
— телеком —

Результатами довольны
По мнению аналитика группы ком-
паний «ФИНАМ» Леонида Делицы-
на, российский рынок сотовой свя-
зи завершил стадию экстенсивного 
роста, в результате которой появи-
лась конкурирующая «большая чет-
верка» сотовых операторов и отно-
сительно низкая стоимость сотовой 
связи в России. «В итоге сейчас вы-
ручка российских операторов от ус-
луг мобильной связи падает, хотя и 
не очень быстро. В частности, в годо-
вом отчете „Мегафона“ говорится о 
снижении выручки на 2,4% по срав-
нению с 2016 годом. Учитывая, что 
именно эти услуги приносят компа-
нии 83,3% выручки, приходится при-
знать, что компания работает на сжи-
мающемся рынке. У других операто-
ров ситуация не слишком отличает-
ся, и в Сибири тенденции те же, что 
и в стране в целом»,— считает Лео-
нид Делицын.

Представители компании «Ме-
гафон» в Сибири придерживаются 
иного мнения, по их данным, в 2016 
году сохранялся тренд на рост. «Вы-
ручка Сибирского филиала „Мега-
фон“, в частности, по сравнению с 
2015 годом выросла на 4%. Большую 
роль в этом сыграл сегмент B2B, ко-
торый на фоне стагнации массового 
сегмента прибавил 25%»,— расска-
зал коммерческий директор сибир-
ского филиала «Мегафона» Влади-
мир Скурихин.

По его словам, рост произошел за 
счет увеличения количества смарт-
фонов и расхода трафика мобиль-
ного интернета у корпоративных за-
казчиков. Также есть спрос на услуги 
M2M (системы торговых аппаратов 
с SIM-картой внутри, используемые, 
к примеру, в торговле). «Также ком-
пания начала предоставлять услуги 
Big Data, связанные с геопростран-
ственной и финансовой аналити-
кой. Что касается сегмента B2O (опе-
раторский сегмент), общая стагна-
ция рынка домашнего ШПД тянет за 
собой и рынок аренды магистраль-
ных каналов связи, который не рас-
тет уже два года подряд»,— продол-
жает Владимир Скурихин.

Директор компании МТС в Ново-
сибирской области Александр Соло-
венчук согласен с господином Ску-
рихиным в том, что ключевым драй-
вером роста мобильного ритейла 
как в прошлом, так и в текущем го-
ду остаются смартфоны. «По итогам 
2016 года и первого квартала 2017 го-
да рост продаж „умных“ телефонов 
в регионах Сибири и в Новосибир-
ске составил в штучном выражении 
35% и 40% соответственно. В 2016 го-
ду проникновение смартфонов с 
поддержкой 3G в сети МТС выросло 
до 63%, а проникновение LTE- смарт-
фонов по итогам 2016 года достигло 
30%»,— сообщил он.

По словам Александра Соловен-
чука, в минувшем году процесс пере-
дачи данных в сибирской сети МТС 
вырос за год на 30%, мобильным ин-
тернетом пользуются более 60% або-

нентов МТС в Сибири. Трафик в сети 
LTE за год увеличился в 1,7 раза.

«Ведущей услугой операторов и 
главным драйвером роста телеком-
рынка остается мобильный интер-
нет и сервисы на его основе: так, 
у МТС в 1,5 раза выросла популяр-
ность V&D-тарифов, то есть тариф-
ных планов, абонентская плата в 
которых начисляется за интернет-
трафик, а пакеты голосовой связи 
и SMS-сообщения предоставляются 
в качестве бонуса. Сегодня уже две 
трети наших абонентов пользуются 
пакетными предложениями, в кото-
рые входят голосовой трафик, SMS 
и пакет мобильного интернета»,— 
уточнил представитель компании.

В «Вымпелкоме» (ТМ «Билайн») 
также довольны финансовыми по-
казателями в Сибири. «В 2016 году 
был рост — сервисная выручка в мо-
бильном сегменте выросла год к го-
ду. Этого удалось добиться как бла-
годаря новым продуктам, так и вну-
тренним изменениям»,— рассказы-
вает региональный директор регио-
на Восток ПАО «Вымпелком» (ТМ «Би-
лайн») Владимир Шилин, добавляя, 
что таких результатов, в том числе, 
удалось достичь за счет новой орг-
структуры и двухуровневого управ-
ления со штаб-квартирой в регионе.

