


44 “Вестник связи” № 12 '2010

Леонид Бельский: Ду-
маю, что обсуждение
способов повышения
рентабельности услуг
дальней связи найдет
живой отклик со сто-
роны участников кру-
глого стола, так как
тема эта весьма акту-
альна для «больших»
операторов.

У компании Intec, спе-
циализирующейся на
решениях для межопе-
раторского бизнеса,
накоплен немалый
опыт сотрудничества в
р а с с м а т р и в а е м о й

сегодня сфере с крупнейшими между-
народными операторами связи. Более
250 операторов,  включая  50 крупней-
ших, используют решения Intec. Мы
готовы делиться накопленным опытом
с российскими операторами.

Сегодня во всем мире доходы тради-
ционных операторов от услуг дальней
связи падают. Падают они в том числе,
за счет серьезной конкуренции,
вызванной Skype и другими VoIP-опера-
торами и сервисами. Так, Skype за
последний год увеличил свою долю на
мировом рынке международной связи с
5 до 15 %. С развитием VoIP-техноло-
гий, появилась масса новых игроков,
небольших  компаний, которые успеш-
но торгуют трафиком, обходясь без

серьезных затрат на создание инфра-
структуры. Среди участников сегодняш-
ней встречи, компания «Бриллиант
Телеком», типичный представитель
небольшой компании, которая дина-
мично развивается, занимаясь торго-
влей трафиком.

Конкуренция на рынке дальней связи,
борьба за массового абонента и цено-
вое давление продолжают нарастать.
Для иллюстрации хотелось бы приве-
сти два недавних события. В августе
2010 г. о выходе на рынок дальней
связи объявил Интернет-гигант Google,
предлагая бесплатные звонки в США и
Канаду и дешевые международные
звонки  (на фиксированные номера 
2 цента, на мобильные 15). 14 октября
2010 г. компания Skype объявила о
выходе новой версии популярной про-
граммы. Теперь  Skype интегрирован с
социальной сетью Facebook, что
позволяет любому из более чем 
500 млн. пользователей Facebook
совершать дешевые звонки (SkypeOut)
из среды этой сети. 

В дополнение к ценовой конкуренции с
операторами VoIP на рынке дальней
связи российские операторы несут
существенные потери из-за нелегаль-
ной терминации трафика. Это давно
известная на российском рынке про-
блема, когда недобросовестные компа-
нии арендуют у оператора выделенные
каналы под видом внутренних нужд.
Приобретая МГ/МН трафик на биржах

Разговор о дальней связи

Заседание круглого стола редакции журнала «Вестник связи» и кафедры инфокоммуникаций Института повышения ква-
лификации МТУСИ, прошедшее 28 октября, было посвящено проблемам обеспечения доходности услуг дальней связи в
условиях возрастающей конкуренции на этом рынке со стороны новых агрессивных игроков. Поводом к дискуссии стали
опубликованные  в Вестнике связи № 9 за 2010 г. статьи Леонида Бельского «Инновационные пути повышения доходно-
сти услуг дальней связи» и Глеба Андрианова «Повышение доходности услуг дальней связи с помощью систем опти-
мальной маршрутизации трафика».

В них отмечается, что настоящий момент характеризуется стагнацией и даже падением доходов от предоставления услуг
дальней связи, в том числе и в России. Острая конкуренция между операторами дальней связи и постоянное снижение
тарифов, стремительное развитие VoIP-операторов, высокий уровень нелегальной терминации МГ/МН трафика — все это
ставит перед операторами непростые вопросы. Главный из них — как сохранить и по возможности увеличить рентабель-
ность оказания услуг МГ/МН связи? По мнению авторов, выход из сложившейся ситуации — во  внедрении инновацион-
ных решений и оптимизации бизнес-процессов оператора в части торговли, взаиморасчетов и управления МГ/МН трафи-
ком. Заседание круглого стола открылось вступительными словами авторов статей.

Леонид Бельский,
компания Intec
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VoIP, такие компании направляют его
на местную сеть оператора под видом
более дешевых местных звонков. По
некоторым данным, до 30 % входящих
МГ/МН звонков, поступающих на сети
российских операторов, передаются
под видом местных вызовов.

