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Предприятия	различных	отраслей	экономики	все	чаще	при-
влекают	своих	клиентов	к	процессу	создания	продукции,	стре-
мясь	повысить	уровень	их	лояльности,	реализовать	эффективную	
обратную	связь	и	получить	новые	идеи	по	развитию	продукции.	
данная	тенденция	затронула	и	рынок	телекоммуникаций.	Если	
совсем	недавно	пользователи/абоненты	лишь	потребляли	услуги,	
оказываемые	оператором,	то	в	условиях	перехода	к	новым	бизнес-
моделям	они	начинают	непосредственно	участвовать	в	разработ-
ке	и	оказании	инфокоммуникационных	услуг	(рис.	1).	Благодаря	
этому	операторские	компании	получают	дополнительные	преиму-
щества:	лояльность	потребителей,	повышение	спроса	на	услуги	
и	расширение	их	спектра,	снижение	операционных	затрат,	при-
влечение	интеллектуальных	ресурсов	и	др.

Разработчики	контента.	Контент-ориентированные услуги 
(доступ к информационным сообщениям, аудио-, графическим 
и видеоматериалам) все активнее проникают на телекоммуни-
кационный рынок. Однако, чтобы поддерживать интерес к ним, 

поставщик услуг должен постоянно осуществлять актуализа-
цию контента [1]. Концепция саморазвивающихся услуг (User 
Generation Content, UGC) помогает решить эту задачу, предо-
ставляя пользователям возможность участвовать в процессе 
создания и настройки контента как для личного, так и для об-
щего применения на базе специальных технических решений, 
создаваемых поставщиком услуг (рис. 2).

Крупным медийным корпорациям, пока еще владеющим 
значительной долей рынка, становится все сложнее контроли-
ровать производство и распространение UGC. Постепенно вли-
яние на рынок переходит непосредственно к потребителю, кото-
рому для создания собственного контента зачастую достаточно 
обладать минимальными навыками работы с компьютером.

Остановимся на социальных сетях — самом ярком, пожа-
луй, примере использования UGC в Интернете. Социальная 
сеть представляет собой совокупность коммуникационных 
связей и организована в целях общения между людьми, име-
ющими некоторую общую сущность (цели, интересы, регион 
проживания, проблемы и т. д.). Появлению и развитию соот-
ветствующих технологий: блогов, чатов, форумов, wiki, голо-
совых каналов и т. д. — способствует комфортная психологи-
ческая среда, возникающая в таком интернет-сообществе при 
взаимодействии и общении людей [2].

В последнее время под социальные сети, получающие все 
большее признание, перестраиваются крупнейшие поисковые 
системы — Google, Yahoo, Yandex. Они используются при про-
ведении разнообразных сетевых, например маркетинговых, ис-
следований. Собственные проекты социальных сетей начинают 
создавать операторы связи [2].

Важным преимуществом информационных ресурсов, соз-
даваемых в соответствии с концепцией UGC, являются низ-
кие операционные расходы. К недостаткам относятся особен-
ности непрофессионального пользовательского контента: на-
личие контента рекламного характера (в том числе спама), от-
сутствие цензуры, непродолжительный срок жизни контента. 
В связи с этим в последнее время наметилась тенденция по уси-
лению модерируемости UGC, что требует от поставщиков са-
моразвивающихся услуг, помимо поддержки технической базы, 
наличия специальной службы контроля, позволяющей избе-
гать судебных процессов с государством и правообладателями.

Как показывает практика, успех услуг UGC зависит пре-
жде всего от продуманной маркетинговой политики на этапе 
начального продвижения, эксплуатирующей принцип экспо-
ненциального роста («экспо-ком»): чем больше пользователей, 
тем больше контента и выше интерес со стороны других поль-
зователей. Механизмами продвижения проектов UGC служат 
бесплатные услуги, привлекательные тарифы на рекламу и даже 
возможность получения доходов самими пользователями.

Например, оператор сотовой связи из Бельгии Proximus вне-
дрил на сети услугу LookAtMe, используя в качестве техноло-
гической основы портал Vodafone live!. Услуга позволяет або-
нентам Proximus не только легко и быстро создавать контент, 
доступный для просмотра, но и зарабатывать на этом деньги. 

Рис. 1

Рис. 2
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Добавив контентный объект на Vodafone live!, автор получает 
10 % от стоимости объема трафика, создаваемого при загруз-
ке этого объекта в мобильный телефон другим пользователем. 
Абонент услуги LookAtMe выступает в роли правообладателя, 
получая при этом среднюю для медийных компаний долю до-
хода от продажи контента [3].

Другие провайдеры мотивируют своих пользователей воз-
можностью самореализации. Так, испанская вещательная ком-
пания Antenna 3, установив на сети программное обеспечение 
wAPstr разработки Chyron Corporation (США), теперь размещает 
в эфире контент, который посылают в ее адрес телезрители, — 
они в данном случае выступают виртуальными тележурнали-
стами. Услуга дает им возможность реализовать свой творче-
ский потенциал и получить оценку со стороны других людей [4].

