прогулки

в лесу, хорошие книги по

истории.

ДОСЬЕ «ИКС»

«Родители воспитывали меня своим примером»

Связист не профессия,

а судьба



пункте, где вчерашний студент#отличник,
пройдя спецкомиссию, ожидал сопро#
вождающего в Новороссийскую «учебку».
Он уже знал, что служить будет в погран#
войсках в Карелии. В последний момент в
кабинет заглянул незнакомый военный,
сказал, что срочно требуются 12 ребят,
взял со стола 12 верхних папок (в нижней
оказалось личное дело Приданцева) и
скомандовал призыв#
никам: «Пошли». В со#
седнем кабинете си#
дели люди в черной
форме – Морской
флот. Так, случайнос#
тью (или судьбой?)
были предопределе#
ны ближайшие три го#
да жизни 19#летнего
новобранца.

Как говорили на
Балтийском флоте:
«Попал на два года –
радуйся, на три – гор#
дись!». Служба в мор#
ских десантных вой#
сках, участие в даль#
них походах, Ангола...
За выполнение задач боевой службы на#
гражден одной из редчайших боевых на#
град – медалью Ушакова за личное муже#
ство, учрежденной в 1944 г. Номер награ#
ды Сергея – 9471...

«Думаю, что стержень характера сфор#
мировал спорт в детстве, а потом –
флот», – говорит сегодня Сергей Влади#
мирович. Не вдаваясь в подробности
этих трех лет своей жизни, он признает,
что вернулся с флота совершенно другим
человеком – сформировавшимся, взрос#
лым. Из «прошлой жизни» неизменным
осталось огромное желание учиться.

И снова МАДИ
Однокашники#третьекурсники пона#

чалу смотрели на 22#летнего старшину#
десантника как на глубоко отставшего
переростка. Но недолго. С прежней лег#
костью Сергей продолжал досрочно
сдавать сессию за сессией. Институт
окончил с красным дипломом, со сред#
ним баллом 5,0 (заметим в скобках, что
еще и усиленно занимался рукопашным
боем, который в МАДИ в особой чести).
После защиты диплома ему предложили
возглавить лабораторию транспортно#
технологических роботов в МАДИ. Так
вчерашний выпускник стал самым моло#
дым в истории института завлабом. Что,

впрочем, не было самоцелью – интерес
вызывало живое дело.

Дипломная работа Приданцева – гидро#
акустический комплекс «Садко» по поиску
затопленной древесины – сразу же была
востребована практиками. Известно, что
дерево, пролежав какое#то время в воде,
становится мореным – особенно ценным.
И итальянская фирма, организовавшая

под Владимиром ме#
бельное производство,
заинтересовалась воз#
можностями комплекса.
В результате итальян#
ские мебельщики полу#
чили великолепный ма#
териал, сибиряки –
деньги и очищение реки,
а создатель «Садко» –
предложение порабо#
тать до конца лета в СП
«Астелит», российско#
итальянском операторе
выделенной сети связи,
обслуживавшем корпо#
ративных клиентов.

«Я поработал смен#
ным инженером, и мне

безумно понравилось, – вспоминает се#
годня Сергей Владимирович. – Это было
уникальное предприятие, где на неболь#
шой площадке были собраны практичес#
ки все виды современного оборудова#
ния. При желании можно было стать по#
настоящему универсальным специалис#
том в области связи».

Новое дело так затянуло, что вскоре он
уволился из института и устроился на ра#
боту в «Астелит», одним из корпоративных
заказчиков которого был Hewlett#Packard.
Буквально через полгода НР пригласил
перспективного специалиста во вновь
создаваемое консалтинговое подразде#
ление. А еще через пару лет Сергей При#
данцев возглавил работу с московскими
заказчиками в Lucent Technologies, кото#
рая только#только организовывалась пос#
ле разделения AT&T. В новой компании
карьера быстро пошла вверх и вскоре вы#
вела молодого специалиста на должность
первого заместителя гендиректора – ди#
ректора по продажам в России и СНГ.

Место в строю
В 2002 г. уже хорошо известный на

ИКТ#рынке топ#менеджер принял пред#
ложение стать советником генерального
директора ОАО «ЦентрТелеком» – круп#
нейшего российского оператора фикси#

рованной связи. Свое решение С.В. При#
данцев считает логичным продолжением
профессиональной карьеры: «Я всегда
рассматривал работу в западных компа#
ниях как возможность получить необхо#
димые знания, наработать опыт ведения
бизнеса, которые потом пригодятся в
российской бизнес#структуре. Поэтому,
когда меня пригласили в «ЦентрТеле#
ком» возглавить коммерческое направ#
ление, а фактически его создавать, – я
был к этому уже морально готов. Можете
назвать это патриотизмом, но для меня
это часть жизни».

Патриотизм, очевидно, был воспитан, а
вернее – впитан, с раннего детства. «Меня
отец вроде бы специально не воспитывал,
но, находясь с ним рядом, я рано осознал,
что порядочность и трудолюбие, гордость
за свою страну и ответственность перед
ней – не пустые слова», – говорит С.В.
Приданцев. И хотя работа гендиректора
МРК отнимает много сил и времени, он
стремится почаще бывать со своей семь#
ей и называет себя человеком «сугубо се#
мейным». При этом на вопрос, кем видит
себя лет через десять, Сергей Владими#
рович отвечает: «Место в строю найду.
Причем точно – в своей стране».

Подготовила Лилия ПАВЛОВА
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– Каких принципов в ра%

боте с людьми придержи%

ваетесь?

– Я сторонник делегирования пол#

номочий. Моя задача – быть «дириже#

ром в оркестре», обеспечить команд#

ную работу на результат. При этом я

должен четко поставить цели, измеря#

емые и понятные всем.

– Что означает для вас успех?

– Успех выражается не только в ци#

фрах и фактах, но и в удовлетворенно#

сти сделанным. Если то, что делаешь,

не противоречит воспитанию, принци#

пам, убеждениям, – это гармоничная

работа, это успех.

– Какие качества цените в людях?

– Цельность, порядочность.

– О чем сожалеете, чем горди%

тесь?

– Сожалею, что отец рано ушел из

жизни, не увидел внуков. Не жалею о

совершенных, быть может, ошибках.

Ведь они – часть моей жизни. А горжусь

– детьми, своей семьей и страной.

Блиц=интервью

Морской десант

отшлифовал характер
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Совет при Президенте РФ

по науке, технологиям

и образованию

Геннадий КРАСНИКОВ вве#
ден в состав Совета.

«Связьинвест»

Евгений ЧЕЧЕЛЬНИЦКИЙ

избран в состав правления.

«ВолгаТелеком»

Денис КОСТИН назначен за#
местителем гендиректора по
корпоративному развитию.

«Синтерра»

Виталий СЛИЗЕНЬ

избран гендиректором и
членом совета директоров.

МТС

Синтия ГОРДОН

назначена вице#президентом
по маркетингу.

«ТрансТелеКом»

Владимир МАЛЮТИН

назначен заместителем
первого вице#президента
по развитию.

«ЦентрТрансТелеКом»

Михаил ЧУДЕСНИКОВ

назначен гендиректором.

«Скай Линк»

Владислав ВАСИН

назначен первым
заместителем гендиректора.

«Исател»

Александр КОМАРИЦКИЙ

назначен гендиректором

Tele2

Тимофей ВАЩИЛИН назна#
чен коммерческим директо#
ром в Санкт#Петербурге.

РТРС

Сергей ТРУБИЦЫН назна#
чен главой московского фи#
лиала.
Юрий БЕРБИКОВ назначен
советником гендиректора.

Alcatel%Lucent

Йохан ВАНДЕРПЛАЕТСЕ

назначен главой регионально#
го отделения в странах СНГ.
Дмитрий КАМЕНСКИЙ воз#
главит работу региональной
группы Центральная Европа.

«Ситроникс»

Ювал Алмог избран незави#
симым директором совета
директоров.

«Борлас»

Виктор ЛЕБЕДЕВ назначен
директором дирекции ин#
фраструктурных проектов.

APC

Аарон ДЭВИС назначен вице#
президентом по связям с об#
щественностью и маркетингу.

www.iks=media.ru

Кадровые
назначения

По оценкам ЗАО «АПЛ» –

Центра развития бизнеса

Trend Micro в России и

странах СНГ, объем SMB�

сегмента российского

рынка информационной

безопасности превышает

$200 млн и демонстрирует

устойчивый рост. Актив�

ные действия по его освое�

нию компания Trend Micro

начала с представления но�

вых версий семейства про�

дуктов WorryFree Security.

Полностью русифици�

рованные версии Client

Server Security for SMB 3.5

и Client Server Messaging

Security for SMB 3.5. пред�

назначены для защиты ПК

и серверов, в том числе

почтовых, от вирусов,

шпионских программ,

спама и фишинга. Они

ориентированы на компа�

нии, не имеющие ИТ�под�

разделений, и потому от�

личаются легкостью уста�

новки и управления. 

Продвижение продуктов

семейства WorryFree

Security возложено на

партнеров с новым стату�

сом – «Реселлер SMB». С

их помощью ЗАО «АПЛ»

рассчитывает в 2007 г. до�

вести долю продуктов

Trend Micro для SMB�рын�

ка в общем объеме продаж

в России до 35%.

www.apl.ru

Новый продукт для SMB

Новые продукты будут продвигаться под девизом «Легко!»

На арену конкурентной борьбы за рос�

сийский рынок дальней связи вышел

третий по счету (после «Ростелекома» и

МТТ) оператор – «Голден Телеком». Ком�

пания рассчитывает к концу 2010 г. заво�

евать как минимум 20% российского

рынка междугородной и международной

связи, который, по ее оценкам, составит к

тому времени $4,8 млрд. Основное пре�

имущество «Голден Телекома», как заявил

его главный управляющий Жан�Пьер

Вандромм, – особый подход к организа�

ции продаж. Эта работа возложена на 4

тыс. агентов и около 30 тыс. точек про�

даж по всей России. Кроме того, тарифы

«Голден Телекома» будут ниже тарифов

«Ростелекома» (на междугородную связь

– на 10% и более, на международную

связь – на 10–65%).

Второй фронт «Голден Телекома» – ры�

нок последней мили. В Москве компания

запустила в коммерческую эксплуатацию

сеть Golden Wi�Fi, состоящую из 6700 то�

чек доступа и покрывающую около 800

тыс. квартир. К концу 2010 г. оператор рас�

считывает подключить к сети Wi�Fi

300–400 тыс. абонентов – и благодаря

привлекательному тарифу «Всегда» (500

руб./месяц за безлимитный доступ в Ин�

тернет со скоростью 54 Мбит/с), и за счет

дальнейшего расширения сети, которая

охватит к концу 2007 г. 1,3 млн москов�

ских домохозяйств.

www.goldentelecom.ru

«Голден Телеком» наступает по двум фронтам

Компания Hitachi Data Systems (HDS) объя#

вила о новых направлениях своего развития,

которые теперь охватывают не только системы

хранения данных для крупного корпоративного

сектора, как это было раньше, но также нако#

пительные системы для компаний малого и

среднего бизнеса. Основная стратегия Hitachi

сегодня – это разработка и выпуск систем хра#

нения, оптимизированных для конкретных при#

ложений, имеющих определенные требования

к емкости, производительности, способу ис#

пользования информации, защите данных и

длительности их хранения. Следует отметить,

что требования к системам хранения быстро

меняются: еще три#четыре года назад системы

объемом 1 Петабайт (1024 Тбайт) были ред#

костью даже в крупных корпорациях, а сейчас в

некоторых отраслях они есть даже у средних

компаний. В разработке решений HDS придер#

живается открытых стандартов и создает сис#

темы для компаний, работающих в самых раз#

ных отраслях (от телекоммуникаций до рознич#

ной торговли).

www.hds.ru

Hitachi Data Systems: оптимизация для конкретных приложений
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«Межрегиональный Тран%

зитТелеком» приобрел 66%
акций WaveCrest Group

Enterprise Limited.

Собрание акционеров «Севе%

ро%Западного Телекома»

одобрило приобретение
100% акций «Петербург

Транзит Телекома».

«Голден Телеком» приоб#
рел: телекоммуникационные
активы цеха связи «Урал%

химмаша» и «Лес%Транзи%

та», 100% «Витуса» и «Ин%

формтехнолоджи», подпи#
сал: договор на приобрете#
ние 65% Fortland Limited и
протокол об условиях приоб#
ретения контрольного пакета
«Корбины Телеком».

К «Дельте Телеком» присо#
единены ее дочерние компа#
нии «Вологодская сотовая

связь», «Череповецкая со%

товая связь», «Парма%НМТ»

и «Теле%Норд».

DEPO Computers приобрела
Softkey.

«Лидер» приобрел 20% ак#
ций «Арктела».

«Ситроникс» выкупил 7,6%
акций своего дочернего
предприятия «НИИМЭ и

Микрон» и увеличил свою
долю в «ВЗПП%Микрон» до
96,68%.

«Росимущество» приобрело
9,88% акций «НИИМЭ и

Микрон».

Mid Europa Partners приоб#
рел Bite Lietuva и Bite Latvija.

Motorola приобрела Symbol

Technologies.

S&T AG приобретает холдинг
IMG (The Information

Management Group).

Amdocs подписала соглаше#
ние о приобретении SigValue

Technologies.

HP подписала соглашение о
приобретении Knightsbridge

Solutions Holdings.

Cisco приобрела Tivella и
подписала обязывающее со#
глашение о приобретении
IronPort Systems.

Ericsson подписала оконча#
тельное соглашение о приоб#
ретении Radback Networks.

