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«Интерспутник» делает ст авку	
на ко мплексные реше ния  и  партнерство

В преддверии выставки CSTB-
2010 журнал «Электросвязь» особое 
внимание уделяет компаниям, работа-
ющим в сфере спутниковой связи. Мы 
попросили заместителя генерального 
директора МОКС «Интерспутник» 
Штефана Коллара рассказать о том, 
как один из  старейших в  нашей 
стране поставщиков спутникового 
ресурса осваивает сегодня смежные 
ниши — проекты в области связи и ве-
щания.

— Г-н Коллар, напомните, по-
жалуйста, нашим читателям, ка-
ковы текущие приоритеты бизнеса 
«Интерспутника».

—   Н а  с е с с и и  С о в е т а 
и  Эксплуатационного комитета 
Международной организации кос‑
мической связи «Интерспутник» 
в 2006 г. была утверждена долговре‑
менная стратегия развития частотно-
орбитального ресурса, определившая 
ключевые направления деятельности 
компании на несколько лет. При этом 
надо иметь в виду, что реального ре‑
сурса к  тому моменту в портфеле 
«Интерспутника» оставалось немно‑
го, так как большинство позиций, 
которые были заявлены компанией 
в начале 90‑х годов, по ряду параме‑
тров утратили свою актуальность, 
их финансирование сократилось, 
не было планов для того или иного 
региона и т. д. Задача формулиро‑
валась так: активизировать участие 
в коммерческих проектах.

— И с чего вы начали?
— С создания новых партнерств 

и развития наземной инфраструкту‑
ры.

Приоритетным направлением 
МОКС «Интерспутник» на данном 
этапе стала кооперация с операто‑
рами, вещателями и корпоративны‑
ми сетями по продвижению услуг 
связи и  вещания с  использовани‑
ем частотно-орбитального ресурса 
«Интерспутника». Ведь для оператор‑
ских компаний проекты под ключ — 
вариант более привлекательный 
с точки зрения эффективности и воз‑

врата инвестиций, чем просто аренда 
ресурса.

С этой целью была создана го‑
ловная компания — «Интерспутник 
Холдинг». Со временем эта 100 %-ная 
«дочка» МОКС «Интерспутник» 
объединила под брендом «Исател» 
спутниковых операторов из России, 
Киргизии и Таджикистана.

— Какова бизнес-модель этих 
проектов?

— «Интерспутник» строит для 
них собственную наземную инфра‑
структуру и  предоставляет спут‑
никовый ресурс. Например, «Иса
тел Россия», 100 %-ная «дочка» 
«Интерспутник Холдинга», владе‑
ет спутниковым телепортом (де‑
сять антенных постов от 1,8 до 7 м) 
с волоконно-оптическими линиями 
связи, обеспечивающими соедине‑
ние с основными коммутационными 
центрами. Этот телепорт, располо‑
женный в Москве, имеет круглосу‑
точную службу эксплуатации, обе‑
спечивает мониторинг и дистанци‑
онное управление клиентскими се‑
тями, служит точкой присутствия 
интернет-провайдеров и провайде‑
ров услуг VoIP. Собственные телепо‑
рты есть также у «Исател Киргизия» 

в Бишкеке и «Исател Таджикистан» 
в  Душанбе. Аналогичные струк‑
туры будут создаваться и в даль‑
нейшем — сначала в СНГ, а затем 
и в других странах-членах Органи
зации.

Для организации нового бизнеса 
используются собственные средства 
МОКС «Интерспутник». Объем ин‑
вестиций был утвержден одновре‑
менно со стратегией, и их пока хва‑
тает.

— Значит, скоро мы услышим 
о новых альянсах?

— Надеюсь, что да. Это пер‑
спектива, на которую мы работаем. 
Сегодня уже очевидно, что продажа 
спутникового ресурса без возмож‑
ности реализации конкретных услуг 
менее эффективна, чем комплексные 
решения по созданию и эксплуата‑
ции спутниковых сетей. Они вклю‑
чают в себя, кроме предоставления 
ресурса, проектирование, постав‑
ку и монтаж оборудования, пуско‑
наладочные работы, а затем и даль‑
нейшую эксплуатацию сетей связи. 
Поэтому рыночная доля компании, 
предлагающей полный комплект 
услуг, растет намного быстрее.

— На какие технологические ре-
шения делают акцент компании груп-
пы «Исател»?

