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Принципы организации 

международного 

операторского бизнеса

Принципы работы различных 

национальных спутниковых опера-

торов на внешних рынках во мно-

гом схожи. Поэтому, рассматривая 

организацию международного биз-

неса «Газпром космические сис-

темы», можно подметить законо-

мерности, присущие деятельности 

всех операторов подобного типа.

«Газпром космические систе-

мы» является одним из двух 

российских спутниковых опера-

торов (владельцев группировок 

спутников связи) и входит в чис-

ло примерно 50 операторов 

 фиксированной спутниковой 

связи (глобальных, региональных 

и национальных), существующих 

в мире.

Доминирует на мировом рынке 

«большая четверка»: Intelsat, SES, 

Eutelsat и Telesat. Это глобаль-

ные операторы с масштабными 

орбитальными группировками, 

состоящими из нескольких десят-

ков спутников на геостационарной 

орбите, присутствующие во всех 

регионах мира и имеющие мил-

лиардные (в долларовом исчис-

лении) годовые доходы. Эти 

операторы не разделяют свой 

бизнес на домашний и зарубеж-

ный, считая своим домом весь 

мир. По данным Euroconsult, 

их совокупная доля в миро-

вом рынке спутниковой емкости 

превышает 60%. 

Далее следует «средний класс» – 

операторы, владеющие несколь-

кими спутниками, основной бизнес 

которых сосредоточен в странах 

их происхождения. Но поскольку 

зоны обслуживания спутников 

этих компаний обычно не огра-

ничиваются национальными рам-

ками и у них в ряде отдельных 

регионов есть зарубежная состав-

ляющая бизнеса, то их можно 

отнести к категории региональных. 

Таких операторов в мире около 

30. Их средний годовой доход 

исчисляется десятками и сотнями 

миллионов долларов. К этой груп-

пе относятся и оба российских 

оператора фиксированной спутни-

ковой связи: ФГУП «Космическая 

связь» (ГП КС) и ОАО «Газпром 

космические системы» (ГКС).

Категория начинающих опера-

торов, владеющих одним-двумя 

спутниками, насчитывает с деся-

ток компаний, которые довольст-

вуются доходом 5–10 млн долл. 

в год.

В настоящее время орбиталь-

ная группировка ГКС состоит из 

четырех спутников, расположен-

ных на геостационарной орбите: 

«Ямал-202» (орбитальная позиция 

49º в. д.), «Ямал-402» (55º в. д.), 

«Ямал-401» (90º в. д.) и самый 

восточный спутник российской 

орбитальной группировки «Ямал-

300К» (183º в. д.). Общая емкость 

космического флота ГКС – около 

9 ГГц. Треть емкости сосредо-

точена в лучах, обслуживающих 

территории вне России. Этот ре-

сурс является базой для между-

народного бизнеса ГКС. 

В России ГКС имеет и космиче-

скую, и наземную инфраструктуру, 

а также все необходимые лицен-

зии и разрешения, что позволяет 

ему работать в качестве не толь-

ко спутникового оператора (предо-

ставление спутникового ресурса), 

но и сервис-провайдера (оказание 

услуг связи, вещания и доступа 

в Интернет конечным пользовате-

лям), и системного интегратора. 

На международном рынке ГКС по-

зиционирует себя исключительно 

как спутниковый оператор, пре-

доставляющий емкость спутников 

«Ямал».

«Газпром космические систе-

мы» принципиально не обзаводит-

ся собственной наземной инфра-

структурой, представительствами 

и офисами продаж за рубежом, 

опираясь в своем международном 

бизнесе на сервис-провайдеров, 

которые специализируются на 

различных отраслевых и гео-

графических рынках, имеют со-

ответствующий опыт, персонал 

и инфраструктуру и арендуют 

для оказания услуг конечным 

пользователям ресурс спутников 

«Ямал». Такой подход позволяет 

ГКС не нести излишние коммерче-

ские затраты и не конкурировать 

на рынке конечных пользователей 

со своими заказчиками спутнико-

вого ресурса. 

