
Абоненту временно недоступно

Цена свободы
В России обсуждение MNP пока 
заканчивается лишь разговора-
ми и заявлениями операторов 
о невероятных затратах, требу-
ющихся для запуска этого не-
хитрого сервиса. Сегодня от-
расль оглашает новый срок от-
мены «мобильного рабства» — 
начало 2014 года. Госдума мо-
жет принять закон о внедрении 
MNP уже в этом году.

В МТС подсчитали, что сумма 
расходов на внедрение MNP по 
российскому рынку составит 
порядка $400 млн на трех феде-
ральных операторов. Аналити-
ки J’son & Partners Consulting 
считают, что востребованность 
услуги не превысит 3–5% в тече-
ние ближайших двух-трех лет. 
Но это в том случае, если за со-

хранение номера нужно будет 
заплатить около 100 рублей. Ес-
ли же услугу оставить бесплат-
ной и легкодоступной (при воз-
можности смены оператора за 
один день и по всей территории 
страны), то, по прогнозам той 
же аналитической компании, 
ею может воспользоваться 10–
15% абонентов за один-два года.

Не секрет, что номер, кото-
рый используется много лет, 
воспринимается многими 
пользователями как личная 
собственность. Особенно если 
этот номер из разряда «краси-
вых». Пять-шесть лет назад та-
кие номера, в которых дубли
руются цифры или, например, 
отражается дата рождения вла-
дельца, операторы использова-
ли для переманивания абонен-

тов у конкурентов. Существует 
мнение, что привычный номер 
во многих случаях — один из 
ключевых факторов, удержи
вающих абонента у оператора. 
На фоне падения качества свя-
зи в столице легко поверить, 
что этот фактор иногда может 
быть единственным.

Опыт других стран мира 
показывает, что в первые годы 
отток абонентов в среднем по 
рынку после внедрения MNP 
иногда оставался неизменным, 
порой даже падал. Но есть и дру-
гие примеры, когда этот показа-

тель резко возрастал. Например, 
по заявлениям J’son&Partners, 
основанным на данных опера-
торов, в Финляндии на следую-
щий год после запуска услуги 
уровень оттока подскочил в 
полтора раза, превысив 25%, 
а в Польше превысил 30%.

На популярность MNP, по 
мнению аналитиков, оказыва-
ют влияние ситуация на рынке, 
условия перехода от одного опе-
ратора к другому и схемы взаи-
модействия операторов с або-
нентами. По наблюдениям ком-
пании за другими странами, 

обычно MNP была востребова-
на только на ранних стадиях 
развития рынка в условиях низ-
кого проникновения, невысо-
кого качества связи и ограни-
ченной конкуренции. В других 
условиях реальный показатель 
перехода оказывался намного 
ниже прогноза.

Представим, что услугу все-
таки запустят весной 2014 года, 
как планируется. Условия рын-
ка, очевидно, уже сейчас отли-
чаются от описанных выше. 
Уровень проникновения мо-
бильной связи в стране выше, 

чем во многих европейских 
странах. Показатели оттока або-
нентов, доля абонентов предо-
платой системы расчетов также 
одни из самых высоких в мире. 
При этом стоимость минуты 
разговора — одна из самых низ-
ких. В связи с этим в J’son&Part
ners делают вывод, что запуск 
MNP может привести лишь к 
незначительному перераспре-
делению долей операторов на 
рынке, а тарифы на услуги свя-
зи имеют тенденцию к сниже-
нию вне зависимости от того, 
есть ли у абонентов возмож-
ность смены оператора или нет. 
При этом расходы операторов 
могут оказаться выше ожидае-
мых. Но существует и другое 
мнение.

Удовлетворен  
и чрезвычайно лоялен
Российское подразделение меж-
дународной исследовательской 
компании EPSI Research Services 
представило в октябре этого го-
да результаты ежегодного ана-
лиза уровня удовлетворенности 
абонентов «Билайна», «МегаФо-
на», МТС и Tele2. Оказалось, что 
больше всего довольны своим 
оператором абоненты «МегаФо-
на» и Tele2. А наименее удовлет-
воренные клиенты — у МТС. 
Впрочем, разница между опера-
торами невелика. Средневзве-
шенный индекс удовлетворен-
ности потребителей составил 
80,5 балла из 100. При этом МТС 
набрала 79,7 очка, а «Билайн» 
и Tele2 — 80,2 и 80,7 балла соот-
ветственно.

(Окончание на стр. 18)
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По прогнозам РАЭК, российс-
кий рынок веб-конференций 
вырастет с $2,7 млн в 2010 го-
ду до $105,8 млн к 2015 году. 
Сегмент увеличивается в объ-
еме как минимум вдвое еже-
годно. В сентябре два круп-
нейших провайдера таких 
сервисов объединились в од-
ну компанию, чтобы захватить 
кусок пирога побольше. Ведь 
на этом поле уже вовсю игра-
ют западные компании.

Дефицит общения
Видеообщение через сеть давно 
уже перестало быть экзотикой, 
в том числе в корпоративной 
среде. Следуя тренду, корпора-
ция Cisco Systems, выпускаю-
щая телекоммуникационное 
оборудование и ПО, купила в 
2007 году крупнейшего в мире 
игрока рынка веб-конферен-
ций американскую компанию 
WebEx. Серьезность намерений 
Cisco и силу тренда перехода 
конференций в веб подтверж-
дает сумма, которую отстегнул 
покупатель,— $3,2 млрд. Сер-
вис WebEx предоставляет воз-
можность собрать на онлайно-
вое совещание, лекцию, конфе-
ренцию или семинар до 3 тыс. 
человек одновременно букваль-
но одним кликом. Решение ра-
ботает под всеми ключевыми 
платформами — iOS, Android, 
Windows.

Глобальный рынок данных 
продуктов развивается не ме-
нее бурно, чем российский: 
компании с готовностью ис-
пользуют сервисы веб-конфе-
ренций для проведения учеб-

ных семинаров и других целей 
бизнеса. Frost & Sullivan про-
гнозирует, что объем мирового 
рынка веб-конференций соста-
вит в 2015 году $3,1 млрд. Про-
дуктами WebEx пользуются та-
кие гиганты, как Coca-Cola, 
Xerox, Canon, Fiat.

