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МЕдный буМ Рынок предоставления услуг 
ШПд на дальнем Востоке растет быстрыми тем-
пами. Так, по данным службы ооо «Яндекс», при 
том, что в среднем в федеральных округах проник-
новение интернета в 2008 году составляло 24,5%, в 
дФо оно было самым высоким — 29,8%. 

согласно статистике, только в Хабаровском крае 
и ЕАо число подключений к всемирной сети за про-
шлый год увеличилось почти два раза — на 35 тыс. 
клиентов (включая население и юрлиц). доходы 
операторов от оказания данного вида услуг достиг-
ли 605 млн руб. При этом 96,5% рынка интернет-
доступа приходилось на проводной ШПд. 

«Пока услуги беспроводного доступа в интернет 
не составляют какой-либо серьезной конкуренции. 
Радиоэфир — достаточно ограниченный ресурс. 
Не везде есть зоны уверенного приема сигнала, 
кроме того, если принимать услуги цифрового 
телевидения, каких-то других сервисов, тре-
бовательных к полосе пропускания, передача 
по радиочастотным каналам, во всяком случае 
с существующими сегодня технологиями бес-
проводного доступа, еще недостаточного каче-
ства», — говорит начальник отдела продаж ЗАо 
«Рэдком–Интернет» Андрей сегренев.

Впрочем, участники рынка отмечают неплохое 
продвижение услуг доступа в интернет, реализо-
ванного по каналам связи нового поколения 3G, 
которую предлагают операторы мобильной связи. 
В частности, в ЕАо только с октября по декабрь 
прошлого года «Вымпелком» подключил к своей 
сети по данной технологии 1,6 тыс. абонентов. 

Большинство абонентов проводного ШПд име-
ют доступ в сеть по медному телефонному кабелю 

— на базе технологии типа DSL. В данном сегменте 
рынка доминирующее положение занимает оАо 
«дальсвязь», которому только в Хабаровске при-
надлежит порядка 75% всей сети городской теле-
фонии. как сообщил заместитель директора Хаба-
ровского филиала компании по развитию бизнеса 
сергей Фоменко, если в 2005 году у оператора 
насчитывалось 3,8 тыс. абонентов, подключенных 
к DSL-линии, то в 2006-м их было 14,2 тыс., в 2007-
м — 36,8 тыс., а в 2008-м – 66,7 тыс. «В 2009 году 
мы перешагнем стотысячный рубеж. Абонентская 
база интернет-пользователей по филиалу превы-
сит 106 тыс. человек», — прогнозирует он. 

При этом ARPU (ежемесячный платеж абонента 
за услуги) у «дальсвязи» по сравнению с другими 
операторами один из меньших. На конец 2008 года 
он равнялся 793 руб. У ооо Тк «Востоктелеком» 
этот показатель был 836 руб., ЗАо «Рэдком–
Интернет» — 908 млн руб., «ТТк - дальний Вос-

ток» (ТТк-дВ; региональное предприятие группы 
компаний ТТк) — 930 руб., ооо «сЦс совинтел» 
(до недавнего времени работал под маркой «голден 
Телеком», теперь под брэндом «Билайн») — 944 
руб., ооо «Эквант» — 1200 руб.  

«„дальсвязь“ — массовый оператор, и в ряде 
районов Хабаровска присутствует только эта 
компания. Но с развитием бизнеса конкурентов, 
использующих более современные технологии, у 
компании наблюдается отток абонентов, в част-
ности, по безлимитным тарифам. Пользователи 

„дальсвязи“ со временем сталкиваются с тем, что 
скорости ШПд по технологии DSL во много раз 
ниже, чем это заявлено оператором», — отметили 
в одной из операторских компаний. 

Впрочем, говорит сергей Фоменко, «дальсвязь» с 
целью увеличения пропускной способности периоди-
чески производит модернизацию каналов передачи 
данных. «Работа идет в зависимости от нагрузки на 
сеть по конкретным направлениям. смотрим по ста-
тистике загрузки каналов, как только она превышает 
80%, начинается расширение полосы. Так, внешняя 
полоса пропускания у нас была увеличена почти в три 
раза», — пояснил менеджер. кроме того, добавил 
он, компания намерена сконцентрировать внимание 
на сервисной поддержке абонентов. 

однако, признают участники рынка, техноло-
гия DSL к настоящему времени подошла к своим 
техническим пределам: она ограничена по ско-
ростным характеристикам, по пропуску больших 
объемов трафика. 

согласно исследованию, проведенному ооо 
«Яндекс», фондом «общественное мнение» и 
компанией Ru-Center, в целом услуги интернет-
связи на дальнем Востоке отличаются низкими 
скоростями по сравнению с остальной частью 
России. По данным на конец 2008 года, наиболее 
распространенная скорость доступа к ресурсам 
всемирной сети в Благовещенске и Хабаровске 
составляла 128 кбит/с, во Владивостоке — 256 
кбит/с, тогда как, например, в калининграде — 
384 кбит/с, Ростове-на-дону — 512 кбит/с, Ново-
сибирске — 1024 кбит/с. 

По словам директора хабаровского филиала 
ооо «сЦC совинтел» олега кулунчакова, данные 
результаты свидетельствуют о том, что на даль-
нем Востоке превалируют еще старые технологии 
интернет-доступа. однако через год-два картина 
должна серьезно измениться. 

ОпЕраТОры набираюТ сКОрОсТь опе-
раторы понимают, что активных пользователей 
интернета возможности технологии DSL удовлет-

ворить уже не могут, и делают ставку на подклю-
чение абонентов по отдельным оптоволоконным 
каналам связи, скорости по которым намного 
выше. «За последние четыре-пять лет скорости 
в интернет выросли просто в разы, но растут и 
запросы. Если раньше казалось, что 128 кбит/с, 
скорость по выделенному каналу, — предел меч-
таний, то сейчас 2–4 мбит/с для клиентов мало, 
особенно если абонент постоянно связан по работе 
с интернетом, с какими-то on-line приложениями. 
Пропускная способность для него играет очень 
большую роль, и операторы стремятся учитывать 
эти потребности», — говорит Андрей сегренев. 

По словам менеджера, «Рэдком» одним из 
первых на хабаровском рынке ШПд начал орга-
низовывать домовые сети по технологии Ethernet, 
позволяющие предлагать не только скоростной до-
ступ в интернет, но и бесплатно обмениваться ин-
формацией в пределах дома на больших скоростях 
(до 100 мбит/с). для построения локальной сети 
оператор выбрал решение Cisco E-FTTВ (Ethernet 
Fiber to the Building — Ethernet-оптоволокно до 
дома). C этой технологией «Рэдком» стал заходить 
преимущественно в новостройки. Такая политика, 
отмечают в компании, позволяет ей уверенно себя 
чувствовать, в то время как на рынок выходят фе-
деральные брэнды. 

«У других операторов, как, например, „голден 
Телеком“, „Транстелеком“, несколько иная по-
литика — они заходят в уже давно заселенные 
дома. Их потенциал развития — DSL-абоненты», 

— считает маркетолог «Рэдком–Интернет» оксана 
Пенская. 

«Заходить в новостройки возможно, и даже 
можно еще на этапе строительства договориться с 
застройщиками о телефонизации, интернетизации 
дома. Но есть риски, связанные с заселенностью 
дома. кроме того, пока он будет сдан, заселен — 
отдача вложенных средств отсрочится. к тому 
же в Хабаровске есть жилые постройки, где еще 
нет оптоволоконных операторов, работающих на 
оптических сетях, хотя случаи пересечения опе-
раторских компаний в одних и тех же домах уже 
не редки, и второму оператору, как правило, за-
ходить сложнее», — отмечает заместитель ком-
мерческого директора по розничным продажам 
ТТк-дВ Николай ситнов.

Наиболее масштабный проект по развертыва-
нию в Хабаровске домовых оптоволоконных сетей 
стартовал в прошлом году у «голден Телекома». 
Здесь оператор применил технологию FTTB (Fiber 
to the Building). «с точки зрения физического по-
строения сетей тут нет сильных различий от техно-

пО ширОКОй пОЛОсЕ В бЛижайшиЕ гОд-дВа ха-
барОВсКий рынОК ширОКОпОЛОснОгО дОсТупа (шпд) В инТЕрнЕТ 
ОжидаЕТ рОсТ. ВЕдущиЕ игрОКи рынКа присТупиЛи К разВЕр-
ТыВанию нОВых сЕТЕй, с бОЛЕЕ ВысОКиМи сКОрОсТныМи ха-
раКТЕрисТиКаМи и прОпусКныМи спОсОбнОсТяМи. ОднаКО при 
ТОМ, чТО спрОс у насЕЛЕния на усЛуги шпд ОсТаЕТся дОсТаТОч-
нО ВысОКиМ, ВОзМОжнОсТи ОпЕраТОрОВ пО сТрОиТЕЛьсТВу сЕ-
ТЕй сЕгОдня ОграничЕны из-за финансОВОгО Кризиса. ПАВЕЛ УсоВ

ТЕхнОЛОгии

технологииколонка редактора

ЦЕна сВязи
Рынок телекоммуникаций оказался 
менее подверженным негативному 
влиянию мирового экономического 
кризиса. Операторы уверены, что 
связь относится к таким услугам, от 
которых люди откажутся в последнюю 
очередь: например, можно отложить 
покупку машины, но вот телефонная 
связь и ежедневное получение почты и 
новостей стали насущной потребностью 
активных людей.

более того, по оценкам операторов, 
в период кризиса люди даже больше 
стали проводить время в сети: одни 
ищут через интернет работу, другие 
меняют жилье и т.п. При этом требова-
ния, предъявляемые потребителями к 
техническим характеристикам услуги 
предоставления доступа в интернет, 
все время растут. Примечательно, что 
наряду с повышением скорости доступа 
стоимость услуги остается прежней, а 
иногда даже снижается.

В сегменте услуг сотовой связи 
кризис проявился более явно. Деваль-
вация рубля на 40% с октября 2008 года 
заставляет представителей «большой 
тройки» прилагать большие усилия для 
сохранения стоимости связи. Впрочем, 
по прогнозам экспертов, в период миро-
вого финансового кризиса наиболее 
устойчивыми отраслями будут сотовая 
связь наряду с клиринговыми услугами.

КОЛОнКа рЕдаКТОра

МариЯ неЧиПорУк, 

РеДаКтОР „Ъ-телеКОМ“
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логии Ethernet. но на момент, когда выбирался этот 
проект, данное решение, наверное, было самым 
дешевым. а раз меньше затраты на технологию, 
строительство, значит и для клиентов тарифная 
политика будет совершенно другая», — расска-
зывает олег кулунчаков. 

В настоящее время, говорит менеджер, ШПд 
под маркой «Билайн» доступен жителям Хабаров-
ска в более чем 800 домах. сейчас «совинтел» 
по сравнению с другими операторами, распола-
гающими оптоволоконными сетями, имеет самую 
большую площадь покрытия в городе. его присут-
ствием фактически полностью охвачен северный 
микрорайон, немалая часть Железнодорожного 
района, Южного округа, Первого микрорайона и др. 
Правда, конкуренты указывают на то, что оператор 
из-за начавшейся интеграции «голден телекома» 
и «Вымпелкома» (как известно, сотовая компания 
приобрела 100% «сЦс совинтел») замедлил тем-
пы охвата абонентов. один из участников рынка в 
разговоре с „ъ-телеком“ предположил, что сред-
ства, которые предусматривались оператором на 
ШПд, были перенаправлены на сеть 3G — на то, 
что было приоритетнее для «Вымпелкома». 

Впрочем, олег кулунчаков это предположение 
опроверг, наоборот, в интеграции с «Вымпелко-
мом» он видит синергетический эффект. «разви-
тие услуг ШПд уже под брэндом „Билайн“ являет-
ся приоритетным направлением для „материнской“ 
компании. Процесс расширения нашего покрытия 
в городе будет продолжаться, в частности, в этом 
году мы будем „закрывать“ Центральный район», 

— проинформировал директор филиала.  
не менее амбициозные планы есть у «даль-

связи». В мае 2009 года компания приступает 
к созданию сети MetroEthernet в Хабаровске, 

комсомольске-на-амуре, Биробиджане. толь-
ко на первом этапе строительства, по данным 

„ъ-телеком“, инвестиции составят около 220 млн 
руб. В Хабаровске оператор начнет строить сеть по 
технологии MetroEthernet с Первого микрорайона 
и поселка горького, в последующем охватывая и 
другие районы города. на полную реализацию 
проекта уйдет несколько лет. 

«с внедрением технологии MetroEthernet ско-
рость передачи данных возрастет в разы по срав-
нению с тем, что сейчас имеют абоненты, подклю-
ченные к DSL-линии, — медная инфраструктура 
дает все-таки о себе знать. Хотя мы и от старой 
технологии отказываться не будем, ведь далеко 
не у всех есть потребности закачивать большие 
объемы информации, немало таких, кто раз в день 
заходит в интернет, чтобы только проверить элек-
тронную почту», — уточнил сергей Фоменко. 

В конце апреля — начале мая приступить к 
оказанию услуг доступа в интернет по оптово-
локонным каналам планирует компания ттк-дВ. 
магистральный оператор (через сеть ттк про-
ходит значительный объем телефонных звонков, 
интернет-трафика обслуживаемых им оператор-
ских компаний) в августе прошлого года вышел 
на розничный рынок Хабаровска, предложив 
услуги ШПд по технологии DSL для физлиц — 
абонентам атс дальневосточной железной дороги. 
несколько позже ттк приступил к строительству 
Ethernet-сети, и к настоящему моменту оптоволок-
но проложено в 250 жилых домах Хабаровска. 

«с приходом таких федеральных компаний, 
как ттк, „ростелеком“, которые ранее были толь-
ко магистральными операторами, конкуренция на 
местном рынке обострится. тем не менее и у них 
есть свои сложности, — считает андрей сегренев. 

— оказание услуг, связанных с передачей данных 
по магистральным каналам, — это определенный 
вид бизнеса. В случае с городскими коммуника-
циями ситуация иная — здесь нужно большое 
количество небольших телекоммуникационных 
узлов, чтобы можно было предоставлять ШПд 
по всем районам. но недостаточный опыт работы 
на розничном рынке может с ними сыграть злую 
шутку. Затраты на эксплуатацию линий связи и 
оборудования, которые компании получат уже 
сейчас, могут достаточно долго не покрываться 
доходами от предоставления услуг. Более того, 
конкуренты так или иначе будут корректировать 
свои ценовые стратегии, не желая терять суще-
ствующую абонентскую базу, на которую и рас-
считывают активно входящие на рынок игроки».     

«ФизиКи» идуТ МиМО Кризиса однако 
в планы операторов вносит коррективы финансо-
вый кризис, ведь строительство оптоволоконных 
сетей требует немалых затрат. сегодня в среднем 
подключение одного 100-квартирного здания по 
Ethernet-технологии обходится оператору в 150–
170 тыс. руб. При условии, что пользователей 
ШПд в доме 8–10%, вложения окупят себя через 
четыре-пять лет.

В большинстве компаний отмечают, что в первую 
очередь столкнулись с проблемой доступности бан-
ковских кредитов, необходимых на расширение сво-
его присутствия. «мы планировали строить сеть как 
за счет оборотных, так и заемных средств, сейчас 
приходится развиваться только за счет собственных. 
кроме того, мы столкнулись с беспорядком в плане 
установления цен владельцами инфраструктуры, 
зданий. несмотря на стремление администрации 
Хабаровска содействовать развитию интернет-
проникновения в городе, далеко не все разделяют 
ее взгляды. существуют, например, тсЖ, запраши-
вающие по 15 тыс. руб. ежемесячно за возможность 
оказывать услуги членам этого тсЖ — жильцам 
обычного дома. есть большая разница и в установ-
лении платежей различными мУПами. При этом 
традиционные операторы, как правило, ничего не 
платят. Это еще более удорожает и так недешевое 
строительство в новых финансовых реалиях», — 
говорит николай ситнов. 

В хабаровском филиале «сЦс совинтел» от-
мечают, что несмотря на кризис продолжат стро-
ить линию ШПд, но уже не такими темпами, как 
в прошлом году. У оператора подготовлен проект 
строительства сетей в комсомольске-на-амуре и 
Биробиджане, но когда это произойдет, в компа-
нии не уточняют. «Чтобы зайти, к примеру, в ком-
сомольск, нужны большие средства. Завести оптику 
в 10–15 домов, подключить 100–200 пользователей 
и ждать следующей очереди — нас такой подход 
не устраивает, это будет для нас убыточно. В городе 
надо ведь сразу закрывать большую площадь, тог-
да это оправданно финансово. других вариантов у 
нас нет», — подчеркнул олег кулунчаков.

При этом, свидетельствуют операторы, сам фи-
нансовый кризис пока никак не повлияли на спрос со 
стороны населения. По словам маркетолога «рэд-
кома» оксаны Пенской, связь относится к таким 
услугам, от которых люди откажутся в последнюю 
очередь. «можно не купить машину, отложить по-
ездку в отпуск, но отказаться от каждодневного по-
лучения почты, просмотра новостей, от телефонной 
связи — пока тяжеловато», — говорит она. а олег 
кулунчаков утверждает, что в период кризиса люди 
даже больше стали проводить время в сети: одни 

ищут через интернет работу, другие меняют жилье, 
кто-то через информационно-поисковые системы 
консультируется по каким-то вопросам и т.п.  