Разработчики	идей.	Ведущие мировые операторы сталкива-
ются с необходимостью регулярного вывода на телекоммуни-
кационный рынок новых услуг. Инвестиции компаний в такие 
разработки растут (в России, вероятно, в перспективе). Круп-
нейшие операторы связи организуют собственные подразделе-
ния и лаборатории в виде исследовательских и аналитических 
центров, технопарков и модельных сетей, эксплуатационных 
центров, нацеленных на поиск и отбор новаторских идей, новых 
услуг и возможностей. В последнее время ведущие оператор-
ские компании, такие, например, как France Telecom, Deutsche 
Telekom, British Telecom, начали привлекать к этому не только 
отраслевых специалистов, но и небольшие ИТ-компании и даже 
обычных пользователей услуг, в том числе студентов. Инно-
вационным пространством становятся бизнес-инкубаторы — 
специальные площадки, создаваемые операторами для при-
влечения желающих реализовать свои идеи. Удачные проекты 
тестируются на модельной сети, после чего запускаются в ком-
мерческую эксплуатацию.

Технопарки и модельные сети операторов используются 
в технологических цепочках разработки и вывода новых услуг 
на телекоммуникационный рынок. Такой подход позволяет 
не только существенно снизить риски и непредвиденные рас-
ходы, но и попутно осуществлять весьма затратный процесс 
подготовки квалифицированных специалистов.

Примером активного привлечения пользователей к разра-
ботке идей и демонстрационных версий услуг служит проект 
Web21C компании British Telecom. Данное решение представ-
ляет собой открытые интерфейсы для разработки услуг на базе 
Интернета с использованием технологии Web 2.0 и телефон-
ных услуг на основе IMS и SIP. Одной из главных целей проекта 
и является поиск и отбор идей новых услуг. По данным из от-

крытых источников, в процессе создания услуг уже участвует 
более 2,5 тыс. внешних разработчиков — как любителей, так 
и профессиональных программистов.

Deutsche Telekom в партнерстве с Берлинским техническим 
университетом организовала специальную исследовательскую 
лабораторию, которая готовит специалистов для работы в ком-
пании. Поощряя интеллектуальную активность студентов, 
оператор отбирает наиболее интересные идеи для реализации 
и внедрения на сети.

На рис. 3 приведена обобщенная бизнес-модель привлече-
ния пользователей к разработке идей новых услуг.

Расширение	сетевой	инфраструктуры.	Повсеместно растет 
число операторов виртуальных сетей связи, которые использу-
ют инфраструктуру других операторов, чтобы сэкономить зна-
чительные временные и финансовые ресурсы на построение 
собственной инфраструктуры.

Подобную бизнес-модель берут на вооружение даже круп-
ные операторы (British Telecom, T-Systems, Telefonica) — чтобы 
расширить спектр услуг и зону покрытия за счет возможностей 
партнеров. Однако большинство операторов виртуальных се-
тей связи — все же новички на телекоммуникационном рын-
ке, ориентированные, как правило, на оказание услуг подвиж-
ной связи физическим лицам (Mobile Virtual Network Operator, 
MVNO) либо на предоставление комплексного решения круп-
ным и средним предприятиям (Virtual Service Provider, VSP) [5]. 
Если бизнес MVNO на рынке услуг подвижной связи ослож-
няется высокой конкуренцией даже со своими партнерами, 
то деятельность VSP (рис. 4) менее освоена, но выгодна всем 
участникам.

Для расширения зоны действия своих услуг, привлечения 
новых абонентов и повышения лояльности действующих опе-
раторы связи сегодня реализуют новую бизнес-модель — ис-
пользование сетевого оборудования потребителей. Так, испан-
ская компания FON реализовала модель услуг доступа на базе 
технологии Wi-Fi (обобщенная бизнес-модель оказания услуг 
доступа в Интернет оператором связи при поддержке сообще-
ства FON приведена на рис. 5). Абоненты компании, имеющие 
домашние точки доступа Wi-Fi, настраивают их таким образом, 
чтобы другие пользователи FON тоже могли подключиться с их 

Рис. 4

Рис. 3
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помощью к Интернету. Схема простая: чем больше чужих точек 
доступа использует потребитель, тем больше времени он дол-
жен предоставить другим абонентам FON для использования 
своей точки доступа.

У компании FON нет собственной сети связи, а ее абоненты 
подключают свое оборудование к сетям операторов, предостав-
ляющих услуги доступа в Интернет. Для того чтобы войти в со-
общество FON, пользователь должен за небольшую сумму при-
обрести специальную точку доступа Wi-Fi La Fonera со встро-
енным маршрутизатором — за счет этого и формируется основ-
ной доход FON. Если пользователь не хочет делить свой канал 
с другими, он может купить специальную карту доступа и при-
соединиться к любой точке FON.

