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Операторам сетей фиксиро-
ванной связи общего пользо-
вания, вопреки ожиданиям,
с огромным трудом удалось
внедрить новую систему рас-
четов с населением за услуги
связи. Хотя делали они это во
исполнение правительствен-
ных постановлений. Основ-
ными оппонентами связистов
в вопросе изменения тари-
фов выступили местные вла-
сти, которые искали на свя-
зистов управу в Минин-
формсвязи, ФАС, прокурату-
ре и даже Правительстве РФ.

Решение о разработке но-
вой системы тарификации для
физических лиц было принято
на уровне правительства в ок-
тябре 2005 года. Тогда было
издано постановление №637
«О государственном регулиро-
вании тарифов на услуги об-
щедоступной электросвязи».
Во второй половине прошлого
года Федеральная служба по
тарифам (ФСТ) разработала по
три тарифных плана для каж-
дого региона. Их введение на-
чалось с 1 февраля 2007 года,
при этом выбрать один из трех
тарифных планов абоненты
могли до середины марта.

Самыми высокими на рос-
сийском рынке электросвязи
оказались тарифы МГТС. При
повременной оплате стои-
мость минуты разговора соста-
вит 0,28 руб. (плюс 125 руб. в
месяц за пользование линией).
Для сравнения: у предприятий
холдинга «Связьинвест» сред-
няя цена минуты при повре-
менке — 0,26 руб., тариф «Без-
лимитный» в МГТС составляет
380 руб. в месяц (в «Связьинве-
сте» — 300 руб.). Плата по ком-
бинированному тарифу соста-
вит 229 руб., она включает в се-

бя 370 минут разговора. За каж-
дую минуту трафика сверх
включенного времени придет-
ся платить 0,23 руб.

Февральская кампания по
изменению тарифов на связь,
с одной стороны, сильно напо-
минала аналогичные дела
прежних лет, с другой — суще-
ственно отличалась. Митинги
недовольных у стен городских
администраций приходилось
видеть и пять, и десять лет на-
зад; против изменения тари-
фов протестовали как тради-
ционные в таких случаях пен-
сионеры, так и совсем юные
пользователи интернета. Так,
к примеру, к стенам москов-
ской мэрии в декабре 1997 го-
да пришли с лозунгами и мега-
фонами 3 тыс. участников
коммутируемых компьютер-
ных сетей передачи данных
(FIDO) — некоторого подобия
интернета. Они выступали
против внедрения повремен-
ки — поминутный учет стои-
мости разговоров МГТС хотела
ввести с начала 1998 года. Су-
дя по тому, что митинг боль-
шими частями транслировал-
ся по московскому городско-
му телеканалу, фидошники
тогда до властей докричались,
и те не рекомендовали МГТС
внедрять повременку.

Борьба с повременкой бы-
ла весьма популярной темой
и в Петербурге середины 90-х.
Там в 1995 году, за три месяца
до предполагаемого включе-
ния счетчика, абонентам Вы-
боргского узла ПТС начали по-
ступать счета с указанием
сумм, которые им пришлось
бы заплатить, если бы повре-
менка уже действовала. Что
тут началось! 

(Окончание на стр. 26)

Бунт по новому
тарифу
фиксированная связь

премьера
Развесистая яблоня
Раскрутка iPhone началась за-
долго до того, как свет увидел
первый телефон от Apple. По
мнению экспертов, компания
просто не могла не выпустить
трубку, которая завоюет мир
так же, как это сделал другой
портативный продукт Apple —
MP3-плеер iPod. Это устройст-
во, изобретенное в 2001 году,
завоевало всеамериканскую
популярность в 2004 году пос-
ле открытия специализиро-
ванного интернет-магазина
iTunes. После этого iPod стал
самым продаваемым MP3-пле-
ером в мире (сейчас на его до-
лю приходится 60% продаж по-
добных устройств). А iTunes,
который в первый же год рабо-
ты смог продать 30 млн компо-
зиций, в 2006 году реализовал
1,2 млрд мелодий. Впрочем,
экспертам постепенно стано-
вилось очевидно, что Apple не
хватает в продуктовой линей-
ке собственного коммуника-
ционного устройства: плееры
необходимо обязательно подк-
лючать к компьютеру, что в
эпоху развития высокоскоро-
стного интернета становится
существенным недостатком.

Оборот Apple Computer в
первом квартале финансового
2007 года (завершился 30 де-

кабря 2006 года) составил
$7,1 млрд — рост на 24% по
сравнению с аналогичным
периодом прошлого года. Ана-
литики, опрошенные агентст-
вом Thomson Financial, ожи-
дали, что квартальная выруч-
ка составит около $6,42 млрд.
Таких показателей удалось до-
биться благодаря стремитель-
ному росту продаж компью-
теров Mac и плееров iPod. За
отчетный период компании
удалось реализовать 1,6 млн
(рост на 28%) и более 21 млн
(рост на 50%) устройств соот-
ветственно.

В 2006 году вновь (зачастую
с подачи самой Apple Compu-
ter) заговорили о разработке
революционного устройства.
Выдвигались самые разнооб-
разные версии характеристик
iPhone и его внешнего вида,
но, пожалуй, угадать удалось
только название. К примеру,
в конце года были предполо-
жения, что iPhone будет вы-
пущен в очень компактном
форм-факторе, а объем флэш-
памяти составит от 4 до 8 Гб.
В сети встречались даже фо-
тографии iPhone, которые,
разумеется, были мистифика-
цией: довольно невзрачные
«раскладушки» выдавались
за первый смартфон Apple.
Некоторые аналитики со
ссылкой на осведомленные
источники утверждали, что
у iPhone практически навер-
няка не будет сенсорного
дисплея, но вышло иначе.

(Окончание на стр. 26)

Появление на рынке первого телефона от компании Apple iPod претендует на звание главного мирового события
сезона на мировом сотовом рынке. Впрочем, как полагает корреспондент „Ъ“ Александр Малахов, «яблочная
бомба», к взрыву которой публику готовили несколько лет, сработала вполсилы. От Apple ждали чуда, а получил-
ся хотя и инновационный, но в целом вполне стандартный смартфон. Впрочем, эксперты не исключают, 
что до российских покупателей дойдет принципиально обновленная и улучшенная версия этого устройства.

В яблочко по касательной
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iPhone, который основатель Apple

Стив Джобс представил на Mac-

World, может не появиться не толь-

ко в России, но и в США  ФОТО АР



РЕКЛАМАЦИИ

Lenovo отзывает 
взрывоопасные батареи
Корпорация Lenovo объявила о масштабном отзыве
неисправных батарей своих ноутбуков ThinkPad из-
за повышенного риска их перегрева и возгорания.
Всего производитель намерен отозвать свыше
200 тыс. литий-ионных батарей производства Sa-
nyo, которые используются в моделях ноутбуков:
R60, R60e, T60, T60p, Z60m, Z61e, Z61m и Z61p. По-
водом для отзыва послужили жалобы от владельцев
лэптопов о проблемах с батареями. Предполагает-
ся, что около 100 тыс. батарей будут отозваны из
США, остальные — из других стран. В Lenovo ут-
верждают, что перегревание может произойти в
случае удара, а также если ноутбук наклонить осо-
бым образом, в результате чего батарея начинает
нагревать его край. Производитель взрывоопасных
батарей компания Sanyo уже согласилась разде-
лить расходы, связанные с отзывом и заменой ба-
тарей. Отзыв коснется девятиэлементных аккумуля-
торов увеличенной емкости, которые поставлялись
дополнительно с перечисленными моделями ноут-
буков. Количество батарей, которые отзывает Leno-
vo, не слишком уж велико, если иметь в виду прош-
логодний казус с взрывоопасными батареями про-

изводства Sony, которых Apple, Dell, Hewlett-Pac-
kard, Toshiba и другие производители ПК отозвали
в общей сложности 10 млн. «Компьюлента»

ГАДЖЕТЫ

Walkman поддержит видео

Компания Sony обозначила сроки выхода линейки
медиаплееров Walkman с функцией воспроизведе-
ния видео. В Европе гаджеты поступят в розничную
продажу уже в апреле.

Главное существенное различие трех моделей ви-
деоплееров Walkman — NW-A805, A806 и A808 — это
объем памяти. Для NW-A805 это 2,4 Гб, для A806 и
A808 — 8 Гб. Все три плеера новой линейки Walkman
оснащены двухдюймовыми ЖК-дисплеями с разре-
шением QVGA (240x320 пикселей), с вертикальным и
горизонтальным режимами просмотра. В комплекте
с плеерами также поставляется специальный софт
для перевода аудиофайлов из WMA, MP3 WAV в соб-
ственный формат Sony ATRAC. Возможность загруз-
ки MP3-треков в плеер тоже есть, но в этом случае,
утверждает производитель, батареи хватит на мень-
шее время непрерывной работы. Видеофайлы все
три новинки от Walkman читают в форматах MPEG4
H.264 и AVC. Длительность работы батареи без под-
зарядки для просмотра видео и прослушивания му-
зыки напрямую зависит от типов файлов. Например,
при воспроизведении аудиофайлов в формате AT-
RAC с битрейтом 132 кбит/с батареи хватит пример-
но на 30 часов, а на видео в формате MPEG4 и бит-
рейтом 768 кбит/с — на 7 часов. Видеофайлы с бо-
лее низкими битрейтами заставят декодеры Walkman
работать более интенсивно, поэтому при воспроиз-
ведении видео со скоростью 384 кбит/с время рабо-
ты батареи сократится до шести с половиной часов.
Стоимость NW-A805 в онлайновом магазине Sony —
€180, NW-A806 — €230. Восьмигигабайтный NW-
A808 стоит €300. «Компьюлента»

ведомости

(Окончание. Начало на стр. 25)

Облом в одно касание
Итак, 9 января 2007 года глава
Apple Стив Джобс представил
iPhone и объявил о переиме-
новании своей компании —
от Apple отвалилось слово
Computer. По словам Джобса,
компания «вновь изобрела те-
лефон», совершив революци-
онный прорыв. Главная «фиш-
ка» нового устройства — тех-
нология multi touch, которая
позволяет работать с сенсор-
ным дисплеем с помощью
пальцев. Эксперты с иронией
прокомментировали это заяв-
ление. «Apple просто собрала
все, что есть у других произво-
дителей, и объявила себя ре-
волюционером. Подозреваю,
что примерно половина тех-
нологий заимствована у Moto-
rola во время реализации сов-
местного проекта — установ-
ки ПО iTunes на телефоны это-
го производителя. В целом,
кроме музыки и дизайна, у iP-
hone нет преимуществ перед
аппаратами конкурентов»,—
говорит ведущий аналитик
Mobile Research Group Эльдар
Муртазин.

Господин Джобс пообещал
начать продажи устройства
вместе с контрактами сотово-
го оператора Cingular в Амери-
ке в июне 2007 года по цене
$499. В Европе iPhone появит-
ся лишь к концу этого года, в
Азии — в 2008 году. В 2008 го-
ду Apple надеется занять 1%
мирового рынка — результат
для компании очень хоро-
ший, если учесть, что в 2006
году в мире было продано
больше 1 млрд мобильных
телефонов.

Впрочем, эксперты и участ-
ники рынка отнеслись к iPho-
ne довольно скептически. Ана-
литики указывали на невыда-
ющиеся технические характе-
ристики телефона. В частно-
сти, вице-президент Nokia Йо-
нас Гест упомянул о том, что
устройство оснащено всего
лишь двухмегапиксельной фо-
токамерой и не поддерживает
сети третьего поколения (3G).

«Я заметил, что восторг, под-
держиваемый усилиями PR-
агентов Apple, сходит на нет,
люди покупают обычные
смартфоны. Сейчас на рынке
полно аппаратов, предназна-
ченных как для прослушива-
ния музыки, так и для фотогра-
фирования, поэтому вау-эф-
фект от iPhone продержится
еще недолго»,— уверен Эльдар
Муртазин из Mobile Research
Group. По его словам, сейчас
публику готовят к iPhone, вы-
ход которого вполне может
быть отложен, как это не раз
бывало с аппаратами других
производителей. «Взять хотя
бы аппарат SonyEricsson P990,
который также анонсировали
заранее, а потом были пробле-
мы с выпуском. В итоге на рын-
ке появилась сырая модель»,—
рассказал господин Муртазин.
Эксперт также напомнил о неу-
дачном выходе Apple на рынок
КПК в 1993 году. Первые 5 тыс.
революционных по тем време-
нам устройств Apple Newton
раскупили всего за два часа по
цене $800, однако дальнейшие
продажи не обрадовали ме-
неджмент компании, и в 1998
году было принято решение
свернуть это направление.

Слухи о том, что новинка от
Apple может вообще не поя-
виться в России, возникли сра-
зу после презентации продук-
та, и их отчасти можно назвать
правдой. Тот iPhone, который
был представлен Стивом
Джобсом на MacWorld, дейст-
вительно может не появиться
не только в России, но и в
США. Такую вероятность подт-
вердил и глава Apple IMC Rus-
sia Евгений Бутман. Он не иск-
лючает того, что в продажу по-
ступит уже обновленный iPho-
ne. «Apple обновляет линейки
плееров iPod чаще чем раз в
год, поэтому есть вероятность,
что в продажу поступит не та
версия iPhone, которая была
анонсирована,— рассказал Ъ
господин Бутман.— Говорить
же о стратегии продаж в Евро-
пе можно будет не раньше осе-
ни этого года, сейчас она про-
сто не выработана».