В августе Cisco объявила, что 
начинает продажи услуг WebEx 
в России. Проект стартует сов-
местно с российской компани-
ей CTI, через которую будут про-
ходить платежи от локальных 
заказчиков сервиса. Гендирек-
тор CTI Олег Щапов заявляет, 
что WebEx занимает 50% миро-
вого рынка, а в России надеется 
заполучить 30% уже к концу сле-
дующего года. По оценкам CTI, 
к этому моменту объем рынка 
веб-конференций в РФ составит 
порядка $5 млн, тогда как сегод-
ня эта сумма составляет около 
$3–4 млн. По словам господина 
Щапова, рост этого сегмента в 
год составляет не менее 30%, но 
его компания планирует расти 
на этом поле быстрее.

Михаил Смолянов, председа-
тель комиссии по SaaS-техноло-
гиям РАЭК, говорит, что объем 
российского рынка веб-конфе-
ренций в 2012 году может соста-
вить около $9–11 млн, а в 2015-м 
может вырасти до $100 млн и со-
ставить порядка 3,5% от мирово-
го рынка. Сервис WebEx давно 
доступен в России — с 2009 го-
да, но платежи за пользование 
услугами локальные клиенты 
были вынуждены направлять 
раньше иностранному юриди-
ческому лицу. Теперь компания 
легализовалась благодаря парт-
нерству с российской CTI.

(Окончание на стр. 18)

Шеф, а я вас вижу

перспектива

Возможность сохранения номера при 
смене мобильного оператора давно уже 
стала делом обычным для всего прог­
рессивного человечества, но в России 
появится лишь в начале 2014 года. Если 
верить прогнозу J’Son&Partners, меха­
низм Mobile Number Portability, скорее 
всего, будет реализован в «урезанном 
варианте» — переносить номер можно 
будет только в рамках одного субъекта 
РФ. Стоимость услуги при этом составит 
около 100 рублей.

Лучшие телефоны сезона: Apple iPhone 5 против Samsung Galaxy S III и Nokia Lumia 920  18 | В каких странах мира смартфоны 
на Symbian любят больше, чем iOS и Android  19 | Спортивные гаджеты, работающие в комплекте с мобильными устройствами  19 | 
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телеком 
бизнес
(Окончание. Начало на стр. 17)

Вдвоем веселее
Российским ответом на офици-
альный выход WebEx на рынок 
стало объединение в сентябре 
двух крупнейших локальных 
игроков — компаний COMDI 
и Webinar.ru. Первая сильна 
в технологиях и зарекомендова-
ла себя на корпоративном рын-
ке. По словам основателя COM-
DI Дмитрия Грина, у компании 
есть хороший актив — крупные 
контракты с корпоративными 
клиентами. А Webinar силен в 
секторе СМБ, широко известен 
в массах и эксплуатирует назва-
ние, которое является устояв-
шимся именем нарицательным 
для обозначения онлайн-семи-
нара. Александр Альперн, осно-
ватель Webinar.ru, рассказыва-
ет, что объединенная компания 
сразу же получит 60% российс-
кого рынка.

«Мы считаем эту сделку хоро-
шей новостью для обоих игро-
ков: объединенная компания 
обладает теперь лучшей на рын-
ке командой, самой большой 
базой клиентов и имеет самые 
хорошие позиции, чтобы сохра-
нить лидерство на быстрорасту-
щем рынке в России и СНГ. Как 
инвесторы, мы считаем такое 
сочетание выигрышным»,— го-
ворит Виктор Белогуб, инвести-
ционный менеджер венчурного 
бизнеса «ВТБ Капитала».

Основатели трепетно отно-
сятся к названиям своих компа-
ний, поэтому объединенная 
фирма сохранит оба и будет 
зваться COMDI-Webinar. По сло-
вам господина Грина, отказы-
ваться от его бренда было бы 
глупо: только за последний ме-
сяц на сайт компании зашел 
1 млн человек.

Клиенты COMDI-Webinar — 
из числа крупных международ-
ных корпораций, а также рос-
сийские вузы, «Сколково», «Рос-
нано» и пр. Во время визита 
Марка Цукерберга, основателя 
Facebook, COMDI вела трансля-
цию из МГУ, к которой подклю-
чилось около 30 тыс. зрителей. 
Это был абсолютный рекорд 
по размеру аудитории в исто-
рии сервиса. Другой показа-
тельный пример — поддержка 
Петербургского юридического 
форума. Трансляции велись 
из 22 залов на двух языках.

В теории, по словам господи-
на Грина, технологическая ар-
хитектура способна выдержать 
и миллион зрителей, правда, 
сервис тестировался пока лишь 
в расчете на нагрузку в сотню 
тысяч подключений. Если пона-
добится быстро обеспечить под-
держку большого количества 
подключений, у компании есть 
договоренности с провайдера-
ми и собственные серверы по 
всей России.

Сейчас объединившаяся 
компания готовит к запуску 
свое новое решение, которое 
разработано на базе HTML5, тог-
да как в прошлом компании 
эксплуатировали стремительно 
устаревающий Flash. Главным 
технологическим преимуще-
ством нового продукта объеди-
ненной компании господин 

Альперн называет возможность 
использования этого решения 
через веб-браузер без необходи-
мости установки специального 
клиентского приложения. «Мы 
провели небольшое исследова-
ние, показывающее, что из 100 
приглашенных на онлайн-се-
минар человек около 30 не смо-
гут принять в нем участия, ес-
ли для этого необходимо уста-
новить на свой компьютер про-
грамму»,— рассказывает он. 
 Дело в том, что часто сотруд-
ники компаний не имеют ад-
министраторских прав для ра-
бочих компьютеров, и для ус-
тановки приложений вынуж-
дены обращаться в свой ИТ-от-
дел. А для того чтобы восполь-
зоваться решением WebEx, 
придется скачать программу 
(около 8 Мб) и установить ее. 
Скрипт HTML5 для доступа к 
сервису COMDI-Webinar «ве-
сит» всего лишь 40 Кб.

Новое приложение уже тес-
тируется внутри компании и в 
этом году будет доступно в бета-
версии для тестирования вне-
шними пользователями, а в ян-
варе, скорее всего, начнет экс-
плуатироваться в версии альфа.

