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К омпания Hughes пришла в 

Россию одной из первых 

западных фирм, еще в на-

чале 90-х. За почти 20 лет работы 

она накопила немалый опыт взаи-

модействия с российскими потре-

бителями, предложила им новые 

технические решения. Наш коррес-

пондент побеседовал с Константи-

ном Ланиным, главой представи-

тельства Hughes в России и СНГ:

— Расскажите, пожалуйста, 

об истории компании Hughes.

— В 1971 году четверо молодых 

людей в своем гараже в штате Мэ-

риленд, неподалеку от Вашинг-

тона, основали компанию Digital 

Communications Corporation (DCC), 

преобразованную в дальнейшем в 

M/A-Com Tellecommunications Inc. 

Все они до этого успели поработать 

в компании COMSAT Labs, в активе 

которой к тому времени было не-

мало разработок ранних техноло-

гий спутниковой связи. Можно ска-

зать, что это типичная для Америки 

история создания крупных высоко-

технологичных корпораций: у лю-

дей рождаются свежие идеи, они 

объединяют ресурсы, инвестиру-

ют средства для построения своей 

мечты. Инвестиции в размере $20 

тыс. впоследствии окупились сто-

рицей: на сегодняшний день еже-

годный оборот нашей компании 

превышает $1 млрд. 

В середине 80-х годов прошлого 

века крупная технологическая ком-

пания Hughes Aircraft, основанная в 

30-е годы Говардом Хьюзом, приоб-

рела M/A-Com Tellecommunications 

Inc. и переименовала ее в Hughes 

Network Systems (HNS). Примерно 

в это же время HNS разработала 

первый коммерческий образец 

VSAT, тем самым положив начало 

мировой индустрии VSAT, и на про-

тяжении 25 лет остается мировым 

лидером в области технологий и 

услуг в этой отрасли. Состав вы-

сшего руководства компании был 

практически неизменным все эти 

годы, несмотря на то что владель-

цы компании несколько раз ме-

нялись на протяжении последних 

десяти лет. 

Первым клиентом Hughes, а так-

же первой компанией, заказавшей 

коммерческую сеть VSAT, была тог-

да еще молодая сеть гипермаркетов 

Wal-Mart, насчитывавшая в 1985 го-

ду несколько сот магазинов. Сегод-

няшний Wal-Mart — крупнейший в 

мире ритейлер, а число его магази-

нов выросло до нескольких тысяч. 

VSAT-индустрия в наши дни — 

это глобальный бизнес с оборотом 

$3,5 млрд в год сегодня и ожидае-

мым ростом до $10 млрд в следу-

ющие 7семь лет, и Hughes является 

его бесспорным лидером. Компа-

ния осуществила поставку более 

2,2 млн терминалов VSAT клиентам 

в 100 странах мира. Интересный 

факт: выбор компанией Wal-Mart 

спутниковой сети Hughes вместо 

наземных средств связи был назван 

журналом Fortune одним из 20 са-

мых крупных стратегических биз-

нес-решений ХХ века, поскольку 

это позволило компании более 

эффективно управлять складски-

ми запасами и издержками, что и 

обеспечило ей конкурентное пре-

имущество. 

С самого начала VSAT-техноло-

гии стали активно использоваться 

во всех сферах экономики: роз-

ничной торговле, нефтегазовой и 

банковской отраслях, в сфере фи-

нансовых услуг, автомобильной 

промышленности, гостиничном и 

лотерейном бизнесе, а также в пра-

вительственных учреждениях, на 

малых и средних предприятиях и 

рядовыми потребителями. 

Константин Ланин: 
«Мы готовы использовать свои 
технологии»
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— Каковы сферы применений 

технологий Hughes и направле-

ния работы в мире?

