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— инновации —

В середине сентября в правительство Уль-
яновской области внесен проект постанов-
ления о формировании совета главных конс-
трукторов предприятий электронной про-
мышленности, что, как считают инициато-
ры, позволит при взаимодействии с уже су-
ществующим советом IT-компаний реализо-
вать концепцию формирования региональ-
ного кластера электроники и программно-
го обеспечения (ЭПО). По словам советника 
губернатора по IT Дениса Ефремова, «задачу 
формирования такого кластера поставил гу-
бернатор Сергей Морозов в конце прошло-
го года».

Напомним, Ульяновск известен хорошей 
школой программистов. К примеру, Digital 
Zone, ITECH.group, «Симбирсофт» сотрудни-
чают с такими российскими и международ-
ными компаниями, как Mail.ru, KFC, BMW, 
Wikimart, Sony, Sankyo, GSG, Kimberly-
Clark, компания «Эквид» работает в Кремни-
евой долине, хотя ее головной офис остает-
ся в Ульяновске, 17 ульяновских IT-компа-
ний занимают высокие позиции в российс-
ких и международных рейтингах. Впрочем, 
большинство специализируется на экспор-
тноориентированной разработке програм-
много обеспечения (ПО). Как пояснил «Ъ-
ИТ» первый вице-премьер облправительства 
Александр Смекалин, до сего дня была ситу-
ация, когда частные IT-компании «фактичес-
ки боролись с предприятиями электрони-
ки и ОПК за кадры, в то время как могли бы 
работать совместно». «Возникает логичный 
вопрос: почему наш мощный кадровый по-
тенциал в IT-сфере используется на ширпот-
реб, когда можно было взаимодействовать, 
давая друг другу развиваться более активно. 
Мы поставили перед предприятиями зада-
чу выхода на аутсорсинг и перехода от сис-
темы b2c к b2b, и тогда мы могли бы толкать 
вперед оба этих направления», — сказал ви-
це-премьер.

Заметим, что ульяновский  IT-кластер 
начал формироваться сам, «снизу» намно-
го раньше, еще в 2011 году, как это и долж-
но быть, когда айтишники поняли, что стол-
кнулись с хронической нехваткой кадров 
и решили совместно решать эту проблему. 
Объединившись в две разные некоммерчес-
кие организации, стали заниматься подго-
товкой кадров для себя, нередко даже сопер-

ничая между собой. Сегодня соперничество 
перешло в сотрудничество, объединяющей 
структурой стал общественный экспертный 
совет по развитию IT при губернаторе.

Однако сообщество признавало, что их 
«взаимодействие при создании технически 
сложного IT-продукта минимально и не но-
сит системного характера, в связи с чем IT-
кластер характеризуется как находящийся 
на этапе становления, а в такой ситуации бур-
ного развития происходить не будет. В то вре-
мя, когда правительство региона предлагало 
для стратегии развития IT-кластера модель 
концентрации усилий вокруг крупных пред-
приятий, программистам был более по душе 
калифорнийский сценарий саморазвития 
компаний. В конечном итоге в декабре ми-
нувшего года пришли к выводу, что в новых 
экономических условиях и при взятом пра-
вительством РФ курсе на импортозамещение 
есть смысл объединяться вокруг крупных 
компаний электронной промышленности. 
Переломной точкой стала встреча с руково-
дителями промпредприятий, которые выка-
зали заинтересованность во взаимодействии 
и готовность передавать на аутсорсинг часть 
работ по программированию.

По словам Дениса Ефремова, «тогда и про-
звучала идея о необходимости создания совета 
главных конструкторов, который стал бы про-
фессиональной площадкой обсуждения про-
блем и направлений развития, мог бы взаимо-
действовать с уже существующим советом IT-
кластера», при этом IT-кластер продолжит свое 
развитие параллельно кластеру ЭПО, взаимо-
действуя с ним по ряду направлений.

Предполагается, что в кластер войдут ФН-
ПЦ ОАО «НПО „Марс“» (программное обеспе-
чение для сложных систем управления для 
ВМФ), ОАО «НЛП „Завод Искра“» (производи-
тель элементной базы для радиоэлектрон-
ной аппаратуры, вычислительной техни-
ки, средств связи и аппаратуры спецназна-
чения), ОАО «Ульяновский механический за-
вод» (производство радиолокационных сис-
тем ПВО), ОАО «Ульяновское конструкторс-
кое бюро приборостроения» (авиационные 
оборудование, вычислительные системы 
и ПО), а также университеты УлГУ и УлГТУ, 
ульяновский филиал Института радиоэлек-
троники РАН.

