
Если бы выбирали героя весны-2010, я бы проголосовала за смартфон. Он 
обретает объективные и субъективные свойства, которые делают его чуть ли 
не центральной фигурой мобильной индустрии.

Термин «смартфон» появился в 2000-м, первое более-менее достойное 
этого имени интеллектуальное устройство – в 2001-м. В 2006–2007-м ры-
нок этих терминалов вырос в два раза, в 2007-м же появилась культовая бес-
клавиатурная модель с большим экраном, управляемая двумя пальцами. 
Агрессивная реклама сделала свое дело, цена аппарата больше чем в тысячу 
долларов людей не испугала и превратила умный телефон в имидже-
вую составляющую.

Цены на интеллектуальные телефоны сегодня снизились до $350. Но до 
массовости далеко, особенно на новом экономическом фоне – проникно-
вение смартфонов оценивают в среднем в 5%. В структуре продаж мобиль-
ных устройств смартфоны на последнем месте рядом с GPS-навигаторами 
(по 8%), пропуская вперед телефоны с GPRS, EDGE, UMTS и даже устройства 
Wi-Fi.

До нынешнего года смартфон был полезной многофункциональной 
игрушкой, дорогой сердцу и кошельку его владельца и доходу его произво-
дителя. Теперь у него появились новые покровители. Смартфон стал предме-
том небескорыстного внимания вендоров сетевого оборудования, о чем они 
объявили на мировой арене барселонского мобильного конгресса и позже в 
России.

Под стать идее и прогнозы: объем трафика данных, обусловленного ис-
пользованием смартфонов, к 2015 г. вырастет на 10 000% (против 50% у мо-
бильного голоса и даже 1000% у данных на лаптопах); через пять лет в мире 
будет 2,5 млрд пользователей мобильного широкополосного доступа про-
тив 300 млн в 2009 г.; за 10 лет мобильный трафик увеличится в 2 тыс. раз и 
т.д. и т.п. Чтобы эти прогнозы сбылись и доходы взлетели, нужен недорогой 
смартфон. Один универсальный вендор уже заявил о выводе на рынок смарт-
фона за 100 евро.

А всему виной – мобильный Интернет, который просто обязан стать но-
вым источником денег для телеком-индустрии. Ключ к нему – смартфон, 
символ доступа к широкополосному мобильному рынку, социальным сетям 
и новой жизни, где палец не на кнопке, а на экране.

Умный телефон нуждается в умной сети – вот и новый виток спирали 
бизнеса.

До встречи.
Наталия Кий,

главный редактор
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Родился 8 мая 1964 г. в 
Нальчике. В 1985 г. окон-
чил Московский лесотех-
нический институт.

В отрасли телекомму
никаций работает с 
1986 г.

С 1993 г. – на ру-
ководящих должно-
стях государственного 
предприятия связи Ка
бардино-Балкарии, на 
базе которого создано 
АО «Каббалктелеком», в 
2002 г. вошедшее в со-
став ЮТК.

В 2002–2007 гг. – ком-
мерческий директор 
Кабардино-Балкарского 
филиала ЮТК.

С 2007 г. по июль 
2009  гг. – коммерческий директор филиала 
«Скай Линк – Краснодар».

С июля 2009 г. – коммерческий директор 
ЮТК.

Родился 6 мая 1972 г. в Иванове. Выпускник 
Ивановского государственного универси-
тета по специальности «экономическая ин-
форматика и автоматизированные системы 
управления».

В области высоких технологий с 1994 г. При-
нимал участие в разработке и внедрении кор-
поративных информационных систем в ряде 
компаний. С 1997 г. работал в российском под-
разделении компании Columbus IT Partner – 
консультантом, менеджером проектов, затем 
менеджером по корпоративным продажам. 

С 2001 г. – директор по развитию бизнеса 
компании Navision. В июле 2003 г. перешел в 
Microsoft руководителем партнерской группы 
Microsoft Business Solutions. 

В 2004 г. получил степень МВА по страте-
гическому менеджменту в Калифорнийском 
университете.

В 2005 г. назначен региональным вице-
президентом Columbus IT Partner по Восточной Европе.

С 2008 г. – вице-президент по продажам и операциям Yota, с 
2010 г. – в нынешней своей должности.

Хобби – спорт, автомобили, высокотехнологичные гаджеты, кол-
лекционирование вин.

Родился 21 марта 1965 г. в Грозном. В 
1992 г. окончил Московский автомобиле-
строительный институт по специальности 
«автоматизация машиностроения».

С 1986 по 1996 г. – инженер-
исследователь в Управлении конструк-
торских и экспериментальных работ 
ЗИЛа.

В 1996 г. перешел на работу в Совре-
менную гуманитарную академию, где 
последовательно занимал должности 
инженера, начальника отдела информа-
ционных систем, директора отделения 
телекоммуникаций.

С 2006 г. – технический директор ООО 
«Телепорт-Сервис». В апреле 2007 г. 
возглавил компанию.

Член Международной академии наук 
информации, информационных процес-
сов и технологий.
Хобби – горные лыжи, путешествия.

Родился в 1981 г. в Мо-
скве. В 2003 г. окончил 
биологический факультет 
Московского государствен-
ного университета им. М.В. 
Ломоносова по специаль-
ности «физиолог». В 2006 г. 
получил степень кандидата 
биологических наук.

С апреля 2003 г. по апрель 
2004 г. – руководитель от-
дела консалтинга департа-
мента интернет-проектов 
«РБК-Софт».

С апреля 2004 г. по де-
кабрь 2008 г. – генеральный 
директор ООО «Хостинг-
Центр».

С декабря 2008 г. – заме-
ститель технического директора Mail.Ru.

Хобби – биология, игры, книги, путешествия.

Виталий 

Алексеевич 

КРАМАРЬ, 

директор 

ООО 

«Телепорт-

Сервис»

Сергей 

Александрович 

МОЛЧАНОВ, 

заместитель 

технического 

директора 

Mail.Ru

Руслан 

Султанович 

ТАНАШЕВ, 

заместитель 

генерального 

директора – 

коммерческий 

директор ОАО 

«Южная теле-

коммуникацион-

ная компания

Игорь 

Евгеньевич 

ТОРГОВ,  

исполнительный

директор

«Скартел» 

(Yota)

Помните детскую загадку-считалку про «А» и «Б», сидевших на трубе? Героям на-

шей рубрики даже под резкими порывами ветра конкуренции, сотрясающими рынок 

инфокоммуникаций, удается сохранять на ней равновесие (см. èс. 26–47ç)..

В № 3’2010 на с. 8 по причинам, не зависящим от «ИКС», допущена неточность. Следует читать: Завен Киракосов воспитывает двух дочек.
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Никита БРОДСКИЙ:

«Энергию экономить вредно,	
если эта энергия – твоя собственная»

– считает коммерческий директор МГТС по должности, эконо-

мист по образованию, философ по натуре, семьянин по любви 

и просто очень энергичный человек Никита БРОДСКИЙ, чье 

жизненное кредо – выкладываться по максимуму.

Экономист по образованию
– Никита Юрьевич, даже 

внешне вы производите впе-
чатление отличника. В школе, 
наверное, учились только на 
пятерки?

– Школу закончил с серебряной 
медалью, но сказать, что учеба дава-
лась легко, не могу. Много времени 
отнимал спорт: со второго по девя-
тый класс профессионально зани-
мался горными лыжами. Сборы, об-
щефизическая подготовка, трени-
ровки по пять-шесть дней в неделю, 
соревнования… Спорт оставил толь-
ко в старших классах – надо было 
готовиться к поступлению в вуз. А 
поскольку любимым предметом в 
школе была экономическая геогра-
фия, логическим выбором стал эко-
номический факультет МГУ. К тому 
же в начале 90-х профессия эконо-
миста уже считалась перспектив-
ной, даже престижной. Коммерче-
ских и бюджетных отделений в МГУ 

тогда еще не появилось, зато про-
цветало такое распространенное 
явление, как блат, – и для честного 
отбора оставалось совсем немного 
мест. Прошел большой конкурс (15 
человек на место), поступил и даже 
весь первый семестр получал вме-
сте с одногруппниками приличную 
доплату к стипендии от ЦК КПСС – 
10 рублей: считалось, что это отде-
ление готовит для партии своего 
рода научно-идеологический ре-
зерв. Родители мои никогда не бы-
ли партийными, статус ученого по-
зволял отцу достаточно свободно 
жить в советских условиях и без 
членства в КПСС. Я тоже не гото-
вился стать партийным функцио-
нером – думал, что, скорее всего, 
буду преподавателем. Никто же тог-
да не мыслил идти в бизнес, даже 
понятия такого не было.

– А о научной карьере в ака-
демических институтах не ду-
мали?