несколько иная ситуация с юридическими лица-
ми. В «рэдкоме» констатируют снижение спроса на 
бизнес-рынке. организации, говорят там, уже нача-
ли сокращать свои издержки, в городе открывается 
меньше офисов. как следствие, рост рынка услуг ШПд 
здесь несколько приостановился. однако корпоратив-
ные клиенты не стали для операторов менее привле-
кательными. По словам николая ситнова, сегодня в 
среднем юридическое лицо из числа среднего и мало-
го бизнеса  в месяц приносит доход, сопоставимый с 
доходом, получаемым за подключении пяти физлиц.  
отсюда и острая борьба за таких клиентов. 

«наверное, в каждом более-менее крупном 
бизнес-центре можно насчитать с десяток компаний, 
кто продает услуги ШПд. если „физики“ создают 
в домовых сетях комьюнити, играют, меняются ин-
формацией, и чем больше у оператора сеть, тем она 
более привлекательна, то юрлицам в данном случае 
все равно. Им важно, чтобы была гарантированная 
и качественная связь без сбоев и неполадок. таких 
клиентов можно привлекать повышением скорости 
и снижением платежа. организация хорошо считает 
деньги, верстает на год бюджет, и если у нее есть 
возможность сэкономить, то почему этим не вос-
пользоваться? тем более если клиент не использует 
все ресурсы, канал загружен не полностью, он ищет 
более выгодное предложение», — отмечает заме-
ститель коммерческого директора ттк-дВ.

собственно, о снижении стоимости услуг как для 
физических, так и юридических лиц заявляют многие 
операторы. тем более, согласно тому же исследова-
нию «Яндекса», интернет на дальнем Востоке остает-
ся самым дорогим в стране. так, по итогам 2008 года, 
безлимитный тарифный план со скоростью передачи 
данных 512 кбит/с абонентам в Благовещенске обхо-
дился в среднем в 2700 руб. ежемесячно, в Хабаров-
ске — 1750 руб., во Владивостоке — 1515 руб. для 
сравнения: средняя стоимость аналогичной услуги в 
других крупных городах россии, не считая москвы и 
санкт-Петербурга, составляла 1050 руб. 

В начале текущего года о снижении тарифов на 
услуги ШПд объявили, в частности, телефонные 
компании «Востоктелеком» и «дальсвязь». «В на-
стоящее время идет тенденция снижения стоимости 
мегабайта. В феврале „дальсвязью“ в соответствии 
с новыми тарифными планами цена включенного 
трафика снижена от 42% до 56%. для абонента это 
довольно ощутимо», — сказал сергей Фоменко.  

В «рэдкоме» говорят о соблюдении баланса 
цены и качества предоставляемых услуг. «конечно, 
пользователям хочется получать услуги максималь-
но дешевые. В то же время компании немаловаж-
но удержать тот технологический уровень, который 
необходим для оптимального функционирования 
сети. естественно для поддержания этого уровня 
нужны деньги. но мы стараемся гибко подходить к 
тарифным планам, ориентируемся на цены наших 
конкурентов и стараемся, как минимум, выглядеть 
не хуже их по цене», — пояснил андрей сегренев.   

другие игроки прогнозируют, что в недалеком 
будущем преимуществом оператора будет все же не 
ценовой, а технологический аспект. «если абонент 
нашего конкурента переходит к нам, гораздо инте-
реснее, чтобы он платил те же самые деньги, но за 
предлагаемый нами больший сервис так, например, 
с 1 мая мы повышаем вдвое скорости на всех безли-
митных тарифах для физических лиц», — отметил 
николай ситнов. n 

ТЕхнОЛОгии
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Mobile Virtual Network Operator (MVNO) — опера-
тор, который продает услуги мобильной связи под 
своей торговой маркой, не обладая при этом соб-
ственной сетью и используя сеть так называемого 
хост-оператора. как правило, они ориентированы 
на работу с узкими сегментами рынка, например той 
или иной национальной диаспорой, представителями 
нетрадиционной сексуальной ориентации, клиентами 
другого своего бизнеса и т.д. как правило, крупным 
операторам такие узкие сегменты неинтересны ввиду 
большей сложности по привлечению, поэтому они 
не видят в MVNO конкурентов. А за счет продажи 
своих неиспользуемых мощностей хост-операторы 
получают дополнительный доход. 

Первые такие операторы появились в Западной 
Европе и сША в конце 1990-х годов. Аналитики 
Informa Telecoms & Media оценивают общую або-
нентскую базу MVNO по всему миру по итогам 
2008 года в 90 млн клиентов. В 2009 году, по их 
ожиданиям, она превысит 100 млн, а к 2013 году 
достигнет 150 млн абонентов. 

Наибольшее распространение MVNO получили в 
германии, голландии, Франции, Бельгии, Австралии 
и сША, уточняют эксперты. Причем там для MVNO 
созданы специальные условия: федеральная комис-
сия по связи сША требует, чтобы операторы сетей 

соблюдали запрет на дискриминацию при работе с 
перепродавцами, в том числе виртуальными опера-
торами. В Европе с 2003 года действует специальная 
конвенция, требующая от операторов, занимающих 
существенную долю рынка, не ограничивать доступ 
к своим сетям другим компаниям.  

ЛЕд ТрОнуЛся Первые попытки создания 
MVNO в России предпринимались еще десять лет 
назад. В 1999 году «корбина Телеком» начала предо-
ставлять услуги сотовой связи на основе сети DAMPS 
компании «Вымпелком». Затем компания выкупила 
подразделение DAMPS целиком. Позже проект свер-
нули, так как стандарт DAMPS морально устарел и 
стремительно терял популярность.  

В профильном министерстве говорили о необ-
ходимости соответствующих изменений в законо-
дательстве на протяжении нескольких лет, но дело 
сдвинулось с мертвой точки совсем недавно. осе-
нью прошлого года минкомсвязи собрало научно-
технический совет для разработки законодательных 
изменений. Туда пригласили все заинтересованные 
стороны. к концу года совет разработал проект при-
каза «об особенностях лицензирования деятельности 
по оказанию услуг подвижной радиотелефонной свя-
зи», позже его подписал министр связи и массовых 

коммуникаций России Игорь Щеголев. В приказе 
прописаны требования к компаниям, желающим 
получить лицензию виртуального сотового операто-
ра — MVNO. Предполагается, что таким компаниям 
необходимо будет представить в лицензирующий 
орган схему построения сети, согласованную с опе-
раторами, на чьих сетях намерен работать соискатель. 
кроме того, как рассказали представители компаний, 
участвующих в обсуждении проекта, необходимо бу-
дет организовать собственную систему коммутации, 
биллинг и т.д. По подсчету акционера европейского 
MVNO «Effortel-Европа» михаила сусова, в России 
для входа на рынок MVNO потребуются «серьезные 
капитальные затраты»: мультисервисная платформа 
примерно на 1 млн абонентов обойдется в €6–8 млн, 
а расходы на коммутацию — в $20–70 в пересчете 
на одного клиента.

MNVO с дисКОнТОМ В марте приказ минком-
связи зарегистрировал минюст. для полной легали-
зации виртуальных операторов в России потребуется 
еще ряд изменений в законодательстве. По оценке 
участников рынка связи, первые лицензированные 
отечественные MVNO могут заработать уже в конце 
2009 года. Эксперты отмечают, что текущие измене-
ния в законодательстве, касающиеся виртуальных 

операторов, не обязывают основных владельцев со-
товых мощностей в России (операторов «большой 
тройки») пускать в свою сеть виртуальных коллег, 
а ранее все три компании заявляли, что у них нет 
свободных емкостей, которые они могли бы отда-
вать в аренду MVNO. Впрочем, и здесь произошли 
подвижки. В начале марта «мегаФон» объявил о за-
пуске своего MVNO «Просто для общения». Проект 
позиционируется как отдельное направление: под 
виртуального оператора выделен собственный феде-
ральный код нумерации (929), собственный биллинг, 
офис обслуживания и служба поддержки абонентов. 
Шаг навстречу MVNO недавно сделала и мТс. В 
конце прошлого года компания совместно с ритей-
лером Auchan запустила тарифное предложение 
«А-мобайл».  

«В отличие от других стран, появление виртуаль-
ных операторов в России совпало с кризисом,— на-
поминает максим савватин из iKS-Consulting.— У 
нас, скорее всего, они будут делать ставку на мини-
мальную стоимость услуг и преференции для абонен-
тов внутри сети». Эксперты верят, что мТс, «Вымпел-
ком» и «мегаФон» станут более лояльны к модели 
MVNO, когда построят основную часть 3G-сетей: с по-
мощью виртуальных партнеров они смогут быстрее 
окупить затраты на их строительство. n

МниМый связнОй дО КОнца гОда в рОссии МОгуТ зарабОТаТь вир-
ТуаЛьныЕ ОпЕраТОры сОТОвОй связи. ТаКиМи усЛугаМи пОЛьзуюТся ОКОЛО 90 МЛн 
абОнЕнТОв пО всЕМу Миру. нО в рОссии их дЕяТЕЛьнОсТь дО сих пОр нЕ прЕдусМО-
ТрЕна заКОнОдаТЕЛьсТвОМ. исправиТь эТО гОТОвяТся в бЛижайшЕЕ врЕМя. АННА БАЛАШоВА

сОТОвая связь

ТО, ЧТО НУЖНО ЗНАТЬ о СПО
В последнее время всё больше 
и больше слышно разговоров 
о свободном программном обе-
спечении, но в реальности, 
кроме разговоров, лишь не-
многие решают отказаться 
от привычных всем «окон». 
И как показывает практика,  
организации, решившиеся на 
переход, как правило, после 
непродолжительной «ломки» 
вспоминают о прошлом как о 
страшном сне.

Свободное Программное Обеспе-
чение (СПО), а точнее, программ-
ное обеспечение с открытым исхо-
дным кодом, это такое ПО, которое 
разрешено использовать, распро-
странять и модифицировать лю-
бому желающему. Единственным 
условием, как правило, является 
одно — доступность исходных ко-
дов в свободном доступе и сохра-
нение упоминание об авторстве.

Среди огромного множества 
частных лиц и организаций, раз-
рабатывающих ПО с открытым 
кодом, выделяются немногие, 
но открытость сообществ, раз-
рабатывающих те или иные про-
граммные продукты с открытым 
исходным кодом, становится той 
питательной средой, откуда чер-
паются ресурсы и новые идеи. И 
пусть многие разработчики яв-
ляются неорганизованными не-
большими сообществами, но, как 
трудолюбивые пчёлы, они сообща 
строят открытый и доброжела-
тельный мир СПО.

Одним из общепризнанных флаг-
манов движения СПО, организующе-
го кажущийся хаос в мире СПО, явля-

ется североамериканская компания 
RedHat, специализирующаяся, как 
и её основной конкурент — Novell, 
на коммерческих корпоративных 
решениях любого масштаба и слож-
ности, в основе которых лежит ПО с 
открытым кодом. При этом, исходя 
из того, что открытое ПО не при-
надлежит какому-то одному лицу 
и платить за право использовать 
это программное обеспечение (т.е. 

за лицензии) нет необходимости,  
то покупается именно решение, а 
не просто перегруженная отчисле-
ниями за авторские права красивая 
коробка с диском внутри.

К тому же, быстрота реакции 
RedHat, впрочем, как и всего осталь-

ного сообщества, на обнаруженные 
уязвимости поражает своей бы-
стротой, в отличие от обрюзгших 
мастодонтов от ИТ-индустрии — до-
статочно вспомнить один недавний 
случай с устранением одной уязви-
мости повсеместно распространён-
ным поставщиком программного 
обеспечения спустя семь лет с мо-
мента её обнаружения. У RedHat 
подобные уязвимости устраняются 

в течение считанных часов, после 
чего обновление может избавить 
вас от них в автоматическом режи-
ме, был бы Интернет.

Помимо этого, былые пред-
рассудки о «лишь буквочках и 
чёрточках» уже много лет не со-

ответствуют действительности и 
даже количеству форматов доку-
ментов, поддерживаемых офис-
ными решениями на базе систем 
с открытым исходным кодом, 
чему могут позавидовать и иные, 
более привычные программные 
продукты. Даже решение, неиз-
бежное для многих бухгалтеров 
от 1С, и то уже давно имеет ре-
шение именно под RedHat.

Все это, в совокупности с отсут-
ствием в операционных системах с 
открытым исходным кодом набивших 
всем оскомину всевозможных вирусов, 
«червей» и «троянских коней», весо-
мый повод обратиться к специалистам 
за консультацией в переходе на СПО.

Также не следует забывать и о 
поддержании соответствующего 
уровня обслуживающего это реше-
ние персонала. Для этого компани-
ей RedHat разработаны и не первый 
год на базе партнёрских учебных 
центров проводятся обучающие 
курсы, ставящие своей целью не 
только вручить человеку красивый 
сертификат, но и выпустить настоя-
щего специалиста, способного разо-
браться в любой рабочей ситуации 
— будь то настройка новых сер-
висов или устранение возникших 
неполадок, не прибегая к помощи 
технической поддержки самого по-
ставщика решения. Никаких тестов 
с квадратиками, в которых нужно 
проставить галочки, — только под-
креплённые теорией практические 
занятия по настройке и устранению 
неисправностей снискали непре-
рекаемый авторитет обучающих 
курсов от RedHat не только во всём 
мире, но уже и у нас.

И пока не закончили школу 
ученики, знающие школьные дис-
трибутивы ПО с открытым кодом, 
построенные на базе архитектуры, 
восходящей к RedHat, у вас есть 
отличный шанс уже сейчас изба-
виться не только от неоправданных 
расходов на красивую полиграфию 
коробок, но и обеспечить стабиль-
ность работы наёмного персонала 
и оградить себя от всевозможных 
вирусов, обеспечить мотивацию 
персонала именно к работе, а не 
играм на рабочем месте. Что в 
свете множащихся экономических 
проблем будет весьма кстати.

 Дмитрий Олейников, 
ИТ-эксперт

RedHat регулярно выпускает новые 
программы и обновления под ОС Linux 
для своих продуктов, которые требуют 
качественной подготовки специали-
стов, работающих с ними. В связи с 
этим сегодня компания RedHat Linux 
предлагает наиболее современные 
и актуальные программы обучения 
работе с Linux системами и одну из 
самых значимых и востребованных в 
мире Linux программ сертификаций, 

которая была признана сертификацией номер один в мире 
по качеству и доверию специалистов.

RedHat Global Learning Services предлагает обучение 
и сертификацию по Linux, программам с открытым кодом, 
инструментарию и языкам программирования. IT-эксперты 
по всему миру считают услуги по обучению и сертификацию 
RedHat одними из наиболее востребованных на IT-рынке. 
Являясь нашим официальным партнером в области обучения, 
Учебный центр Softline увеличивает возможности компании 
RedHat в предоставлении качественных услуг по обучению IT-
специалистов в России и СНГ, а наличие сертифицированного 
экзаменатора в УЦ Softline расширяет границы для получения 
одного из лучших сертификационных статусов — RHCE.

Компания RedHat признала Учебный центр Softline 
достойным партнером по обучению, еще раз подтвер-
див высокие стандарты УЦ в области образовательных 
услуг. Теперь УЦ Softline предлагает своим слушателям 
обширную линейку сертифицированных курсов RedHat: 
от основ Linux до подготовки к получению сертификата 
RedHat Certified Engineer.

Курсы RedHat в Учебном центре Softline дают каче-
ственную базу знаний для получения статусов специалистов 
RedHat, которые подтверждают знания и навыки кандидата 
в области операционных систем Linux.

В Учебном центре Softline проводится обучение и 
принимаются экзамены на получение следующих серти-
фикационных статусов компании RedHat: RedHat Certified 
Technician, RedHat Certified Engineer. 

Учебный Центр Softline
г. Хабаровск, ул. Шеронова, 56а, оф. 801

тел. (4212) 74-77-24, 74-77-72
http://edu.softline.ru/
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о том, что операторы «большой тройки» мо-
гут повысить тарифы на услуги связи, эксперты 
предупреждали еще в конце прошлого года. При-
чем рассматривалось как прямое повышение цен, 
так и привязка тарифов к доллару. аналитики объ-
ясняли это стремительной девальвацией рубля в 
конце прошлого года и начале этого. По данным 
Центробанка, с 1 октября 2008 года по 1 февраля 
2009 года курс рубля к доллару снизился с 25,37 
до 35,41 руб. за доллар. Все три оператора не со-
глашались с прогнозами аналитиков и продолжа-
ли настаивать на том, что индексировать тарифы 
внутри страны или пересчитывать их в долларах 
пока не планируется.