У традиционных операторов, безуслов-
но, есть немало сильных сторон. Это
наличие большой абонентской базы,
высокое качество связи,  удобство
оплаты услуг, многолетний опыт рабо-
ты и, наконец, доверие со стороны або-
нентов. Одной из главных слабых сто-
рон являются высокие накладные рас-
ходы и, как следствие, высокая рознич-
ная цена. Зачастую крупные операторы
уступают новым более энергичным
игрокам и в скорости вывода привлека-
тельных пакетов услуг.

Отрицательную роль играет также вну-
тренняя конкуренция между собствен-
ными услугами. Так, развивая услуги
беспроводной передачи данных, опера-
тор может потерять часть доходов от
МГ/МН связи. По прогнозу Juniper
Research, объем VoIP-телефон-
ных звонков с использованием беспро-
водной передачи данных (Wi-Fi, WiMAX
и др.) вырастет более чем в 30 раз в
течение ближайших пяти лет, что может
привести к существенным потерям
доходов в части дальней связи для
больших операторов (на сумму более 
5 млрд. к 2015  г.). 

Крупнейшие международные операто-
ры связи давно осознали возникшую
угрозу и разработали за последние
годы целый ряд практик, позволяющих
успешно выдерживать конкуренцию. В
их числе — предложение новых про-
дуктов, дифференциация сервисов,
оптимизация управления сетями с воз-
можностью в реальном режиме време-
ни обеспечивать мониторинг качества и
оптимальную маршрутизацию трафика
для сокращения затрат на интеркон-
нект.

В 2007 г. Hutchison 3G предложил весь-
ма инновационное для своего времени
решение — первый в мире Skype-фон и
услуги на базе сотовых трубок со встро-
енным сервисом Skype, позволив своим
абонентам совершать как обычные

звонки, так и соединения VoIP по тари-
фам, сопоставимым с расценками
Skype. В 2010 г. были подведены основ-
ные итоги: за 3 года отток абонентов
снизился на 14 %; пользователи Skype-
фон приносят на 60 % больше доходов
в части дальней связи, чем прочие або-
ненты; маржинальность данного сег-
мента на 20 % выше (за счет больше-
го потребления мобильной передачи
данных). Дешевые звонки стимулиро-
вали абонентов говорить значительно
больше.

При любой модели бизнеса — рознич-
ной, оптовой, для корпоративных кли-
ентов — их главным фактором стано-
вится сокращение себестоимости,
оптимизация затрат на интерконнект.
На основе опыта западных операторов
можно выделить 4 основных направле-
ния повышения рентабельности: повы-
шение эффективности межоператор-
ских расчетов, оптимальная маршрути-
зация трафика, обеспечение контроля
качества и борьба с потерями доходов
за счет нелегальных схем приземления
трафика, GSM-шлюзов и т. п.

Опыт западных операторов  наглядно
показал, что одним из основных спосо-
бов снижения себестоимости покупае-
мого МГ/МН трафика является увеличе-
ние количества поставщиков и опти-
мальная маршрутизация.  Крупнейший
международный торговец оптовым тра-
фиком, компания TeliaSonerа, более
пяти лет пользуется нашими решения-
ми для оптимизации затрат на интер-
коннект, внедрив полностью автомати-
зированную систему оптимальной
маршрутизации трафика (от автомати-
ческой загрузки прайс-листов партне-
ров до изменения таблиц маршрутиза-
ции на коммутаторах).  

Какие еще существуют пути повышения
рентабельности услуг дальней связи?
Повысить рентабельность можно за
счет дифференцированной продажи
услуг дальней связи — некоторым або-
нентам не требуется целый ряд услуг
(передача международных факсов, АОН
и др.), для них можно использовать
более дешевые схемы маршрутизации.
Предоставление гибких скидок партне-
рам в зависимости от объемов потре-
бляемого трафика позволяет стимули-
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ровать использование услуг. Нельзя
забывать о важности постоянного
мониторинга пропускной способности и
качества каналов. Если абонент не
получает качественной связи, он не
приносит дохода оператору. Важно
постоянно контролировать правиль-
ность передачи номера звонящего або-
нента — статистика показывает, что
высвечивание номера звонящего або-
нента значительно увеличивает вероят-
ность ответа на звонок.

