
14     Среда 23 сентября 2015 №175     Тематическое приложение к газете «Коммерсантъ»      kommersant.ru

информационные технологии

— интервью —

— Половина сложного для ИТ-
индустрии и  экономики в  це-
лом 2015 года уже прошла. Уделя-
лось ли в это время особое внима-
ние повышению эффективности 
и снижению издержек?

— Компания уже не первый год за-
нимается оптимизацией. Думаю, что 
сегодня за эффективность борется лю-
бое предприятие. Убежден, что все из-
менения в компании должны обяза-
тельно сопровождаться повышени-
ем эффективности бизнес-процессов, 
снижением затрат. К примеру, по ито-
гам прошлого года только благодаря со-
вершенствованию закупочных проце-
дур по всему «Ростелекому» экономия 
составила 16,8 млрд рублей. Более чем 
на 2,5 млрд рублей снижены затраты 
за счет реализации программы повы-
шения операционной эффективнос-
ти. Отмечу, что проект стартовал в ком-
пании еще год назад, и в этом году мы 
ожидаем экономию почти в 15 млрд 
рублей. Но что, наверное, самое глав-
ное, суть программы повышения опе-
рационной эффективности не в сокра-
щении бюджетов, а в изменении про-
цессов. И таким образом мы стремимся 
к формированию новой культуры, ког-
да каждый сотрудник компании будет 
относиться к общему делу как к своему 
собственному.

Что касается направлений, по ко-
торым сейчас идет изменение про-
цессов с целью повышения эффек-
тивности, то это оптимизация ис-

пользования недвижимости, рефор-
мирование центров продаж и обслу-
живания, а также контакт-центров, 
снижение затрат на электроснабже-
ние, модернизация и оптимизация 
сети, нормирование персонала и ук-
рупнение центров управления сетя-
ми связи. То есть в компании есть по-
нимание и, главное, реальные шаги, 
которые позволят в новых экономи-
ческих условиях повышать эффек-
тивность своего бизнеса.

— Экономить в кризис при-
шлось не только участникам те-
лекомрынка, но и их клиентам. 
Отказываются ли люди от услуг 
связи? Представители каких от-
раслей больше других сократили 
свои ИТ-бюджеты?

— Если говорить о наших клиен-
тах в сегменте b2c, то здесь большо-
го процента отказа от услуг мы не на-
блюдаем. Но это очевидно, так как 
высокоскоростной интернет в доме 
стал для большинства семей неотъ-
емлемой частью жизни, привычным 
элементом коммунальных услуг.

В сегменте b2b целесообразнее го-
ворить скорее не об оттоке, а о заме-
щении традиционных услуг новыми 
сервисами. Так, на смену традицион-
ной телефонии приходят решения 
на базе протокола IP — «новая теле-
фония» (виртуальная АТС), обладаю-
щая значительно большим набором 
возможностей по сравнению с тра-
диционной; Microsoft Lynk как сер-
вис обмена мгновенными текстовы-
ми сообщениями и прочее.

Чистый отток клиентов в сегмен-
тах среднего и малого бизнеса, без-
условно, есть, что связано в первую 
очередь с закрытием таких органи-
заций по причине нестабильной 
экономической ситуации в стране 
в целом. Те же компании, которые 
в  кризисных условиях остаются 
на плаву, наоборот, стремятся повы-
сить свою открытость для клиентов 
и партнеров с помощью телекомму-
никационных продуктов, за счет 
увеличивающегося потока обраще-
ний, компенсируя падение покупа-
тельской активности имеющейся 
клиентской базы.

Для крупного бизнеса зависи-
мость успеха от развитости имею-
щейся ИТ- и телекоминфраструк-
туры еще выше. Поэтому примени-
тельно к данному сегменту рынка 
правильнее говорить о поиске спо-
собов оптимизации затрат на эту ин-
фраструктуру, а не об отказе от нее. 
Поэтому нашу задачу мы видим пре-
жде всего в том, чтобы предложить 
корпоративным клиентам наибо-
лее эффективные продукты для ре-
шения задач их бизнеса. Так, напри-
мер, у нас появился сервис аренды 
сетевого сервисного оборудования 
в комплексе с услугами по его тех-
ническому сопровождению, что поз-
воляет крупным заказчикам сэконо-
мить как на капитальных затратах 
на его приобретение, так и на опера-
ционных расходах по его обслужива-
нию. Услуга «Виртуальный ЦОД» поз-
воляет сэкономить на покупке сер-
верного оборудования, а продукты 
«Аудиоконференция» и «Web-виде-
оконференция» существенно опти-
мизируют расходы на командиров-
ки сотрудников.

