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CAREFREE

25 YEARS GUARANTEED

WE CERTIFY THE SYSTEM, 
RATHER THAN THE INSTALLER

25-річна системна гарантія: що це?
Разом з нашим багаторічним досвідом у галузі 
забезпечення якості та на основі регулярних 
підтверджень, виданих сертифікованими 
організаціями, ми пропонуємо 25-річну системну 
гарантію на пасивні кабельні компоненти, 
тобто мідні та оптоволоконні постійно 
діючі з’єднання (Permanent Link). 

Ефективність та якість нашої продукції 
підтверджується незалежними 
випробувальними лабораторіями. Протягом 
цього 25-річного періоду ми гарантуємо, що 
кабельна система (Permanent Link) відповідає 
всім стандартам, які діють під час інсталяції. Це 
стосується характеристик передачі відповідно 
до поточних вимог стандартів DIN EN 50173-1 

та ISO/IEC 11801 для Permanent Link. При 
виникненні претензії в гарантійний період у 
випадку недотримання характеристик передачі, 
передбачених чинними на момент інсталяції 
стандартами, ми обміняємо і, в разі необхідності, 
полагодимо уражений елемент системи.

СИСТЕМНА ГАРАНТІЯ НА ПАСИВНІ 
ЕЛЕМЕНТИ КАБЕЛЬНИХ СИСТЕМ

ДОВГОСТРОКОВА ГАРАНТІЯ НА МІДНІ ТА ОПТИЧНІ КОМПОНЕНТИ ВІД DIGITUS® PROFESSIONAL

ASSMANN Electronic GmbH виступає за якість і задоволеність клієнтів. Отже, ми
пропонуємо системну гарантію для пасивних кабельних систем DIGITUS® Professional.

Компанія ERC

Тел: +380 44 230 34 74; 390 55 10

network@erc.ua • www.erc.ua

Щоб отримати додаткову інформацію про системну 
гарантію ASSMANN, будь ласка, відскануйте 
QR-код або перейдіть за посиланням:

www.assmann.com/en/long-term-warranty
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проектов, которая необходима для 
процедуры их защиты, теперь будет 
выполняться через казахский офис 
CommScope, отвечающий также за 
Узбекистан, Украину и еще несколь-
ко стран.

В настоящее время дистрибьюторами 
CommScope по кабельной системе 
Netconnect являются компании «МУК» 
и «Банкомсвязь». Эксклюзивные пра-
ва на поставку продукции Systimax 
принадлежат «МУК».

Воспользоваться такой длительной 
заминкой мирового лидера на стар-
те не преминули отечественные и за-
рубежные игроки рынка СКС. Так, 
компания «Одескабель», известный 
производитель медной и оптической 
продукции для СКС, решила возоб-
новить продажу своей СКС OK‑net. 
Впервые эта кабельная система была 
представлена на рынке в 2006 году. 
Но в  силу ряда причин завод впо-
следствии решил сконцентрироваться 
на выпуске кабельной продукции  — 
профильной для предприятия. Как 
уверяют специалисты предприятия, 
в линейке OK‑net будут представлены 
как медные, так и оптические реше-
ния, соответствующие требованиям 
современных стандартов. Пока еще 
нет информации, какие компании ста-
нут официальными дистрибьюторами 
СКС OK‑net, но вскоре такие сведе-
ния станут доступными.

Еще один известный мировой про-
изводитель медных и  оптических 
СКС, компания 3M, заключила дис-
трибьюторское соглашение с  АО 
«Банкомсвязь». Основные усилия 
планируется сосредоточить на про-
движении медных СКС кат. 6  и  6А, 
а  также оптических решений.

В  течение нескольких предыдущих 
лет кабельную продукцию 3M про-
двигала на рынке ERC, срок контрак-
та с которой в настоящее время ис-
тек. Сейчас компания сосредоточила 
свои усилия на поддержке решений 
Assmann (СКС Digitus Professional). 
По словам представителей ERC, про-
дажи СКС этого бренда в 2017 году 
выросли более чем на 50%.