Check Point приобрела NFR

Security.

Agilent Technologies подпи#
сала соглашение о приобре#
тении Acqiris и PXIT.

www.iks=media.ru 

M&A

«Объединенная компания

Alcatel�Lucent в работе с кор�

поративными клиентами на

99% будет использовать не�

прямые продажи, действуя

через партнеров», – сооб�

щил И. Макарин, вице�пре�

зидент по корпоративным

продажам и работе с парт�

нерами по России и СНГ.

Для России разработаны

две модели. В соответствии с

первой крупные оптовики, а

именно компании «АВИ�

КОН Текнолоджис»,

CompTek и Landata, будут

импортировать продукты и

решения Alcatel�Lucent в

Россию и перепродавать их

системным интеграторам и

реселлерам. Вторая модель

предполагает прямое парт�

нерство с крупными систем�

ными интеграторами по

конкретным проектам

(среди компаний этого ран�

га была названа «АМТ�Груп»).

Как заметил И. Макарин, в

структуре компании Lucent

Technologies не было груп�

пы по работе с корпоратив�

ными клиентами. Подразде�

ление Alcatel�Lucent

Enterprise Business Group,

возглавляемое Ю. де Пески�

ду, объединяет три основ�

ных дивизиона: дивизион

корпоративных коммуни�

кационных продуктов;

Genesys, создающий кон�

такт�центры и приложения

по обслуживанию клиент�

ской базы; дивизион про�

мышленных компонентов.

В России приоритетом для

Alcatel�Lucent EBG в 2007 г.

станет сектор малого и

среднего бизнеса, вырос�

ший за 2006 г. вдвое.

Основной эффект от сли�

яния двух компаний И. Мака�

рин видит в укреплении гео�

графических позиций (в Се�

верной Америке традицион�

но сильна Lucent, в Европе –

Alcatel), усилении НИОКР

(в 2005 г. обе компании на�

правили на эти цели 2,7

млрд евро) и накоплении

необходимой критической

массы для серьезного нас�

тупления на мировом рынке. 

www.alcatel�lucent.com

Alcatel=Lucent EBG
будет работать через партнеров

И. Макарин: «Треть продаж

Alcatel=Lucent будет осущес=

твлять в Европе, треть – в

Северной Америке и треть – в

остальном мире»

таково название исследова#

ния, проведенного InfoWatch и

SecurityLab.ru с целью выявить

степень осведомленности

респондентов о требованиях

Федерального закона «О пер#

сональных данных», оценить

сложность этих требований и

препятствия на пути их реали#

зации. Было опрошено 300

профессионалов по ИТ#безо#

пасности, и оказалось, что

94% специалистов убеждены:

России закон «О персональ#

ных данных» был необходим.

Однако 40% опрошенных не

верят, что закон будет рабо#

тать на практике. Проблема –

в недостаточной конкретности

требований закона (49%) и

нехватке денег на внедрение

адекватных систем защиты

(20%). Вместе с тем 71% орга#

низаций уже запланировал

внедрение ИТ#продуктов, поз#

воляющих удовлетворить тре#

бования закона. 

www.infowatch.ru, 

www.securitylab.ru

«Защита персональных
данных по закону» –
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АМТ получила разрешение
Россвязьнадзора на эксплуа#
тацию сети фиксированной зо#
новой телефонной связи в
Москве.

«Голден Телеком» заключил
соглашение с «Евро%Адресом»

о предоставлении всем вла#
дельцам Wi#Fi устройств бес#
платного доступа к электронно#
му справочнику «Бизнес#справ#
ка» с географической привяз#
кой к карте Москвы.

«Эрикссон» на сети «Вымпел%

Кома» в Санкт#Петербурге про#
тестировал технологию Push#
to#Talk на базе открытого реше#
ния IMS с передачей голоса по
каналу GPRS/EDGE.

Cisco Systems открыла новый
офис в Москве и начала осущест#
влять свою деятельность в Рос#
сии через российскую компа#
нию – ООО «Сиско Системс».

«Старт Телеком» предоставил
в аренду «Арктелу» магист#
ральную сеть IP/MPLS в ЦФО с
точками подключения во всех
областных центрах.

РТКОММ, подключив 18 тыс.
школ, завершил первый этап
интернетизации образователь#
ных учреждений.

Мировой объем продаж RAD в
2006 г. вырос на 12% и составил
$168 млн. Годовой прирост объ#
ема продаж в РФ превысил 25%.

EastWind и Cibernet заключили
соглашение о сотрудничестве
для совместного продвижения
на мировом рынке решений в
сфере мобильного роуминга.

Symantec, TopS BI и SoftBCom

осуществили для «Корпора%

тивных сервисных систем»

пилотный проект по мониторин#
гу производительности SAP R/3
средствами Symantec i3.

«Микротест» внедрил корпора#
тивную информационно#анали#
тическую систему на платфор#
ме Cognos Business Intelligence
в дистрибьюторской компании
«Доминанта%Сервис».

«ФОРС%Центр разработки»

заключил партнерское согла#
шение с ЕМС, по которому бу#
дет поставлять и внедрять всю
линейку программных продук#
тов EMC Documentum, сопро#
вождать их, проводить функци#
ональную, отраслевую и техни#
ческую экспертизы.

Telecom Design получил статус
«серебряного партнера» Avaya.

www.iks=media.ru 

Кбайт
фактов

Объем инвестиций в

гостиничный бизнес в

Москве сегодня оценива�

ется в $1 млрд, а за год, по

прогнозам, может вырас�

ти до $3–4 млрд. В расче�

те на такую динамику

«Сименс Энтерпрайз

Коммьюникейшнс», рос�

сийское отделение

Siemens Enterprise

Communications, выде�

лившееся в октябре 2006 г.

из департамента теле�

коммуникаций, выпусти�

ло на местный рынок

полностью локализован�

ную версию HiPath

Hospitality Service Centre

(HHSC) V2.0. Русифици�

рованы графический ин�

терфейс, голосовая почта

и документация.

Специализированное

приложение для гости�

ничного бизнеса позво�

ляет отслеживать запро�

сы на обслуживание, их

распределение между

сотрудниками и испол�

нение. Персонал отеля

получает заказ в форме

текстового сообщения

на телефон DECT, КПК

или мобильный теле�

фон. К HHSC можно

подключать системы ви�

деонаблюдения, безо�

пасности, датчики по�

жарной охраны.

HHSC поставляется в

трех конфигурациях:

Compact (для частных

гостиниц, не более 50

комнат), Business (для

гостиниц среднего масш�

таба) и Professional (для

международных гости�

ничных сетей). Програм�

мный комплекс представ�

ляет собой модульное ре�

шение, поэтому может

наращиваться по мере

роста бизнеса. По словам

А. Костина, менеджера по

корпоративным продук�

там, модификации HHSC

Compact и HHSC Business

дешевле аналогичных

продуктов (в том числе

отечественных произво�

дителей), представлен�

ных на российском рын�

ке, на 20–30%.

www.siemens.ru

А. Костин: «Самую простую

конфигурацию HHSC можно

установить за три дня»

«Петер#Сервис» подвел

итоги 2006 г.: выручка только

от реализованных собствен#

ных услуг и лицензий превы#

сила 2,5 млрд руб. В коммер#

ческую эксплуатацию были

запущены две новые разра#

ботки – система управления

абонентcкой базой Peter#

Service SBMS и система уп#

равления телекоммуникаци#

онным оборудованием Peter#

Service HEX. В числе крупней#

ших внедренческих проектов

можно отметить внедрение

системы взаиморасчетов

Peter#Service ITC в ОАО

«Уралсвязьинформ» и систе#

мы конвергентного биллинга

Peter#Service BISrt в ОАО

«МегаФон». 

В 2006 г. «Петер#Сервис»

открыл офис в Екатеринбур#

ге (пятый в России), а в

2007 г. компания планирует

открыть первый зарубежный

офис в Европе.

www.billing.ru

«Петер=Сервис»
выходит
на зарубежные рынки

Siemens русифицирует решение
для гостиничного бизнеса
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NAUMEN создала корпоратив#
ный call#центр для компании
«Новое страхование».

Zelax получил декларации со#
ответствия конвертеров интер#
фейсов К#713 и изделий се#
мейств М#2 и М#160.

Подразделение ProCurve

Networking by НР заняло вто#
рое место среди поставщиков
корпоративных сетевых реше#
ний по прибыли, числу постав#
ленных портов и решениям
Power over Ethernet.

«Вокорд Телеком» предста#
вила технологию NetScale
для построения масштабиру#
емых распределенных систем
видеонаблюдения с опти#
мальным управлением видео#
потоками и высоким качест#
вом видеоданных.

«Микротест» стал партне#
ром Cisco Systems в Рос#
сии и странах СНГ по реше#
нию TelePresence, предназ#
наченному для проведения
совещаний с эффектом
присутствия.

www.iks=media.ru 

Кбайт
фактов

Борьба за лицензии на 3G нача�

лась. Россвязь объявила условия

открытых конкурсов на получение

лицензии на оказание услуг под�

вижной радиотелефонной связи

стандарта IMT�2000/UMTS на всей

территории РФ. Три тендера – на

использование радиочастот в диа�

пазонах 1935–1950, 2010–2015 и

2125–2140 МГц; 1950–1965,

2015–2020 и 2140–2155 МГц; 1965–1980,

2020–2025 и 2155–2170 МГц – стартовали

16 января 2007 г.: начался прием заявок,

который завершится 26 февраля. 

После проверки документов Россвязью

заявки операторов будут направлены кон�

курсной комиссии, которая и определит

победителей. Для этого каждому участнику

конкурса будут начисляться баллы – за ко�

личество регионов, в которых он оказыва�

ет услуги связи; за количество имеющихся

у него лицензий в субъектах РФ; за продол�

жительность его деятельности на россий�

ском рынке. Кроме того, комиссия рас�

смотрит планы компаний по развертыва�

нию сети и запуску услуг (количество базо�

вых станций, сроки начала предоставления

услуг, динамика развертывания сети). По�

бедитель будет определяться по количеству

набранных баллов. При этом условия кон�

курса выстроены таким образом, что побе�

дивший в одном тендере автоматически те�

ряет 100 баллов и тем самым выбывает из

претендентов на победу в двух других.

Операторы «большой тройки» подтвер�

дили свое желание принять участие в тен�

дерах. Размер лицензионного сбора со�

ставляет 2,64 млн руб. ($77 тыс.), однако са�

мой большой статьей расходов станет са�

мостоятельная расчистка радиочастотно�

го спектра.

Результаты всех трех конкурсов будут

объявлены 20 апреля.

www.minsvyaz.ru

«Формула=1» для «большой тройки» стартовала

Общий сбор накануне гонок к 3G

 



Ведущая выставочная

организация РФ подвела

итоги деятельности в

2006 г. По словам предсе�

дателя совета директоров

Экспоцентра, вице�пре�

зидента Торгово�про�

мышленной палаты РФ

С.Н. Катырина, год ока�

зался непростым, но

удачным.

Всего в 2006 г. в Выс�

тавочном комплексе на

Красной Пресне было

проведено 94 выставки

общей площадью 665

тыс. м2 – на 60 тыс. м2

больше, чем в 2005 г.

Количество их участни�

ков увеличилось по

сравнению с 2005 г. на

2200 компаний и дос�

тигло 26 627. Общий

объем выполненных

работ и услуг в 2006 г.

вырос на 4,9% и соста�

вил 3,5 млрд руб. В чис�

ле выставок, порадовав�

ших ростом, – «Метал�

лообработка�2006»

(рост на 27%), «Мир

детства�2006» (26%),

«Склад, транспорт, ло�

гистика» (22%).

Удачей года стала 1�я

специализированная

выставка оптической,

лазерной и оптоэлект�

ронной аппаратуры,

комплектующих изде�

лий и компонентов

«Фотоника�2006», про�

веденная Экспоцентром

в сотрудничестве с Рос�

сийской лазерной ассо�

циацией и Оптическим

обществом им. Д.С. Рож�

дественского.

Еще одно важное дос�

тижение года – завер�

шение строительства

павильона № 8 общей

площадью 20 тыс. м2,

который свяжет между

собой пять павильонов.

Среди новинок, кото�

рые Экспоцентр под�

готовил для специалис�

тов ИТ�отрасли и теле�

коммуникаций, – выс�

тавка «E�Finance Russia.

Электронное управле�

ние финансами�2007»,

которая пройдет с 14 по

18 мая, одновременно с

выставкой «Связь�Экспо�

комм�2007».

www.expocentr.ru

Экспоцентр:
итоги 2006 г. и планы на 2007 г.

НИФ «АМД#Системс», альтернативный оператор Калу#

ги, модернизировал свою сеть, с помощью компании «Ди#

алог#Сети» установив Softswitch Essentra BAX пятого клас#

са, создав на основе протокола SIP ядро сети емкостью

1000 портов и объединив ее с имеющейся сетью H.323

посредством пограничного контроллера сессий (SBC)

Essentra EX. В результате клиентам «АДМ#Системс» стали

доступны услуги междугородной и международной связи,

а также расширенные услуги телефонии – идентификация

вызывающего абонента, управление вызовами, голосовая

почта, конференц#связь, настройка услуг через веб#ин#

терфейс и др. Корпоративные пользователи, помимо это#

го, теперь могут организовывать виртуальные частные се#

ти и группы, пользоваться виртуальной IP#УАТС, автосек#

ретарем, поддержкой шлюза доступа, возможностями

биллинга и др.

www.dialogseti.ru

Небольшие сети
становятся современными



Поэтому не удивительно, что и на российском форуме,

проведенном ассоциацией WMF в конце 2006 г., речь в ос�

новном шла о грядущем, хотя и фиксированный доступ не

остался без внимания из�за непростой ситуации с частот�

ными назначениями на территории РФ.