— Если верить исследованиям, 
в последние годы рынок традици-
онной телефонной связи сокра-
щается. Можете ли вы согласить-
ся с этим? Что ждет этот сектор 
рынка в ближайшем будущем?

— Да, действительно, сегмент 
местной телефонной связи продол-
жает сокращаться. Это тенденция 

не только России, так происходит 
во всем мире. Все большее количес-
тво абонентов переходит на мобиль-
ную связь.

Рынок дальней и внутризоновой 
телефонной связи также продолжа-
ет сокращаться не первый год. Отри-
цательная динамика этого сегмен-
та обусловлена ростом популярнос-
ти IP-телефонии и специализирован-
ных приложений для общения, ис-
пользующих сеть интернет.

Тем не менее говорить о том, что 
рынок фиксированной связи ухо-
дит в прошлое, преждевременно. 
Стационарная телефонная связь по-
прежнему остается самой надежной 
и качественной. Более того, на базе 
такой связи есть возможность разви-
тия дополнительных услуг, напри-
мер для крупных или многофили-
альных предприятий.

Операторы связи, которые рабо-
тают в сегменте фиксированной свя-
зи, для сохранения абонентской ба-
зы, естественно, должны выводить 
на рынок новые предложения, сти-
мулируя тем самым спрос на свои ус-
луги и повышая лояльность клиен-
тов. «Ростелеком», например, пошел 
именно по этому пути, сделав акцент 
на выгодных тарифных предложе-
ниях как на местную, так и на между-
городную связь. Так, новая тарифная 
опция для телефонии «Ноль внут-
ри сети» дает возможность совер-
шать звонки по всей России за ноль 
рублей, абонент оплачивает лишь 
100 рублей при подключении опции 
и вносит ежемесячную плату в зави-
симости от региона и от основного 
тарифа, в пределах 90–350 рублей.

— Все большую популярность 
сегодня набирают проекты в сфе-
ре телемедицины. На ваш взгляд, 
с чем это связано?

— Телекоммуникационные тех-
нологии сегодня присутствуют прак-
тически во всех сферах нашей жиз-
недеятельности, и медицина здесь 
не исключение. Лечебно-диагнос-
тические консультации, управлен-
ческие, образовательные, научные 

и просветительские мероприятия 
в области здравоохранения, реализу-
емые с применением телекомреше-
ний, способны придать медицине 
новый импульс развития.

В настоящее время ведущей иде-
ей является создание единого ин-
формационного пространства, в ко-
тором все участники системы взаи-
модействуют между собой и свобод-
но обмениваются необходимой для 
работы информацией. Подобные 
проекты уже реализуются «Ростеле-
комом» на территории нескольких 
регионов России. Благодаря телеме-
дицинским технологиям открыва-
ются перспективы удаленных кон-
сультаций и консилиумов, что осо-
бенно актуально для сельской мес-
тности, удаленных и труднодоступ-
ных районов. Но и в городах приме-
нение современных телекоммуни-
кационных решений позволяет па-
циентам записываться на приемы 
к врачам через интернет, оператив-
но узнавать результаты обследова-
ний, а врачам — аккумулировать все 
истории болезни в одной информа-
ционной системе.

На мой взгляд, телемедицинс-
кие технологии могли бы играть 
ключевую роль в медицинском об-
служивании, став одним из эффек-
тивных инструментов повышения 
доступности и качества медицинс-
кой помощи.

— Количество абонентов плат-
ного ТВ в России по итогам пер-
вого полугодия 2015 года состави-
ло 38,7 млн, что больше на 2,4 млн 
абонентов, чем было годом ранее. 
На ваш взгляд, ждать ли серьезно-
го роста в этом сегменте и дальше? 
За счет чего он будет достигнут?

— Отмечу, что у  «Ростелекома» 
в 2014 году прирост абонентов ус-
луги «Интерактивное телевидение» 
был значительно выше рынка: за год 
абонбаза выросла на 24%, с 2,2 млн 
до 2,7 млн домохозяйств. За пер-
вое полугодие этого года количест-
во абонентов уже превысило 3 млн. 
Причем 500 тыс. из них проживают 

на территории Приволжского феде-
рального округа. Таких темпов при-
роста нет больше ни в одном сегмен-
те телекомрынка.