Что касается в целом данных по 
рынку Сибирского федерально-
го округа, независимые исследова-
тельские агентства давно не публи-
ковали свежую статистику — по-
следняя датирована апрелем 2016 
года. Согласно информации J’son & 
Partners Consulting, в Сибири у ком-
пании МТС — 30%, у Tele2 — 26%, у 
«Мегафона» — 24% и у «Вымпелкома» 
— 20%. Данные основаны на номи-
нальном числе абонентов (количе-
стве SIM-карт).

Как ранее сообщал „Ъ“ директор 
макрорегиона «Сибирь» Tele2 Дми-
трий Кромский, в конце 2015 года 
компания преодолела миллионную 
отметку по количеству абонентов в 
регионе. Тогда представитель ком-
пании оценивал долю Tele2 на рын-
ке примерно в четверть, уточняя, что 
наиболее сильные позиции у компа-
нии в Иркутской, Кемеровской и Ом-
ской областях.

«Сейчас в целом мы сохраняем 
уверенную рыночную позицию в Си-
бири. Стоит отметить опережающий 
наши прогнозы рост базы в Красно-
ярском крае и Алтайском крае, где 
мы работаем под брендом Tele2 с 
2015 года. В ряде регионов, в том чис-
ле в Новосибирской и Омской обла-
стях, мы за год значительно измени-
ли структуру абонентской базы: уве-
личили количество активных поль-
зователей услуги передачи данных, а 
также долю услуг мобильного интер-
нета в общей выручке»,— рассказал 
Дмитрий Кромский, не назвав кон-
кретных цифр.

Гаджеты задают тренд
Опрошенные эксперты считают, что 
все основные тенденции рынка мо-
бильной связи в текущем году будут 
связаны с ростом количества «ум-

ных гаджетов». «В связи с этим мы 
реструктурируем свои предложе-
ния в пользу пакетных, активно раз-
виваем Big Data, электронную ком-
мерцию, интернет вещей, внедряем 
цифровые технологии в бизнес-про-
цессы»,— говорит директор компа-
нии МТС в Новосибирской области 
Александр Соловенчук.

Продолжится развитие сетей LTE 
в Сибири. В частности, компания 
МТС намерена открыть доступ к се-
ти «четвертого поколения» для жите-
лей еще 30 населенных пунктов Си-
бири, развивать покрытие LTE-1800 
для повышения скорости передачи 
данных, и запустить акции, направ-
ленные на рост числа пользователей 
4G-смартфонов.

«Еще одно направление, которое 
мы продолжим активно развивать — 
системная интеграция. Она позволит 
нам развивать рынок комплексных 
бизнес-решений, где к телеком-услу-
гам будут предлагаться ИТ-сервисы»,— 
продолжил Александр Соловенчук.

Коммерческий директор Сибир-
ского филиала «Мегафона» Влади-
мир Скурихин обратил внимание, 
что вместе с ростом продаж смарт-
фонов (в 2016 году их количество 
на сети оператора впервые превы-
сило число обычных телефонов) за 
последние два года изменилась и 
структура тарифных планов.

«Если еще три-четыре года назад 
абоненты предпочитали тарифы без 
абонентской платы, т.к. они казались 
им более понятными, то теперь ос-
новную долю составляют „пакетиро-
ванные предложения“ — за фиксиро-
ванную абонентскую плату пользова-
тель получает пакет минут, SMS и мо-
бильного интернета. В результате каж-
дая услуга обходится абоненту дешев-
ле по сравнению с тем, если бы он по-
купал ее поштучно»,— рассказывает 
Владимир Скурихин, добавляя, что в 
итоге стало предпосылкой для роста 
выручки от передачи данных.