С оптическими решениями, предлагае-
мыми компанией «Одескабель – оп‑
тические системы», активно работает 

«Банкомсвязь». Производитель вы-
пускает оптические шнуры различной 
конфигурации с широкой гаммой кон-
некторов, а также кабельные сборки 
от 2‑х  до 24  волокон.

Структура украинского рынка СКС 
претерпела незначительные изме-
нения (табл. 1).

Объем рынка 2017  года

Исследования рынка СКС 2016  года 
позволили сделать вывод о  том, что 
рынок если и  вырос тогда, то очень 
незначительно  — на 0,8%, что лежит 
в  пределах погрешности. При этом 
показатели продаж второй половины 
2016  года были весьма обнадежива-
ющими, порождая ожидания роста 
в  2017  году примерно на 3–5%.

По оценкам «СиБ», объем рынка СКС 
в 2017 году оценивается в $7,8 млн, 
что соответствует росту на 4,7%. При 
этом позитивные тенденции декла-
рируют практически все дистрибью-
торы. Например, продажи компанией 

ERC кабельной продукции Assmann 
выросли более чем на 50%. Legrand 
также заявляет об увеличении объ-
ема поставок на 45%. Компания 
«Банкомсвязь» оценивает рост по-
казателей примерно на 10%, особо 
отмечая при этом нарастание продаж 
в продуктовом сегменте кат. 6 и 6А, 
а  также оптических СКС.

Инсталляции 2017  года

Статистика показывает, что в 2017 го-
ду на одну компанию–инсталлятора 
в  среднем пришлось 45  выполнен-
ных проектов и 3300 установленных 
портов СКС. Почти в  39% внедре-
ний были использованы оптические 
компоненты. Всего же за прошед-
ший 2017 год в реализованных про-
ектах было использовано 84% мед-
ных портов и  16%  — оптических.

В  течение года инсталлятор СКС 
может выполнить определенное 
число проектов и  установить неко-
торое количество портов. Объем 
зависит от размера компании и  ее 

Таблица 1. Структура украинского рынка СКС 2017 года
Производитель Партнер в Украине Статус
3M Банкомсвязь Дистрибьютор

Assmann Electronic (СКС Digitus 
Professional)

ERC Дистрибьютор
Мегатрейд Дистрибьютор

Brand-Rex Кросс-Микро Дистрибьютор

CommScope (СКС Netconnect)
Банкомсвязь Дистрибьютор
МУК Дистрибьютор

CommScope (СКС Systimax) МУК Дистрибьютор

Corning
КМС Дистрибьютор
ТЕКО Дистрибьютор

IvyNET
Альянс Текнолоджиз Владелец ТМ, дистрибьютор

Вольтера Дистрибьютор
Нет Лайн Инжиниринг Дистрибьютор

Legrand
Легранд Украина Представительство
IQ Trading Дистрибьютор
ERC Дистрибьютор

Molex PN
MTI Дистрибьютор
Банкомсвязь Дистрибьютор
Юг-Контракт Дистрибьютор

Одескабель – оптические системы Банкомсвязь Дистрибьютор

Panduit

Представительство Panduit Представительство

Мегатрейд Дистрибьютор

КМС Дистрибьютор по системе 
Net-Key

Premium Line IQ Trading Дистрибьютор

R&M Synergia SE Эксклюзивный дистрибьютор 
решений R&M

Siemon УТТК Дистрибьютор

Vinet Альянс Текнолоджиз Владелец ТМ, дистрибьютор
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возможностей по работе с рынком. 
На рис. 1  представлена структура 
распределения количества компа-
ний-интеграторов в зависимости от 
числа реализованных в  2017  году 
проектов (а) и  портов (б).