– Когда я поступал, была еще со-
ветская эпоха, но это уже был и пе-
риод стремительного обвала всего 
и вся, запуска рыночных реформ, 
галопирующей инфляции. Устояв-
шиеся институты разваливались на 
глазах, большинству студентов бы-
ло не до учебы и уж тем более не до 
науки – все были озабочены од-
ним: как начать зарабатывать день-
ги. Забегая вперед, замечу: вскоре 
ситуация изменилась, и уже в кон-
це 90-х, когда я преподавал в аспи-
рантуре МГУ, видел совершенно 
другое поколение студентов – ори-
ентированное на знания. А вот мы 
попали в самое пекло.

– Но вы-то и университет 
окончили, и диссертацию за-

щитили, что называется, на од
ном дыхании?

– Мне очень повезло с научным 
руководителем в аспирантуре. Вла-
димир Качикян с 70-х годов сотруд-
ничал с МГТС, а в 90-х, занимая пост 
заместителя гендиректора МГТС по 
экономике и финансам, помогал 
предприятию отлаживать органи
зационно-правовые отношения на 
этапе приватизации. Он-то и при-
гласил меня в МГТС – и пять лет, в 
период подготовки диссертации и 
ее защиты, я работал с ним в этой 
компании. Вот так и сложилось, что 
после университета, который дает 
универсальное образование в обла-
сти экономической теории, финан-
сов, аудита без отраслевой привяз-
ки, я сразу попал в телеком. Правда, 
если быть точным, еще будучи сту-
дентом я успел поработать в ауди-
торской компании «Эрнст энд Янг» 
и считаю, что это очень важно – на-

Досье «ИКС»
Никита Юрьевич Бродский ро-

дился в 1973 г. в Нижнем Новгоро-
де. Отец – ученый, физик-ядерщик, 
мама – преподаватель русского 
языка и литературы. В 1995 г. окон-
чил экономический факультет МГУ 
им. М.В. Ломоносова. Кандидат 
экономических наук.

Работал в руководящих составах 
компаний МГТС, «ЦентрТелеком», 
«Совинтел» (ныне – «Вымпел-
Ком»). В настоящее время  –  
коммерческий директор  
ОАО «МГТС».

Женат, растит 
сына.

è

Вольный ветер студенчества
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чать работать в крупной междуна-
родной компании. Приобретенный 
там опыт позволил четко сформи-
ровать подход к организации биз-
неса, ведь в процессе обучения не 
давалось никакого представления, 
что же это, собственно, такое – 
бизнес. И дальше так сложилось, 
что благодаря своему научному ру-
ководителю и учителю я оказался 
в телекоммуникациях.

Семьянин по любви, 	
философ по натуре

– В студенческие годы жили в 
общежитии?

– Начинал с общежития, а курса с 
третьего снимал квартиру. В кри-
минальные 90-е в общежитиях в 
Москве было просто опасно жить. 
Там селились не только студенты. 
Кто-то жил по инерции, как рань-
ше, а кто-то начал выстраивать но-
вые отношения – «по понятиям», 
доходило и до перестрелок. Такая 
была «романтика».

– В то время вы уже были же-
наты?

– Женился в 1998 г., когда учился в 
аспирантуре. Жена – актриса, рабо-
тает в драматическом театре.

– А как получилось, что ас
пирант-экономист женился на 

актрисе? Где вы познакоми-
лись?

– Я приехал на выходные наве-
стить родителей, и что-то подтолк
нуло меня пойти в Нижегородский 
драмтеатр. Понравилась актриса 
на сцене. Познакомились – понра-
вилась еще больше. С этого все и 
началось. А потом поженились – и 
перетянул жену в Москву. Сыну сей-
час 11 лет, пока трудно сказать, ка-
кую профессию он выберет, но уже 
ясно, что человек он активный и 
самостоятельный.

– А что для вас в жизни самое 
главное?

– Я думаю, что главное для чело-
века – максимальная самореализа-
ция и самоотдача. Пока себя отда-
ешь профессии, семье – это тебя 
подпитывает и возвращает затра-
ченную энергию. Если хватает сил 
и на семью, и на работу, то вопроса 
приоритетов стоять не должно. Как 
только самоотдача ослабевает, пре-
кращается поток энергии вовне – 
начинаешь чахнуть. И если в чем-то 
реализуешь себя не полностью, за-
жимаешь свою энергию – потом 
это в каком-то негативе выстрелит. 
Если семье уделяешь меньше вни-
мания – начнутся проблемы там; 
если от работы хочешь взять боль-

ше, чем мог бы отдать, – проблемы 
возникнут здесь. И ни в коем случае 
нельзя одно забросить в ущерб дру-
гому, нужно везде по максимуму от-
давать свою энергию. Для меня и то 
и другое важно – я не могу обходить-
ся без семьи и не могу без работы.

– Вы в отрасли 15 лет – МГТС, 
«ЦентрТелеком», «Совинтел» – и 
вот теперь опять МГТС. Как 
принимали решение о смене 
места?

– Работа руководящего состава в 
компаниях строится в основном в 
командах. Когда приходит новая 
управленческая команда, перед ней 
ставится определенная задача, да-
ется время для разгона и реализа-
ции этой задачи. Потом подводят-
ся итоги и наступает новый этап 
развития, ставятся новые задачи. 
Такая тенденция сформировалась 
в последние пять-семь лет: под но-
вые задачи в компаниях меняются 
управленческие команды целиком. 
Хорошо это или плохо? Я не отно-
шусь к смене руководства критиче-
ски, такова специфика российско-
го общества в целом. Но задержи-
ваться в компании в период смены 
парадигмы работы – а я проходил 
это три раза, – как правило, не 
очень комфортно.

Просто очень энергичный человек
– Если бы вам сейчас предложили заняться круп-

ным проектом, скажем, в нефтегазе, – пошли бы?

– Мне бы, наверное, был интересен консалтинг, финансы 

– но не в другой отрасли. Потому что как экономист я вижу 

серьезные преимущества телекоммуникаций перед други-

ми отраслями в России: здесь сложилась очень органичная 

структура рынка – крупный, средний и малый бизнес. Все это 

кипит, бурлит; есть конкуренция, новации, мощная маркетин-

говая активность; здесь присутствует вся линейка рыночных 

параметров и характеристик. Телекоммуникации, на мой 

взгляд, наиболее благоприятная сфера для применения спо-

собностей, возможностей, талантов. Второй такой отрасли в 

России просто нет.

– Какие качества цените в сотрудниках, коллегах и ка-

кие не приемлете?

– Конечно, все определяется способностями человека, кото-

рые даются (или не даются) свыше. Ценю в первую очередь 

добросовестность. Не терплю «халявный» подход к работе. 

Мне, кстати, повезло: сейчас в МГТС подобралась команда 

людей, у которых подход к работе такой же, как у меня, – и 

мне с ними очень комфортно. Можно быть эгоистом, эгоцен-

тристом, иметь скверный характер, но если есть драйв или то, 

что Лев Гумилев называл пассионарностью, которая застав-

ляет людей выкладываться, это зажигает и объединяет людей 

самых разных характеров. Для меня важно, чтобы в основе 

дела был именно такой – пассионарный – заряд, драйв. Если 

он есть, все проблемы так или иначе утрясутся и механизм 

будет вертеться.

– Как отдыхаете?

– Отдых люблю исключительно активный. Лучше всего – зима, 

горные лыжи... Жену приобщил, катается, даже с серьезных 

склонов съезжает.

– Как видите себя лет через 30–40?

– Человек предполагает, а Бог располагает. Пока я не задумы-

ваюсь об этом. Но для меня очень показателен пример моего 

отца, который и сейчас, в свои 73 года, активен, продолжает 

работать в научной сфере, возглавляет лабораторию и по-

прежнему обеспечивает себе и маме достойную жизнь.

– Я так поняла, что и в глубоком будущем вы хотели бы 

работать и быть востребованным?

– А кто ж не хочет?

– Ну кто-то, наверное, предпочел бы лежать под паль-

мой на острове, читать книги, слушать музыку.

– Это абсолютно не для меня. Достойная мечта, но не для 

меня. J 

è

Беседовала Лилия ПАВЛОВА
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«Северо-Западный 
Телеком»
Родион ФАТХУЛИН назначен 
региональным директором – 
директором Новгородского 
филиала.

«Уралсвязьинформ»
Сергей ЛУКАШ назначен 
гендиректором.

Александр ВЛАСОВ 
назначен заместителем 
гендиректора – директором 
межрегионального филиала 
сотовой связи.

«ВымпелКом»
Олег ГОРДЕЕВ назначен 
региональным директором 
Приволжского региона.

«МегаФон»
Наталия СПИЦЫНА 
назначена коммерческим 
директором Московского 
филиала.

«Комстар-ОТС»
Татьяна ХАРИЧЕВА 
назначена коммерческим 
директором Приволжского 
филиала.

