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телеком

КОНТРАКТ

«Петерстар»  
подружился  
с милиционерами

Мур­ман­ский фи­ли­ал ЗАО «Пе­тер­стар», 
вхо­дя­щий в груп­пу ком­па­ний «Син­тер­ра», 
по­бе­дил в аук­ци­о­не на по­став­ку обо­ру­до­
ва­ния и тех­ни­че­ских средств для си­стем 
ви­де­о­конт­ро­ля и эк­ст­рен­ной свя­зи «Граж­
да­нин-ми­ли­ция». По­став­ки бу­дут осу­ще­
ств­лять­ся для нужд УВД Мур­ман­ской об­
ла­сти. Об­щее ко­ли­че­ст­во по­став­ля­е­мо­го 
обо­ру­до­ва­ния со­ста­вит бо­лее 6,5 ты­ся­чи 
еди­ниц, а объем по­став­ля­е­мой ка­бель­ной 
про­дук­ции пре­вы­сит 14,5 ты­ся­чи мет­ров. 
Обо­ру­до­ва­ние в чис­ле про­че­го вклю­ча­ет 
в се­бя улич­ные ви­де­о­ка­ме­ры и сер­ве­ры с 
ус­та­нов­лен­ным прог­рам­мным обес­пе­че­
ни­ем и дру­гие ком­по­нен­ты, не­об­хо­ди­мые 
для оп­ти­маль­ной ра­бо­ты си­сте­мы. «На­ша 
ком­па­ния име­ет су­ще­ст­вен­ный опыт не 
толь­ко обес­пе­че­ния сов­ре­мен­ны­ми и 
не­об­хо­ди­мы­ми ус­лу­га­ми свя­зи, но и опыт 
в раз­ра­бот­ке ин­тег­ра­ци­он­ных ре­ше­ний 
лю­бо­го уров­ня, в по­став­ке обо­ру­до­
ва­ния для ре­ше­ния ши­ро­ко­го спект­ра 
за­дач, ре­а­ли­за­ция ко­то­рых тре­бу­ет в том 
чис­ле вы­со­кой связ­но­сти, ста­биль­ной и 
га­ран­ти­ро­ван­ной ра­бо­ты обо­ру­до­ва­ния 
и средств свя­зи, — ком­мен­ти­ру­ет Па­вел 
Юрьев, ди­рек­тор мур­ман­ско­го фи­ли­а­ла 
ЗАО „Пе­тер­стар“. — Уча­стие в та­ких 
про­ек­тах тра­ди­ци­он­но осу­ще­ств­ля­ет­ся 
на вы­со­ком ка­че­ст­вен­ном уров­не, как 
и во всех ин­фо­ком­му­ни­ка­ци­он­ных про­
ек­тах, ре­а­ли­зу­е­мых на­шей ком­па­ни­ей». 
Парт­не­ром ком­па­нии в дан­ном про­ек­те 
вы­сту­па­ет ком­па­ния Ve­ry­sell. Си­сте­ма 
«Граж­да­нин-ми­ли­ция» на ули­цах го­ро­дов 
обес­пе­чи­ва­ет круг­ло­су­точ­ную эк­ст­рен­ную 
го­ло­со­вую и ви­де­ос­вязь с сот­руд­ни­ка­ми 
де­жур­ной ча­сти, поз­во­ляя осу­ще­ств­лять 
вы­зов пред­ста­ви­те­лей ми­ли­ции без по­мо­
щи те­ле­фо­на или так­со­фо­на. Гри­го­рий 
Ти­хий