Планируется, что якорной структурой 
кластера должен стать региональный ди-
зайн-центр (проектное бюро по разработ-
ке и проектированию СБИС — сверхболь-
ших интегральных схем). «Сейчас весь пе-
редовой мир идет по пути разделения про-
цесса на дизайн-бюро — небольшие груп-
пы очень умных разработчиков микросхем, 

и Foundry (дословный перевод — литейный 
завод. — «Ъ-ИТ») — предприятия, обычно 
в Китае, которые на основании конструк-
торской документации просто печатают 
эти микросхемы, себестоимость которых 
в итоге всего на уровне пары долларов», — 
пояснил господин Ефремов. Дизайн-центр, 
по его словам, «это то, что интересует всех: 
и предприятия электронной промышлен-
ности, и айтишников», и «он мог бы стать 
объединяющим началом».

Поясним, в отличие от программируе-
мых интегральных схем СБИС представля-
ет собой уже запрограммированные в изде-
лии все специальные функции процессора, 
заданные заказчиком. По мнению иници-
аторов проекта, привлекательность этого 
направления в том, что ульяновские пред-
приятия электроники и оборонной про-
мышленности пока «вынуждены закупать 
СБИСы вне региона, и в основном за ру-
бежом», кроме того, себестоимость произ-
водства интегральных схем по готовым ле-
калам существенно ниже, чем у программи-
руемых. «И уже только за счет собственного 
спроса мы можем компенсировать свои за-
траты, не говоря уж о том, что есть достаточ-
ный спрос и за пределами региона», — счи-
тает Денис Ефремов.

Разработчики идеи создания дизайн-цен-
тра считают, что такой проект может иметь 
большие перспективы, а разрабатываемые 
и производимые СБИСы будут иметь широ-
кий спектр применения в различных отрас-
лях «от оборонной промышленности до про-
дукции широкого потребления». «Рынок ог-
ромен. Особая востребованность — в обо-
ронной промышленности, первой взявшей 
курс на импортозамещение», — подчеркнул 
господин Ефремов. Впрочем, конкретно оце-
нить российский рынок СБИС он не смог, от-
метив, что «до конца года планируется про-
вести его подробное исследование». Он так-
же отметил, что если для решения оргвопро-
сов (создание концепции, формирование со-
вета, подготовка детального проекта созда-
ния дизайн центра) потребуется не так мно-
го средств (порядка 300 тысяч), то на созда-
ние дизайн-центра (оборудование, програм-
мное обеспечение) уже потребуются как ми-
нимум 200–300 млн рублей. Деньги плани-
руется привлекать как по линии федераль-
но-целевых программ, так и от концернов, 
в которые входят предприятия кластера. 

В то же время господин Ефремов надеется 
на получение федеральных средств в рамках 
программ импортозамещения и развития IT 
под конкретно сформированный проект.

Инициаторы признают наличие рисков, 
среди них — вероятность прекращения ре-
гионального финансирования, нехватка 
ресурсов лоббирования на федеральном 
уровне, изменение общеполитической си-
туации в стране.

Правительство региона намерено ока-
зывать кластеру ЭПО финансовую и орга-
низационную поддержку, причем послед-
нюю при необходимости и на федеральном 
уровне. «Такое взаимодействие повышает 
конкурентоспособность региона и обеспе-
чивает развитие отрасли на перспективу. 
Нам надо успеть занять эту нишу. Если бу-
дем поддерживать только текущие задачи, 
то рискуем завтра серьезно отстать от ос-
тального мира», — заметил господин Сме-
калин. «Мы хотим сформировать хорошую 
экосистему для развития IT-индустрии в ре-
гионе, сделать его благоприятной терри-
торией, куда могли бы приезжать и откры-
вать свои IT-компании инвесторы. Как один 
из шагов — только что инициированный 
правительством законопроект о снижении 
налога для индивидуальных предпринима-
телей и компаний, работающих по УСН, с 6% 
до 1%. Следующим шагом намерены произ-
вести и снижение для айтишников и нало-
га на прибыль», — отметила первый замп-
ред облправительства Светлана Опеныше-
ва (курирует сферу IT).

Руководители ульяновских  IT-компа-
ний не отрицают возможности взаимодейс-
твия с предприятиями электроники, к про-
екту дизайн-центра. Потенциально это мо-
жет быть нужно всем, лишь бы выход на ры-
нок, где преобладают американцы, не ока-
зался неудачным. Специалистов этой сферы 
в Ульяновске единицы, но переучиться про-
граммисты могут, не проблема. Важно, что-
бы дизайн-центр стал коммерчески успеш-
ным. И когда другие поймут эту бизнес-мо-
дель, они тоже подтянутся», — считает ген-
директор группы компаний ИТМ Камиль Ка-
лимуллин.