Уверен, что и дальше абонентская 
база пользователей услуги цифрово-
го телевидения будет расти. С уче-
том того, что у «Ростелекома» доста-
точно агрессивные планы по строи-
тельству оптических сетей доступа, 
думаю, что и в дальнейшем абонбаза 
по IPTV будет расти быстрее рынка.

«Ростелеком» как крупнейший 
в России оператор кабельного и IPTV 
ориентируется на максимально ши-
рокую аудиторию, охватывая на-
ибольший спектр потребительских 
предпочтений и ниш. Мы внима-
тельно анализируем потребление 
контента, поэтому можем предло-
жить не только большой выбор те-
леканалов, но и ТВ‑пакеты, рассчи-
танные на различные тематические 
предпочтения и вкусы. Думаю, что 
и дальше развитие домашнего ТВ бу-
дет связано с расширением сервиса, 
с более качественным контентом, 
с внедрением дополнительных ус-
луг. К примеру, в нашем сервисе «Ви-
деопрокат» киноновинки появляют-
ся сразу после проката, для многих 
киноманов это важный фактор, так 
как сейчас поход в кинотеатр всей 
семьей не самое дешевое удоволь-
ствие. Компания также предлагает 
различные интерактивные серви-
сы, к примеру «Управление просмот-
ром», что дает возможность смотреть 
передачи ТВ и фильмы в любое удоб-
ное время. Внедренный в начале это-
го года сервис «Мультискрин» позво-
ляет объединить до пяти экранов 
для просмотра ТВ и видеоконтента: 
телевизоры, компьютеры и ноутбу-
ки, планшеты, Smart TV.

Доля аналогового кабельного ТВ 
«Ростелекома» в последние годы до-
статочно стабильна, прирост або-
нентов идет только за счет IPTV. Мы 
ожидаем продолжения этой тенден-
ции, так как потребительская цен-
ность IPTV значительно выше.

Беседовала Марина Сергеева

Дмитрий Проскура: «Целесообразнее говорить скорее не об оттоке 
клиентов, а о замещении традиционных услуг новыми сервисами»

Компании телекоммуникационного рынка, впрочем, как и представители других отраслей эко-
номики, в текущем году вынуждены прилагать серьезные усилия для поддержания своего биз-
неса, повышения лояльности абонентов и дальнейшего развития. О том, какие компании боль-
ше всего сократили свои ИТ-бюджеты и как это отразилось на игроках телекомрынка, расска-
зал вице-президент — директор макрорегионального филиала «Волга» компании «Ростеле-
ком» Дмитрий Проскура.
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— сектор рынка —

По информации консалтинговой компа-
нии J’son & Partners Consulting, в конце 2014 го-
да в России существенно выросли розничные 
цены на потребительскую электронику, что не-
гативно сказалось на общих продажах мобиль-
ных устройств. В результате начала меняться 
сама структура рынка. «Сейчас покупатели ак-
тивнее выбирают более бюджетные устройс-
тва, на первый план выходят новые произво-
дители, замедлился темп роста продаж смарт
фонов и устройств с поддержкой LTE», — отме-
чают в J’son & Partners Consulting. По оценкам 
компании, суммарные продажи мобильных 
телефонов и смартфонов в первом квартале 
2015 года снизились на 10% по сравнению с ре-
зультатами первого квартала 2014 года.

Если говорить о ситуации в Поволжье, 
то, по данным компании «Евросеть», в на-
туральном выражении рынок смартфонов 
за первое полугодие текущего года упал 
на 9% по сравнению с аналогичным перио-
дом 2014 года. В денежном выражении он, 
как отмечают в «Евросети», показал нулевую 
динамику. «Средняя цена смартфона вырос-
ла на 10% и составляет 8500 рублей», — отме-
чают в пресс-службе компании.

По оценкам аналитиков МТС, по итогам 
первого полугодия 2015 года рынок смартфо-
нов Самары сократился до 135 тыс. устройств, 
или на 6% в годовом выражении. Выручка 
от продажи смартфонов в столице Самарской 
области в отчетный период выросла на 8%, 
до 1,3 млрд рублей в годовом исчислении.

По данным компании «Связной», объ-
ем продаж в ПФО в рублях в первом полуго-
дии 2015 года сохранился на прошлогоднем 
уровне. «Всего ритейлеры реализовали уст-
ройств на 14,1 млрд рублей. При этом в шту-
ках рынок уменьшился примерно на 10%, 
составив около 1,6  млн реализованных 
смартфонов», — поясняют в компании. Од-
ним из факторов сокращения рынка ритей-
лер называет уменьшение количества выда-
ваемых кредитов, наблюдавшееся с конца 
2014 года, а также значительную часть пер-
вого квартала 2015 года. Оживление потре-
бительского кредитования во втором квар-
тале текущего года, по мнению представите-
лей компании, стало важным фактором раз-
вития рынка, который не позволил прода-
жам упасть еще больше.