РЕ­ГУ­ЛИ­РО­ВА­НИЕ

Министр узнал  
о цифровом  
неравенстве

В на­ча­ле сен­тяб­ря со­сто­я­лась он­лайн-
кон­фе­рен­ция ми­ни­ст­ра свя­зи и мас­со­вых 
ком­му­ни­ка­ций Рос­сии Иго­ря Ще­го­ле­ва. 
Поль­зо­ва­те­ли Се­ти в те­че­ние де­ся­ти дней 
за­да­ва­ли свои воп­ро­сы ми­ни­ст­ру. В ре­
зуль­та­те ана­ли­за воп­ро­сов по ка­те­го­ри­ям 
вы­яс­ни­лось, что бо­лее 40% об­ще­го чис­ла 
воп­ро­сов бы­ли пос­вя­ще­ны ин­тер­нет-­
не­ра­вен­ст­ву, бу­ду­ще­му «Скай­па», уп­рав­
ле­нию Ин­тер­не­том, прось­бам сде­лать 
Ин­тер­нет до­ступ­нее для всех сло­ев 
на­се­ле­ния. Воп­ро­сы и об­ра­ще­ния граж­
дан подт­вер­ди­ли не са­мую ра­до­ст­ную 
кар­ти­ну раз­ви­тия Ин­тер­не­та в ре­ги­о­нах, 
ко­то­рую ча­сто на­зы­ва­ют «ин­тер­нет-не­ра­
вен­ст­вом» или «циф­ро­вым раз­ры­вом». 
Об­зор сто­и­мо­сти ус­луг ши­ро­ко­по­лос­но­го 
до­сту­па по ре­ги­о­нам Рос­сии наг­ляд­но 
де­мон­ст­ри­ру­ет: це­ны сни­жа­ют­ся там, 
где по­яв­ля­ет­ся кон­ку­рен­ция. В те­че­ние 
1 ча­са 15 ми­нут ин­тер­нет-поль­зо­ва­те­ли 
ус­пе­ли за­дать 60 воп­ро­сов. От­ве­чая на 
воп­ро­сы, Игорь Ще­го­лев со­об­щил, что 
меж­ре­ги­о­наль­ные ком­па­нии, вхо­дя­щие в 
ОАО «Свя­зьин­вест», уже пла­ни­ру­ют ша­ги 
по сни­же­нию та­ри­фов на до­ступ в Ин­
тер­нет. На сай­тах МРК до кон­ца сен­тяб­ря 
по­я­вят­ся раз­де­лы для об­рат­ной свя­зи, 
где поль­зо­ва­те­ли смо­гут вы­ска­зать свои 
по­же­ла­ния к ра­бо­те ком­па­ний, со­об­щил 
ми­нистр. Поль­зо­ва­те­ли ак­тив­но ин­те­ре­
со­ва­лись воз­мож­ностью по­лу­че­ния ус­луг 
го­сор­га­нов че­рез Ин­тер­нет, спра­ши­ва­ли 
про иден­ти­фи­ка­цию поль­зо­ва­те­лей и 
перс­пек­ти­вы раз­ви­тия циф­ро­вой под­
пи­си. Ми­нистр со­об­щил, что уже в 2010 
го­ду пла­ни­ру­ет­ся за­пу­стить не­сколь­ко де­
сят­ков ус­луг по по­лу­че­нию офи­ци­аль­ных 
до­ку­мен­тов в элект­рон­ном ви­де — че­рез 
Ин­тер­нет. «По­лу­чать не толь­ко ин­фор­
ма­цию, но и офи­ци­аль­ные до­ку­мен­ты, 
справ­ки, вы­пи­ски, не при­хо­дя в го­суч­реж­
де­ния — это и на­зы­ва­ет­ся „элект­рон­ным 

пра­ви­тель­ст­вом“». По­нят­но, что ско­рость 
пе­ре­хо­да на та­кие ус­лу­ги за­ви­сит и от 
со­сто­я­ния элект­рон­ных си­стем ве­домств, 
и от до­ступ­но­сти Ин­тер­не­та для граж­дан. 
Мы рас­счи­ты­ва­ем, что это уп­ро­стит жизнь 
на­ших граж­дан, сде­ла­ет ра­бо­ту го­сап­
па­ра­та бо­лее эф­фек­тив­ной», — ска­зал 
Игорь Ще­го­лев. Иван Алек­санд­ров

