Тема Круглого Стола – “Российская связь 2013”

Вопросы:
1. Как вы охарактеризуете нынешний этап развития телеком-рынка России, в чем его особенность? Какие факторы и тенденции являются определяющими для его дальнейшего развития? 
Нынешний этап развития телеком-рынка России можно назвать «этапом переосмысления». Становится очевидным, что метод «кусочной» модернизации (расширить там, ускорить сям) не приносит плодов. Чисто экономический подход также не стал спасением  – никакая EBITDA, и никакие ROI не могут кардинально изменить ситуацию в условиях устаревших моделей и отсутствия ориентиров развития.
На смену модели вертикальной, «башенной» модели бизнеса операторской компании, когда оператор занимался всем – начиная от абонентского доступа на низшем уровне архитектуры сети, кончая платформами услуг на верхнем, приходит горизонтальная модель, когда каждый игрок телеком-рынка работает на своем уровне архитектуры сети. Могут спросить – а как же иначе? Операторам нужно получать прибыль, а для этого нужно развивать платформы услуг? Иначе все съедят «страшные ОТТ»! Ответ – зарабатывать можно и на т.н. «битовой трубе», которую почему-то привыкли упоминать в исключительно негативном контексте. 

Если эта «битовая труба» способна анализировать тип трафика и дифференцированно тарифицировать трафик различных услуг, то тогда можно выстроить бизнес-модель, основанную на партнерстве операторов, ОТТ, и владельцев сетей доступа. 
На смену ужасному жупелу IP-телефонии, которым операторов пугали еще несколько лет назад, теперь пришел другой – ОТТ. Расшифровка этой аббревиатуры с трудом поддается переводу на русский язык. Over The Top: «кто-то там, наверху»…  «Эй вы там, наверху, не топочите как слоны…» (с). Помните эту песню Аллы Пугачевой? Поругав соседей, что не дают ей спокойно спать, «оператор Алла» идет и веселится вместе с ними. 
ОТТ – это вовсе не злобные конкуренты, жаждущие отгрызть кусок операторского пирога, а бизнес-партнеры, с которыми нужно уметь выстраивать бизнес. 

Пока оператор будет изобретать одну «убойную услугу» и создавать под нее платформу, ОТТ придумают сотни других, и лучших, услуг. Так почему бы сразу не построить бизнес на принципах партнерства с другими игроками рынка, чтобы получать взаимные выгоды? 
2. Какие основные задачи в области развития и модернизации сетей предстоит решить операторам в ближайшее время? Как вы оцениваете перспективы использования программно-определяемых сетей (SDN)? Каким образом операторы и провайдеры телеком-сервисов могут сегодня сократить свои эксплуатационные  издержки? 
Самая насущная задача для операторов – расширение пропускной способности опорной сети, для того, чтобы успеть за все возрастающими потребностями в полосе пропускания со стороны конечных пользователей, и создание платформ распознавания трафика управления им, обеспечения нужного качества услуг и тарификации их по контенту. Современные сетевые технологии вполне позволяют реализовать эти задачи. SDN – одна из таких технологий, которые позволяют быстро реконфигурировать сети для доставки той или иной услуги или контента. Однако, она хорошо работает только при достаточном развитии облачных вычислений, иначе говоря, дата-центров, где хранится контент. С развитием облачных вычислений, применение SDN также будет расти. 
3. Как изменились потребности корпоративных клиентов, что они ожидают сегодня от телекома? Какие дополнительные услуги, в том числе на основе облачных сервисов, готовы сегодня предоставлять операторы? 
Сегодня сложилась ситуация, когда существует определенное недопонимание между телеком-операторами и корпоративными клиентами относительно возможностей потребностей друг друга. Вспоминается старый английский анекдот: «– Почему у вас так мало поездов? – Их совершенное достаточно, это пассажиров слишком много». ИТ-мир искренне считает, что телеком-операторы – это «большие битовые трубы», которые с готовностью пропустят весь желаемый трафик с нужным качеством, без задержек и потерь данных. С другой стороны, операторы часто осторожничают с инвестициями в расширение пропускной способности сети, потому что не видят спектра услуг, которые могли бы ее заполнить. 

А между тем, например, все большую популярность набирает облачное хранение данных видеонаблюдения. Не каждое предприятие может позволить себе годами хранить у себя терабайты видеоданных, согласно регламенту безопасности. Куда их девать – конечно же в облачные системы видеонаблюдения, услуги которых можно арендовать, как у операторов, так и провайдеров облачных сервисов. Даже при использовании современных протоколов, напр. H.264, камеры SD формируют поток данных 0,5 - 4 Мбит/c, а камеры HD – 10 - 20 Мбит/c в зависимости от условий наблюдения. Нетрудно видеть, что для систем с большим числом камер требуемая полоса будет достигать гигабит в секунду, поэтому аренду каналов связи для облачного хранения видеоданных могут быть следует рассматривать, в числе прочего, как одно из перспективных направлений развития телеком-операторов.
4. Каких усилий и новых подходов потребует от операторов решение задачи повышения качества предоставляемых услуг голосовой связи и передачи данных? 

Эта задача сравнима с решением проблемы автомобильных пробок на дорогах. Для избавления от пробок нужно решить две главных задачи – повысить пропускную способность сети автодорог, и улучшить управление автомобильным трафиком. 

Точно также и в операторском бизнесе – сколько ни расширяй «битовую трубу», ее полоса пропускания тут же будет «под завязку» забита Интернет-видеотрафиком («ютуб», «торренты», Интернет-ТВ и пр.) и другими критичными к полосе пропускания приложениями. Поэтому, следующая задача – оснастить «трубу» средствами управления качеством услуг QoS (Quality of Service), т.е. превратить «тупую битовую трубу» в интеллектуальную (Smart Pipe). Именно такой подход способен повысить качество предоставляемых услуг. 

Такие средства уже заложены, например, в концепции IMS. Платформа IMS способна к распознаванию типа трафика запрошенной услуги (голос, видео, передача данных), резервированию требуемой полосы пропускания «из конца в конец», и к поддержанию запрошенного уровня качества на протяжении всей сессии вызова. Для ее работы необходимы средства глубокого анализа пакетов (DPI). 
5. Оправдывает ли ожидания сегмент М2М? На какие вертикальные рынки и отрасли ориентированы предлагаемые М2М-решения и услуги? На основе каких технологий они реализуются? 

По прогнозам аналитиков, к 2020 г. к сети будет подключено более 50 млрд. устройств за счет развития M2M-коммуникаций. Другими словами, через сеть будет общаться больше устройств, чем людей, число которых ограничено населением Земли (около 7 млрд.) И можно с уверенностью сказать, что трафик устройств будет превосходить трафик людей в разы, если не на порядки. 

Самые перспективные рынки для М2М – это интеллектуальные системы электроснабжения (Smart Grid), решения для нефтегазовой отрасли, прежде всего системы передачи данных по управлению периферийными устройствами на трубопроводах, системы облачного видеонаблюдения, а также множество других применений. 
Шалагинов Алексей Валентинович

Директор по отраслевым решениям Huawei Enterprise
Регламент:            

· объем ответов – не более 1 тыс. знаков на вопрос; 

· отвечать можно выборочно, на наиболее понравившиеся вопросы;

· ответы на вопросы не должны носить рекламный характер, направленный на продвижение того или иного вида услуг или продукции;

· просим указывать точную должность спикера и вместе с ответами предоставлять его фотографию;
· срок сдачи ответов – 18 апреля 2013 года.
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