Международный бизнес
российского спутникового оператора

О международной деятельности российского 
спутникового оператора на примере «Газпром космические 
системы» рассказывает генеральный директор компании 
Дмитрий Севастьянов.
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Заказчиками ресурса спутни-

ков «Ямал» вне России являются 

европейские, азиатские и аф-

риканские сервис-провайдеры, 

имеющие собственную наземную 

инфраструктуру (телепорты, под-

ключенные к международным 

узлам связи по оптоволоконным 

линиям) и офисы продаж на ме-

стах. Эти провайдеры создают 

сети в различных регионах мира 

и на базе арендованного спут-

никового ресурса оказывают 

услуги связи, вещания, доступа 

в Интернет конечным пользова-

телям во всей зоне покрытия ор-

битальной группировки спутников 

«Ямал». Всего таких телепортов, 

работающих сейчас через «Яма-

лы», около 40. В большинстве 

своем они находятся в Европе, 

где сосредоточена значительная 

часть мировых информационных 

ресурсов. На спутники «Ямал» эти 

телепорты нацеливают, как пра-

вило, крупногабаритные антенны 

диаметром 6–13 м.

Конечные пользователи спут-

никовых услуг – это компании 

нефтегазового, энергетического, 

горнодобывающего, транспортно-

го (морские суда, авиакомпании), 

финансового секторов, государ-

ственные структуры, компании, 

реализующие образовательные 

и гуманитарные проекты, миссии 

ООН, международные непра-

вительственные организации, 

сотовые операторы, телекомпании 

и т. д.

Предметом международных 

контрактов ГКС является предо-

ставление заказчику определенно-

го объема спутникового ресурса, 

выраженного в мегагерцах. Плате-

жи за использование ресурса (как 

правило, ежемесячные) поступают 

в долларах США или евро. Заказ-

чик обязан выполнять технический 

регламент, который является при-

ложением к контракту.

При подготовке контракта с по-

требителями спутниковой емкости 

специалисты ГКС рассчитывают 

для заказчика бюджеты радио-

линий, дают консультации и осу-

ществляют тестирование и допуск 

земных станций спутниковой 

связи клиента к ресурсу спут-

ников «Ямал». В ряде случаев, 

при необходимости специалисты 

«Газпром космические системы» 

выезжают в регионы предоставле-

ния услуг для консультирования 

заказчиков на местах. Благодаря 

всем этим процедурам мы знаем 

географию конечных потребителей 

ресурса и можем констатировать, 

что сейчас емкость наших спут-

ников используется для предо-

ставления услуг более чем в 100 

странах мира.

В период действия контрак-

та контрольно-измерительный 

комплекс, следящий за правиль-

ностью использования емкости 

спутников заказчиками, и коммер-

ческие подразделения «Газпром 

космические системы» обеспечи-

вают круглосуточную англоязыч-

ную поддержку заказчиков.

Целевые рынки для междуна-

родных продаж у каждого спутника 

«Ямал» свои. Для «Ямал-202» – 

это Ближний Восток, Южная и 

Юго-Восточная Азия. «Ямал-402» 

ориентирован на обслуживание то-

го же Ближнего Востока и Африки, 

а «Ямал-300К» работает на Даль-

нем Востоке и в Азиатско-Тихооке-

анском регионе. «Ямал-401» пред-

назначен для российского рынка, 

хотя и на нем есть зарубежные 

клиенты.

Рис. 1. Общая зона обслуживания системы спутниковой связи «Ямал» и расположение телепортов, 
работающих через спутники «Ямал» вне России

Рис. 2. География конечных 
клиентов, потребляющих услуги 
на базе ресурса спутников «Ямал»



www.connect-wit.ru100  CONNECT | № 10, 2016

Спутниковые технологии | 

Мотивация для 

развития бизнеса на 

международном рынке

Мировой рынок очень важен 

для ГКС, да и для любого другого 

национального или регионального 

оператора. Ведь он на один-два 

порядка более емкий, чем вну-

тренний рынок отдельно взятой 

страны. Например, российский ры-

нок как по спросу, так и по пред-

ложению спутникового ресурса 

составляет всего около 7% миро-

вого. Поэтому географическая ди-

версификация бизнеса оператора 

существенно снижает его коммер-

ческие риски.