— Основным бизнесом «дочек» 
«Интерспутник Холдинга» является 
строительство корпоративных сетей 
на базе VSAT — для этого они и соз‑
давались. «Интерспутник» — один 
из  основных приверженцев этой 
технологии, которая в  последние 
годы особенно активно развивается 
в России, в том числе благодаря госу‑
дарственным программам. Компании, 
входящие в «Исател», берут на себя 
поставку и монтаж оборудования, 
эксплуатацию сетей, предоставление 
услуг — в первую очередь корпоратив‑
ным клиентам и другим операторам 
спутниковой связи.

VSAT-технологии мы рассма‑
триваем как перспективное, много‑
обещающее решение для проник‑

Н а вс тречу Цифровому те левиде нию
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новения в новые регионы и новые 
сегменты рынка. С учетом кризи‑
са и дефицита ресурса этот бизнес 
«Интерспутника» развивается весь‑
ма динамично.

Таким образом, сегодня Органи
зация выступает не просто как по‑
ставщик орбитального ресурса, но и 
как провайдер сервисов спутниковой 
связи.

— Поэтому «Интерспутник» 
и озабочен созданием собственного 
ресурса?

— Это тоже приоритетное на‑
правление в рамках обозначенной 
стратегии. Поскольку у нас нет воз‑
можности финансировать полный 
цикл производства космических ап‑
паратов (КА), мы инициируем коо‑
перацию на  основе орбитального 
ресурса.

Оп ы т совмес т н ы х п роектов 
по строительству и эксплуатации 
конкретных сетей, базирующихся 
на конкретных КА, у Организации 
есть: в рамках подписанного в 1997 г. 
соглашения с американской компа‑
нией Lockheed Martin в 1999 г. был 
запущен спутник LMI-1 (сегодня 
он называется ABS-1) в орбиталь‑
ную позицию 75Е, принадлежащую 
«Интерспутнику». Однако тогда 
наше участие в проекте ограничи‑
лось предложением орбитального 
ресурса.

— Сегодня, наверное, уже можно 
говорить о каких-то результатах?

— Первый такой контракт был 
заключен в  2008  г. с  израильской 
компанией SpaceCom  — на  раз‑
мещение в  орбитальной позиции 
17 град. в.д., принадлежащей МОКС 
«Интерспутник», и  эксплуатацию 
в интересах данного оператора кос‑
мического аппарата, разработчиком 
и производителем которого выступи‑
ло ОАО «Информационные спутни‑
ковые системы» им. М. Ф. Решетнева» 
(ИСС). Сегодня проект находится 
на стадии практической реализации: 
КА уже в производстве, запуск плани‑
руется в конце 2011 — начале 2012 г.

Кроме того, продвигая продук‑
цию ИСС, «Интерспутник» выиграл 
конкурс на производство и запуск 
КА для индонезийской телеком-
компании.

Эти направленные на пополнение 
ресурса проекты, которые «Интер

сп у тник» реа лизует совместно 
с партнерами, касаются в основном 
КА среднего класса, построенных 
на платформе «Экспресс-1000». В них 
частично воплотились идеи когда-то 
продвигаемых «Интерспутником» 
малых геостационарных КА. Такие 
аппараты будут очень востребованы, 
так как далеко не все операторы дру‑
гих стран могут себе позволить соз‑
дание крупных КА (по финансовым 
и организационным причинам).

Правильность стратегии разви‑
тия, принятой четыре года назад, 
подтверждается финансовыми ре‑
зультатами: за эти годы объем дохо‑
дов «Интерспутника» удвоился.

— Как на этом фоне выглядит 
традиционный бизнес «Интерспут
ника» (продажа спутникового ресур-
са другим операторам), на котором 
он, собственно говоря, и вырос?

— Услуги по аренде спутниково‑
го ресурса по-прежнему составляют 
существенную часть нашего бизне‑
са. В рамках альянсов и соглаше‑
ний с крупнейшими операторами, 
такими как ФГУП «Космическая 
связь» (ГПКС), Eutelsat, Intelsat, 
ABS, Measat Satellite Systems и др., 
«И н терсп у т н и к» п редос та в л я‑
ет своим пользователям частотно-
энергетический ресурс через спутни‑
ки связи, расположенные на дуге гео‑
стационарной орбиты от 14 град. з.д. 
до 140 град. в.д.

— Каковы сегодня общие тенден-
ции рынка спутникового ресурса?

— Известно, что рынок развива‑
ется циклично — это зависит от тех‑
нологических причин и экономиче‑
ских условий. И индустрия не всег‑
да успевает за спросом. На то, что‑
бы создать космический аппарат, 
запустить его, подготовить к экс‑
плуатации, требуется не менее трех 
лет. Поэтому не случайно сегодня 
не только в России, но и в мире на‑
блюдается дефицит спутникового 
ресурса.