Первым тарифы на услуги сотовой связи по-
высил «мегаФон», но сделал это только для 
роуминга. В начале февраля оператор объявил 
о повышении тарифов на звонки в международ-
ном роуминге в среднем на 25%. В частности, 
стоимость исходящих вызовов в россию из 
стран снг в среднем подорожала с 43 руб. до 
54 руб. за минуту. стоимость исходящих вы-
зовов из европы в россию выросла с 45 руб. 
до 56 руб. за минуту, а из сШа — с 80 руб. до 
100 руб. Повышение цен в «мегаФоне» объяс-
нили резким падением курса рубля к доллару и 
евро, в которых установлены тарифы за роуминг 
абонентов. аналитики назвали этот шаг «мега-
Фона» вынужденным, так как с партнерами по 
роумингу операторы рассчитываются в валюте. 
«Ввиду ослабления рубля затраты на обеспече-
ние роуминга повысились, поэтому повышение 
цен на 25% можно назвать лишь компенсацией 
девальвации рубля»,— говорит аналитик Фк 
«Уралсиб» константин Белов.

конкуренты «мегаФона» по «большой трой-
ке» — мтс и «Вымпелком» сначала не выражали 
явного намерения повысить тарифы на междуна-
родный роуминг. Пресс-секретарь «Вымпелкома» 
екатерина осадчая говорила, что оператор не при-
нял решения об изменении тарифов, но изучает 
ситуацию. В мтс утверждали, что не меняют 
тарифы, но в будущем не исключают такой воз-
можности. тем не менее мтс повысила цены на 
бизнес-направления в среднем на 25%, но снизила 
на наиболее популярные на 60%, дифференциро-
ванные тарифы ввел и «Вымпелком».

Повышение тарифов на роуминг мало что 
изменит для россиян. «туристы, отдыхающие 
в турции или египте, как правило, российской 
SIM-картой не пользуются, а покупают SIM-
карту местного оператора. с повышением 
тарифов так станет поступать еще больше от-
дыхающих»,— говорит партнер компании ACM-
Consulting михаил алексеев.

Вторым оператором, повысившим тарифы на 
услуги, стал «Вымпелком». 18 февраля компания 
объявила о том, что с 27 февраля изменяются па-
раметры ряда тарифных планов. к примеру, для 
абонентов московского региона тарифного плана 
«область 2,0» стоимость первой минуты раз-
говора при нахождении в области выросла до 4 
руб. (ранее — 2 руб.). для абонентов тарифного 
плана «монстр общения» стоимость первой ми-
нуты звонка на мобильные номера составила 3,25 
руб. (раньше 2,75 руб.). для абонентов тарифного 
плана «Простые вещи» первые четыре минуты в 
течение дня на все местные номера будут стоить 
7,01 руб./мин. вместо прежних 5,16 руб.

российские операторы повысили тарифы и в 
странах снг. 10 февраля «мтс-Украина» объявил 
о повышении платы за соединение на 29% — с 27 
коп. до 33 коп. (1,4 российского рубля). «Украин-
ские радиосистемы» (оказывает услуги под брэн-
дом Beeline) поменяли условия предоставления 
услуг международного роуминга, в результате 
чего в зависимости от зоны тарифы выросли в 
полтора-два раза.

ИЛЛюзИя рОсТа цЕн директор PR-
департамента «Вымпелкома» кира кирюхина 
уверяет, что решение повысить тарифы на связь 
внутри страны не связано с финансовым кризи-
сом и девальвацией. «оптимизация цен на рынке 
мобильной связи является нормальным бизнес-
процессом. Вводятся какие-то новые тарифы, а 
старые тарифные планы корректируются»,— го-
ворит госпожа кирюхина. По ее словам, февраль-
ское повышение тарифов на старые тарифные 
планы связано с запуском новых продуктов. «За 
неделю до объявления мы выпустили тариф „твои 
правила“, который начали активно продвигать че-
рез различные медиа. Чтобы привлечь внимание 
абонентов к новому продукту, мы пересмотрели 
тарифы. но это никак не связано с кризисом»,— 
рассказала кира кирюхина. она отметила, что та-
кая корректировка является нормой для рынка и 
что «конкуренты также пересматривают архивные 
тарифы». «Последние изменения затронули лишь 
7% от существующих тарифов „Вымпелкома“. В 
прошлом году, к примеру, изменения коснулись 
25% тарифных планов»,— говорит госпожа ки-

рюхина. тем не менее аналитик Фк «Уралсиб» 
константин Белов считает, что в среднем с начала 
2005 года тарифы «большой тройки» в реальном 
выражении (с учетом инфляции.— „Ъ-Телеком“) 
снизились примерно в два раза.

конкуренты «Вымпелкома» утверждают, что 
повышать тарифы пока не планируют. «наша по-
зиция заключается в том, что повышать тарифы 
в условиях, когда у населения падают доходы, не 
очень целесообразно»,— говорит директор по 
связям с общественностью мтс елена коханов-
ская. По ее словам, в четвертом квартале 2008 
года и первом квартале 2009-го мтс зафиксиро-
вала снижение доходов за пользование связью 
корпоративными абонентами, а также частными 
абонентами — прежде всего в роуминге. «В этой 
ситуации рост тарифов может спровоцировать 
наших абонентов либо на дальнейшую экономию, 
либо на поиск более дешевого оператора теми ка-
тегориями пользователей, для кого рост тарифов 
чувствителен. Поэтому, получив краткосрочный 
эффект, оператор рискует проиграть в долгосроч-
ной перспективе»,— заметила елена кохановская. 

АнАлиТики предскАзывАюТ, чТо сТоимосТь соТовой связи в россии вырАсТеТ почТи нА 90% к докризисному уровню

ОпЕраТОры пЕрЕсчИТаюТ цЕны В фЕВраЛЕ рОссИйсКИЕ 
сОТОВыЕ ОпЕраТОры начаЛИ пОВышаТь цЕны на усЛугИ сВязИ. сначаЛа КОМ-
панИИ ИзМЕнИЛИ ТарИфы дЛя рОуМИнга, а заТЕМ «ВыМпЕЛКОМ» пОдняЛ цЕны 
В нЕКОТОрых ТарИфных пЛанах. нЕсМОТря на заяВЛЕнИя ОпЕраТОрОВ Об ОТсуТ-
сТВИИ наМЕрЕнИй пОВышаТь цЕны, дЕВаЛьВацИя рубЛя засТаВИТ Их эТО сдЕ-
ЛаТь, счИТаюТ анаЛИТИКИ. пО ОцЕнКЕ «ТрОйКИ дИаЛОга», за гОд цЕны МОгуТ Вы-
расТИ пОчТИ на 90% пО сраВнЕнИю с дОКрИзИсныМ урОВнЕМ. ВИктор ХИЛько

ТарИфная пОЛИТИКа

ТАрифнАя полиТикА
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Тем не менее она не исключила того, что тарифы 
все-таки могут повыситься, если макроэкономи-
ческие показатели начнут меняться. «Все будет 
определять финансовая и валютная политика 
государства, а также конкурентная среда»,— по-
яснила госпожа кохановская.

В «мегаФоне» также отмечено снижение спро-
са на услуги. В начале года «мегаФон-москва» 
в своем отчете предупредил о снижении темпов 
прироста продаж своих услуг. «В четвертом квар-
тале 2008 года произошло замедление прироста 
потребления: абоненты пытаются оптимизировать 
расходы — в декабре на телефон стали меньше 
тратить 14% москвичей»,— признали в «мега-
Фоне». В этой связи у «мегаФона» нет планов 
повысить тарифы, говорит пресс-секретарь «ме-
гаФона» марина Белашева. «Пока повышать не 
планируем. Но если вдруг через неделю доллар 
будет стоить не 36, а 360 руб., то мы никуда не 
денемся. То есть мы зависим от курса рубля к дол-
лару — если драматических колебаний не будет, 
то тарифы останутся без изменений»,— уверяет 
госпожа Белашева.

Тариф «ДЕваЛьвирОванный» Экспер-
ты уверены в том, что дальнейшее повышение 
тарифов неизбежно. Начальник департамента 
анализа рыночной конъюнктуры газпромбанка 
Андрей Богданов считает, что повышения тари-
фов в России и сНг избежать вряд ли удастся: 
«операторы вынуждены повышать цены, так как 
у них высокая долларовая долговая нагрузка. 
скорее всего, повышать цены они будут не по 
всем тарифам — вероятно, останутся деше-
вые тарифы с небольшим числом функций для 
малообеспеченных граждан». Аналитик «Юни-
кредит Атона» Надежда голубева полагает, что 
в номинальном выражении цены будут зависеть 
от дальнейшего курса рубля к доллару. «Если 

курс сохранится на текущем уровне, то рост цен в 
первом квартале может составить 10–20%. Если 
курс рубля продолжит снижаться, то рост цен мо-
жет составить уже 15–25%»,— предупреждает 
госпожа голубева.

Аналитик «Тройки диалога» Евгений голосной 
отмечает, что «25% — это как раз тот минимум, 
который позволит компенсировать влияние де-
вальвации на бизнес операторов». Причина пере-
смотра тарифов — девальвация рубля и валют на 
рынках, приносящих операторам основную часть 
выручки: украинской гривны (вклад местной «доч-
ки» мТс в ее выручку — 15%) и казахского тенге 
(доля местной «дочки» «Вымпелкома» в его вы-
ручке — около 8%).

компенсировать потери от девальвации валют 
мТс и «Вымпелком» будут за счет повышения 
тарифов, считают в «Тройке диалоге». Причем 
основной рост цен будет наблюдаться на россий-
ском рынке: тарифы мТс на Украине находятся 
на достаточно низком уровне ($0,03–0,04 за ми-
нуту), но их повышение может спровоцировать 
значительное снижение потребления услуг связи. 
средняя цена минуты разговора в казахстане и 
так находится на высоком уровне ($0,11), то есть 
у «Вымпелкома» практически нет запаса для ее 
повышения.

В России у операторов есть две возможности 
компенсировать девальвацию рубля — стимули-
ровать рост потребления, снижая цены на сотовую 
связь, или повысить тарифы. «Большая тройка» 
предпочтет второй путь, считают аналитики 
«Тройки диалога»: мобильная телефония стала 
неотъемлемой частью жизни потребителей — по-
вышение тарифов не приведет к драматическому 
снижению спроса с их стороны.

То, что «Вымпелком» первым принял решение 
о повышении тарифов, вполне объяснимо, считают 
аналитики «Тройки диалога». долг мТс гораздо 

ниже, чем «Вымпелкома»,— $3,7 млрд против 
$9,5 млрд, а «мегаФон» закончил первое по-
лугодие 2008 года с положительным денежным 
потоком примерно $321 млн. однако и мТс, и 
«мегаФон» последуют примеру «Вымпелкома», 
уверены эксперты. По их прогнозам, повышение 
будет проходить в несколько этапов в течение все-
го года и позволит довести их до 85–90% от докри-
зисного уровня тарифов в долларовом выражении. 
Повышение цен приведет к снижению потребления 
услуг в минутах на 6–7% и ARPU (среднемесячный 
доход на абонента) — на 18–19%.

анТиМОнОпОЛьныЕ Тарифы мнения 
экспертов о том, как скажется на операторах теку-
щее повышение цен, разделились. одни считают, 
что рост тарифов — это неизбежное зло, а другие 
говорят о возможном оттоке абонентов от опера-
торов, поднявших цены.

При повышении цен операторы могут столкнуть-
ся и с проблемами с регулирующими органами. В 
феврале, после объявления «Вымпелкома» о по-
вышении цен, министр связи и массовых комму-
никаций Игорь Щеголев предостерег операторов 
от резких движений. господин Щеголев заявил, 
что министерство совместно с ФсТ и ФАс будет 
принимать меры в случае картельного сговора 
операторов связи по повышению цен.

ФАс вполне может вмешаться в ценообразо-
вание российских операторов, считает адвокат 
юридической компании «Усков и партнеры» 
Вадим Усков. «даже если компания не призна-
на монополистом, ФАс может это сделать. для 
этого нужно лишь так повысить тарифы, чтобы 
это сказалось на конкуренции. В случае признания 
оператора монополистом он обязан согласовывать 
тарифы в ФАс»,— напоминает господин Усков. 
По его словам, в синхронности повышения тари-
фов операторами «большой тройки» ФАс может 

выявить признаки сговора, «в этом случае могут 
быть наложены жесткие санкции, например штраф 
в виде процента от выручки».

Удержать операторов от резкого повышения 
цен на услуги может политическое решение, со-
глашается председатель правления междуна-
родной конфедерации обществ потребителей 
дмитрий Янин. «Российским абонентам гораздо 
сложнее, чем западным, „проголосовать ногами“, 
то есть сменить оператора. Если на Западе абонент 
может сменить компанию, оставив у себя прежний 
номер, то в России номер придется менять»,— го-
ворит господин Янин.

Проблемы с антимонопольными органами едва 
не обеспечила себе белорусская «дочка» мТс. В 
начале февраля сотовые операторы мТс (49% 
принадлежит мТс, 51% у правительства Бело-
руссии), «Велком» (70% материнской компании 
принадлежит австрийской Telekom Austria Group) 
и «Белсел» (один из учредителей — голландская 
компания CIB BV) заявили о повышении тарифов 
в связи с проведенной в начале 2009 года деваль-
вацией курса национальной валюты на 20%. По 
данным Национального банка Республики Бела-
русь, с 1 января по 24 февраля курсовая стоимость 
белорусского рубля снизилась на 28,86% — до 
2835 руб. за доллар.

Но в конце февраля министерство экономики 
Белоруссии направило операторам мобильной 
связи письмо с предложением пересмотреть 
повышение тарифов, составившее с начала 
года 18%, и вернуться к прежним расценкам. 
«В противном случае минэкономики, как анти-
монопольный орган, будет вынуждено включить 
GSM-операторов в перечень монополистов»,— 
пригрозил глава ведомства Николай Зайченко. 
Белорусская «дочка» мТс отреагировала на за-
явление господина Зайченко снижением тарифов 
до уровня начала года. n

Тарифная пОЛиТиКа

Тарифная полиТика

В декабре прошлого года число активных SIM-
карт выросло на 3,5 млн (+1,9%) и достигло по ито-
гам года 187,8 млн. По сравнению с декабрем 2007 
года рост составил 15 млн SIM-карт, или 8,6%. По-
казатель проникновения в декабре 2008 года увели-
чился на 2,4 процентных пункта и составил 129,4%. 
При этом рост проникновения зафиксирован как в 
москве (+3,3 п. п.) и санкт-Петербурге (+3,1 п. п.), 
так и в регионах (+2,3 п. п.). Из операторов «боль-
шой тройки» самый высокий темп роста за отчет-
ный период показал «Вымпелком» (+2,3%; +1 млн 
SIM-карт), затем идут мТс (+2,1%; +1,35 млн) и 
«мегаФон» (+1,12%; +0,48 млн).

В мТс утверждают, что большой рост абонент-
ской базы в декабре во многом связан с кризисом. 
«очевидно, в сложных экономических условиях 
пользователи задумались о тратах на связь и 

были готовы к переходу на новые тарифные пла-
ны. В этой ситуации мТс предложил целый ряд 
выгодных условий абонентам и смог привлечь 
новых пользователей»,— рассказывает пресс-
секретарь мТс Ирина осадчая. По ее словам, 
одним из самых успешных предложений стал 
тариф «Новогодний», с которым минута разго-
вора внутри сети стоит 90 коп.

Представители «Вымпелкома» также 
утверждают, что рост абонентской базы вы-
зван «удачной маркетинговой активностью». 
«когда мы перешли на трехмесячное спи-
сание неактивных SIM-карт, разрыв между 
мТс и „Вымпелкомом“ увеличился не в нашу 
пользу. В результате было принято решение 
усилить маркетинговую активность — на-
пример, был введен дешевый тариф „добро 

пожаловать“»,— говорит пресс-секретарь 
«Вымпелкома» Екатерина осадчая.

Партнер ACM-Consulting Антон Погребинский 
считает, что рост абонентской базы в период кри-
зиса не показателен. «Во-первых, у операторов 
довольно либеральная политика учета абонентов: 
неактивные SIM-карты списываются за период от 
трех до шести месяцев,— говорит господин Погре-
бинский.— Во-вторых, неизвестно, что скрывается 
за цифрами по новым подключениям: они могут 
быть раздуты за счет раздачи SIM-карт». старший 
аналитик Альфа-банка Иван Шувалов утвержда-
ет, что об истинной динамике декабря 2008 года 
можно будет судить только весной. «„Вымпелком“ 
и „мегаФон“ объявят о декабрьском оттоке або-
нентов только по итогам первого квартала 2009 
года (эти операторы производят списание по ито-

гам трех месяцев.— „Ъ-Телеком“), а мТс — по 
итогам второго»,— прогнозирует господин Шува-
лов. Большой рост абонентской базы в конце года 
является нормой на рынке сотовой связи, «такое 
происходит каждый год», поясняет эксперт.