МТТ
Андрей ПОСТНИКОВ 
назначен заместителем 
гендиректора по развитию 
бизнеса.

«Синтерра»
Ирина ПОПОВА назначена 
финансовым директором.

Mail.Ru
Наиля ЗАМАШКИНА 
назначена руководителем 
направления развития 
платежной системы  
Деньги@Mail.Ru.

Ольга БРУКОВСКАЯ 
назначена вице-президентом 
по маркетингу.

HP
Александр РОСЛАВЦЕВ 
назначен финансовым 
директором в России.

Тrend Micro
Вениамин ЛЕВЦОВ назначен 
региональным менеджером  
в России и СНГ.

D-Link
Максим СЕЛЕЗНЕВ назначен 
главой дальневосточного 
подразделения.

«Казахтелеком»
Куанышбек ЕСЕКЕЕВ избран 
председателем правления.

NEO
Андрей СМЕЛКОВ назначен 
председателем правления 
и главным исполнительным 
директором.

C-Ring Telecom
Цейце ЛЕТТИНГА назначен 
гендиректором.

Juniper Networks
Манож ЛИЛАНИВАС 
назначен руководителем 
подразделения программных 
решений на основе Junos.

Кадровые 
назначения

Ключ к доходности мо-
бильного широкополос-
ного доступа Huawei 
Device видит в предостав-
лению рынку смартфона 
ценой не более $150.

Об этом заявил Виктор 
Сюй, директор по страте-
гическому планированию 
и маркетингу Huawei De
vice (терминальное под-
разделение компании 
Huawei), представляя но-
вые модели модемов, муль-
тимедийных устройств и 
смартфонов. В 2010 г. Hua
wei Device выведет на рос-
сийский рынок более 10 
моделей терминальных 
устройств.

«Смартфоны сегодня все 
еще дороги  – более $400, 
что является серьезным 
барьером для развития мо-
бильного Интернета. Ког-
да цена смартфона опу-
скается до $175, база або-

нентов начинает стреми-
тельно расти»,  – говорит 
В.  Сюй. При этом смарт-
фоны приносят в 2 раза 
больший ARPU, чем обыч-
ный мобильный. Здесь ин-
тересы операторов и про-
изводителей совпадают. 
Кроме того, Google полу-
чает ежемесячный доход в 
$23 от каждого абонента, 
пользующегося услугой 
поиска, и заинтересован в 
росте числа привержен-
цев мобильного Интерне-
та. До 2009 г. в мире насчи-
тывалось всего 300 млн 
пользователей мобильно-
го широкополосья, через 
пять лет ожидают 2,5 млрд.

Сложив все эти аргу-
менты, Huawei Device вы-
вел на рынок Android-
смартфон Huawei 8220 
ценой в $150. Терминал 
имеет 3,5-дюймовый сен-
сорный экран, две каме-

ры, модули Bluetooth, 
HSUPA и Wi-Fi, обеспечи-
вает скорость передачи 
до 7,2 Мбит/с.

Если 3G-модемы Huawei, 
по оценке компании, за-
нимают 70% российского 
рынка, то доля мобильных 
телефонов гораздо мень-
ше  – 5%. В Huawei Device 
такими результатами не 
довольны и делают ставку 
на низкую цену.

www.huawei.com/ru

Смартфоны дешевеют? 

В. Сюй: «Android будет 	

брать верх над iPhone»

планирует потратить в 2009–2011 гг. 
финская ИТ-компания Tieto International. 
Первый инвестиционный проект  – при-
обретение российского системного инте-
гратора и разработчика ПО «T&T Телеком» 
завершен. Сумма сделки не 
раскрывается. Однако Пекка 
Вильякайнен, вице-прези
дент и глава Tieto, сообщил, 
что его компания планирует 
до конца 2011 г. создать в 
России сильную команду из 
3 тыс. консультантов и тех-
нических специалистов, 
ориентированных исклю-
чительно на местный рынок. 
Покупка «T&T Телеком»  – 
один из первых шагов в этом 
направлении. «Приобретя 
"T&T Телеком", мы получили 
доступ к сектору систем 
управления call-центрами и порталам 
самообслуживания,  – отметил П. Вилья-
кайнен.  – Но мы хотим присутствовать и 
распространять свои технологии и в дру-
гих секторах телеком-рынка, например в 
сфере OSS/BSS».

Tieto с 1998 г. продавала на россий-
ском рынке свои отдельные продукты, 
например используемое сегодня рядом 
банков ПО для электронных карт опла-
ты. В 2006 г. компания начала предлагать 

полный спектр своих про-
дуктов и услуг, в том числе 
консалтинговых. А в кри-
зисном 2009 г., по словам 
П.  Вильякайнена, развитие 
было более интенсивным, 
чем когда-либо, – компания 
получила больше заказов 
от российских банков и те-
лекоммуникационных ком-
паний, чем в предыдущие 
годы. Эти позиции Tieto на-
мерена укрепить, в частно-
сти, за счет приобретения 
местных ИТ-компаний, ра-
ботающих в нефтегазовом, 

финансовом и телекоммуникационном 
секторах. Кроме того, в ближайших пла-
нах компании  – организация в ряде 
стран, включая Россию, центров иссле-
дований и разработок.

www.tieto.com

100 млн евро на российские компании 

П. Вильякайнен: «О следующих 	

наших шагах мы объявим на 

Петербургском экономическом 

форуме летом 2010 г.»
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«Уровень продаж NSN в 
России в прошлом году 
упал, однако наша доля на 
рынке несколько увеличи-
лась», – так охарактеризо-
вал динамику кризисного 
2009 г. гендиректор Nokia 
Siemens Networks в России 
Джонатан Спарроу.

По словам Д. Спарроу, в 
конце 2009 г. был подпи-
сан большой контракт на 
расширение поставок 3G-
оборудования с «Мегафо-
ном», договор с Tele2, раз-
вивается бизнес-партнер
ство с МТС.

Последствия слияния и 
экономический кризис  – 
два эти ключевых фактора 
оказывали влияние на раз-
витие NSN. По информа-
ции компании, результаты 
ее мировой деятельности 
в IV квартале прошлого го-
да оцениваются как минус 
16%. У ее ближайшего кон-
курента (под которым, ве-
роятно, подразумевается 
Ericsson) – минус 19%, у из-

вестной китайской компа-
нии в мире – минус те же 
16% и плюс 5% на родном 
рынке, третий конкурент 

(логично предположить – 
ALU) потерял 21%. «Мы 
вернулись и чувствуем се-
бя достаточно хорошо», – 
комментирует ситуацию 
Д. Спарроу.

Так, NSN принадлежит 
семь из 20 подтвержденных 
коммерческих контрактов 

на поставку оборудования 
LTE (5, 4, 3, 1 – так распре-
деляются LTE-контракты 
между другими вендорами). 
Как известно, на MWC2010 
в Барселоне NSN демонст-
рировала работу сети LTE 
при поддержке местного 
оператора Telefonica и с по-
мощью LTE-модема произ-
водства LG, а также техно-
логию HSPA+ с поддержкой 
скоростей до 112 Мбит/с 
на абонентских устрой-
ствах Qualcomm.

Как заявляет руководство 
NSN, компания готовится 
к буму смартфонов на мо-
бильных широкополос-
ных сетях и стала единст
венным производителем 
сетевого оборудования, ре-
ализовавшим поддержку 
стандарта Cell_PCH, позво-
ляющего втрое уменьшить 
объем передаваемой сиг-
нальной информации и 
увеличить время работы 
устройства от батареи.

www.nsn.com

Смотрите, кто вернулся

Д. Спарроу: «Главное, что проис-

ходит в мире на сетях крупных опе-

раторов, связано со смартфонами»

«Комстар» попал в цель

Во всяком случае, комментируя неаудированные финансовые результаты деятельности ГК 
«Комстар-ОТС» за прошедший год, ее президент Сергей Приданцев заявил: «Мы достигли и 
во многих случаях превзошли все поставленные перед группой компаний на 2009 г. цели».

Достигнутые цели в цифрах выглядят так: консолидированная выручка – $1484,8 млн 
(рост на 15% в рублевом выражении по сравнению с 2008 г.). Показатель OIBDA – $592,8 
млн (в рублевом выражении на 9% больше, чем в 2008 г.). Маржа в рублевом выраже-
нии – 39,9%. Чистая прибыль в доле «Комстар-ОТС», без учета неденежной корректировки 
стоимости инвестиций в «Связьинвест» на сумму $ 349,4 млн, – $92,5 млн. Число абонен-
тов услуг ШПД выросло за 2009 г. на 40% – до 1,3 млн.

Капитальные вложения при этом составили $120,3 млн (8,3% выручки 2009 г.).
www.comstar.ru

ФАС России удовлетворила 
ходатайство 
«Инвестиционной 
компании связи» 
(«Связьинвеста») о 
приобретении 50% 
голосующих акций «Скай 
Линка».