Кроме того, валютная выручка 

от зарубежных продаж также не-

обходима для компании, которая 

имеет значительную часть обяза-

тельств по кредитам, привлечен-

ным для строительства новых спут-

ников, в долларах и евро. Поэтому 

ГКС поставил перед собой задачу 

опережающими темпами увеличи-

вать поступления в иностранной 

валюте. В результате за последние 

три года доля зарубежных продаж 

ГКС в общем объеме дохода вырос-

ла с 18 до 35%. И это произошло 

не только и не столько из-за роста 

курса иностранной валюты отно-

сительно рубля, но и в результате 

значительного увеличения объемов 

продаж на зарубежном рынке в на-

туральном выражении.

Усиление конкуренции

Ситуация на мировом рынке 

сейчас не вполне комфортна для 

спутниковых операторов. Пере-

производство стандартной ем-

кости в ряде регионов (Африке, 

Юго-Восточной Азии), появление 

спутников с высокой пропускной 

способностью, временно снизив-

шаяся инвестиционная активность 

корпоративного сектора (особенно 

нефтегазового), который является 

одной из основных движущих сил 

развития спутникового бизнеса, – 

все это привело к усилению кон-

куренции и снижению цен на раз-

вивающихся рынках.

Так, например, на рынок Аф-

рики и Ближнего Востока только 

за последние два года вышли 

десять новых спутников. Всего же 

сейчас в этих регионах предла-

гается ресурс С- и Ku-диапазо-

нов на трех десятках спутников. 

Превышение предложения над 

спросом спровоцировало сниже-

ние цен на спутниковую емкость: 

за последние три-четыре года 

на рынке Африке она подешевела 

примерно в полтора раза.

Операторы систем в Ка-диа-

пазоне (Arabsat, Avanti, Yachsat) 

предлагают свою емкость 

по еще более низким ценам. 

Новые спутники и системы 

Рис. 3. Емкость международного и российского рынка спутниковой связи (предложение спутникового ресурса)

Объем российского рынка 
спутникового ресурса 

относительно общемирового

Доли 
спутниковых операторов 

на российском рынке

Рис. 4. Рост доходов ГКС на российском и международном рынках



№ 10, 2016 101  

с высокой пропускной способ-

ностью, выходящие на рынки 

Африки и Азии (Intelsat Epic, 

Inmarsat Global Express, O3b, 

Telstar 12 Vantage), обостряют 

конкуренцию.

Усложняет ситуацию появ-

ление национальных игроков 

в странах, являющихся нович-

ками в спутниковом бизнесе. 

Некоторые развивающиеся госу-

дарства уже закупили спутники 

или объявили о своих планах 

сделать это. Вызывает озабо-

ченность, что многие из таких 

операторов, создавая спутнико-

вые активы на средства госу-

дарственных бюджетов, часто 

применяют в своей операторской 

деятельности не вполне рыноч-

ные механизмы. Не особо забо-

тясь о коммерческой состоятель-

ности проекта, они прибегают 

к демпингу. Иногда наблюдается 

практика добровольно-прину-

дительного перевода нацио-

нальных клиентов со спутни-

ков коммерческих операторов 

на государственные.

Ну и наконец, возросла конку-

ренция со стороны операторов 

оптоволоконных линий связи. 

Например, на всей прибрежной 

линии африканского континен-

та (где проживает большинство 

населения) и на значительной 

части Восточной Африки (Кения, 

Танзания, Зимбабве) проложе-

ны оптические кабели. Сейчас 

началась прокладка кабеля 

на территории Демократической 

Республики Конго – одной из 

последних стран, где спутнико-

вая связь практически не имела 

альтернативы (30% всех терми-

налов VSAT, работающих через 

«Ямал-402» вне России, нахо-

дятся в этой стране). 