Глеб Андрианов: Для макси-
мизации своей выручки опе-
ратору дальней связи
необходимо, с одной сторо-
ны, повышать доходы, а с
другой — снижать расходы.
Для решения первой задачи
целесообразно, в частности,
отправлять трафик на опе-
ратора с максимальным
уровнем качества, чтобы
гарантированно обеспечить
пропуск большего объема
трафика и заработать боль-
ше. Для решения второй,
наоборот, лучше отправлять
трафик по каналам с мини-
мальной стоимостью арен-
ды. Налицо противоречие.

Чтобы его снять, оператору необходимо
развивать комплекс средств BSS/OSS,
которые помогут обеспечить правиль-
ный баланс. Такие средства позволяют
отправлять трафик не на самого каче-

ственного (и дорогого) и деше-
вого оператора, а на того, кото-
рый обеспечивает по данному
направлению оптимальное со-
отношение цена/качество.

Для предоставления услуг тран-
зитному оператору необходимо
обладать такой информацией,
как записи о вызовах (получае-
мые из предбиллинга), данные
о тарифах и производительно-
сти той или иной сети, показа-
тели качества обслуживания.
Среди последних основным
является ASR — коэффициент
занятий с ответом, так как точ-
ность его измерения наиболее
высока.

Чтобы зарабатывать на предоставлении
услуг, транзитному оператору необхо-
димо также иметь систему оптималь-
ной маршрутизации, которая должна
обладать средствами для проведения
массовых тестовых кампаний, анализа
качества обслуживания по результатам
измерений, чтобы без ограничений уве-
личивать количество партнеров по
транзиту трафика.

Наум Мардер: А как можно сформули-
ровать главную проблему, которую ини-
циаторы выносят сегодня на обсужде-
ние?

Леонид Бельский: Я думаю, что важ-
нейшая проблема, стоящая сегодня
перед операторами в части услуг даль-
ней связи, — это определение страте-
гической бизнес-модели. Здесь у опе-
ратора возможен выбор из трех основ-
ных бизнес-моделей.

Первая — уходить с розничного рынка
и сконцентрироваться исключительно
на оптовой торговле трафиком.

Вторая — продолжать развивать роз-
ничный бизнес наряду с оптовой торго-
влей трафиком  и активно соперничать
со Skype и ему подобными.

Есть и третья возможность — налажи-
вать партнерские альянсы с компания-
ми Web 2.0. Делать так, чтобы они пре-
вращались из конкурентов в партнеров,
и вместе зарабатывать на рынке даль-
ней связи.

Наум Мардер: На мой взгляд, деятель-
ность таких операторов, как Skype — это
форма паразитирования. Тут возникает
определенная аналогия с сельским
хозяйством. Крестьянин в поте лица
выращивает урожай, а кто-то прямо на
поле скупает у него зерно для перепрода-
жи и продает его значительно дороже.

Так и в телекоммуникациях. Одни соз-
дают условия для функционирования
«трубы», трудятся над поддержанием
высокого качества связи, а другие при-
ходят и говорят: «Обеспечьте нам неди-
скриминационный доступ к вашей
«трубе» по себестоимости, а мы зай-
мемся перепродажей».

Наум Мардер, 
ИПК МТУСИ

Глеб Андрианов, 
компания «Техносерв»
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Что делать традиционному оператору?
Пытаться «не пущать»? Наверное,
можно применять разные технические
ухищрения, но полностью «перекрыть
кран» вряд ли удастся.

Другой путь — вступление в партнер-
ство с Интернет-компаниями. Но цены
при этом должны быть справедливыми
и покрывать расходы оператора на под-
держание и развитие транспортной
инфраструктуры. Если компания-пере-
продавец хочет получить большую при-
быль, пусть внедряет различные мето-
ды оптимизации. Как мы сегодня узна-
ли, такие решения существуют.

Конечно, справедливы высказанные
мысли о дифференциации трафика по
уровню качества. Кто-то готов оплачи-
вать высокое качество, а для кого-то на
первом месте стоит дешевизна связи,
пусть и с невысоким качеством.

Сергей Бершев: Я не могу полностью
согласиться с тем, что компании, зани-
мающиеся розничной продажей трафи-
ка, — паразиты. Конечно, операторы,
обеспечивающие функционирование
«трубы», несут огромные затраты. Но
немалые расходы и у второй стороны.