КОН­ТЕНТ

МТС жарит бренд

ОАО «Мо­биль­ные те­ле­си­сте­мы» за­пу­сти­ло 
в ком­мер­че­скую эксп­лу­а­та­цию муль­ти­ме­
дий­ный ин­те­рак­тив­ный разв­ле­ка­тель­ный 
пор­тал Om­let.ru — ма­га­зин с ши­ро­ким 
вы­бо­ром ли­цен­зи­он­но­го му­зы­каль­но­го, 
ви­део- и иг­ро­во­го кон­тен­та и до­пол­ни­
тель­ным функ­ци­о­на­лом со­ци­аль­ной се­ти. 
«Раз­ви­тие се­тей 3G и рост про­ник­но­ве­ния 
ин­но­ва­ци­он­ных тех­но­ло­гий и або­нент­ских 
уст­ройств спо­соб­ст­ву­ет по­пу­ля­ри­за­ции 
циф­ро­во­го кон­тен­та. В рам­ках стра­те­гии 
МТС по раз­ви­тию „ум­ных се­тей“, мы де­
ла­ем став­ку не толь­ко на пре­до­став­ле­ние 
инф­ра­ст­рук­ту­ры, но и на соз­да­ние и пре­
до­став­ле­ние поль­зо­ва­те­лям луч­ше­го на 
рын­ке кон­тен­та. Пор­тал Om­let.ru стал уни­
каль­ным яв­ле­ни­ем на рос­сий­ском рын­ке 
и важ­ным ин­ст­ру­мен­том, поз­во­ля­ю­щим 
бо­роть­ся с пи­рат­ст­вом и прев­ра­ща­ю­щим 
рос­сий­ский ры­нок кон­тен­та в ци­ви­ли­зо­
ван­ный — поль­зо­ва­те­ли по­лу­чи­ли до­ступ 
к ши­ро­ко­му вы­бо­ру ле­галь­но­го кон­тен­та 
по до­ступ­ным це­нам. Уже по ито­гам 
пер­вых трех ме­ся­цев ра­бо­ты Om­let.ru 
во­шел в спи­сок ли­ди­ру­ю­щих му­зы­каль­ных 
сай­тов рей­тин­га Ramb­ler 100», — от­ме­тил 
ви­це-пре­зи­дент МТС по ком­мер­че­ским 
воп­ро­сам Ми­ха­ил Гер­чук. По­се­щать пор­
тал мож­но с лю­бых уст­ройств — как с мо­
биль­ных те­ле­фо­нов че­рез про­то­ко­лы WAP 
и GPRS (вне за­ви­си­мо­сти от то­го, к чьей 
се­ти подк­лю­чен або­нент), так и с пер­
со­наль­ных ком­пью­те­ров. В WEB-вер­сии 
для за­ре­ги­ст­ри­ро­ван­ных поль­зо­ва­те­лей 
пор­та­ла су­ще­ст­ву­ет воз­мож­ность ин­ди­ви­
ду­аль­но на­ст­ро­ить ин­тер­фейс ос­нов­ных 
стра­ниц пор­та­ла для поль­зо­ва­ния с мо­
биль­но­го те­ле­фо­на. При вы­хо­де на пор­тал 
с мо­биль­но­го те­ле­фо­на ав­то­ма­ти­че­ски 
заг­ру­жа­ет­ся фор­мат ин­тер­фей­са для WAP. 
Так­же на пор­та­ле ре­а­ли­зо­ва­на функ­
ция du­al de­li­ve­ry — при по­куп­ке му­зы­ки 
заг­руз­ка тре­ка про­ис­хо­дит на ком­пью­тер 
и те­ле­фон од­нов­ре­мен­но. С мо­мен­та за­
пу­ска те­сто­вой вер­сии Om­let.ru в ап­ре­ле 
2009 го­да чис­ло поль­зо­ва­те­лей пор­та­ла 
до­стиг­ло 1,5 мил­ли­о­на че­ло­век. Илья 
Пет­ров