«Комстар-Регионы» 
выкупила 20% 
миноритарных долей 
оператора связи и КТВ 
«ЕвроТел» (Екатеринбург) 
и 25% миноритарных 
долей ООО «Управление 
и Лизинг», владеющего 
инфраструктурой связи в 
Екатеринбурге, увеличив 
свою долю в обеих 
компаниях до 100%.

Mail.Ru увеличила до 100% 
свою долю в Astrum Nival, 
издателе и разработчике 
клиентских онлайн-игр.

TELE2 завершила 
приобретение 
мажоритарного пакета 
(51%) акций мобильного 
оператора NEO в 
Казахстане.

Verint Systems, разработчик 
ПО для оптимизации 
бизнеса, приобрел 
Iontas, поставщика 
настольных аналитических 
инструментов.

Google купила стартап 
Picnik, провайдера веб-
сервиса, позволяющего 
редактировать фотографии 
прямо в браузере.

Tieto (Финляндия) купила 
компанию «T&T Телеком» 
(Санкт-Петербург), 
оказывающую ИТ-услуги 
телеком-операторам.

Trident Microsystems 
завершила приобретение 
бизнес-подразделений 
телевизионных систем и 
цифровых телевизионных 
приставок компании NXP 
Semiconductors.
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СВЯЗЬ–ЭКСПОКОММ–2010

Продукция более 400 компаний из 22 стран мира на стендах «Связь-Экспокомм-2010» 
Крупнейшее телекоммуникационное событие года – 22-я международная выставка 
телекоммуникационного оборудования, систем управления, информационных 
технологий и услуг связи

11–14 мая 2010 
Москва, ЦВК Экспоцентр на Красной Пресне 
www.svyaz-expocomm.ru www.svyazexpo-online.ru 
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Стало доступно для пользователей мо-
бильное корпоративное рабочее ме-
сто  – Check Point Abra. Это устройство, 
созданное на основе скоростного USB 
флэш-накопителя производства SanDisk, 
использует разработанные компанией 
Check Point средства виртуализации, 
VPN и безопасности.

При помощи Abra можно где угодно и 
когда угодно, с подключением к Интернету 
или без него превратить любой компью-
тер, вплоть до ПК в интернет-кафе, в пол-
ностью защищенное рабочее место с до-
ступом к корпоративной электронной по-
чте, файлам и приложениям через вирту-
альную частную сеть. При подключении к 
рабочему месту Abra автоматически может 
быть загружена на любом компьютере, дан-

ные на устройстве сохраняются в зашиф-
рованном виде. Как считает консультант по 
безопасности Check Point Алексей Андрия-
шин, Abra обеспечивает полный контроль 
над данными, включая разграничение кор-
поративного пространства от host PC, изо-
ляцию пользовательских, временных и ра-
бочих файлов, блокировку захвата изобра-
жения с экрана монитора и печати.

Емкость USB-накопителя Abra может 
варьироваться – 4 (цена $140), 8 ($210) и 
16 Гбайт. По словам гендиректора Check 
Point Юлии Грековой, дальнейшее уве-
личение емкости устройства будет зави-
сеть от спроса. В качестве приоритет-
ных пользователей Abra компания рас-
сматривает государственных клиентов.

http://rus.checkpoint.com

Офис сжимается до размера флэшки

Компания Chloride выве-
ла на российский рынок 
ИБП Trinergy с возможно-
стью наращивания мощно-
сти от 200 до 1200 кВт с ша-

гом 200 кВт. Как сообщил 
коммерческий директор 
компании Chloride Rus Ста-
нислав Ильенко, россий-
ские заказчики заинтересо-
вались этими системами сра-
зу же после появления ин-
формации о них. Дело в том, 
что в Trinergy реализовано 
сразу несколько новых тех-
нологий, позволяющих сни-
зить энергопотребление, 
повысить КПД, сократить 
капитальные затраты и экс-
плуатационные расходы.

В Trinergy возможны три 
режима работы в зависи-
мости от качества внешне-
го электропитания: стан-
дартный режим двойного 
преобразования с КПД не 
менее 95%, режим макси-
мального энергосбереже-

ния с КПД 99% и интеллек-
туальный цифровой инте-
рактивный режим (КПД  – 
96–98%). Причем ПО ИБП 
автоматически определя-
ет наиболее эффективный 
режим, в результате чего 
КПД системы электропи-
тания типичного ЦОДа мо-
жет достигать 97,9%. Время 
переключения между ре-
жимами не превышает 1 мс, 
что обеспечивает нормаль-
ную работу серверов.

Новые системы Trinergy 
уже установлены в ЦОДах в 
разных странах мира. До 
синхронизации с мировы-
ми премьерами продуктов 
Chloride российский рынок 
пока не дорос, но отстава-
ние уже совсем невелико.

www.chloride.ru

Три в одном для бесперебойного питания 

С. Ильенко: «Цифровой инте-

рактивный режим позволяет 

сэкономить 3–4% электроэнергии, 

а для дата-центра мегаваттной 

мощности это очень серьезно»

«

«

«

Чем шире труба  
в Интернет, тем большего 

размера акула может влезть  
в водоем рынка.  

А питается-то акула 
гигабайтами и деньгами.

Через несколько лет  
люди будут покупать не 

телефон с камерой,  
а камеру с телефоном.

У нас в стране  
мы можем всех закатать  

в асфальт,  
но конкурировать с 
«мерседесами» на 

международных трассах 
нам будет достаточно 

сложно.

Интернет – это как 
наркотик или как прыжки с 

парашютом?  
Если попробовал,  

то уже не слезешь,  
или есть те, кто потом 

отказывается?

Кому надо было попасть 
в Интернет, тот уже там, 

осталась та часть, которую 
надо мотивировать. 

Мобильная связь –  
продукт первой 

необходимости и 
социальной значимости.

Голос + Интернет –  
формула устойчивости 

мобильного бизнеса.

С помощью 3G Россия  
если и не выйдет  

в мировые лидеры, 
то создаст для этого 

предпосылки.

Виртуализация  
позволяет сократить 
затраты на метания.

Замминистра – «большой 
тройке»: «Спасибо за 

поддержку ВВП Китая».

Операторы выживают,  
а регулятор обязан  
думать о будущем.

Кбайт
цитаток

«

«

«

«

«

«
«

«
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Информационный центр выставки «Связь-Экспокомм-2010»
Оперативно предоставит информацию: 
 • об участниках выставки 
 • о программе мероприятий 
 • пресс-релизы и новости участников выставки 

Информационный стенд на выставке – Павильон 2, зал 1
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«ВымпелКом» заключил 
контракт с МОКС 
«Интерспутник» на 
использование спутниковой 
емкости на КА «Экспресс 
МД1» (80° в.д.) для 
организации каналов связи 
сети 3G на территории 
Дальневосточного и 
Сибирского федеральных 
округов.

«Комкор» заключил с 
МЭСИ государственный 
контракт на предоставление 
услуг связи в 2010 г. и 
подключил новое здание 
университетского 
комплекса. 

«Verysell Проекты» 
обследовала 
информационную систему 
персональных данных 
российского производителя 
метанола и его производных 
«Метафракс» на 
предмет приведения 
ее в соответствие с 
требованиями ФЗ № 152 «О 
персональных данных».

Stack Group открыла в 
ГУ-ВШЭ свою базовую 
кафедру, на которой 
будут читаться курсы и 
проводиться мастер-классы 
по дисциплинам, связанным 
со структурой жизненного 
цикла ЦОДов, экономикой 
их проектирования, 
строительства и 
эксплуатации.

Комитет экономического 
развития, промышленной 
политики и торговли 
Санкт-Петербурга с 
помощью компании 
«Инфосистемы Джет» 
внедрил процесс 
управления проектными 
задачами, что позволит 
вести учет рабочего времени 
сотрудников, осуществлять 
систематизированную 
обработку задач по 
проектам Комитета и т.д.

Кбайт
фактов

По прогнозам аналити-
ков, облачные приложе-
ния в ближайшие годы по-
лучат такое же развитие, 
как Интернет во второй 
половине 90-х, и рынок 
облачных вычислений в 
2010–2013 гг. достигнет 
$44 млрд. Его российская 
доля может составить 
$500 млн, считает Руслан 
Заединов, руководитель 
направления центров об-
работки данных компа-
нии КРОК.

При этом КРОК наме-
рен активно добиваться 
этих 500 млн. Специали-
сты КРОКа представили 
первое российское «обла-
ко», в которое компания 
готова перенести ИТ-ин

фраструктуру любой ор-
ганизации. «Наше "обла-
ко"  – это реально рабо-
тающий инструмент, в 
котором постепенно фор-
мируется база приклад-
ных решений,  – подчер-
кнул Р. Заединов. – Напри-
мер, сегодня в нем можно 
размещать все инфраструк-
турные сервисы компании 
и даже "облачные" ПК».