В момент выхода на рынок затраты у
таких компаний, возможно, не так
велики. Но чтобы закрепиться на нем
всерьез и надолго, надо будет делать
серьезные вложения в IT-инфраструк-
туру, например, в системы оптималь-
ной маршрутизации, о которых в
своей презентации говорят коллеги.
Думаю, что в будущем затраты опера-
торов «трубы» и розничных операто-
ров станут сбалансированными и
близкими по объемам.

Трафик будет покупаться на основе
компьютерного анализа данных о том,
что нужно клиенту на данный момент
времени и за что он готов заплатить. Я
думаю, что этим будут заниматься спе-
циализированные компании, а не опе-
раторы «трубы».

Наум Мардер: В будущем, наверное,
так и будет. Но что мы видим сегодня?
Компании типа Skype говорят операто-
ру: «Продолжай делать свое дело, а я

пока за счет объема твоей
прибыли буду развивать
свой бизнес».

Сергей Бершев: Новому
всегда труднее пробивать
себе дорогу. Весь вопрос —
в финансировании продви-
жения новых идей, которое
очень трудно найти. И если у
компании нет другой альтер-
нативы получения денег на
свои проекты, она «позаим-
ствует» их у операторов
связи.

Наум Мардер: Было бы
логично, если бы операторы сами вне-
дряли оптимальную маршрутизацию и
другие новые решения в
сфере дальней связи.

Вячеслав Смит: Сегодня
европейские транзитные опе-
раторы имеют маржу не боль-
ше 5 %, а могут и вообще
остаться в убытке, если допу-
стят ошибку при покупке-про-
даже трафика. Так недалеко и
до банкротства.

Facebook на МГ/МН трафике
не зарабатывает, — это
лишь способ привлечь в
свою сеть больше клиентов, чтобы
росли доходы от рекламы.

Сергей Бершев: Важно, чтобы Интернет-
компании работали с основными опера-
торами связи на принципах справедливо-
го разделения доходов. На сегодняшний
день такой справедливой системы нет.
Однако на развитых рынках мы все же
можем наблюдать некоторые новые и
интересные бизнес-модели. Есть пример
кооперации оператора AT&T и компании
Google. Сингапурский же оператор
SingTel решил заниматься только «тру-
бой», а не сервисами.

Хотя соглашусь, что сегодня еще рано
делать выводы, какая тенденция станет
основной.

Вячеслав Смит: Хочу напомнить, что в
свое время существовали сети переда-
чи данных Х.25. Действовали правила

Сергей Бершев, 
ООО «Топика Омни Априори»

Вячеслав Смит, 
ОАО «Ростелеком»
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взаиморасчета: каждый уча-
ствовавший в передаче ин-
формации оператор гаранти-
рованно имел свою долю в
доходах. Получавший от кли-
ента деньги оператор отда-
вал другим операторам
часть, определенную между-
народными соглашениями.

Возможно, этот пример регу-
лирования сетей с пакетной
коммутацией будет полезен
и на новом этапе?

Наум Мардер: «Правиль-
ный» регулятор должен смотреть впе-
ред, понимать перспективу.

Бизнес-модели могут быть разными, но
под каждую надо подводить законода-
тельную базу, правила лицензирования,
тарификации и т. д.

Сергей Бершев: Недавно на одной
международной конференции я слушал
выступление оператора из ОАЭ, кото-
рый заявил, что они решили со Skype
больше не «воевать», а открыть для
него свою сеть. Поскольку объем тра-
фика у Skype растет куда быстрее, чем
у традиционных партнеров этого опера-
тора, то приземлять его трафик выгод-
но. И чем дальше, тем большей будет
эта выгода.

Упомянутый докладчик подчеркнул:
«Лучше я сегодня буду Skype’у дикто-
вать условия приземления трафика,
чем дожидаться завтра, когда он начнет
диктовать условия мне».

Наум Мардер: А этот докладчик не
добавил, что готов с удовольствием
терминировать от Skype’а трафик из
других стран, но в своей стране этого
ему не позволит?

Я хотел бы обратить внимание, что тра-
диционные операторы могут использо-
вать свои конкурентные преимущества.
Может быть, им не надо соревноваться
в демпинге, а использовать свои высо-
кокачественные сети, чтобы предоста-
влять пакеты услуг. К высококачествен-
ной телефонии добавлять, к примеру,
100 каналов телевидения.