Иван Шувалов отмечает, что миграция або-
нентов на более дешевые тарифы может снизить 
и без того небольшие показатели ARPU (месяч-
ный доход с одного абонента) отечественных 
операторов. «мы ожидаем, что снижение ARPU 
в долларовом выражении у „большой тройки“ в 
четвертом квартале может составить примерно 
20% по сравнению с третьим кварталом. какая-
то доля этого снижения придется на дешевые 
тарифы, но большее влияние окажет девальва-
ция рубля по отношению к доллару»,— говорит 
господин Шувалов. n

абОнЕнТы спуТаЛи SIM-КарТы рОссийсКиЕ ОпЕраТОры сО-
ТОвОй связи прОДОЛжаюТ наращиваТь абОнЕнТсКую базу, нЕсМОТря на финансО-
вый Кризис. пО иТОгаМ прОшЛОгО гОДа чисЛО аКТивных SIM-КарТ ДОсТигЛО 187,8 
МЛн, чТО на 8,6% бОЛьшЕ, чЕМ в 2007 гОДу. ОпЕраТОры аКТивнО прЕДЛагаюТ всЕ 
бОЛЕЕ ДЕшЕвыЕ ТарифныЕ пЛаны, чТО привОДиТ К Миграции абОнЕнТОв. АЛЕксАНдР мАЛАхоВ



Рассказы 
о том, как шесть надежных компаний стали еще надежнее. 

И какая между ними надежная связь

ВСE НАЧАЛОСЬ  
С ЭЛЕКТРОННОЙ ПОЧТЫ 
15 лет назад наш Центр юридической 
защиты предпринимателей зареги-
стрировал компанию Рэдком. Знаме-
нательно, что своим названием Рэдком 
отчасти обязан нашей выдумке. Мы 
предложили сократить название Red 
Communications до Redcom. 

Мы стали клиентом Рэдкома сразу. 
И одними из первых получили услугу 

электронной почты. И все15 лет у нас 
не было другого провайдера. Все, что 
появлялось со временем, новые услуги и 
техническое сопровождение, — мы по-
лучали именно от Рэдкома.

МЫ ВСЕ ПРОШЛИ  
ОБУЧЕНИЕ В РЭДКОМЕ 
Один за другим юристы и сотрудники нашего 
центра посещали курсы компьютерной гра-
мотности, в том числе по пользованию Ин-
тернетом, которые проводил тогда Рэдком. 

ДЕТЕКТИВНАЯ ИСТОРИЯ 
Был интересный эпизод, когда на-
шему центру совместно с компа-
нией Рэдком пришлось бороться с 
компьютерными пиратами. Хакер 
незаконно пользовался ресурсами 
связи Центра юридической за-
щиты. Рэдком помог нам найти 
источник этой опасности. Только 
совместные усилия с компанией 
Рэдком позволили выявить пирата 
и доказать его вину. Я думаю, это 

был один из первых случаев в горо-
де, когда хакер понес наказание. 

Сотрудникам Рэдкома я хочу по-
желать, чтобы они ощущали, что рабо-
тают в компании не совсем обычной. 
Компания была создана и выстояла без 
поддержки государства и посторонней 
финансовой помощи. Это доказывает, 
что компания развивается за счет от-
лаженной работы всего коллектива. Я 
считаю, что это уникальная компания.

как Рэдком защитил Центр юридической защиты предпринимателей 
Елена Анатольевна Кедя, директор 

Инновационная связь для Лицея Инновационных Технологий 
Полозова Виктория Владимировна, директор

ДОГОВОР №42 
1994 год. Лицей Информационных 
Технологий одним из первых начал со-
трудничать с компанией Рэдком. Номер 
нашего договора 42. 

1999 год. Совместно с компанией Рэдком 
мы установили выделенный канал беспро-
водной связи. Это было очень значимо, мы 
получили прямой выход в Интернет. Наши 
дети и учителя теперь могли искать инфор-
мацию для своих работ, рефератов, создавать 
свои странички. Активно заработал наш сайт. 

2007 год. Лицей переехал. В новом 
здании Интернета не было. Мы вновь 

обратились к старому другу — ком-
пании Рэдком. В короткие сроки нам 
установили оптико-волоконную линию. 
Одновременно решили вопрос и с го-
родскими телефонами. 

КАК ИНФОРМАЦИОННЫЕ  
ТЕХНОЛОГИИ СТАЛИ  
ИННОВАЦИОННЫМИ  
Переехав в новое здание, мы стали 
называться Лицеем Инновацион-
ных Технологий. И сейчас свою 
работу без Интернета не пред-
ставляем. Им оборудованы рабочие 
места учителей, три компьютерных 
кабинета и один медиа-кабинет, 

есть Wi-Fi. И все это заключено в 
единую лицейскую сеть. Это очень 
удобно для работы и учителям, и 
администрации. 

ЭЛЕКТРОННАЯ УЧИТЕЛЬСКАЯ  
НА ЛАДОНИ 
Мы выиграли грант на проект 
«Электронная учительская». Это 
оборудование, сервер и тридцать с 
лишним автономных наладонных 
компьютеров. В компьютер педа-
гог записывает темы, выставляет 
оценки. Оценки уходят на общий 
сервер и классному руководителю, 
который может отправить оценки 

родителям на e-mail. Еще мы поль-
зуемся электронными досками.

О БЕЗОПАСНОСТИ 
У нас была проблема — хакер залез 
в сеть. И выручил нас надежный друг 
Рэдком. Я сообщила, что посторонний 
взломал нашу систему безопасности. 
И нам сразу же помогли, очень быстро 
установили новую систему безопасности 
на наши серверы. И проблему сняли. 

Я лично признательна компании Рэдком 
и ее руководителю за наше творческое со-
трудничество. Желаю им процветания и 
успехов в борьбе со спамерами.

Управление силами Федеральной противопожарной службы 
Сергей Викторович Попков, начальник отдела программирования ЦУС ФПС 

СРОЧНО, КАК НА ПОЖАРЕ 
Нам нужно было очень оперативно 
строить новую сеть, объединяющую все 
пожарные части в единую информаци-
онную систему. Рэдком предложил ком-
плексное решение по единой сети пере-
дачи данных, выходу в Интернет из любой 
точки и прямое телефонное соединение.

ТЕХПОДДЕРЖКА  
КРУГЛЫЕ СУТКИ 
Для нашей службы важно, что в 
любое время мы можем получить 
техническую поддержку. У нас в Рэд-
коме свой менеджер, который днем и 
ночью готов решать наши проблемы. 

В таких вещах компания показывает 
себя как очень надежный партнер. 

ЗАЧЕМ ПОЖАРНЫМ  
МОЩНЫЙ ИНТЕРНЕТ  
Диспетчер пожарной службы обязан 
искать на новостных сайтах сообще-
ния о чрезвычайных ситуациях и 
отправлять информацию в вышестоя-
щую структуру. Таким образом, про-
водится непрерывный мониторинг.

С помощью Интернета мы поддержи-
ваем связь по всему краю. Важная инфор-
мация, в том числе о пострадавших, обра-
батывается в течение нескольких минут. 

КАК РАБОТАЕТ СИСТЕМА  
ОПОВЕЩЕНИЯ О ПОЖАРАХ 
Номера частей объединены 
конференц-связью, и одним звонком 
происходит одновременное оповеще-
ние всех частей. Такое оповещение 
особенно важно при сложных пожа-
рах, когда необходимо привлечение 
сразу нескольких расчетов. 

ЕСЛИ НЕЛЬЗЯ, НО ОЧЕНЬ НАДО 
У нас есть очень удаленная специали-
зированная часть на улице Флотской, 
туда вообще не идут никакие провода. 
И именно туда переместили наш от-
дел кадров и бухгалтерию, которым 

важен постоянный обмен файловой 
информацией. Рэдком нам обеспечил 
радиосвязь с этой частью через радио-
телефонию. Мы получили шесть город-
ских телефонов, в том числе удаленное 
диспетчерское место, и Интернет. 

О ПЛАНАХ 
Планируем с помощью Рэдкома прово-
дить видеоконференции между началь-
никами частей, устраивать совещания, 
не покидая часть. 

Мы благодарим Рэдком за хоро-
шую работу, желаем большого роста 
и новых клиентов.



ОТВЕТСТВЕННЫЕ УЧАСТКИ  
В РАБОТЕ БАНКА ТРЕБУЮТ  
НАДЕЖНОЙ СВЯЗИ 
Современный банк не может развивать
ся без современных и надеж ных средств 
связи. Работа всех банковских систем 
зависит от них. Любой отказ оборудо
вания может быть критичным для бан
ка. Тут нужна только надежная связь, 
без вариантов.

КАК СЭКОНОМИЛИ НА  
НОВОМ ОФИСЕ 
Год назад мы открывали большой офис 
и в разы сэкономили на телекоммуни
кациях, применив новые технологии. 

Мы хотели получить современный 
сервис на местах сотрудников: оп
ределение номера, переадресацию 
и прочие услуги. Подключив «Цен
трекс» — виртуальную АТС, мы по
высили оперативность всех служб 
банка и снизили затраты. 

Мы серьезно сэкономили уже при 
подклю чении. И стоимость сопровожде
ния услуг связи стала несоизмеримо 

ниже. Банку не нужно держать теле
фониста, который будет за всем следить. 
Отправляешь заявку с компью тера, и 
все де лает оператор.

ЭКОНОМИЯ НА БУДУЩЕЕ 
Все наши офисы мы объеди нили в еди
ную систему нумерации и общаемся по 
внутренней связи, не занимая городские 
линии. Это экономия в будущем, если 
все же введут повре менную оплату го
родского теле фона.

МЕНЯЙ РАБОТУ, НО НЕ  
ТЕЛЕФОННУЮ КОМПАНИЮ 
Мое личное сотрудничество с Рэд
комом началось четырнадцать 
лет назад. Я работал в Сбер банке. 
Мы обратились в Рэдком за кон
сультацией по организации сети 
передачи данных для Сбербанка в 
Хабаров ске. Потом наши про екты 
с Рэдкомом распространились и на 
другие регионы.

Сейчас я работаю в Банке «Уссури», 
и мы работаем с Рэдкомом потому, что 
компания может обеспечить необходи

мое нам качество сервиса и учесть наши 
потребности, а не выставлять свои тех
нические требования.

Реальной альтернативы на самом 
деле нет. Тут имеет значение не только 
как тех ника работает, но и как реша
ются вопросы. В Рэдкоме стабильный 
опытный состав. Нам удобно рабо
тать. Банк выдвигает специфические 
требо вания, и нам всегда предлагают 
технические решения на высоком тех
нологическом уровне.

«ЦЕНТРЕКС» ГЛАЗАМИ  
ПОЛЬЗОВАТЕЛЯ 
Мы имеем дополнительные услуги 
городского телефона: короткие номе
ра, переадреса цию на сотовый. А все 
риски по обслужива нию оборудования 
несет оператор связи. Ремонт, замена 
оборудования под новые задачи дела
ется быстро. У оператора всегда есть 
ре зервное оборудование и готовая 
конфигурация, которую можно уста
новить взамен вышедшего из строя. 
Это гарантия надежности связи.

IP ИЛИ РОУМИНГ? 
IPтелефония использует для пере
дачи голоса через Интернет. Это дос
тупность номера в любой точке мира. 
Находясь в НьюЙорке или Лондоне, 
вы доступны по своему неизменно
му городскому номеру. Очень пер
спективная вещь, аналог роуминга.

ПОБЕДИТ ЛИ  
МОБИЛЬНАЯ СВЯЗЬ? 
Технологии, которые применяет Рэдком, 
будут актуальны еще очень долго, не
смотря на появляющиеся беспроводные 
виды связи и мобильные технологии. 

Есть область задач, которые не ре
шит беспроводная связь. Это вопросы 
информационной безопасности. Техно
логии Рэдком гарантируют нам защиту 
информации, передаваемой по каналам 
связи. Банковская тайна.

Желаю коллективу Рэдком творческих 
успехов в нелегкой работе. Надеюсь даль
ше сотрудничать так же приятно и легко 
с теми специалистами, которые уже 
много лет с нами работают.

Контур НЭО, и что их связывает 
Сергей Геннадьевич Донских, генеральный директор

ПРОЕКТ, НЕ ИМЕЮЩИЙ  
АНАЛОГОВ 
Компания «Контур» реализовала про
ект жилого комплекса НЭО, который по 
системе инженерного обеспечения не 
имеет аналогов на Дальнем Востоке. Мак
симальный комфорт и удобство жителям 
обеспечивает система «Умный Дом». 

НЭО И РЭДКОМ 
Несколько подрядчиков участвовали в тен
дере на телефонизацию НЭО и подключе
ние к Интернету. И только Рэдком выпол
нил обязательства на 100%. Оперативно 
провел все внешние и внутренние сети.

Системы, предоставленные Рэдкомом, 
предполагают большие возможности на 
базе Интернета и городского телефона. Это 
и WiFi, и подключение цифрового телеви
дения, и другие дополнительные услуги. 

Можно сказать, что дом НЭО несколь
ко опережает время и некоторые техно
логии еще не полностью востребованы. Но 
имеется запас на будущее. На ближайшие 
10 лет по телефонии и Интернету будет 
возможно реализовать любые задачи. 

ON-LINE ТЕХНОЛОГИИ  
ТОРГОВОЙ СЕТИ «КОНТУР» 

С Рэдкомом мы работаем уже лет десять. 
Для Интернетмагазина и связи наших 
магазинов и головного офиса нам нужен 
мощный, качественный канал Интер
нета. Рэдком был в Хабаровске первым 
в этом бизнесе. Мы ведем большинство 
наших проектов с этой компанией и 
довольны работой. Команда у них очень 
сильная. Компания всегда идет навстре
чу, помогает, консультирует. 

В честь пятнадцатилетия мы желаем 
команде Рэдкома и лично руководству 
компании процветания. Мы всегда гото
вы к диалогу с вами.

Сотовый мир и мир оптоволокна 
Олег Юрьевич Белошапка, директор компании «Сотовый Мир»

КАЧЕСТВЕННЫЙ,  
СТАБИЛЬНЫЙ  
И ЗАЩИЩЕННЫЙ 
У нас большая филиальная сеть, не
которые филиалы географически 
удалены от центра — например 
Камчатка, Магадан, Якутия, Сахалин. 
Поэтому возрастает роль качествен
ного, стабильного и защищенного 
Интернета, способного обеспечить 
бесперебойный обмен данными 
между салонами, офисами, базами 
данных. Мы используем Интернет 

в разных сферах деятельности: для 
проверки данных о наличии товара 
на складе, для проведения платежей 
и подключения новых абонентов и 
многого другого. 

ЧТО НАМ НРАВИТСЯ  
В РЭДКОМЕ 
Рэдком очень гибкая компания. 
Продвинутая технически, продви
нутая внутренне. Мы всегда догова
риваемся по тарифам, по сервисной 
поддержке, и с ними на самом деле 

очень удобно. Мы работаем с Рэд
комом с 2002го года. И что нам 
нравится, так это техническая под
держка. Если возникает какаято 
техническая проблема, она решает
ся очень быстро.

Наш главный офис переведен на 
обслуживание компании Рэдком — а 
это основные потоки данных. Скорость 
хорошая, каналы защищенные, гибкие 
тарифы. За это хочется сказать спасибо 
компании Рэдком. 

15 ЛЕТ — ЭТО МНОГО 
Для частной компании в России 15 лет — 
это много. Насколько помню, Рэдком был 
одним из пионеров, кто начал продвигать 
Интернет. Поначалу были даже Интернет
классы по обучению частных и юридиче
ских лиц технологиям Интернет. Потом 
Рэдком стал предоставлять услуги фикси
рованной связи. Компания развивается. 

Хочу пожелать компании ста
бильности и развития в эти трудные 
для всех времена.

Надежно, как в банке
Владимир Владимирович Положенцев, начальник отдела эксплуатации вычислительной техники и средств связи КБ «Уссури».
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на сегодняшний день IPTV (Internet Protocol 
Television) является одной из самых популяр-
ных технологий, на базе которых развивается 
цифровое телевидение. В случае с IPTV пере-
дача и прием цифрового сигнала осуществля-
ется по широкополосным IP-каналам через 
интернет. основное отличие IPTV от кабель-
ного или спутникового тВ — интерактивность. 
так, в большинстве коммерческих сетей IPTV 
доступны такие услуги, как просмотр телепере-
дач в заданное время (так называемое видео 
по запросу), виртуальный видеомагнитофон 
(network video recorder), интерактивные игры, 
заказ музыки и др. спрос на такого рода серви-
сы, безусловно, высокий, поэтому популярность 
услуги IPTV стремительно растет. 

IPTV начало быстро развиваться еще в на-
чале 2004 года, когда сразу несколько евро-
пейских операторов запустили так называемую 
услугу Triple Play (единый пакет услуг телефо-
нии, доступа в интернет и телевидения). И уже 
к третьему кварталу 2005 года более десяти 
операторов подключили к услуге IPTV более 
50 тыс. подписчиков, а абонентская база гон-
конгского провайдера PCCW к этому моменту 
насчитывала 500 тыс.