По словам господина Грина, 
COMDI-Webinar будет разви-
вать оба направления: и пря-
мые продажи крупным кли-
ентам, и «розницу». Кроме того, 
COMDI уже имеет опыт прове-
дения трансляций для заказчи-
ков из Германии, Франции, Ду-
бая. Российские представитель-
ства международных компаний 
рекомендовали провайдера 
сво им зарубежным коллегам, и 
те сделали выбор в пользу COM-
DI, сравнив предложения, име-
ющиеся на рынке. Так что пред-
ставители COMDI-Webinar хотя 
и не имеют конкретных планов 
по зарубежной экспансии, но 
не отрицают ее возможности.

Также технологии веб-конфе-
ренций COMDI-Webinar доступ-
ны сторонним разработчикам 
через API. Это значит, что владе-
лец портала или разработчик 
мобильного приложения мо-
жет воспользоваться технологи-
ческим решением, чтобы орга-
низовать видеоконференцию 
для своих пользователей. Ком-
пания выбрала стратегию под-
держки различных стандартов 
конференц-связи, тогда как ино-
странцы зачастую пытаются 
разработать и распространить 

свой стандарт. Господин Аль-
перн заявляет, что компания 
предпочитает подход унифици-
рованных коммуникаций, ког-
да сервисом можно пользовать-
ся на любом оборудовании: от 
смартфона до «тяжелых» доро-
гих устройств типа «поликом».

Фуршет — 
основа общения
Александр Альперн не питает 
иллюзий: веб-конференции не 
замещают оффлайновые меро-
приятия, разве только отчасти. 
Онлайновые семинары скорее 
используются как дополнение 
к встречам в реале. Он ссылает-
ся на исследования отраслевой 
компании «Бенчмаркинг Tra-
inings INDEX» 2011 года, изучаю-
щей рынок тренингов. Выводы, 
которые делают эксперты, впол-
не предсказуемы: веб-семина-
ры хорошо работают, когда не-
обходимо передать много тео-
ретического материала. Но он-
лайн не так эффективен, когда 
задействуется эмоциональный 
аспект, например во время пси-
хологически тренингов, лич-
ностного роста, командообразо-
вания, обучения приемам про-
даж и т. д. Кроме того, веб — хо-
рошая возможность, когда фи-
зическая встреча была бы слиш-
ком дорогой или невозможной. 
К примеру, связать директора 
отдела во Владивостоке и мене-
джера центрального офиса в 
Москве лучше посредством ви-
деоконференции или веба.

По словам Кирилла Рожков-
ского, основателя сервиса для 
организаторов конференций 
Omyconf!, сегмент веб-конфе-
ренций как в РФ, так и глобаль-
но растет очень активно по не-
скольким причинам. Во-пер-
вых, это доступность. «Никуда 
не нужно ехать, все в компьюте-
ре, достаточно быстрого под-
ключения к интернету — и ты 
уже в гуще событий. Плюс боль-
шинство мероприятий можно 
посмотреть в записи после их 
завершения»,— говорит он. Вто-
рое преимущество — простота 
веб-сервисов для организации 
конференций. Настройка и под-
ключение не сложнее, чем в 
Skype. Однако если и можно го-
ворить о конкуренции веб-кон-
ференций с оффлайновыми ме-
роприятиями, заключают экс-
перты, то лишь в части возмо-
жностей донесения контента. 
 Жи вое общение, за которым, по 
разным исследованиям, на кон-
ференции на Западе ходит до 
70–80% участников, вебинары 
обеспечить пока не способны.

Светлана Рагимова

Шеф, а я вас вижу

перспектива
(Окончание. Начало на стр. 17)

Компания наблюдает за рынком уже 
шесть лет и в этом году сделала анализ ди-
намики этого показателя. Так, оказалось, 
что все исследуемые операторы улучшили 
свою работу в России, по мнению потреби-
телей. «Билайн» при этом сохранял страте-
гию поддержания удовлетворенности сво-
их клиентов на определенном уровне, но 
потерял лидерство в 2011 году. Рост удовлет-
воренности клиентов «Билайна» за шесть 
лет составил всего 3,7%. Наибольшего роста 
этого индекса — на 16,9% — добилась швед-
ская компания Tele2. «Безусловно, данный 
рост Tele2 вызван более поздним приходом 
на рынок, но работа шведского оператора 
с абонентами впечатляет»,— делают вывод 
исследователи.

EPSI рассчитала также индекс лояльнос-
ти абонентов, который отличается от ин-
декса удовлетворенности. Он отражает, 
по сути, готовность к смене оператора. 
На сегодняшний день лояльность по рын-
ку в среднем довольно высока — 84,5 бал-
ла. Закономерно, что самый высокий по-
казатель также у «МегаФона» и Тele2 — 
85,8 и 85,0 соответственно. Около 30% або-
нентов этих операторов готовы расши-
рить сотрудничество с компаниями, тог-
да как у МТС таких не более 20%. Анали-
тики EPSI говорят о том, что в России, од-
ной из немногих стран на постсоветском 
пространстве, по-прежнему сохраняются 
очень высокие барьеры перехода для або-
нентов. Именно этим фактом обусловлено 

то, что индекс лояльности в нашей стране 
выше, чем удовлетворенности. При этом, 
по мнению EPSI, барьеры перехода за пос-
ледние четыре года становились все силь-
нее. «Операторы сотовой связи удержива-
ют свою клиентскую базу не только за счет 
высокой удовлетворенности, но и за счет 
других технических и психологических 
факторов, которые делают переход або-
нента к другому оператору затратным ме-
роприятием. Это, скорее всего, снижает 
уровень конкуренции в отрасли в России 
и не всегда выгодно абонентам,— говорит-
ся в отчете компании.— Внедрение услуги 
переносимости номера в стране, безуслов-
но, скажется на конкуренции, и те компа-
нии, удовлетворенность абонентов кото-
рых ниже, чем у конкурентов, смогут уви-
деть некоторый отток клиентской базы».

Анализ риторики операторов в отно-
шении MNP на фоне озвученных EPSI 
цифр хорошо отражает опасения и надеж-
ды компаний. Так, представители Tele2 го-
ворят, что услуга должна быть бесплатной 
для абонентов. А МТС бросается огромны-
ми цифрами грядущих затрат и отрицает 
связь MNP с оттоком.