Петер Лагер: Если у оператора качество
связи будет немногим лучше, чем у
Skype, говорить о его выживании в бли-
жайшем будущем бессмысленно. По
роду деятельности мне постоянно при-
ходится делать международные звонки,
и опыт показывает, что SkypeOut не
подходит для бизнес-целей.

Сегодня связь между абонентами про-
ходит по весьма сложным маршрутам,
что может существенно влиять на каче-
ство голосовой связи. Разговор с низ-
ким качеством не будет продолжитель-
ным, следовательно, не принесет суще-
ственного дохода оператору, да и або-
нент вряд ли останется с таким опера-
тором надолго.

Опыт компании Arptel, занимающейся
вопросами качества дальней связи с
1995 г., показывает, что качество голо-
сового соединения надо тестировать по
принципу «из конца в конец».

Очень важным является гарантирова-
ние определения номера звонящего
абонента, а, следовательно, и соответ-
ствующее тестирование. По нашим
данным, обеспечение АОН увеличива-
ет объем международного трафика на
35 %.

Сергей Бершев: Конкуренция за або-
нента во многом переносится уже на
оконечное устройство. Оно становится
универсальным, и именно поэтому
выбор — какой осуществлять звонок,
через какую сеть и с каким качеством,
всецело переходит к конечному пользо-
вателю услуги связи. Кто первый пред-
ложит ему оболочку обслуживания и
интересный интерфейс взаимодей-
ствия, тот и выиграет. Следовательно,
получит преимущественное право на
обслуживание этого абонента. Перма-
нентной подписки на услуги связи в
ближайшем будущем не будет.

Наум Мардер: Я повторюсь, что сегод-
ня для многих абонентов важно нали-
чие широкого спектра услуг, а предо-
ставить его может оператор связи.

Именно он обеспечивает доступ або-
нента к сети. Соответственно, абонент-
ская плата по логике должна иметь две

Петер Лагер, 
компания Arptel
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составляющие — за доступ к сети и за
пропуск трафика. Компания, обеспечи-
вающая доступ, может делать его бес-
платным для абонента с тем, чтобы он
больше платил за трафик.

У компаний, не имеющих сетей доступа,
есть два пути. Первый можно назвать
административным — требовать так
называемого недискриминационного
доступа. Другой путь — вступать в аль-
янс с операторами сетей доступа.

Евгений Соломатин: Наше обсуждение
сводится к тарифной оптимизации.
Пока у операторов были избыточные
ресурсы, не поднимался вопрос об
оптимизации самого трафика. Между
тем, падение качества и перегрузка
сетей, особенно мобильных на уровне
последней мили, во многом связаны с
«неоптимальностью» многочисленных
приложений, работающих на термина-
лах. Например, «погодное» приложение
для iPhone делает запрос на централь-
ный сервер для обновления  информа-
ции каждые 3 с. Пользователю это не
нужно!   

Аналогично ведут себя  и другие прило-
жения, включая электронную почту.
Другой пример — сервисы, связанные
с передачей видеоконтента. Если у кон-
тент-провайдера только один сервер,
то все запросы «валятся» на него, канал
доступа к серверу может быть быстро
перегружен и качество упадет. 

Таким образом, трафик избыточных
«сигнальных» запросов, передачи дан-
ных, видеотрафик и т. д. колоссально
загружают сети. Пока еще они справля-
ются, но скоро мы окончательно упрем-
ся в предел пропускной способности.
Именно тогда опять возникнет колос-
сальный спрос на системы оптимиза-
ции, о которых сегодня говорилось. Это
будет «жирный» кусок бизнеса.

Алексей Рокотян: В нашей отрасли
исторически так сложилось, что даль-
няя связь в фиксированных сетях была
дорогой. Однако более гибкое ценооб-
разование в сетях мобильной связи, а
также появление различных IP-серви-
сов, показывает, что эта ситуация огра-
ничена по времени. Давайте задумаем-

ся, а все ли операторы связи
проигрывают?

Операторы, обеспечивающие
широкополосное подключе-
ние пользователей, выигры-
вают. Происходит это, по-
скольку у абонентов растут
требования к качеству под-
ключения и увеличивается
объем трафика.