По итогам 2007 года количество коммерче-
ских подписчиков услуг IPTV в мире достигло 
12,34 млн абонентов, отмечают в своих иссле-
дованиях аналитики Informa Telecoms & Media. 
По данным компании, в 2006 году на мировом 
рынке насчитывалось не более 5,71 млн IPTV-
абонентов. Примечательно, что из 12,34 млн 
пользователей IPTV более 7 млн проживают в 
Западной европе, а из этих 7 млн около 75% 

— во Франции. на втором месте идет Испания, 
однако здесь абонентская база почти в десять 
раз меньше. Всего на долю европы прихо-
дится около 57% пользователей IPTV. круп-
нейшим IPTV-оператором в мире в 2007 году 
является компания France Telecom, за которой 
следуют альтернативные операторы Free, Neuf 
и итальянская Telecom Italia. Впрочем, по про-
гнозам экспертов Informa Telecoms & Media, в 
2008 году значительный вклад в рост мировой 
абонентской базы подписчиков IPTV внесут 
американские и китайские пользователи. По 
итогам 2007 года количество абонентов IPTV в 
китае составляло чуть менее 1 млн, а в сШа, 
где крупнейшими IPTV-операторами являются 
AT&T и Verizon,— более 1 млн.

как отмечают эксперты, на сегодняшний день 
по всему миру реализовано 40 IPTV-проектов, 

при этом в 2008 году количество пользовате-
лей интерактивного тВ превысит 13–13,5 млн, 
к 2010 году их количество составит порядка 
65 млн. Впрочем, эксперты отмечают, что 
большинство пользователей услуг интернет-
телевидения получают IPTV в качестве прило-
жения к стандартному пакету услуг Triple Play 
и при помощи интернет-канала просматривают 
обычные эфирные или спутниковые телеканалы. 
аналогичная ситуация наблюдается и в россии, 
где услуги IPTV пока не так популярны, как на 
западных рынках.

СТОЛичныЕ шТучКи В россии IPTV еще 
не сформировалось в полноценную услугу, до-
стойную занять место на рынке и приносящую 
существенный доход оператору, считает началь-
ник отдела развития радиотехнологий и услуг 
беспроводного доступа компании асВт сергей 
оленин: «Пока IPTV остается нишевой услугой и 
дополняет услуги телефонной связи и доступа в 
интернет, особенно в регионах рФ, где по сетям 
традиционного телевидения доступно не более 
трех–пяти каналов».

с господином олениным соглашается дирек-
тор по развитию «коминфо консалтинг» евге-
ний соломатин, который отмечает, что бурное 
развитие IPTV на российском рынке начнется 
примерно через пять лет и сейчас эта услуга 
наиболее широко представлена на столичном 
рынке. По его оценкам, общее количество поль-
зователей IPTV по россии на конец 2007 года 
составляло примерно 150 тыс., а в 2008 году 
этот показатель превысит 300–350 тыс.

В общей сложности сейчас в россии насчиты-
вается порядка 20 млн (17,5% населения стра-
ны) пользователей услуг платного телевидения 
(кабельного и спутникового). По прогнозам ана-
литиков iKS-Consulting, в ближайшие несколько 
лет ежегодные темпы роста абонентской базы 
подписчиков этой услуги составят 20–35%. По 
данным исследовательского агентства Discovery 
Research, оборот рынка платного телевидения в 
россии составил в 2007 году $650 млн.

на сегодняшний день в москве работают 
три крупных игрока — «стримтВ», Qwerty, 
«корбина». В апреле IPTV для своих абонен-
тов запустил в тестовую эксплуатацию холдинг 
NetByNet. По словам генерального директора 
этой компании Вадима курина, через год IPTV 
будет востребовано 10–15% абонентов опера-
тора. сейчас в режиме тестовой эксплуатации 
всем абонентам бесплатно доступен 91 тВ-

канал, среди которых Discovery, Hallmark, Viasat, 
Eurosport. к лету 2008 года готовится выйти на 
российский рынок IP-телевидения «нтВ плюс», 
инвестировав в свой проект несколько десят-
ков миллионов долларов. В регионах услуги 
IPTV оказывают в основном межрегиональные 
компании холдинга «связьинвест». компания 
«дальсвязь» предоставляет услуги IPTV под 
брэндом TVi, «сибирьтелеком» — под маркой 
«Вебстрим тВ», Южная телекоммуникационная 
компания — под товарным знаком Diesel-TV; 
также есть ряд проектов у «Волгателекома», 
«Центртелекома» и «Уралсвязьинформа». кро-
ме того, практически любая крупная «домашняя 
сеть» с количеством абонентов больше 20 тыс. в 
том или ином виде предоставляет аналогичную 
услугу, отмечает господин оленин.

стать пользователем услуг IPTV просто — до-
статочно быть абонентом интернет-провайдера, 
предоставляющего такого рода сервис, и при-
обрести или взять в аренду специальное обору-
дование, так называемую тВ-приставку (set-top 
box — STB). «Это, можно сказать, специализи-
рованный компьютер, который получает данные 
в формате IP и преобразует их в формат теле-
визионного сигнала»,— уточняет руководитель 
пресс-службы «акадо» (оказывает услуги плат-
ного тВ) дмитрий Захаров. сегодня стоимость 
STB составляет от 3,4 тыс. до 5 тыс. руб. аренда 
оборудования — от 120 до 180 руб. в месяц. 
«После установки оборудования оператор может 
предложить абоненту скачать специальный ме-
диаплеер с уже настроенными сервисами. Это 
позволит смотреть телеканалы на компьютере,— 
говорит господин оленин.— а если вы довольно 
продвинутый пользователь, то можно попробо-
вать подключить свой персональный компьютер 
к телевизору и смотреть телепередачи на нем».

как правило, в пакет, который предоставляют 
своему абоненту интернет-провайдеры, входит 
более 58 каналов (если исключить 18 эфирных 
каналов москвы, то остается 40 традиционных 
спутниковых). В некоторых сетях уже сегодня 
доступно более 100 каналов. но теоретически 
технология IPTV предполагает возможность без-
граничного роста числа каналов (если считать, 
что в среднем канал занимает 5,5 мбит/с, то 
в полосе 1 гбит/с можно пропустить 180 теле-
визионных каналов).

абонентская плата за премиальный пакет из 
100 телеканалов у разных операторов состав-
ляет 140–250 руб. в месяц. За аналогичный па-
кет телеканалов абоненты платят спутниковым 

операторам около 750 руб. в месяц. а господин 
оленин оценивает, что в зависимости от региона 
стоимость услуг IPTV составляет от 150 руб. (на-
пример, в краснодаре) до 480 руб. (в москве).

ПОКа нЕ ПО КарМану При таком порядке 
цен на пользовательское оборудование и або-
нентской плате за услуги IPTV не всякий житель 
регионов готов стать его пользователем, отмеча-
ют участники рынка. «если говорить о регионах, 
то очевидно, что спрос на платное телевидение 
там выше, чем в столице: у москвичей есть воз-
можность смотреть достаточное количество бес-
платных каналов»,— отмечает вице-президент 
«комстара» (предоставляет услуги под маркой 
«стрим») александр горбунов. По его словам, 
доходы жителей столицы и регионов не сопо-
ставимы — в регионах абоненты готовы платить 
за услугу не более $3–5 в месяц, да и то не везде. 
При таком уровне цен оператору сложно внедрять 
цифровое тВ, так как практически невозможно 
окупить установку дорогостоящих тВ-декодеров. 
«Поэтому пока в регионах цифровое IPTV скорее 
экзотика»,— отмечает господин горбунов. По-
мимо этого, сдерживающим фактором разви-
тия услуг IPTV служит низкое проникновение 
широкополосного доступа (ШПд) в интернет в 
регионах. количество абонентов ШПд в россии 
по итогам 2007 года составило 5,6 млн. По оцен-
кам iKS-Consulting, сейчас проникновение ШПд 
в регионах составляет 6%, к 2008 году оно вы-
растет до 13%, к 2009-му — до 25%, а в городах-
миллионниках превысит 40%.

IPTV станет действительно массовой услугой 
с внедрением конвергентных сетей и развити-
ем интерактивных сервисов. «еще один момент, 
сдерживающий развитие IPTV,— отсутствие 
единого стандарта на абонентские устройства. 
Зачастую абонент с устройством от одного опе-
ратора не может перейти в сеть другого опе-
ратора. Ввиду этого и высокая стоимость этих 
устройств сдерживает расширение рынка»,— 
считает господин оленин.

Впрочем, участники рынка не отчаиваются 
и прогнозируют в скорейшем будущем бурное 
развитие услуг IPTV. гендиректор «корбины 
телеком» александр малис считает, что в 2009 
году «московский рынок IPTV вырастет на 30–
100%, а в дальнейшем может увеличиваться 
вдвое ежегодно». По прогнозам iKS-Consulting, 
к 2010 году объем рынка IPTV в россии может 
достичь $100 млн при общем объеме рынка 
платного тВ $1 млрд. n

инТЕрнЕТ-ТВ МЕТиТ В дЕСяТКу уСЛуга IPTV (ТЕхнОЛО-
гия дОСТаВКи ВидЕОСигнаЛа дО ПОЛьзОВаТЕЛя чЕрЕз IP-СЕТи) ПОСТЕПЕн-
нО ТЕСниТ другиЕ Виды ПЛаТнОгО ТЕЛЕВидЕния. ТЕМ нЕ МЕнЕЕ В рЕгиОнах 
рОССии, гдЕ СПрОС на IPTV дОЛжЕн быТь наибОЛЕЕ ВыСОКиМ, дО Сих ПОр 
нЕ разВиТ ширОКОПОЛОСный дОСТуП В инТЕрнЕТ. ЭТи фаКТОры ПриТОр-
МОзяТ разВиТиЕ рынКа IPTV В рОССии, нО нЕСМОТря на ЭТО, К 2010 гОду 
на нЕгО будЕТ ПрихОдиТьСя ПриМЕрнО 10% ОТ ВСЕгО рынКа ПЛаТнОгО ТВ 
СТраны. аЛександр ПИЛотоВ

ПЛаТнОЕ ТВ

ПЛАТНОЕ ТВ
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о выпуске своих бесплатных приложений для 
Apple iPhone и плеера iPod Touch в феврале почти 
одновременно объявили сразу три компании — из-
дательский дом «коммерсантъ», интернет-поисковик 
«Яндекс» и социальная сеть «В контакте». Загрузить 
приложения можно как через программу iTunes, 
установленную на компьютере, так и через AppStore 
непосредственно в телефоне iPhone или плеере 
iPod Touch. Приложение «Яндекса» рассчитано на 
работу с фотоизображениями. Программа позволяет 
фотографировать, загружать фотографии на сервис 
«Яндекс.Фотки», редактировать данные о фотогра-
фии и публиковать снимки в социальной сети «Я.ру». 
Приложение, разработанное Ид «коммерсантъ», по-
зволяет читать на телефоне iPhone или плеере iPod 
Touch оперативные новости, свежие выпуски газеты 
«коммерсантъ», журналов «Власть», «деньги», 
«секрет фирмы», а также Weekend. Приложение «В 
контакте» позволяет пользоваться социальной сетью 
с мобильного телефона iPhone.

Летом прошлого года о выпуске приложений 
для iPhone на российском рынке также заявляли 

видеохостинги smotri.com и rutube.ru. скачав про-
граммы, пользователи могут заходить на порталы 
и смотреть ролики.

директор по ИТ Ид «коммерсантъ» герман 
митрофанов рассказал, что с февраля приложение 
издательского дома загрузили приблизительно 25 
тыс. человек. По словам господина митрофанова, 
ежедневно около 3,5 тыс. уникальных посетителей 
заходят на сайт издательского дома через приложе-
ние для iPhone. «В масштабах издательского дома 
это немного — к примеру, сайт компании ежедневно 
посещают около 150 тыс. человек. Но в целом мы 
видим в этом большой плюс как для бизнеса, так 
и для репутации»,— рассказал герман митро-
фанов. По его словам, Ид «коммерсантъ» будет 
зарабатывать на приложении, размещая рекламу, 
адаптированную для iPhone. «Это будет вполне са-
мостоятельный бизнес. о его перспективах можно 
узнать из отчетов иностранных компаний — в них 
прогнозируются довольно серьезные обороты рынка 
рекламы для мобильных устройств»,— рассказал 
господин митрофанов. По данным Gartner, в 2007 

году объем мирового рынка рекламы в мобильных 
телефонах составил $1,7 млрд, а в 2008 году должен 
был достигнуть $2,7 млрд. 

главный редактор «Яндекса» Елена колма-
новская говорит, что iPhone для «Яндекса» явля-
ется одной из многих платформ для мобильных 
телефонов. «мы разрабатываем приложения для 
разных мобильных платформ, таких как Symbian 
и Windows Mobile. iPhone является популярным 
устройством, поэтому я не вижу причины не раз-
рабатывать  под него софт»,— рассказала госпо-
жа колмановская. По ее словам, сейчас «Яндекс» 
почти не занимается монетизацией мобильных 
приложений. «когда в 1999 году мы делали по-
исковик „Яндекс“, мы также прежде всего ду-
мали о том, как сделать массовый портал, а не 
о монетизации. когда интернет стал массовым 
явлением, способ монетизации нашелся — кон-
текстная реклама»,— прокомментировала Елена 
колмановская. 

директор по инвестициям посевного фонда 
AddVenture Елена масолова полагает, что сейчас 

заработать на мобильных приложениях для iPhone 
можно, только если продавать их пользователям. 
«Безусловными лидерами продаж сейчас являют-
ся игры для iPhone»,— говорит госпожа масолова. 
По ее словам, заработки на рекламе в бесплатных 
приложениях сейчас не могут стать серьезным ис-
точником дохода. «Возможно, в будущем рекламная 
модель будет работать в этой сфере, но сейчас ре-
ально работает модель, при которой с пользователя 
взимается плата. Поэтому бесплатные приложения 
интернет-компаний я рассматриваю скорее как еще 
один способ коммуникации с пользователем»,— го-
ворит госпожа масолова.

«Бесплатные приложения для iPhone начнут при-
носить заметные деньги интернет-компаниям через 
год-два»,— говорит Александр данилов, гендирек-
тор компании IPS Pirates, российского разработчика 
приложений для мобильных телефонов. По его сло-
вам, сейчас в мире насчитывается 27 млн пользова-
телей телефона iPhone или плеера iPod Touch: «Этой 
аудитории уже вполне достаточно, чтобы начать на 
ней зарабатывать».  n

ЯбЛОчный сОфТ зрЕЕТ в рОссии в начаЛЕ гОда сразу Три 
КОМпании ОбъЯвиЛи О выпусКЕ свОих приЛОжЕний дЛЯ ТЕЛЕфОна Apple iphone и 
пЛЕЕра ipod Touch. ЭТи прОграММы даюТ пОЛьзОваТЕЛЯМ вОзМОжнОсТь бысТрЕЕ 
и удОбнЕЕ пОЛучаТь дОсТуп К инТЕрнЕТ-рЕсурсаМ КОМпаний. сЕйчас в МирЕ насчи-
ТываЕТсЯ ОКОЛО 27 МЛн пОЛьзОваТЕЛЕй iphone и ipod Touch, а ЭТОй аудиТОрии ужЕ 
дОсТаТОчнО, чТОбы начаТь на нЕй зарабаТываТь, счиТаюТ ЭКспЕрТы. ВИкТоР ХИЛько

прОграММнОЕ ОбЕспЕчЕниЕ

Программа сокращения затрат для клиентов «Билайн Бизнес»

Сегодня «Билайн» — универ-
сальный оператор, предоставля-
ющий различные телекоммуни-
кационные услуги, в том числе 
скоростной доступ в Интернет. 
О новых интегрированных ре-
шениях и интересных услугах 
рассказывает коммерческий 

директор Хабаровского филиала 
компании Иван вовчук.

На что сейчас делает упор 
ваша компания?
— В числе приоритетов объеди-
ненной компании — дальнейшее 
укрепление и развитие партнер-
ства с уже существующими кор-
поративными клиентами, а так-
же предложение новым клиен-
там комплексного пакета услуг 

мобильной и фиксированной 
связи. Мы усиливаем свои преи-
мущества и готовы реализовать 
любые запросы бизнеса в сфере 
телекоммуникаций. Благодаря 
слиянию вы являетесь клиен-
тами оператора с устойчивыми 
позициями на быстрорастущих 
рынках широкополосного досту-
па в Интернет, передачи данных, 
мобильной и фиксированной 
связи. Сейчас мы единственные, 
кто предлагает полный ком-
плекс услуг связи. Уверен, что 
наши клиенты смогут сосредо-
точиться на основном бизнесе, 
поручив профессиональному 
оператору решение телекомму-
никационных задач и проектов 
любой сложности. 

Что Вы готовы предложить клиен-
там «Билайн Бизнес» в сегодняш-
них условиях строгого контроля за 
расходами сотрудников на связь? 
— Возможность контролировать 
расходы на мобильную связь яв-
ляется одним из ключевых тре-
бований современного абонента. 
Для этого была разработана спе-
циальная услуга «Индикатор рас-
ходов». Она позволяет контроли-
ровать свои текущие расходы на 
мобильную связь и устанавли-
вать оповещение о достижении 
определенного порога. С услугой 
«персональный порог» абонент 

может самостоятельно устанав-
ливать сумму ежемесячных рас-
ходов на мобильную связь, при 
достижении которой ему будет 
приходить SMS-уведомление. К 
тому же, можно установить по-
рог не только на персональный 
номер, но и общий порог на все 
номера одного договора. Услу-
га бесплатная, доступна всем 
абонентам постоплатной си-
стемы расчетов автоматически 
и не требует дополнительных 
настроек. Важно отметить, что 
при установке порога на сумму 
общих затрат по всем номерам 
на одном договоре, оповещение 
о факте установки порога будет 
приходить только инициатору. 
Кроме того, любой пользова-
тель постоплатной системы рас-
четов в любое время может про-
верить свои текущие расходы, 
используя функцию «контроль 
баланса». Она также доступна 
всем абонентам автоматически 
и не требует дополнительных 
настроек. Для того чтобы по-
лучить информацию о текущих 
расходах в SMS-сообщении, 
нужно отправить запрос на спе-
циальный номер.