Валерия Кузьменко, пресс-секретарь 
МТС, говорит, что на рынках с высоким 
проникновением мобильной связи, а в Рос-
сии этот показатель превышает 160%, на-
личие или отсутствие услуги по переноси-
мости номера не оказывает существенного 
вли яния на уровень оттока. «В ситуации 
высокого проникновения, когда мобиль-
ная связь доступна и по некоторым пара-
метрам дешевле фиксированной, когда у 

нескольких операторов есть собственные 
сети федерального значения, обеспечиваю-
щие покрытие практически 100% населен-
ных территорий, когда у каждого из опера-
торов масса маркетинговых предложений, 
рассчитанных на разные группы потребле-
ния, MNP становится нишевой услугой, не 
оказывающей заметного влияния на уро-
вень оттока/роста подключений».

Аналитики EPSI делают в своем отчете 
замечание, что в России одним из важных 
психологических барьеров перехода або-
нентов к конкурентам являются внедрен-
ные сотовыми операторами программы 
лояльности. «Но следует иметь в виду, что 
эти программы с легкостью копируются 
операторами друг у друга и абоненты при 
выборе оператора не сильно ориентиру-
ются на них»,— предупреждает компания.

Анна Айбашева, пресс-секретарь «Вы-
мпелкома», говорит, что многочисленные 
исследования, а главное, опыт тех стран, 
где был реализован MNP (например, Гру-
зия), показывает, что в итоге услугой поль-
зуется порядка 2–3% абонентской базы всех 
операторов, присутствующих на рынке.

А «МегаФон» устами пресс-секретаря 
Юлии Дорохиной заявляет, что услугу пе-
реносимости номера лучше опробовать в 
отдельных регионах, чтобы оценить ее вос-
требованность. «По нашим оценкам, 93% 
наших абонентов номер менять не плани-
руют»,— уверены в «МегаФоне». Представи-
тель компании сообщает, что внедрение 
услуги требует существенной переработки 
действующей нормативно-правовой базы 
и включения всех игроков рынка.

При этом, по словам госпожи Дорохи-
ной, «МегаФон» не стремится к лидерству 
в валовых подключениях: «Мы еще в про-
шлом году отказались от так называемой 
гонки за абонентами любой ценой. Это 
позволило нам обеспечить высокий уро-
вень чистого прироста абонентской базы 
за счет качества подключений и развития 
собственной розничной сети. Наша долго-
срочная стратегия заключается в обеспе-
чении лучшего сервиса и предложении са-
мых интересных услуг и продуктов».

Мамука Мархулия, директор по корпо-
ративным вопросам и правовой поддержке 
«Tele2 Россия», согласен с тем, что услуга пе-
реносимости мобильных номеров окажет 
положительное влияние на развитие теле-
коммуникационного рынка России, будет 
стимулировать повышение уровня конку-
ренции в стране. «Первые несколько лет 
после внедрения услуги спрос на нее, воз-
можно, будет довольно высоким, после че-
го произойдет снижение и стабилизация 
на определенном уровне,— уверен госпо-
дин Мархулия.— В большинстве стран, схо-
жих по развитию телекоммуникационно-
го рынка с Россией, в которых был введен 
принцип переносимости номеров, в тече-
ние первого года этой услугой воспользова-
лось менее 10% пользователей. Однако есть 
и обратные примеры: во Франции, Испа-
нии, Италии и Турции новые игроки агрес-
сивно отбирали долю рынка у грандов. 
Но стоит заметить, что переносимость но-
мера не может изменить ландшафт рынка 
сама по себе, MNP лишь поддерживает уже 
сложившиеся рыночные тенденции».

Не было разрывов?
Опрос, проведенный исследовательским 
холдингом «Ромир», показывает, что сегод-
ня всего 2% абонентов потенциально заин-
тересованы в услуге MNP. Но настоящая 
борьба еще не началась. Мобильные опе-
раторы стоят перед лицом проблемы роста 
трафика в своих сетях. И этот тренд усили-
вается с ошеломительными темпами. Пот-
ребности пользователей растут, а удовлет-
ворять их становится все дороже. Качество 
услуг просто не может не ухудшаться в та-
ких обстоятельствах. Ситуация в этой сфе-
ре в столице сегодня — пример того, что 
ждет следующие крупные города в скором 
будущем. Московские власти летом этого 
года провели собственное исследование 
качества связи в городе на площади в 100 
кв. км. Выяснилось, что оно хуже, чем ожи-
далось. Самые большие проблемы со свя-
зью обнаружились у «Вымпелкома». В 2G-
сетях этой компании было зафиксирова-
но 12,31% разрывов звонков. То есть каж-
дая девятая попытка была безуспешной. 
У «МегаФона» разрывов оказалось немно-
гим меньше — 9,26%, у МТС — 7,41%. В се-
тях 3G меньше всего проблем тоже у МТС 
— 6,84% разрывов, у «МегаФона» — 10,19%, 
у «Билайна» — 17,39%. Не стало откровени-
ем также и то, что связь второго поколения 
в Москве работает существенно лучше, 
чем 3G. По заявлениям мэрии, понижен-
ный уровень сигнала фиксировался на 
протяжении не более чем 0,8% маршрута 
для сетей 2G и 10–30% маршрута для сетей 
3G. Помехи были слышны на 30% маршру-
та при тестировании услуг «Билайна», что 

в три раза чаще, чем у МТС и «МегаФона». 
При этом проблемы с передачей голоса 
 чаще всего демонстрировала МТС (10,3%) 
по сравнению с «Билайном» (8,5%) и «Мега-
Фоном» (7,4%).

По мнению аналитиков J’son & Partners, 
для блага рынка внедрение полноценного 
механизма MNP должно происходить па-
раллельно с созданием благоприятных ус-
ловий для MVNO (Mobile Virtual Network 
Operator), отменой национального роу-
минга и региональных ограничений при 
смене оператора. Для этого потребуется су-
щественная реформа отраслевого законо-
дательства, которая займет не менее трех 
лет. Но проблему падения качества связи 
выход на рынок виртуальных операторов 
вряд ли решит — такие игроки арендуют 
существующую инфраструктуру, ресурс 
которой сегодня на исходе.