В октябре 2007 г. British Telecom, обнаружив слабый уро-
вень проникновения своих коммерческих услуг Wi-Fi, ока-
зываемых под торговой маркой BT Openzone, приняла реше-
ние войти в сообщество сети FON. Был сформирован новый 
пакет услуг Total Broadband Anywhere: домашний широкопо-
лосный доступ в Интернет, бесплатный смартфон от компа-
нии HTC и доступ к сети общего пользования Wi-Fi компании 
British Telecom. Абоненты услуг Total Broadband Anywhere мо-
гут пользоваться Интернетом у себя дома по технологии DSL, 
а вне квартиры — посредством смартфонов, которые подклю-
чаются к сети Wi-Fi. Все абоненты данного пакета услуг ав-
томатически становятся членами сообщества BT FON Wi-Fi 
и получают бесплатный неограниченный доступ в Интернет 
с любого своего устройства, подключаясь к одной из 3000 то-
чек доступа BT Openzone, расположенных в Великобритании 
и Ирландии, либо к одной из 82 тыс. точек доступа BT FON 
в Великобритании, либо к одной из 700 тыс. точек доступа в ми-
ровом сообществе FON. Менее чем за год число пользователей 
сообщества BT FON выросло до 100 тыс. человек.

К сообществу FON уже подключились Neuf Cegetel, ZON, 
а также российский мультисервисный оператор «Комстар».

Поставщики	услуг.	Запросы пользователей неуклонно ра-
стут, традиционной телефонной связи им уже мало. В то же вре-
мя, несмотря на значительное ускорение процесса внедрения 
новых услуг связи, вызванное широким распространением си-
стем передачи данных, процессы разработки, отладки и опыт-
ной эксплуатации требуют существенных временных и финан-
совых ресурсов [6]. Операторы связи начинают задумываться 
о внедрении сервисно-ориентированной архитектуры (Service-
Oriented Architecture, SOA), которая предоставляет возможности 
для создания на основе стандартных сетевых служб новых услуг 
связи третьей стороне — разработчику [7]. Благодаря этому про-
вайдеры могут не только быстро и гибко внедрять новые услу-
ги в зависимости от индивидуальных потребностей клиентов, 
но и расширять их спектр путем адаптации существующих ре-
шений под требования различных групп пользователей.

А в скором времени, с учетом тенденции привлечения або-
нентов к процессам оказания услуг, потребуются, возможно, 

интерфейсы взаимодействия оператора и с представителями 
частного сектора — индивидуальными пользователями, высту-
пающими в качестве поставщиков услуг на базе возможностей 
операторов связи. Примеры подобных проектов уже есть. На-
пример, компания Google реализовала на своей сети решение 
с открытым интерфейсом API, позволяющее всем желающим 
разрабатывать так называемые гаджеты — новые услуги на базе 
Интернета. В соответствии с условиями пользовательского со-
глашения разработчики могут показывать и/или распростра-
нять свои гаджеты путем предоставления услуг в рамках ком-
мерческой и некоммерческой деятельности. Взимать отдельную 
плату за них разработчики могут только после заключения со-
глашения с Google, а для продажи или передачи прав на ис-
пользование необходимо специальное письменное разрешение. 
Таким образом, уже сейчас рядовые пользователи Интернета 
могут на основе открытого интерфейса API компании Google 
и готовых сервисов внедрять собственные услуги, чтобы полу-
чать доходы от их реализации.

Заключение.	Уровень проникновения услуг доступа в Ин-
тернет, превышающий в развитых странах 50 %, постоянно рас-
тет. Для многих людей Сеть становится не просто средством 
получения информации и общения, но и способом самореа-
лизации, дает возможность снять территориальные и соци-
альные ограничения, проявить свои творческие способности, 
например, в области разработки контента, новых услуг, про-
граммных продуктов, веб-сайтов и т. д. Уровень квалификации 
и интеллектуальный потенциал современных пользователей 
достаточен для того, чтобы компании связи могли использовать 
этот ресурс для снижения операционных расходов, поиска но-
вых идей. Самое сложное для поставщиков услуг и операторов 
в этом случае — запустить процесс привлечения и мотивации 
абонентов к созданию и оказанию услуг связи. Чтобы решить 
эту задачу, телекоммуникационным компаниям необходимо 
сформировать бизнес-модели и определить целевые группы 
пользователей-разработчиков; продумать возможности реали-
зации их творческого потенциала (средства разработки кон-
тента, модельную сеть, SOA и т. д.); учесть особенности пользо-
вательского контента и услуг; определить способы мотивации 
пользователей (деловой мотив, самоутверждение, самореали-
зация, развитие личности, коммуникативный мотив); прора-
ботать вопросы информационной безопасности.
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