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шагаем в ногу
Российский рынок телеком-услуг на данный момент стреми-
тельно набирает обороты, стараясь адаптировать к нашим ре-
алиям продукты, которые уже получили популярность за рубе-
жом, или придумывая и внедряя новые. Это позволяет не толь-
ко облегчить работу того или иного бизнеса, но и повысить 
его эффективность и безопасность. Эксперты рынка также до-
бавляют, что у всех крупных и надежных операторов цены на 
услуги примерно равны, поэтому борьба за клиента ведется не 
на ценовом уровне, а исходя из полноты комплекса поставля-
емых услуг и того, насколько эти услуги и их характеристики 
подходят под конкретные задачи бизнеса. Что же предлагают 
операторы в конкурентной борьбе за клиентов и что реально 
получают корпоративные клиенты?

Сегодня линейка предложений теле-
ком-операторов насчитывает большое ко-
личество продуктов. Как правило, потреб-
ностью той или иной компании является 
не просто связь, а целый спектр услуг, ко-
торые в совокупности обеспечивают опе-
ративность и эффективность работы. Экс-
перты заявляют, что эффективность их по-
вышается, если подключать услуги в ком-
плексе, пакетом. Дело в том, что пакет за-
ведомо стоит дешевле, чем покупка каж-
дого продукта по отдельности, и вдобавок 
к этому у компании уменьшается докумен-
тооборот: все платежи проходят по едино-
му счету, упрощается их администрирова-
ние (один получатель, а не несколько), все 
настройки производятся в едином «лич-
ном кабинете», все данные статистики до-
ступны в несколько кликов, у пользовате-
ля отпадает необходимость постоянного 
перехода с сайта на сайт или звонков в тех-
поддержку. Кроме того, актуальной про-
блемой для многих компаний остается вы-
бор надежного провайдера. Попробуем 
разобраться во всем многообразии услуг 
и предложений, и узнать у потребителей, 
что же действительно для них важно.

Андрей Белкин, заместитель на-
чальника отдела технического обеспе-
чения и поддержки региональных офи-
сов ОАО АКБ «Урал ФД»  (г. Пермь): 

— Нашему банку телефония и интер-
нет позволяют обеспечивать синхронную 
работу всех подразделений и офисов. Они 
объединены в сеть, что упрощает процесс 
администрирования и контроля за каж-
дой бизнес-единицей.

Среди новинок, которые предлагают-
ся операторами и также полезны для биз-
неса, особенно выделяется облачная АТС. 
Телефония от «Дом.ru Бизнес» имеет вы-
сокое качество и приемлемую абонент-
скую плату, которая помогает сократить 
издержки компании на ее содержание. 
К тому же облачная АТС обладает широ-
ким функционалом (запись звонков, пе-
реадресация, on-line статистика и т.д.) и 
возможностью переноса номера в корот-
кие сроки.

Марина владыкина,  руководи-
тель отдела мобильного маркетинга 
ООО «Мобильный актив»:

— Мы искали возможность оптими-
зировать работу отдела продаж и кли-
ентского сервиса и рассматривали не-
сколько аппаратных решений стоимо-
стью от 120 тысяч до 180 тысяч рублей. 
Подключение к облачной АТС от «Дом.ru 
Бизнес» решило поставленные задачи и 
обошлось нам практически в восемь раз 
дешевле. Сам процесс подключения и на-
стройки проходил в нерабочее время офи-
са, что было очень удобно для нас. Порадо-
вала и техподдержка, так как нам нуж-
но было подключить функции ранее никем 

не востребованные, и специалисты «Дом.
ru Бизнес» справились с этой задачей в ко-
роткие сроки. Мы довольны сервисом и 
можем рекомендовать облачную АТС от 
«Дом.ru Бизнес» в качестве оптимального 
решения задач телефонизации компании.

Еще одна услуга, которой сегодня ни-
кого не удивишь, — предоставление то-
чек Wi-Fi доступа в интернет. На сегод-
няшний день самой большой и быстро-
растущей сетью Wi-Fi в регионах являет-
ся сеть оператора «Дом.ru Бизнес». Про-
ект «Городской Wi-Fi» провайдером реа-

лизуется с 2011 года. Уже к концу сентя-
бря 2013 года в 56 городах России компа-
ния организовала бесплатный Wi-Fi до-
ступ в интернет в 4860 популярных ме-
стах пребывания, кафе, отелях, торговых 
и бизнес-центрах, образовательных и ме-
дицинских учреждениях, а также более 
200 — на открытых площадках. При этом 
годовой прирост составил 80%.

Так, например, услугой Wi-Fi Hot Spot 
от «Дом.ru Бизнес» пользуется один из са-
мых крупных отелей Перми — «Урал». 

Ольга Земцова, директор ЗАО 
«Пермтурист» (отель «Урал»):

— Наше сотрудничество с компани-
ей «Дом.ru Бизнес» началось около двух 
лет назад. Первоначально услуга Wi-Fi бы-
ла опробована в ресторане «Строганов-
ская вотчина», а затем беспроводной ин-
тернет от «Дом.ru Бизнес» стал досту-
пен всем гостям отеля, которые мгновен-
но оценили удобство и простоту подклю-
чения, скорость работы интернета. Бес-
спорным плюсом услуги является возмож-
ность доступа в интернет на всей терри-
тории отеля, что немаловажно для на-
ших бизнес-гостей. С «Дом.ru Бизнес» мы 

уверены в том, что качество предостав-
ляемой услуги не разочарует ни нас, ни на-
ших клиентов.