Слух слухов
На презентации iPhone Стив
Джобс объявил, что компания
планирует занять в 2008 году 1%
рынка мобильных телефонов. В
прошлом году было продано
более 1 млрд устройств, то есть
в штучном выражении 1% ра-
вен по меньшей мере 10 млн те-
лефонов. Однако аналитики
считают, что эти планы будет
очень сложно осуществить. «К
тому времени на рынке будет
достаточно аналогичных уст-
ройств. Уже появилась похожая
модель от LG — Prada, к концу
года Motorola может выпустить
похожий телефон, поэтому iP-
hone придется непросто —
10 млн аппаратов они вряд ли
смогут продать. Хотя даже та-
кой показатель будет каплей в
море по сравнению с уровнем
продаж ведущих производите-
лей»,— указывает Эльдар Мур-
тазин. В Apple соглашаются с
тем, что с мобильными телефо-
нами будет куда сложнее, чем с
плеерами, но рассчитывают на
лояльность пользователей. «Да,
на рынке сотовых телефонов
конкуренция сильнее, игроки
крупнее. Но мы уверены, что
большинство владельцев про-
данных 70 млн iPod купят iPho-
ne, а не устройства сторонних
производителей,— говорит гос-
подин Бутман.— Постоянно по-
являются клоны плееров iPod,
но на наших продажах это осо-
бо не сказывается. Похожие уст-
ройства только популяризиру-
ют формат, поэтому нам будет
проще выходить на рынок».

Впрочем, российские ритей-
леры с трудом верят в успех iP-
hone в России, называя его глав-
ной проблемой высокую стои-
мость, а также отсутствие в Рос-
сии внятного маркетинга App-
le. «Чем iPhone лучше других
смартфонов? Да ничем! Поэто-
му без масштабной рекламной
кампании и грамотной органи-
зации каналов сбыта у них поч-
ти нет шансов на нашем рын-
ке,— делится сомнениями ви-
це-президент ”Евросети“ Влади-
мир Богданов.— Если в США те-
лефон по договору с операто-
ром будет стоить $500, то в Рос-

сии — $800–900, а это очень до-
рого. Таких телефонов в нашей
стране продается в год около
50 тыс. штук. Большим успехом
для Apple станет реализация
30 тыс. iPhone — при условии,
что ритейлеры захотят с ними
работать». Господин Богданов
считает, что Apple не стоит рас-
считывать даже на 1% россий-
ского рынка, объем которого в
этом году составит примерно
28 млн аппаратов (в денежном
выражении это $6 млрд). Таким
образом, если Apple удастся
продать 30 тыс. устройств, то ее
доля на рынке будет равна 0,1%.

Есть и альтернативная точка
зрения относительно будущего
Apple на рынке мобильных те-
лефонов. Некоторые аналити-
ки считают, что компания смо-
жет повторить успех Motorola.
«Компания представила на
рынке стильные телефоны
RAZR, которые раскупили, нес-
мотря на высокую стоимость —
около $500. Американцы смог-
ли продать более 75 млн теле-
фонов RAZR»,— подчеркнула
аналитик iKS-Consulting Марга-
рита Зобнина.

И еще. Участники рынка от-
мечают, что выход iPhone на ры-
нок и развенчание слухов о нем
вызвали новые слухи о скором
появлении на рынке других иг-
роков, которые ранее никогда
не занимались мобильными те-
лефонами. Чаще всего в этой
связи упоминается американ-
ский производитель компьюте-
ров Dell. В феврале стало извест-
но, что Dell переманила испол-
нительного вице-президента
компании Motorola и президен-
та компании Mobile Devices Ро-
на Гаррикуса. Глава Dell Майкл
Делл объявил, что новый топ-
менеджер будет работать над
созданием нового продукта, и
аналитики, разумеется, сдела-
ли соответствующий вывод: но-
вым продуктом будет смарт-
фон. Эксперты уверены, что на
новый рынок выйдут многие
производители КПК. «В частно-
сти, подобный шаг ожидается
со стороны Palm»,— говорит
госпожа Зобнина.

Александр Малахов
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(Окончание. Начало на стр. 25)
Городские газеты разрази-

лись заголовками: «Телефон-
потрошитель готовится к бою»,
«Ползучая повременка». Коми-
теты ветеранов, инвалидов, ле-
нинградцев-блокадников оса-
дили властные структуры. Кан-
дидаты в депутаты Государст-
венной думы (дело было в ка-
нун выборов), уловив настрое-
ния общества, включили борь-
бу с повременкой в Петербурге
в свои предвыборные прог-
раммы. И тогдашний мэр се-
верной столицы Анатолий Соб-
чак решил не возмущать горо-
жан, отложив вопрос о повре-
менной плате за телефон на не-
определенный срок.

Характерно, что в предыду-
щие годы акции народного не-
довольства и выступления вла-
стей случались до того, как опе-
раторы хотели ввести новые
принципы тарификации, а сей-
час они произошли постфак-
тум, что, должно быть, сущест-
венным образом облегчило
жизнь связистам. Как всегда, са-
мые пылкие дебаты прошли в
столице. Меньше чем через не-
делю после внедрения новых
тарифов, 6 февраля, слово взял
мэр Москвы Юрий Лужков.
«Мы попытались выяснить, от-
куда взялось такое увеличение
и, может быть, МГТС является
убыточной организацией —
нет, это абсолютно прибыльная
структура»,— отметил столич-
ный градоначальник. «МГТС
хочет нажиться на москвичах,
и такое желание должно быть
остановлено»,— подчеркнул
господин Лужков. Мэр также
добавил, что правительство
столицы уже направило в Феде-
ральную антимонопольную
службу предложения по исп-
равлению этой ситуации и бу-
дет настаивать на том, чтобы
введенные в столице с 1 февра-
ля тарифы на телефонную ста-
ционарную связь были перес-
мотрены. 12 февраля в унисон
высказался глава Минин-
формсвязи Леонид Рейман:
«Мы поддерживаем позицию
мэра Москвы Юрия Лужкова,
который выступил против уве-
личения на 90% оплаты на услу-
ги местной телефонной связи в
Москве. Федеральная служба
по тарифам установила не фик-
сированные тарифные планы,
а максимальные тарифы, что-
бы операторы связи, учитывая
социальную значимость теле-
фонной связи, устанавливали
цены на тарифные планы в за-
висимости от финансово-эко-
номической ситуации в каж-
дом конкретном регионе».

14 февраля слово взяла Мос-
гордума. На ее заседании было
принято обращение к премье-
ру правительства РФ Михаилу
Фрадкову, в котором тарифы
МГТС назвали завышенными.
В обращении депутаты объяс-
нили, что конкретно они счита-
ют завышенным — плату за пре-
доставление абонентской ли-
нии в размере 125 руб. Депута-
ты отметили, что, по данным са-
мой МГТС, рентабельность ком-
пании в прошлом году состави-
ла 38%. При этом 70% доходов
принесли граждане, платившие
200 руб. в месяц за неограни-
ченный объем местных теле-
фонных соединений. «В февра-
ле 2007 года население за такую

же услугу в Москве должно пла-
тить 380 руб. в месяц, тогда как
в Санкт-Петербурге безлимит-
ный тариф составит 295 руб., в
Московской области — 290 руб.
в месяц»,— написали депутаты
премьеру Фрадкову.

Несмотря на чудовищный
административный напор,
МГТС не пошла на попятную.
И обращения в инстанции ни к
чему не привели. В ФАС, к при-
меру, Юрию Лужкову ответили
прямо: тарифы установлены
ФСТ и мы их изучать не можем.

Также безрезультатно закон-
чились попытки прижать свя-
зистов и в других регионах. К
примеру, акции протеста про-
тив новых тарифов «Сибирьте-
лекома» прошли в Новосибир-
ске, Барнауле и Омске. На ми-
тинг у здания алтайского фили-
ала «Сибирьтелекома», органи-
зованный местными нацбола-
ми, собралось около 50 человек,
в основном молодые люди. Нес-
мотря на резкие выступления,
он все же прошел спокойно, а
директор филиала Юрий Те-
рентьев нашел возможность

разъяснить собравшимся пен-
сионерам преимущества тех
или иных тарифных планов.
Организатору протеста в Ново-
сибирске местному отделению
КПРФ удалось собрать у здания
областного совета депутатов
вчетверо больше пикетчиков,
которые выражали возмуще-
ние прежде всего так называе-
мым тарифом «Социальный».
«В случае превышения установ-
ленного лимита в 150 руб. або-
нент будет вынужден платить в
два с лишним раза больше
обычного тарифа»,— заявляли
пикетчики. Позднее в число
протестующих попали и депу-
таты новосибирского горсове-
та, которые приняли обраще-
ние в Госдуму и правительство
РФ с предложением пересмот-
реть тарифы. В Омске на митинг
местного комитета протестных
действий, прошедший у мэрии,
собралось более 100 человек.
Под огнем критики оказались
все три вводимых тарифа. Не ос-
талась в стороне и областная
власть. Губернатор Леонид По-
лежаев обратился в областную

прокуратуру с просьбой прове-
сти проверку законности дейст-
вий «Сибирьтелекома», заявив,
что они «противоречат направ-
ленной социальной политике
правительства и грубо наруша-
ют права потребителей». Одна-
ко ни прокуратура, ни област-
ное управление Федеральной
антимонопольной службы РФ
не нашли нарушений законода-
тельства в решении ОАО «Си-
бирьтелеком» по введению та-
рифных планов. По мнению ме-
стных наблюдателей, заявле-
ние омского губернатора напря-
мую связано с предстоящими
выборами в законодательное
собрание Прииртышья, кото-
рые пройдут 11 марта. «Если бы
Леонид Полежаев реально хо-
тел повлиять на тарифы, он бы
занимался этим в сентябре—ок-
тябре. В январе такой возмож-
ности уже не было: все решения
уже были утверждены на феде-
ральном уровне»,— заметила
независимый эксперт Галина
Татаринова.

Юрий Белов, 
Виктор Хилько

Бунт по новому тарифу
фиксированная связь

Тарифы на услуги местной городской
телефонной связи в РФ в феврале
возросли на 26,6% по сравнению с
предыдущим месяцем, сообщила Фе-
деральная служба государственной
статистики (Росстат). В том числе або-
нентская плата за неограниченный

объем местных соединений (безли-
митный тариф) увеличилась на 43,6%.
В Москве, по данным Росстата, тари-
фы на местную связь выросли в 1,5 ра-
за, в Санкт-Петербурге и еще шести
субъектах РФ — в 1,4 раза. Между тем
тарифы на междугородную и междуна-

родную связь в феврале снизились на
0,9%. Совокупный рост тарифов по
всем видам услуг связи составил
10,3%. По сравнению с февралем
прошлого года средний рост тарифов
составил 12%.

«Интерфакс»

ТАРИФЫ ПОШЛИ В РОСТ

Выбор тарифного плана для многих российских абонентов стал трудной задачей ФОТО ДМИТРИЯ ЛЕБЕДЕВА

В яблочко по касательной
премьера



дизайн
«Телефонная мода» меняется стреми-
тельно. Три-четыре года назад иннова-
ционными были трубки с камерами,
большими дисплеями и встроенными
плеерами, а сегодня это, к примеру,
гибкие дисплеи и бесконтактные сен-
сорные экраны. Главный дизайнер ком-
пании Vertu ФРАНК НУОВО рассказал
корреспонденту Ъ ВИКТОРУ ХИЛЬКО
о том, как будет эволюционировать
дизайн телефонов.

— Как вы оцениваете дизайн новых
телефонов, выходящих сейчас на ми-
ровой рынок? Стал ли он скучнее и од-
нообразнее или, наоборот, ярче и вы-
разительнее?
— Для того чтобы говорить о дизайне в
частности, необходимо сначала опреде-
лить картину на мировом рынке в целом.
За последние годы изменению подверг-
лись практически все аспекты нашей
жизни и работы. И дело здесь не только в
телефонах, а в понятии «мобильность» в
целом. Концептуальные и дизайнерские
идеи, которые в прошлом откладывались
в долгий ящик, теперь стали частью на-
шей повседневной жизни. Технологии
позволили воплотить в реальность идеи
прошлого. Функциональные возможно-
сти, о которых мечтали в 1990-е годы, се-
годня стали стандартом нашей жизни. Я
говорю о таких уже привычных сегодня
функциях, как Bluetooth, камера, мульти-
медийные возможности для работы и
развлечения. Сейчас большинство дизай-
неров сфокусированы на использовании
всех возможных функциональных нови-
нок. Поэтому на рынке мобильной связи
такой большой выбор решений, и поку-
патель делает окончательный выбор, ру-
ководствуясь своим видением продукта и
вкусом. И можно сказать, что дизайн стал
просто другим!
— Какие основные тенденции в дизай-
не телефонов последнего времени вы
можете отметить? И что, на ваш
взгляд, можно назвать прорывом?
— С увеличением числа специальных уст-
ройств в аппарате необходимо, чтобы ба-
тареи были более мощными при сохране-
нии размеров самого телефона. Примене-
ние инновационных технологий в обла-
сти изображения должно прежде всего ос-
новываться на соображениях простоты и
безопасности использования.