Но возросшая конкурен-

ция на рынках развивающихся 

стран – не повод для сильно-

го беспокойства. Эти регионы 

продолжают стимулировать 

глобальный рост использования 

спутниковой емкости. Например, 

сегодня Африка и Юго-Восточная 

Азия являются одними из самых 

быстрорастущих рынков спутни-

ковых услуг. Рост африканского 

и азиатского рынков спутниковых 

телекоммуникаций за последние 

несколько лет более чем в два 

раза превышает среднемировой 

показатель, и эта тенденция 

будет сохраняться. Большой 

вклад в повышение спроса на 

спутниковые услуги вносят уве-

личивающаяся потребность со-

товых операторов в транзитных 

соединениях, необходимость 

организации доступа в Интернет 

на рынке корпоративного и госу-

дарственного секторов, развитие 

телерадиовещания. 

Другие особенности

Глобальные спутниковые опе-

раторы имеют некоторые преиму-

щества перед региональными. На 

них работают эффект масштаба, 

возможности по орбитальному 

резервированию и более гибко-

му ведению бизнеса. Авторитет 

региональных операторов на ме-

ждународном рынке пока уступает 

авторитету крупных игроков – 

Intelsat, SES, Eutelsat. Особенно 

это касается предпочтений кли-

ентов премиум-класса (крупных 

международных медиа-холдингов, 

транснациональных корпораций, 

государственных структур и меж-

дународных организаций). Поэто-

му основная клиентская база ре-

гиональных операторов на новых 

для них рынках – относительно 

небольшие провайдеры услуг 

и компании-стартапы.

Как правило, выбор спутника 

для какого-либо нового проекта 

происходит на основе тендера. 

Емкость ГКС в любом тенде-

ре конкурирует с тремя-пятью 

альтернативными вариантами. 

Процесс принятия инвестицион-

ных решений по созданию новых 

сетей связи конечным пользо-

вателем длительный, и это не 

способствует быстрому росту за-

грузки спутников. А оперативный 

перевод на космические аппараты 

ГКС уже готовых и работающих 

на других спутниках сетей либо 

сталкивается с дополнительными 

финансовыми издержками для 

провайдеров и конечных клиентов, 

либо блокируется операторами-

конкурентами на контрактном 

уровне.

Факторы 

конкурентоспособности 

Каждый региональный рынок 

спутниковой емкости имеет не-

которые признаки олигополии: 

на нем присутствует относительно 

небольшое количество игроков – 

спутниковых операторов (как пра-

вило, около десятка). Следствием 

чего являются тесная взаимо-

зависимость и острое соперни-

чество между этими компаниями. 

В отличие от совершенной кон-

куренции или чистой монополии 

в нашем случае деятельность 

любого из операторов вызывает 

обязательную ответную реакцию 

со стороны конкурентов. Подоб-

ная взаимозависимость действий 

и поведения распространяется 

на все сферы конкуренции: це-

ну, объем продаж, долю рынка, 

инвестиционную деятельность, 

стратегию стимулирования сбыта 

и т. д. Ни одно бизнес-решение 

не может быть принято без учета 

и оценки возможных ответных 

действий со стороны конкурен-

тов. Не только издержки и спрос, 

но и действия конкурентов долж-

ны учитываться при определении 

оптимальных цен и объема пред-

лагаемого спутникового ресур-

са. ГКС отчетливо ощущает это 

в своей работе на международ-

ном рынке.

В такой ситуации любой 

спутниковый оператор в своей 

текущей и инвестиционной дея-

тельности должен точно сфор-

мулировать приоритеты бизнеса 

и понимание своих конкурентных 

преимуществ.

Одним из важнейших факторов, 

обеспечивающих конкурентное 

преимущество, является наличие 

технически совершенных косми-

ческих активов – главного инстру-

мента спутникового оператора. 

