
КОНКУРЕНТЫ

КОНКУРЕНЦИЯ СИЛЬНЕЙШИХ На бурно 
развивающемся телекоммуникационном рынке 
стремление к объединению компаний является 
одной из ярких тенденций последнего времени. 
Так, в середине прошлого года стало известно  о 
слиянии оператора «большой тройки» «Мегафон» 
и магистрального оператора «Синтерра».  В начале 
2011 года свои активы объединили компании 
«МТС» и «Комстар». В марте этого года реоргани-
зации подвергся холдинг «Связьинвест»,  в резуль-
тате чего ряд российских телекоммуникационных 
компаний (на юге России это «Южная телекомму-
никационная компания» и дагестанский «Дагсвязь-
инвест») были объединены в единую структуру на 
базе ОАО «Ростелеком». 

В итоге количество игроков на телекоммуни-
кационном рынке юга России существенно 
сократилось. «Сегодня основной рынок делят 
между собой операторы «большой тройки», доля 
региональных операторов в Южном федераль-
ном округе незначительна», — оценивает состоя-
ние рынка Сергей Ласкавый, директор компании 
МТС на юге России. Эксперты считают, что суще-
ственное влияние на развитие рынка сегодня 
способны оказать лишь крупные телекоммуника-
ционные компании, управляющие разнопро-
фильными активами. Положение региональных 
альтернативных операторов в этих условиях ока-
зывается весьма неустойчивым. Например, если 
говорить о работе с бизнес-клиентами, то при 
оказании комплексных услуг, например, созда-
нию единой корпоративной сети (IP VPN), объе-
диняющей офисы заказчика на территории 
нескольких регионов, альтернативные операто-
ры неизбежно сталкиваются с необходимостью 
получения лицензий, аренды магистральных 
ресурсов и т. д. «Это ставит их в заведомо невы-
годное положение на рынке по сравнению с круп-
ными федеральными игроками», — считает 

Александр Яковенко, коммерческий директор 
компании «ТТК-Кавказ». 

Вместе с тем региональные операторы связи по-
прежнему активно работают в нишевых проектах, 
например, предоставляя услуги фиксированной 
связи частным абонентам в масштабах района 
города. Для некоторых крупных телекоммуникаци-
онных компаний сотрудничество с региональными 
операторами оказывается выгодным для получе-
ния доступа к «последней миле» в тех городах, где 
компания не имеет собственных сетей связи.  «В 
свою очередь альтернативные операторы являются 
нашими клиентами, закупая трафик и арендуя 
каналы там, где расположены объекты инфра-

структуры связи ТТК (сети и узлы доступа)», — 
добавляет Александр Яковенко. «Все альтернатив-
ные операторы — это, как правило, наши клиенты 
и партнеры» — подчеркивает Виталий Соловьев, 
первый заместитель директора, коммерческий 
директор Южного филиала ОАО «Ростелеком». — 
Поэтому, на мой взгляд, очень важен конструктив-
ный диалог между всеми операторами телекомму-
никационного рынка, который позволял бы пред-
лагать эффективные и взаимовыгодные решения 
для клиентов». 

КОРПОРАТИВНЫЙ УКЛОН Одним из ключе-
вых направлений операторов по-прежнему является 

развитие услуг для бизнеса. Так, компания МТС, по 
словам Сергея Ласкавого, в 2010 году добилась уве-
личения абонентской базы в бизнес-сегменте на 
30%. По оценкам Михаила Монастырского, замести-
теля генерального директора, директора Южного 
филиала ЗАО «Комстар-Регионы», прирост абонен-
тов компании «Комстар» в корпоративном сегменте 
на юге составляет примерно 20% в год. По мнению 
Александра Яковенко, последние события на теле-
коммуникационном рынке неизбежно приведут к 
усилению конкуренции в корпоративном сегменте. 
Объединение активов даст крупным компаниям 
ресурсы для предложения широкого спектра кон-
вергентных услуг, когда  в «одном флаконе» прода-
ется фиксированный и мобильный интернет, IP-
телефония, мобильная связь и т. д. Эту же мысль 
подчеркивает и Виталий Соловьев: «В структуре 
доходов Южного филиала «Ростелекома» корпора-
тивный сегмент в настоящий момент занимает около 
20%. Шаг, связанный с объединением межрегио-
нальных компаний на базе ОАО «Ростелеком», 
направлен, в том числе, и на усиление позиции объ-
единенной компании на корпоративном рынке». 

По мнению Михаила Монастырского, наиболее 
актуальными и востребованными в ближайшем 
будущем станут именно конвергентные услуги связи. 
Объединение беспроводных и проводных услуг 
связи расширяет возможности корпоративных кли-
ентов, особенно тех, кто обладает развитой фили-
альной сетью и большим количеством сотрудников: 
территориальные филиалы и офисы можно объеди-
нять в единые информационные «узлы», появляется 
возможность переадресации звонка с мобильного 
на стационарный телефон и наоборот. «От конвер-
генции связи бизнес только выигрывает!» — счита-
ет эксперт. Объединенная группа МТС сейчас разра-
батывает конвергентные пакеты услуг, в которые 
войдут местная и дальняя фиксированная связь, 
широкополосный доступ в Интернет, услуги ТВ,  соз-

СОЮЗНИЧЕСКИЕ НАСТРОЕНИЯ ОДНА ИЗ ОСНОВНЫХ ТЕНДЕНЦИЙ 
ТЕЛЕКОММУНИКАЦИОННОГО РЫНКА СЕГОДНЯ — СОЗДАНИЕ НОВЫХ ПАРТНЕРСКИХ «СОЮЗОВ» 
МЕЖДУ КРУПНЕЙШИМИ ИГРОКАМИ. ТАКИМ ОБРАЗОМ КОМПАНИИ СТРЕМЯТСЯ УКРЕПИТЬ СВОИ 
ПОЗИЦИИ НА РЫНКЕ, ПОСКОЛЬКУ В ИХ РАСПОРЯЖЕНИИ ОКАЗЫВАЮТСЯ ШИРОКИЕ ВОЗМОЖНОСТИ 
ПО ПРЕДЛОЖЕНИЮ САМЫХ РАЗНООБРАЗНЫХ УСЛУГ В СФЕРЕ ТЕЛЕКОММУНИКАЦИЙ. ПО МНЕНИЮ 
ЭКСПЕРТОВ, В ПЕРВУЮ ОЧЕРЕДЬ ОТ ЭТОГО ВЫИГРАЮТ КОРПОРАТИВНЫЕ КЛИЕНТЫ, КОТОРЫЕ 
СМОГУТ ВОСПОЛЬЗОВАТЬСЯ «ПАКЕТНЫМИ» ПРЕДЛОЖЕНИЯМИ НА ВЫГОДНЫХ УСЛОВИЯХ. НАТАЛЬЯ ГОРДЕЕВА 

ЭКСПЕРТЫ ОЖИДАЮТ В БЛИЖАЙШИЕ ГОДЫ  РОСТ СПРОСА НА ТЕЛЕМАТИЧЕСКИЕ СЕРВИСЫ
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