Выпускать все больше продуктов 
для смартфонов и планшетов будет 

и «Билайн». «Для малого и среднего 
бизнеса мы создали комплексный 
продукт „Мобильное предприятие“. 
Помимо обычных услуг телефонии и 
интернета, он дает клиенту возмож-
ность ставить задачи сотрудникам, 
управлять продажами, контролиро-
вать работу своих менеджеров с кли-
ентами, анализировать расходы на 
рекламу, использовать групповые 
чаты и т.д. Особенность в том, что 
все это делается из одной программ-
ной оболочки. Это удобно и выгод-
но. Стоимость такого набора мень-
ше, чем если приобретать эти услу-
ги по отдельности»,— рассуждает ре-
гиональный директор региона Вос-
ток ПАО «ВымпелКом» (ТМ «Билайн») 
Владимир Шилин.

Говоря о последних тенденциях, 
директор макрорегиона «Сибирь» 
Tele2 Дмитрий Кромский заметил, 
что в феврале 2017 года компания 
наблюдала всплеск числа перехо-
дов по MNP (услуга смены операто-
ра с сохранением ранее полученно-
го номера телефона). «Тенденция на-
блюдается в целом по Сибири. После 
запуска новой тарифной линейки с 
бесплатными внутрисетевыми звон-
ками и безлимитным трафиком в со-
циальных сетях, мы ожидаем увели-
чения количества входящих MNP-
заявок»,— заметил он.

От реального оператора  
к виртуальному
Рассуждая о том, что ждет рынок мо-
бильной связи в ближайшем буду-
щем, эксперты сошлись во мнении, 
что в условиях насыщения в ближай-
шие два-три года есть два направле-
ния развития: использование вну-
тренних резервов и развития соб-
ственной абонентской базы, выход 
на смежные рынки. «Примером по-
следнего выступает наш проект — 
банковская карта с поддержкой бес-
контактных платежей, лицевой счет 
которой объединен с балансом мо-
бильного телефона. За каждую опера-
цию, совершенную с помощью кар-
ты, мы, как оператор, получаем про-
цент от межбанковской транзакции. 
По данным Центробанка, в 2015 году 
количество платежей по картам, со-

вершаемых физическими лицами, 
выросло на 27,8% до 13,1 млрд опера-
ций. Мы ожидаем, что в ближайшие 
два года количество платежей по кар-
там будет расти схожими темпами, а 
значит и сегмент квазибанковских 
услуг тоже будет увеличиваться»,— 
рассказал Владимир Скурихин.

Владимир Шилин считает, что 
рост рынка сотовой связи Сибири и 
всей телекоммуникационной отрас-
ли возможен в том случае, если мо-
бильный оператор станет для свое-
го клиента «мультимедийным цен-
тром его жизни». «Следуя по этому 
пути, в недавнем прошлом мы сде-
лали платежную банковскую карту, 
в этом году создали новый продукт 
„Мобильное предприятие“ с паке-
том IT-решений для бизнеса»,— рас-
сказал Владимир Шилин.

«Обладая экспертизой по всему 
комплексу стратегически важных 
направлений — мобильные, фик-
сированные, спутниковые, финан-
совые и IT-сервисы, а также ритейл, 
— в 2017 году мы продолжим разви-
ваться и укреплять на рынке пози-
ции МТС как мультисервисного опе-
ратора»,— обозначил планы МТС в 
Сибири Александр Соловенчук.

«В прошлом году Tele2 инвести-
ровала значительные средства в раз-
витие сетевой инфраструктуры в 
Сибири. Ключевым проектом стал 
запуск 4G в ряде регионов — Кеме-
ровской, Иркутской и Новосибир-
ской областях. 6 апреля мы запу-
стили сеть LTE-1800 в Омской обла-
сти. До конца года мы планируем за-
пустить 4G еще в двух регионах — 
Красноярском крае и Томской об-
ласти. Продолжим развивать разно-
образные цифровые партнерские 
сервисы: с музыкальным проектом 
Zvooq и онлайн-кинотеатром Ivi.ru, 
с сервисом такси Gett»,— рассказал 
Дмитрий Кромский.

Аналитик ГК «Финам» Леонид Де-
лицын считает, что в ближайшем бу-
дущем мобильные операторы в Сиби-
ри обратят внимание на мессендже-
ры. «Интернет-мессенджеры для мо-
бильных операторов сейчас — допол-
нительная угроза. В этой ситуации од-
ни операторы предпринимают погло-

щения интернет-компаний (в частно-
сти, «Мегафон» приобрел холдинг 
Mail.Ru Group, владеющий наиболее 
популярными российскими мессен-
джерами), а другие — пробуют выве-
сти на рынок собственные мессен-
джеры и новые привлекательные та-
рифы»,— рассказывает эксперт.