Вряд ли стоит ожидать частых револю-
ционных изменений предметов, чей ди-
зайн считается сформировавшимся или

зрелым и к нему уже привык потребитель.
Например, сохранение четырех колес в ка-
честве основной колесной формулы авто-
мобиля пока не может быть нарушено ни-
какими альтернативными проектами. Как
и автомобиль, устройство мобильной свя-
зи является своего рода заложником стан-
дартов. Как только люди к ним привыка-
ют, трудно изменить предмет радикально,
даже если новая идея лучше. Сложным
процессом было внедрение в мобильное
устройство камеры и большого экрана.
Я был вовлечен в некоторые инновацион-
ные дизайнерские проекты создания
мультимедийных устройств для хранения
и использования информации при сохра-
нении базисных функций телефона. Я
помню, как в свое время в компании No-
kia все были буквально одержимы идеей
создания такого рода трансформеров и в
конце концов добились существенных ус-
пехов на этом направлении. Я с нетерпе-
нием жду, когда между размером и функ-
циональностью будет найдена золотая се-
редина, где меньше не значит лучше.
— Слайдер, раскладушка, моноблок —
традиционные формы телефонов. До-
бавятся ли к ним новые? Какие новые
тенденции в этих формах вы можете
выделить?
— Изменение формы самой по себе толь-
ко для того, чтобы изобрести что-то новое,
не имеет долгосрочной перспективы. Каж-
дое из решений, которое вы обозначили,
имеет свою рациональную цель. Я участво-
вал в ряде исследований, касавшихся
изобретения новых форм. Некоторые из
них были восхитительными и стильны-
ми. Но классические формы основывают-
ся на функциональности и эргономиче-

ских достоинствах. Средства мобильной
связи можно сравнить со средствами
транспорта, такими, как автомобили, ве-
лосипеды, поезда, самолеты и лодки. Са-
мым радикальным изобретением, на мой
взгляд, является двухколесный скутер
компании Segway. Каждая из этих форм
имеет множество достоинств, и таких при-
меров можно привести бесконечно много.
Допустим, если у автомобиля убрать коле-
са и заставить его летать, самолета из него
не получится. Это гибрид, однако его сущ-
ность не является инновационной.
— На что в ближайшие годы будут де-
лать упор дизайнеры и инженеры?
На улучшение интерфейса, снижение
веса, дизайн корпуса, дисплеи или на
что-то еще?
— Мне представляется, что все будет раз-
виваться в совокупности. Первостепен-
ная задача — сделать мобильное устройст-
во более совместимым с компьютером в
частности и с повседневной жизнью чело-
века в целом. Необходимо стремиться к
хорошо интегрированным каналам свя-
зи, которые будут помощником для каж-
дого из нас. И я уверен, что эта задача ско-
ро будет решена.
— Насколько, на ваш взгляд, оправдан-
но такое дизайнерское решение, как
бескнопочные телефоны с сенсорны-
ми экранами, в частности iPhone?
— На мой взгляд, для многих потребите-
лей сенсорные экраны не очень удобны в
использовании. В большинстве случаев
владельцы мобильных телефонов предпо-
читают кнопочную клавиатуру, более про-
стую и удобную.
— Как новые технологии — UMTS, Wi-
Fi, GPS и другие — влияют на дизайн и
эргономичность телефонов?
— Различные способы передачи информа-
ции и их возрастающая функциональ-
ность все больше влияют на дизайн. Но-
вые технологии, безусловно, требуют
большего количества источников пита-
ния, что затрудняет создание компактного
продукта. К тому же нужно быть очень ос-
торожным, сочетая такой материал, как
металл, с новыми технологиями передачи
информации.
— Расскажите, каким вы видите теле-
фон вашей мечты. Какими пользова-
тельскими характеристиками он дол-
жен обладать?
— Телефоном моей мечты я могу назвать
любую модель телефона Vertu. Вообще-то
любой замысел приходит ко мне во сне. В
моей копилке есть еще несколько идей,
но делиться ими я не буду до тех пор, пока
они не обретут осязаемых форм.

Франк Нуово: потребитель с трудом
привыкает к новым стандартам
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Обанкротившаяся осенью 2006 года Benq
Mobile GmbH будет распродана по частям,
сообщили представители компании. Та-
кое решение было принято, поскольку
внешним управляющим не удалось найти
инвестора, пожелавшего приобрести ак-
тив целиком.

•  Benq Group, оборот которой в 2005 го-
ду превысил $12,4 млрд, включает в себя
десять компаний, в том числе Benq Corpo-
ration. Benq Corporation специализируется
на производстве ЖК-дисплеев, сканеров,
мобильных телефонов и др. Выручка Benq
Corporation по итогам 2005 года состави-
ла $5 млрд. В июне 2005 года немецкий
концерн Siemens передал Benq свое подраз-
деление по производству мобильных теле-
фонов Siemens Mobile, после чего оно было
переименовано в Benq Mobile GmbH. В ре-
зультате на рынке появились телефоны
под брэндом Benq-Siemens.
Тем временем ритейлеры сотовых теле-

фонов рассказывают, что брэнд Benq-Sie-
mens фактически покинул российский ры-
нок. В частности, президент «Связного»
Максим Ноготков сообщил, что сейчас
компания не имеет возможности закупать

мобильные телефоны Benq-Siemens: «На-
сколько мне известно, Benq распродавала
остатки на складах после банкротства не-
мецкого подразделения и к настоящему
моменту запасы практически иссякли».
Эту информацию подтвердили также в
«Цифрограде» и «Беталинке». «Поставки те-
лефонов еще есть, но они минимальны. На
конец 2006 года доля Benq-Siemens в про-
дажах нашей торговой сети составляла все-
го 5%, а сейчас этот показатель еще ниже.
Перспективы дальнейшего сотрудничест-
ва остаются неясными»,— отметила дирек-
тор по связям с общественностью «Цифрог-
рада» Татьяна Москалева. В «Беталинке»
уже выводят Benq-Siemens из ассортимен-
та. «Компания с рыночной долей пример-
но 15% была лидером в сегменте дешевых
телефонов, но сейчас мы вынуждены расп-
родавать остатки и прекратить продажи
устройств под брэндом Benq-Siemens»,—
констатировал пресс-секретарь «Беталин-
ка» Дмитрий Березин. О стабильности по-
ставок телефонов Benq-Siemens „Ъ“ заяви-
ли только в «Евросети».

Весь прошлый год Benq планомерно те-
ряла российский рынок: по данным Mobi-
le Research Group (MRG), еще во втором
квартале 2006 года доля компании в штуч-
ном выражении составляла 11,5%, но уже

к концу декабря она снизилась до 3,8%. «В
четвертом квартале компании удалось ре-
ализовать на российском рынке пример-
но 346 тыс. мобильных телефонов, в пер-
вом квартале этого года этот показатель
не превысит 200 тыс.,— рассказал веду-
щий аналитик MRG Эльдар Муртазин.— В
Benq еще на что-то надеются, но по факту
брэнд уже практически ушел с европей-
ского рынка, осенью распродавались ос-
татки на складах в Германии и Сингапуре.
Я не верю в возвращение Benq, вероятно,
они останутся только в Латинской Амери-
ке и Китае».

В самой Benq утверждают, что о пораже-
нии компании на рынке мобильных теле-
фонов говорить преждевременно: кризис
с поставками телефонов может завершить-
ся уже в этом году. «В компании проводит-
ся реорганизация, из-за чего возникли пе-
ребои с поставками. Но поставки должны
возобновиться к концу этого года с завода
в Шанхае, производственная мощность
которого равна 100 млн сотовых телефо-
нов в год (в прошлом году в мире продано
более 1 млрд мобильников.— „Ъ“)»,— за-
верил корреспондента „Ъ“ глава россий-
ского представительства Benq Mobile Сер-
гей Яковлев.

Виктор Хилько

Benq-Siemens 
становится раритетом
Телефонный брэнд может исчезнуть с прилавков

сотовая розница

В конце февраля стало
известно, что немецкая Benq
Mobile GmbH (бывшая Sie-
mens Mobile) будет распро-
дана по частям. Тем време-
нем телефоны под брэндом
Benq-Siemens практически
исчезли из московской роз-
ницы. И хотя в московском
офисе Benq Mobile перебои
в поставках называют вре-
менными, участники рынка
считают, что телефоны Benq-
Siemens навсегда уходят не
только с российского, но и с
европейского рынка.

Франк Нуово ищет золотую середину между

размером и функциональностью
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широкополосный доступ
На московский рынок широкополосного
доступа выходит новый игрок: с 1 апре-
ля услуги интернет-доступа абонентам
начнет предоставлять крупнейший мо-
сковский оператор кабельного ТВ «Мо-
стелеком». Инвестировав $80 млн, до-
черняя структура «Нафта-Москвы» к кон-
цу года планирует подключить 100 тыс.
интернет-пользователей и 1 млн або-
нентов цифрового ТВ. Конкуренты скеп-
тически относятся к планам оператора,
указывая, что компания выходит на пе-
ренасыщенный рынок с большим опоз-
данием и при этом предлагает устарев-
ший продукт.

По словам главы компании «Нацио-
нальные кабельные сети» (НКС), управля-
ющей телекоммуникационными актива-
ми «Нафта-Москвы», Сергея Калугина, с 1
апреля доступ к мультисервисной сети
«Мостелекома» получат 100 тыс. москов-
ских квартир. Ее услуги весной будут до-
ступны в Свиблове, Строгине, Чертанове
и некоторых других районах Москвы. Ин-
вестировав в проект около $80 млн
($1,5 млн из них пойдут на маркетинг,
включающий разработку нового брэнда),
к концу 2007 года «Мостелеком» планиру-
ет охватить сетью 35–40% территории Мо-
сквы и подключить 100 тыс. пользовате-
лей широкополосного скоростного интер-
нета (до 100 Мбит/с) и 1 млн подписчиков
цифрового ТВ. В компании рассчитывают,
что каждый пользователь будет приносить
ей не менее $15 в месяц.

Плата за цифровое телевидение эко-
номкласса, которое компания пока наме-
рена предоставлять подписчикам (в пакет
программ войдут 15 вещающих в Москве
эфирных каналов плюс спутниковые:
РБК-ТВ, Eurosport, Discovery Channel и
др.). Абонентскую плату в компании не
называют, отмечая однако, что она будет
примерно такой же, как в Петербурге, где
НКС берет с подписчиков 65 руб. в месяц.
Сигнал будет доставляться до подъездов
жилых домов по оптоволоконным кана-
лам, преобразовываться в аналоговый
формат и раздаваться абонентам через
уже проложенные в квартиры кабели
(для подключения к интернету в «Мосте-

лекоме» надо будет заказывать прокладку
отдельного ethernet-кабеля). Вопрос о
внедрении полноценного многоканаль-
ного цифрового ТВ, как говорят в компа-
нии, будет рассматриваться не ранее кон-
ца 2007 года.

По словам господина Калугина, к 2009
году «Мостелеком» планирует вложить в
развитие цифровой сети $188 млн и охва-
тить мультисервисной сетью всех своих
абонентов. По оценкам руководства ком-
пании, за два с половиной года «Мостеле-
кому» удастся подключить около 300 тыс.
абонентов широкополосного доступа и за-
нять 10% этого сегмента интернет-рынка
в Москве.

•  ОАО «Мостелеком» — крупнейшая
в Москве сеть кабельного телевидения,
обслуживающая 2,8 млн домохозяйств.
Прогнозируемый оборот компании в году
составляет около $75 млн. Группа «Наф-
та-Москва» напрямую и через ОАО «Мо-
стелесеть» владеет 59% акций компании,
остальные акции принадлежат прави-
тельству Москвы.

Участники рынка считают, что испол-
нить свои планы «Мостелекому» будет
крайне сложно, отмечая при этом, что
мультисервисная сеть компании едва ли не
главный телекоммуникационный долгост-
рой Москвы. Планы ее создания появились
еще в конце 1990-х годов, когда компанию
контролировало правительство Москвы, а
ни один из крупных операторов широко-
полосного доступа еще не вышел на рынок.
Проект «Последняя миля», представлен-
ный в 2002 году в рамках городской прог-
раммы «Электронная Москва», предпола-
гал полную реконструкцию сети «Мостеле-
кома» стоимостью $600 млн. Однако даль-
ше научно-изыскательских работ дело тог-
да не пошло. Сейчас, как считают конку-
ренты «Мостелекома», компания опоздала
на московский рынок интернет-доступа.
«Как мне кажется, ”Мостелеком“ немного с
опозданием вышел на рынок, поскольку
многие абоненты уже выбрали других опе-
раторов,— отмечает директор департамен-
та общественных связей холдинга ”Ренова-
Медиа“ (владеет операторами ”Комкор-ТВ“,

”Миг-Телеком“, ”Телеинформ“) Антон Сер-
геев.— К тому же неинтерактивное цифро-
вое телевидение — несколько устаревший
продукт. Впрочем, все зависит от того, как
будет развивать бизнес новое руководство
«Мостелекома». Это мнение разделяет глава
«Корбины-Телеком» Александр Малис: «Я
не считаю, что выход ”Мостелекома“ при-
ведет к заметному переделу московского
рынка. В сфере широкополосного доступа
он, наверное, займет какую-то нишу, но в
плане телевидения наибольший интерес у
абонентов будет вызывать интерактивное
интернет-телевидение».