В состав оргкомитета мероприятия вошли признанные

эксперты в области BWA: представитель WMF в России и

странах СНГ С. Портной, председатель рабочей группы

АДЭ «Беседа» П. Кочегаров и директор Intel по развитию

беспроводных технологий в странах СНГ Д. Ларюшин.

Благодаря их стараниям участники форума получили воз�

можность ознакомиться и с новейшими методиками орга�

низации и планирования беспроводных сетей, и с особен�

ностями использования таких современных технологий,

как MIMO и SDR, и с методами обеспечения разных уров�

ней обслуживания, включая практические рекомендации

по реализации сервиса (М. Зорин, Alvarion) или по расчету

зоны обслуживания (Ю. Писарев, InfiNet Wireless).

Форум собрал свыше 200 специалистов, а основу аудито�

рии составили операторы различной «ориентации»: тради�

ционных сетей широкополосного доступа («Квантум»,

«Флекс», «Синтерра», «Энфорта», «Арт» и др.), сотовики «боль�

шой тройки» и примкнувший к

ним «Скай Линк», проводные опе�

раторы («Дальсвязь», «Комстар»,

«Ростелеком», «ТрансТелеКом» и

др.). Ударную «технологическую

силу» представляли Alcatel–Lucent

и Alvarion, Siemens–Nokia, Intel,

InfiNet, Nortel.

На трибуне – разработчики
По оценкам президента Intel в

России и СНГ С. Чейза, объем ми�

рового рынка WiMAX в 2006 г.

превысил $1 млрд. Cчитая разви�

тие WiMAX одной из основных

движущих сил технологического

прогресса, он сообщил о послед�

ней инициативе компании –

WiMAX Connection 2300, преду�

сматривающей создание многомодового устройства радио�

связи в одном чипсете. Лаптоп, оснащенный такой микро�

схемой с поддержкой технологий 802.16e�2005, Wi�Fi и

HSDPA и продемонстрированный в конце 2006 г., обеспечил

доступ в Интернет через систему мобильной связи WiMAX.

Успехи разработчиков в области F�WM, по данным ви�

це�президента WMF М. Шакури, подтверждают и деятель�

ность более 250 операторов таких сетей, развернутых в 65

странах мира, и 28 сертифицированных WMF продуктов

(все – для 3,5 ГГц). Однако не следует забывать, что серти�

фикация WMF всего лишь удос�

товеряет соответствие устрой�

ства стандарту IEEE 802.16d, но

не гарантирует его интеропера�

бельности. Такие тесты прово�

дят сами производители на ме�

роприятиях Plugtest, проводи�

мых с участием более двух де�

сятков фирм�разработчиков

оборудования.

Сегодня основное внимание

WMF сосредоточено на обору�

довании M�WM, работающем в

диапазонах частот 2,3; 2,5 ГГц

(для массового использования)

и 3,5 ГГц (для корпоративных

сетей). Сертификация мобиль�

ных устройств, по словам М. Шакури, должна начаться в

конце 2006 г., а сертифицированные продукты ожидаются

на рынке в середине 2007 г. Первыми будут выпущены си�

стемы для диапазонов 2,3 и 3,5 ГГц, а оборудование для 2,5

ГГц появится несколько позже, поскольку предусматрива�

ет использование адаптивных антенных систем.

В 2007 г. можно ожидать и появления PCMCIA�карт для

ноутбуков, но прорыв на рынке абонентских устройств,

по мнению М. Шакури, произойдет не ранее 2008–2009 гг.

Дальнейшее развитие семейства стандартов IEEE 802.16, и

главным образом M�WM, WiMAX Forum тесно связывает со

стандартами IMT�2000 (таблицу сравнительной спектраль�

ной эффективности 3G и WM демонстрировала добрая по�

ловина выступавших). Как считает главный научный со�

трудник Alvarion Н. Чайат, WiMAX должен занять принадле�

жащее ему по «технологическому праву» место в списке тех�

нологий IMT�2000, став полноправным шестым членом с

названием IP�OFDMA.

В рамках IMT давно развивается проект IMT�Advanced,

где уже фигурируют скорости доступа на уровне 1 Гбит/с

для стационарных абонентов и 100 Мбит/с для мобиль�

ных. И хотя 802.16е еще требует «тонкой сетевой рихтов�

ки», разработчики стандарта уже планируют начать рабо�

ту над проектом с условным названием 802.16m, который
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В конце 2006 г. WiMAX (как стандарт 802.16d и технология фиксированной связи – F=WM)

вступил в заключительную фазу развития: испытания завершены и началось реальное

внедрение, причем не только за рубежом, но и в России. Однако взоры производителей и

операторов уже прикованы к другой версии WiMAX – мобильной (802.16e – M=WM), обо=

рудование которой (как заверяют разработчики) поступит на рынок в 2007 г. Именно эту

технологию сегодня продвигают производители и ассоциация WiMAX Forum (WMF), имен=

но на нее нацелились крупные операторы, очарованные ее обещанными возможностями.

Ждем мобильный WiMAX

С. Чейз: «Будущее за

многомодовыми

устройствами для пол=

ной и безграничной мо=

бильности, но основы

этого будущего –

в мобильности WiMAX»

Л. Бригноль: «Техноло=

гии формирования луча

и MIMO – важный шаг

на пути в широкополос=

ное будущее»



должен обеспечить полную совместимость с оборудова�

нием 802.16e�2005.

Под «тонкой рихтовкой» Н. Чайат понимает разработку

спецификаций 802.16j, 802.16h и 802.16g. Первые предназна�

чены для создания ретрансляторов WM, способных расши�

рить зону обслуживания, вторые ориентированы на построе�

ние WM�сетей в нелицензируемых диапазонах (например, в

США это диапазон 5,8 ГГц), а третьи определяют модель рас�

пределенной сети передачи данных и методы управления.

Особое внимание разработчики уделили уже признан�

ным в мире WiMAX антенным технологиям MIMO и систе�

мам формирования луча, повышающим и качество радио�

линка, и скорость передачи. Алгоритм формирования луча,

реализованный в БС, по мнению сетевого архитектора

Л. Бригноля (Alcatel), позволяет значительно уменьшить раз�

мер антенны. А с помощью MIMO можно повысить емкость

сети и использовать для организации связи сотовую модель.

Практический итог разработкам в области WM подвел

П. Кочегаров: все усилия направлены на предоставление сер�

висов triple play, качество которых должно быть не хуже (или

даже лучше), чем в проводных сетях, а также на повышение

эффективности использования спектра и пропускной спо�

собности канала. Еще одно неоспоримое преимущество

M�WM перед 3G�сетями: изначально эта версия WiMAX раз�

рабатывалась как технология доступа к IP�сетям, которые

постепенно становятся основой всех мировых сетей.

И наконец, последние новости Intel по выпуску карт с

чипсетом Rosedale, о которых сообщил Д. Ларюшин. Пер�

вая версия чипсета (для 802.16d) уже используется в обо�

рудовании ряда производителей, например Alvarion и

InfiNet. Новый чипсет Rosedale 2 поддерживает оба под�

множества WM – и фиксированное, и мобильное. Его ла�

бораторные и производственные испытания начнутся в

2007 г., а выпуск коммерческого продукта запланирован

на конец этого же года.

Операторские success story
Отдельная секция конференции была посвящена success

story, где главными действующими лицами стали два наи�

более амбициозных оператора BWA минувшего года –

«Синтерра» и «Энфорта», чьи сети ориентированы на пре�

доставление услуг юридическим лицам. Обе компании со�

вершили по несколько полезных для себя покупок, присо�

единив традиционных операторов BWA . Но если «Синтер�

ра» пока проявляет повышенную активность в Москве и

области, а освоение регионов наметила лишь на 2007 г., то

«Энфорта» начала с глубинки с намерением довести до ци�

фры «30» свое присутствие в основных регионах страны, а

столичные владения присоединила только вместе со сли�

янием с Art Communication.

Несмотря на благостную картину «успешной деятельнос�

ти», операторы высказали и ставшие уже традиционными

для нашей страны претензии к регуляторам. Так, Ли Спарк�

ман («Энфорта») посетовал на то, что длительность разре�

шительных процедур достигает года, а выделяемых частот�

ных ресурсов в 3–10 МГц недостаточно для создания дейст�

вительно широкополосных сетей. Требования же к разра�

ботчикам (табл. 1) сформулировала О. Макарова («Синтер�

ра»). Как отмечают оба оператора, их «боевой настрой» час�

то сдерживается этими препятствиями, мешающими предо�

ставлять клиентам нужные услуги необходимого качества.

Слово регулятора
Настоящим хитом конференции, опять же по российской

традиции, стало выступление секретаря ГКРЧ А. Стадинчука.

Он не только ознакомил присутствующих с последними ре�

шениями регулятора в области распределения спектра и

правилами получения разрешений для развертывания фик�

сированных сетей BWA, но и наконец�то назвал реальные

(соответствующие наличествующему на рынке оборудова�

нию) полосы частот (табл. 2). Что же касается мобильности,

то А. Стадинчук озвучил официальную точку зрения: «когда

появится оборудование, тогда и будем рассматривать проце�

дуры назначений и правила», а пока «места под солнцем» для

него в Таблице распределения не нашлось.

Вселяет оптимизм общемировая тенденция регулято�

ров, которую отметил в своем выступлении Д. Роман

(Intel): «волна пересмотра присвоений для новых техно�

логий нарастает», а также планы организации в РФ опыт�

ной зоны M�WM по инициативе Samsung.

Открытая часть Таблицы распределения полос частот

между радиослужбами РФ, как пообещал А. Стадинчук, бу�

дет опубликована на сайте Мининформсвязи России.

Галина БОЛЬШОВА
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Рост закончился, но только не для цен
По данным «Евросети», в 2005 г. в России было продано

33,5 млн трубок, а в 2006 г. – только 29 млн. У аналитиков из

компаний Mobile Research Group (MRG) и IDC цифры не�

много другие, но тенденции прослеживаются те же: бур�

ный рост рынка прекратился в 2005 г., а в 2006 г. начался

спад. По мнению IDC, этот спад будет продолжаться весь

2007 г. и лишь в 2008 г. начнется рост, связанный с появле�

нием сетей 3G. Причем рост этот будет

очень медленным, так как в России доля

пользователей, готовых работать в 3G, ма�

ла, а телефоны слишком дороги. На Западе

3G�телефоны субсидируются мобильны�

ми операторами, поскольку их цена (по�

рядка $400) высока даже для тамошней

публики, а деньги операторы зарабатыва�

ют на услугах. 

Однако, несмотря на штучное паде�

ние, в денежном выражении объем

рынка по сравнению с 2005 г. практиче�

ски не изменился (около $5,5 млрд) из�

за повышения средней цены продавае�

мых в России телефонов. Кроме увели�

чившихся таможенных сборов, в рост

цены покупки внесла вклад практика продажи товаров в

кредит. Например, в салонах «Евросети» в 2006 г. сред�

няя цена телефона, купленного в кредит, составляла

$263, а телефона, купленного за наличные, – $170. Рынок

продаж телефонов в кредит растет с каждым годом. По

данным той же «Евросети», в 2005 г. в кредит было про�

дано 5 млн телефонов (или 15% их общего количества),

а в 2006 г. – уже 5,25 млн (18,4%), а доля выручки от про�

даж телефонов в кредит выросла с 20 до 25%.

Влияет на среднюю цену продаваемых телефонов и то,

что большая часть трубок (от 73% (по данным «Евросети»)

до 85% (MRG и «Связной»)) сейчас продается без контрак�

тов, т.е. для замены уже имеющихся телефонов, а второй и

третий телефон – это, как правило, модель далеко не на�

чального уровня.

Стагнация или зрелость рынка?
Ведущий аналитик компании MRG Э. Мурта�

зин назвал нынешнее состояние розничного

рынка мобильных телефонов стагнацией, но

ритейлеры называют его зрелостью. В прин�

ципе, признаки зрелости налицо: уже упомяну�

тое прекращение роста рынка, снижение тем�

пов открытия новых торговых точек и сокра�

щение числа игроков на рынке. Если в январе

2006 г. на долю пяти крупнейших ритейлеров

России приходилось 55% рынка, то в декабре

2006 г. эта доля составляла уже 81% (данные

«Евросети»). По подсчетам MRG, бесспорным

лидером сейчас является «Евросеть» (38% рын�

ка), на втором месте идет «Связной» (15%), на третьем –

«Цифроград» (10%). Четвертое–пятое места в разных

рейтингах занимают три компании – Dixis, «Беталинк»

и Divizion. По прогнозам MRG, в 2007 г. ведущая тройка

останется той же, только «Евросеть» увеличит свою до�

лю до 50%, а второй и третий призеры останутся при
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В 2006 г. впервые с момента появления сотовой связи в России мобильных телефонов было про=

дано в розницу меньше, чем в предыдущем году. Такие данные были оглашены на конференции

«Дистрибуция и розничные продажи мобильного цифрового оборудования» (Mobile Distribution

and Retail), проведенной в декабре 2006 г. компаниями «Евросеть» и infor=media Russia.

Мобильный ритейл в России дозрел

Э. Муртазин:

«Розница для операто=

ров убыточна, что бы

нам ни говорили»



своих нынешних процентах. Остальные же игроки из

первой десятки барьер в 10% преодолеть не смогут,

причем доли тех, кто займет места дальше пятого, будут

уже незаметны на рынке.