— Основным преимуществом 

спутниковых технологий являет-

ся то, что они позволяют покрыть 

территорию целого континента и 

обеспечить высококачественную 

широкополосную связь при посто-

янном уровне издержек независимо 

от местоположения в зоне покры-

тия. Что же касается наземных оп-

товолоконных каналов связи, при 

использовании которых издержки 

зависят от дальности покрытия, то 

их бессмысленно использовать в 

малозаселенных районах. Таким 

образом, спутниковые технологии 

связи являются эффективным ре-

шением задачи «последней мили» 

вне городских зон, что актуально 

не только для России, но и для мно-

гих других стран. 

Согласно прогнозам ведущих 

аналитических компаний Northern 

Sky Research (NSR) и COMSYS, 

в ближайшие десять лет спрос на 

VSAT-технологии будет расти как 

минимум на 12% ежегодно. На се-

годняшний день в мире установле-

но порядка 4 млн терминалов VSAT, 

и Hughes удерживает 50% этого 

рынка. 

Первые VSAT-терминалы имели 

низкую пропускную способность 

(например, 512 Кбит/с в прямом 

канале и 128—256 Кбит/с в об-

ратном канале) и использовались 

для конкретных задач, например 

верификации кредитных карт или 

для передачи телеметрии с газоп-

роводов, нефтепроводов, обслу-

живания банкоматов, проведения 

лотерей. 

Сегодня мы уже говорим о ши-

рокополосных услугах спутнико-

вой связи — от широкополосного 

доступа в Интернет для потребите-

лей до виртуальных частных сетей 

(VPN), дистанционного обучения, 

цифровых вывесок, видеоконфе-

ренцсвязи и систем быстрого ре-

агирования для правительствен-

ных учреждений. Одной из новых 

сфер применения спутниковых 

технологий является широкопо-

лосный доступ в Интернет на пас-

сажирских самолетах, поездах и 

кораблях. 

Наиболее динамичный рост в на-

шем бизнесе имеет сегмент высо-

коскоростного доступа в Интернет 

для индивидуальных потребителей 

под брендом HughesNet®. Нашими 

клиентами в США являются более 

500 тыс. абонентов, а скорость со-

единения лежит в пределах 1—5 

Мбит/с, что сопоставимо с показа-

телями наземных DSL-соединений. 

Сервисные подразделения Hughes, 

находящиеся в собственности и 

под управлением компании, рабо-

тают в Европе, Индии и Бразилии. 

С помощью компаний — провайде-

ров телекоммуникационных услуг, 

являющихся клиентами Hughes, на-

ши технологии охватывают более 

100 стран и используют 20 спутни-

ков, включая собственный спутник 

Hughes Ka-диапазона SPACEWAY® 3 

в Северной Америке, отмеченный 

многими наградами. Мы тесно со-

трудничаем с правительственными 

учреждениями для преодоления 

«цифрового неравенства» в Мекси-

ке, Южной Америке, на Ближнем 

Востоке, в Африке, а также в ази-

атско-тихоокеанском регионе и 

Австралии. 

Россия не является исключением, 

мы активно сотрудничаем с прави-

тельственными учреждениями и 

принимаем участие в реализации 

государственных программ, наце-

ленных на устранение проблемы 

«цифрового неравенства». В России, 

как вы знаете, реализуются нацио-

нальные проекты «Образование» и 

«Универсальная услуга связи». 

Правительство США, со своей 

стороны, выделяет $7 млрд в рам-

ках программы по стимулирова-

нию развития широкополосного 

доступа на решение этой задачи. 

Спрос на потребительском рынке 

огромный, и не везде экономичес-

ки целесообразно использовать 

наземные средства, такие как ка-

бельные модемы и DSL. Подсчита-

но, что 10—15 млн американских 

домов либо не имеют никаких 

средств наземной широкополос-

ной связи, либо недополучают ка-

чественные услуги. В ЕС это каса-

ется более 30 млн домовладений, и 

3 млрд евро выделено на решение 

проблемы. Мы ориентируемся как 

раз на этот рынок. 