Так что MNP если и не вызовет серьезно-
го увеличения оттока абонентов, то в том 
числе по той причине, что у них уже давно 
снижены ожидания. «Глубинный анализ 
данных 2012 года в среднем по отрасли по-
казывает, что потребители не почувствова-
ли каких-либо существенных изменений 
в качестве работы операторов за прошед-
ший год», говорится в отчете EPSI. Наибо-
лее низкие индексы показывает фактор 
«Ожидания». Потребители не ждут улучше-
ний качества работы операторов сотовой 
связи. А именно низкие ожидания затруд-
няют внедрение новых продуктов и услуг 
и делают процесс их продажи абонентам 
более трудоемким и дорогостоящим.

Светлана Рагимова

Абоненту временно недоступно

iPhone 5
ДИЗАЙН. Как это всегда и быва-
ет, сразу после презентации 
нового iPhone публика разде-
лилась на две части. Одних не 
слишком изменившийся вне-
шне по сравнению с предыду-
щими моделями iPhone 5 ра-
зочаровал, вторые считают 
преемственность дизайна 
единственно правильным 
 решением. Никаких особых 
изменений мы не увидели: 
корпус вытянулся в длину 
(сказалось увеличение диа-
гонали экрана при сохране-
нии ширины), обзавелся ме-
таллической задней крыш-
кой и стал несколько тоньше 
(7,6 мм против 9,3 мм у iPhone 
4S). Таким образом, iPhone 5 — 
самый компактный смартфон 
из всей выборки. И, кстати, 
 самый легкий: его вес лишь 
112 г, тогда как Galaxy S3 ве-
сит 133 г, а Lumia 920 — в пол-
тора раза больше (185 г).
ЭКРАН. Впервые за всю ис-
торию линейки смартфонов 
App le дисплей сменил не толь-
ко разрешение, но и физичес-
кие размеры. Диагональ вы-
полненного по технологии IPS 
экрана — 4 дюйма. Сменилось 
и соотношение сторон: с пре-
жнего 4:3 на более кинематог-
рафичное 16:9. Соответствен-
но, выросло разрешение, те-
перь составляющее 1136 на 
640 пикселей. Это значит, что 
фильмы смотреть будет удоб-
нее, как, впрочем, и играть, 
 работать с документами или 
заниматься веб-серфингом. 
А≈вот приложения, не опти-
мизированные под работу на 
новом экране, будут запускать-
ся с черными полосками по 
бокам. Во всяком случае, пер-
вое время.
ХАРАКТЕРИСТИКИ. С точки зре-
ния «железа» главным новов-
ведением оказался новый про-
цессор Apple A6, по произво-
дительности аналогичный то-
му, что стоит в последней мо-
дели iPad. Операционная сис-
тема iOS никогда не испыты-
вала трудностей с быстродей-
ствием, однако — и в это труд-
но поверить — на iPhone 5 
она работает еще более плав-
но и быстро, чем раньше. Как 
и всегда, iPhone 5 будет прода-
ваться с 16, 32 и 64 гигабайта-
ми встроенной памяти. 
КАМЕРА. Если верить статисти-
ке популярного фотохостинга 
Flickr, именно «айфон» можно 
сегодня назвать самой попу-
лярной фотокамерой в мире. 
В новом устройстве модуль ос-
новной камеры сохранил пре-
жнее разрешение (8 Мп), но 
был фактически изобретен за-
ново: теперь смартфон гораз-
до лучше снимает в условиях 
плохой освещенности. Кроме 
того, появилась функция па-

норамной съемки. Улучши-
лась и фронтальная камера 
для видеозвонков друзьям 
по FaceTime. Другое дело, 
что технологии достигли та-
кого уровня, что все три флаг-
мана (и «айфон», и Galaxy S, и 
Lumia) снимают на более или 
менее одинаковом уровне — 
очень хорошем.
ЦЕНА/КАЧЕСТВО. Дата офи-
циального начала продаж 
iPhone 5 в России на момент 
сдачи этого номера остава-
лась невыясненной, но мож-
но предположить, что цена 
смартфона вряд ли будет отли-
чаться от европейской: поряд-
ка 27 000 рублей за младшую 
модель с 16 Гб памяти. Это один 
из самых дорогих смартфонов 
на рынке, но это не помешает 
ему разойтись миллионными 
тиражами, установив очеред-
ной рекорд. Стоит ли менять 
ваш iPhone 4S на пятый? Ну, ес-
ли вам действительно важен 
размер экрана... А вот от «ста-
ричка» iPhone 4 можно избав-
ляться: вряд ли он позволит на-
слаждаться современными тре-
бовательными к «железу» игра-
ми в полной мере.

Samsung Galaxy S III
ДИЗАЙН. Принципиально важ-
ный момент: в жизни смарт-
фон выглядит гораздо лучше, 
чем если судить о нем по фото-
графиям и текстовым описа-
ниям. Хотя, конечно, приме-
нение пластика в корпусе не-
сколько разочаровывает. Ап-
парат не то чтобы выскальзы-
вает из рук, но как флагман 
продуктовой линейки совер-
шенно не воспринимается. 
Тем не менее устройство смо-
трится вполне симпатично, 
особенно с учетом несколь-
ких вариантов расцветки кор-
пуса. И хотя Galaxy S III — са-
мый большой смартфон из 

всех участников этого обзора, 
держать его в руке легко и удо-
бно. То есть с эргономикой тут 
все в порядке.
ЭКРАН. За счет своего большо-
го экрана телефон мгновенно 
привлекает внимание: шутка 
ли — диагональ 4,8 дюйма! 
Разрешение составляет 1280 
на 720 точек. Не обошлось без 
маленькой ложки дегтя: дисп-
лей выполнен по технологии 
Pentile — это означает, что каж-
дый пиксель на экране состоит 
из нескольких субпикселей 
размером поменьше. Чисто 
формально по качеству изоб-
ражения Galaxy S III проигры-
вает конкурентам, однако раз-
глядеть недостатки Pentile мо-
жет лишь обладатель хороше-
го микроскопа или уникаль-
ного зрения. В остальном ни-
каких претензий. Детализа-
ция, контрастность, автомати-
ческая регулировка яркости — 
придраться к экрану смартфо-
на не получится, даже если 
очень хочется.
ХАРАКТЕРИСТИКИ. Зато в пла-
не технологической начинки 
аппарату нет равных. На мес-
те пламенного мотора стоит 
четырехъядерный процес-
сор Samsung Exynos частотой 
1,5 ГГц. По этому поводу в бло-
гах язвительно пишут, что опе-
рационная система Android 
наконец перестала тормозить 
— ей для этого всего лишь по-
надобился четырехъядерный 
процессор. Шутки шутками, 
но никаких проблем с быстро-
действием Galaxy S III не наб-
людается. Все работает очень 
быстро, включая новейшие 
3D-игры из магазина прило-
жений Google Play. А вот объ-
ем встроенной памяти состав-
ляет всего 16 Гб, зато его мож-
но расширить картами памяти 
формата microSD.
КАМЕРА. Основной модуль ка-
меры имеет разрешение 8 ме-
гапикселей. Качество снимков 