По мнению главного редактора журнала 
«Электронные компоненты» Леонида Чано-
ва, выходить на внешний рынок коммерчес-
ких СБИС ульяновскому дизайн-центру «бу-
дет крайне сложно», поскольку там высокая 
конкуренция и опытные игроки. Однако, 
считает эксперт, в России избранное направ-
ление «очень выгодное и перспективное», 
поскольку пока здесь «мало тех, кто этим 
занимается», «в направлении СБИС работа-
ют на сегодня четыре-пять дизайн-центров, 
уже имеющих опыт, таких как зеленоградс-
кие ОАО НПЦ „ЭЛВИС“, АО ПКК „Миландр“, 
томское ЗАО НПФ „Микран“». С учетом кос-
мических и оборонных заказов он оценива-
ет российский рынок СБИС в сотни милли-
онов долларов.

Сергей Титов

Нацелились на сверхбольшое
В Ульяновской области формируется еще один кластер — электроники и программного обеспечения. Ядром новой 
структуры станет дизайн-центр (конструкторское бюро), задачей которого станет разработка с последующим произ-
водством в Китае сверхбольших интегральных схем. Решение принято программистами региона, которые пришли к вы-
воду, что в новых экономических условиях необходимо концентрировать свои усилия в России вокруг новых идей и круп-
ных предприятий электронной промышленности.
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Меняя традиции
По данным международного консалтингово-
го агентства iKS-Consulting, в 2014 году объ-
ем российского рынка фиксированной теле-
фонной связи уменьшился на 7% по сравне-
нию с 2013 годом и составил 184,6 млрд руб-
лей. Этому способствуют рост конкуренции 
со стороны операторов мобильной связи, раз-
витие IP-телефонии, мобильных интернет-
сервисов, отмечают аналитики агентства.

«Российский телеком-рынок подвержен 
тем же изменениям, которые происходят 
во всем мире: сокращается количество абонен-
тов стационарной телефонии, растет число 
пользователей мобильной связи и новых услуг, 
таких как интерактивное ТВ, широкополосный 
доступ в интернет, облачные услуги», — расска-
зывают в пресс-службе макрорегионального 
филиала «Волга» компании «Ростелеком».

В сложившейся ситуации крупным теле-
коммуникационным компаниям приходится 
дополнять традиционную телефонию новыми 
сервисами. «У пользователей традиционной те-
лефонии от „Ростелекома“ много бонусов: это 
и дополнительные выгодные опции на звонки 
как внутри одного региона, так и в другие горо-
да России, и программы лояльности клиентов. 
К примеру, для абонентов, у которых есть фик-
сированная телефонная связь, действуют спе-
циальные предложения на пакеты услуг ШПД, 
интерактивное телевидение. Подключить все 
услуги разом намного выгоднее, чем каждую 
услугу по отдельности, многие абоненты этим 
пользуются и не отказываются от стационар-
ной телефонии», — отмечают в «Ростелекоме».

В то же время, по данным аналитиков iKS-
Consulting, доля сегмента частных лиц (b2c) 
на рынке фиксированной телефонии посте-
пенно сокращается. «Это связано с большей 
приверженностью к традиционной телефон-
ной связи бизнес-потребителей (b2b) и бюд-
жетных организаций (b2g).

Интернет на связи
На фоне падения рынка фиксированной те-
лефонии стремительно развивается связь 
по  протоколу  IP. По  данным исследова-
ния маркетингового агентства Discovery 
Research Group, объем российского рынка IP-
телефонии удвоился по сравнению с 2012 го-
дом. В России насчитывается около 27 млн 
пользователей IP-телефонии, включая поль-
зователей p2p-телефонии типа Skype, что со-
ответствует уровню проникновения более 
17%. Две трети жителей городов‑миллионни-
ков имеют опыт звонков через интернет или 
использования карточки IP-телефонии.

«Основными драйверами роста рынка IP-
телефонии в России являются высокое про-
никновение широкополосного доступа в ин-
тернет, увеличение количества недорогих 
абонентских устройств и предоставляемых 
сервисов. Дополнительным драйвером рос-
та рынка стал экономический кризис, заста-
вивший корпоративный сектор задуматься 
об экономии на услугах связи», — объясняют 
в пресс-службе телеком-оператора «Дом.ru».

По словам заместителя директора макро-
регионального филиала «Средневолжский» 
компании «Транстелеком» Дмитрия Аслано-
ва, сегодня пользователи IP-телефонии — 
это прежде всего представители малого 
и среднего бизнеса, а также компании, име-
ющие разветвленную сеть филиалов, колл-
центров и служб поддержки клиентов. «Ос-
новной рост рынка IP-телефонии происхо-
дит в сегменте b2b: компании все чаще отка-
зываются от традиционной фиксированной 
связи и переходят на облачную телефонию, 
которая имеет большие перспективы», — со-
глашаются в «Дом.ru».