Эти графики важны для понимания 
особенностей работы рынка СКС. 
Их характер практически не зависит 
от исследуемого периода. На пер-
вой диаграмме (рис. 1а) видно, что 
47,4% компаний, принявших участие 
в  анкетировании журнала «СиБ», ин-
сталлировали в  2017  году от 20  до 
40  проектов СКС  — это главный пик 

распределения. В  2016  году он был 
точно так же выражен и  располагал-
ся на том же месте  — в  районе 20–
40  проектов, но с  долей 24% от об-
щего числа инсталляторов.

Менее 10  проектов выполнили 
в  2017  году 21,1% компаний; годом 
ранее этот показатель составил 32%. 
Свыше 200  проектов за 2017  год 
смогли внедрить только 5,3% участ-
ников рынка; в 2016‑м их было боль-
ше  — 12%.

На рис. 1б приведено распределение 
долей компаний, установивших раз-
личное количество портов. Эта диа-
грамма традиционно имеет три вы-
раженных пика. Первый, состоящий 
из двух столбцов, соответствует зна-
чениям 500–1000 и 1000–1500 портов 
(21,1% компаний). В 2016 году это был 

одиночный пик в районе 500–1000 пор-
тов, но количество компаний с  таким 
показателем тогда составляло все-
го 12%. Это значит, что в  2017  году 
выросла доля компаний, инсталлиро-
вавших за год от 500 до 1500 портов.

Второй пик  — 3500–4000  портов 
(15,8% игроков рынка). В  2016  году 
этот максимум пришелся на 2000–
2500 портов с долей компаний в 20%.

И, наконец, последний пик распре-
деления соответствует 7000  портам 
и  выше (5,3% от общего количества 
инсталляторов).

Легко увидеть, что большинство 
участников опроса (94,7%) выпол-
нили за 2017 год не более 80 про-
ектов. В 2016‑м компаний с такими 
показателями производительности 

б)
Рис. 1. Структура распределения количества компаний-интеграторов  
в  зависимости от числа реализованных в  2017  году проектов (а) и  портов (б)
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Самой популярной кабельной си-
стемой часто становится одновре-
менно и  самый дешевый продукт. 
Именно поэтому так высока доля кат. 
5е в  инсталляциях (86% от всех ре-
ализованных проектов). Значителен 
также уровень «сборной солянки» — 
50,7% от общего количества внедре-
ний кат. 5е (рис. 3). В 2016 году этот 
показатель был примерно на том же 
уровне и  составлял 51,7%.

Если не считать «сборной солян-
ки», то первое место по количеству 
выполненных проектов кат. 5е за-
нимает СКС Molex PN (17,8%), на 
втором месте R&M  (9,2%), третья 
позиция за Panduit (5,4%). Обращает 
на себя внимание четвертое ме-
сто OK‑net. И  хотя мы знаем, что 
выпуск новой итерации кабельной 
системы с таким названием будет 
произведен лишь в  2018  году, но 

инсталляторы в  данном случае 
применяют кабельную продукцию 
«Одескабель», маркируя ее при-
вычным именем. Пятое место у СКС 
Premium Line (3,2%). Немного от-
стает кабельная сиcтема Fibrain 
(2,7%).

По сравнению с  2016  годом свои 
позиции улучшила СКС Molex PN, 
переместившись с  четвертого ме-
ста на первое. Выросла также доля 
рынка R&M, позволившая ей занять 
второе место.

Что касается распределения коли-
чества портов кат. 5е (рис. 4), то 
здесь на первом месте (не учиты-
вая «солянку») СКС Panduit (14%), 
на втором  — R&M  (10,4%). Третье 
место у  Molex PN (7,8%). Хорошие 
показатели у  СКС Legrand (7,7%) 
и  Premium Line (5,5%).

Особый интерес представляет анализ 
инсталляций СКС кат. 6  и  6А. Дело 
в том, что установить такую систему 
могут позволить себе компании, ко-
торые четко видят цель в  будущем 
и  понимают, что звездный час кат. 
5е прошел. Несмотря на то что кат. 
5е может обеспечить передачу ин-
формации со скоростью 1  Гбит/с, 
стоимость системы более высоко-
го уровня не настолько выше, чтобы 
имело смысл экономить. Поскольку 
проектов кат. 6  не слишком много, 
мы рассмотрим структуру распре-
деления количества инсталлирован-
ных портов (рис. 5), минуя проекты.