Он добавил, что в пер-
вую очередь в России 
предстоит создавать ры-
нок инфраструктурных 
«облаков» (IaaS), потому 
что такие решения легче 
всего воспринимаются за-
казчиками: они не требу-
ют переписывания суще-
ствующего у заказчиков 

ПО. «А через некоторое 
время рынок должен пре-
образоваться в SaaS, он 
обязательно это сделает – 
и это наша светлая цель», – 
заверил Р. Заединов.

www.croc.ru

КРОК нацелился на «облачные» 
полмиллиарда долларов

Р. Заединов: «Реальные 	

заказчики на "облака" IaaS у нас 

уже есть»

В 2009 г. 20 млн россиян хотя бы один 
раз пользовались электронными кошель-
ками и в результате пополнили их на 
40 млрд рублей. Такие данные обнародо-
вала Ассоциация «Электронные деньги», 
подводя итоги развития рынка электрон-
ных денег в прошедшем году.

В 2009 г. россияне оценили удобство 
виртуального кошелька в системе QIWI, 
единственной из сегмента платежных 
терминалов предлагающей такой сер-
вис. За год ее оборот вырос на 180% – до 
11 млрд руб., а число пользователей до-
стигло 6 млн человек.

Меньше средств было направлено на по-
полнение cчетов для мобильных плате-
жей – 12 млрд руб., зато ими хоть раз вос-

пользовались 15 млн наших соотечествен-
ников. Итог: в 2009 г. суммарный объем мо-
бильных платежей увеличился на 100%.

Рост сегмента интернет-платежей со-
ставил 40%. За год интернет-платежами 
хоть раз воспользовались 2,3 млн росси-
ян, а объем направленных ими в интернет-
кошельки средств составил 17 млрд руб. 

На 2010 г. было сделано сразу два про-
гноза: пессимистичный и оптимистич-
ный. Первый предполагает 50%-ный рост 
объема рынка электронных денег к кон-
цу года. Второй – удвоение его оборотов. 
Он может быть реализован, если сервис, 
аналогичный QIWI, начнут предлагать 
другие ведущие игроки терминального 
сегмента – «Киберплат» и «Элекснет».

Электронные платежи становятся массовыми 
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Профессионалы рынка и специалисты отрасли могут заполнить 
online-анкету на сайте www.svyaz-expocomm.ru и получить билет 
на выставку «Связь-Экспокомм-2010».

Пригласительные билеты для специалистов 
на выставку «Связь-Экспокомм-2010» 
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Тем интереснее был не-
давний семинар компании 
«ДатаЛайн», проведенный 
ею в рамках серии «дней 
открытых дверей» своего 
дата-центра. Организато-
ры рассказали не только о 
проблемах формирования 
бюджета создания коммер-
ческого ЦОДа, но и о своих 
ошибках в составлении 
проекта и о шишках, наби-
тых при его реализации.

Первый урок ЦОДострое-
ния, как сообщил гендирек-
тор «ДатаЛайн» Юрий Са-
мойлов, заключался в том, 

что на российском рынке явно не хватает специалистов 
по построению именно коммерческих дата-центров.

Первоначальный бюджет проекта оказался занижен, 
поскольку поначалу не учли целый ряд общестроитель-
ных и монтажных работ. Немало оказалось проблем и с 
организацией работы нескольких подрядчиков, строя-
щих разные инженерные системы. Кроме того, часто под-
рядчики при выполнении следующих этапов портили ре-
зультаты предыдущих работ, но отчасти это было вызва-
но ошибками в плане монтажа инженерных систем.

Как оказалось, создателям ЦОДов не стоит и слишком 
точно следовать рекомендациям вендоров. В данном слу-
чае это привело к построению явно избыточной ЛВС на 
базе оборудования Cisco, но в принципе аналогичная си-
туация сложилась и с поставками другого оборудования.

Еще одной досадной ошибкой, по словам Ю. Самойло-
ва, стало использование гипсокартона при отделке поме-
щений ЦОДа, поскольку на борьбу с образовавшейся 
пылью потребовалось много сил, времени и нервов. В ре-
зультате «ДатаЛайн» решила в следующий раз использо-
вать только металлические сэндвич-панели. Не сразу уда-
лось найти и правильную схему организации воздушных 
потоков в помещении ИБП – для устранения возникших 
проблем пришлось проводить туда дополнительный воз-
духовод. А не учтенную в первоначальном проекте систе-
му мониторинга энергопотребления специалистам ком-
пании сейчас приходится реализовать самостоятельно.

В общем, российским создателям ЦОДов надо наби-
раться опыта и пользоваться возможностью учиться на 
чужих ошибках.

Евгения ВОЛЫНКИНА

И опыт, 	
сын ошибок трудных
Дата-центры в России, и коммерческие и 

корпоративные, строятся уже не первый год. 

Их создатели обычно браво отчитываются 

о количестве киловатт на стойку, о высоком 

уровне надежности и т.п., а критика слышна 

лишь из уст сторонних экспертов.

Ю. Самойлов: «Мы рассказываем 

только про свой дата-центр, но 

наш опыт во многом можно от-

нести к любому ИТ-проекту»
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Почему VoD не пошло в народ
Еще два-три года назад операторы IPTV серьезно рас-

считывали на востребованность услуги «видео по за-
просу». Сегодня же, по признанию Сергея Митина (Служ-
ба видеоуслуг «Центрального Телеграфа»), реально 
деньги операторам приносит абонентская плата за ТВ-
пакеты – базовый и различные преми-
альные. Причиной тому – расцветшие 
в Вебе механизмы бесплатного скачи-
вания контента, рассчитанного на 
услугу VoD. С учетом того, что около 
80% абонентов в Москве используют 
безлимитные тарифные планы, ска-
чать любой фильм не представляет 
никакой проблемы. По оценке компа-
нии «Видео 24», в 2009 г. объем 
интернет-рынка пиратского кино в 
России составил $220 млн; по данным 
iKS-Consulting, в 2008 г. нелегальные 
продажи музыки через Интернет до-
стигли $60 млн (легальные – $3 млн); 
по результатам опроса, проведенного 
исследовательским центром портала 
SuperJob.ru, около 69% российских 
пользователей Интернета скачивают музыку и фильмы 
на бесплатных онлайн-ресурсах и лишь 9% опрошен-
ных считают это преступлением.

Между тем практически все операторы IPTV вложи-
лись в платформы VoD. Чем их загрузить, если прода-
вать фильмы не удается? По мнению С. Митина, это мо-
жет быть ТВ-контент, которого нет на торрентах, с воз-
можностью офлайн- и даже онлайн-просмотров через 
Интернет. «ТВ-контентщикам нужно идти в мир пер-
сональных компьютеров, – считает С. Митин. – Здесь 
IPTV-операторы могут предоставить хорошее реше-
ние. В чем особенность – контент зашифрован и не 
переносится на другие носители (чего больше всего 
опасаются правообладатели)». Однако убедить в этом 
правообладателей, по признанию операторов, будет 
совсем непросто: до недавнего времени им приходи-
лось объяснять, что между IPTV и Интернетом не сле-
дует ставить знак равенства. «Контентщики несколько 
отстают от имеющихся технических возможностей, – 
поясняет С. Митин. – Но в наших общих интересах ис-
кать новые источники доходов, новые модели потреб
ления». Говоря о проблеме интернет-пиратства, пере-
крывшего, в частности, кислород для VoD, Павел Кат-
ков (юридический департамент СММ) отметил, что 
виной тому во многом пассивность самих правообла-
дателей, которые пока еще не осознали, что будущее 
контентного бизнеса – за онлайн-дистрибуцией.

Больше интерактива!
Среди других возможностей монетизации «родовой» 

особенности IPTV – интерактивности – С. Митин на-
звал сбор интересующей контентовладельцев стати-
стики (вплоть до востребованности конкретной пере-
дачи по конкретному каналу в конкретный момент 

времени), показ внутренней и кон-
текстной рекламы в пользователь-
ских интерфейсах и др. Иными сло-
вами, интерактивность может реали-
зовать маркетинговые механизмы, 
интересные как для самого операто-
ра, так и для внешнего заказчика.

По мнению Олега Колесникова 
(«НТВ-Плюс»), предложение интерак-
тивных сервисов – это сегодня вообще 
единственный способ продать IPTV-
решения. Операторы в разных странах 
мира, чтобы поднять продажи IPTV, по-
мимо трех основных сервисов – Time 
Shift, nPVR, VoD, предоставляют различ-
ные интерактивные услуги – создание 
фильмов с участием своих абонентов; 
размещение на платформе IPTV кон-

тента абонента, за который абонент назначает цену, а до-
ход делится между абонентом и оператором; показ в эфире 
видеороликов, фото телезрителей; разнообразные спра-
вочники и др. При этом, по убеждению О. Колесникова, как 
самостоятельная услуга телесмотрения IPTV проигрывает 
привычным телезрителю КТВ, СНТВ, эфирному ТВ.