Что касается непосредственно 
российского рынка, то стагнация се‑
редины 80‑х годов, ставшая следстви‑
ем недостаточного государственного 
финансирования, привела к пробле‑
мам с национальной группировкой 
в 90‑х и 2001—2004 гг.

Будем надеяться, что этот период 
позади. На ближайшие два-три года 

ресурса для российских потребите‑
лей достаточно, а в перспективе, по‑
сле запуска ряда спутников, ситуа‑
ция должна улучшиться.

— Г-н Коллар, как складывают-
ся взаимоотношения «Интерспутник» 
с ГПКС?

— В развитии орбитальной груп‑
пировки мы всегда идем в  паре. 
Ведь ГПКС — национальный спут‑
никовый оператор России. Кроме 
того, ГПКС представляет в МОКС 
«И н т е р с п у т н и к »  Ро с с и й с к у ю 
Федерацию, владеет более 60 % 
уставного капитала Организации 
и  является для нее основным по‑
ставщиком спутникового ресурса, 
т. е. на ГПКС, можно сказать, дер‑
жится существенная часть нашего 
бизнеса. Этот ресурс мы используем, 
в том числе, и на российском рынке, 
и в течение определенного периода 
сформировали здесь определенную 
клиентскую базу.

Однако еще в  большей сте‑
пени мы сотрудничаем с ГПКС на за‑
рубежных рынках, продвигая косми‑
ческие аппараты компании и помо‑
гая ей повышать свой потенциал как 
глобального спутникового операто‑
ра. В частности, за счет спутнико‑
вого ресурса ГПКС одним из наших 
приоритетных рынков стали Африка 
и Индийский регион.

Для развития партнерства прин‑
ципиально важно понимание того, 
что оно идет на пользу обеим компа‑
ниям. Благодаря объединению сво‑
их усилий «Интерспутник» и ГПКС 
стали более заметны на междуна‑
родном рынке. На саммите по во‑
просам финансирования спутнико‑
вой связи в Париже ГПКС признано 
лучшим региональным оператором 
года. Мы только радуемся за пар‑
тнера.

Дальнейшее взаимодействие на‑
ших компаний будет направлено 
на увеличение емкости реализован‑
ного орбитально-частотного ресур‑
са, повышение показателей загруз‑
ки транспондеров, освоение новых 
территорий: интересные перспек‑
тивы открываются и на российском, 
и на международном рынке, особен‑
но в странах СНГ.

«Интерспутник» также сотруд‑
ничает с «Газпром космические си‑
стемы», но в значительно меньшей 
степени.
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— А партнерство с европейским 
оператором Eutelsat? Что нового при-
внесет оно в ваш бизнес?

— В 2002 г. «Интерспутник» стал 
официальным дистрибьютором ор‑
битального ресурса и услуг Eutelsat 
на рынке СНГ, в том числе в России. 
В  2006  г. был подписан договор 
на сдачу в аренду четырех транспон‑
деров на спутнике W4 для организа‑
ции ТВ‑вещания на индивидуальные 
приемные антенны. Сегодня мы пре‑
доставляем ресурс четырех транс‑
пондеров W4 (российский луч с вы‑
сокой мощностью в Ku-диапазоне, 
19  транспондеров с  полосой про‑
пускания по 33 МГц) для каналов 
«НТВ+».

Но уже подписано соглашение 
и в ближайшее время начнется экс‑
плуатация 16 транспондеров косми‑
ческого аппарата W7 для услуг непо‑
средственного телевизионного ве‑
щания (НТВ), включая платное те‑
левидение, на территории России, 
причем речь идет не просто о НТВ, 
но об услугах с добавленной стои‑
мостью. W7, изготовленный Thales 
Alenia Space и выведенный на орби‑
ту российской ракетой-носителем 
«Протон-М» в ноябре 2009 г., уста‑
новлен в той же орбитальной пози‑
ции, что и W4: 36° в. д. Российский 
луч W7 (24 транспондера) обеспе‑
чит не только цифровое вещание, 
но и предоставление видео- и теле‑
коммуникационных услуг. Как по‑
требитель, я очень надеюсь, что по‑
лучу, наконец, настоящий интерак‑
тив: видео по запросу и прочие муль‑
тимедийные сервисы.

— Насколько весома доля россий-
ского рынка в бизнесе Организации?

— Для «Интерспутника», если 
говорить откровенно, он не являет‑
ся главным. В России два основных 
спутниковых оператора  — ГПКС 
и «Газпром космические системы».