Услуга облачного видеонаблюдения 
сегодня становится все более распростра-
ненной, так как не требует установки ви-
деосервера и постоянной работы обслу-
живающего персонала. При этом доступ-
ными становятся различные интерактив-
ные сервисы, такие как поиск по лицам и 
объектам и анализ клиентопотока. При 
этом доступ к информации можно полу-
чить везде, где есть интернет. Напомним, 
услуга IP-видеонаблюдения была внедре-
на «Дом.ru Бизнес» в 2012 году и за это вре-
мя зарекомендовала себя как надежный и 
экономически выгодный продукт. Она по-
зволяет 24 часа в сутки из любой точки ми-
ра мониторить объекты и обеспечивать 
безопасность бизнеса без лишних вложе-
ний в инфраструктуру. Сервис лицензиро-
ван и позволяет хранить записи до 30 дней 
и использовать их в рамках законодатель-
ства РФ. Чтобы организовать видеонаблю-
дение в территориально удаленных офи-
сах, вам достаточно подключить их к се-
ти от «Дом.ru Бизнес» и установить в них 
IP-камеры. Затраты на обслуживание ви-
деосервера и канала связи, которые тре-

буются для организации видеонаблюде-
ния, уже включены в абонентскую пла-
ту. Также доступны и такие полезные сер-
висы, как удаленный доступ к видеоархи-
ву, запись звука, запись движения, индек-
сация архива, поиск в архиве по лицам и 
объектам, счетчик клиентопотока, позво-
ляющий проанализировать проходимость 
в торговой точке.

Подводя итоги, хочется добавить: 
эксперты сходятся во мнении, что се-
годня бизнес уже не сможет развивать-
ся без телеком-продуктов. Он находит-
ся в стадии полного перехода на «вирту-
альные рельсы». Большинство организа-
ций уже вплотную завязано на телеком-
муникационных услугах, и они продол-
жат следовать в ногу с прогрессом. Воз-
можно, именно этот фактор будет реша-
ющим при разделении рынка, открывая 
возможности новому и прогрессивному 
бизнесу, вытесняющему консервативные 
компании.

Узнать подробности вы можете 
по тел. 8 800 333 9000
и на сайте b2b.domru.ru
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другими бизнес-инкубаторами в России и за ру-
бежом, и там, главным образом в Америке, мно-
го успешных бизнес-инкубаторов. В России, на 
наш взгляд, успешных, зарабатывающих деньги 
в рынке, нет. Поэтому мы идем собственным пу-
тем и верим, что он приведет к успеху».
В городском бизнес-инкубаторе также отмеча-
ют, что официальная статистика результативно-
сти проектов ими не ведется, и подчеркивают, 
что успех реализации проектов зависит от самих 
предпринимателей. Примером успешного раз-
вития стартапа может быть последовательный 
и динамичный рост очевидных показателей: 
количества клиентов, захода в другие регионы. 
По таким показателям ряд пермских проектов 
весьма успешен. Например, партнерская сеть 
компании Macroscop насчитывает около 2 тыс. 
интеграторов на территории России и СНГ, ко-
торые реализовали более 3,5 тыс. проектов IP-
видеонаблюдения с использованием технологии 
Macroscop. С 2013 года компания начала сотруд-
ничество с европейскими дистрибьюторами.
Говорить о конкретных финансовых показа-
телях в случае со многими из стартапов слож-
но — компании их, как правило, не раскрывают. 
Если взять за пример раскрученный IT-проект 
«с историей» — AlternativaPlatform, то затраты 
в 2006 году созданного в рамках проекта ООО 
«Альтернатива Гейм», по данным «СПАРК-
Интерфакс», составили чуть более 500 тыс. руб., 
первую операционную прибыль компания по-
казала в 2011 году, а в 2012 году выручка ООО 
«Альтернатива Гейм» составила 142 млн руб., 
чистая прибыль — 44 млн руб.
Стоит отметить, что многим разработчикам не 
удается заработать на своих проектах, оставаясь 
в регионе. Сами молодые ученые отмечают, что 
рынок вынуждает их смотреть в сторону новых, 
преимущественно зарубежных территорий раз-
вития. «Конечно же, мы стремимся, чтобы наше 
приложение работало и в Москве, и за предела-
ми нашей родины, — говорит создатель Maugry 
Андрей Дураков. — Специфика музейной дея-
тельности такова, что если у нас они в основном 
дотируются государством и им очень сложно ку-
пить что-то новое, то западные музеи почти все 
частные и работают как бизнес, обладая гораздо 
большей свободой для принятия финансовых 
решений. Поэтому там мы видим рынок, здесь 
мы видим только благотворительность».
Ринат Шамсиев соглашается, что желание старт
аперов оставаться в регионе держится исключи-
тельно на любви к городу. «Те условия, которые 
создаются для развития инновационных про-
ектов, конечно, еще нужно совершенствовать. 
В последнее время все больше делается для 
развития инфраструктуры инноваций, и мы ве-
рим, что уже в этом году мы составим единую 
дорожную карту для развития инновационных 
проектов», — говорит он. n

Инкубационный формат 
поддержки инновационного 
предпринимательства был 
признан успешным 