Руководитель Mango Office в Самаре 
Андрей Иванов объясняет рост рынка IP-
телефонии на фоне падения рынка тради-
ционных услуг связи рядом причин. «Ес-
ли говорить о рынке корпоративной свя-
зи, то фиксированная телефония имеет 

существенные технологические ограни-
чения. Прежде всего канальность номера 
ограничена возможностями телефонной 
линии. Фактически, чтобы организация 
получила многоканальный номер, к офи-
су нужно провести множество телефон-
ных кабелей. Быстро увеличить количест-

во каналов по запросу клиента тоже не по-
лучится. Есть недостатки и для компаний, 
имеющих филиалы в разных регионах: 
им приходится оплачивать внутренние 
звонки по междугородним тарифам, пото-
му что эти вызовы маршрутизируются че-
рез телефонную сеть общего пользования. 
Другими словами, фиксированная связь 
устроит сегодня только очень небольшие 
локальные компании», — объясняет гос-
подин Иванов.

Он добавляет, что IP-телефония вышепе-
речисленных недостатков лишена. «Коли-
чество каналов на номере ограничено толь-
ко пропускной способностью сети, возмож-
ностями оператора и оборудования клиен-
та. Внутренние звонки маршрутизируют-
ся по IP-сетям. За счет этого они, во‑первых, 
бесплатны, во‑вторых, не занимают вне-
шних линий, которые необходимы для свя-
зи с клиентами и партнерами», — говорит 
Андрей Иванов.

Дмитрий Асланов добавляет, что еще од-
ним важным преимуществом IP-телефонии 
является то, что она значительно дешевле ус-
луг традиционной связи. «Кроме того, IP-те-
лефония дает возможность реализовать мно-
гие дополнительные услуги, свойственные 
виртуальным АТС, такие как переадресация, 
автоответчик, автоинформатор, запись теле-
фонных разговоров и другие, без покупки 
дорогостоящего оборудования», — отмечает 
господин Асланов.

Останутся соседями
В «Дом.ru» уверены, что IP-телефония способна 
полностью заменить традиционную телефо-
нию для корпоративных и частных пользова-
телей. «Инфраструктура уже давно обеспечи-
вает надежную связь высокого качества. Буду-
щее за IP-телефонией, и оно уже наступило», — 
уверяют в пресс-службе телекомоператора, до-
бавляя, однако, что соседство традиционной 
и IP-телефонии продлится еще не один год.

Немного другого мнения придерживают-
ся в «Ростелекоме». «Говорить о том, что або-
ненты полностью откажутся от услуг тради-
ционной телефонии, нет смысла. Фиксиро-
ванная связь есть и будет. Кроме того, что она 
более высокого качества, не зависит от по-
годных условий. Не стоит забывать и о том, 
что на территории России еще очень много 
населенных пунктов, где нет мобильной свя-
зи», — отмечают в пресс-службе компании.

О том, что традиционная телефония бы-
ла и остается надежным средством связи, 
востребованным как среди физических, так 
и среди юридических лиц, говорят и в ТТК. 
«Для многих корпоративных абонентов ка-
чество, бесперебойность и надежность те-
лефонной связи являются определяющи-
ми при выборе поставщика услуг. Техноло-
гии традиционной телефонии хорошо отра-
ботаны, связь всегда остается четкой и ста-
бильной. Кроме того, традиционная АТС 
не поддается взломам, что дает клиенту га-
рантию конфиденциальности перегово-
ров, ее активно используют для перегово-
ров в офисах, для ведения продаж», — объ-
ясняет Дмитрий Асланов.

Екатерина Вьюшкова

Звонки уходят в сеть

В России все меньше пользуются услугами 
фиксированной связи и все больше — 
телефонией по протоколу IP

Первый зампред облправительства Светлана 
Опенышева считает, что комфортный климат, 
созданный для айтишников, привлечет в регион 
новые IT-компании

Роман
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Объем рынка фиксированной телефонной связи в России, 
как и во всем мире, сокращается. В то же время стреми-
тельно развивается IP-телефония. По словам экспертов, 
основными драйверами роста рынка IP-телефонии в Рос-
сии являются высокое проникновение широкополосного 
доступа в интернет, увеличение количества недорогих 
абонентских устройств и предоставляемых сервисов. Од-
нако, по их мнению, абоненты еще не скоро откажутся от 
услуг традиционной связи, так как у последней также есть 
свои преимущества, такие как надежность и стабильность.
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Партнер выпуска 