Космические аппараты должны 

быть долговечными и надежны-

ми, что обеспечивает требуемую 

окупаемость проектов и снижает 

издержки на эксплуатацию. Это 

в сочетании с обладанием удоб-

ными орбитальными позициями 

(ресурсной базой оператора) 

и удачной системной и маркетин-

говой концепцией спутников, их 
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правильным позиционировани-

ем на рынке дает спутниковому 

оператору возможность добиться 

успеха в бизнесе. 

Реализовать конкурентные пре-

имущества можно только при чет-

кой ориентации на клиента: работа 

в сфере услуг предполагает опе-

ративное формирование технико-

коммерческих предложений и круг-

лосуточную поддержку клиентов.

Качественная клиентская ба-

за – еще один важный актив 

спутникового оператора. Провай-

деры, арендующие спутниковый 

ресурс и работающие с конеч-

ными пользователями, первыми 

чувствуют на себе изменения 

рыночной ситуации. Большинство 

из них в условиях возрастания 

конкуренции на рынках конечных 

пользователей и снижения цен 

на услуги добросовестно инве-

стируют в новые ресурсосбере-

гающие технологии и снижают 

себестоимость услуг с целью 

сохранить конкурентоспособность 

своего бизнеса. Но не всегда 

этого достаточно, чтобы остаться 

на плаву. Дело в том, что в себе-

стоимости конечной услуги цена 

арендуемого спутникового ресурса 

весьма значительна (до 80%). 

Поэтому решать проблемы сер-

вис-провайдерам зачастую прихо-

дится совместно со спутниковыми 

операторами, которые, будучи 

заинтересованными в сохране-

нии и развитии клиентской базы 

для своего спутникового ресурса, 

идут на компромиссные решения 

по цене, конечно, сохраняя при 

этом доходность своего бизнеса.

«Газпром космические систе-

мы» гордится своими клиентами 

и дорожит ими. Среди них есть 

те, которые начинали свой бизнес 

одновременно с ГКС, развива-

лись вместе с нами и выросли 

в довольно крупных поставщиков 

конечных услуг. На спутниках 

«Ямал» работают и давно при-

знанные гранды телекоммуникаци-

онного бизнеса: Singtel (Сингапур), 

PCCW Global (Гонконг), Etisalat 

(ОАЭ), Globecomm Europe (Нидер-

ланды), Arquiva (Великобрита-

ния) и др. Значительный объем 

ресурса спутников «Ямал-401» 

и «Ямал-300К» используют 

известные глобальные поставщики 

услуг на гражданских авиалайне-

рах Panasonic Avionics и Gogo.

Партнерство

Международная деятельность 

ГКС – не только прямые продажи 

спутникового ресурса зарубеж-

ным клиентам. Компания смотрит 

на эту деятельность гораздо ши-

ре. Речь идет об организации сов-

местных проектов и партнерств 

с крупными игроками мирового 

рынка.

Результативным примером та-

кой работы является организация 

сотрудничества с глобальным 

оператором SES (Люксембург). 

В сентябре 2011 г. ГКС создала 

стратегическое партнерство с SES 

в целях предоставления дополни-

тельной спутниковой емкости на 

российском рынке. В соответствии 

с условиями соглашения SES 

перевел в позицию ГКС 55º в. д. 

спутник Astra-1F для защиты этой 

позиции и предоставления услуг 

в России вплоть до запуска спут-

ника «Ямал-402» в 2012 г. В свою 

очередь, SES использует ресурс 

в африканском луче спутника 

«Ямал-402». В рамках этого же 

партнерства Администрация свя-

зи Нидерландов и компания SES 

предоставили ГКС свою орбиталь-

ную позицию 183º в. д. для уста-

новки спутника «Ямал-300К». 