Аналитики с выводами операторов не
согласны. По мнению Елены Баженовой
из МДМ-банка, «Мостелеком» сможет изме-
нить расклад сил на московском рынке
интернет-доступа: «Компания обладает су-
щественным административным ресур-
сом, не секрет, что ”Мостелеком“ практи-
чески в открытую поддерживает прави-
тельство Москвы. Этот ресурс может дать
компании доступ к инфраструктуре — ка-
нализации, стоякам в домах, подвалам и
чердакам, которого зачастую лишены

”Комкор-ТВ“ или, к примеру, ”Корбина“».
Виктор Хилько

Говорит и показывает «Нафта-Москва»
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телеком

Проводная контрреволюция
«Проводная связь в офисах уходит в прош-
лое. На смену ей идет Wi-Fi и другие тех-
нологии беспроводного доступа, с по-
мощью которых лет через пять во всем
мире, в том числе и в России, будет пере-
даваться большая часть корпоративного
трафика» — такое будущее офисных теле-
коммуникаций в начале этого десятиле-
тия предсказывали производители обору-
дования и операторы связи. И, как сейчас
выясняется, сильно ошибались: несмотря
на все усилия инженеров и маркетологов
компаний, производящих телекоммуни-
кационное оборудование, беспроводной
революции не произошло — Wi-Fi в рос-
сийских офисах приживается с трудом.

По оценкам компании iKS-Consulting,
в 2006 году объем российского рынка обо-
рудования для корпоративных систем свя-
зи составил $1,1 млрд, продемонстриро-
вав годовой рост на 20%. Примерно 55%
затрат компаний на телекоммуникацион-
ную инфраструктуру пришлось на долю
оборудования передачи данных. Из этих
$600 млн всего 10–25% было потрачено
на развертывание беспроводных сетей.
«Несмотря на все преимущества Wi-Fi,
и в первую очередь возможность сделать
офисных работников более мобильны-
ми, корпоративные IT-менеджеры отдают
предпочтение проводной связи,— конста-
тирует гендиректор компании ”Корбина
Телеком“ Александр Малис.— В крупных
офисах развертывание проводных сетей
зачастую дешевле, чем Wi-Fi. К тому же
беспроводные технологии налагают на
работу офисов целый ряд технологиче-
ских ограничений».

По словам Вадима Левковца, руководи-
теля отдела беспроводных технологий си-
стемного интегратора «Квазар-Микро», Wi-
Fi пока не удовлетворяет потребностям
компаний, которым необходима высокая
— от 100 Мбит/с и выше — скорость переда-
чи данных внутри офисных информацион-
ных систем. Это, к примеру, банки, где при-
ходится иметь дело с громадными базами
данных. То же самое касается, например,
инжиниринговых компаний, в которых
сотрудникам необходимо пересылать друг
другу «крупногабаритные» чертежи. «У про-
водных сетей основное преимущество —
скорость,— отмечает господин Левковец.—
Беспроводные технологии по этому пара-
метру пока сравниться с ними не могут».

Еще одна претензия клиентов и разра-
ботчиков инфокоммуникационных си-
стем к Wi-Fi — безопасность. Воровство
трафика «умельцами», незаконно подклю-
чающимися к беспроводным офисным се-

тям, и кража информации «беспроводны-
ми» хакерами — распространенные город-
ские, точнее, офисные легенды. Они не-
беспочвенны, считает глава компании
ИВК Григорий Сизоненко, отмечая, что
компании, использующие Wi-Fi, сталкива-
ются не только с проблемами технологи-
ческого характера. «Главную угрозу состав-
ляет человеческий фактор,— говорит гос-
подин Сизоненко.— Многие администра-
торы игнорируют или неправильно наст-
раивают имеющиеся средства защиты, ос-
тавляя сеть практически незащищенной.
В крупных организациях не меньше проб-
лем создает несанкционированное подк-
лючение к сети беспроводных точек досту-
па, которые, естественно, не охвачены
корпоративной системой информацион-
ной безопасности. Сотрудники стараются
для себя, а получается — для других».

Точечные включения
«Беспроводной революции» в российских
офисах пока не случилось. Однако по эво-
люционному пути — от проводной связи к
беспроводной — российские компании
все-таки движутся. «Еще два-три года назад
хотя бы один hot spot в своем офисе уста-
навливали 10–20% наших корпоративных
клиентов,— рассказывает Александр Ма-

лис.— Сейчас хотя бы одну точку доступа
в дополнение к проводной инфраструкту-
ре требуют 60% заказчиков».

Причина роста популярности Wi-Fi, как
считают участники рынка, не только в ро-
сте рынка ноутбуков и их распростране-
ния среди топ-менеджеров и технологиче-
ски подкованных клерков. Малый и сред-
ний бизнес, по мнению Григория Сизо-
ненко, привлекает дешевизна систем свя-
зи на базе Wi-Fi: «В небольшом офисе впол-
не можно обойтись беспроводной локаль-
ной сетью. Эта технология позволяет зна-
чительно быстрее развернуть сеть, поэто-
му их часто используют как временное ре-
шение». На сегодняшний день, по оцен-
кам участников рынка, оснастить каждое
рабочее место (компьютер) проводной
инфраструктурой передачи данных стоит
$70–100. Wi-Fi доступ позволяет охватить
беспроводным интернетом помещение
площадью 100 кв. м (в нем может разме-
ститься около 20 сотрудников с компьюте-
рами), истратив $100–300. Если ПК стацио-
нарные, еще $30–40 потребуется на доос-
нащение каждой машины модулем бес-
проводной связи.

Второй стимул внедрения Wi-Fi — мо-
бильность технологии — касается и круп-
ных компаний. Здесь пока лидируют
структуры, связанные с логистикой и до-
ставкой корреспонденции. Например, в
конце прошлого года ФГУП «Почта России»
и альтернативный оператор «Таском» на-
чали совместный проект по оснащению
280 почтовых отделений в Москве hot spot
(сейчас точками доступа Wi-Fi уже оснаще-
но 210 офисов). Бюджет проекта «Почта
России» и «Таском» не раскрывают, однако
по оценкам участников рынка, его стои-
мость составляет около $140 тыс. По сло-
вам представителей ФГУПа, это позволит
«Почте России» организовать доступ кли-
ентов, имеющих подключаемые к Wi-Fi
устройства, к интернету (карточку для оп-
латы доступа «Таском» можно приобрести
прямо в отделении). «Беспроводной интер-
нет используется работниками в тех отде-
лениях, где у почты до сих пор не было
своих выделенных каналов»,— подчерки-
вают в «Почте России».

Эксперты отмечают, что со временем
Wi-Fi позволит почтальонам не только
подключаться к интернету, но и использо-
вать новейшие логистические технологии.
Такие, например, которые сейчас внедряет
в своих офисах по всему миру, в том числе
и в России, крупнейший мировой опера-
тор экспресс-доставки UPS. Компания на-
мерена внедрить в операционных и сорти-
ровочных центрах системы беспроводной

связи Wi-Fi и Bluetooth. Важным элемен-
том этой системы будет носимый сорти-
ровщиком грузов на среднем пальце ру-
ки беспроводной сканер штрих-кодов. С
их помощью они будут моментально счи-
тывать с грузов информацию, которая за-
тем будет отправляться в Wi-Fi терминалы,
закрепленные у них на поясе, а оттуда —
в корпоративную сеть компании. На спе-
циальном интернет-сайте клиенты компа-
нии смогут следить за всеми перемещени-
ями своих отправлений, а UPS — вести
оперативный учет и контроль своих гру-
зов. В рамках программы в 2 тыс. офисов
UPS по всему миру будет установлено
55 тыс. беспроводных сканеров и 12 тыс.
точек доступа Wi-Fi. Все это, по словам
представителей UPS, позволит сократить
компании затраты на оборудование и ре-
монт на 30%, время простоя производст-
венных мощностей — на 35%, на столько
же — количество запасного оборудования.

По словам начальника отдела техниче-
ского обеспечения UPS в России Татьяны
Толерчик, в московском и петербургском
офисах компании беспроводные сканеры
появятся уже в следующем месяце. Госпо-
жа Толерчик отмечает, что внедрение не-
обходимого оборудования в российских
представительствах обойдется оператору
экспресс-доставки в «несколько сотен ты-
сяч долларов». «В будущем системами
беспроводного доступа будут оборудова-
ны не только стационарные объекты, но
и наш автотранспорт,— рассказывает гос-

пожа Толерчик.— Такое устройство, сое-
диненное с сетью сотовой связи GSM и
CDMA, позволит вносить данные о грузе
в корпоративную сеть UPS сразу же после
его получения курьером или клиентом».

Беспроводные системы связи находят
себе место и в российском ритейле. Са-
мый яркий пример использования Wi-Fi
в российской розничной торговле на се-
годняшний день — сеть магазинов «Утко-
нос», принадлежащая ООО «Новый им-
пульс», которая насчитывает 150 магази-
нов. Ритейлер, реализующий в основном
продукты и хозтовары, сделал Wi-Fi факти-
чески основой своего бизнеса. «Наша ло-
гистическая схема работает следующим
образом,— рассказывает технический ди-
ректор компании Сергей Шишков.— Кли-
ент делает заказ по интернету. В информа-
ционной системе эти заказы объединяют-
ся и поступают на склады. На беспровод-
ные терминалы наших сотрудников при-
ходит информация о запрашиваемом то-
варе и месте его хранения — отсеке, полке
и т. п.». После этого сотрудник с беспровод-
ным сканером идентифицирует товар и
помещает его в контейнер, который дол-
жен отправиться непосредственно в мага-
зин (в беспроводную сеть при этом нап-
равляется сигнал о том, что заказ выпол-
нен). Отсортированный таким образом то-
вар направляется в магазин, где таким же
образом его сортируют по более мелким
контейнерам, в которых он выдается поку-
пателям. Бюджет этого IT-проекта в «Но-
вом импульсе» не разглашают, отмечая
лишь, что каждый беспроводной терми-
нал для сотрудников (беспроводной ска-
нер и терминал получения данных с жид-
кокристаллическим дисплеем) обошелся
компании в $600–700. В каждом магазине
имеется как минимум два таких термина-
ла, еще 500–600 используется на складах.

В будущем, как считают эксперты, расп-
ространение Wi-Fi в офисах станет еще ши-
ре. Причина — появление так называемых
конвергентных устройств, сочетающих в
себе возможности обычного GSM/CDMA-
телефона и приемопередающего устройст-
ва Wi-Fi. В идеале такое устройство должно
работать так: вы идете по улице и говорите
по трубке, пользуясь сотовой сетью, при
входе в офис телефон «подхватывает» кор-
поративный Wi-Fi — и вы почти бесплатно
продолжаете разговор уже через беспро-
водную сеть фиксированной связи. В «об-
легченном» же варианте вы просто ходите
по офису с Wi-Fi трубкой, поддерживаю-
щей IP-телефонию, и звоните куда угодно,
платя даже за минуту международного раз-
говора не более $0,03–0,04 (правда, в этом

случае выход на сотовую сеть не предус-
матривается). Популярность Wi-Fi трубок
стремительно растет во всем мире. По
оценкам компании Infonetics Research,
в прошлом году во всем мире подобных
устройств было продано на $102,5 млн —
в денежном выражении рынок вырос на
76%, количество проданных трубок при
этом увеличилось на 112%.

«Российский рынок подготовлен к по-
добным решениям,— считает президент
компании ”Евросеть“ Эльдар Разроев.—
Из примерно 300 тыс. смартфонов, прода-
ющихся сейчас в России, большинство
поддерживают Wi-Fi. При условии опреде-
ленного апгрейда и наличия компьюте-
ров с Wi-Fi приемными устройствами их
можно подключать к сетям фиксирован-
ной связи». Как считает руководитель отде-
ла интеллектуальных услуг «Евросети»
Иван Жислин, в скором будущем россий-
ские офисы будут оснащаться более прод-
винутыми Wi-Fi трубками: «Такие устрой-
ства могут выходить в сеть передачи дан-
ных без ”посредника“ в виде компьютера.
Связь осуществляется напрямую по схеме

”телефон—hot spot“». Сейчас выпуск по-
добных устройств осваивают крупнейшие
мировые производители телефонов, та-
кие, как Motorola и Philips. Стоят они пока
примерно столько же, сколько смартфон
экономкласса,— $300–500.

Виктор Хилько

Офисная связь зависла на проводе
корпоративные системы

Как театр начинается с вешалки, так современный офис — с сетей связи. Стены, крыша
и рабочие столы в нем уже необязательны — бизнес компаний объединяют беспро-
водные и проводные системы связи. Пока компании отдают предпочтение последним:
им импонирует надежность систем защиты информации, «упакованной» в кабели,
и большая функциональность сетевой инфраструктуры, основанной на проводах.

По мнению президента «Евросети» Эльдара

Разроева, трубки, поддерживающие сотовую

связь GSM и беспроводной доступ Wi-Fi, будут

пользоваться спросом в российских офисах

ФОТО ПАВЛА СМЕРТИНА

Гендиректор «Корбины-Телеком» Александр

Малис констатирует, что, несмотря на все 

преимущества Wi-Fi, при создании офисных 

сетей связи заказчики отдают предпочтение

проводам  ФОТО СЕРГЕЯ АЛЕКСАНДРОВА

Глава компании ИВК Григорий Сизоненко счита-

ет, что развитие беспроводных сетей сдержи-

вает низкий уровень их защиты от вторжений

киберзлоумышленников  ФОТО ГРИГОРИЯ СОБЧЕНКО

За два года глава НКС Сергей Калугин обещает

довести мультисервисную сеть почти до 3 млн

московских квартир  ФОТО ДМИТРИЯ ЛЕКАЯ
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Смотр по диагонали
Первый в мире портативный телевизор
создала в 1960 году корпорация Sony. Мо-
бильность того устройства была весьма ус-
ловной, примерно как у его советских «по-
томков» типа «Шилялиса» или «Юности».
Перетаскивать такие устройства на дачу и
обратно еще было можно, но передвигать-
ся, вообще не расставаясь с ними, было
крайне затруднительно.