отличное, набор встроенных 
функций тоже не разочаровы-
вает — съемка в HDR-диапазо-
не, автофокус, светодиодная 
вспышка, автоматическое рас-
познавание лиц и так далее. 
Видео пишется в HD-разреше-
нии. Приятно удивила фрон-
тальная камера для видеосвя-
зи — благодаря 1,9 Мп модулю 
изображение получается очень 
неплохим.
ЦЕНА/КАЧЕСТВО. Есть некото-
рая ирония в том, что Galaxy 
S III, с технологической точки 
зрения на голову превосходя-
щий конкурентов, был пред-
ставлен компанией чуть не 
полгода назад. Для пользова-
теля в этом есть хорошо ощути-
мый плюс: за прошедшие меся-
цы стоимость аппарата упала 
до вполне приемлемого уров-
ня. Сегодня самый продвину-
тый смартфон от Samsung мож-
но купить за 22 500 рублей, 
и это очень выгодное предло-
жение. Если вас раздражает за-
крытость операционных сис-
тем от Apple и Microsoft и вы 
желаете собственноручно оп-
робовать хваленую экосисте-
му Google, лучшего телефона 
не сыскать. Если, конечно, вы 
не обладатель чудовищно ог-
ромных лап, в которых даже 
третий Galaxy кажется мини-
атюрным. Тогда стоит обратить 
внимание на модель Galaxy 
Note 2, которая предлагает все 
то же самое, но уже с 5,5-дюй-
мовым экраном.

Nokia Lumia 920
ДИЗАЙН. Вполне самобытный 
— и уж точно выделяющий 
Lumia 920 среди конкурентов. 
Корпус смартфона выполнен 
из поликарбоната, своего рода 
глянцевого пластика, и пред-
ставлен в нескольких ярких 
расцветках. Кнопки же сдела-
ны из керамики. Словом, вы-
глядит аппарат здорово и от-
личается повышенной ударо-
прочностью. При этом Lu mia 
920 на 2 мм толще Gala xy S III 
и в полтора раза тяжелее. Тем 
не менее новый смартфон от 
Nokia очень приятно дер жать 
в руках — гораздо приятней, 
нежели аппарат от Sam sung. 
Почему — загадка. Но это 
факт.
ЭКРАН. Дисплей выполнен 
по технологии IPS, диагональ 
составляет 4,5 дюйма. Разре-
шение — 1280х768 пикселей. 
Но это еще не все: в рукаве 
у No kia есть пара фирменных 
технологий, например Clear 
Black (адаптивный поляриза-
ционный слой, повышающий 
читаемость изображения). 
Впрочем, главное достоинст-
во Lumia 920 по достоинству 
оценят лишь жители России, 
Финляндии и прочих север-
ных регионов: впервые в ис-

тории телефоностроения сен-
сорным экраном можно уп-
равлять, не снимая перчаток.
ХАРАКТЕРИСТИКИ. По количест-
ву необязательных, но прият-
ных технологий Lumia 920 не-
ожиданно опережает осталь-
ных участников теста. Аппа-
рат оснащен беспроводным 
зарядным устройством: доста-
точно лишь положить его на 
специальный коврик. Стоит 
прибавить к этому техноло-
гию беспроводной передачи 
данных NFC, новый двухъ-
ядерный процессор Qual-
comm 8960 и операционную 
систему Win dows Phone 8. 
А вот объем встроенной па-
мяти — 32 Гб, и ни мегабай-
том больше. При этом разъ-
ема для карт памяти нет.
КАМЕРА. Маркетологи от Nokia 
явно запутались в показани-
ях. Сначала название Pure-
View гордо носила техноло-
гия, примененная в модели 
Nokia 808 с впечатляющей 
42-мегапиксельной камерой. 
Модуль камеры в Lumia 920 
имеет разрешение «всего 
лишь» 8 Мп, но тоже называ-
ется PureView. Вот в чем суть: 
благодаря так называемой 
плавающей линзе, по сути, 
системе стабилизации изоб-
ражения, снимки получают-
ся очень четкими. Кроме того, 
смартфон отлично снимает в 
темноте. В общем, профессио-
нальную камеру не стоит вы-
кидывать на помойку, а вот от 
цифровой «мыльницы» може-
те избавляться: больше она 
вам не понадобится.
ЦЕНА/КАЧЕСТВО. Стоимость 
 аппарата в России составляет 
25 000 рублей, то есть полу-
чается нечто среднее между 
Gala xy S III и iPhone 5. Главная 
причина того, что не стоит бе-
жать в магазин прямо сейчас 
и оформлять предзаказ,— 
это операционная система 
Win dows Pho ne 8. Точнее го-
воря, магазин приложений 
Win dows Phone Store, чей ас-
сортимент на фоне конкурен-
тов до сих пор выглядит блед-
но: более 100 000 приложе-
ний против 500 000 у Google 
и 700 000 у Apple. Все основ-
ные программы, разумеется, 
есть и там, и там, однако отк-
ровенного мусора в WP Store 
пока тоже хватает. Если вас 
это не смущает и вы редко, до-
пустим, играете на телефоне 
в игры — добро пожаловать. 
Хорошее устройство за свои 
деньги.