СЕР­ВИС

Tele2 вернет потерю

В сен­тяб­ре «Te­le2 Санкт-Пе­тер­бург» 
запу­сти­ла про­ект «Мо­биль­ное вос­ста­нов­
ле­ние сим-карт» — те­перь на мо­биль­ных 
стой­ках Te­le2 мож­но не толь­ко при­об­
ре­сти комп­лек­ты подк­лю­че­ний, уз­нать о 
та­ри­фах, ус­лу­гах, но и по­лу­чить дуб­ли­кат 
утерян­ной сим-кар­ты. Ра­нее по­лу­чить дуб­
ли­кат сим-кар­ты або­нен­ты мог­ли толь­ко в 
цент­рах про­даж и обслу­жи­ва­ния Te­le2. С 
за­пу­ском про­ек­та «Мо­биль­ное вос­ста­
нов­ле­ние сим-карт» дан­ную ус­лу­гу бу­дут 
ока­зы­вать как в 29 мо­ноб­рен­до­вых са­ло­
нах Te­le2, так и на 36 мо­биль­ных стой­ках, 
рас­по­ло­жен­ных в ги­пер­марке­тах «О’­кей», 
«Лен­та», ма­га­зи­нах све­жей прес­сы «Пер­
вая по­ло­са», мет­ро­по­ли­те­не, а так­же в 
дру­гих ме­стах ша­го­вой до­ступ­но­сти. Для 
по­лу­че­ния дуб­ли­ка­та сим-кар­ты або­нен­
там не­об­хо­ди­мо наз­вать пас­порт­ные 
дан­ные вла­дель­ца но­ме­ра или PUK-код 
уте­рян­ной сим-кар­ты. При вос­ста­нов­ле­
нии сим-кар­ты пре­до­став­ля­ет­ся воз­мож­
ность сох­ра­не­ния де­неж­ных средств на 
ли­це­вом сче­те, а так­же номера те­ле­фо­на 
уте­рян­ной кар­ты. Ус­лу­га по восстанов­ле­
нию сим-кар­ты яв­ля­ет­ся бесп­лат­ной. «Мы 
наб­лю­да­ем ста­биль­ный спрос на дан­ную 
ус­лу­гу — при­чи­ной 20% всех об­ра­ще­ний 
в цент­ры про­даж и обс­лу­жи­ва­ния Te­le2 
яв­ля­ет­ся пот­реб­ность в по­лу­че­нии дуб­ли­
ка­та сим-кар­ты. Бла­го­да­ря рас­ши­ре­нию 
функ­ци­о­на­ла мо­биль­ных сто­ек, мы сде­ла­
ем дан­ный сер­вис до­ступ­ным и удоб­ным. 
Нашим або­нен­там до­ста­точ­но про­сто 
пой­ти в бли­жай­ший ма­га­зин или на стан­
цию мет­ро­по­ли­те­на для восста­нов­ле­ния 
кар­ты», — го­во­рит Ма­ри­на Воло­ди­на, 
ди­рек­тор по обс­лу­жи­ва­нию «Te­le2 Санкт-
Пе­тер­бург». Алек­сей Ма­ка­ров

контекстТелефонный парадокс
Выручка растет, а число пользователей снижается

корпоративный сегмент
С начала года на петербург­
ском рынке офисной теле­
фонии наблюдается интерес­
нейшая тенденция — число 
задействованных оператора­
ми линий и потребление услуг 
снижаются, а выручка растет. 
Выходит, что кризис оказал 
позитивное влияние на опера­
торов, специализирующихся 
на офисной телефонии. Их 
бизнес стал более эффектив­
ным — издержки на оказание 
услуг сократились, а доходы 
выросли.

Мрачные ожидания
В конце прошлого года участ­
ники рынка были убеждены 
— сложнее всего в условиях 
экономического кризиса 
придется операторам, ра­
ботающим в сегменте услуг 
для корпоративных клиен­
тов. Ожидались банкротства 
предприятий с последующим 
уходом с рынка и резкое 
сокращение издержек, в том 
числе и на телекоммуникаци­
онные услуги, у оставшихся 
на плаву компаний. Действи­
тельно, судя по рынку ком­
мерческой недвижимости, 
объем рынка коммерческой 
телефонии должен был суще­
ственно сузиться. Так, по дан­
ным компании Knight Frank, 
по итогам первого полугодия 
средняя доля свободных пло­
щадей в сегменте бизнес-цент­
ров класса А составила 32,9%, 
а в классе В —14,8%. Таким 
образом, в классе А незапол­
ненными остаются 105,6 тыс. 
кв. м, площадей, в классе 
В — 141,4 тыс. кв. м. Сред­
невзвешенный показатель 
заполняемости введенных 
за последние полгода новых 
бизнес-центров класса А со­
ставляет 32%, а бизнес-цент­
ров класса В — 42%. По словам 
Олега Громкова, руководителя 
группы исследований рын­
ков Knight Frank St.Petersburg, 
снижение арендных ставок 
в долларовом эквиваленте 
достигает 50–60% для бизнес-
центров класса А и 45% для 
бизнес-центров класса В, по 
сравнению с аналогичным 
периодом в 2008 году. «Сниже­
ние арендных ставок в новых 
объектах связано с низким 
уровнем их заполняемости. В 
давно существующих объек­
тах со второго полугодия 2008 
года наблюдался существен­
ный отток арендаторов в 
более дешевые офисы с мень­
шей площадью. В связи с этим 
собственники принимали ре­
шение о снижении арендных 
ставок», — сообщил господин 
Громков. Таким образом, 
столь привлекательные для 
операторов бизнес-центры, 
оказались полупустыми. 
Малорадостная статистика 
была опубликована на днях 
и Минздравсоцразвития РФ. 
Оказывается, с начала эко­
номического кризиса поте­
ряли работу около 640 тыс. 
россиян. Это означает, что 
рынок телефонии для юрлиц 
лишился примерно 400 тысяч 
потенциальных пользовате­
лей. Причем, судя по данным 
рекрутингового агентства 
HeadHunter, работу потеряли 
в основном специалисты, чья 
деятельность тесно связана 
с услугами связи. В августов­
ском рейтинге профобластей 
по количеству размещенных 