Дело за стандартами?
Тормозит развитие IPTV и отсутствие общепринятых 

стандартов.
«Как представитель оператора СНТВ могу сказать, что мы 

хотели бы внедрить IPTV, но для этого нам нужен некий об-
щий подход, описанный и реализуемый, – заметил О. Ко-
лесников. – А его не существует, все решения «дорабатыва-
ются напильником». Поэтому мы поддерживаем инициати-
вы Open IPTV Forum по стандартизации решений». Дми-
трий Ильин («Эрикссон») также уверен, что массовым IPTV 
станет только в том случае, если произойдет переход от за-
крытых решений к открытым, от ограниченных возможно-
стей интеграции компонентов – к практически неограни-
ченным. Сегодня же, по данным «Эрикссон», проникнове-
ние IPTV в мире остается на уровне 2%. «Залог успеха IPTV 
на массовом рынке – стандартизация», – уверен Д. Ильин.

А также, добавим, этот успех зависит от изобретатель-
ности самих операторов в части интерактивных серви-
сов, если уж «контентщики» не готовы воспринять IPTV 
как ТВ, а народ не желает платить за VoD.

Лилия ПАВЛОВА

IPTV в полосе препятствий
Пиратство в Интернете, отсутствие единых технологических стандартов, недоверие контен-

товладельцев – вот проблемы, с которыми приходится сталкиваться операторам IPTV. Как их 

решать, обсуждали участники конференции «IPTV 2010».

О. Колесников («НТВ-Плюс»): 	

«IPTV все еще остается технической 	

диковинкой»
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Сегодняшнее состояние отрасли телекоммуникаций 
определяется действием противоположных сил: с одной 
стороны, оборудование и услуги дешевеют, с другой – 
требуются постоянные инвестиции в технологическое 
обновление сетей и сервисов. На конференции «OSS/
BSS 2010» Евгений Соломатин («Коминфо Консалтинг») 
определил это как пребывание в точке бифуркации, 
когда назад пути нет, а будущее сложно 
прогнозировать. Способны ли системы, 
призванные поддерживать бизнес опе-
раторов, помочь им решать эти проти-
воречивые задачи?

По мнению Андрея Карягина («Ин-
лайн Телеком Солюшнс»), конвергент-
ные биллинговые системы позволяют 
ответить на этот вопрос положительно, 
если оператор внедряет дополнитель-
ные услуги в рамках единого сервиса. 
«Такое внедрение требует использова-
ния специального оборудования и ПО, 
включая биллинговую систему с возмож-
ностью тарификации мультисервисных 
услуг и управления ими, – поясняет А. Ка-
рягин. – Но в итоге оператор может 
предложить своим абонентам пакеты с неизмеримо бо-
лее гибкими вариантами услуг и ценовой политикой для 
них». Функционал модуля интеллектуальной тарифика-
ции услуг, реализованного в АСР «Билл-Мастер» на осно-
ве технологии Cisco ISG, уже используется рядом опера-
торов («Комстар-ОТС», МТТ, «Башинформсвязь», «Урал-
связьинформ», «Мурманские мультисервисные сети», 
«ЯмалТелеком» и др.), которые к базовой услуге фиксиро-
ванной голосовой связи добавили ШПД.

Со стороны конвергентного биллинга для операто-
ров мобильной связи инновационный заход совершил 
Ericsson, разработавший систему динамической тари-
фикации, которая позволяет абонентам существенно 
сократить расходы на связь, а операторам – перерас-
пределить общую нагрузку на сети. Там, где сеть загру-
жена мало, абонент получает большую скидку; если на-
грузка на сеть начинает расти, скидка уменьшается. Ре-
зультаты использования этого решения двумя стартап-
операторами в Египте и  ОАЭ Владимир Гуторов 
(Ericssоn) считает показательными, поскольку условия 
выхода на рынок у них были достаточно сложные. Так, 
оператор мобильной и фиксированной связи Etisalat 
Egypt вышел на уже вполне сформированный рынок в 
мае 2007 г. Победив в конкурсе на выдачу последней ли-
цензии на мобильную связь в Египте, оператор сразу 
предложил пользователям богатый набор сервисов с 

хорошими бонусными программами, с четко выстро-
енной коммуникационной моделью – и за два года на-
брал около 8 млн абонентов. «Это стало возможным 
благодаря конвергентной биллинговой платформе, на 
базе которой он смог предложить абонентам то, чего 
нет у других операторов и, кстати, у российских в том 
числе», – подчеркнул В. Гуторов. У абонентов появилась 

возможность выбрать себе тарифный 
план, пакет услуг из достаточно широ-
кого набора и способ оплаты – пре-
пейд или постпейд; получить такие до-
полнительные возможности, как управ-
ление расходами и услугами. В итоге 
региональный стартап-оператор не 
впустил на свой рынок даже Vodafon.

Второй пример – оператор du в ОАЭ, 
который за 10 месяцев с момента вы-
хода на рынок, заполненный к тому 
времени практически на 120%, смог 
«отвоевать» 30% этого рынка. С самого 
начала du предложил своим абонентам 
услуги мобильной и фиксированной 
связи, ШПД, видеосервисы в едином 
пакете (с возможностью самостоятель-

ного их пакетирования абонентом), с единым счетом, в 
котором каждой услуге отведена своя строка. К слову, по 
словам представителя Ericsson, подобная система дина-
мической тарификации уже скоро появится и у одного 
из российских операторов.

По признанию экспертов и игроков рынка, еще не-
сколько лет назад BSS воспринимались как чисто техни-
ческие системы, которые обеспечивают тарификацию 
тех или иных услуг и выставляют счета. По наблюдению 
независимого эксперта Марины Вознесенской, сегод-
няшний клиенто-ориентированный подход привел к из-
менению требований к системам BSS/OSS. В частности, 
биллинговые системы становятся маркетинговым ин-
струментом, с помощью которого ведется борьба за удер-
жание существующих абонентов и привлечение новых. 
Опираясь на эти системы, операторы проводят промо-
кампании, реализуют программы лояльности, использу-
ют специальные бонусные механизмы – иначе говоря, 
выстраивают более качественные коммуникации с кли-
ентами. С другой стороны, унифицированная платфор-
ма существенно уменьшает «капексные» и «опексные» 
расходы, поскольку, потратившись один раз, оператор 
уже не должен тратить средства на поддержку много-
численных систем, а эксплуатация единой платформы 
значительно упрощается.

Лилия ПАВЛОВА

Тонкости тарификации,	
или На что опереться оператору
Как сократить капитальные и операционные расходы – и одновременно сохранить имеющихся 

абонентов и привлечь новых? Эту «головную боль» операторов отчасти могут снять новые ре-

шения для биллинговых систем.

Ф. Краснов (АКАДО): «У оператора 	

всегда есть опора – OSS и BSS»
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В целом на российский рынок дис-
танционного банковского обслужи-
вания (ДБО) кризис повлиял негатив-
но, что выразилось в нестабильности 
финансовых рынков, усилении роли 
государства и регуляторов. Но, как 
считает Дмитрий Барсуков («Банкс 
Софт Системс»), влияние экономи-
ческих сбоев на сегмент разработки 
решений для ДБО можно считать по-
ложительным. Прежде всего это вы-
разилось в росте популярности ин
тернет-обслуживания, в переносе на-
грузки по оказанию таких услуг на 
головные, центральные офисы, а так-
же в передаче банками услуг по под-
держке клиентов на аутсорсинг спе-
циализированным компаниям.

Самый высокий потенциал роста в 
2010 г. у сегмента решений ДБО для 
физических лиц. Однако далеко не 
каждый из топ-100 российских бан-
ков предлагает сейчас такие услуги 
частным клиентам. А ведь результа-
ты независимого исследования, про-
веденного в рамках проектов ФОМ 
«Человек и деньги» и «Мир Интерне-
та», показывают: сегодня услугами 
интернет-банкинга пользуется око-
ло 6% месячной аудитории Рунета, 
составляющей 39,2 млн человек, но 
тех, кто хотел бы это делать, – 12%, 
т.е. ровно в два раза больше.

Высокая скорость доступа пользо-
вателей к мультимедийному контен-
ту и разноформатные абонентские 
устройства (коммуникаторы, UBS-
модемы, модемы, встраиваемые в нет-
буки) открывают перед разработчи-
ками ПО возможность сотрудничать 
с банками, создавая приложения, по-
лезные для банков и интересные для 
их клиентов: call-центры, виртуаль-
ных гиды, видеогиды по услугам.