Потенциал непрофильных игроков
Однако, несмотря на перспективы оказаться на третьих

ролях, на рынок розничных продаж мобильных телефо�

нов стремятся выйти операторы сотовой связи. На этом

поприще в той или иной степени уже отметилась вся

«большая тройка». Правда, руководство МТС признало,

что собственная розничная сеть сейчас убыточна и когда

она выйдет на окупаемость, пока неизвестно. По�видимо�

му, чтобы исправить ситуацию, в начале 2007 г. МТС со�

здала дочернюю компанию «ТС�Ритейл», основными за�

дачами которой будут создание единой розничной сети

(где будут продаваться продукты и услуги не только МТС,

но других компаний группы «Система Телеком») и под�

держание высокого качества обслуживания клиентов сво�

ей родительницы. Результаты уже проделанной в МТС ра�

боты оказались следующими: в течение 2006 г. выручка от

продажи абонентского оборудования увеличилась с $45

млн до почти $65 млн, доля подключений через салоны�

магазины возросла с 9,5 до 13,4%, а число самих салонов

увеличилось с 403 до 490. Однако и среднее время ожида�

ния клиента в очереди тоже увеличилось и, по данным

МТС, составляет сейчас 4,9 мин. В Москве эта средняя нор�

ма явно не выдерживается: эксперимент на себе показал,

что далеко не в пиковое время (будний день, около 11 ч

утра) ждать пришлось 18 мин. Но с очередями МТС обе�

щает бороться путем открытия новых салонов.

В общем, пока операторы не могут составить сколько�

нибудь заметной конкуренции ведущим ритейлерам, но

ситуация может измениться, если операторы начнут на�

конец, как их зарубежные коллеги, субсидировать покуп�

ку телефонов (особенно, когда дело дойдет до массового

разворачивания сетей 3G). Некие предпосылки этого уже

есть. Так, в декабре 2006 г. «ВымпелКом», «Связной» и

Samsung провели рекламную акцию, участники которой,

выполнив определенные условия, смогут через год вер�

нуть стоимость купленного телефона (правда, не налич�

ными, а в виде сертификата на будущие покупки). Конеч�

но, это не субсидирование телефона в традиционном его

понимании, но других вариантов пока нет.

Более опасными конкурентами мобильным ритей�

лерам могут стать сети магазинов бытовой и компью�

терной техники, которые начали активно торговать

мобильными телефонами («Эльдорадо» уже имеет

2–3% этого рынка).

Сервисный кошмар
Серьезно портит «зрелый» рынок мобильных телефо�

нов отсутствие развитой сервисной сети. Производите�

ли телефонов ограничиваются открытием в России од�

ного�двух авторизованных сервисных центров, где сро�

ки исполнения работ большие, а качество оставляет же�

лать лучшего. Причем даже производители, имеющие

российские склады, не проводят первичного контроля

качества товара, который поставляется дистрибьютору,

а количество возвратов неисправных телефонов уже

стало угрожающим. По словам С. Румянцева, коммерче�

ского директора ГК «Связной», почти половина непола�

док выявляется во время предпродажной подготовки

или в первые две недели после покупки. По мнению

Э. Муртазина, если в 2007 г. сервис не появится, то у ри�

тейлеров начнутся проблемы с покупателями, поэтому

дистрибьюторы должны надавить на производителей и

заставить их обеспечить должное качество сервиса.

На кого равняться?
Еще одна проблема розничного рынка телефонов – это

качество обслуживания покупателей в салонах связи. У веду�

щих ритейлеров количество салонов исчисляется сотнями

и тысячами, находятся они на самых бойких местах и ассор�

тимент в них довольно богатый. Вроде бы клиенты должны

быть довольны, но… практически у всех ведущих ритейлеров

уровень подготовки продавцов снижается, хотя все понима�

ют, что рентабельность каждого магазина сильно зависит от

способности продавцов вежливо ответить на вопросы и до�

ходчиво объяснить покупателю, как обращаться с тем или

иным оборудованием. Однако, как оказалось, идеал в России

все же существует. Представители всех присутствовавших на

конференции ритейлеров дружно позавидовали уровню

квалификации продавцов магазинов мобильной электро�

ники ИОН. Но ИОНов в Москве и области всего 50. Вот еще

одно подтверждение закона диалектики о переходе количе�

ственных изменений в качественные.

Евгения ВОЛЫНКИНА
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Выставочная картинка изменилась: одни

участники ушли, другие пришли, третьи –

поменяли имидж... Сместились и акценты

проводимой в рамках форума конферен�

ции OSS/BSS Telecom Forum: если в про�

шлом году все больше рассматривались от�

дельные OSS�решения (Fault Management,

Inventory, Provisioning и др.), то на сей раз

фокус пришелся на методологии, концеп�

ции, общие подходы к построению едино�

го решения.

Внешняя миграция.
Штрихи к портрету

Площадка выставки преобразилась: отсут�

ствие привычно�пафосного стенда CBOSS,

шесть лет подряд встречавшего посетителей

красавицами в фиолетовых бикини и эст�

радными номерами, автоматически изъяло

элемент шоу. Деловое мероприятие стало

соответствовать своему определению. Мож�

но лишь сожалеть, что STROM Telecom, за�

нявший биллинговую нишу в МТС вместо

«отставника» CBOSS, не занял ее в экспози�

ции выставки. Однако ряды участников выс�

тавки покинула и целая группа других быв�

ших ее экспонентов – Bercut, «Петер�Сер�

вис», «Амфител», «Инфосфера», вошедшая

впоследствии в ГК «Старт», InterSystems...

Впервые появилась экспозиция НР с реше�

ниями по максимизации доходности опера�

тора связи; выросла целая «IPTV�грибница»

(впрочем, эта часть экспозиции скорее была

ориентирована на участников впервые орга�

низованной «Экспосистемс» и проходившей

в те же дни в соседнем зале конференции

IPTV Forum Russia/CIS)...

В общем, как заметил один из участников

форума, минувший год изобиловал слияния�

ми, поглощениями, трансформациями компа�

ний, и «независимых разработчиков систем

биллинга и OSS/BSS осталось совсем немного».

Другой добавил, что иных на российском рын�

ке уж нет, а те – далече. А третий резюмировал:

остаются лучшие – те, кто способен подстро�

иться под сегодняшние задачи операторов. То

есть совершить внутреннюю миграцию.

Биллинг: миграция приоритетов
Изменился и сам подход к роли биллинго�

вых систем в операторских компаниях. Связа�

но это, очевидно, со сменой операторских при�

оритетов. Если до недавнего времени деятель�

ность оператора акцентировалась на расшире�

нии абонентской базы, то сейчас фокус смес�

тился на удержание клиентов. Этой теме была

посвящена панельная дискуссия «Модерниза�

ция биллинговых систем – вызов времени».

В сущности, биллинг, как заметил М. Набока

(«Волгоград�GSM»), – это «промежуточный

слой» между техникой и бизнесом. В условиях,

когда операторы переориентируются с пред�

ложения услуг клиентам на удовлетворение их

потребностей, соответствующее смещение

акцентов ожидается и от биллинговой систе�

мы. Теперь она должна выполнять не только

расчетные функции, но также маркетинговые

и даже управленческие. В этой связи перед

операторами ребром встал вопрос мо�

дернизации биллинговых систем. За�

дача усложняется тем, что по большому

счету качество услуг обеспечивается

даже не столько правильностью рабо�

ты биллинговой системы (которая

должна работать соответственно заяв�

ленным требованиям), сколько качест�

вом работы людей, которые эту систе�

му обслуживают и создают новые сер�

висы. «К сожалению, вендоры делают

акцент на техническую составляющую

биллинговой системы, – говорит М.

Набока. – В то же время, пытаясь удов�

летворить разнообразные требования

клиентов, за год наша компания вносит

порядка 3–5 тыс. (!) изменений в бил�

линговую систему. А это означает по�
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Седьмой международный форум BILLING. IT Telecom'2006 (Москва, декабрь 2006 г.) про=

иллюстрировал: биллинг и его OSS/BSS=окружение пребывают сегодня в состоянии ак=

тивной миграции – как внешней, так и внутренней.

Биллинг и OSS/BSS: миграционная карта

Притом что сегодня, как

показал форум, в выборе

(да и в предложении) бил#

линговых и ОSS/BSS#сис#

тем доминирует концепту#

альный подход, для кон#

кретных решений нашлось

место и в экспозиции вы#

ставки, и в программе кон#

ференции. Так, в порядке

case study были представ#

лены решения «Комкора»

по внедрению системы

Inventor, СМАРТС – по вне#

дрению и использованию

на сети SS7 и GPRS#мони#

торинга, «СМАРТС Астра#

хань GSM» – по организа#

ции интеллектуальных ус#

луг на базе EastWind IN#

Platform.

На стенде IBS был про#

демонстрирован действу#

ющий образец системы

обнаружения мошенниче#

ства и анализа потерь до#

ходов, оповещающей обо

всех случаях потерь – от

сбоев в работе коммутаци#

онного оборудования до

намеренных искажений

информации или несанк#

ционированного использо#

вания сетевых ресурсов.

Компания «Инотех» посвя#

тила свою презентацию

преимуществам много#

функциональной ACP

Platex, T#Soft – возможнос#

тям системы сбора пере#

дачи и предбиллинга дан#

ных, Siemens Business

Services – особенностям

внедрения западноевро#

пейских OSS#решений

(Inventory, Provisioning) в

российских операторских

компаниях.

OSS/BSS=
конкретика
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СPriceWaterhouseCoopers представил свою методологию

внедрения функции гарантированной доходности как части

управления рисками для телекоммуникационных компаний



вышенную нагрузку именно на персонал. Хотелось бы обра�

тить внимание вендоров: в биллинговой системе необходимо

преодолеть сложности, с которыми мы сталкиваемся на своем

пути к клиенту».

Оператор даже предлагает общие подходы к модернизации

биллинговых систем. Во�первых, необходим некий типовой ин�

струментарий, позволяющий агрегировать изменения в биллин�

говой системе, связанные, как правило, с необходимостью про�

ведения той или иной маркетинговой акции. Во�вторых, в функ�

ционале биллинговых систем следует использовать методы ана�

лиза данных (например, как это предлагает компания Comverse,

представившая концепцию индивидуального маркетинга в ре�

альном времени). Это позволит оператору получать информа�

цию о потребностях абонента, об особенностях его поведения

не за отчетный период, а уже в следующий момент после того,

как абонент воспользовался услугой. И принимать соответству�

ющее решение о предложении ему тех или иных услуг.

Итак, модернизация биллинга – неизбежность. Как заметила

И. Лебедева («ТехноСерв А/С»), большинство компаний уже в

процессе внедрения биллинговой системы начинают плани�

ровать дальнейшие шаги по ее модернизации. В то же время

эта неизбежность имеет драматическую сторону.

Даже если на рынке появились более совершенные системы,

оператор будет всеми силами стараться сохранить «на плаву»

свой старый биллинг, модернизируя его (самостоятельно или

с помощью вендора) до бесконечности, – ведь, как известно,

замена биллинговой системы у действующего оператора срав�

нивается с заменой двигателя летящего самолета. В результате

система может полностью измениться, но изменения кода не�

редко ведут к усложнению и удорожанию эксплуатации бил�

линговой системы. И в конце концов оказывается, что опера�

тору выгоднее поставить новую систему.

Выход из тупикового варианта модернизации, по мнению

Л. Дича («Петер�Сервис»), – во взаимодействии оператора и

поставщика. А более конкретно – это способность организа�

ционной структуры поставщика вовремя реагировать на из�

менения бизнес�модели в отрасли. «Смотрите на перемены

широко открытыми глазами, – призвал коллег�вендоров

Л. Дич. – А перемены происходят буквально у нас на глазах:

еще вчера вовсю шли «ценовые войны», а сегодня уже идет

борьба за удержание клиента. И если вендор способен менять�

ся вместе с бизнесом отрасли, то система останется. Хотя, воз�

можно, и будет модернизирована до неузнаваемости...».

OSS/BSS: миграция смыслов
Новые сетевые технологии принесли на операторские сети

мультисервисность. А вот OSS�системы, которые разрабаты�

вались силами самих операторов, за переменами на сетях не

поспевают. Сегодня, по мнению участников дискуссии, на�

блюдается важный смысловой переход при выборе операто�

ром OSS�решений.

Если еще пять лет назад операторы выбирали продукты по

функциональным возможностям, то сейчас их интересуют

интегрированные OSS�решения, которые могут быть успешны

только в том случае, если и заказчик, и поставщик имеют опре�

деленное видение их архитектуры, построения, внедрения.

«На уровне сервисов сегодня существует очень много отдель�

ных систем, предназначенных для управления этими сервиса�

ми, – отметил М. Амелюшкин (NetCracker Technology). – Но

«лоскутное одеяло» приводит к большим проблемам интегра�

ции этих отдельных систем, и наступил момент, когда для

управления услугами требуется единая среда». Как образно вы�

разился один из участников конференции, «система OSS/BSS –

это сороконожка, у которой не должны хромать 10 или 20

ног». Наступило время промышленных систем, которые (что

особенно важно) следует внедрять системно – с применением

эффективных моделей, концепций. Такие проекты рассчита�

ны не на полгода или год, и долгосрочные партнерские отно�

шения между заказчиком и поставщиком становятся необхо�

димым условием их успешной реализации. Как следствие, за�

казчики становятся более требовательными в выборе вендора.