вакансий в Петербурге лиди­
руют «Продажи», «Информа­
ционные технологии», «Фи­
нансы», «Маркетинг, реклама 
и PR».

Рост и падение
Негативные последствия кри­
зиса отчетливо проглядыва­
ются и в итогах деятельности 
операторов, активно рабо­
тающих в сегменте офисной 
телефонии. Прежде всего, на­
лицо сокращение задейство­
ванных абонентских линий. 
Если в четвертом квартале 
2008 года крупнейшими иг­
роками петербургского рын­
ка обслуживалось более 584 
тысяч телефонных линий, то 
по итогам первого полугодия 
2009 года их число снизилось 
до 522 тысяч линий. Это озна­
чает, что либо операторы по­
теряли часть клиентов, либо 
абоненты решили экономить 
на услугах связи, сократив ко­
личество телефонов в своих 
офисах. Снизился у операто­
ров и другой показатель — 
среднее потребление трафика 
на одного пользователя в ме­
сяц (MOU). Например, у ОАО 
«Северо-Западный телеком» 
(СЗТ), чья доля на петербург­
ском рынке телефонии для 
юрлиц составляет около 45%, 
средний трафик с линии сни­
зился с 381 минуты в четвер­
том квартале 2008 года до 329 
минут во втором квартале 
2009 года. Казалось бы, опера­
торы переживают не лучшие 
времена — потребление услуг 
и объем задействованных 
линий падают из квартала 
в квартал, соответственно, 
снижаться должна и выручка. 

Однако этого не происходит. 
По данным аналитического 
агентства «Рустелеком», вы­
ручка телефонных компаний 
в сегменте офисной телефо­
нии хоть и не демонстриру­
ет стремительный рост, но 
стабильна. Объем доходов 
крупнейших игроков города 
от услуг телефонной связи 
для юрлиц с начала года уве­
личился примерно на 10%. К 
примеру, СЗТ смог увеличить 
поступления в этом сегменте 
с 296 млн рублей в четвертом 
квартале 2008 года до 303 
млн рублей в первом полуго­
дии этого года. В «ВестКолле» 
говорят, что число актив­
ных линий у компании не 
снизилось. «Сейчас по рынку 
корпоративных пользова­
телей эта цифра составляет 
порядка 7 тысяч линий. Не 
могу сказать, что число обслу­
живаемых абонентов сокра­
тилось. Появляются новые 
клиенты, старые исчезают в 
случае ликвидации фирмы. В 
остальных случаях совместно 
с клиентом решается вопрос 
дальнейшего сотрудничест­
ва, подбираются варианты 
продолжения сотрудничест­
ва, если появляются какие-
либо сложности, например, 
с оплатой счетов», — говорит 
руководитель отдела обслужи­
вания клиентов «ВестКолла» 
Ирина Малышева. Но выруч­
ка у оператора действительно 
растет, по словам госпожи 
Малышевой, на 5% в месяц. 