В последнее время клиента-

ми спутникового оператора ГКС 

на международном рынке стано-

вятся другие спутниковые опера-

торы, испытывающие недостаток 

собственного ресурса в некоторых 

регионах и предлагающие ресурс 

спутников ГКС своим клиен-

там. Тем самым они сохраняют 

клиентскую базу до появления 

собственной емкости. Такие кон-

тракты, как правило, не являются 

долгосрочными, но авторитет этих 

операторов, гарантирующих каче-

ство ресурса и услуг ГКС своим 

клиентам, помогает продвигать 

спутники «Ямал» на международ-

ном рынке. Одним из таких парт-

неров ГКС является глобальный 

оператор Intelsat, продвигающий 

ресурс спутника «Ямал-402» 

в Европе и Африке, а спутника 

 «Ямал-300К» – в Азии.

Наряду с реализацией планов 

по созданию новых собственных 

спутников ГКС ищет и новые для 

себя бизнес-модели. Компания 

рассматривает возможности со-

трудничества с другими спутни-

ковыми операторами в создании 

и использовании орбитальных 

активов. Это помогает разрешать 

все чаще возникающие коллизии, 

связанные с «перенаселенностью» 

геостационарной орбиты, а также 

разделить риски финансирова-

ния капиталоемких спутниковых 

проектов. Природа такого со-

трудничества может существенно 

различаться: это и совместное 

использование орбитальных пози-

ций, и совместная эксплуатация 

спутников, и оптовая долгосроч-

ная аренда спутникового ресурса, 

и совместный заказ спутников. 

Так что где-то спутниковые опера-

торы непримиримые конкуренты, 

а где-то – надежные партнеры. 

В целях продвижения своей 

емкости и налаживания каналов 

продаж на международном рынке 

ГКС участвует в ключевых миро-

вых и региональных выставках 

и форумах по спутниковым теле-

коммуникациям, активно публику-

ется в специализированной зару-

бежной прессе.

ГКС и дальше планирует нара-

щивать продажи на зарубежном 

рынке, развивая сотрудничество 

с действующими клиентами и парт-

нерами и привлекая новых. 

Рис. 4. Спутник «Ямал-402» – 
основной поставщик валютной 
выручки ГКС. Запущен на орбиту 
8 декабря 2012 г.



<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /None
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (U.S. Web Coated \050SWOP\051 v2)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Warning
  /CompatibilityLevel 1.3
  /CompressObjects /Off
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends false
  /DetectCurves 0.0000
  /ColorConversionStrategy /LeaveColorUnchanged
  /DoThumbnails false
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedOpenType false
  /ParseICCProfilesInComments true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams false
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize false
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveDICMYKValues true
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveFlatness true
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments false
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts true
  /TransferFunctionInfo /Preserve
  /UCRandBGInfo /Preserve
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile ()
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /CropColorImages true
  /ColorImageMinResolution 300
  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleColorImages true
  /ColorImageDownsampleType /Bicubic
  /ColorImageResolution 300
  /ColorImageDepth 8
  /ColorImageMinDownsampleDepth 1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.00000
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /FlateEncode
  /AutoFilterColorImages false
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /CropGrayImages true
  /GrayImageMinResolution 300
  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleGrayImages true
  /GrayImageDownsampleType /Bicubic
  /GrayImageResolution 300
  /GrayImageDepth 8
  /GrayImageMinDownsampleDepth 2
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.00000
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /FlateEncode
  /AutoFilterGrayImages false
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /CropMonoImages true
  /MonoImageMinResolution 1200
  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleMonoImages true
  /MonoImageDownsampleType /Bicubic
  /MonoImageResolution 1200
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.00000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /CheckCompliance [
    /None
  ]
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError true
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile (None)
  /PDFXOutputConditionIdentifier ()
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName ()
  /PDFXTrapped /False