И хотя реально большинство существующих на рынке OSS�си�

стем пока ориентировано на поддержку сети (а не бизнеса)

операторов, именно из лагеря вендоров были провозглашены

ценности сервис�ориентированной архитектуры.

Лилия ПАВЛОВА
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Alcatel и Lucent Technologies

с 1 декабря 2006 г. выступают единым фронтом



Многоликий CDMA=450
По данным IA450, к концу 2006 г. в ми�

ре действовало 38 коммерческих сетей

CDMA�450, еще 26 находилось в разных

стадиях готовности к запуску, в семи

странах проводятся исследования спект�

ра. В общей сложности имеют сети

CDMA�450 или рассматривают возмож�

ность лицензирования около 75 стран.

Модели использования сетей CDMA�450

в разных странах очень разнообразны –

эти сети работают и как системы сото�

вой связи, и как системы абонентского

радиодоступа (WLL), используются и для

передачи голоса, и для передачи данных.

В России тоже идет примерка различ�

ных сценариев бизнеса. Оператор

«Скай Линк» все больше делает акцент

на высокоскоростной передаче данных

и дополнительных услугах на ее основе.

В Томской области «Сибирьтелеком»

использует CDMA�450 для реализации

федеральной программы телефониза�

ции села, его сеть покрывает все рай�

центры Томской области, 40% абонен�

тов оператора – стационарные. 

Юноша, обдумывающий житье
Крупнейшим российским CDMA450�

оператором остается «Скай Линк», обслу�

живающий более 400 тыс. абонентов. Запу�

стив в коммерческую эксплуатацию сети в

25 регионах, он находится в процессе ак�

тивного поиска новой стратегии развития.

Один из его векторов перемен обус�

ловлен тем, что «Скай Линк» входит в

группу компаний «Система Телеком» и

часть конвергентных проектов, кото�

рые реализуют входящие в нее компа�

нии, непосредственно касаются его.

Первый из них – выпуск PC�карты «Скай

Линк»/МТС, ориентированной на кор�

поративных и высокодоходных або�

нентов GSM�оператора и позволяющей

им воспользоваться услугами высоко�

скоростной передачи данных в режиме

1x EV�DO. Другой проект – «Пластико�

вый роуминг» – на первом этапе предо�

ставит абонентам «Скай Линка» возмож�

ность пользоваться с помощью двухмо�

дового СDMA�450/GSM�терминала

U�520 услугами международного роу�

минга, а на втором – обеспечит абонен�

там МТС автоматический доступ в сеть

«Скай Линка» для высокоскоростной пе�

редачи данных. И наконец, третий кон�

вергентный проект предусматривает со�

здание универсального центра сообще�

ний для абонентов всех компаний «Сис�

темы Телеком» на платформе Sky Point. 

[ с о б ы т и я ] н о в о с т и  
ф

е
в

р
а

л
ь

 
2

0
0

7
,

 И
К

С

2 3

Бизнес CDMA=450 незаметно для многих вырос, окреп и переживает проблемы переход=

ного возраста, констатировал III Международный CDMA=450 конгресс. Как для подростка

переходный возраст – пора самоопределения, так и для сотового бизнеса – время выраба=

тывать долгосрочную стратегию развития.

CDMA=450: равнение на дополнительные услуги



Помимо этого «Скай Линк» разраба�

тывает новую бизнес�философию и са�

мостоятельно. А. Нестеров, генераль�

ный директор «Скай Линка», новую мо�

дель бизнеса представил в виде айсбер�

га, в большей подводной части которо�

го – партнеры, готовые доносить серви�

сы «Скай Линка» до своих клиентов, а в

надводной – «центр прибыли», т.е. рабо�

та с конечными пользователями на

B2C�рынке. Именно в кооперации с

партнерами из числа ведущих игроков

смежных рынков – операторами фик�

сированной связи, интернет� и сервис�

провайдерами, «Скай Линк» будет стре�

миться реализовывать преимущества

технологии CDMA при продвижении

совместных конвергентных решений

на субрынках.

Взаимовыгодный роуминг
Один из очевидных и важных «цент�

ров прибыли» – международный роу�

минг. Г. ван Дитцхьюйзен, менеджер по

международному маркетингу

Vodafone Netherlands, указал на

возможности для CDMA�операто�

ра получать дополнительный до�

ход, предоставляя высокоскоро�

стной мобильный Интернет роу�

минговым абонентам крупных за�

рубежных операторов. По оцен�

кам Vodafone, с 2003 г. предостав�

ляющего доступ к GSM�роумингу

для операторов сетей CDMA, в

2007 г. объем спроса на услуги вы�

сокоскоростного доступа в Ин�

тернет среди роуминговых або�

нентов крупных зарубежных опе�

раторов составит около $5 млн.

Такое сотрудничество выгодно как для

GSM�оператора, абонентам которого

возможность иметь высокоскоростной

доступ в Интернет  за пределами домаш�

ней сети становится все более важной,

так и для оператора сети CDMA, которому

оно позволяет предлагать своим бизнес�

клиентам роуминг в любой точке мира.

В этой связи появление в 2007 г. двух�

стандартного терминала Ubiquam U�520

открывает широкие перспективы для

развития отношений CDMA450�операто�

ров с международными партнерами. 

Гвоздь программы –
дополнительные услуги

Более высокая, чем в сетях

GSM/GPRS/EDGE, экономическая эф�

фективность передачи данных в сети

CDMA2000 побуждает CDMA�450 опера�

торов концентрироваться на неголосо�

вых услугах.

Так, «Скай Линк» объявил о своем на�

мерении поднять в течение двух лет до�

лю доходов от дополнительных услуг до

28%. Путь к достижению этой цели про�

легает через расширение спектра до�

полнительных услуг и пересмотр прин�

ципов взаимодействия с контент�про�

вайдерами. Поэтому оператор перехо�

дит к «открытой системе», позволяющей

любому поставщику услуг избежать

«цензуры» со стороны оператора и на�

прямую предлагать свои сервисы его

абонентам. Ожидается, что такая идео�

логия, реализованная путем подключе�

ния контент�провайдеров через IN�

платформу, позволит запускать новые

сервисы, используя стандартный набор

процедур и инструментов. А это будет

способствовать сокращению времени и

ресурсов на подключение и, как следст�

вие, повышать маржинальность услуг.

Заранее же заключенное соглашение об

уровне качества обслуживания (SLA)

приведет к росту удовлетворенности

клиента и повышению уровня потреб�

ления им сервисов.

В 2006 г. абоненты «Скай Линка»

Москвы и Санкт�Петербурга получили

возможность пользоваться дополни�

тельными услугами на базе высокоско�

ростной передачи данных Sky Turbo

(технология CDMA2000 1x EV�DO). О

сущности некоторых, уже завоевавших

популярность сервисов и специфике их

продвижения участникам конгресса

рассказал Д. Малаканчиков, директор по

маркетингу и развитию «Скай Линк

СПб» (ЗАО «Дельта Телеком»).

Например, установив на терминал

U�300 разработанный компанией All

Systems видеоплеер, питерские абоненты

могут пользоваться услугой видеонаблю�

дения. Веб�камеры, размещенные на рас�

положенных вблизи города горнолыж�

ных курортах, дают им возможность уви�

деть состояние трассы, очередь у подъем�

ника и т.д. Другое применение сервиса

позволяет родителям, чьи дети посещают

коммерческие детские сады, наблюдать за

ними в режиме реального времени. Кор�

поративные клиенты – владельцы ресто�

ранов и баров все чаще обращаются к

оператору с просьбой установить веб�ка�

меры в их заведениях, чтобы они могли

следить за работой персонала.

О наболевшем
Однако для того, чтобы потреблять

высокотехнологичные дополнительные

услуги, абонентам нужны терминалы. А

для этого операторы CDMA�450 должны

вести диалог с производителями. Консо�

лидирующую роль в этом диалоге играет

действующая в рамках IA450 рабочая

группа по терминальному оборудова�

нию (Terminal Work Group). Ее руководи�

тель Т. Рэдфорд видит свою задачу в том,

чтобы убедить операторов следовать

разработанным спецификациям и тем

самым экономить на масштабах произ�

водства, управлять ценами.

По ее словам, линейка терминалов

CDMA�450 постоянно расширяется, хо�

тя в 2007 г. еще будет ощущаться недо�

статок EV�DO�терминалов. Вместе с тем

Т. Рэдфорд ожидает снижения цен на

фиксированные аппараты, очень вос�

требованные на развивающихся рын�

ках (в том числе и в российских регио�

нах. – Авт.), и появления новых моде�

мов для передачи данных.

С некоторыми из новинок участники

конгресса могли познакомиться на вы�

ставке: компании AnyData, Zakang,

Woonzhung Platinum демонстрировали

телефоны среднего и верхнего ценово�

го сегмента, интегрированные с КПК ап�

параты и модемы с поддержкой техно�

логии EV�DO.

«Скай Линк» рассчитывает предста�

вить своим абонентам двухмодовый

CDMA�450/GSM терминал Ubiquam U�

520 уже в феврале. Приблизительно в эти

же сроки появятся новые модемы произ�

водства AnyData. Думают в «Скай Линке» и

об устройствах с поддержкой EV�DO

Rev. A . Услуги с поддержкой этой техно�

логии А. Нестеров обещал продемонст�

рировать уже в I полугодии 2007 г.

Александра КРЫЛОВА
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Обдумывая житье



Прогноз погоды: ветер западный, умеренный
Нельзя сказать, что в части реализации FMC у России

большое временно’е отставание. Так, British Telecom запус�

тил в коммерческую эксплуатацию конвергентные услуги

BT Fusion в октябре 2005 г. Решение на базе UMA обеспечи�

вает переключение из сети Wi�Fi в GSM и обратно без раз�

рыва соединения. По аналогичной схеме пошел и Orange.

Что сделал оператор и что получил? BT организовал кон�

вергированный терминал Bluetooth/GSM с единым теле�

фонным номером, создал портал услуг с добавленной сто�

имостью, снизил цены на базовую услугу телефонной свя�

зи до уровня 15–25% от цен других операторов (на 20% де�

шевле Skype) и на пропуск трафика до уровня 45–55% от

аналогичных тарифов других операторов.

В числе достижений называется и создание успешной

конкуренции сотовым операторам. В частности, фиксиро�

ванный оператор начал активно продавать «законные» ус�

луги сотовиков – рингтоны, логотипы, гороскопы и т.п. Бо�

лее того, дома абонент перестал говорить по мобильному

телефону и вернулся к проводному. Для сотовых операто�

ров возникла реальная угроза потери доходов. По данным

Forrester Research, ARPU сотовых операторов для абонен�

тов, перешедших на Wi�Fi�телефонию, сократится вдвое. А

в дальнейшем, по прогнозам экспертов, их доходы будут

уменьшаться на $240 млн с каждого миллиона потерянных

пользователей.

Естественно, такое положение дел не устраивает сотовых

операторов, и некоторые из них (О2 и Vodafone в Велико�

британии, Sonofon в Дании, T�Mobile в Германии и др.) уже

предприняли защитные меры: если абонент находится дома

или рядом с ним, цена на услуги сотовой связи для него стре�

мительно падает. По данным ЦНИИС, темпы роста подпис�

чиков на такую услугу на порядок превышают темпы роста

абонентской базы FMC: если за год у BT Fusion количество

абонентов достигло 100 тыс., то у Sonofon – около 1 млн.

Главные сомнения сотовых операторов: нужна ли им та�

кая конвергенция услуг? Нет уверенности и у абонентов:

большинство из них (90,5%) сдерживает необходимость

покупать двухрежимный терминал.

FMC со столичной пропиской
На российском рынке представлено несколько FMC�

проектов «большой тройки» и фиксированных операто�

ров. Наиболее активен «МегаФон», выступающий в парт�

нерстве с целым рядом разновеликих операторов провод�

ной связи – «Гарс Телеком», «Центральный телеграф», «Ма�

трикс», «Кантриком». У «ВымпелКома» партнеры «Эквант» и

[ с о б ы т и я ] н о в о с т и  
ф

е
в

р
а

л
ь

 
2

0
0

7
,

 И
К

С

2 5

Казалось бы, фиксированно=мобильная конвергенция неизбежна. В России, по данным
ЦНИИС, к апрелю 2006 г. насчитывалось 27 тыс. пользователей FMC=услуг. Конечно, это
не десятки миллионов фиксированных абонентов и не миллионы мобильных, но начало
есть... Впрочем, как показала конференция Fixed Mobile Convergence (ноябрь 2006 г.,
Москва), это начало не обещает в ближайшем будущем больших «С»=потрясений – слиш=
ком много сдерживающих факторов со стороны самих операторов, как «F», так и «М».

FMC в кругу сомнений

– на Западе: определение местонахождения абонен#

та, мессаджер, контроль присутствия абонента, опреде#

литель номера, единая система оплаты услуг, персо#

нальная адресная книга, конференция, доступ к видео,

сетевые игры. Услуги востребованы прежде всего в

квартирном секторе;

– в России: доступ к VPN, единая система оплаты ус#

луг, закрытый сокращенный план нумерации, единый

номер, доступ к услугам связи при помощи универсаль#

ных телефонных аппаратов, контроль присутствия и оп#

ределение местонахождения абонента. Практически все

FMC#проекты ориентированы на корпоративного клиен#

та, на предприятия среднего и малого бизнеса.

По данным МТТ, Fixed Mobile Convergence 2006

Наиболее распространенные
FMC=сервисы



«Голден Телеком», у «Скай Линк» – «Комстар�ОТС», у МТС –

МГТС. По количеству проектов мы никак не отстаем от за�

рубежных операторов. Масштаб другой. И у них�то абонен�

тов не густо, а у нас на всё про всё – 27 тыс.