Рост выручки на фоне падения продаж 
в штуках, как поясняет директор рознич-
ной сети МТС в Поволжье Алексей Пахо-
мов, отражает тенденцию по удорожанию 
устройств. За год, по его словам, средняя це-
на смартфона выросла в Самаре на 14,6%, 
до 9,8 тыс. рублей.

Вопрос в цене
J’son & Partners Consulting среди основных 
трендов первого квартала 2015 года называ-
ет снижение продаж флагманских мобиль-
ных устройств и усиление позиций китай-
ских производителей. По мнению экспер-
тов, такое смещение приоритетов связано, 
конечно, с желанием покупателей сэконо-
мить. «Тратят на более важные вещи, чем об-
мен смартфона. Думаю, что такая тенденция 
продлится как минимум до конца 2016 го-
да», — отмечает генеральный директор ин-
формационно-аналитического агентства 
TelecomDaily Денис Кусков.

По словам руководителя аналитическо-
го департамента QB Finance Дмитрия Кипы, 
на рынок смартфонов по большей части вли-
яет покупательная способность рубля, кото-
рая с прошлого года упала по отношению 
к доллару на 72%, а также снижение реаль-
ных зарплат россиян, которые потеряли, со-
гласно статистике, около 10%. «Под влияни-
ем этих факторов спрос из премиум-сегмен-
та (Apple и Samsung дороже $1000) перемес-
тился в средний и экономичный сегмент», — 
поясняет господин Кипа.

Характерный для конца 2014 года ажио-
тажный спрос на дорогие устройства в янва-
ре-июне 2015 года сменился фокусом на эко-
номию и привел к росту продаж бюджет-
ных устройств, отмечает директор по свя-
зям с общественностью Поволжского фили-
ала компании «Мегафон» Елена Харитоно-
ва. «Наши покупатели обращают внимание 
на продукцию новых для страны произво-
дителей — ZTE, Lenovo и Micromax. В усло-
виях, когда покупатель ищет товар по при-
влекательной цене, новые производители 
демонстрируют высокую гибкость в цено-
образовании и предлагают товар на усло-
виях, интересных как клиентам, так и ри-
тейлерам. Наиболее быстрорастущий цено-
вой сегмент в продажах этого года — смарт-
фоны по цене 2–3,5 тыс. рублей с долей бо-
лее 36% от всех продаж. Еще около трети — 

смартфоны по 5–10 тыс. В прошлом году 
на эти категории приходилось 19% и 30% 
продаж соответственно», — рассказала Еле-
на Харитонова.

По данным «Евросети», в первом полу-
годии 2015 года в натуральном выражении 
первое место на рынке Поволжья занима-
ют смартфоны стоимостью 5–10 тыс. руб-
лей с долей 35%. На втором месте — смарт
фоны стоимостью 3–5 тыс. рублей с долей 
23%, на третьем — смартфоны стоимостью 
до 3 тыс. рублей (17%). «В денежном выра-
жении первое место занимают смартфоны 
стоимостью 3–5 тыс. рублей с долей 28%. 
Второе — смартфоны стоимостью свыше 
30 тыс. рублей с долей 18%, и третье — смарт-
фоны стоимостью 10–15 тыс. рублей с долей 
17%», — отмечают в «Евросети».

«Яблоки» попадали
По словам Алексея Пахомова, наиболее вос-
требованными в розничной сети МТС оста-
ются смартфоны под брендами Samsung, 
Alcatel и Microsoft, на которые пришлось бо-
лее 70% продаж смартфонов по итогам вто-
рого квартала 2015 года. «Что касается Apple, 
то  за  год доля смартфонов этого бренда 
в структуре продаж заметно снизилась», — 
отметил господин Харитонов. По данным 
компании МТС, такая тенденция связа-
на с существенным удорожанием смарт-
фонов Apple. «Чувствительные к цене гад-
жетов самарцы стали выбирать устройства 
A‑брендов с аналогичными или более вы-
сокими техническими характеристиками 
за меньшие деньги и переключили внима-
ние с Apple на флагманскую линейку смарт-
фонов Samsung», — отмечают в МТС. Так, до-
ля Apple на самарском рынке смартфонов 
в рублевом выражении в первом полугодии 
текущего года снизилась с 30% до 27% при од-
новременном росте доли рынка Samsung 
до 24% с 22% год назад.