Николай Андроников

Битва титанов
гаджеты

С наступлением осени производители смартфонов раскрыли все свои карты: 
на прилавки поступили флагманы продуктовых линеек Apple и Nokia. Корреспондент 
«Телекома» внимательно ознакомился со всеми новинками и сравнил долгожданный 
iPhone 5 с Lumia 920 и Samsung Galaxy S III, поступившим в продажу чуть ранее.

Организовать веб-конференцию 
едва ли не так же просто, 
как позвонить коллеге 
или приятелю через Skype 

ФОТО ALAMY/ФОТО ИТАР-ТАСС
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MotoActv

Первый в мире — по заявле-
нию производителя — музы-
кальный MP3-плеер и фитнес-
трекер с поддержкой GPS в од-
ном флаконе. Остается доба-
вить, что MotoActv предполага-
ется носить на запястье на ма-
нер часов, и даже с этой ролью 
аксессуар справляется вполне 
адекватно. Устройство не боит-
ся попадания влаги, весит все-
го 36 г и оборудовано сенсор-
ным 1,6-дюймовым экраном. 
Помимо музыкального плеера 
с 8 или 16 Гб встроенной памя-
ти MotoActv оборудован мони-
тором частоты сердечных со-
кращений, счетчиком калорий 
и измерителем пройденных 
расстояний. Лучше всего ис-
пользовать его в комплекте с 
Android-смартфоном: фирмен-
ное приложение MotoActv поз-
волит по воздуху передавать 
текстовые сообщения и уве-
домления из социальных се-

тей с телефона прямо на экран 
трекера. Еще одна забавная, хо-
тя и бесполезная фишка — ав-
томатическая выдача музы-
кальных треков, по своему 
ритму наиболее точно соот-
ветствующих скорости ваше-
го бега. Модель с 8 Гб памяти 
обойдется вам в $149,99.

Nike Fuelband
В отличие от прочих «умных» 
браслетов, представленных 
в материале, Fuelband не уме-
ет отслеживать точную ско-
рость вашего перемещения, 
не способен заменить будиль-
ник, боится влаги и вообще 
не очень подходит людям, 
предпочитающим активные 
виды спорта. Тем не менее этот 
аксессуар от Nike максимально 
эффектно и в игровой форме 
мотивирует типичного городс-
кого жителя на то, чтобы мень-
ше сидеть и как можно больше 
двигаться. Вся ваша физичес-
кая деятельность оценивается 
браслетом по одному ему извес-
тной формуле в неких очках — 
Fuel. Вы устанавливаете для се-

бя приемлемый стартовый 
 уровень, а дальше каждый день 
стараетесь побить свой преды-
дущий рекорд. Чем больше 
двигаетесь — тем больше очков 
получите в итоге. Просто? Одна-
ко работает! Результаты вашей 
активности передаются в он-
лайновый сервис Nike+, также 
в наличии возможность синх-
ронизации данных с ПК или 
iPhone/iPad. Неплохо для уст-
ройства стоимостью от $149.

Withings WS-30 
Wireless Scale

Новейшая модель беспровод-
ных Wi-Fi весов от Withings, 
представленная в рамках не-
давно прошедшей в Берлине 
выставки потребительской 
техники IFA. Весы работают 
в тесном тандеме с мобильны-
ми устройствами под управле-
нием iOS (поддержка Android 
появится в самое ближайшее 
время). Результаты каждого 
взвешивания автоматически 
закачиваются в сеть, после че-
го пользователь может скачать 
на свое мобильное устройс-
тво бесплатное приложение 
Withings Health Companion 
и отследить динамику изме-
нения своего веса с красивы-
ми графиками, диаграммами 
и т. п. Однако же главное — 
это поддержка производите-

лями устройства сторонних 
приложений: скажем, вся ин-
формация с весов может ис-
пользоваться популярным 
приложением RunKeeper. 
 WS-30 Wireless Scale должны 
появиться в продаже к концу 
сентября по цене около $150.

Jawbone Up!
Невероятно амбициозный и 
в целом не очень удачный про-
ект от именитого производи-
теля беспроводных Bluetooth-
гарнитур. Задумка выше вся-
ких похвал: «умный» браслет, 
круглые сутки собирающий 
информацию о ваших дейст-
виях, а при синхронизации 
с iPhone или iPad передающий 
эти данные в память устройс-
тва. Носить браслет нужно по-
стоянно — к счастью, он вы-
глядит очень стильно и напо-
минает модный аксессуар, 
а не высокотехнологичное 
 устройство. Это еще не все: 
 устройство вибрирует на за-
пястье, когда наступает время 
просыпаться, то есть способно 
заменить будильник. Прило-

жение Up! для iPhone помимо 
анализа данных имеет соци-
альный аспект, то есть можно 
добавлять других пользовате-
лей в друзья, устраивать спор-
тивные состязания, и т. п.

Что не так? Во-первых, время 
автономной работы — до семи 
дней от одной подзарядки. Во-
вторых, синхронизация дан-
ных с iPhone осуществляется 
старым добрым проводным 
способом, что не очень удобно. 
Прибавьте к этому проблемы 
с конструкцией... Скорее игруш-
ка, нежели полноценный ком-
паньон для занятий спортом.

Scosche myTREK 
Wireless Pulse Monitor

Один из самых продвинутых 
аксессуаров для беспроводно-
го мониторинга деятельности 
вашего сердца. Датчик (нема-
лых, впрочем, размеров) за-
крепляется на запястье поль-
зователя, а потом передает че-
рез Bluetooth на телефон или 
плеер информацию о частоте 
сердечного ритма. Кроме того, 
устройство может отслежи-
вать вашу физическую актив-
ность, подсчитывая количест-
во сожженных в течение опре-
деленного периода калорий, 
а информация об изменении 
вашего пульса позволит более 
адекватно регулировать уро-
вень нагрузки на трениров-
ке. Из недостатков аксессуа-
ра можно выделить его раз-
меры (компактно, но могло 
быть и меньше) и отсутствие 
под держки Android-устройств. 
Scosche Pulse Monitor работа-
ет только в связке с iPhone 
или iPod. Ну и цена, разуме-
ется: $129.