А развитие отношений между участ-
никами социальных сетей очень ско-
ро может достичь уровня, на котором 
потребуются платежные сервисы, в 
том числе и интернет-банкинг. Чеш-

ская компания BSC (торговая марка 
GEMINI) считает, что для банков эта 
ниша может быть прибыльной. На 
протяжении двух последних лет спе-
циалисты BSC активно занимаются 
разработкой продуктов ДБО в духе 
концепции Web 2. Компания, клиен-
тами которой в России являются 

Альфа-Банк и Райффайзенбанк, объя-
вила банковскому сообществу на фо-
руме iFin-2010 о своем скором слия-
нии с компанией IND, известным в 
Европе вендором фронт-офисных 
продуктов для банков.

Йожеф Ньири (IND) представил 
участникам форума готовое реше-
ние интернет-банкинга Web 2.0, по-
зволяющее банкам зарабатывать на 
предоставлении клиентам возмож-
ности управлять своими личными 
финансами. Подобная услуга не 
только будет способствовать повы-
шению лояльности клиентов к бан-
ку, но и позволит ему собирать до-
полнительные сведения о каждом из 
них, чтобы впоследствии использо-
вать их в маркетинговых целях.

К слову, в России крупные банки в 
большинстве своем пока еще дума-
ют о возможности предоставлять 
услугу контроля состояния финан-
сов своим крупным корпоративным 

клиентам, хотя подобные модули 
разработчики ДБО предлагают в со-
ставе своих систем начиная с 2004 г. 
Рустам Мустафаев (компания «БИ-
ФИТ») в качестве примеров привел 
сервисы «Корпоративное бюджети-
рование» и «Контроль расчетов по 
договорам», появившиеся в системе 
электронного банкинга iBank 2 со-
ответственно в 2006 и 2008 гг.

Электронные финансовые услуги 
для участников социальных сетей – 
поле деятельности игроков, специ-
ализирующихся в области плате-
жей через Интернет, таких как Web 
Money Transfer, запустившая в янва-
ре этого года сервис «Микрозаймы 
для социальных сетей» (Facebook и 
«ВКонтакте»), позволяющий любо-
му из друзей пользователя соцсети 
открывать ему кредитную линию.

Думается, что повышению массо-
вости электронных финансовых 
услуг для физических лиц будет спо-
собствовать выход в этот сегмент 
игроков с рынка дополнительных 
услуг мобильной связи с их опытом 
работы с массовой аудиторией и 
широким спектром технологий до-
ставки: SMS, MMS, Bluethooth и т.д., 
которые могут использоваться бан-
ками для быстрого, недорогого и, 
что очень важно, персонализиро-
ванного контакта с клиентами, на-
пример при выдаче кредита.

В компании ВИНГС полагают, что 
объединение услуг сервис-провайде
ра мобильной связи и аналитической 
системы, лежащее в основе их реше-
ния кредитного скоринга, позволит 
банкам сократить затраты на обработ-
ку кредитных заявок и расширить круг 
потенциальных клиентов.

Таким образом, можно считать, 
что технологическая база для фи-
нансов 2.0 готова, дело за психоло-
гической готовностью самих бан-
ков к ее использованию.

Александра КРЫЛОВА

iFin мечтает о финансах 2.0
В прошлом году банки больше думали о работе с должниками, чем 	

о внедрении новых электронных финансовых услуг. Однако во второй 	

половине года они постепенно начали возвращаться на рынки кредито-

вания и, как показал X Международный форум iFin-2010, в России вновь 

возрождается интерес к дистанционным банковским технологиям.

Людмила Преснякова (проект ФОМ 	

«Человек и деньги»): «Пока интернет-банком 

пользуются только новаторы»

а
п

р
е

л
ь

 
2

0
1

0
, 

И
К

С

22

н о в о с т и  [ с о б ы т и я ]



Трудно назвать другой регион Рос-
сии, судьба которого так же тесно 
сплеталась бы с жизнью страны. 
Освобождение от хазар, противосто-
яние «злого города» Козельска Батыю, 
стояние на Угре, которым закончи-
лось татаро-монгольское иго, сопро-
тивление литовским интервентам и 
поддержка обоих Лжедмитриев, по-
воротное для Отечественной войны 
1812 года сражение под Малоярос-
лавцем, — все это происходило здесь. 
А еще здесь жил Циолковский, под 
Козельском находится Оптина Пу-
стынь, а в Обнинске заработал пер-
вый в стране ядерный реактор…

До конца советской эпохи регион 
был преимущественно ориентирован 
на «оборонку». Сегодня в нем идут пози-
тивные изменения: развивается маши-
ностроение, высокотехнологичный 
сектор, запущено несколько совмест-
ных автомобильных производств – 
имена Volkswagen, Volvo, Mitsubishi, 
Citroen говорят сами за себя. По объе-
му ВРП Калужская область стоит лишь 
на 52 месте, но нужно учесть, что здесь 
проживает всего 1 млн человек.

Как следствие, область занимает 
45-е место среди российских регио-
нов по объему телекоммуникацион-
ного рынка и восьмое место в ЦФО. 
В  абсолютных показателях в 2009 г. 
это 6 млрд руб., и почти половина 
(48%) этой суммы пришлась на сото-
вую связь, за которую здесь, помимо 
«большой тройки», отвечают Tele2 и 
«Скай линк» — картина, характерная 
для многих регионов. Типична ситуа-
ция и с фиксированной телефонией – 
никто не в состоянии оспорить ав-
торитет «ЦентрТелекома», контроли-
рующего 96% рынка. Гораздо инте-
реснее ситуация в «новых» сегментах.

Примечательно, что широкополос-
ный интернет-доступ развивается 
здесь вполне успешно: в Калуге про-
никновение составляет 40%. Такой впе-
чатляющий результат достигнут ста-
раниями сразу нескольких компаний. 
В первую очередь это, конечно, «Центр
Телеком», на долю которого прихо-
дится 40% домашних пользователей 
Калуги. Почти каждое четвертое под-
ключение произведено редким для 

России, да и для мира способом — че-
рез электрическую розетку по техно-
логии PLC, используемой компанией 
«ЭлектроКом». Еще четверть рынка де-
лят между собой «ВымпелКом» и мест-
ный провайдер «Макснет-Системы». 

Но за пределами Калуги ситуация 
кардинально иная – альтернативные 
операторы проявили настоящий ин-
терес разве что к Обнинску, выдви-
гаться в другие населенные пункты 
отваживается, как правило, лишь 
«ЦентрТелеком». С одной стороны, 
75% населения области – горожане, с 
другой – половина этих горожан жи-
вет в небольших городках. Такие на-
звания, как Козельск, Таруса, Воро-
тынск, Жиздра, ласкают слух и трога-
ют сердце любого русского человека, 

но ничуть не будоражат аппетиты 
провайдеров – ведь не в каждом из 
них число жителей переваливает за 
10 тыс. Закономерные итоги таковы – 
во-первых, безоговорочное лидер-
ство «ЦентрТелекома» на интернет-
рынке региона (60% доходов от част-
ного и корпоративного сегментов) 
за счет лидерства в Калуге и домини-
рования за ее пределами; во-вторых, 
внутриобластной «цифровой раз-
рыв»: проникновение ШПД в Калуж-
ской области составляет лишь 8%.

Еще один перспективный сегмент – 
платное телевидение. С одной сторо-
ны, оно развито в Калуге очень непло-
хо, проникновение приближается к 
50%. С другой стороны, значительная 
часть потребителей пользуется «со-
циальным пакетом», т.е. тем же набо-
ром программ, что и при эфирном 
вещании, и по стоимости, сравни-
мой с платой «за антенну». Операто-
рам, таким образом, необходимо не 
только привлечь новых абонентов, 
но и убедить ограничившихся «соц-
пакетом» в преимуществах просмо-
тра десятков дополнительных кана-
лов. В Калуге эту задачу решают «Ком-
стар» и местная «Радиотехника», меж-
ду которыми рынок поделен почти 
поровну – 51% против 43%.

Калужская область, таким обра-
зом, небольшой, но достаточно хо-
рошо развитый телекоммуникаци-
онный рынок. Наиболее интересны 
здесь для операторов Калуга и Об-
нинск — благодаря своей численно-
сти и плотности населения, уровню 
экономической активности и не-
большой удаленности от Москвы. 

Дежурный по рубрике
Константин АНКИЛОВ,

аналитик iKS-Consulting

Калужская земля зачастую оказывалась в центре 

поворотных для России событий. Но экономиче-

ски регион до конца XIX века оставался преиму-

щественно аграрным, и до сих пор заметная часть 

населения области живет в небольших городках. 

Реальный интерес у операторов связи вызывает в 

основном Калуга. 
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Козельск, Жиздра, Таруса 
ждут своих провайдеров



27 мая в Москве состоится форум 
«ИНФОРОССИЯ: Инфотехнологи-
ческое развитие в условиях нового 
роста». 