Прежде всего радует, что «сборная 
солянка» в этом сегменте не прижи-
лась; ее доля составляет всего 4,4%. 
На первом месте СКС CommScope 
Netconnect с долей 51,2%. Годом ра-
нее соответствующий показатель этого 

В 2017 году на украинском рынке СКС наблюдалась 
та же ситуация, что и в 2016‑м. Основной пик ак-

тивности пришелся на второе полугодие, когда заказчики 
стараются освоить выделенные ИТ‑бюджеты.

Львиную долю реализованных проектов по-прежнему 
составляют решения на категории 5е. В прошедшем году 
наблюдались тенденции незначительного роста спроса 
на СКС, построенной на категории 6, увеличения чис-
ла оптических решений на волокне OM3, которые обе-
спечивают работу приложений 10GbE на расстоянии до 
300  м  в  магистральных системах, повышения интереса 
к  структурированным кабельным системам для центров 
обработки данных, включая решения 10GbE кат.  6А.

Помимо «офисных» кабельных систем, в мире наблю-
дается интерес к  «промышленным» СКС, которые пока 
еще не получили распространения в  нашей стране, так 
что в этой области имеется большой потенциал для вне-
дрения решений на основе экранированных и оптических 
кабелей. Для промышленных кабельных систем необхо-
димы в  первую очередь влаго– и  пыленепроницаемые 
решения с  уровнем защиты IP67  либо IP54, устойчивая 
к  воздействию внешней среды кабельная система, со-
единительные модули, способные выполнять свои функ-
ции в  условиях экстремальной температуры, высокой 
влажности, пыли, вибрации и  т.п.

 Согласно прогнозам аналитиков BSRIA (Building Services 
Research & Information Association) в 2018 году на ми-
ровом рынке СКС ожидается рост в 3%, а в 2019 году 
— спад. Также в 2018 году прогнозируется увеличение 
емкости СКС в среднем на 3%, причем объем инсталли-
рованных кабелей в центрах обработки данных возрастет 

на 4–5% в 2018–2019 гг. 
Что касается объема про-
даж решений категории 
6А, здесь наблюдается 
тенденция роста, осо-
бенно на европейском 
рынке, где такие реше-
ния занимают топовые 
позиции.

      Прошедший год 
ознаменовался выходом 
новых международных 
стандартов и норматив-
ных документов. В ноя-
бре 2017 года выпущена 
новая редакция стандар-
та СКС ISO/IEC 11801-
1:2017(E), а в апреле 
2017 года опубликован стандарт IEEE 802.3bu по обе-
спечению электропитанием сети на основе кабелей типа 
«витая пара» посредством технологии Ethernet и PoDL 
(Power over Data Lines). С одной стороны, данный стан-
дарт обеспечивает возможность организации электропи-
тания и передачи данных с использованием бюджетных 
кабельных решений, в то же время предъявляя новые 
требования к компонентам для построения точек ком-
мутации. Кроме того, в 2017 году вышел европейский 
норматив на строительные материалы CPR (European 
Construction Products Regulation), который предполагает 
идентификацию материалов по классам противопожар-
ной устойчивости и содержит основные рекомендации 
по их использованию.

Мировые тенденции рынка СКС и стандарты

Дмитрий КОЛОСОВСКИЙ,  
менеджер отдела продаж 
компании «Синергия»
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Обычно изобретение появляется либо путем длительной 
«медитации» на желаемых свойствах нового объекта, 

либо в результате спонтанной вспышки озарения. А вот 
выход на уровень промышленного производства в  лю-
бом случае требует значительных усилий, иногда много-
летних. Достойным объектом для подражания является 
здесь компания 3M, вся деятельность которой буквально 
пропитана инновациями, изобретениями и стремлением 
достичь невозможного.