Zepp GolfSense Sensor
Штуковина, вряд ли жизнен-
но необходимая большинству 
наших читателей, но слишком 
забавная и технологически 
продвинутая для того, чтобы 
вынести ее за скобки этой под-
борки. Итак, Zepp GolfSense 
Sensor — это универсальный 
виртуальный помощник, раз-
работанный для игроков в 
гольф. Закрепите миниатюр-
ный датчик весом 17 г на ва-

шей перчатке, и он будет запи-
сывать всю информацию о ва-
ших движениях, включая ско-
рость вращения корпуса, силу 
удара, темп и так далее. Все 
эти данные в реальном време-
ни и без проводов передаются 
на iPhone или iPad, где анали-
зируются специальным при-
ложением. Утилита GolfSense 
моделирует все ваши удары 
в 3D, наглядно демонстрируя 
все ваши сильные и слабые 
стороны как игрока. Плюс дает 
кое-какие подсказки и советы 
по улучшению размаха. Кроме 
того, полученной информаци-
ей можно обмениваться с дру-
зьями по электронной почте 

или публиковать ее в Face-
book. Стоимость решения — 
около $129. Поддержка 
Android? Не слышали.

Wahoo Blue SC
Недорогой (всего за $60) спо-
соб превратить ваш iPhone в 
настоящий велокомпьютер. 
Wahoo Blue SC — это одометр, 
который работает с помощью 
пары магнитных меток, кре-
пящихся к педали и спице ко-
леса. Вся информация о дви-
жении велосипеда собирает-
ся в бесплатном фирменном 
приложении Wahoo Fitness 

Odometer App. Более того, 
 число сторонних приложе-
ний с поддержкой аксессуара 
только растет. А вот и плохая 
новость: информация с датчи-
ков передается на смартфон 
с помощью новейшего прото-
кола беспроводной связи Blue-
tooth 4.0, поддержка которого 
имеется только в моделях 
iPhone 4S и последнем iPad.

Lark Un-Alarm Clock 
and Sleep Sensor
Комплект из специальной 
док-станции и браслета, вы-
ступающего в роли беззвучно-
го вибробудильника. Как это 
работает: вы вставляете свой 
iPhone, iPod или iPad в базу, 
 которая c наступлением за-
данного времени посылает 
беспроводной сигнал на брас-
лет. Тот, в свою очередь, акти-
визируется и начинает вибри-
ровать, пока вы не проснетесь 
и не выключите будильник 
на телефоне. Кроме того, брас-
лет всю ночь внимательно сле-

дит за вашим состоянием, со-
храняя информацию о глуби-
не вашего сна, времени засы-
пания и прочие данные. Не-
плохо, если не брать в расчет, 
что те же функции способен 
выполнять более функцио-
нальный браслет Jawbone Up. 
Зато и стоит подобный комп-
лект недорого — от $99.

FitBit Ultra
Не самый новый, однако до 
сих пор не потерявший своей 
актуальности аксессуар. FitBit 
Ultra — прищепка, своей фор-
мой напоминающая компакт-
ный MP3-плеер. Устройство 
крепится к одежде пользова-
теля и подсчитывает количест-
во совершенных шагов, прой-
денное расстояние, уровень 
активности и другие показате-

ли. Для скрупулезного учета 
времени сна на ночь его мож-
но прикрепить к специально-
му браслету. Встроенной памя-
ти хватает примерно на семь 
дней поминутной каждоднев-
ной записи ваших действий. 
К сожалению, синхронизация 
устройства с компьютером 
осуществляется исключитель-
но через провод. Зато получен-
ные данные выгружаются на 
сервер, а оттуда — в память со-
ответствующего iPhone- или 
Android-приложения. FitBit 
Ultra не блещет функциональ-
ностью, однако это одно из са-
мых доступных устройств из 
всей подборки — от $99.

Николай Андроников

В здоровом теле
образ жизни

Аксессуары, которые помогают поддержи-
вать здоровый образ жизни, у нас только 
входят в моду. Тем не менее желающих от-
слеживать свои физические нагрузки или 
изменение веса с помощью iPhone с каж-
дым днем становится все больше. Мы ото-
брали девять самых любопытных спортив-
ных гаджетов, работающих в комплекте 
со смартфонами и планшетами.
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СИЛА ПРИВЫЧКИ ЕЩЕ ГОДА ЧЕТЫРЕ НАЗАД РАССТАНОВКА СИЛ 
НА РЫНКЕ МОБИЛЬНЫХ ОПЕРАЦИОННЫХ СИСТЕМ БЫЛА СОВСЕМ ДРУГОЙ — 
И НЕТ НИКАКИХ СОМНЕНИЙ В ТОМ, ЧТО УЖЕ ЧЕРЕЗ ГОД ИЛИ ДВА СИТУАЦИЯ 
СНОВА ИЗМЕНИТСЯ КАРДИНАЛЬНЫМ ОБРАЗОМ. «ТЕЛЕКОМ» ЗАФИКСИРОВАЛ 
СЕГОДНЯШНЕЕ РАСПРЕДЕЛЕНИЕ ДОЛЕЙ РАЗЛИЧНЫХ OS И ВЫЯСНИЛ, 
В КАКИХ СТРАНАХ УСТРОЙСТВА ПОД УПРАВЛЕНИЕМ SYMBIAN 
ПО-ПРЕЖНЕМУ ЛЮБЯТ БОЛЬШЕ ВСЕХ ОСТАЛЬНЫХ.

РЫНОК МОБИЛЬНЫХ OS
Apple iOS

Android

BlackBerry

Nokia 
(Symbian OS)

Samsung

WAP

Bada

Windows 
Phone

Windows 
Mobile

Palm/WebOS

Другие

Велико-
британия Германия Франция Испания

Бразилия

АргентинаПеру Мексика Австралия

Индия Япония Южная
Корея

Китай

Россия

ПОПУЛЯРНЫЕ МОБИЛЬНЫЕ БРАУЗЕРЫ (%)

Opera

Android

Safari

Nokia Browser

BlackBerry

UC Browser

Другие 52%
ПРИБЫЛИ ВСЕГО МОБИЛЬНОГО РЫНКА 
ПОЛУЧАЕТ APPLE, ЗАНИМАЯ ПРИ ЭТОМ 
ЛИШЬ 4,2% РЫНКА ПО СОСТОЯНИЮ 
НА НОЯБРЬ ПРОШЛОГО ГОДА

РОССИЙСКИЙ РЫНОК СМАРТФОНОВ (%)
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