Из «наших» спутников на рос‑
сийском рынке эффективно исполь‑
зуется LMI-1 (ABS-1) — частично для 
корпоративных выделенных сетей, 
в меньшей степени для услуг широ‑
кополосного доступа. Кроме того, 
восемь транспондеров Ku-диапазона 
(северный луч) с полосой пропуска‑
ния по 27 МГц каждый используются 
для распространения большого паке‑
та ТВ‑каналов для российских потре‑
бителей.

Однако, если посчитать долю за‑
действованного ресурса (пример‑
но 40 %), «Интерспутник» в России 
достаточно заметен и  его состав‑
ляющая постоянно растет. Вместе 
с тем надо помнить, что изначаль‑
но Организация создавалась с при‑
целом на другие регионы обслужи‑
вания.

У «Интерспутника» три основных 
рынка — Африка и Ближний Восток, 
а также Юго-Восточная Азия. В бли‑
жайшие несколько лет, скорее все‑
го, ожидается «спутниковый бум» 
в Латинской Америке, в частности 
в регионе Анд, где никакие наземные 
линии связи проложить невозможно. 
На этом рынке мы также планируем 
продвигать не только аренду ресур‑
са, но и реальные сервисы.

— «Интерспутник» — постоян-
ный участник CSTB. С чем сегодня 
вы выходите на эту площадку?

— Основное направление вы‑
ставки, конечно же, проекты для 
вещания. В центре внимания CSTB-
2010, я предполагаю, будут веща‑
ние в стандарте высокой четкости 
(HDTV) и, несомненно, интерак‑
тивные услуги, постепенный пере‑
ход на MPEG4, DVB S2 (эта систе‑
ма цифрового ТВ‑вещания поддер‑
живает ТВ‑вещание стандартной 
(SDTV) и высокой (HDTV) четко‑
сти, ряд интерактивных услуг, вклю‑
чая доступ в Интернет, работу про‑
фессиональных приложений). Все 
эти новые технологии потребуют 
оптимизации использования спут‑
никового ресурса.

Гл а вной т емой экс по зи ц и и 
«Интерспутника» на выставке ста‑
нет продвижение услуг по непосред‑
ственному спутниковому вещанию 
через КА W7 совместно с Eutelsat. 
Спутник был введен в эксплуатацию 
15 января 2010 г.

Новые сервисы и  новое  VSAT-
оборудование наших партнеров — рос‑
сийских разработчиков, самое совре‑
менное по используемым технологиям, 
обеспечивающее построение много‑
связных сетей, да к тому же и самое де‑
шевое на рынке — все это будет отраже‑
но на стенде «Интерспутника».

— Каким был для вашей компа-
нии год 2009‑й и какие планы вы свя-
зываете с 2010‑м?

— Для «Интерспутника», с уче‑
том того, какой это был период в це‑
лом, он оказался неплохим — в лю‑
бом случае 2009‑й был годом не стаг‑
нации, а развития.

Вы пол н я я свои с т ратег и че‑
ские задачи, мы успешно реализо‑
вали проекты по  использованию 
частотно-орбитального ресурса, под‑
готовились к запуску и предоставле‑
нию услуг непосредственного спут‑
никового вещания. Много сделано 
для создания наземной инфраструк‑
туры. В рамках совместного проек‑
та с Eutelsat «Интерспутник» оказал 
помощь компании New Media Legend 
в организации подъема сигнала с те‑
лепорта для спутника W7.

Динамично развиваются и стан‑
дартные услуги «Интерспутника». 
Общая тенденция, которая наблю‑
дается уже в течение трех-четырех 
лет: спрос на наш орбитальный ре‑
сурс стабильно растет.

Мы довольны прошедшим годом: 
были созданы хорошие предпосыл‑
ки для успешной работы в 2010‑м 
и в последующие годы. Для нас, на‑
ряду с той частью бизнеса, которая 
уже создана, принципиально важны 
новые направления: запуск в сотруд‑
ничестве с партнерами современных 
спутников связи для предоставле‑
ния широкого спектра услуг связи 
и вещания, а также реализация со‑
вместных проектов с использовани‑
ем частотно-орбитального ресурса 
организации. Преимущества таких 
альянсов для компании-потребителя 
очевидны: это не только выгодные 
условия аренды спутникового ре‑
сурса, но и использование назем‑
ной инфраструктуры всей группы 
«Интерспутник Холдинг», создание 
глобальных сетей связи в коопера‑
ции с другими предприятиями груп‑
пы, доступ к ее ноу-хау и технологи‑
ям, стратегическая и политическая 
поддержка МОКС «Интерспутник». 
Практика показывает, что подобные 
проекты способствуют повышению 
конкурентоспособности бизнеса всех 
участников.

Беседовала И. А. Богородицкая