Когда Льюис Лер стал президентом 3M в  1981 году, 
он отметил: «Не существует бизнеса, где мы не могли 
бы придумать новые технологии». Это высказывание, по-
жалуй, лучшая формулировка идеологии компании, ко-
торой она придерживалась многие годы и  в  результате 
следования которой появились ошеломительные изо-
бретения, изменившие жизнь общества. В  это же вре-
мя Льюис Лер поставил задачу, чтобы 25% заработка 
каждого подразделения приносили продукты, которые 
появились в  течение последних пяти лет. А  в  90-х го-
дах компания поставила перед собой новую, еще более 
амбициозную цель: не менее 30% от будущих продаж 
должны были поступать за счет продуктов, разработан-
ных на протяжении уже четырех лет.

Кто тут усомнится в существовании барона Мюнхгаузена, 
мастера на все руки?

Вначале абразивы, затем медицина и, в  частности, 
наработки для стоматологии, многочисленные расход-
ные материалы, незаменимые при выполнении опера-
ций, клейкий скотч, светоотражающие и  люминесцент-
ные пленки для дорожных знаков и разметки, магнитная 
лента для звукозаписи, огнетушащее вещество Novec 
1230  — все это результат деятельности изобретателей 
и  энтузиастов своего дела, специалистов 3M.

И в сфере телекоммуникаций 3M удивляет мир свои-
ми инновационными разработками. Многие помнят, что 
именно эта компания придумала врезные IDC-контакты, 
использование которых всколыхнуло мир электросвязи, 
позволив легко и эффектно заделывать кабель в соеди-
нители — розеточные модули и плинты. Соединительные, 
ответвительные и концевые муфты 3M для кабеля низкого 
и среднего напряжения также хорошо известны профес-
сионалам. Бессварная технология соединения оптических 
волокон на базе механических соединителей завоевала 
славу во всем мире ввиду высокой надежности и  про-
стоты в  использовании.

Современная СКС должна обеспечить надежную и эф-
фективную работу физического уровня телекоммуника-
ционной сети с гарантированным запасом по ключевым 
параметрам. В  последнее время отмечена тенденция 
роста спроса на медножильные кабели и  компоненты 
категорий 6  и  6A. Основанием для этого служат требо-
вания стандартов по применению таких кабелей в теле-
коммуникационной инфраструктуре коммерческих зданий. 
Конкурентным преимуществом для СКС категорий 6 и 6А 

является широкий частот-
ный диапазон, а  также 
высокая степень защиты. 
Все вместе это позволяет 
обеспечить более высо-
кую скорость передачи. 
При этом рост спроса 
на такие системы обу-
словлен потребностями 
не только ИТ-сектора, но 
и смежных направлений. 
В первую очередь — сис
тем безопасности.

С точки зрения стои-
мости владения физиче-
ской инфраструктурой на 
средне- и долгосрочную 
перспективу использова-
ние более высокой категории кабельной системы также 
становится более выгодным.

Продукция 3M для СКС в  настоящее время выпуска-
ется под торговой маркой 3M Volition и  включает ши-
рокий спектр решений для построения медных и  опти-
ческих сетей. При этом предлагается полный перечень 
компонентов для систем кат. 5, 6 и 6А, включая удобные 
интерфейсные модули RJ-45 с  различными вариантами 
подвода кабеля и  его безинструментальной заделкой.

Среди инновационных решений 3М для построения 
и  эксплуатации волоконно-оптических линий связи за-
служенным спросом пользуются универсальные ме-
ханические соединители Fiberlok и  коннекторы NPC, 
обеспечивающие надежное и  долговечное сращивание 
оптических волокон любых типов без необходимости ис-
пользования сварочных аппаратов. Основные достоинства 
данного подхода состоят в простом и надежном монта-
же, не требующем высокой квалификации монтажника 
и дорогостоящего инструментария. Сращивание волокон 
и  заделка коннекторов может осуществляться при этом 
в полевых условиях при широком температурном диапа-
зоне выполнения работ без снижения качественных по-
казателей соединений. Технология оказалась настолько 
надежной и долговечной, что производитель предостав-
ляет на нее 30-летнюю гарантию.