Существуют ли различные опции, 
которые позволяют разделить 
«деловые» и «личные» 
звонки сотрудников?

— Да, сегодня хабаровский фи-
лиал «Билайн» предлагает своим 
корпоративным клиентам про-
грамму по управлению затратами. 
Сокращение расходов компаний 
достигается за счет использова-
ния услуги «Мобильный бюджет». 
С помощью данной услуги корпо-
ративные клиенты также устанав-
ливают для сотрудников бюджет 
и оплачивают счет за сотовую 
связь на сумму, не превышаю-
щую заданный лимит расходов. 
Сотрудник, в свою очередь, само-
стоятельно оплачивает расходы, 
превышающие лимит. В рамках 
услуги подключаются различные 
дополнительные возможности. 
Подключив опцию «Бюджет на 
услуги связи в установленное 
время», клиент может разделить 
расходы со своими сотрудниками, 
в зависимости от времени предо-
ставления услуг. Например, с 9 до 
18 звонки считаются «рабочими», 
с 18 до 9 — «личными», послед-
ние сотрудник оплачивает сам. 
Также у корпоративных клиентов, 
подключивших услугу «Мобиль-
ный бюджет», есть возможность 
лимитировать расходы по направ-
лениям звонков, типам сервисов, 
спискам номеров. Таким образом, 
у клиентов «Билайн Бизнес» сегод-
ня есть возможность сократить за-
траты на корпоративную мобиль-
ную связь без ущерба для бизнеса.

Справка о «ВымпелКоме»

Группа компаний «ВымпелКом» 
предлагает интегрированные услуги 
мобильной и фиксированной телефо-
нии, международной и междугород-
ной связи, передачи данных, доступа 
в Интернет на базе беспроводных и 
проводных решений, включая техно-
логии оптоволоконного доступа, Wi-
Fi и сети третьего поколения. Среди 
клиентов «ВымпелКома» — частные 
лица, крупные, средние и малые 
предприятия, транснациональные 
корпорации, операторы связи.

В группу компаний «ВымпелКом» 
входят операторы связи, предоставляю-
щие услуги голосовой связи и передачи 
данных на основе широкого спектра 
технологий беспроводной и фиксиро-
ванной связи, а также широкополосного 
доступа в Интернет. В группу «Вымпел-
Ком» входят компании, предоставляю-
щие свои услуги в России, Казахстане, 
Украине, Таджикистане, Узбекистане, 
Грузии и Армении. Лицензии группы 
компаний «ВымпелКом» охватывают 
территории с общим населением около 
340 млн человек. Услуги предостав-
ляются под брэндом «Билайн». ОАО 
«ВымпелКом» стало первой россий-
ской компанией, включенной в ли-
стинг Нью-Йоркской фондовой биржи 
(NYSE). Акции компании котируются на 
NYSE под символом «VIP».
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с января 2010 года в силу вступает требование 
закона «о персональных данных», согласно кото-
рому все компании, имеющие дело с информаци-
ей о гражданах, должны обеспечить защиту этой 
информации на основе единого стандарта. Закон 
регулирует отношения, связанные с обработкой 
персональных данных (Пд): условия обработки, 
права абонента, обязанности оператора, меры по 
обеспечению безопасности Пд, контроль и надзор 
за обработкой информации, ответственность за 
нарушение требований законодательства. Прави-
тельство рФ утвердило положение об обеспечении 
безопасности Пд. ФстЭк россии и ФсБ россии 
разработали и утвердили требования и рекоменда-
ции, касающиеся обеспечения безопасности Пд в 
вопросах, отнесенных к их компетенции.

для реализации мер по защите Пд абонентов 
«большая тройка» сотовых операторов (мтс, 
«Вымпелком», «мегаФон») и Инфокоммуникаци-
онный союз (Икс) привлекли компанию ReignVox. 
Эта компания будет разрабатывать первый отрас-
левой стандарт защиты Пд для операторов связи. 
Икс выступает не только в роли заказчика, но и 
координирует работу всех участников проекта.

таким образом, будут выработаны общие для 
всех телекоммуникационных компаний правила. 
«для приведения своих систем в соответствие 
требованиям законодательства операторы вынуж-
дены модернизировать свои системы защиты дан-
ных, что связано с определенными финансовыми 
затратами. стоимость модернизации определяется 
для каждого оператора индивидуально и зависит 
от того, насколько высокий уровень защищенности 
имеют его информационные системы», — говорит 
генеральный директор компании ReignVox андрей 
коробицын. По его словам, компании, которые 
всегда уделяли должное внимание вопросам обе-
спечения информационной безопасности, смогут 
ограничиться лишь применением необходимых 
организационных мер по защите и разработке 
корпоративной документации. однако затраты 
компаний, осуществляющих обработку большого 
объема Пд граждан и до сих пор не предприняв-
ших никаких мер по обеспечению информацион-
ной безопасности, могут составлять миллионы 
рублей, считает господин коробицын.

«ЧЕрныЕ» базы несколько лет назад свежие 
Бд с паспортными данными абонентов сотовых опе-
раторов можно было легко найти на радиорынках. с 
тех пор ситуация изменилась. но и теперь при опре-
деленном желании эту информацию найти можно, 
утверждает адвокат юридической компании «Усков 
и партнеры» Вадим Усков. генеральный директор 
SecurIT алексей раевский замечает, что информа-
цию стало сложнее найти из-за того, что преследуют 
продавцов информации. но спрос на Пд абонентов 
меньше не стал — существует множество сайтов, 
которые за предоплату от 500 рублей до несколь-

ких тысяч якобы могут прислать информацию об 
абоненте, детализацию счета или даже распечатку 
SMS-сообщений. Правда, никто не может поручиться, 
что чересчур любопытного клиента не обманут.

Пресс-секретарь мтс Ирина осадчая отмечает, 
что для сотрудников ответственность за разглашение 
Пд высокая — от административной до уголовной, в 
зависимости от ущерба.

ОпЕраТОрсКий инсайд но случаи хищения 
информации тем не менее случаются. По словам пар-
тнера юридической компании Salans Виктора наумо-
ва, «источников утечки может быть три: сотрудники 
операторов, хакеры и сотрудники правоохранитель-
ных органов». с ним согласен и адвокат юридической 
компании «Усков и партнеры» Вадим Усков, отмеча-
ющий, что возможно и распространение информации 
без согласия ее владельца через интернет. андрей 
коробицын отмечает, что чаще всего хищение ин-
формации обусловлено умышленными действиями 
и реже — небрежностью или халатностью персонала, 
отвечающего за защиту информации. «Большинство 
работодателей уверены, что их собственные сотруд-
ники представляют для сохранности защищаемых 
данных куда большую угрозу, чем хакеры и прочие 
злоумышленники, действующие извне. согласно 
статистике, внутренний персонал компаний виновен 
в 75% случаев утечки информации, в то время как 
действующие извне хакеры виноваты лишь в 1% та-
ких случаев», — замечает господин коробицын.

алексей раевский из SecurIT подтверждает, что 
основными каналами утечки информации являются 
внутренние угрозы: «масса людей имеет доступ к 
информации: сотрудники, которые работают с персо-
нальными данными, курьеры, которые перевозят но-
сители информации. Часто теряются магнитные лен-
ты для хранения резервной информации». Украсть 
информацию можно с помощью флэшки, а также 
скопировать ее на жесткий диск или MP3-плеер.

прОбЛЕМы абОнЕнТа если Пд распро-
страняются без согласия абонента, то прежде 
всего нарушается его конституционное право на 
частную жизнь. но этой неприятностью дело не 
ограничивается. Базы данных сотовых операторов 
используются в основном для того, чтобы прово-
дить спам-рассылки. Это может быть реклама 
товаров или услуг, а может быть SMS с просьбой 
положить деньги на телефон. абонентом могут за-
интересоваться мошенники и посерьезнее. напри-
мер, позвонить и рассказать, что кто-то из близких 
попал в милицию и, чтобы его оттуда вызволить, 
нужно принести определенную сумму в назначен-
ное место. Иногда люди верят и отдают деньги.

данныЕ пОд заМКОМ? сотовые операторы 
уверены, что сейчас данные их пользователей защи-
щены достаточно надежно и что вступление закона 
в силу не отразится серьезно на их деятельности. 

Пресс-секретарь «Вымпелкома» екатерина осадчая 
говорит, что «речь идет не о внедрении чего-то ново-
го». Ирина осадчая отмечает, что в мтс действует 
политика информационной безопасности, а также ре-
ализован комплекс организационно-технических мер, 
направленных на защиту информации об абонентах. 
По словам госпожи осадчей, в компании работает 
подразделение, которое отвечает за организацию 
защиты, и разработаны регулирующие документы, 
позволяющие разграничивать доступ к информации, 
проводить мониторинг и контроль выполнения по-
рядка использования технических средств. «доступ к 
персональной информации имеют только сотрудники, 
которые уполномочены выполнять операции с база-
ми данных: сотрудники офисов продаж, контактных 
центров, служб маркетинга, абонентского обслужива-
ния, Ит. В компании действует режим коммерческой 
тайны и защиты информации. сотрудники заключают 
соглашение о неразглашении информации, к которой 
они получают доступ»,— говорит госпожа осадчая.

По мнению Ирины осадчей, законодательство 
внесет изменения главным образом в технические 
требования к системам защиты персональной ин-
формации: они станут более четкими. PR-директор 
компании «микротест» олег Плотников напомина-
ет, что операторы сотовой связи являются одними 
из наиболее технологически развитых компаний. 
«Вопросы защиты Пд абонентов решаются на вы-
соком уровне. При этом учитываются все необхо-
димые аспекты в отношении автоматизированной 
обработки и предотвращения крупномасштабных 
утечек. В этих компаниях в той или иной мере 
развернуты требуемые системы защиты данных: 
системы контроля и предотвращения утечек, ре-
троспективного анализа инцидентов и другие»,— 
рассказывает господин Плотников. главный во-
прос, по его мнению, заключается в том, насколько 
эти меры являются достаточными.

абОнЕнТ всЕгда прав По мнению экспертов, 
в будущем реакция абонентов сотовых операторов на 
разглашение их Пд станет более острой, что может 
привести к увеличению издержек компании. олег 
Плотников считает, что будут попытки привлечения 
операторов к ответственности хотя бы за счет нарас-
тающего «потребительского экстремизма». «тем 
не менее,— отмечает он,— судебная перспектива 
подобных дел пока неясна. Поэтому крупным компа-
ниям не стоит опасаться ни возможных выплат ком-
пенсации абонентам, ни появления новых рейдерских 
схем, связанных с проверками защищенности обра-
ботки Пд. но возрастание издержек из-за воздей-
ствия регулирующих органов все-таки возможно».

олег Плотников подчеркивает, что важна реак-
ция на утечки со стороны государства. если меры 
по расследованию утечек будут эффективными, 
а репутационные и финансовые издержки из-за 
утечек высокими, то вложения в обеспечение без-
опасности со стороны компаний станут оправдан-

ными. андрей коробицын также говорит, что за-
кон о персональных данных позволяет обжаловать 
действия или бездействие оператора в суде либо 
Федеральной службе по надзору в сфере связи и 
массовых коммуникаций (россвязькомнадзоре).

Это ведомство является уполномоченным 
органом по защите прав субъектов Пд. россвязь-
комнадзору предоставлены права на обращение в 
суд в защиту интересов граждан. Ведомство так-
же может обращаться в лицензирующий орган с 
просьбой рассмотреть вопрос о приостановлении 
действия или аннулировании лицензии. россвязь-
комнадзор также может направлять материалы 
для привлечения к уголовной либо администра-
тивной ответственности в прокуратуру.

Закон «о персональных данных» не описывает 
мер ответственности, которые могут быть применены 
к гражданам, организациям, органам государствен-
ной власти, органам местного самоуправления за 
несоблюдение законодательства. Закон отсылает к 
другим нормативным актам, предусматривающим 
разные меры ответственности. к таким мерам можно 
отнести ликвидацию юридического лица, привлече-
ние к административной или уголовной ответствен-
ности, компенсацию морального вреда и другое. 
Инициатором привлечения к ответственности могут 
выступить россвязькомнадзор, ФсБ, ФстЭк, упол-
номоченные осуществлять мероприятия по контролю 
и надзору и составлять протоколы об администра-
тивных правонарушениях в сфере Пд. «решение о 
ликвидации организации может быть принято судом 
при грубых или неоднократных нарушениях законо-
дательства»,— говорит господин коробицын.

нЕсвОЕврЕМЕнный заКОн Помимо сото-
вых операторов, работой с Пд граждан занимаются 
и другие компании. В основном это государственные 
и муниципальные учреждения: институты, школы, 
больницы, поликлиники. таких компаний в россии 
более 870 тыс. В связи с этим в конце января в рамках 
«Инфофорума-11» мнения по поводу срока выполне-
ния закона разделились. Представители госдумы и 
Института законодательства сравнительного право-
ведения при правительстве рФ считают, что закон и 
все его акты нуждаются в серьезной доработке. По 
их мнению, требования регуляторов должны быть 
открытыми и пройти регистрацию в минюсте. гд 
предлагает отсрочить вступление в силу ФЗ «о пер-
сональных данных», ведь поправки к нему могут быть 
выпущены не раньше третьего квартала 2009 года.

регуляторы и интеграторы придерживаются 
противоположной точки зрения. они согласны с тем, 
что в законе есть неточности, но считают, что это не 
должно отразиться на его исполнении. В течение 
2009 года могут быть внесены небольшие поправки 
в требования регуляторов, но серьезных изменений, 
скорее всего, не будет. Проверки начнутся с января 
2010 года, а сама методика их проведения будет раз-
работана к четвертому кварталу 2009 года. n

пОдзаКОнная пЕрсОна сО сЛЕдующЕгО гОда ОпЕраТОры сО-
ТОвОй связи будуТ испОЛьзОваТь Единую ТЕхнОЛОгию защиТы пЕрсОнаЛьных 
данных абОнЕнТОв. уТЕЧКи инфОрМации, пО МнЕнию спЕциаЛисТОв, сКОрЕЕ 
всЕгО, нЕ прЕКраТяТся, нО вОзрасТЕТ КОЛиЧЕсТвО прЕТЕнзий К ОпЕраТОраМ сО 
сТОрОны абОнЕнТОв. кЛаВдИЯ БоЛьшакоВа

защиТа инфОрМации

Защита информации



«Евросеть»: новые услуги

Михаил, сначала хочу поздравить Вас с 
пятилетием компании на Дальнем Восто-
ке. Многое ли изменилось в «Евросети» 
за это время?

Спасибо большое за поздравление! Действи-
тельно, «Евросеть» представлена на Дальнем 
Востоке уже 5 лет, юбилей мы отмечаем в 
мае. За это время компания проделала очень 
большой путь. В момент выхода на рынок «Ев-
росеть» главную ставку сделала на продажу 
доступных мобильных средств связи и в крат-
чайшие сроки стала одним из лидеров сферы 
сотовой розницы региона. Чтобы сохранить 
лидирующие позиции, «Евросеть» стремилась 
быть на шаг впереди остальных представите-
лей этого рынка, внедряя современные услуги 
и устанавливая новые стандарты в отрасли, 
становясь ближе к покупателю. И по проше-
ствии пяти лет можно говорить о том, что наша 
стратегия полностью себя оправдала.

Что бы Вы могли выделить из нововведений 
последнего времени?

С недавних пор в кассах «Евросети» можно 
оплатить кредит любого банка. Для этого нужно 
один раз зарегистрироваться в платежной си-
стеме в салоне «Евросеть» (с паспортом и бан-
ковскими реквизитами получателя платежа). 
После этого покупатель сможет в любом салоне 
«Евросеть» быстро внести деньги за кредит. 

Помимо кредита, в кассах «Евросети» мож-
но оплатить электронные авиабилеты многих 
авиакомпаний, электронные железнодорожные 
билеты, а также услуги междугородной и меж-
дународной связи МТТ. 

Также «Евросеть» предоставляет хабаров-
чанам возможность экономить на звонках по 
межгороду благодаря IP-телефонии. Услугой 
можно воспользоваться с помощью Универ-
сальных карт «Евросеть», представленных во 
всех наших магазинах в Хабаровске. Приведу 
несколько примеров экономии. Так, позвонить 
с городского телефона в Москву с помощью 
Универсальной карты «Евросеть» можно все-
го за 99 коп за мин., по России — до 2,49 руб, 
а, скажем, в Китай, Таиланд и многие страны 
Европы — за 2,99 руб. Поскольку для связи 
используется IP-телефония, нет необходимо-
сти набирать «восьмерку» — звонки произ-
водятся с хабаровского городского номера, 
указанного на карте. 