В наши дни мобильные телеприемники
изменились до неузнаваемости: поместить
их в портфель или даже в карман не проб-
лема, а по-настоящему мобильными их де-
лает питание от батареек или электроцепи
автомобиля. Тонкость таким устройствам
обеспечивают ЖК-экраны, а высокое каче-
ство изображения в самых современных
моделях обеспечивает поддержка телеви-
дения высокой четкости HDTV.

По признаниям продавцов бытовой тех-
ники, спрос на такие устройства растет из
года в год — в основном за счет расшире-
ния ассортимента таких устройств и сни-
жения цен на них. Прогнозируемый рост
продаж портативных ТВ в этом году — 20%.
«На российском рынке массовым спросом
на сегодняшний момент пользуются про-
стые и недорогие модели преимуществен-
но китайского производства. Так называе-
мые брэнды класса А — Sony, JVC, Panaso-
nic и другие — из-за своей относительно
высокой цены занимают пока небольшой
сегмент рынка»,— рассказывает директор
по связям с общественностью компании
«Эльдорадо» Тимофей Суровцев.

У российских электронных ритейлеров
выбор подобной техники относительно
невелик — например, в ассортименте
«Техносилы» присутствует около 35 наиме-
нований такой техники. Среди них, по
словам представителей «Техносилы», наи-
большей популярностью пользуются Pro-
logy, Cheetah, Vitek, Mystery, Hyundai,
Akai. «В среднем каждый производитель
представляет не более пяти-шести моде-
лей, различающихся цветом корпуса и ди-
агональю экрана,— рассказывает дирек-
тор по связям с общественностью компа-
нии Надежда Сенюк.— Самые простые мо-
дели с диагональю пять дюймов стоят око-

ло 4 тыс. руб., однако наиболее удобные и
востребованные — семидюймовые ТВ, це-
на на которые начинается от 6 тыс. руб.».
По словам госпожи Сенюк, рынок мобиль-
ных ТВ на сегодняшний день очень одно-
роден — модели разных производителей,
как правило, отличаются лишь дизайном.
«При выборе телевизора рекомендуется
ориентироваться на качество матрицы и
работы тюнера»,— продолжает она и до-
бавляет, что определить эти два критерия
можно визуально, оценив четкость и каче-
ство изображения телевизора непосредст-
венно в магазине.

Хитами продаж являются сверхтонкие
(толщина — 2,5 см) модели Prology HDTV-
705XS (4,79 тыс. руб.) с диагональю семь
дюймов и HDTV-805XS (6,29 тыс. руб.) с
восьмидюймовой диагональю. Эти уст-
ройства поддерживают HDTV. При ис-
пользовании этого стандарта, картинка на
экране ТВ складывается не из 625 горизон-
тальных строк, как в используемом рос-
сийскими телекомпаниями SECAM, а из
1080, что ощутимо улучшает качество
изображения. В России вещатели пока
только обсуждают планы введения HDTV,
однако если вы собираетесь провести от-
пуск в США или некоторых странах Евро-
пы и Азии, то вполне сможете смотреть ТВ
высокой четкости.

Впрочем, пользоваться такими телеви-
зорами можно и там, где HDTV еще нет.
Оба имеют стандартные системы цветно-
сти PAL/SECAM/NTSC, русскоязычное эк-
ранное меню, возможность зеркального
отображения картинки и функцию пере-
ворота изображения, которая незаменима
при нестандартных вариантах крепления
телевизора. В обеих моделях предусмот-
рен аудио- и видеовход, стереовыход для
подключения наушников, AV-выход и те-
лескопическая антенна.

Все дело в трубках
Портативный телевизор при всей невесо-
мости и миниатюрности по большей части
автомобильный аксессуар. Переместить те-
левизор в карман позволяют мобильные
телефоны. О том, каким должно быть это
«телефонное» ТВ, сейчас идут жаркие спо-

ры между разработчиками оборудования и
операторами. Сейчас США, страны Евро-
пы, Южная Корея переживают бум сотовой
связи третьего поколения (3G), позволяю-
щей передавать и принимать по сетям дан-
ные на высокой — до 2 Мбит/с — скорости.
Для просмотра мобильного телевидения
этого вполне достаточно. Сейчас любимые
программы, что называется, на коленке
смотрят с помощью 3G-телефонов, к при-
меру, сотни тысяч корейцев.

В России аналогичная услуга тоже уже
доступна. Ее в прошлом году начал предо-
ставлять своим абонентам сотовый опера-
тор стандарта IMT-MC-450 «Скайлинк».
«Мобильное ТВ могут смотреть абоненты в
Москве и Петербурге, где работает высоко-
скоростная передача данных по техноло-
гии EV-DO (Evolution Data Only)»,— расска-
зывает пресс-секретарь сотового операто-
ра Ольга Пестерева, отмечая, что техноло-
гия как раз отвечает всем скоростным тре-
бованиям, поскольку при ее использова-
нии скорость передачи данных может до-
стигать 2,4 Мбит/с. На сегодняшний день
московский абонент «Скайлинк» может
смотреть в режиме онлайн десять кана-
лов, среди которых РБК-ТВ, MusicBox TV,
Rambler, ТНТ и другие. Для петербургских
абонентов доступно восемь каналов.

Сегодня количество пользователей ус-
луги составляет порядка 5% всех абонен-
тов «Скайлинк» в Москве и Санкт-Петер-
бурге. Развитие сервиса пока затрудняется
недостатком сотовых телефонов, поддер-
живающих трансляцию видео: «Скай-
линк» продает всего одну подходящую
модель телефона — Ubiquam U300. Ее це-

на у дилеров составляет порядка $400.
Можно, правда, приобрести EV-DO модем
(AnyData ADU-E100D, Ubiquam UM-300-
ISO, CNU-550E Silk) и синхронизировать
его с ноутбуком, однако такое мобильное
телевидение может получиться «золотым»:
просмотр мобильного телевидения обой-
дется на порядок дороже. «В среднем сто-
имость ноутбука колеблется на уровне
$1100–1200, тогда как стоимость модема
составляет $200–300»,— подсчитывает ве-
дущий аналитик Mobile Research Group
Эльдар Муртазин.

Мобильное телевидение предоставля-
ют абонентам и несколько российских
GSM-операторов. Первым оператором из
«большой тройки» подобную услугу запу-
стил «МегаФон». С весны 2004 года его або-
ненты могут смотреть «Муз-ТВ», World Mu-
sic, «Дамский канал» и другие. Никакого
специального оборудования для просмот-
ра ТВ не надо, достаточно иметь обычный
сотовый телефон с цветным дисплеем и
поддержкой GPRS или EDGE. Передачи те-
леканала закачиваются на сервер операто-
ра, после чего идет их сжатие для возмож-
ности просмотра на мобильном телефоне.
Как рассказывают в «МегаФоне», в основ-
ном абоненты просматривают телепереда-
чу в течение 10–15 минут. Услугу «Мобиль-
ное телевидение» абонент может подклю-
чить бесплатно, оплачивается только тра-
фик данных. Тариф — 7 руб. с НДС за 1 Мб
для всех тарифных планов, кроме тариф-
ного плана «МегаФон-Модем» и «Коммуни-
катор», для которых стоимость 1 Мб будет
составлять соответственно 4,70 и 5,09 руб.
с НДС. Иными словами, абонент платит
примерно рубль за минуту просмотра
при скорости передачи данных по каналу
GPRS 21,4 кбит/c (при помощи EDGE —
200 кбит/с).

Возвращение к телебашне
Будущее мобильного ТВ, как считают экс-
перты, за принципиально новыми стан-
дартами, совмещающими возможности
традиционного телевидения и сотовой те-
лефонии. Они предполагают оснащение
трубок специальными ресиверами, сиг-
нал на которые поступает не из сотовой се-

ти, а со специальных приемников на го-
родских телебашнях. По оценкам анали-
тической компании Juniper Research, до-
ходы провайдеров такого телевидения к
2010 году достигнут $11,7 млрд, а число
абонентов — 65 млн. При этом лидерами
по проникновению мобильного ТВ станут
Япония, где доходы составят $2,9 млрд, и
США с доходами $1,8 млрд.

Наиболее распространенным в евро-
пейских странах стандартом мобильного
ТВ может стать DVB-H (Digital Video Broad-
cast Handheld; DVB — «ручной, портатив-
ный») В декабре 2004 года Европейская ас-
социация по телекоммуникационным
стандартам признала DVB-H основным
стандартом для мобильных ТВ-сервисов
Европы. По данным исследований
Frost & Sullivan, именно эта технология яв-
ляется самой перспективной на рынке мо-
бильного телевидения. В 2006 году серви-
сы, запущенные с ее помощью, принесли
$60 млн, а к 2010 году размер этих доходов
может достигнуть $2,04 млрд. «Поскольку
российский сотовый рынок развивается
по европейскому пути, скорее всего, у нас
будет принят стандарт DVB-H,— считает
аналитик iKS-Consulting Маргарита Зобни-
на.— Данный стандарт соответствует евро-
пейскому распределению частот».

Впрочем, триумф DVB-H в качестве еди-
ного мирового стандарта — вопрос далеко
не решенный. Существует несколько кон-
курирующих с ним технологий передачи
телесигнала на трубки. Это DMB (Digital
Multimedia Broadcast — «цифровое муль-
тимедиавещание»), японская ISDB-T (Integ-
rated Services Digital Broadcasting — «циф-
ровое вещание с интеграцией услуг»), Me-

diaFLO (создана компанией Qualcomm так-
же для доставки вещательного контента
на мобильные телефоны).

Впрочем, как констатируют участники
рынка, говорить о начале масштабной кон-
куренции между стандартами не прихо-
дится. Серийных телефонов, поддержива-
ющих инновационное цифровое веща-
ние, пока фактически не существует. На
рынке пока что есть один телефон, поддер-
живающий DVB-H,— Nokia N77. Россий-
ские продавцы сотовых телефонов предпо-
лагают, что в России он будет стоить
$400–500, но раньше конца этого года его
появления на прилавках не прогнозируют.

Негусто в России пока что и DVB-H-ве-
щателей. Проекты в области мобильного
телевидения сейчас разрабатывают круп-
нейшие российские участники телеком-
муникационного рынка — АФК «Систе-
ма», альтернативный оператор «Голден Те-
леком», сотовый оператор «Вымпелком».
Однако, по общему мнению участников
рынка, полноценную услугу абоненты
смогут получить лишь через пару лет. По
прогнозам iKS-Consulting, количество пот-
ребителей мобильного телевидения в Рос-
сии к 2009 году может составить порядка
1–1,5% от совокупной абонентской базы
всех операторов, при этом оказание дан-
ной услуги может принести операторам
порядка $8 млн.

«Мобильное ТВ можно отнести к медий-
ному направлению развития, которое мы
считаем очень перспективным,— считает
менеджер по связям с общественностью

”Вымпелкома“ Екатерина Осадчая.— Од-
нако оно получит полноценное развитие
точно не в этом году».

Телевидение уходит в трубу
мобильные развлечения

Вопрос о том, как лучше переместить телевизор с тумбочки в гостиной в автомобиль, а в идеале — в карман, производители
электроники решают не первый год. Портативные телевизоры становятся все легче и меньше, а картинка на их дисплеях —
все ярче и качественнее. Их главные конкуренты — мобильные телефоны, заточенные под передачу видеокартинки и звука.
О том, что нужно, чтобы смотреть любимые передачи в походных условиях и что разработчики оборудования и операторы
связи предложат телезрителям в ближайшем будущем, рассказывает корреспондент „Ъ“ Александра Ходонова.

Современные мобильные 

ЖК-телевизоры могут воспроизводить 

программы высокой четкости

Телефонное ТВ, по мнению аналитиков, 

в будущем станет одним из самых популярных

мобильных развлечений



индустрия развлечений
Корпорация Microsoft объявила о начале
продаж своих игровых приставок
Xbox 360 в России. Софтверный гигант
дебютирует на российском рынке игро-
вых устройств, однако эксперты проро-
чат Xbox большое будущее в России. По
их мнению, в этом году в России корпо-
рация займет 10% рынка игровых консо-
лей. Впрочем, Microsoft вряд ли удастся
кардинально перекроить рынок в бли-
жайшее время — первенство останется
за японской Sony.

Продажи Xbox 360 уже начались в круп-
нейших российских городах. Розничная
цена, установленная на них корпорацией
Билла Гейтса и эксклюзивным дистрибу-
тором приставок в России компанией
«Алион», составляет 15,7 тыс. руб. Прода-
жами новой приставки займутся такие
розничные сети, как «М.Видео», «Союз»,
Media Markt, «Хит сезона», «Белый ветер» и
GamePark. В Microsoft отмечают, что пока
интернет-сервис Xbox Live для приставки
не локализован, но игры уже можно при-
обрести в России. Завершение локализа-
ции планируется ближе к концу года.

В Microsoft не раскрывают планы про-
даж в России, но эксперты считают, что
при грамотной маркетинговой полити-
ке, своевременной локализации игр и
онлайн-сервисов компания может рас-
считывать к концу этого года на 8–10%
рынка. «Такую долю Microsoft получит
при условии проведения масштабной
рекламной кампании,— отметил глава
отдела маркетинга компании-дистрибу-
тора игр ”Софт Клаб“ Сергей Амирджа-
нов.— Но в любом случае корпорация не
сможет серьезно потеснить Sony, которая
на протяжении долгого времени рекла-
мировала свою приставку PlayStation 2
в нашей стране».