Таким образом, ставка на поддержку изобретений 
и  инноваций оказалась беспроигрышной и  принесла 
свои плоды как самой 3M, так и  человечеству в  целом. 
И  это не преувеличение.

А изобретатель действительно живет в  каждом из 
нас, надо лишь создать условия для раскрытия его 
потенциала. Целеустремленность, находчивость, ра-
ботоспособность, интуиция  — лишь некоторые из них. 
И, конечно же, необходима благоприятная творческая 
среда доброжелательных единомышленников. И  тогда 
все получится.

В каждом из нас живет изобретатель

Александр БУЧАЦКИЙ,  
технический эксперт компании 
«3М Украина»
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бренда составлял 42,8%. Второе ме-
сто у Panduit (18,4%). Третью позицию 
занимает R&M  (12,7%). Кабельная 
система Digitus Professional компании 
Assmann вышла на четвертое место 
с  долей 9,6%. Этот производитель 
впервые заявляет о себе как серьез-
ный конкурент лидерам рынка. На 
диаграмме мы можем также видеть 
результаты СКС CommScope Systimax 

(2,5%) и  Siemon (1,3%). Несколько 
смущает отсутствие Molex PN в таких 
«элитных» инсталляциях кат. 6 и 6А, 
вероятно, компания сконцентриро-
вала свои усилия на сегменте кат. 
5е, где у нее более чем убедитель-
ные показатели.

Продажи СКС, как известно, зависят от 
многих факторов. Наличие продукции на 

складе иногда может перевесить лю-
бые другие аргументы. Но, конечно же, 
следует оценивать целевую аудиторию 
и  ее готовность принять те или иные 
решения. Важным моментом являет-
ся также интерес инсталлятора и  его 
умение предложить товар в  нужное 
время и  в  нужном месте. Вероятно, 
этим и можно объяснить распределе-
ние продаж по кат. 6 и 6А, продемон-
стрированное в  2017  году.

Популярность брендов мы оцениваем 
таким показателем, как рейтинг. Он 
определяется тем, какое количество 
компаний-интеграторов использова-
ли в своих проектах решения тех или 
иных брендов (рис. 6). Другими сло-
вами, если некую кабельную систе-
му применяли все инсталляторы, то 
ее рейтинг составит 100%. Если не 
применял никто — то он будет иметь 
нулевое значение.

Самый высокий рейтинг у  «сборной 
солянки»  — 68%, который к  тому 
же и  вырос на 12% по сравнению 
с 2016 годом. На втором месте по по-
пулярности R&M с показателем 47%. Рис. 6. Рейтинг производителей СКС по состоянию на 2017  год
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месте также украинская продук-
ция — Завод КУБ‑Украина (18,7%). 
Третью позицию занимают шкафы 
Nets (15,7%), за которыми следуют 
конструктивы ZT‑Net (7,1%), Conteg 
(5,2%), SteelNet (4,5%), ЦМО (3,0%).

Популярность открытых стоек не мо-
жет сравниться с востребованностью 
напольных шкафов. При этом на од-
норамные стойки можно не обра-
щать особого внимания, поскольку 
продается их мизерное количество. 
Структура продаж двурамных стоек 
приведена на рис. 17. Первое место 
у продукции КМС (49,1%), на второй 
ступеньке  — IPCOM (29,1%), третья 
позиция у  Conteg (7,3%).

Взлет или снижение…
В ходе анкетирования участникам рынка 
СКС был задан вопрос о  том, падает 
рынок СКС или все-таки растет. Причем 
отдельно следовало указать данные 
по собственной компании и  оценить 
динамику рынка в целом. Характерная 
особенность ответов — явная корреля-
ция между результатами деятельности 
своей компании и общим состоянием 
рынка СКС по стране. Величина роста/
падения объемов продаж по фирме, 
как правило, соответствует величине 
роста/падения рынка СКС в  целом.