Современный клиент готов
платить за интересные ему
услуги, а не за дальнюю связь как тако-
вую. Привычная нам модель телеком-
муникаций пусть не сегодня, но неми-
нуемо поменяется. В новой модели
дальней связи будет доставаться ровно
столько, сколько необходимо для под-
держания в работоспособном состоя-
нии транспортных сетей.

Сергей Бершев: Надо учитывать и
психологический фактор. В традицион-
ной модели, когда человек хотел позво-
нить из Москвы, скажем в Нью-Йорк,
он представлял себе, какое это боль-
шое расстояние. И у него не вызывало
недоумения, почему за такой звонок
надо платить достаточно много.

А теперь представим, что человек нахо-
дится в Facebook. Он «натыкается» там
на портрет своего знакомого из того же
Нью-Йорка, и у него возникает желание
поговорить с ним. Один клик, и сессия
установлена, пошел голосовой трафик.
Однако в этой ситуации «расстояние»
между двумя людьми сжимается до
нескольких сантиметров, отделяющих
два фото на дисплее. Продать такой
разговор по заоблачным ценам вряд ли
получится.

Алексей Рокотян: Тем не менее, опера-
тору, поддерживающему инфраструк-
туру, должно доставаться столько,
чтобы ее еще и можно было развивать.
И над соответствующей формой расче-
тов стоит плотно поработать.

Дмитрий Колесников: Баланс между
VoIP-компаниями и традиционными
операторами может обеспечиваться
установлением правильных расценок за
приземление трафика на сети операто-

Евгений Соломатин, 
ООО «Коминфо Консалтинг»

Алексей Рокотян, 
ОАО «ВымпелКом»

Дмитрий Колесников, 
компания «Бриллиант Телеком»



50 “Вестник связи” № 12 '2010

ров, которые, на мой взгляд, в России
занижены. У российских мобильных
операторов они составляют около 
6 центов за минуту.

Аналогичные расценки многих зару-
бежных операторов существенно
выше. Если установить тариф за вхо-
дящий звонок, например, 15 центов,
то тем, кто хочет терминировать
вызовы на вашу сеть, придется пла-
тить. А с «левой» терминацией нужно
бороться, и методы такой борьбы
есть.

Уже отмечалось, что многие операторы
«рвутся» заключить со Skype соглаше-
ния по терминации, им это выгодно.

Сергей Мишенков: Я думаю,
что к рассмотрению обсужда-
емой нами ситуации надо бы
привлечь серьезных экономи-
стов. Мы сегодня все время
говорим о плате за трафик, а
ведь система связи должна
работать независимо от того,
передается по ней в данный
момент информация или нет.

И затраты на ее обслуживание
не зависят от трафика (кроме
мощных оконечных устройств
радиовещания, энергопотребле-
ние которых определяется уров-
нем передаваемого сигнала).

Требуется разработка новой экономиче-
ской модели по расчетам с абонентами
и взаиморасчетам между операторами,
так как существующая модель противо-
речит главному принципу: стоимость
продукции определяется затратами на
производство.

Упрощение биллинговой системы
позволит сократить затраты на ее со-
здание и обслуживание, а следователь-
но, удешевить услуги связи.

Сергей Бершев: Ситуация с VoIP-звон-
ками на телефонные сети понятна. А
вот механизм отнесения затрат при
звонке «компьютер — компьютер»
пока не продуман. Звонок ведь при
этом проходит через сеть общего поль-
зования, затраты на сеть есть. Сессия

состоялась, а Skype или кто-то еще из
подобных компаний никаких затрат не
компенсирует. Этот парадокс надо как-
то устранять.

Леонид Бельский: Для справки, cовре-
менные операторы уже обзавелись тех-
ническими средствами, которые позво-
ляют заблокировать или ограничить
трафик Skype.

Алексей Рокотян: Это повторение
известного соревнования «броня —
снаряд». Победителя тут нет — про-
игрывают все.

Бизнес-модели наших операторов,
работающих с телефонными услугами,
выстроены, исходя из традиционной
бизнес-модели. Ограниченность этой
модели проявил Интернет, и ее придет-
ся существенно корректировать.