«Показательно,  что подорожание 
по смартфонам Apple было чуть выше, чем 
у компании Samsung, решившей исполь-
зовать этот момент для наращивания доли 
рынка. По моим оценкам, она в Самарской, 
Ульяновской и Оренбургской областях со-
ставляет 35–40% рынка смартфонов», — рас-
суждает Дмитрий Кипа.

При этом генеральный директор ин-
формационно-аналитического агентства 

TelecomDaily Денис Кусков отмечает, что 
продукция Apple в основном расходилась 
после запуска новинок 6 и 6+ в сентябре про-
шлого года. «В этом году резко интерес сни-
зился. Новый всплеск интереса к iPhone бу-
дет в ближайший месяц после запуска новой 
модели, который был недавно в США», — по-
лагает господин Кусков.

Спрос набирает скорость
Елена Харитонова также в  числе основ-
ных розничных трендов первого полугодия 
2015 года назвала наращивание доли 4G-уст-
ройств. По ее информации, согласно россий-
ской статистике, доля продаж смартфонов 
с поддержкой LTE в продажах всех смартфо-
нов достигла 8%. При этом число проданных 
смартфонов с LTE в первом полугодии 2015 го-
да выросло на 36% по сравнению с первым по-
лугодием 2014 года. «До конца года доля про-
даж таких устройств вырастет по мере того, 
как LTE-смартфоны будут становиться дешев-
ле, а их ассортимент — расширяться», — рас-
сказывает госпожа Харитонова.

«По итогам второго квартала Ульяновс-
кая область заняла второе место среди реги-
онов Поволжья по росту спроса на 4G-смарт-
фоны, показав шестикратный рост спроса. 
В Самарской и Оренбургской областях в ап-
реле-июне 2015 года спрос на „умные“ теле-
фоны с поддержкой LTE увеличился в четы-
ре раза», — рассказал Алексей Пахомов.

В «Связном» также отмечают рост продаж 
в сегменте LTE-смартфонов. «Всего в Самаре 

по итогам первого полугодия реализовано 
порядка 25 тыс. „умных“ телефонов с подде-
ржкой LTE. Рост рынка составил 56%. В руб-
лях продажи увеличились на 48%, до 570 млн 
рублей. Доля LTE-смартфонов в общих про-
дажах данной категории устройств за год 
увеличилась до 21% в штуках и до 50% в руб-
лях. Иными словами, LTE-смартфоны теперь 
формируют половину оборота от продаж 
всех „умных“ телефонов в городе», — отме-
чают в «Связном». Схожая ситуация наблюда-
ется, по данным компании, в целом по ПФО, 
хотя доля LTE-устройств по округу все же ни-
же, чем в Самаре. Всего в Приволжском фе-
деральном округе за полгода реализова-
но 266 тыс. смартфонов с поддержкой LTE 
на сумму более 5,6 млрд рублей. Рост продаж 
составил 47% в штуках и 36% в рублях.

По мнению специалистов «Связного», 
увеличение популярности LTE-устройств 
обусловлено ростом их доступности и, со-
ответственно, проникновением в более 
низкие ценовые сегменты. «Если в 2014 го-
ду 97% проданных 4G-смартфонов стоили 
больше 10 тыс. рублей, то в 2015 году, даже 
несмотря на рост стоимости гаджетов, коли-
чество более доступных LTE-устройств зна-
чительно выросло. В январе-июне уже каж-
дый пятый телефон с LTE-модулем стоил 
менее 10 тыс. рублей», — поясняют в «Связ-
ном». Средняя стоимость телефона с подде-
ржкой 4G в Самаре по итогам первого по-
лугодия составляет 22 800 рублей против 
24 000 рублей за январь-июнь прошлого 
года. В ПФО средняя цена смартфона с LTE 
за год сократилась до 21 тыс. рублей с про-
шлогодних 22,7 тыс. рублей.

Екатерина Борисенкова

Смартфоны перевели на китайский

На фоне роста инфляции и сокращения зарплат 
россияне все больше предпочитают бюджетные 
модели смартфонов 
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Общая экономическая ситуация, падение российской валюты, рост инфляции и, как 
следствие, снижение покупательской способности населения привели к снижению 
продаж мобильных телефонов и смартфонов. В первом полугодии 2015 года вырос 
спрос на бюджетные модели и устройства китайских производителей. Интерес к LTE-
гаджетам при этом все же остается высоким.