По словам Сергея Амирджанова, около
90% рынка будет по-прежнему контроли-
ровать японский производитель, который
к тому же запустит в России продажи но-
вейшей PlayStation 3 в апреле этого года.
Эксперты прогнозируют, что ее доля на
отечественном рынке составит 12–15%,
несмотря на более высокую цену, чем у
Microsoft,— примерно 20 тыс. руб. «Такая
разница не отпугнет российских игрома-
нов»,— утверждает господин Амирджа-
нов. Третий игрок на рынке — Nintendo —
со своей приставкой Wii, появившейся в
продаже осенью прошлого года, будет по-
прежнему занимать около 1% рынка, пола-
гают эксперты.

По их оценкам, российский рынок иг-
ровых приставок растет впечатляющими
темпами. «В прошлом году в нашей стране

было продано 350–400 тыс. устройств,—
рассказал Ъ ведущий аналитик Mobile Re-
search Group Эльдар Муртазин.— В денеж-
ном выражении это около $100 млн». Ры-
нок удваивается ежегодно, то есть в этом
году продажи могут составить порядка
$200 млн. Таким образом, чтобы добиться
десятипроцентной доли, Microsoft потре-
буется продать к концу года 33,5 тыс. при-
ставок Xbox.

Цифра вполне реальная, если принять
во внимание мировой успех Xbox. «При-
ставка появилась на прилавках магази-
нов США в ноябре прошлого года, и за
этот период компания реализовала по
всему миру более 10,4 млн устройств. На
данный момент Xbox 360 продано в два
раза больше, чем всех остальных приста-
вок нового поколения,— сообщил дирек-
тор департамента по продвижению разв-
лекательных платформ Microsoft в Рос-
сии и СНГ Алексей Бадаев.— К июлю 2007
года компания планирует поставить еще
12 млн консолей».

Примечательно, что за тот же период
Sony удалось продать лишь 1 млн PlayStati-
on 3, но, несмотря на это, она сохраняет за
собой пальму первенства. Компания конт-
ролирует 70% мирового рынка (его объем
в 2006 году — $30 млрд) благодаря попу-
лярности приставки предыдущего поко-
ления PlayStation 2.

Александр Малахов

Microsoft приставилась
в России

логистика
В начале марта информагентства Тата-
рии распространили сообщение о том,
что премьер-министр РТ Рустам Мин-
ниханов официально подтвердил пере-
дачу ГУП «Татарстан почтасы» (ТП) в
собственность ФГУП «Почта России»
(ПР). Однако представители «Татарстан
почтасы» и правительства республики
опровергли эту информацию, сказав,
что свое имущество Татарстан будет
продолжать отстаивать, несмотря на
решения судов в пользу Российской
Федерации.

6 марта руководитель правового управ-
ления ГУП «Татарстан почтасы» Юлдаш Му-
син опроверг сообщения о том, что предп-
риятие перейдет в ведение ФГУП «Почта
России». Эта информация появилась на
сайтах электронных СМИ после коллегии
агентства по массовой коммуникации Та-
тарии «Татмедиа», на которой премьер-ми-
нистр РТ Рустам Минниханов якобы подт-
вердил передачу «Татарстан почтасы» «Поч-
те России». На официальном сайте прави-
тельства, в частности, приводятся слова
главы кабинета министров: «Никаких пре-
пятствий по поводу перехода ”Татарстан
почтасы“ в ведение ”Почты России“ нет»
— со ссылкой на первоисточник.

Как сообщил Ъ Юлдаш Мусин, поста-
новления премьер-министра РФ Михаила
Фрадкова о передаче имущественного
комплекса «Татарстан почтасы» в феде-
ральную собственность не было. «Предп-
риятие работает как работало»,— сказал
господин Мусин. Однако, по его словам,
вероятно, правительство договорилось с
федеральными ведомствами, пока не по-
ставив в известность само ГУП «Татарстан
почтасы».

Как ранее писал Ъ, конфликт Татарста-
на и Федерального агентства связи (Рос-
связь) с Росимуществом продолжается бо-
лее года. Поводом для спора стало поста-
новление министерства земельных и
имущественных отношений Татарстана
(МЗИО) №48 от 2005 года. Согласно доку-
менту, на базе ГУП «УПС ”Татарстан почта-
сы“» было создано одноименное ОАО,
100% акций которого стали собствен-
ностью правительства Татарии. Федераль-
ные ведомства заявили, что приватиза-
ция ГУПа незаконна, и потребовали возв-
рата имущества Российской Федерации.
Судебная тяжба длилась почти год и за-
вершилась победой федеральных орга-
нов. В частности, суд признал недействи-
тельность постановления МЗИО и нич-
тожность сделки по приватизации ГУП
«Татарстан почтасы».

«Татарстан почтасы» — республикан-
ский оператор почтовой связи, объединя-
ющий около 1,1 тыс. отделений, располо-
женных на всей территории РТ. В 2006 го-
ду выручка «Татарстан почтасы» увеличи-
лась по сравнению с 2005 годом на 10,4% и
составила 1,112 млрд руб.

Однако, несмотря на все решения су-
дов, Татарстан не намерен передавать «Та-
тарстан почтасы» в собственность ПР. На
сайте правительства также приводится
фраза господина Минниханова, сказанная
им на той же коллегии, противоречащая
предыдущим высказываниям: «Республи-
ка возражает в части отчуждения собст-
венности, которая находится в ведении

”Татарстан почтасы“, и готова отстаивать
свои интересы в судебном порядке».

Как пояснил Ъ руководитель пресс-
службы кабинета министров Татарии
Андрей Кузьмин, речь о передаче «Татар-
стан почтасы» «Почте России» не шла.
«Премьер-министр говорил о том, что на
территории Татарстана будут работать
две конкурирующие организации, в том
числе и филиалы ”Почты России“. Идет
имущественный спор — ”Почта России“
хочет идти путем поглощения, но здесь
должно быть два игрока»,— сказал госпо-
дин Кузьмин.

В ходе коллегии премьер-министр Та-
тарстана действительно заявил, что появ-
ление «Почты России» создаст «конкурент-
ную среду на рынке почтовых услуг, и это
пойдет на пользу всем».

Между тем, как считают участники
рынка, подобные заявления татарских
властей могут быть восприняты как вы-
зов федеральным структурам. Они напо-
минают, что Россвязь и Росимущество
уже не первый год добиваются возврата
ТП в федеральную собственность. Анали-
тики считают, что впоследствии предпри-
ятие станет частью «Почты России». Пока
возврата не произошло, «Почта России»
создает в Татарии сеть филиалов, парал-
лельную «Татарстан почтасы». Впрочем, в
Москве такую модель развития бизнеса
ПР в Татарии, по-видимому, считают вре-
менной мерой. «Мы надеемся, что власти
РТ добровольно передадут имущество ТП
в федеральную собственность, в против-
ном случае будем настаивать на этом в
рамках последующих судебных процес-
сов»,— ранее заявлял Ъ представитель Фе-
дерального агентства связи Павел Моро-
зов. Эксперты не исключают, что судеб-
ные разбирательства между федеральны-
ми властями и структурами Татарии, ку-
рирующими почтовую связь, возобновят-
ся в будущем с новой силой.

Лилия Миргазиева, Казань

Почтовая помарка
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телеком

Концептуальный тупик
Кризис идей, поразивший отрасль мобиль-
ных телефонов,— это не выдумка. Пройди-
тесь по любой из крупнейших технологи-
ческих выставок мира, будь то Consumer
Electronics Show в Лас-Вегасе, конгресс Ас-
социации GSM в Барселоне, ганноверская
CeBIT или тайваньская Computex. Лейтмо-
тив всех перечисленных мероприятий это-
го года — улучшение изобретенных ранее
технологий и их более тесная интеграция.
Всеохватывающие тренды, которыми ин-
дустрия жила последние 15 лет, сейчас и
правда не в моде. Десятилетняя битва за
право называться создателями самого ми-
ниатюрного телефона выиграна изобрета-
телями из Японии. Моду на уменьшение
толщины трубок, введенную американ-
ской компанией Motorola в 2004 году с вы-
пуском модели RAZR, не подхватил только
ленивый. С промежуточным результатом
5,9 мм в модели U100 в ней сегодня лидиру-
ет Samsung. Мобильный телефон со встро-
енной 10-мегапиксельной камерой был
анонсирован той же Samsung еще в 2006 го-
ду. Многочисленные тайваньские произво-
дители во главе с компанией HTC экспери-
ментируют со встроенными GPS-приемни-
ками и продолжают увеличивать вычисли-
тельную мощь процессоров своих смартфо-
нов. Казалось бы, улучшать в телефонах ос-
талось только внешний вид. Однако экс-
перты не рискуют оспаривать того, что пер-
венство в дизайне принадлежит
американской Apple. Компания
Стива Джобса уже завалила
мир своими плеерами iPod,
взяв едва ли не в первую
очередь дизайном. Саму
Apple за iPod завалили
наградами все возмож-
ные дизайнерские ас-
социации. И вот в нача-
ле этого года Apple «за-
ново изобрела» мо-
бильный телефон, как
сказал ее основатель
Стив Джобс. Результат предсказуем: за iPho-
ne, который появится в продаже только во
второй половине 2007 года, уже выстрои-
лись очереди из фанатов продукции Apple.

Выход в онлайне
Что станет движущей силой телефонной
отрасли в ближайшие годы? Чтобы отве-
тить на этот вопрос, вам нужно раздобыть
удостоверение профессионального посе-
тителя CES, CeBIT, Computex или конгрес-

са 3GSM. Именно на конференциях для
производителей телефонов, операторов и
многочисленных смежников куется буду-
щее индустрии. А слово, которое чаще все-
го звучит и на пленарных заседаниях, и в
кулуарах форумов телефонистов, наверня-
ка вам знакомо. Это «интернет».

Возьмем, для примера, события послед-
него конгресса 3GSM — именно это мероп-
риятие сегодня считается наиболее пред-
ставительным в индустрии. Ключевое
объявление, сделанное в Барселоне в фев-

рале, таково: лидер рынка мобиль-
ных телефонов Nokia зак-

лючает соглашение с
лидирующим сете-
вым видеосервисом
YouTube, принадле-
жащим Google. Уже в
начале марта возмож-
ность просматривать

видеоролики YouTube
Mobile получили покупа-

тели новых Nokia N73, N93
и N95. На том же конгрессе

крупнейший в мире по капита-
лизации сотовый оператор Vodafone объя-
вил, что отныне будет устанавливать в те-
лефоны, которые продает своим абонен-
там, программу Google Maps. Она показы-
вает на экране мобильника спутниковую
съемку и векторные карты городов всего
мира с точностью до дома. Договоры меж-
ду Nokia, Google и Vodafone — это круп-
нейшие, знаковые события. Сделок же
масштабом поменьше с участием таких иг-

роков онлайн-рынка, как MySpace (круп-
нейший в США сайт для ведения личных
дневников-блогов) и Vox (тоже блогинго-
вая платформа, разработанная компанией
SixApart, владельцем самого популярного
в России блог-хостинга LiveJournal), на по-
рядок больше. Массовое партнерство ин-
тернет-компаний и производителей мо-
бильных телефонов длится уже не первый
год. Тренд этот не обошел стороной и Рос-
сию. Так, в конце 2006 года о намерении
встроить в свои телефоны доступ к круп-
нейшей российской поисковой системе
«Яндекс» объявила Nokia.

Офису — труба
Объявления производителей трубок и он-
лайновых сервисов о партнерстве — это
только один элемент нового тренда. Что-
бы предсказать, что получится из этих со-
юзов в самом ближайшем будущем, доста-
точно диагностировать основное направ-
ление, в котором развиваются сетевые
службы. А оно таково: функционал сайтов
стремительно подменяет собой возможно-
сти, за которые до сих пор нужно было
платить, покупая коробки с програм-
мным обеспечением. Например,
сайт Google Docs & Spreadsheets поз-
воляет создавать, редактировать и
сохранять текстовые документы и
электронные таблицы прямо в се-
ти. А службы Zoho и BaseCampHQ
помимо возможности просто по-
работать над документами дают
возможность организовать пол-
ноценный документооборот
прямо в интернете. О намере-
нии создать версии своих про-
грамм Photoshop и Premiere,
работающие прямо на интер-
нет-сайтах, в середине февра-
ля объявил крупнейший в ми-
ре разработчик графического
ПО американская Adobe. Ак-
тивно стремится в интернет и законода-
тель мод на рынке офисного программно-
го обеспечения Microsoft. Помимо порта-
ла для конечного пользователя Live в ак-
тиве компании Билла Гейтса тысячи дого-
воров о лицензировании онлайн-версий
популярнейшей почтовой программы
Outlook и сервера корреспонденции Exc-
hange. Синхронизировать почту на серве-
ре Exchange можно прямо с мобильного
устройства. Впрочем, онлайновые серви-
сы не ограничены чисто корпоративным
применением. Например, зарегистриро-
ваться в почтовой службе GMail, которая
хранит до 3 Гб писем и позволяет искать в
них фирменным поиском Google, с недав-
них пор без приглашения может любой
житель России.

Интернет-сервисы и их мобильные вер-
сии меняют саму концепцию использова-
ния мобильных устройств. Чтобы убедить-
ся в этом, ответьте на вопрос: сможет ли
ваш телефон хранить 3 Гб почты? Вопрос
риторический. Да, сегодня в продаже име-
ются карты памяти Secure Digital High Ca-
pacity (SD HC) емкостью до 8 Гб, а в буду-
щем ожидается поступление в магазины и
карточек SD HC объемом до 32 Гб. Но что
если к этому радостному моменту вы нако-
пите уже 50 Гб электронной почты? Да и
хватит ли мощности мобильного компью-
тера, чтобы организовать поиск нужного
письма в этой бездне корреспонденции?
Будет ли интерфейс установленной на те-
лефоне почтовой программы таким же
удобным, как онлайновый?