Главный недостаток российских проектов, по мнению

А. Лежепекова (МТТ), их географическая

привязка: все они «прописаны» в основ�

ном в Москве и Санкт�Петербурге. К сло�

ву, сам МТТ оказался в интересном с точ�

ки зрения FMC положении. Созданный в

1994 г. как транзитный оператор для се�

тей подвижной связи, в 2006 г. МТТ вы�

шел и на рынок междугородной и между�

народной телефонной связи. Сегодня

потребители его услуг не только опера�

торы и контент�провайдеры, но и конеч�

ные абоненты. В этом сегменте МТТ и на�

мерен реализовать свой FMC�потенциал:

внедряемая услуга «Универсальный но�

мер» объединит рабочий, домашний и

мобильный телефонные номера абонен�

та. Причем реализована она будет на

всей территории РФ с использованием

нумерации ИСС и нумерации операто�

ров местной и зоновой связи. В 2007 г. МТТ продолжит раз�

работку и внедрение конвергентных сервисов: многопро�

токольный мобильный доступ, мессаджер, контроль при�

сутствия абонента, доступ к VPN, единую систему оплаты

услуг и т.д. Возможно, именно эти планы МТТ выведут рос�

сийские FMC�услуги на всероссийский масштаб.

После дежавю
Один из активных участников прошлой FMC�конферен�

ции (см. «ИКС» № 2'2006, с. 6–7) гендиректор «Гарс Телекома»

П. Гореньков заметил в этот раз, что его «не покидает ощуще�

ние дежавю»: за год на российском «пятачке» FMC практичес�

ки ничего не изменилось. Не согласимся и свидетельствуем:

состоялся предметный анализ причин нынешней стагнации

зарождающегося рынка FMC. А правильно поставленный ди�

агноз, как известно, половина успеха лечения.

Итак, что сдерживает развитие FMC в России? По мне�

нию МТТ, это слабая осведомленность потенциальных

пользователей о перспективных услугах, отсутствие ком�

плексных исследований отечественного рынка конвер�

гентных услуг, неурегулированность законодательной ба�

зы. Общее мнение – незаинтересованность проводных

операторов в активизации действий. Даже П. Гореньков,

год назад считавший, что конвергентные услуги помогут

фиксированному оператору повысить ARPU с $50 до $200,

согласился: никто всерьез не рассматривает FMC как ис�

точник доходов. Это – средство удержания клиентов, повы�

шения их лояльности. Такие «тонкие материи» для россий�

ских проводных операторов пока что неактуальны: они

еще не пережили шока, как их западные коллеги, когда або�

ненты последних стали отказываться от телефонных но�

меров. У нас же позиция проводных операторов неизмен�

на: капзатраты должны покрываться доходами.

Что касается сегодняшних примеров организации FMC,

то, по словам П. Горенькова, они имеют «до�

статочно полный набор недостатков, кото�

рый делает пользование этими продуктами

вычурно�неудобным: два счета, два кон�

тракта, непонятные агентские схемы; нако�

нец, эти два оператора по�прежнему пози�

ционируют себя как конкуренты, что бес�

смысленно». Это было сказано в связи с тем,

что сотовые операторы, предлагая FMC,

продвигают в первую очередь собственные

корпоративные тарифы – более низкие,

чем на конвергентную услугу.

Возвращаясь к теме неприбыльности FMC,

глава «Гарс Телекома» считает, что вопрос не

закрыт: «Мы утверждаем, что за услугу кон�

вергенции клиент готов платить. Но чтобы

продукт развивался, мобильные и фиксиро�

ванные операторы должны договориться,

кто будет «рулить». Можно не только остано�

вить колоссальную эрозию тарифов, которая сейчас проис�

ходит, но и сделать этот продукт прибыльным. А конкурен�

ция между операторами убивает FMC, вымывает из него

деньги. Если тарифы не поднимутся, то ни сотовые опера�

торы, ни фиксированные инвестировать в FMC не будут».

Чтобы сотрудничество в рамках проекта FMC принесло ус�

пех, необходимо четко распределить роли и зоны ответст�

венности операторов. По мнению «Гарс Телекома», фиксиро�

ванный оператор должен выступать в качестве единого кон�

трагента для корпоративного клиента по SLA, предоставлять

коммутационную емкость, каналы связи, биллинг, Help Desk,

сервис�менеджмент. В зоне ответственности сотового опера�

тора – мобильная емкость, беспроводная сеть, SIM�карты.

Вопрос «кто доминирует в FMC?» – весьма дискуссион�

ный. Можно согласиться, что для кор�

поративного клиента FMC (а таковой

в России пока преобладает) «главным»

выступает оператор фиксированной

связи. Для частного абонента – скорее

сотовый. В конце концов, сегодня все

компании «большой тройки» имеют лицензии на предо�

ставление услуг фиксированной связи и при необходимос�

ти, как заметил Е. Пикерсгиль («Соник Дуо»), могут стать еще

и проводными операторами. И подчеркнул: «Важно не вы�

яснять, кто главнее, а понять, кто выиграет от конвергенции

больше – мобильные операторы или фиксированные, для

кого услуга будет более привлекательна». Этот вопрос ос�

тался открытым. Как и новый, поставленный директором

научного центра «Гармонизация услуг связи» ЦНИИС С. Жу�

равлевым: так ли безальтернативна FMC, если уже существу�

ют технологии, обеспечивающие аналогичные услуги и не

требующие сотрудничества конкурентов?

А вдруг окажется, что добрая «F» и «M» конкуренция луч�

ше худой «F» и «M» конвергенции?..

Лилия ПАВЛОВА
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Средний бюджет FMC#проекта для корпоративного клиента –

около $100 тыс. в месяц: каналы связи – $50 тыс., VPN и поддержка

– $30 тыс., трафик offnet – $20 тыс., мобильный трафик – $10 тыс.

По данным «Гарс Телекома»

П. Гореньков: «Принципиально

важно, чтобы услуга FMC

предлагалась от лица фиксиро=

ванного оператора связи»
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«Южная телекоммуникационная компания», выиграв�

шая конкурсы на предоставление универсальной услуги

связи во всех десяти субъектах ЮФО, решила использо�

вать при построении таксофонных сетей универсально�

го обслуживания стационарные терминалы спутниковой

связи системы Globalstar. В конце 2006 г. она заключила

контракт с ЗАО «ГлобалТел» на поставку более 2 тыс. та�

ких терминалов, которые будут установлены в Астрахан�

ском и Ростовском филиалах ЮТК. Поставку оборудова�

ния планируется завершить в феврале 2007 г.

Работоспособность сети таксофонов универсального

обслуживания с использованием оборудования спутни�

кового радиодоступа Globalstar (см. схему) была прове�

рена в ходе тестовых испытаний, проведенных летом

2006 г. в Астраханской области. Помимо терминалов

Globalstar, в состав протестированного решения входят

модифицированный таксофон «Телекарт�121»

(Globalstar) производства «Телекарт�Прибор» (Одесса)

и устройство сопряжения спутникового канала с мест�

ной АТС (УССК1/8) производства «Дизайн�центр

ИДИС» (Москва). По оценке специалистов ЮТК, стои�

мость полного комплекта оборудования для подключе�

ния одного удаленного таксофона «Телекарт�121» к ме�

стной АТС – менее 90 тыс. руб.

С помощью спутниковых линий связи в Астраханской и

Ростовской областях будет подключено более 900 таксо�

фонов (около 35% их общего количества в этих областях).

Поскольку аппаратная реализация этого решения доста�

точно проста и оно экономически эффективно для удален�

ных и малонаселенных пунктов, ЮТК собирается исполь�

зовать терминалы Globalstar и во всех остальных регионах

ЮФО: Волгоградской области, Краснодарском и Ставро�

польском краях, республиках Северная Осетия–Алания,

Кабардино�Балкария, Карачаево�Черкессия и Калмыкия.

Аналогичный контракт «ГлобалТел» заключил в конце 2006

г. с «Сибирьтелеком». В феврале–марте 2007 г. компания по�

ставит оборудование спутникового радиодоступа для созда�

ния четырех региональных сетей таксофонов: в Иркутской

области, Красноярском крае, республиках Алтай и Хакасия.

Планируют использовать оборудование Globalstar для

создания сетей таксофонов и другие операторы универ�

сального обслуживания: «Глобал�Телепорт» в Республике

Тыва, «Дагсвязьинформ» в Дагестане и ФГУП «Электро�

связь» Чеченской Республики.

В решении на базе спутникового оборудования

Globalstar операторов электросвязи привлекают просто�

та установки и применения, малое время развертывания

таксофонных сетей, низкие амортизационные и эксплуа�

тационные затраты, отсутствие необходимости оформ�

ления разрешительных документов и соответствие тех�

нологии отраслевым требованиям к организации уни�

версальных услуг связи.

До истечения срока, отпущенного президентом на телефонизацию всей страны (до конца

2008 г.), времени остается немного, а удаленных и труднодоступных местностей в ней по=

прежнему более чем достаточно. На помощь операторам универсальной услуги приходят

спутниковые технологии.

Спутники обслужат универсальную услугу

ИКС
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Формально конгресс представля�

ет собой глобальное мероприятие,

в ходе которого обсуждаются пер�

спективы развития систем менедж�

мента, и не имеет какой�либо от�

раслевой принадлежности. Однако

даже перечень организаторов,

спонсоров, лауреатов премий кон�

гресса и просто докладчиков позво�

ляет характеризовать его направ�

ленность скорее как

«Менеджмент успешно�

го телекоммуникацион�

ного бизнеса». Государ�

ство было представлено

на конгрессе Министер�

ством информацион�

ных технологий и связи,

Федеральным агентст�

вом связи, Федеральной

службой по надзору в

сфере связи и Радиочас�

тотным центром Цент�

рального федерального

округа. Бизнес�сообще�

ство делегировало на

форум полтора десятка

телекоммуникацион�

ных компаний, включая таких «тя�

желовесов», как спонсоры в лице

Orange Business Services, «Алкатель»,

«Голден Телеком», «ТрансТелеКом»,

«Сибирьтелеком» и лауреаты раз�

личных дипломов конгресса – «Ис�

краУралТЕЛ», «ВолгаТелеком»,

«NEC�Нева». Авиационная «Компа�

ния «Сухой» и «Мясной Дом Боро�

дина» внесли разнообразие в спло�

ченную телекомовскую дружину. 

Участники конгресса охватили

широкий спектр проблем: глобаль�

ный менеджмент, нормативно�пра�

вовое обеспечение бизнеса, конку�

рентоспособность, качество ме�

неджмента, управление инвестици�

онным проектированием. Общим

тоном выступлений, пожалуй, была

определенная тревога по поводу ка�

чества российского менеджмента и

темпов внедрения инноваций в

перспективе скорого вступления

России в ВТО. Заместитель предсе�

дателя Комитета Госдумы РФ С. Ко�

лесников откровенно негативно

охарактеризовал динамику разви�

тия российской науки и техники и

инновационной деятельности. С

ним согласен заместитель руково�

дителя ФАТРиМ (бывший Госстан�

дарт) Е. Петросян, который отметил

серьезное отставание российских

компаний в создании систем ме�

неджмента качества (СМК). По его

словам, за рубежом все компании,

которые поставили себе целью

иметь сертификаты соответствия

СМК стандарту ISO 9000, их уже по�

лучили. В России же сертифициро�

ванных СМК мало, само отношение

российских директоров к менедж�

менту качества не внушает опти�

мизма – руководители часто не по�

нимают значения СМК. Поэтому

Е. Петросян считает необходимым

применить административный ре�

сурс для добровольно�принуди�

тельного создания СМК и сертифи�

кации предприятий. 

Каковы последние зарубежные ве�

яния в области качества и систем ме�

неджмента? Вице�президент Евро�

пейской организации качества

Ю. Гусаков сообщил, что в Евросою�

зе создается стандарт корпоратив�

ной социальной ответственности и

это коммерчески оправданно. Высо�

косознательные европейцы охотнее

покупают у тех компаний, чья соци�

альная ответственность

соответствует стандарту.

А российский потреби�

тель абсолютно не готов

платить дороже социаль�

но ответственным ком�

паниям, однако охотно

покупает задешево у аб�

солютно безответствен�

ных в социальном отно�

шении коммерсантов.

Как говорится, кто бы со�

мневался. 

Е. Петросян рассказал

о концепции глобально�

го менеджмента, вызре�

вающей в недрах зару�

бежных организаций по

стандартизации: в настоящее время

создаются интегральные системы

менеджмента, которые охватывают

не только качество, экологию и ин�

формационную безопасность, но

также социальную ответственность,

инновационную деятельность и мно�

гое другое (всего более 27 стандартов

систем менеджмента).

На конгрессе были вручены пре�

мии в области качества и активного

применения современных техноло�

гий менеджмента. Лауреатами стали

«Алкатель», ФГУП «Радиочастотный

центр Центрального федерального

округа», «ИскраУралТЕЛ», «Межреги�

ональный ТранзитТелеком», «Урал�

связьинформ», «Башинформсвязь»,

«NEC�Нева», «ВолгаТелеком». 

Дмитрий СИЛИН

Внедрение современных технологий менеджмента – задача крайне актуальная для всего

отечественного бизнес=сообщества. Ведь не за горами вступление России в ВТО – серь=

езное испытание конкурентоспособности отечественного бизнеса, требующее создания

новой, высокоэффективной национальной экономики. В этой связи интерес вызывает

ежегодный конгресс «Менеджмент успешного бизнеса», прошедший в конце года в Моск=

ве в рамках Европейской недели качества в России. 