Леонид Делицын обратил внима-
ние, что Veon (марка «Билайн»), про-
двигая одноименный мессенджер, 
позволяет абонентам пользоваться 
им, даже если средства на абонент-
ском счете закончились. «В Италии 
по этому поводу на компанию уже 
пожаловались, поскольку такая по-
литика нарушает принцип „сетевого 
нейтралитета“, требующий бесплат-
но предоставлять доступ не только к 
своим сервисам, но и к чужим тоже. 
Не исключено, что в Сибири операто-
ры будут пробовать подобные подхо-
ды бесплатного доступа к собствен-
ным сервисам — спрос на них может 
оказаться высок, и они могут служить 
способом предотвращения оттока 
клиентов»,— считает собеседник.

Денис Кусков из Telecom Daily 
считает, что развитие сектора М2М 
продолжится, также операторы про-
должат переводить своих клиентов 
на пакетные тарифные планы, кото-
рые позволяют предоставить боль-
ший объем услуг (часть абонентов 
превышают предоставленный ли-
мит и покупают минуты и гигабай-
ты дополнительно).

«Операторы стараются предлагать 
дополнительные варианты, вероят-
но, появится в этом году ряд вирту-
альных операторов, (mobile virtual 
network operator, MVNO). О таких 
планах ранее заявляли Сбербанк и 
Тинькофф Банк. Аналогичные наме-
рения в 2016 году были у ВТБ. Запуск 
MVNO банками — это новый тренд, 
призванный увеличить лояльность 
существующих клиентов и привлечь 
новых. Однозначно крупные бан-
ки, имея огромную клиентскую ба-
зу MVNO, при создании условий для 
нее начнут перетягивать абонентов 
от сотовых операторов»,— резюми-
ровал гендиректор Telecom Daily Де-
нис Кусков.

Татьяна Косачева

Интернет придал драйва

Локомотивом телеком-рынка  
в Сибири остается  
мобильный интернет

Рынок мобильной связи в Сибири, несмотря 
на общероссийскую статистику, продолжает 
расти. Происходит это за счет увеличения ко-
личества смартфонов и повышенного спроса 
на мобильный интернет, а также благодаря 
выпуску смежных продуктов. Эксперты, опро-
шенные «Экономикой региона» считают, что 
мобильные операторы продолжат интернет-
экспансию и начнут зарабатывать на созда-
нии собственных мессенджеров.
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Электронный город Бизнес — курс на сервис

— Руслан, недавно «Электронный город 
Бизнес» расширил портфель услуг, что 
послужило ориентиром?

—  Мы решили максимально закрыть потреб-
ности наших клиентов, а ориентиром стал малый 
бизнес, поскольку он гибок и динамичен, растет 
самыми быстрыми темпами. Взаимодействуя с 
заказчиками, мы выяснили: первое, что ждут 
компании от партнера — оперативность. Им 
требуется, чтобы оператор быстро реагировал 
на все запросы, незамедлительно решал возни-
кающие проблемы — переезд, открытие нового 
офиса, построение локальной сети, замена обо-
рудования. Связь должна быть доступна в 
любом месте и в любое время. Клиенты предпо-
читают контролировать свой бизнес, и мы гото-
вы в этом помочь.

—  Не мешает ли компании имидж 
«домашнего» провайдера?

—  Действительно, «Электронный город» 
хорошо известен своей работой с населением и 
имеет покрытие 92% территории Новосибирска, 
у нас создана мощная клиентская поддержка — 
это очевидные преимущества, в том числе для 
бизнеса.

Думаю, за последние годы мы доказали, что 
мы можем успешно работать и с юридическими 
лицами. Услугами «Электронного города Биз-
нес» пользуются такие компании, как IKEA, S7 
Airlines, «Бахетле», «Мария-Ра», ХК «Сибирь».

Чтобы предоставлять бизнесу лучший сервис 
на рынке, нами была проведена большая работа 
по подготовке персональных менеджеров и спе-
циалистов технической поддержки.