Hughes самостоятельно разра-

ботала и профинансировала со-

здание и запуск спутника нового 

поколения Jupiter, работающего в 

Ka-диапазоне на частотах 28—30 
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ГГц, который будет запущен в 2012 

году. Этот спутник будет обладать 

пропускной способностью более 

100 Гбит/с и позволит нам и даль-

ше успешно развивать сегмент ус-

луг потребителям в Северной Аме-

рике и обеспечивать качественное 

обслуживание еще несколькимх 

миллионов абонентов. При этом 

скорости соединения приблизятся 

к показателям для оптоволокон-

ных сетей и составят 5—25 Мбит/с, 

обеспечивая возможности высо-

коскоростного выхода в Интернет, 

видеотелефонии и просмотра теле-

визионных программ. 

Тенденция к наращиванию 

мощностей заметна и в Европе. 

Европейская компания Avanti 

Communications в августе этого 

года запускает спутник HYLAS и 

планирует запустить HYLAS-2. 

Эта компания выбрала Hughes как 

поставщика наземного сегмента, 

что включает шлюзы, абонент-

ские станции и организацию биз-

нес-процессов. В рамках первого 

контракта мы уже осуществляем 

поставку восьми шлюзовых и 50 

тыс. абонентских станций для 

подготовки инфраструктуры, хо-

тя спутник еще не запущен. Эти 

спутники будут способствовать 

решению проблемы цифрового 

неравенства на территории Запад-

ной и Восточной Европы, где при-

мерно 30 млн домовладений ли-

бо не имеют, либо недополучают 

качественную широкополосную 

связь. Hughes принимает активное 

участие в наращивании потенци-

ала спутниковых коммуникаций 

и разрабатывает как технологии, 

так и услуги для национальных и 

региональных программ по пре-

одолению цифрового неравенства 

во всем мире. 

— А каковы направления ра-

боты Hughes в России?

— В России Hughes начал рабо-

тать в 1992 году. На тот момент у 

компании было два основных на-

правления: системы VSAT и систе-

мы фиксированной сотовой связи. 

Первый контракт, который ознаме-

новал выход Hughes на российский 

рынок, касался поставок оборудо-

вания в интересах компании «Та-

тинком» для создания развернутой 

сети фиксированной сотовой связи 

на частоте 800 МГц, рассчитанной 

на 100 тыс. абонентов в Татарстане. 

Несмотря на ограничение полосы 

всего в 4 МГц, установленное регу-

лятором, компания Hughes успеш-

но разработала жизнеспособное 

решение для Татарстана. Другие 

контракты на поставку оборудо-

вания с различными компаниями 

в таких городах, как Владивосток, 

Тула, Пермь, обусловили целесооб-

разность открытия офиса Hughes в 

Москве. 

Первые контракты VSAT были за-

ключены в 1993—1996 годах, когда 

большим спросом пользовались 

системы телефонии, предоставле-

ния каналов по требованию. Эти 

решения Hughes, работающие в ре-

жиме «каждый с каждым», приобре-

тали многие компании, например 

Satcomtel, InSat и «Саттел». В конце 

80 — начале 90-х годов спутнико-

вая связь была не только экзотич-

ной, но и весьма дорогостоящей. 

Долгое время компания Hughes 

была единственным игроком на 

этом рынке, и VSAT-терминалы тех 

лет напоминали по внешнему виду 

маленькие холодильники. Сейчас 

же VSAT-терминал скорее похож на 

маленький ноутбук. При этом воз-

можности для скорости передачи 

данных возросли в сотни раз, а сто-

имость оборудования сократилась 

в десятки раз. 

В конце 1990-х годов одна только 

разрешительная документация для 

одной станции VSAT в России сто-

ила порядка $20 тыс. Поэтому ког-

да в начале 2000-х годов появились 

информация о том, что ее оформ-

ление стало стоить $5 тыс., интерес 

потенциальных заказчиков сущест-

венно вырос. На сегодняшний день 

мы понимаем, что и эта цена была 

слишком высокой. 