Менеджмент успешного бизнеса

Председатель Всероссийской организации качества Г.П. Воронин

и гендиректор ГК «Интерэкомс» Ю.И. Мхитарян. Соответствует

ли качество российского менеджмента стандартам ВТО?
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РСС стало профессиональным связистским аналогом по�

литического Содружества Независимых Государств. Не

случайно и создано оно было по инициативе администра�

ций связи 11 государств 17 декабря революционного 1991�

го, почти сразу же после ратификации белорусским и рос�

сийским парламентами Беловежского соглашения славян�

ской тройки. Через год в РСС вошла Грузия. За прошедшие

годы, по данным исполкома Содружества, протяженность

телефонных каналов в странах�участницах выросла в 10

раз, доходы от услуг связи – в 5 раз, плотность сотовой свя�

зи – более чем в 30 раз.

По словам Л.Д. Реймана, вновь переизбранного на вто�

рой, четырехлетний, срок председателем Совета глав адми�

нистраций связи (АС) Содружества, «РСС позволило сохра�

нить общее телекоммуникационное пространство».

При этом Содружество в области связи открыто поли�

тическим ветрам. На юбилейном, 36�м заседании Совета

глав АС РСС и 10�м заседании Координационного совета

государств�участников СНГ по информати�

зации при РСС отсутствовали представите�

ли нынешнего российского и СНГовского

оппонента – Грузии. По этой причине пол�

номочия заместителя председателя Совета

РСС на 2007 г. принял не представитель Гру�

зии (как положено бы по алфавиту вслед за

Белоруссией), а глава администрации связи

Казахстана.

С другой стороны, членом РСС в статусе

наблюдателя стала Республика Словения,

последовав примеру Латвии, Литвы и Эс�

тонии. Представлявший на юбилейных

торжествах страну министр экономики

А. Визьяк напомнил, что словенская эко�

номика находится в стадии вступления в

европейский рынок: «Мы теперь часть ЕС». Тем не ме�

нее, переходя с начала 2007 г. на евро, Словения опаса�

ется терять соцлагерные корни и рынки, поэтому стре�

мится к двойной интеграции. А ласковый телок, как из�

вестно, двух маток сосет.

РСС как межгосударственный координирующий орган

официально признано наблюдателем в МСЭ и Всемир�

ном почтовом союзе (ВПС). Об этом свидетельствуют от�

крытие Зонального представительства МСЭ в России, ко�

торое должно привлечь дополнительные инвестиции для

совместных проектов МСЭ и СНГ в сфере электросвязи, а

также высокие и, что приятно, русскоговорящие гости 15�

летнего юбилея Содружества – новый генеральный сек�

ретарь МСЭ Х. Туре и директор Бюро радиосвязи МСЭ В.В.

Тимофеев. Удачными для РСС оказались итоги Полно�

мочной конференции МСЭ (ноябрь 2006 г., Анталья, Тур�

ция): консолидированная позиция обеспечила отраже�

ние общих предложений РСС в заключительных доку�

ментах конференции, а также избрание России и Украи�

ны в Совет МСЭ, представителя Кыргызской Республики

Б.Н. Нурматова в Радиорегламентный комитет МСЭ и пе�

реизбрание В.В. Тимофеева. 

Гендиректор Международного бюро ВПС Э. Дайан, оха�

рактеризовав РСС как «один из динамичных союзов», под�

черкнул, что важное направление деятельности его орга�

низации – регионализация и поддержка региональных

объединений. Тем более что, по общему признанию, поч�

товое сообщество «вышло из глубочайшего кризиса».

«Почтовая отрасль перестала быть привычной матрицей.

Почтовый оператор – один из меняющихся игроков рын�

ка. Почтовые администрации не ограничиваются рамками

своих стран, оказывают услуги за рубежом», – говорит

председатель группы ВПС по стратегичес�

кому планированию и гендиректор «Почты

России» И.А. Сырцов. Администрация связи

Азербайджана считает, что «нужно сбли�

жать» МСЭ и ВПС, Х. Туре и Э. Дайана, и вы�

ступает за организацию совместной между�

народной конференции по взаимодейст�

вию почтовой связи и телекоммуникаций,

помимо предстоящего в 2008 г. в Найроби

конгресса ВПС.

Готовится учреждение Межгосударствен�

ного информационно�маркетингового

центра (ИМЦ) СНГ для продвижения това�

ров и услуг на рынки Содружества. Россия и

Беларусь уже представили свой сегмент

ИМЦ. Среди социальных проектов РСС –

внедрение информационных и биометрических техноло�

гий в паспортно�визовые документы нового поколения и

создание совместных национальных телемедицинских

консультационно�диагностических систем. 

Наталия КИЙ

Региональное содружество в области связи

всего на десять дней моложе СНГ. В конце

2006 г. им обоим исполнилось 15 лет.

Ровесник СНГ

Справка «ИКС». Координационный
совет государств=участников СНГ
по информатизации при РСС

Создан в октябре 2002 г. по решению правительств госу#

дарств#участников СНГ в целях координации сотрудничества

стран в сфере информатизации и интеграции в мировое ин#

формационное сообщество. Членами КСИ являются государ#

ства#участники СНГ в лице руководителей органов исполни#

тельной власти, осуществляющих государственное управле#

ние, госполитику и координацию работ в области связи и ин#

форматизации.

РСС – содружество сколь связистское, столь и политическое

Л. Рейман самоотвод не

взял и пошел на второй срок
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ОАО «ГИПРО=

СВЯЗЬ» – крупней=

ший российский

институт проекти=

рования систем и

средств связи. Его история началась в 1932 г. с создания треста

«Связьпроект», который впоследствии был преобразован в Госу=

дарственный институт по изысканиям и проектированию соору=

жений связи. Сегодня «ГИПРОСВЯЗЬ» – самая опытная проект=

ная организация отечественной отрасли связи.

Опыт и надежность
За свою 75�летнюю историю «ГИПРОСВЯЗЬ» стала

автором проектов большинства сооружений и линий

связи на территории России и бывшего СССР, между�

городных и международных магистралей, местных

городских телефонных сетей.

Общепризнанно, что специалисты института все�

гда на высоком профессиональном уровне выпол�

няют проекты для самых разных направлений от�

расли, разрабатывают базовые нормативные доку�

менты и акты, на основе которых строятся совре�

менные системы связи и развиваются телекоммуни�

кационные сети.

А ведь в 90�е годы, в период становления рынка, опе�

раторы связи попытались взять на себя эти не свойст�

венные им функции, вплоть до проектирования с нуля

и строительства систем связи. Однако быстро поняли,

что проектированием должны заниматься специали�

зированные организации, обладающие соответствую�

щей квалификацией. Именно такой организацией и

является институт «ГИПРОСВЯЗЬ». Главное – он на�

дежный партнер, который несет всю полноту ответ�

ственности за сделанную работу. 

Весомое свидетельство профессионализма компа�

нии – солидный архив выполненных проектов. На та�

ком фундаменте «ГИПРОСВЯЗЬ» имеет возможность

дешевле и быстрее выполнять новые проекты, модер�

низировать существующие сети. В ее активе – систем�

ные проекты сетей связи компаний «Связьинвеста»,

других операторов, специальных инфраструктур для

МЧС, МВД, ФСБ, Минобороны и других организаций

на всей территории страны.

Генеральный проектировщик «Связьинвеста»
В 1997 г. «ГИПРОСВЯЗЬ» вошла в состав ОАО «Связь�

инвест», а с начала 2007 г. институт – генеральный

проектировщик для всех компаний холдинга. Имея

такой статус, «ГИПРОСВЯЗЬ» может более эффектив�

но удовлетворять потребности межрегиональных

компаний в области проектно�изыскательских работ

и проектно�сметной документации, предоставлять

услуги по подготовке, корректированию и выпуску

нормативных актов и документов.

Конечно, основные планы «ГИПРОСВЯЗИ» – это

планы «Связьинвеста». Здесь и расширение сущест�

вующих сетей междугородной и междугородной

связи и станционных сооружений, и строительство

дополнительных мощностей, и модернизация ана�

логовых систем (их в российском оборудовании –

около 42%), и проекты, которые позволят развивать

универсальную услугу связи и проводить интерне�

тизацию школ. «ГИПРОСВЯЗЬ» занимается проекта�

ми NGN и созданием систем на базе самых совре�

менных телекоммуникационных технологий (3G,

DWDM, Wi�Fi, WiMAX, IPTV и др.).

Институт предложил «Связьинвесту» разработать

системные проекты, которые дадут возможность

осуществить сопряжение сетей связи всех компаний

холдинга. Поэтому в ближайших планах «ГИПРО�

СВЯЗИ» – разработка проектов, которые определят

будущее МРК как минимум на 5 лет: их развитие,

спектр услуг, долю на рынке. 

Олимпийские старты и не только 
«ГИПРОСВЯЗЬ» не собирается отказываться от ра�

боты и с другими отечественными операторами. Ин�

ститут выполняет проекты для сотовых компаний, в

том числе для «большой тройки». Крупным заказчи�

ком также является МГТС.

В декабре 2006 г. институт выиграл тендер на про�

ектирование основных объектов связи ФЦП «Разви�

тие города Сочи как горноклиматического курорта

(2006–2014 гг.)» и получил более 50% пакета заказов

на разработку проектной документации. В частнос�

ти, будет участвовать в проектировании и строитель�

стве ВОЛП протяженностью почти 600 км вдоль ав�

томобильных дорог, связывающих Сочи с Анапой и

Краснодаром, и трех объектов электрической и поч�

товой связи в поселке Красная Поляна и в двух Олим�

пийских деревнях. Каждый такой объект будет иметь

А.А. Сысоев: «"ГИПРОСВЯЗЬ" –

это компания=проектировщик

федерального уровня»

реклама

«ГИПРОСВЯЗЬ»:
романтика и проза проектирования
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собственное отделение почтовой связи, переговор�

ный пункт, АТС и пресс�центр, оснащенные самым

современным телекоммуникационным оборудова�

нием, вплоть до аппаратуры широкополосного бес�

проводного доступа.

Общая сметная стоимость объектов вместе с ВОЛП

– около 1,1 млрд руб., причем все они будут построе�

ны независимо от олимпийской судьбы Сочи, кото�

рую Международный олимпийский комитет должен

решить в июле 2007 г. К настоящему времени «ГИПРО�

СВЯЗЬ» уже завершила рекогносцировочные изыска�

ния с целью определения расположения трассы

ВОЛП, разработала архитектурные и объемно�плани�

ровочные решения по всем объектам и приступила к

доработке проектно�сметной документации.

Новые задачи и новые горизонты
Конечно, обеспечить из Москвы должный качествен�

ный уровень, приемлемые цены и требуемые сроки вы�

полнения проектных работ по всей территории стра�

ны практически невозможно. Поэтому было решено

приблизить «ГИПРОСВЯЗЬ» к заказчикам и открыть ее

филиалы в регионах России. Четыре из них уже работа�

ют – это Южный, Северо�Западный, Центральный (в

Москве) и Сибирский, где занято 700 специалистов.

Новые задачи обусловили появление новых подразде�

лений «ГИПРОСВЯЗИ», позволяющих более активно,

адекватно своим возможностям работать на современ�

ном рынке. В частности, усилен экономический блок,

так как от цены проекта многое зависит – и его успеш�

ность, и жизнь самого предприятия, и заработная плата

сотрудников. Кроме того, в «ГИПРОСВЯЗИ» появились

специалисты, которые занимаются вопросами стратеги�

ческого развития в интересах холдинга «Связьинвест» и

всей отрасли. Новый коммерческий блок занимается мо�

ниторингом рынка, маркетинговыми исследованиями,

исследованиями перспектив развития отрасли и про�

гнозированием, чтобы подготовить компанию к тому

или иному развитию событий в различных сегментах

рынка. Причем необязательно на территории России. 

По словам генерального директора ОАО «ГИПРО�

СВЯЗЬ» А.А. Сысоева, если будет разрешение «перейти

границу», институт готов выполнить проект и за рубе�

жом: «Наши специалисты не хуже немецких или япон�

ских, а зачастую даже лучше». Они могут выполнить

полный цикл работ, от анализа рынка и проектирова�

ния до освоения мощностей введенного в строй объ�

екта, и совместить при этом романтику творчества

проектировщика с прозой следования требованиям

нормативных документов.

ОАО «ГИПРОСВЯЗЬ»:
123298, Москва, ул. 3=я Хорошевская, д. 11.

Тел.: (499) 197=1231, 197=1084;
факс: (499) 197=1074;

www.giprosvyaz.ru;
mail@giprosvuaz.ru

реклама
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«Информационная безопас�

ность – это услуга, встроенная в

Service Desk» – таков лейтмотив

выступления руководителя на�

правления ИБ компании «АМТ�

Груп» С. Романовского, посвя�

щенного проектированию кор�

поративных СИБ. Процессный

подход, оценка бизнес�рисков,

их анализ и технологическая со�

ставляющая должны стать осно�

вой построения систем защиты.

И для их реализации есть все

возможности – как технологи�

ческие, так и методологические.

Методическую основу анализа

рисков предоставляют извест�

ные стандарты ISO 27001�2005 и

ISO 20000�1. Последний позволяет оценить качество ИТ�

сервисов и обеспечить контроль их функционирования,

а с помощью общих практик ISO 27001�2005 – сформули�

ровать правила использования средств ИБ и принципы

их управления. По мнению гендиректора российского

отделения BSI Н. Горобец, принятие в 2007 г. второй час�

ти ISO 27001, описывающей универсальные критерии уп�

равления СИБ, позволит еще более упростить процедуру

создания «правильной» системы защиты и системы уп�

равления ИБ и четко определить активы компании и их

ценность. Именно тогда меры ИБ начнут «выражаться» в

деньгах, которые компания сможет сэкономить, избежав

нежелательных инцидентов.