Тарифный ход
Рост выручки на фоне сниже­
ния потребляемых клиента­
ми услуг аналитики объясня­

ют просто — одни операторы, 
использующие до кризиса 
валютные тарифы, продол­
жают расчеты в долларах и 
евро, курс которых с прошло­
го года заметно вырос, другие 
— повысили цены на свои ус­
луги. В частности, «Голден Те­
леком» (сейчас — «Билайн Биз­
нес») до кризиса рассчитывал 
своих клиентов в валюте. По 
информации 

”
Ъ“, руковод­

ство оператора в этом году 
столкнулось с любопытной 
проблемой — число клиентов 
сокращалось, а выручка, бла­
годаря валютным тарифам, 
росла. «Фиксированная связь 
остается востребованной, 
хотя объемы подключений в 
2009 году уступают 2008-му. В 
условиях непростой макро­
экономической ситуации к 
тарифам для бизнес-клиентов 
мы подходим индивидуаль­
но. Тарифы не повышаются, 
напротив, именно скидки 
сейчас являются причиной 
роста. А клиентам, желаю­
щим приобретать наши услу­
ги в рублях, мы продаем их в 
рублях», — пояснили в пресс-
службе «Билайн Бизнес». 
«Несколько лет назад мы пе­
решли на рублевые тарифы, 
поэтому повышение выручки 
за счет курса исключено», — 
говорит госпожа Малышева. 
«Мы не повышали тарифы, 
но отток клиентов все равно 
есть. Ежемесячно кто-то из 
наших абонентов разоряется 
и уходит с рынка. Но количе­
ство подключаемых клиен­
тов все же выше оттока. При 
этом, чтобы избежать роста 
дебиторской задолженности, 
мы стали более внимательно 

относиться к подключаемым 
абонентам, ведь у любого 
включения есть срок окупа­
емости, в течение которого 
клиент должен пользоваться 
нашим сервисом, что ввиду 
сложной экономической си­
туации происходит не всегда. 
Выручка же в основном ра­
стет за счет новых подключе­
ний и за счет расширения 
услуг существующим клиен­
там. Например, мы вывели 
на рынок пакетные пред­
ложения, которые активно 
продвигаем среди наших 
клиентов», — говорит гене­
ральный директор «Северен-
Телеком» Сергей Лагир. В СЗТ 
честно признают, что рост 
выручки на фоне снижения 
потребления связан с повы­
шением тарифов весной 2009 
года. Помимо этого, отмеча­
ют в компании, выручка ра­
стет и ввиду реализации ряда 
крупных проектов. «Прогно­
зируемое снижение потреб­
ления услуг связи в услови­
ях мирового финансового 
кризиса коснулось, главным 
образом, представителей 
среднего и малого бизнеса. 
Крупные корпоративные 
клиенты в первом полугодии 
2009 года не сократили, а да­
же повысили потребление те­
лекоммуникационных услуг 
и сервисов. Таким образом, 
мы компенсировали некото­
рое снижение доходов от дру­
гих клиентов — юридических 
лиц — и добились небольшо­
го, но очень значимого для 
нас прироста», — говорят в 
СЗТ. В «Смарт Телекоме» оце­
нили ход СЗТ с повышением 
тарифов как эффективное 

решение для крупного опера­
тора в период кризиса. «Но 
мы не могли себе позволить 
поступить так же. В конце 
прошлого — начале этого 
года отток клиентов был зна­
чительный. Мы, напротив, 
были вынуждены снижать 
тарифы. Весной и летом под- 
ключения шли хорошо, и по 
итогам первого полугодия 
этого года мы прибавили в 
выручке на 5–6% в рублях», — 
говорит гендиректор «Смарт 
Телекома» Андрей Суходоль­
ский.

Ловкие связисты
Аналитики считают, что по­
вышение тарифов во время 
кризиса — это хоть и риско­
ванное решение, но, как по­
казала практика, работающее. 
Повышение цен отпугнуло 
в первую очередь клиентов 
с непрочным бизнесом, а 
выпавшие доходы опера­
торы компенсировали за 
счет оставшихся абонентов. 
«Похожая картина с бизнесом 

”
Комстара“. После повыше­

ния тарифов база оператора 
сократилась незначительно, 
а доходы сохранились. Но 
грань тут очень тонкая, и 
компания должна ее чувство­
вать», — говорит Константин 
Анкилов, старший консуль­
тант iKS-consulting. Таким 
образом, вопреки ожидани­
ям, кризис весьма позитивно 
сказался на бизнесе крупных 
операторов, работающих в 
сегменте офисной телефо­
нии: их доходы сохранились 
и даже выросли, а издержки 
снизились.

БОРИС ГОРЛИН

У крупных операторов бизнес может быть успешным и при потере абонентов
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