Сергей Бершев: Необходимо выраба-
тывать механизм компенсации для опе-
раторов связи, иначе развитие сети
общего пользования станет скоро зада-
чей — далекой от рентабельности.
Skype этим заниматься точно не будет,
он еще очень долго может развиваться
за счет чужих ресурсов, приходя на
готовое, поскольку нет экономических
рычагов, позволяющих отнести часть
затрат на развитие сети именно на его
коммерческую деятельность. А вот если
бы такие механизмы существовали, то
мне видится, что и рентабельность
самого Skype была бы под большим
вопросом. Он выживает на низкой
марже только потому, что существует
дисбаланс отнесения затрат.

Татьяна Шах-Назарова, ОАО «МТС»:
Хотелось бы обратить внимание на сле-
дующие моменты.

Во-первых, если мы говорим о Skype и
подобных предложениях Web 2.0  по
пропуску трафика дальней связи и
перспективах взаимодействия с этими
компаниями, то прекрасно понимаем,
что в настоящее время они не являются
операторами связи и не рассматривают
предоставляемую им возможность
совершать вызовы как услуги связи, а,
скорее, как возможность привлечь как
можно более широкую аудиторию. По-

Сергей Мишенков, 
Мининформсвязи РФ



51“Вестник связи” № 12 '2010

этому тарифы на звонки низкие, так как
себестоимость низкая и, кроме того,
фактически осуществляется их кросс-
субсидирование. Естественно, что в
дальнейшем надо менять регуляторные
требования и уже сейчас думать о том,
как это лучше сделать.

Второй момент — это действующие
правила регулирования в России отно-
сительно пропуска VoIP-трафика. Как
представляется, действующие  правила,
пока они не изменены,  должны соблю-
дать все операторы. Обеспечить кон-
троль за их выполнением — задача
регулятора.

Третье — защита интересов националь-
ных операторов на внешнем рынке.
Современной тенденцией во многих
странах является то, что национальные
регуляторы усиливают защиту своих
рынков телекоммуникаций — во многих
странах (особенно СНГ, например, Арме-
нии, Украине)  тарифы на терминацию на
внешнем рынке существенно выше, чем
на национальном. В то же время  из всех
стран СНГ (с которыми наибольшее тяго-
тение и трафик) в России, несмотря на ее
огромную территорию, тарифы на тер-
минацию  самые низкие, что ставит рос-
сийских операторов в невыгодное поло-
жение. Было бы хорошо, если бы регуля-
тор изучил  имеющийся опыт и создав-
шуюся ситуацию и поддержал операто-
ров на внешнем рынке.

Александр Яковенко: Я присоединя-
юсь к предложению коллеги из МТС.
Практически все страны СНГ ввели раз-
деление входящего трафика на нацио-
нальный и международный.

Повышение тарифа на терминацию
входящего из-за рубежа трафика счи-
таю вполне обоснованным. Возьмем, к
примеру, Беларусь — страна неболь-

шая, инвестиции в сеть, по сравне-
нию с российскими, несопоставимы.
А в России с ее расстояниями тари-
фы на терминацию трафика суще-
ственно ниже, чем у наших западных
соседей. Это касается и фиксирован-
ных, и мобильных сетей. Регулятору
необходимо над этим поработать.

Леонид Бельский: На правах одно-
го из инициаторов сегодняшнего
обсуждения хотелось бы подвести
некоторые итоги дискуссии. В ее
ходе был затронут целый ряд
аспектов рынка услуг дальней
связи; основные тенденции рынка,
опыт западных операторов в части
повышения рентабельности бизнеса,
необходимость и способы защиты
российского рынка и традиционных
операторов. Многое из того, что
сегодня говорилось о Skype и других
новых игроках на рынках дальней
связи, относится к будущему, правда,
близкому. Чтобы обеспечить конку-
рентоспособность услуг дальней
связи, российским операторам следу-
ет по примеру крупнейших междуна-
родных операторов прилагать серьез-
ные усилия для повышения эффек-
тивности бизнеса и снижения затрат
на интерконнект. 

Компании Intec и «Техносерв» сегодня
представили участникам дискуссии
несколько инновационных решений,
которые позволяют быстро повысить
рентабельность услуг дальней связи, в
частности системы оптимальной марш-
рутизации трафика и контроля/тестиро-
вания качества дальней связи.  Ком-
плексный подход по оптимизации биз-
нес-процессов оператора в части  пре-
доставления услуг дальней связи
позволяет добиться более существен-
ного снижения затрат и повышения
доходности.

Александр Яковенко,
ОАО «Ростелеком»