Еще дешевле с помощью карт «Евросеть» 
можно звонить через компьютер, подключен-
ный к Интернету. Экономия по сравнению с 
IP-телефонией составляет в среднем 25% при 
звонках на городские номера. Эти услуги осо-
бенно актуальны сейчас, ведь они позволяют 
экономить на стоимости связи, не экономя при 
этом на общении.  

Универсальные карты «Евросеть» позволяют 
также выходить в Интернет. Стоимость доступа 
по технологии dial-up также одна из самых низ-
ких в Хабаровске.

Есть ли изменения в сфере торговли тра-
диционными для «Евросети» товарами: 
сотовыми телефонами, фотокамерами, 
плеерами?

В конце 2008 года мы начали предлагать на-
шим покупателям услугу послегарантийного 
обслуживания «Гарантия +». Владельцы серти-
фиката «Гарантия +» дополнительно к годовой 
гарантии, предоставляемой производителем 
на приобретенную технику, получают право на 
сервисное обслуживание в течение второго или 
третьего года в зависимости от типа приобре-
тенного сертификата. 

В течение срока дополнительной гаран-
тии покупателю оказываются те же услуги, 
что и по гарантии производителя: бесплат-
ный ремонт в случае заводского брака, воз-
можность обмена товара, ремонт которого 
невозможен, на новый товар. 

Сертификат «Гарантия +» можно приобрести 
для большинства сотовых телефонов, коммуни-
каторов HTC и Glofiish, для всех моделей теле-
фонов стандарта DECT и части фотоаппаратов.

Другим удобным нововведением стал выпуск 
подарочных карт «Евросеть». При покупке по-
дарка некоторые боятся ошибиться с выбором. 
Подарочные карты станут отличным решением 
этой проблемы. Карты «Евросеть» выпущены 
самым востребованным номиналом от одной 
до десяти тысяч рублей. Воспользоваться кар-
той можно при покупке мобильной и цифровой 
техники в магазинах «Евросеть» в течение одно-
го года после ее приобретения. 

На Дальнем Востоке у компании «Евросеть» 
работают интернет-магазины. Отличаются 
ли они от обычных салонов «Евросеть»?

Главное отличие заключается в том, что мо-
дельный ряд интернет-магазинов Хабаровска 
и Владивостока включает абсолютно все то-
вары, имеющиеся в наличии в салонах ком-
пании в данных городах. Кроме привычных 
нам мобильных телефонов, домашних бес-
проводных телефонов, цифровых фотоаппа-
ратов, видеокамер, аудио- и DVD-плееров и 
оригинальных аксессуаров для портативных 
устройств можно приобрести и DVD-диски, 
диски с играми и программами, а также кни-
ги. Купить понравившийся товар можно также 
и по безналичному расчету или даже в кредит. 
Если покупка совершается на сумму свыше  
1 000 рублей, ее доставка будет бесплатной в 
пределах Хабаровска и Владивостока. 

Чем интернет-магазины «Евросети»  
отличаются от аналогов?

У нас есть удобная услуга для ценителей нови-
нок. Они имеют возможность получить новые 
модели техники одними из первых в России. На 
сайте www.euroset.ru можно оформить пред-
варительный заказ на новинку и получить ее в 
течение первых двух недель с начала продаж в 
нашей стране, еще до того, как модель начнет 
продаваться на Дальнем Востоке. Кроме этого, 
можно заказать и эксклюзивные модели теле-
фонов, выпущенные в единичных экземплярах.

Не так давно в продаже в «Евросети» появи-
лись DVD-диски и диски с играми. Расска-
жите об этом поподробнее.

Проект «Мультимедиа» стартовал в ДВФО в де-
кабре 2008 года. Тогда в 41 салоне «Евросеть» 
были установлены специальные стойки, позво-

лившие довести ассортимент в магазинах до 
280 дисков. До этого ограниченное количество 
лицензионных DVD, CD и мультимедиа дисков 
размещалось в витринах либо в прикассовой 
зоне. Сейчас стойки установлены более чем в 
80 салонах «Евросеть» в Хабаровском, Примор-
ском и Камчатском краях, Амурской, Магадан-
ской и Сахалинской областях, Якутии и ЕАО. 

В настоящее время основными услу-
гами в рамках проекта являются продажи 
топ-ассортимента DVD-фильмов в доступ-
ном ценовом сегменте и эксклюзивных 
мультимедиа-продуктов. Дополнительными 
составляющими проекта являются продажи 
«топовых» музыкальных релизов в формате 
CD, программного обеспечения для мобиль-
ных телефонов и PC-дисков. 

Приобретение DVD-фильмов в салонах 
«Евросеть» становится все более востребо-
ванным у наших покупателей. Только за пер-
вый квартал мы продали на Дальнем Востоке 
около 35 000 дисков. А по всей стране в 2008 
году «Евросеть» продала более 3 миллионов 
дисков и вошла в тройку лидеров по прода-
жам мультимедийной продукции среди не-
профильных ритейлеров России.

Поэтому мы продолжим предлагать ли-
цензионное видео- и мультимедиа-диски 
по доступной цене, будем расширять ас-
сортимент новинок.

Есть ли новинки в других категориях това-
ров, представленных в «Евросети»?

Эксклюзивно в «Евросети» поступила в про-
дажу новинка от LG — телефон KM330. Это 
по-настоящему музыкальный телефон с двумя 
стереодинамиками на задней панели. Если те-
лефон не слышно в куртке, портфеле или сумке 
— теперь эти проблемы позади. При этом цена 
телефона приятно радует.

Также «Евросеть» недавно начала про-
дажи на Дальнем Востоке 3G-телефонов 
U121 под маркой «БиЛайн», произведен-
ных компанией Huawei. На данный момент 
это самые доступные 3G-телефоны, их цена 
составляет 3890 руб. Гарантийное обслужи-
вание телефонов осуществляет сервисный 
центр «Про-Сервис» в Хабаровске, который 
одним из первых в России получил прямую 
авторизацию от Huawei. 

Продолжая разговор о новинках, скажу, 
что в 2008 году у нас появилась новая катего-
рия — книги. Большим успехом у родителей 
пользовалась детская книга Люка Бессона 
«Артур и минипуты». К 200-летию со дня рож-
дения Н.В. Гоголя мы приготовили приятный 
сюрприз для почитателей творчества извест-
ного писателя. В салонах «Евросеть» начались 
продажи повести «Тарас Бульба».

Каким Вы видите дальнейшее развитие  
компании на Дальнем Востоке? 

Мы завершили процесс оптимизации сети и 
вышли на необходимые показатели работы 
раньше планируемого срока, сократив при этом 
лишь 13% салонов. При этом первоначально мы 
рассчитывали закрыть порядка 25% салонов с 
завышенными ставками арендной платы.

В ближайшие три месяца мы планируем от-
крыть 86 новых торговых точек по всей России, 
в том числе и несколько новых салонов на Даль-
нем Востоке. Это будут как магазины, которые 
были «заморожены» в ходе оптимизации, так и 
новые, расположенные в наиболее удобных для 
покупателей местах, с адекватными условиями 
аренды. Также мы обязательно продолжим реа-
лизацию стратегии развития компании, осно-
ванную на обязательном присутствии во всех 
труднодоступных и удаленных населенных пун-
ктах, в которых проживает более 5000 человек. 

Справка о компании:
Компания «Евросеть» работает на Дальнем 

Востоке с мая 2004 года, когда был открыт пер-
вый салон связи во Владивостоке. В 2006 году 
в Хабаровске и Владивостоке начали работу 
первые в ДВФО Дворцы связи «Евросеть», ко-
торые отличает круглосуточный режим работы, 
просторные торговые залы, разработанные по 
индивидуальному дизайну, расширенный ас-
сортимент техники. В настоящее время в ДВФО 
работает 175 магазинов «Евросеть», в том чис-
ле четыре Дворца связи.

БиографичеСкая Справка:
Михаил Минин родился в 1972 году. По-

лучил два высших образования: в Уральской 
Государственной Юридической Академии по 
специальности юрист-правовед, и в Екате-
ринбургском Высшем Артиллерийском Ко-
мандном училище (институт) по гражданской 
специальности социальный педагог-психолог. 
Имеет степень Executive MBA.

Во время работы в российском филиале 
компании L’ОREAL PARIS более 1,5 лет занимал 
должность регионального менеджера на Даль-
нем Востоке. Затем работал в качестве ком-
мерческого  директора торгово-промышленной 
компании «Донецкая мануфактура» (г. Ростов  
-на-Дону). В 2006-2007 гг. возглавлял Междуна-
родный логистический холдинг ATL (г. Москва). 
С ноября 2007 года выступал в роли незави-
симого консультанта по стратегии и организа-
ционному развитию для ряда компаний. Одно-
временно проходил обучение в Бизнес-школе  
Executive MBA LWB в Государственном Универ-
ситете Управления (г. Москва).

Управляющий ДВ филиалом 
считает, что будущее сотового 
ритейла — за новыми услугами
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претерпели изменения современные салоны связи. В настоящее время это скорее 
центры сосредоточения всех возможных мобильных услуг, чем просто места 
продажи сотовых телефонов. О нововведениях на этом рынке рассказывает 

управляющий Дальневосточным филиалом компании «Евросеть» михаил минин
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сегмент нетбуков сейчас наиболее быстро-
развивающийся на рынке компьютерного обору-
дования, который и так в последние годы растет 
в значительной мере за счет лэптопов. нетбукам 
удалось то, с чем некоторое время назад не спра-
вились субноутбуки: они раскачали рынок, сумев 
привлечь массового пользователя, включая до-
мохозяек, пенсионеров и детей.

российский рынок нетбуков оценивается по ито-
гам 2008 года в 400–500 тыс. штук, что составляет 
примерно 10% рынка Пк. Бум этого направления 
обозначился во второй половине 2008 года, а пик 
продаж, по наблюдениям Acer, пришелся на четвер-
тый квартал. если в первом квартале 2008 года доля 
нетбуков в общих поставках мобильных Пк в россию 
составила, по данным IDC, 3,7%, то во втором квар-
тале показатель вырос до 6%, а к третьему кварталу 
повысился до 19,6%. В четвертом квартале, правда, 
был зафиксирован небольшой спад — до 16,9%.

Лидерство Asus, которая смогла обойти в этом 
секторе своего традиционного конкурента Acer, 
можно объяснить тем, что именно этот произво-
дитель первым начал продавать устройства дей-
ствительно дешевые и легкие — Eee PC. Правда, 
в россии они никогда не стоили обещанные $200 

— минимальная цена в 2008 году составила почти 
$400 (около 10 тыс. руб.) Более того, увеличение 
функциональности устройств повлекло быстрый 
рост их стоимости — уже до $500 и выше.

для обзора были отобраны модели, завоевавшие 
наибольшую популярность в своих классах: деше-
вые (8–12 тыс. руб.) Asus EEE PC 900 и Acer Aspire 
One AOA110; средний ценовой сегмент (12–18 тыс. 
руб.) — нр Compaq 2133, Fujitsu Siemens Amilo Mini 
и Samsung NC10 — и дорогие (18 тыс. руб. и выше) 

— Asus Eee PC S101 и Dell Inspiron Mini 12.

Asus EEE PC 900 тройная и сначала режущая 
слух е в названии модели имеет свою «расшифров-
ку»: Easy to learn, easy to play, easy to work. Бодро на-
чав с действительно простого устройства, при этом 
вполне удовлетворяющего немудреным запросам 
школьников и рядовых офисных работников (Eee 
PC 700 или 701), Asus вскоре вывел на рынок его 
несколько более «продвинутый» Eee PC 900.

Внешне оба устройства очень похожи, только 
для рс 900 не предусмотрено «веселых» расцве-
ток корпуса, модель поставляется лишь в черном и 
жемчужно-белом вариантах. Из важных новшеств: 
у 900-го больше экран (8,9 дюйма против 7 и раз-
решение 1024х600 против 800х480) и больше объ-
ем накопителя. Первоначальная идея с емкостью 
жесткого диска 4–8 гб себя, видимо, не оправдала, 
и производитель расширил емкость до 12–20 гб. 

Построена 900-я модель, как и 701-я, на про-
цессоре Celeron 900 мгц. одинаковы и их возмож-
ности взаимодействия с внешним миром — три 
USB-разъема, кардридер, сетевой разъем и выход 
на внешний монитор. При этом Bluetooth, который в 
подобных устройствах вроде бы должен быть обя-
зательно, в PC 900 отсутствует. В отличие от своих 
предшественников, рс 900 оснащен веб-камерой 1,3 
мп. напоминающее игрушку устройство весит 1 кг. 
Батареи хватает почти на три часа в обычном режи-
ме использования и на два часа — при просмотре 
фильмов. Поставляется PC 900 с предустановлен-
ной MS Windows XP либо с Xandros Linux.

главные недостатки: помимо странной ситуа-
ции с объемами накопителей, а также неприятного 

отсутствия Bluetooth, еще один негативный момент 
связан с клавиатурой. Издержки миниатюризации: 
клавиши расположены очень тесно, поэтому печа-
тать крайне неудобно.

ACEr AsPirE OnE AOA110 Acer Aspire One 
аоа110, вероятно, ближайшая к EEE PC 900 модель 
по целому ряду параметров, включая цену. однако 
построена она уже на Intel Atom (1,6 ггц). размер 
экрана тот же, что и у модели от Asus,— 8,9 дюйма.

Цвет корпуса у Aspire One 110 может быть белый 
«ракушечный», синий «сапфировый», розовый 
«коралловый» или бронзовый. Весит устройство 
примерно 1 кг, как и EEE PC. Время работы бата-
реи при максимальной нагрузке тоже чуть больше 
двух часов и при обычной — аналогично чуть более 
трех. Флэш-накопитель скромнее, чем в Asus еее 
рс 900,— 8 гб, и веб-камера хуже — 0,3 мп.

однако у нетбука семейства Acer есть одно 
большое преимущество — удобная, несмотря 
на миниатюрность, клавиатура. Производителю 
удалось сделать шаг клавиш максимально при-
ближенным к полноформатным мобильным Пк 

— 17,5 мм против 18 мм. для сравнения: у еее рс 
он составляет 15,5 мм.

Устройство продается с предустановленной 
Linpus Linux Lite version. Это урезанная самим Acer 
версия с минимальным набором приложений и без 
возможности устанавливать сторонние. Пользова-
тель, предпочитающий свободное По, может здесь 
рассчитывать на офисный пакет Open Office 2.3, 
браузер FireFox, почтовый клиент Aspire one Mail 
и IM-клиент без поддержки ICQ (но зато с MSN/
Yahoo/Google/AIM). Правда, в 16 гб версии 110-Bb 
и Bw предлагают с предустановленной Windows XP 
Home и даже с MS Office 2007.

главные недостатки: пользователи часто жалуются 
на неудачную локализацию ос — с невообразимы-
ми конструкциями, характерными для электронных 
переводчиков без вычитки «живым» специалистом. 
Возможности предустановленной версии GNU/Linux 
малы, интерфейс ограничен. Bluetooth в Aspire One, 
как и в рс 900, не предусмотрен.

НР COmPAq 2133 нетбук от нр ориентирован 
уже не столько на домохозяек, сколько на бизнес-
менов, которым в поездках нужен мини-гаджет с 
приемлемой производительностью. Поэтому и 
корпус устройства изготовлен из довольно тол-
стого алюминия, а ввиду отсутствия лакового 
покрытия на нем не остается ни отпечатков, ни 
мелких царапин.

У HP 2133 удобная клавиатура — почти полно-
размерная, с шагом клавиш 17,5 мм, а также пред-
установленная Windows Vista Business. Хотя это 
решение кажется не самым удачным: для работы 
сейчас все же практичнее привычная и доведенная 
до ума Windows Хр Professional.

HP 2133 имеется в нескольких модификациях. 
Первая — с процессором VIA C7M 1,2 ггц, диском 
на 120 гб и 1 гб оЗУ. Вторая, более дорогая, с тем 
же процессором, но с частотой 1,6 ггц, с диском 
160 гб и 2 гб оЗУ. HP 3D DriveGuard, по заявлению 
производителя, обеспечивает мгновенное отклю-
чение накопителя в случае падения устройства или 
физического воздействия на него.

диагональ экрана — 8,9 дюйма. специфика ис-
пользуемой матрицы Chi Mei Optoelectronics — зер-
кальность при ярком освещении и прямом воздей-
ствии лучей, что несколько затрудняет считывание 
информации. такой зеркальный (Glare) экран имеет 
линейка Pavilion. Производитель, кстати, подчерки-
вает, что специальное покрытие дисплея HP 2133 
делает его устойчивым к царапинам.

Из набора беспроводных интерфейсов здесь есть 
и Wi-Fi ((802.11a/b/g), и Bluetooth. HP 2133 тяжелее 
дешевых устройств еее рс — он весит 1,1 кг (или 1,4 
кг с шестиэлементным аккумулятором). есть и более 
неприятное отличие от моделей Asus — два USB-
порта вместо трех. Зато камера такая же, как в 900-м 
еее рс — 1,3 мп. стандартная батарея обеспечивает 
два — два с половиной часа автономной работы, а 
расширенная — до четырех часов.