Мероприятие ориентировано на 
руководителей, принимающих решения 
по вопросам внедрения ИТ. Среди до-
кладчиков и участников форума – вице-
президенты, генеральные директора и 
их заместители по ИТ, CIO, операцион-
ные и технические директора.

Нестандартный и удобный формат 
форума позволит представителям ком-
паний из различных сфер встретиться 
на одной площадке и при этом посе-
тить профильные секции пяти направ-
лений: «Финансы», «ТЭК», «Телекомму-
никации», «Торговля», «Государство».

Участники форума получат актуаль-
ную информацию, необходимую для 
управления инновационной полити-
кой компаний, смогут ознакомиться с 
передовыми технологиями и опытом 
их внедрения. 

Организатор – компания «ICF-
Международные конференции».

Тел. (495) 646-0151,  
(812) 448-0848
info@konfer.ru 

www.inforussia.info

в
ы

ст
а

в
ки

, с
е

м
и

н
а

р
ы

, к
о

н
ф

е
р

е
н

ц
и

и
 –

 в
е

сь
 к

а
ле

н
д

а
р

ь
 о

тр
а

сл
и

 с
м

. н
а

 w
w

w
.ik

s
p

ro
fi.

ru
 –

 в
ы

ст
а

в
ки

, с
е

м
и

н
а

р
ы

, к
о

н
ф

е
р

е
н

ц
и

и
 –

 в
е

сь
 к

а
ле

н
д

а
р

ь
 о

тр
а

сл
и

выставки, семинары, конференции выставки, семинары, конференции

в
ы

ста
в

ки
, се

м
и

н
а

р
ы

, ко
н

ф
е

р
е

н
ц

и
и

 –
 в

е
сь

 ка
ле

н
д

а
р

ь
 о

тр
а

сли
 см

. н
а

 w
w

w
.iks

p
ro

fi.ru
 –

 в
ы

ста
в

ки
, се

м
и

н
а

р
ы

, ко
н

ф
е

р
е

н
ц

и
и

 –
 в

е
сь

 ка
ле

н
д

а
р

ь
 о

тр
а

сли

Дата и место проведения, организатор, сайт Наименование мероприятия Дата и место проведения, организатор, сайт Наименование мероприятия

21–23.04. Москва.
Региональный общественный центр 
интернет-технологий: 
www.2010.rif.ru

Конференция «РИФ+КИБ 2010» 13–14.05. Москва.
АНО «Координационный центр  
национального домена сети  
Интернет»:
www.russia2010.intgov.ru

1-й Российский форум по вопросам управления Интер-
нетом Internet Governance Forum

22.04. Москва.
Компания «ГРОТЕК»: 
www.multiplay-expo.ru

8-й Международный форум операторов мультисервисных 
сетей MultiPlay

14.05. Москва.
«МедиаСоюз», Министерство связи 
и массовых коммуникаций РФ:
www.mediasoyuz.ru

Единая общероссийская профессиональная премия 
радиовещателей «Радиомания 2010»

22.04. Москва.
Ассоциация менеджеров России, 
журнал «Итоги», журнал Intelligent 
Enterprise, журнал CIO,  
компания КРОК: 
www.itleader.ru

8-я Национальная ежегодная премия «IT-ЛИДЕР» 27.05. Москва.
«Международные конференции»:
www.konfer.ru

Форум «ИНФОРОССИЯ»

27.05. Москва.
«Ведомости»:
www.events.vedomosti.ru

Международный форум фиксированных и сотовых опера-
торов связи «Телеком – 2010»

26–27.04. Москва.
Infor-media:
www.el-government.ru	

5-я Международная конференция и выставка  
«Современные технологии государственного управления. 
Электронное правительство 2010»

27–29.04. Сочи.
ЗАО «Экспо-Телеком»:
www.expo-telecom.ru

13-й Всероссийский форум «Развитие телекоммуника-
ций в России»

02–05.06. Москва.
«Национальная радиоассоциация»:
www.nra.ru/conference/index_2010.html

10-я Конференция «Актуальные вопросы повышения 
эффективности использования национального радио-
частотного ресурса»

28.04. Москва.
AHConferences: 
www.ahconferences.com

Конференция «IT-безопасность в финансовом секторе»

28–29.04. Стамбул. 
ITE LLC Moscow: 
www.caspiantelecoms.com/ru/2010

9-я Международная конференция и мини-выставка по 
телекоммуникациям, компьютерным технологиям, IT и 
инвестициям для Турции, Каспийского и Черноморского 
регионов, СНГ — Caspian Telecoms 2010

01–02.06. Москва. 
ООО «Профессиональные  
конференции»:
www.glonass-forum.ru	

4-й Международный форум по спутниковой навигации

Май. Санкт-Петербург. 
НОУ «Резонанс»: 
www.rezonance.com

9-я Международная конференция «Инфокоммуникацион-
ные технологии и услуги. NGN в России. Контент»

01–02.06. Москва.
ЦВК «Экспоцентр»:
www.navitech-expo.ru	

Международная выставка «Навитех-Экспо-2010»

11–14.05. Москва.
ЦВК «Экспоцентр»:
www.sviaz-expocomm.ru

22-я Международная выставка «Связь-Экспокомм-2010» 15–16.06. Москва.
Exposystems:
www.moco2010.ru/2010

6-й Бизнес-форум «Мир мобильного контента.  
MoCO – 2010»

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

ИКС-Профи. Планируйте свое время
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Россия
127254, Москва
Огородный проезд, д.5/3
Тел.: +7 (495) 505-1050
Факс: +7 (495) 229-4976
info@iks-consulting.ru

Украина
04116, Киев
Ул. В. Василевской 10, оф. 79
Тел.: +38 (044) 493-6560
Факс: +38 (044) 489-2709
ukraine@iks-consulting.ru

Казахстан
Алматы
+7 (777) 227-5497
+7 (727) 333-3457
sch@iks-consulting.ru
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1–2 июня в Москве в ЦВК «Экспо-
центр» состоится IV Международный 
форум по спутниковой навигации. 
Основная цель мероприятия — ин-
формировать широкую аудиторию о 
состоянии и планах развития спут-
никовых навигационных систем, о 
государственной политике в области 
коммерческого использования систе-
мы ГЛОНАСС в России и за рубежом, о 
новейших технологиях, оборудовании 
и услугах.

Программа форума ориентирована 
на пользователей навигационных про-
дуктов и услуг. В ней рассматриваются 
все аспекты использования навига-
ционных решений для построения 
успешного бизнеса. На секционных 
заседаниях и круглых столах будет 
представлена актуальная информация 
о разработанных продуктах, насущ-
ных проблемах в области навигации, 
картографии, нормативного правового 
регулирования. 

Организаторы форума — компания 
«Профессиональные конференции» 
и Ассоциация «ГЛОНАСС/ГНCС – 
Форум».

Тел. (495) 784 66 25 
www.glonass-forum.ru
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Международный форум фиксированных и сотовых опера-
торов связи «Телеком – 2010»

26–27.04. Москва.
Infor-media:
www.el-government.ru	

5-я Международная конференция и выставка  
«Современные технологии государственного управления. 
Электронное правительство 2010»

27–29.04. Сочи.
ЗАО «Экспо-Телеком»:
www.expo-telecom.ru

13-й Всероссийский форум «Развитие телекоммуника-
ций в России»

02–05.06. Москва.
«Национальная радиоассоциация»:
www.nra.ru/conference/index_2010.html

10-я Конференция «Актуальные вопросы повышения 
эффективности использования национального радио-
частотного ресурса»

28.04. Москва.
AHConferences: 
www.ahconferences.com

Конференция «IT-безопасность в финансовом секторе»

28–29.04. Стамбул. 
ITE LLC Moscow: 
www.caspiantelecoms.com/ru/2010

9-я Международная конференция и мини-выставка по 
телекоммуникациям, компьютерным технологиям, IT и 
инвестициям для Турции, Каспийского и Черноморского 
регионов, СНГ — Caspian Telecoms 2010

01–02.06. Москва. 
ООО «Профессиональные  
конференции»:
www.glonass-forum.ru	

4-й Международный форум по спутниковой навигации

Май. Санкт-Петербург. 
НОУ «Резонанс»: 
www.rezonance.com

9-я Международная конференция «Инфокоммуникацион-
ные технологии и услуги. NGN в России. Контент»

01–02.06. Москва.
ЦВК «Экспоцентр»:
www.navitech-expo.ru	

Международная выставка «Навитех-Экспо-2010»

11–14.05. Москва.
ЦВК «Экспоцентр»:
www.sviaz-expocomm.ru

22-я Международная выставка «Связь-Экспокомм-2010» 15–16.06. Москва.
Exposystems:
www.moco2010.ru/2010

6-й Бизнес-форум «Мир мобильного контента.  
MoCO – 2010»

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

ИКС-Профи. Планируйте свое время
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