Другой показательный пример того,
что емкость памяти мобильных устройств
не поспевает за объемом нужной инфор-
мации,— географические карты. В февра-
ле этого года с задержкой буквально в пару
недель свои мобильные версии онлайно-
вых карт на рынок вывели Google и Nokia.
Принципы действия Google Maps и Nokia

smart2go схожи: в памяти мобильного
компьютера хранится только са-

ма программа, карта же
подгружается из интернета
по беспроводному соедине-
нию в зависимости от ваше-

го местоположения, которое
определяет GPS-приемник.

Показательно, что сдвиг
концепции использования

мобильных устройств в сторо-
ну интернета осознали и рос-

сийские мобильные операто-
ры. Так, в начале февраля «Би-

лайн» предложил своим абонен-
там покупать пакеты GPRS-тра-

фика по оптовой цене. А в сере-
дине февраля о партнерстве с ин-

тернет-сервисом «Вторая память»,
позволяющим хранить и синхронизиро-
вать адресную книгу мобильного телефо-
на в интернете, объявили «Мобильные
телесистемы».

Тонкий намек 
на мобильного клиента
Если рынок мобильных телефонов станет
развиваться в направлении все большей
интеграции с интернет-сервисами, трубки
изменятся разительно. Велика вероят-
ность того, что на сотовом рынке повторит-
ся та же история, что произошла с компью-
терами. До начала 1990-х годов, до появле-
ния и массового распространения персо-
нальных компьютеров, основополагаю-
щей в компьютерном мире считалась кон-
цепция мейнфреймов — больших и мощ-
ных компьютеров, способных обслужи-
вать несколько десятков, а то и сотен поль-
зователей одновременно. Эра персоналок
почти на 15 лет заставила пользователей
забыть о мейнфреймах. Однако история
развивается по спирали, и вот мейнфрей-
мы возвращаются в новом качестве — ин-
тернет-сервисов, которые теперь обслужи-
вают уже не сотни и даже не тысячи, а мил-
лионы и сотни миллионов (как Google)
пользователей. Для доступа к интернет-ус-
лугам не нужен мощный компьютер, ведь
все вычисления совершаются на сервере;
зачастую не нужна и сложная дорогостоя-
щая операционная система, ведь все ее
функции могут быть сведены к доступу в
сеть через браузер тонкого клиента.

Поэтому не вызовет удивления, если
маховик истории компьютеров подомнет
под себя и мобильные устройства. Произ-
водителям последних незачем будет хва-
статься повышенной мощностью, на пер-
вое место выйдут такие характеристики,
как возможность выходить в интернет в
любых условиях, наличие встроенной си-
стемы определения координат (по спутни-
кам или в сотовых сетях), характеристики
фотокамеры. Мобильные телефоны и
смартфоны превратятся из устройств для
транспортировки информации в средства
для доступа к этой информации. Возмож-
но, первым таким устройством и будет мо-
бильный телефон от Google, появления
которого уже второй год ждут фанаты.

Егор Головлев

Мобильники 
закидывают в сети
инновации

Производители мобильных телефонов ищут новые идеи. Трубка, умещающаяся в перстень, уже изобретена, сото-
вый толщиной с кредитку — тоже. У числа мегапикселей камерафона есть физический предел, разгонять процес-
сор смартфона до бесконечности тоже нельзя: сядет батарейка. Новая концепция телефоностроения между тем
лежит на поверхности: смартфон будущего — это терминал для доступа к данным пользователя в интернете. 
И первые шаги по воплощению этой идеи в жизнь индустрия уже сделала.

На правах рекламы
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В ближайшие месяцы в Рос-
сии стартуют сразу несколько
проектов организации веща-
ния телевидения высокой чет-
кости (HDTV). В апреле эту ус-
лугу своим абонентам начина-
ет предоставлять «Корбина-
Телеком». В течение двух лет
компания планирует подклю-
чить к своей мультисервисной
сети 170 тыс. HDTV-подпис-
чиков, инвестировав в проект
больше $20 млн. Конкурен-
цию «Корбине» обещают со-
ставить крупнейшие москов-
ские провайдеры платного
цифрового ТВ «НТВ плюс» и
«Комкор-ТВ» — свои HDTV-
сервисы они также готовятся
запустить весной.

Как рассказал ”Ъ“ генераль-
ный директор «Корбины» Алек-
сандр Малис, тестовое вещание
HDTV-программ через мульти-
сервисную сеть оператора нач-
нется в апреле этого года. Под-
писчики «Корбины», купившие
у оператора телеприставки Mo-
torola (ориентировочная стои-
мость — $150), смогут смотреть
HDTV-канал Luxe TV. «Это будет
канал о моде и предметах роско-
ши, что-то вроде Fashion TV,
только высокого разреше-
ния»,— сказал вице-президент
«Корбины» Дмитрий Малов.
Планируется, что тестовая эксп-
луатация продлится до августа-
сентября этого года. Затем, на
стадии коммерческой эксплуа-
тации, «Корбина» добавит еще
два западных канала — стои-
мость этого пакета, по словам
господина Малова, составит не
меньше $20 в месяц. По планам
компании, к весне следующего
года HDTV-каналов в сети будет
10–20 (плюс около 80 стандарт-
ных программ). «В течение двух
лет инвестиции в техническую
часть нашего телепроекта соста-
вят около $10 млн, еще чуть ме-
нее $10 млн мы планируем пот-
ратить на покупку контента,—
отметил Александр Малис.—
При этом к 2009 году мы рассчи-
тываем обслуживать до 170 тыс.
зрителей HDTV».

На московском рынке HDTV
«Корбина» будет не одинока.
Почти одновременно с ней ве-
щание в HDTV планирует запу-
стить российский монополист
на рынке спутникового ТВ «НТВ
плюс». «Весной мы запускаем
пакет программ высокой четко-
сти из трех каналов: ”НD Кино“,

”НD Спорт“ и ”НD Live“»,— рас-
сказала руководитель пресс-
службы компании Анастасия
Казакова (других подробностей
проекта в «НТВ плюс» пока не
приводят). В эти же сроки пла-
нирует запустить HDTV и мо-
сковский провайдер кабельно-

го ТВ и широкополосного досту-
па «Комкор-ТВ». По словам пред-
ставителей компании, контент
будет закупаться у «НТВ плюс».
По поводу перспектив продаж
ТВ высокой четкости в «Комкор-
ТВ» говорят следующее: «Внача-
ле это будет VIP-продукт. В пер-
вые годы им будут пользоваться
2–3% от нашей телевизионной
абонентской базы».

Эксперты считают интерес,
проявляемый к HDTV крупней-
шими вещателями, объясни-
мым. Крупные продавцы элект-
роники указывают на то, что в
России в прошлом году начался
бум продаж поддерживающей
HDTV электроники, в первую
очередь широкоэкранных теле-
визоров. «В прошлом году в Рос-
сии было продано поддержива-
ющих HDTV телевизоров на
$400–500 млн. В этом году мы
ждем роста продаж в полтора-
два раза, до $700–800 млн»,—
сказал директор по связям с об-
щественностью розничной сети
«Эльдорадо» Тимофей Суровцев.
По мнению господина Суровце-
ва, всплеску спроса на HDTV-
приемники способствовало
снижение их стоимости: в
прошлом году она снизилась в
среднем на 20%, а в этом году
снижение составит еще 15%.

«Огромную роль в продвиже-
нии HDTV сыграл агрессивный
маркетинг производителей обо-
рудования,— добавил аналитик
компании iKS-Consulting Мак-
сим Савватин.— Они убедили
покупателей в том, что продви-
нутых телевизоров без высокой
четкости не бывает». Господин
Савватин оптимистично оцени-
вает перспективы рынка HDTV-
вещания: по его мнению, толь-
ко «НТВ плюс» до конца года
сможет подключить около
20 тыс. HDTV-абонентов, подав-
ляющее большинство которых
будет из Москвы. «К 2009 году
HDTV-программы будет смот-
реть до 10% пользователей мо-
сковского платного телевиде-
ния»,— прогнозирует господин
Савватин.

Маркетологи, однако, не сог-
ласны с выводами вещателей и
аналитиков. «Проблема продви-
жения HDTV в России заключа-
ется в сложности и высокой сто-
имости как инфраструктуры до-
ставки сигнала, так и приемных
устройств,— объясняет замести-
тель директора по маркетингу
NVision Group Сергей Голо-
вин.— Продажи телевизоров с
HD растут, но во всероссийском
масштабе их количество нич-
тожно. Кроме того, пока практи-
чески нет актуального россий-
ского HDTV-контента».

Виктор Хилько

HDTV дебютирует 
в России
платное телевидение
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Яблоко от яблони
Прошедшей зимой компания Apple
подвела итоги работы онлайн-магази-
на iTunes Store (www.itunes.com). Все-
го через сайт было продано и загруже-
но более 2 млрд песен, из которых бо-
лее 1 млрд — только за 2006 год. Та-
ким образом, проект Apple уверенно
занял первое место по продажам сре-
ди музыкальных онлайн-магазинов,
получив контроль над 88% всего ле-
гального рынка загрузки музыкаль-
ных файлов.

Несмотря на всю популярность, у
iTunes есть серьезный недостаток —
слушать скачанную с него музыку
можно только на плеерах iPod от App-
le. Этой ахиллесовой пятой сервиса от
Apple сейчас пытаются воспользо-
ваться конкурирующие компании, за-
пускающие аналогичные проекты.
«Конечно, 60% пользователей MP3-
плееров — владельцы iPod,— рассуж-
дают они.— Но что же делать осталь-
ным 40%?»

Один из потенциальных «убийц»
iTunes — музыкальный магазин Urge
(www.urge.com), совместный проект
корпорации Microsoft и медиакон-
церна MTV. В Microsoft заявляют, что
меломанам уже сейчас доступно око-
ло 2 млн композиций (примерно по-
ловина того, что предлагает iTunes).
Ценовая политика Urge напоминает
iTunes: в магазине позволено загру-
жать целый месяц аудиокомпозиции
на свои ПК и MP3-проигрыватели за
$9,95 и $14,95 соответственно. При
этом можно платить отдельно за каж-
дую скачанную песню или альбом —
$0,99 и $9,95 соответственно (цены в
iTunes — $0,99 и $9,99). Правда, в от-
личие от Apple, скачивая песню, вы
получаете только голый трек — тек-
сты песен, буклеты для распечатки,
видеоклипы и другие «бонусы» до-
ступны только у Apple. С другого
фланга Microsoft собирается атако-
вать iTunes с помощью музыкального
магазина Zune Marketplace. Сервис за-
точен под новый цифровой плеер Zu-
ne, представленный Microsoft в конце
2006 года. На сайте Zune Marketplace
можно покупать каждый трек отдель-
но или купить Zune Pass (подписку в
магазине) и скачивать треки без огра-
ничений, как и на Urge. В свою оче-
редь, пользователи плеера Zune с по-
мощью Wi-Fi смогут пересылать друг
другу музыкальные треки, но так как
Microsoft рьяно борется с пиратством,
то такие треки можно прослушать все-
го три раза в течение трех дней. Затем
пользователю будет предложено ку-
пить соответствующую песню в Zune
Marketplace. Аудиобанк онлайн-сер-
виса превышает 1 млн композиций.

Отвоевать часть виртуального ме-
диарынка у Apple в ближайшее время
собирается и южнокорейский гигант
Samsung. В январе компания объяви-
ла о скором открытии собственного
онлайн-магазина музыки в Лондоне.
Созданный по образу и подобию iTu-
nes, магазин Samsung Media Studio
предоставит пользователям доступ в
MusicNet — аудиотеку, имеющую в на-
личии более 2,6 млн песен, предо-
ставленных крупнейшими студиями
звукозаписи. Покупателю одного из
плееров Samsung будет предоставлен
бесплатный недельный доступ к мага-
зину. Стоимость песен варьируется в
зависимости от их новизны и попу-
лярности, в среднем их цена составит
около $1,5 за файл, что почти в два ра-

за дороже, чем у Apple, при этом без-
лимитный месячный доступ к архиву
будет стоить $29.

Наконец, в январе 2007 года о на-
мерении запустить собственный му-
зыкальный магазин в ближайшие
полгода заявил и Google — конкури-
ровать с iTunes будет ресурс Google
Tunes.

Своя оригинальная концепция
продажи музыки — у сайта Myspa-
ce.com. Это сообщество блогеров,
членство в котором бесплатно и до-
ступно и для россиян. По оценкам за-
падных экспертов, сейчас число поль-
зователей Myspace составляет более
100 млн человек, большая часть кото-
рых — музыканты, которые еще не ус-
пели оформить отношения с какими-
либо звукозаписывающими компа-
ниями. При этом каждая группа име-
ет право назначать свою цену за ком-
позиции в MP3-формате. Отладив сер-
вис на «своих» музыкантах, руковод-
ство Myspace планирует привлекать в
качестве партнеров крупные звукоза-
писывающие компании (руководство
уже ведет переговоры с EMI Group) и
устанавливать уже фиксированную
цену за трек. Если компаниям удастся
договориться, то новый музыкаль-
ный магазин сможет стать серьезным
конкурентом iTunes. Сейчас об этом
можно судить по объему доходов от
рекламы, которые Myspace приносит
владельцу News Corp. В прошлом году
они составили $25 млн.