  /CreateJDFFile false
  /Description <<
    /CHS <FEFF4f7f75288fd94e9b8bbe5b9a521b5efa7684002000410064006f006200650020005000440046002065876863900275284e8e9ad88d2891cf76845370524d53705237300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c676562535f00521b5efa768400200050004400460020658768633002>
    /CHT <FEFF4f7f752890194e9b8a2d7f6e5efa7acb7684002000410064006f006200650020005000440046002065874ef69069752865bc9ad854c18cea76845370524d5370523786557406300260a853ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee553ca66f49ad87248672c4f86958b555f5df25efa7acb76840020005000440046002065874ef63002>
    /DAN <>
    /DEU <>
    /ESP <>
    /FRA <>
    /ITA <>
    /JPN <FEFF9ad854c18cea306a30d730ea30d730ec30b951fa529b7528002000410064006f0062006500200050004400460020658766f8306e4f5c6210306b4f7f75283057307e305930023053306e8a2d5b9a30674f5c62103055308c305f0020005000440046002030d530a130a430eb306f3001004100630072006f0062006100740020304a30883073002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e003000204ee5964d3067958b304f30533068304c3067304d307e305930023053306e8a2d5b9a306b306f30d530a930f330c8306e57cb30818fbc307f304c5fc59808306730593002>
    /KOR <FEFFc7740020c124c815c7440020c0acc6a9d558c5ec0020ace0d488c9c80020c2dcd5d80020c778c1c4c5d00020ac00c7a50020c801d569d55c002000410064006f0062006500200050004400460020bb38c11cb97c0020c791c131d569b2c8b2e4002e0020c774b807ac8c0020c791c131b41c00200050004400460020bb38c11cb2940020004100630072006f0062006100740020bc0f002000410064006f00620065002000520065006100640065007200200035002e00300020c774c0c1c5d0c11c0020c5f40020c2180020c788c2b5b2c8b2e4002e>
    /NLD (Gebruik deze instellingen om Adobe PDF-documenten te maken die zijn geoptimaliseerd voor prepress-afdrukken van hoge kwaliteit. De gemaakte PDF-documenten kunnen worden geopend met Acrobat en Adobe Reader 5.0 en hoger.)
    /NOR <>
    /PTB <>
    /SUO <>
    /SVE <>
    /ENU (Use these settings to create Adobe PDF documents best suited for high-quality prepress printing.  Created PDF documents can be opened with Acrobat and Adobe Reader 5.0 and later.)
    /RUS ()
  >>
  /Namespace [
    (Adobe)
    (Common)
    (1.0)
  ]
  /OtherNamespaces [
    <<
      /AsReaderSpreads false
      /CropImagesToFrames true
      /ErrorControl /WarnAndContinue
      /FlattenerIgnoreSpreadOverrides false
      /IncludeGuidesGrids false
      /IncludeNonPrinting false
      /IncludeSlug false
      /Namespace [
        (Adobe)
        (InDesign)
        (4.0)
      ]
      /OmitPlacedBitmaps false
      /OmitPlacedEPS false
      /OmitPlacedPDF false
      /SimulateOverprint /Legacy
    >>
    <<
      /AddBleedMarks false
      /AddColorBars false
      /AddCropMarks false
      /AddPageInfo false
      /AddRegMarks false
      /ConvertColors /ConvertToCMYK
      /DestinationProfileName ()
      /DestinationProfileSelector /DocumentCMYK
      /Downsample16BitImages true
      /FlattenerPreset <<
        /PresetSelector /MediumResolution
      >>
      /FormElements false
      /GenerateStructure false
      /IncludeBookmarks false
      /IncludeHyperlinks false
      /IncludeInteractive false
      /IncludeLayers false
      /IncludeProfiles false
      /MultimediaHandling /UseObjectSettings
      /Namespace [
        (Adobe)
        (CreativeSuite)
        (2.0)
      ]
      /PDFXOutputIntentProfileSelector /DocumentCMYK
      /PreserveEditing true
      /UntaggedCMYKHandling /LeaveUntagged
      /UntaggedRGBHandling /UseDocumentProfile
      /UseDocumentBleed false
    >>
  ]
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [595.276 841.890]
>> setpagedevice