Ни один из партнеров, представлявших свои решения,

не забыл о главном лозунге семинара, провозглашенном

Microsoft и вынесенном нами в заголовок. Все выступле�

ния содержали финансовые оценки возможных рисков от

применения того или иного решения (или пренебреже�

ния таковым). Так, В. Широков (S�Terra CSP), рассказывая о

новом продукте NME�RVPN (см.

«ИКС» № 12'2006, с. 30), даже

привел расчет TCO при исполь�

зовании этого VPN�модуля для

маршрутизаторов Cisco с рос�

сийской криптографией.

Не менее «экономическим»

оказалось выступление М. При�

бочего, зам. директора по разви�

тию бизнеса компании «При�

кладная логистика» (Trend

Micro), который оценил ТСО для

антивирусного ПО масштаба

предприятия разных поставщи�

ков, исповедующих разные ус�

ловия поддержки и обучения.

Заинтересовала аудиторию и

новая программа Microsoft

Security Software Advisors (SSA),

участникам которой будет пре�

доставлена возможность собирать данные о безопаснос�

ти ИТ�инфраструктуры как с помощью ПО Baseline

Security Analizer, так и Microsoft Security Assessment Tool

(MSAT), а по итогам статистики получать рекомендации

по ее совершенствованию. Участие в программе SSA поз�

волит сравнить показатели защищенности своей компа�

нии с другими, работающими в той же отрасли.

Галина БОЛЬШОВА

Мысль о том, что ИБ не статья расхода, а ИТ=сервис, который приносит прибыль или хотя

бы позволяет избежать незапланированных издержек, медленно, но верно овладевает

умами пользователей ИС и руководителей бизнеса. Немалая заслуга в этом принадлежит

«просветительским» семинарам системных интеграторов. Один из таких провела в декаб=

ре «АМТ=Груп» в содружестве с партнерами (Cisco, BSI, S=Terra CSP, Trend Micro,

Microsoft, Aladdin и WebSense) для своих заказчиков – сегодняшних и будущих.

Безопасность – это прибыль!

Н. Горобец: «Неверно,

что ISO 27001 предназ=

начен только для ауди=

та СУИБ. Он показыва=

ет, как сделать ИС бо=

лее защищенной»

С. Турчин: «Не забы=

вайте о «размытых до

эфира» границах совре=

менной сети: здесь нуж=

на и защита беспровод=

ных сегментов, и радио=

обследование прилега=

ющих территорий»



Происхождение названия «Сама�

ра» остается загадкой – во множестве

научных трудов аргументированно

доказывается, что корни этого слова

венгерские, узбекские, арабские, ки�

тайские, египетские, греческие, иу�

дейские... К счастью, не нужно выяс�

нять истоки названия второго круп�

ного города области – Тольятти, ко�

торый не сильно уступает столице

региона как по своим размерам (700

тыс. человек против 1100 тыс. в Сама�

ре), так и по уровню развития теле�

коммуникаций. Два этих города и

определяют лицо рынка связи Са�

марской области.

Доходы от телекоммуникацион�

ных услуг в Самарской области в

2006 г., по предварительным данным,

составили $590 млн. На Волге с ней

может сравниться разве что Нижего�

родская область. Да и в других частях

страны ее превосходят лишь две сто�

лицы, Краснодарский, Свердловский

и Новосибирский регионы.

Неудивительно, что на долю в та�

ком большом пироге претендуют

многие операторы. С носорогов и

плодородных земель борьба пере�

шла в сферы более высокие – конку�

ренция идет за лояльность абонен�

тов сетей связи. И, как и встарь, са�

марский рынок отличается высоким

накалом этой борьбы.

Конкурирующим альтернативным

операторам удалось даже подвинуть

гранда местного рынка телефон�
ной связи – «ВолгаТелеком». Если в

большинстве регионов традицион�

ный оператор контролирует не ме�

нее 80–90% этого рынка, то в Самар�

ской области он имеет лишь две тре�

ти доходов. Еще одно отличие – не

один�два, а целая группа успешных

альтернативных операторов. Среди

наиболее значимых – тольяттинские

операторы АИСТ и «Инфолада», за�

нимающие вместе 12% рынка. «Ин�

фолада» к тому же вышла на рынок

Самары, где кроме нее действуют

«Самарасвязьинформ», «Самтеле�

ком», «Голден Телеком» и другие. Все�

го местную связь в регионе предлага�

ют около 80 компаний.

Альтернативные операторы не дают

покоя «ВолгаТелекому» и на интер�
нет�рынке. Основные игроки – те же,

что были перечислены выше, плюс

«Самара�Интернет» и «Крафт�С». Быст�

ро развиваются новые проекты –

пермский «гость» «ЭР�Телеком» и

беспроводной MetroMAX. Благодаря

успехам этих игроков МРК занимает

лишь половину местного интернет�

рынка – явление для российских ре�

гионов довольно редкое.

При такой активности операторов

неудивительно, что самарский интер�

нет�рынок – среди крупнейших в

стране. Регулярно пользуются Интер�

нетом 250 тыс. самарцев, что, впрочем,

составляет лишь 8% населения, – так

что рынку есть куда расти. Охотно ос�

ваивают самарцы широкополосные

технологии – доля коммутируемого

доступа за 2006 г. сократилась, по

предварительным данным, на 7% и да�

ет лишь треть всех интернет�доходов.

В сотовой же связи на самарском

рынке ничего необычного – усердно

соревнуются друг с другом «большая

тройка» плюс местный СМАРТС и

проект CDMA�450 от «ВолгаТелекома»

с 1% рынка. Выигрывает в этой гонке

«МегаФон», не только имеющий боль�

шую абонентскую базу, но и активнее

других привлекающий новых клиен�

тов. В 2006 г. постепенно сокращала

разрыв с лидером лишь МТС. Впро�

чем, поскольку сотовое проникнове�

ние на самарском рынке уже год пре�

вышает 100%, борьба в значительной

степени сводится к переманиванию

пользователей у конкурентов.

Таков рынок связи Самарской об�

ласти: крупный, динамичный, пер�

спективный, но новичкам закрепить�

ся здесь очень непросто. Лобовая ата�

ка на массовый рынок, где работает

целый ряд закаленных в боях друг с

другом игроков, потребует немало

ресурсов. Но можно пойти и другими

путями: скажем, как MetroMAX, найти

рыночные ниши, в которых конку�

ренция пока не так высока, или по

примеру «Голден Телекома» приоб�

рести одного из существующих ус�

пешных операторов. Даже на таком

конкурентном рынке возможности

для желающих вступить в этот «бой�

цовский клуб» найдутся.

Дежурный по рубрике

К. АНКИЛОВ, аналитик

агентства «iKS�Консалтинг»
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За самарскую землю издревле шла ожесточенная борьба.

По свидетельствам археологов, уже в эпоху палеолита

первобытные племена спорили за право охотиться на во=

дившихся здесь мамонтов и шерстистых носорогов. И тех

и других благополучно истребили, и цивилизованные по=

томки стали бороться за эту территорию в связи с ее удоб=

ным географическим положением в излучине Волги, плодородными землями и обильны=

ми рыбными ресурсами. Сейчас соперничество идет на рынке связи.

Самара:
беспокойный рынок



21–22.02. Москва. 4#й Международный «CRM#Форум#2007»
AHConferences: (495) 234#0588, 
www.ahconferences.com

27–28.02. Москва. 3#й Международный саммит
AHConferences: (495) 234#0588, «Wireless Content & 3G'2007»
www.ahconferences.com

27.02–01.03. Москва. Конференция 
Terrapinn Ltd.: «Telecoms World Russia & CIS'2007»
www.terrapinn.com

27.02–01.03. Москва. 4#й ежегодный саммит 
Adam Smith Conferences: Института Адама Смита
www.adamsmithconferences.com «Корпоративные ИТ#стратегии в России»

13–15.03. Москва. 4#й Международный форум
ФГУП «Морсвязьспутник», «Связь на море и реке#2007»
«МВС Глобальные Телекоммуникации»:
www.mvsgt.ru, www.marsat.ru

13–16.03. Москва. 6#я Международная специализированная 
Выставочный холдинг MVK, ВНИИКП, выставка кабелей, проводов, соединитель#
Ассоциация «Электрокабель»: ной арматуры, техники прокладки и
www.cabex.ru, www.mvk.ru монтажа кабельно#проводниковой

продукции «CABEX (Кабели,
провода и аксессуары)'2007»

15–16.03. Москва. Инвестиционный форум Подмосковья
Международный центр
конференций «On Conference»:
www.onconference.ru/conferences

20–21.03. Москва. 15#я Всероссийская научно#техническая
МНТОРЭС им. А.С. Попова: конференция «Современное телевидение»
(495) 624#0919, 332#9241, ф. 624#6214,
tv@org.citnet.ru,
www.mntores.inlife.ru/stv.html

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

13–15 марта 2007 г. в Подмосковье

(комплекс «Березки») состоится 4%й

международный форум «Связь на мо%

ре и реке%2007» (научно#техническая

конференция и выставка технических

средств).

Тематика форума: опыт эксплуатации

береговых систем связи и навигации,

перспективные проекты; новые требова#

ния к аппаратуре связи и навигации; де#

ятельность международных организа#

ций; система дальней идентификации и

контроля местоположения судов

(СДИ/LRIT); техническое наблюдение за

постройкой судов и судами в эксплуата#

ции; профессиональная подготовка спе#

циалистов морского и речного транс#

порта; внедрение новых технологий и

перспективных проектов; спутниковая

связь и навигация; международные обя#

зательства РФ в области морской безо#

пасности и др.

Оргкомитет форума: Росморречфлот;

«Морсвязьспутник»; Росморпорт; Ассоци#

ация связистов речного транспорта РФ;

Российское НТО водного транспорта.

Тел. (495) 967%1850 (доб. 541), 459%7726

www.marsat.ru, www.mvsgt.ru

kazakova@marsat.ru вы
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Более актуальную информацию всегда можно найти на сайте www.iks�media.ru/events.



20–22.03. Москва. 6#й Международный бизнес#форум
Exposystems: (495) 995#8080, «CallCenterWorld'2007»
ccw@exposystems.ru www.exposystems.ru/cccs

27–28.03. Москва. 2#я Международная конференция и выставка
Infor#media Russia: (495) 514#1374, по дополнительным услугам в сетях нового
mail@infor#media.ru, www.infor#media.ru поколения «VAS Russia'2007»

05–06.04. Москва. 6#я Международная конференция
АДЭ: «Безопасность и доверие при использовании
www.rans.ru/arrangements/conf_secure2007 инфокоммуникационных сетей и систем»

09–10.04. Москва. Международный форум по спутниковой
«Профи#Т#Центр»: навигации#2007
(495) 797#6222, ф. 797#6223,
info@ptcentre.ru, www.glonass#forum.ru,
www.ptcentre.ru/glonass#forum

10–12.04. Санкт%Петербург. 7#й Международный форум
ВО «Рестэк»: «Топливно#энергетический комплекс России»
(812) 320#9660, 303#8863, ф. 320#8090,
www.forumtek.ru/index.ru.html

16–19.04. Киев. 14#я Международная выставка информацион#
«Евроиндекс»: www.enterex.ua ных технологий для бизнеса «EnterEX'2007»

19.04. Киев. 5#я Всеукраинская конференция
«Евроиндекс»: www.inter#biz.com.ua «Интернет#Бизнес#2007»

19–20.04. Москва. 3#я Международная конференция и выставка
Infor#media Russia: (495) 514#1374, по широкополосным беспроводным 
mail@infor#media.ru, www.infor#media.ru/ipo технологиям «Wireless Broadband'2007»

22–24.04. Екатеринбург. Съезд российских ИТ#директоров на Урале
Fort#Ross Ltd: http://ural.cio#summit.ru «Russian CIO Summit Ural»

23–26.04. Москва. 8#й Международный форум
«Экспо#Экос»: www.vt21.ru «Высокие технологии XXI века»

выставки, семинары, конференции
Дата и место проведения, организатор, телефон Наименование мероприятия
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5–7 апреля 2007 г. в подмосковном

пансионате «Лесные дали» пройдет

11%й Российский интернет%форум

(РИФ%2007).

Тематика форума: регулирование Ин#

тернета; появление и рост новых серви#

сов (start#up#проектов); инвестиции в

Рунете; вопросы правовых отношений,

роста численности интернет#пользова#

телей, развития инфраструктуры, раз#

личных сегментов рынка интернет#услуг.

В программе РИФ#2007 – пленарные и

секционные заседания, круглые столы,

мастер#классы и тренинги. В ходе фору#

ма будут организованы сеансы видео#

конференцсвязи и телемосты с регио#

нальными отделениями РОЦИТ по всей

России. Все мероприятия будут транс#

лироваться в сети Интернет в режиме

реального времени.

Особое внимание в этом году будет уде#

лено развитию Интернета в регионах: де#

виз 11#го форума – «РИФ – вся Россия».

Организатор РИФ – РОЦИТ.

Патронат РИФ#2007 – Федеральное

агентство по печати и массовым комму#

никациям.

Тел. (495) 124%2337, 996%9602

www.2007.rif.ru, reg@rif.ru

[ к а л е н д а р ь ] н о в о с т и  

Более актуальную информацию всегда можно найти на сайте www.iks�media.ru/events.
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