главные недостатки: процессор, по отзывам, 
слабее Intel, сильнее нагревается и заставляет 
«подтормаживать» тяжелую Vista.

Fujitsu siEmEns AmilO mini Fujitsu 
Siemens выпустила консервативный нетбук для 
мобильных офисных работников. так его опреде-
ляет сам производитель, при этом разбавляя 
консервативность креативными аксессуарами. 
Устройство Amilo Mini получило в дополнение 

НОуТбуКи в МиНиаТюРЕ НЕТбуКи сТаЛи саМыМ ОбсуждаЕ-
МыМ фЕНОМЕНОМ КОМпьюТЕРНОгО РыНКа. пРОизвОдиТЕЛи ОТМЕчаюТ, чТО Нача-
ЛО пРОдаж эТих НЕдОРОгих усТРОйсТв удачНО сОвпаЛО с фиНаНсОвыМ КРизи-
сОМ: пОКупаТЕЛи МОгуТ, ОТКазавшись ОТ дОРОгих НОуТбуКОв, пЕРЕКЛючиТься 
На НЕТбуКи. „Ъ-ТЕЛЕКОМ“ пРЕдЛагаЕТ ОбзОР усТРОйсТв в ТРЕх цЕНОвых диапа-
зОНах — ОТ саМых дЕшЕвых дО дизайНЕРсКих НЕТбуКОв.

МОбиЛьНыЕ усТРОйсТва

Мобильные устройства

Acer Aspire one AoA110

hp compAq 2133

Asus eee pc 900
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верхние сменные панели разных цветов (Clip-on). 
Есть и вариант со съемной прозрачной крышкой, 
под которую можно поместить свои картинки.

У построенного на базе Intel Atom устройства 
увеличено время автономной работы — до четы-
рех часов в спокойном режиме, по заявлению про-
изводителя. Есть и возможность переключаться в 
«тихий» режим, чтобы не мешал шум вентилятора. 
В этом режиме уменьшается частота процессора и 
графической карты.

Экран у Amilo Mini — 8,9-дюймовая матрица с 
антибликовым покрытием. Панель клавиатуры, к со-
жалению, аналогична тем, что используются в Asus 
EEE PC,— кнопки мелкие и для продолжительного 
набора текстов не очень удобны.

«коммуникативный» Amilo Mini предусматри-
вает и разъем проводной сети, и Wi-Fi, и Bluetooth, 
поддерживающий стандарт 2.1. Неприятный мо-
мент — всего два USB-порта. Зато есть редкий 
в нетбуках ExpressCard-разъем, который позво-
ляет подключать ТВ-тюнеры, GPS-приемники, 
3G-модемы или внешние видеокарты.

главные недостатки: добавление цветной или 
прозрачной панели на крышку несколько утяже-
ляет устройство. клавиатура неудобна для рабо-
ты. кроме того, пользователи указывают на то, 
что производитель несколько преувеличил время 
автономной работы устройства — батареи хватает 
только на два с половиной часа.

SamSung nC10 корейский производитель 
вышел с устройством среднего класса, ориенти-
рованным на конкуренцию не только с соседями-
тайваньцами, но и с более дорогими американцами 
и европейцами. NC10 поставляется в трех цветовых 
вариантах — белом, «мягко-черном» и синем метал-
лике. У него десятидюймовый широкоформатный 
дисплей SuperBright с антибликовым покрытием, а 
также практически полноформатная клавиатура, что 
сразу повышает привлекательность устройства для 

бизнес-аудитории. Имеется даже специальное анти-
бактериальное ионизированное серебряное покрытие 
клавиш (технология Samsung Silver Nano) для обе-
спечения гигиенических условий работы.

Построенная на Intel Atom N270 (1,6 ггц), модель 
идет с предустановленной Microsoft Windows XP Home 
Edition. Варианты комплектации: с жестким диском 
SATA на 80, 120 или 160 гб, оЗУ — 512 мб или 1 гб. 
Есть также возможность выбора питания — с трех- 
либо шестиэлементным аккумулятором. Первый под-
держивает нормальный режим работы в течение трех с 
половиной часов, второй — до шести–восьми часов.

В NC10 помимо адаптера беспроводных сетей 
802.11b/g и модуля Bluetooth 2.0 опционально пред-
усмотрен 3G-модем. Есть и 1,3 мп веб-камера.

главные недостатки: как утверждает произво-
дитель, корпус устройства устойчив к царапинам 
и повреждениям благодаря технологии Protect-o-
Edge. однако от отпечатков пальцев глянцевую 
поверхность она не слишком спасает. от версий 
же с Linux данный производитель, похоже, сразу 
решил отказаться.

aSuS EEE PC S101 от простых и дешевых 
устройств Asus сделал шаг в сторону, представив 
имиджевый и, соответственно, дорогой нетбук PC 
S101. от своих предшественников он отличается, во-
первых, внешне. Более тонкая (18 мм) модель укра-
шена кристаллами (на шарнирах верхней крышки) и 
поставляется в трех цветовых вариантах — корич-
невом, графитовом и цвета шампанского. для того 
чтобы уберечь глянцевую поверхность корпуса от 
царапин, устройство снабжено папкой-футляром.

Экран PC S101 увеличен до 10,2 дюйма, SSD-
накопитель — до 64 гб (хотя есть облегченные и 
более дешевые варианты с 16 гб и 32 гб). Неиз-
менными остались вес (1 кг), процессор (Intel Atom 
1,6 гц), а также предустановка на выбор GNU Linux 
или Windows XP Home. Super Hybrid Engine, регули-
руя энергопотребление, увеличивает длительность 

автономной работы до пяти с половиной часов, за-
являет производитель. действительно, по отзывам 
и результатам тестов даже при максимальной на-
грузке батарея выдерживала около четырех часов.

В этой модели ЕЕЕ Рс наконец-то появился 
Bluetooth. А также новшество в духе Apple или Nokia: 
при покупке S101 пользователь бесплатно получает 
до 30 гб так называемого хранилища Eee Storage.

главные недостатки: скорее даже вызывающее 
недоумение разрешение веб-камеры минимально 

— 0,3 мп, как в самых простых устройствах. Новый 
сервис — хранилище — пока не слишком удобен 
в использовании, поэтому есть большие сомнения 
в том, что он будет востребован пользователями.

DEll InSPIron mInI 12 Dell, как и Asus, вклю-
чила в название модели цифру, указывающую раз-
мер экрана устройства. следом за Inspiron Mini 9 
американский производитель представил Inspiron 
Mini 12. Вообще 12-дюймовый экран — рекордный 
показатель для нетбуков. однако самая большая 
модель оказалась еще и одной из самых тонких (23 
мм)при весе 1,2 кг.

Ничем, кроме размеров, Inspiron Mini 12 
внешне не отличается от Mini 9. однако внутрен-
ние изменения, которым он подвергся, довольно 
серьезны. Во-первых, одна из главных претензий 
пользователей Mini 9 была в адрес его клавиату-
ры. Уменьшенная в соответствии с миниатюрным 
форм-фактором, она была крайне неудобна для 
набора больших текстов. В Inspiron Mini 12 этот 
недостаток отсутствует — клавиши почти как в 
полноформатных устройствах.

Во-вторых, в отличие от Mini 9, располагав-
шего только SSD-накопителем, Mini 12 оснащен 
жестким диском на 60 или 80 гб (такие же идут в 
старших моделях Acer Aspire One и Eee PC).

В Mini 9 использовался процессор Intel Atom 
N270. Новая модель реализована на серии Z того 
же производителя — Z520 или Z530, которую Intel 

ориентировал больше на мобильные интернет-
устройства, чем на собственно нетбуки. Принци-
пиальные различия чипов (с одинаковой тактовой 
частотой — 1,6 ггц) — в размере и мощности. 
Z530 почти вдвое меньше N270 и потребляют 2,0 
ватта против 2,5 ватта соответственно.

модель комплектуется Windows Vista Home 
Basic, опционально может идти с ос Ubuntu либо 
Windows XP. как и в Mini 9, в Mini 12 предуста-
новлен дополнительный софт наподобие Google 
Desktop или Google Toolbar, а также 90-дневная 
версия McAfee Internet Security 2009.

главные недостатки: Inspiron Mini 12 практи-
чески невозможно апгрейдить. Есть и проблема 
со временем автономной работы: трехэлементной 
батареи, по отзывам пользователей, хватает в 
среднем на два с половиной часа, то есть на пол-
часа меньше, чем в Mini 9, в аналогичном режиме 
использования.

Предложение на рынке нетбуков постоянно рас-
ширяется, однако выбирать приходится из трех 
упомянутых нами ценовых сегментов. При этом за 
сумму меньше 10 тыс. руб. удастся приобрести скорее 
забавную игрушку. Практика показала, что ни SSD-
накопители, ни урезанный объем памяти, ни крошеч-
ные дисплей и клавиатура не сокращают стоимость 
устройства так, как хотелось бы потенциальным поль-
зователям. Поэтому для бизнес-нужд предпочтение 
отдается полноформатным мобильным системам 
либо нетбукам, максимально к ним близким. И тут 
актуальным становится вопрос о целесообразности 
выбора облегченного устройства.

снимает этот вопрос параметр эргономики. среди 
главных пользовательских критериев обычно фигу-
рирует удобство набора на клавиатуре, качество экра-
на, а также продолжительность автономной работы, 
не идущая в ущерб весу устройства. судя по заяв-
ленным на этот год планам производителей, работать 
они будут именно в соответствии с этими незамысло-
ватыми требованиями целевой аудитории. n 

МОбиЛьныЕ усТрОйсТва

Мобильные устройства

ХАРАКТЕРИСТИКИ НЕТБУКОВ
ЫСЙЕФРЕТНИ И ИИЦАКИНУММОКИЛЕТИПОКАНЬТЯМАП ЯАНВИТАРЕПОРОССЕЦОРП АНАРКЭ РЕМЗАР).БУР( АНЕЦЬЛЕДОМ

ASUS EEE PC 900 G/B11.208 )ЯИСРЕВ�SWODNIW( ШЭЛФ БГ  8 + БГ 4 ,DSS)БГ 2 ОД( MAR БГ 1ЦГМ 009 NORELEC LETNI006Х4201 ,»9,842881ОД 0697 ТО
ИЛИ 4 ГБ +16 ГБ ФЛЭШ (LINUX�ВЕРСИЯ) 3 Х USB2.0 

4�В�1 КАРДРИДЕР (SD/MMC/MS/MSPRO)

ACER ASPIRE ONE AOA110 G/B11.208 KNILIVNI RECA БГ 8 DSS ЬТСОНЖОМЗОВ ,БМ 215ЦГГ 6,1 072N MOTA LETNI006X4201 ,»9,822831ОД 0637 ТО
РАСШИРЕНИЯ ДО 1,5 ГБ 3 X USB 2.0

5�В�1 КАРДРИДЕР (SD, MMC, MS, MS PRO И XD )

НР 2133 MINI G/B/A11.208БГ 061 ИЛИ 021БМ 215ЦГГ 2,1  M�7C AIV 867Х0821 ,ERALG »9,805772ОД 00111ТО
BLUETOOTH 2.0
2 Х USB 2.0
1Х EXPRESSCARD/54 ММ / КАРДРИДЕР SD

FUJITSU SIEMENS AMILO MINI G/B11.208БГ 08 ИЛИ 06БГ 1ЦГГ 6,1 072N MOTA LETNI МЫВОКИЛБИТНА С ,TFT ,»9,899732ОД 82731ТО
ПОКРЫТИЕМ, 1024Х600 BLUETOOTH PERSONAL AREA NETWORK

2ХUSB 2.0, EXPRESSCARD (34 ММ)
КАРДРИДЕР COMPACT FLASH, MS, SD, SM, 
XD’PICTURE CARD

SAMSUNG NC10 G/B11.208БГ 061/021/08БГ 1/БМ 215ЦГГ 6,1 072N MOTA LETNI006Х4201 »2,0109912ОД 42471ТО
BLUETOOTH 2.0
3G МОДЕМ
3ХUSB 2.0
КАРДРИДЕР SD, SDHC, MMC

ASUS EEE PC S101 N/G/B/A11.208БГ 46 /БГ 23 /БГ 61БГ 2/БГ 1072N MOTA LETNI006Х4201 TFT »2,0160882ОД 10072ТО
BLUETOOTH 2.0
3 X USB 2.0
4�В�1 MMC, SD, MEMORY STICK, MS�PRO

DELL INSPIRON MINI 12 1.2 HTOOTEULBБГ 08 ИЛИ 06БГ 1  ЦГГ 3,1 ,025Z MOTA LETNI008X0821 ,»1,2100542ОД 52632ТО
ИЛИ ATOM Z530, 1,6 ГГЦ WI�FI МОДУЛИ

3 X USB 2.0
КАРДРИДЕР SD

samsung nc10

asus EEE Pc s101

dEll insPiron 12

fujitsu siEmEns amilo mini



в лучших местах города

Читайте «Коммерсантъ» каждый день
в кофейнях, ресторанах, гостиницах
и бизнес-центрах!

Подробности по телефонам: 
в Хабаровске (4212) 41�21�31, 
во Владивостоке (4232) 22�35�20.

«Российские железные дороги», 
в вагонах повышенной комфортности.
«Восточный Экспресс Банк» (VIP�отделение), 
г. Хабаровск, ул. Муравьева�Амурского, 44; тел. 8�800�100�7�100.

Реклама

ХАБАРОВСК
«Теппан Яки», суши�бар, 
ул. Муравьева�Амурского, 11; 
тел. 32�47�63
«Бирхаус», ресторан, 
ул. Муравьева�Амурского, 9, 
тел.: 62�99�99, 31�18�45
«Эль Ранчо», ресторан, 
ул. Запарина, 85, 
тел.: 62�40�46, 30�25�93
«R�CAFE», кафе, 
ул. Пушкина, 52; 
тел. 61�02�33
«Кабачок», ул. Запарина, 84, 
тел.: 60�03�77, 42�31�84
«Хабаровск�Сити», 
бутик�отель, 
тел. 45�42�22
«Хабаровск�Сити», кафе�бар, 
ул. Истомина, 64, тел. 79�95�77

«Саквояжъ», кафе,
ул. Комсомольская, 87; 
тел. 31�48�21.
«Дальний Восток», кофейня, 
ул. Муравьева�Амурского, 18; 
тел. 31�35�30.
Full Time, cafe�club,
ул. Истомина, 49, тел. 31�16�98.
«Ирландский бар», бар, 
ул. Запарина, 8, тел. 21�99�39.
«Парус», бизнес�центр, 
ул. Шевченко, 5;
тел.: 64�95�10, 32�76�09.
«Рафинато», ресторан,
ул. Ленинградская, 28, 
КРК «Цепелин»; 
тел.: 38�17�29, 38�18�59.
«Веранда», кафе, 
ул.Тургенева, 46, 5�й этаж; 
тел. 41�57�41.

«Али�отель», отель, 
ул. Мухина, 17; тел. 21�78�88.
«Саппоро», гостиница, 
ул. Комсомольская, 79; 
тел.: 30�42�90, 30�67�45.
«Апарт�отель „Мар�Кюель“»,
гостиница, пер. Дзержинского, 3а; 
тел.: 21�68�08, 21�67�17, 22�18�87.
«Arirang», гостиница, 
пер. Свободный,11; 
тел.: 57�77�77, 57�55�55.
«Крэпэри», кафе, 
ул. Ленина, 23; тел. 31�62�30.
Dopingbar, спорт�бар,
пер. Арсеньева, 4; 
тел.: 42�07�49, 42�07�50
«Coffee», кофейня, ул. Карла
Маркса, 43; тел. 32�54�46, 
и ул. Комсомольская, 64; 
тел. 21�46�46 

ВЛАДИВОСТОК
«Комитет», кафе, 
ул. Фонтанная, 42а; 
тел. 432�998.
Presto, кофейня, 
ул. Светланская, 15; тел. 26�63�86.
Phone Club, кафе, 
ул. Павленко, 6; тел. 40�44�47.
«Эльзас», кафе, 
пр. 100 лет Владивостоку, 
д. 57, ТЦ. Максим, 1�ый этаж, 
тел. 33�22�31.
«Влад Мотор Инн», ресторан,
ул. Восьмая, 35; тел. 38�88�88.

«Влад Мотор Инн», гостиница,
ул. Восьмая, 35; тел. 38�88�88.
Mr. Coffee, кофейня, 
Океанский пр., 52а
(гипермаркет V�Lazer).
«Старый город», ресторан, 
ул. Семеновская, 1/10; 
тел. 20�52�34.
MITAMI, японская кухня, 
Океанский пр., 87; 
тел. 43�79�18.
PULP FICTION, coffee club, 
ул. Бородинская, 9а; 
тел. 34�50�10.

«Избушка», кафе, ул. Фокина,
д. 9, стр. 1�8, тел. 22�08�83.
«Бель Базар», кофейня, 
ул. 1�я Морская, 6/25, 
тел. 302�115
«Формат», кафе, 
пр. Острякова, 13, оф. 11, 
тел. 44�82�66 
«Пятый океан», ресторан, 
ул. Батарейная, 2в, 
тел. 43�34�25 
«Вереск», мужской салон
красоты, ул. Семеновская, 23, 
тел. 22�05�25
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