Вся наша индустрия получила ко-

лоссальный толчок с началом реа-
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лизации национальных проектов 

в России, которые позволили сни-

зить стоимость разрешительной 

документации. Еще вчера операто-

ры говорили о $500 за одну стан-

цию VSAT, а сегодня фактически 

это равно нулю«0» для станций, по-

падающих под упрощенную схему 

регистрирования. Можно сказать, 

что мы находимся на пороге выхо-

да на массовый рынок.

Как и во всем мире, в России бо-

лее 50% всего спутникового обору-

дования поставлено Hughes. По на-

шим подсчетам, в России примерно 

35—40 тыс. VSAT-терминалов, при 

этом нашей компанией отгружено 

более 20 тыс. терминалов для 15 

российских операторов. 

— Каковы направления и 

перспективы работы Hughes в 

России? 

— Как и в случае с правительс-

твенными программами в США, 

Европе и других регионах мира, 

в России Hughes активно участвует 

в реализации национальных про-

ектов и программ. 

ФГУП «Космическая связь» пла-

нирует первые запуски спутников 

Express-4, -5, -6, на которых уже 

будут находиться транспондеры 

Ka-диапазона. Ведется работа над 

системным проектом по созданию 

российской спутниковой системы 

широкополосного доступа в Ka-

диапазоне. Я думаю, что до кон-

ца этого года мы уже будем знать 

больше о том, как это будет реали-

зовано. На Express-4 будет всего два 

транспондера Ka-диапазона, а на 

Express-5 и -6 — уже по десять. Фак-

тически эти спутники покроют всю 

территорию России, мы надеемся 

на то, что будем участвовать в этих 

тендерах и проектах и рассчитыва-

ем на положительный результат. 

Хотел бы подчеркнуть, что 

Hughes является не просто постав-

щиком оборудования. Мы являемся 

крупнейшим в мире провайдером 

услуг с использованием технологий 

VSAT, а численность наших клиен-

тов на пяти континентах превыша-

ет 1 млн. Одно дело, когда вы стро-

ите сеть корпоративному клиенту, 

пусть даже это будет несколько ты-

сяч станций, вы все равно имеете 

дело лишь с одним клиентом. В то 

же время, когда вы говорите о пот-

ребительском рынке, вы имеете де-

ло с тысячами людей. В этом случае 

требуется комплексная круглосу-

точная система поддержки, а также 

бэк-энд системы ведения счетов и 

обслуживания. 

Hughes имеет все необходимые 

ресурсы для решения таких масш-

табных задач. Нас выгодно отлича-

ет то, что мы являемся оператором, 

который использует собственные 

разработки, собственные техно-

логии, собственное оборудование. 

И мы следуем успешной стратегии: 

спрос на услуги обусловливает 

массовое производство обору-

дования, что позволяет снижать 

издержки и инвестировать в раз-

работку новых продуктов и услуг, 

что в свою очередь создает еще 

больший спрос. Мы выступаем как 

оператор на территории не толь-

ко США, но и Латинской Америки, 

Европы, Индии. Мы планируем на-

чать операторскую деятельность 

в Китае, Австралии. Мы считаем, 

что для достижения успеха необ-

ходима синергия знаний и опыта, 

а также наличие надежных мест-

ных партнеров. 

Опыт нашей работы в России 

подтверждает, что она является 

важным стратегическим рынком 

для компании Hughes, обладающим 

большим потенциалом внедрения 

технологий широкополосной спут-

никовой связи. Мы готовы исполь-

зовать свои технологии и опыт 

оператора совместно с надежными 

партнерами для того, чтобы реали-

зовать этот потенциал и помочь 

отрасли широкополосных спутни-

ковых услуг связи в России достичь 

процветания. 

Беседовал Леонтий Букштейн