65% компаний отметили рост про-
даж по своим компаниям в сегменте 

СКС. Усредненное значение со-
ставило 30%. В  то же время 35% 
инсталляторов заявили о  падении 
продаж примерно на 32%.

Если рассматривать ответы ин-
сталляторов на вопрос по рынку 
2017  года в  целом, то оптими-
сты оценили его рост в  среднем 
на величину 19%, а  пессимисты 
склонилась к  падению на 22%. 
Но поскольку оптимистов оказа-
лось 70%, а  пессимистов 30%, то 
можно показать, что рынок растет, 
причем коллективное оценивание 
показывает прирост на 6,7%. Это 
даже несколько выше, чем пока-
зали расчеты «СиБ».

Развитие мира кабельных систем происходит как эво-
люционными, так иногда и революционными метода-

ми. Под последними, как правило, имеют в виду различ-
ные слияния и поглощения, в результате которых новая 
структура, благодаря синергетическому эффекту приоб-
ретает большую силу, чем его составляющие. Именно 
это и  произошло в  2016  году в  результате сделки по 
приобретению компанией CommScope подразделения 
Broadband Network Solution TE Conectivity.

В рамках соглашения CommScope были переданы 
в  том числе торговые марки, закрепленные ранее за 
BNS, в том числе Netconnect (без приставки AMP). В на-
стоящее время продолжается процесс реорганизации 
CommScope, который затрагивает и  Украину.

Подобные сделки, конечно же, требуют выполнения 
определенных процедур. На этот период формируют-
ся группы, которые занимаются интеграцией бизнесов, 
включая продуктовые линейки, команды разработчиков, 
документооборот, правила работы с  партнерскими се-
тями и  многое другое.

Хотелось бы, прежде всего, коснуться тех изменений, 
которые имеют отношение к работе с каналами продаж. 
CommScope объявила, что в течение 2017 года компании, 
которые ранее были партнерами TE Connectivity, долж-
ны пройти ресертификацию и  подтвердить свой статус 
сертифицированного инсталлятора уже в  CommScope. 
Желающим пройти эту процедуру следовало зарегистри-
роваться на веб-портале PartnerPRO и  выполнить ряд 
требований, которые CommScope предъявляет к  своим 
партнерам. Они немного отличаются от тех, которые 
были у  TE Connectivity. Но в  любом случае следовало 
пройти необходимые онлайн-тренинги с  последующей 
сдачей экзаменов.

Подобная процедура ресертификации коснулась и пар-
тнеров Systimax.

Таким образом, в  на-
стоящее время в рамках 
CommScope имеются два 
сегмента СКС, по каждо-
му из которых сформи-
рованы свои процедуры 
и правила работы с пар-
тнерами. Компании, же-
лающие стать партнерами 
по СКС Netconnect или 
Systimax должны четко 
следовать прописанным 
правилам и процедурам.

Сертифицированные 
партнеры получают 
разные привилегии. 
Например, право реги-
страции проекта (со все-
ми вытекающими из этого преимуществами), а  также 
возможность оформления 25‑летней гарантии, доступ 
к  информационным ресурсам CommScope.

Реорганизация коснулась также продуктовых линеек. 
CommScope рассматривает Systimax как точку концен-
трации самых передовых инноваций  — как в  сегменте 
СКС для коммерческих зданий, так и  в  решениях для 
ЦОД. В  то же время линейка Netconnect сохранит свои 
лучшие решения, пройдя определенный процесс опти-
мизации продуктовых серий.

По системам управления кабельной инфраструкту-
рой инновации будут направлены на развитие системы 
Invision. И хотя изначально эта разработка касалась СКС 
Systimax, но в  будущем планируется ее использование 
и  для СКС Netconnect. При этом не планируется даль-
нейшее развитие AMPTRAC, которая являлась составной 
частью решений AMP Netconnect.

Украинские реалии в свете реорганизации бизнеса CommScope

Александр ДЗЮБА,  
продакт-менеджер CommScope, 
компания «МУК»