Основная тенденция, которую мы увидели 
— заказчики хотели бы прийти в одно место, 
и чтобы один сотрудник квалифицированно 
решил все проблемы. Все вопросы по начис-

лению проще отследить по одному счету. 
Персональный менеджер знает историю 
обращений, знает о специфике бизнеса, а 
значит, готов дать ответ на любой из возника-
ющих вопросов. Если у вас несколько постав-
щиков, это неизбежно обернется разным 
уровнем сервиса, множеством документов, 
встреч. Если поставщик один, список проблем 
руководителя уменьшается, и он может зани-
маться своими основными процессами 
эффективней.

— Готовы ли клиенты к тому, чтобы сразу 
подписать договор на полный пакет услуг?

—  Далеко не все. Мы имеем сотни новых 
подключений в месяц, при этом полный пакет 
услуг сразу заказывают единицы компаний. 
Заказчики смотрят, как провайдер работает, и 
только после этого начинают интересоваться 
другими возможностями.

Полный пакет — итог продолжительного 
взаимодействия. Часто начинаем с интернета и 
телефонии и далее обсуждаем, чем еще можем 
помочь. Не все знают, например, про услугу 
«видеоконтроль», которая обеспечивает под-
ключение к объекту из любой точки мира, или 
«виртуальную АТС», позволяющую фиксировать 
телефонные переговоры.

Наш подход заключается в том, чтобы не 
ограничивать партнеров рамками тарифных 

пакетов и ценовых сеток. Напротив, цель — 
обеспечить индивидуальный подход к заказчи-
ку. Каждый выбирает то, что ему нужно. После 
обращения мы анализируем, какие задачи стоят 
перед клиентом, предлагаем под них решение, 
на основе которого определяем итоговую стои-
мость услуг.

Больше услуг — ниже цена каждой из них в 
отдельности. Если клиенту нужно 10 телефон-
ных линий, две он может получить совершенно 
бесплатно. Подключать дополнительные про-
дукты выгодно каждой из сторон.

— По каким критериям можно отследить 
динамику развития сервиса?

—  Первый критерий — стабильность ока-
зываемых услуг. Прибавляем сюда быстрое 
решение нестандартных проблем — то, чему мы 
постоянно учим линейных сотрудников, работа-
ем с каждым специалистом. Как итог, на Флампе 
«Электронный город Бизнес» — компания 
номер один среди бизнес-провайдеров, это 
вызывает гордость.

Количественные показатели всегда имеют 
большое значение. Вместе с тем считаю важ-
ным, чтобы у заказчика после взаимодействия с 
нами оставалось приятное впечатление, появ-
лялось желание обращаться к нам и по другим 
поводам. Заказчик должен видеть в нас надеж-
ного бизнес-партнера. Этот момент отследить 

сложнее, чем объем трафика или количество 
подключений, но мы стараемся.

— Случается ли, что сами клиенты под-
сказывают оператору связи в каких услугах 
они нуждаются?

— Да, часто именно так и происходит. 
Несколько лет назад мы проанализировали, 
каких направлений нам не хватает для того, 
чтобы любая компания, работая с нами, не 
имела проблем, и приросли новыми услугами. 
Кроме того, мы регулярно проводим мероприя-
тия для предпринимателей, на которых расска-
зываем, как можно решить различные бизнес-
вопросы. Со своей стороны, бизнес делится с 
нами потребностями в области телекоммуника-
ций. Самый близкий путь, если необходимо 
подобрать особенное решение, — позвоните по 
телефону 209-09-09, и наши специалисты сде-
лают все наилучшим образом.
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«Электронный город Бизнес»
ул. Коммунистическая, 40, 3 этаж
Тел. 209-09-09. Сайт: 2090909.ru.  
Е-mail: ask@2090000.ru
Flamp: flamp.ru/2090909ru
Вконтакте: vk.com/i2090909ru

По каким критериям заказчики оце-
нивают оператора связи? Что важно 
в работе с юридическими лицами и на 
каких услугах сегодня зарабатывают 
интернет-провайдеры? Об этом в 
интервью с начальником отдела раз-
вития компании «Электронный город 
Бизнес» Русланом Мавлютовым.