Среди крупных конкурентов Apple
числится и крупнейшая в США сеть
по продаже бытовой электроники
Best Buy. В сотрудничестве с компани-
ями SanDisk и RealNetworks (разра-
ботчики популярной программы —
медиапроигрывателя RealPlayer) в
конце 2006 года ритейлер открыл сер-
вис Best Buy Digital Music Store. Спе-
циально для работы с сервисом опти-
мизированы MP3-плееры SanDisk Sa-

na e200R Rhapsody. Заявленная цена
одной песни составляет $0,99, неогра-
ниченный доступ в течение месяца
стоит $14,99.

От ритейлеров и IT-компаний не
отстают связисты. Участники рынка
отмечают, что у сотовых операторов
есть важный козырь в борьбе за место
на виртуальном медиарынке: для по-
купки контента их клиентам не ну-
жен настольный компьютер, подклю-
ченный по проводам к интернету, гру-
зить музыку они могут прямо на теле-
фоны. Подобный сервис в феврале
этого года открыла, к примеру, бри-
танская компания Omnifone. Сервис
предназначен для абонентов сотовой
связи стандартов 3G и 2,5G. Служба
называется MusicStation и позволяет
обладателям трубок скачивать музы-
кальные новинки десяти крупней-
ших звукозаписывающих лейблов за
$3,88 в неделю. Сначала доступ к сер-
вису MusicStation получат только ев-
ропейцы, затем жители азиатских
стран, а позднее и сотовые абоненты
по всему миру. Сейчас Omnifone уже
заключила соглашения о сотрудниче-
стве с 23 операторами сотовой связи в
40 странах, совокупная абонентская
база которых составляет 690 млн че-
ловек. Музыкальные композиции в
MusicStation распространяются в фор-
мате eAAC+ (аналог MP3, используе-
мый в мобильной связи). Песни, ска-
чанные через новый сервис, наряду с
пользовательскими плей-листами
хранятся централизованно. Таким об-
разом, если телефон будет потерян
или украден, сотовый абонент смо-
жет восстановить весь контент и заг-
рузить его на новую трубку. Помимо
доступа к музыке пользователям
службы MusicStation будет предостав-
лена возможность скачивать персона-
лизированные новости, информа-
цию о выходе новых альбомов, кон-
цертах и заказе билетов.

Как и на любом рынке, в сегменте
скачивания медиаконтента есть и
свои дискаунтеры. Так, в 2006 году
три меломана — Александр Агасси-
пур, Генрих Вандерлин (директор по
развитию MTV Europe) и Эллиот Гойх-
ман — открыли в сети новый музы-
кальный сервис PayPlay.fm, который,
по всей видимости, сможет в ближай-
шем будущем также составить конку-
ренцию iTunes. Всего $0,77 стоит на
сайте один трек, $7,77 — весь альбом.
Впрочем, столь низкая цена за компо-
зиции объясняется небольшим ассор-
тиментом. В аудиотеке PayPlay.fm на-
ходится около 500 тыс. песен от
70 тыс. исполнителей, что по сравне-
нию с Apple немного. Кроме того, ав-
торы большинства представленных
на сайте композиций не очень изве-
стны публике. Однако компания со-
бирается в ближайшее время нара-
щивать аудиотеку, что, скорее всего,
приведет к росту цен за скачивание
музыки.

Русские скачки
Конкурентная борьба между западны-
ми онлайн-магазинами по продаже
музыки пока не сильно коснулась Рос-
сии. Большинство таких сервисов
россияне просто не могут оплатить.
Например, для покупок в iTunes Mu-
sic Store необходима кредитная карта,
зарегистрированная в странах Запад-
ной Европы, в США или Австралии.
Можно за музыку от Apple заплатить и
предоплаченными картами iTunes
Music Cards для покупок. Достать их в
России в принципе можно — в 2006
году в рунете открылся сайт http://itu-
nesmusic.ru, на котором их можно за-
казать. Правда, организаторы этого
проекта доставляют карточки лишь
по Москве.

Впрочем, российские меломаны от
этого не очень страдают — место за-
падных медиа- и IT-гигантов в России

занимают местные компании. Так, к
примеру, продолжает существовать
знаменитый сайт такого рода
Allofmp3.com. Наиболее популярные
российские музыкальные магазины
— recording.ru и grammy.ru — позво-
ляют качать музыкальные треки бук-
вально за гроши (от 4 рублей за ком-
позицию). В отличие от зарубежных
аналогов такие сервисы мало чем от-
личаются друг от друга по контенту,
однако, к примеру, recording предпо-
читают любители электронной и тан-
цевальной музыки, а delit — рока и
гитарной музыки. Ограничения по
оплате на таких сайтах, как правило,
отсутствуют — пользователям доступ-
ны системы WebMoney, оплата по
кредитным картам. Некоторые сайты
позволяют скачивать музыку вообще
бесплатно — уже ставший знамени-
тым в рунете «Зайцев.нет» (zaecev.net)
имеет солидную аудиотеку. Большин-
ство композиций доступны в отврати-
тельном качестве — битрейт начина-
ется от 64 кбит/сек (ради справедливо-
сти следует отметить, что на платных
сайтах качество не лучше).

Участники рынка признают, что де-
ятельность большинства подобных
сервисов в России полулегальна, от-
мечая, что благодаря усилиям властей
в преддверии вступления России в
ВТО большая часть таких ресурсов мо-
жет быть закрыта. Первым предуп-
реждением владельцам этих ресурсов
можно считать выигранный в январе
этого года иск звукозаписывающей
компании Gala Records (представляет
в России интересы EMI Music) к сайту
delit.ru. Процесс мог бы оказаться
обычным разбирательством владель-
цев музыки с пиратским сайтом, если
бы не участие в нем Федерации право-
обладателей по коллективному уп-
равлению авторскими правами при
использовании произведений в инте-
рактивном режиме (ФАИР), которая и
работала с delit. Из-за дыры в россий-
ском законодательстве такие общест-
ва могут выдавать «лицензии» на MP3-
треки артистов, с которыми их не свя-
зывают никакие договоры, чем актив-
но пользуются российские онлайн-
магазины. В результате оборот
allofmp3.com (его власти США назы-
вали главным пиратским сайтом Рос-
сии), по разным оценкам, составляет
$10–14 млн в год, тогда как все рос-
сийские сайты вместе продают музы-
ку в цифровом формате на
$30–50 млн. В арбитражном суде Gala
Records сумела доказать, что владель-
цы delit незаконно разместили у себя
треки, принадлежащие лейблу. И нес-
мотря на то что суд лишь обязал ответ-
чика выплатить компании 60 тыс.
рублей компенсации (сам сайт не зак-
рылся, а пока лишь закрыл бесплат-
ную скачку), эксперты говорят, что
созданный прецедент может приве-
сти к закрытию многих аналогичных
сервисов.

Впрочем, даже если будут закрыты
эти сайты, у россиян, как и у мелома-
нов из других стран, остается возмож-
ность качать музыку бесплатно через
пиринговые сети типа E-mule и Bears-
hare, которые пока закрывать никто
не собирается — во всяком случае, по-
ка западные онлайн-магазины не раз-
вернут свой бизнес в России. На дан-
ный момент Apple рассматривает воз-
можность открытия iTunes Store на
русском языке, однако когда это прои-
зойдет — неизвестно.

IT-компании включают музыку
медиарынок

Виртуальный медиамагазин iTunes оказался едва ли не самым удачным изобретением Apple Computer: только в прошлом году на
продажах музыки и видео через интернет компания заработала более $1 млрд. Конкуренты «яблочников» не остаются в долгу —
переманивать клиентов iTunes намерены Microsoft, Samsung и Google, разрабатывающие сейчас аналогичные проекты. 
Появляются виртуальные магазины и в рунете. Правда, как убедился корреспондент „Ъ“ Иван Буранов, выбор музыки в них, 
а также качество записей оставляет желать лучшего.

Stephen Wall
Стивен Уолл

Простояв 36 часов в очереди, Марк Барбоса уже поду-
мывал о том, чтобы отказаться от попытки обзавестись
самой последней сенсацией в мире игровых приста-
вок. Но для этого 26-летнего молодого человека, дип-
ломированного медбрата, мысль о том, чтобы уйти без
новой игровой приставки Sony PlayStation 3, была про-
сто невыносима. «Я все же надеюсь, что если потерплю
эти неудобства еще немного, то получу ее,— говорит
Барбоса, сидящий на складном стуле у входа в универ-
маг на Хоспиталити-лейн, хлопая сонными глазами.— У
меня просто нет выбора. Это моя последняя надежда».

Барбоса был в числе тех 40 любителей видеоигр и
покупателей, которые разбили палаточный лагерь перед
магазином La Curacao в надежде отхватить заветную иг-
ровую приставку, поступившую в продажу утром в пятни-
цу (17 ноября.— „Ъ“). Первые четыре человека в очере-
ди получили квитанции, гарантировавшие им покупку иг-
ровой приставки в тот же вечер в семь часов. А Барбоса
был пятым. По словам Барбосы и стоявших за ним в оче-
реди людей, судя по выражению лиц сотрудников мага-
зина, в этот день ближе к вечеру можно было ожидать
поступления в магазин дополнительных приставок.

Поэтому самые нетерпеливые из желающих обза-
вестись этим устройством решили ждать. Они прово-
дили долгие часы, играя в карты, перебрасываясь
футбольным мячом, время от времени перекусывая и
пытаясь хоть немного поспать, втиснувшись в поход-
ные палатки у входа в магазин. Правда, не все в этой
очереди собирались купить 600-долларовую пристав-
ку для себя. Некоторые из стоявших в очереди призна-
вались, что собираются продать это устройство на он-
лайн-аукционе eBay за несколько тысяч долларов.

«Все дело в деньгах,— говорит Хосе Табарес, 20-
летний парень из Риальто, шестой в очереди.— Ты тут
стоишь, ничего не делаешь, только развлекаешься, а
потом еще получаешь $2000 или вроде того. Выгод-
ное дельце». А Эрик Абрамс специально взял два вы-
ходных в начальной школе, где он преподает, чтобы
попытаться приобрести PlayStation 3. Вместе с двумя
родственниками Абрамс уже попытал счастья в мага-
зинах Sam’s Club, Wal-Mart, Kmart и двух магазинах
Target. Потом его теща сказала, что, возможно, ему
повезет в La Curacao, магазине бытовой электроники
и техники, обслуживающем латиноамериканцев.

38-летний Абрамс рассказал, что проводил время
за разговорами с продавцами, с которыми пытался
общаться по-испански. «Я научился произносить 

”
Cu-

antos mas PlayStations tienes?“, то есть 
”
Сколько еще

приставок PlayStation у вас осталось?“, и 
”
Cuanto cues-

ta?“, что означает 
”
Сколько это стоит?»,— сообщил Аб-

рамс, который работает тренером по бегу в средней
школе Cajon. Абрамс пока не решил, как поступит с
приставкой — продаст или оставит себе. «Я вообще-то
не против подзаработать на ней деньжат»,— признал-
ся Абрамс, у которого есть двухлетний сын.

Минуты тянулись бесконечно в это пятничное утро.
Абрамс и другие все больше сомневались в том, что
приставка появится в продаже. Менеджера магазина
Майка Сеговию удивило, что люди все не сворачивают
палатки. «Утром я вышел на улицу, раздал четыре кви-
танции и дал понять толпе, что больше приставок не по-
ступит,— сказал Сеговия.— Не пойму, чего они тут до
сих пор торчат». По словам Сеговии, новая партия при-
ставок поступит в магазин в следующем месяце, одна-
ко он не может сказать, сколько приставок им привезут.

Расстроенный и растерянный Табарес и еще один
покупатель вошли в магазин и потребовали от Сеговии
объяснений. Выйдя из магазина через несколько ми-
нут, Табарес сообщил остальным, что, по словам про-
давца, есть «серьезная вероятность» того, что в пятни-
цу новых приставок больше не поступит. Однако Таба-
рес и Абрамс заявили, что это их нисколько не убедило

и они остаются ждать дальше. И их ожидание не было
бесплодным. Хотя в тот день магазин действительно
продал всего четыре приставки, продавцы все же со-
ставили список стоявших в очереди. Когда поступит но-
вая партия, они будут в числе первых на покупку доро-
гой игрушки. Однако Шон Клика, стоявший в очереди
аж со среды, заявил, что с него хватит. «Я ухожу домой.
Приму душ и отосплюсь,— говорит этот 20-летний жи-
тель Сан-Бернардино.— Мне надоело спать на стуле».

Беспредел с PlayStation 3
Стрельба в Коннектикуте: двое вооруженных гра-
бителей пытались ограбить людей, стоявших в очере-
ди за приставкой, которая поступила в продажу в Харт-
форде рано утром в пятницу. По данным властей горо-
да, они выстрелили в одного из стоявших в очереди,
не пожелавшего расстаться со своими деньгами.
Мужчина с ножевым ранением в Индиане:
в реанимационное отделение больницы в городе Сал-
ливан (штат Индиана) был доставлен мужчина в крити-
ческом состоянии с ножевым ранением. По данным
полиции, он получил удар ножом при попытке вместе
с другом украсть игровые приставки у людей, просто-
явших за ними в очереди 36 часов.

Перевела Алена Миклашевская
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Residents line up for PlayStation 3
Жители выстраиваются в очередь за PlayStation 3

Ради новой приставки Play Station 3 покупатели разбивали палаточные лагеря у дверей 

магазинов  ФОТО AP
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Телевидение высокой четкости способно сделать изображение 

гораздо более реалистичным, чем обычное  ФОТО АР
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