
Оператор 
в свободном доступе

СТАНДАРТ: Какие тенден-
ции и изменения наблю-
даются в работе операто-
ров с инвесторами и деве-
лоперами? Изменились ли 
схемы работы операторов 
с владельцами недвижи-
мости, появились ли новые?

Евгений Сандомирский,
коммерческий директор 
ЗАО «Мастертел»:

Некоторые тренды, на-
блюдаемые в сегменте ком-
мерческой недвижимос-
ти Москвы, полностью пов-
торяют тенденции россий-
ской экономики, которые 
можно отследить по изме-
нению цены на нефть. Если 
она держится на выгодном 

уровне, на рынке говорят, 
что страна выходит из кри-
зиса, и мы наблюдаем подъ-
ем на рынке недвижимости. 
Бумом такую ситуацию на-
звать  нельзя, но то, что про-
исходит на телекоммуника-
ционном рынке в сегменте 
услуг для бизнес- и торгово-
развлекательных центров, 
можно смело назвать устой-
чивым оживлением. В 2009 
году строительство многих 
объектов было заморожено, 
в 2010-м – они возвраща-
ются на рынок; параллель-
но сдаются в эксплуатацию 
проекты, которые в кри-
зис были в точке невозвра-
та и замораживать их смыс-
ла не было. То есть работа 

у операторов есть и опти-
мизм тоже.

За последний год теле-
коммуникационные компа-
нии провели максималь-
ную территориальную экс-
пансию. Теперь в большинс-
тве зданий присутствует 
по три-четыре оператора, 
однако и десяток операторов 
в одном здании – не пре-
дел. Если раньше конкурен-
ция между операторами шла 
на этапе строительства биз-
нес-центра и главная зада-
ча была туда попасть, дож-
даться заселения аренда-
торов и работать, то теперь 
конкуренция постоянная, 
она спустилась на уровень 
ниже – внутрь здания.

Александр Кузляев,
начальник отдела по рабо-
те с коммерческой недвижи-
мостью и элитным жильем 
ОАО «Комстар-ОТС»:

К исходным точкам про-
цветания – 2008 году – рынок, 
конечно, уже не вернется. Тем 
не менее тот факт, что объек-
ты, прошедшие «точку невоз-
врата», достроены и сдаются, 
внушает оптимизм. При этом 
на рынке недвижимости еще 
остается доля вакантных 
площадей. Если в торговых 
и развлекательных комплек-
сах этот показатель состав-
ляет от 6 % до 11 %, в зави-
симости от места располо-
жения, то в бизнес-цент-
рах уже более полугода доля 

Рынок коммерческой недвижимости восстанавливается после кризиса, а вместе с ним 
и оптимизм операторов, работающих с бизнес-центрами и отелями. На круглом столе 
журнала «Стандарт» операторы фактически свидетельствовали смерть эксклюзивного 
доступа на объекты бизнес-недвижимости. Девелоперы, по словам участников мероприятия, 
осознали, что оснащение телекоммуникациями лучше отдать профессионалам. Тем более что 
маржинальность этого бизнеса падает, а выход МГТС с регулируемыми тарифами на сегмент 
бизнес-центров заставляет всех участников рынка «быть в тонусе».
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свободных площадей колеб-
лется в районе 15 % в цент-
ре Москвы, от 15 % до 20 % – 
в пределах третьего транс-
портного кольца, а ближе 
к МКАД пустует уже 25 % пло-
щадей. Это, конечно, нахо-
дит отражение в постоян-
ной модернизации действу-
ющих бизнес-моделей те-
лефонизации коммерческой 
недвижимости.

В 2009 году на рынке свя-
зи в бизнес-центрах опреде-
лилась тенденция, когда ус-
ловия диктует арендатор, 
а не владелец площадей, как 
это было раньше. Фактически 
арендодатели, наконец, по-
вернулись лицом к клиен-
ту, и эксклюзиву «карман-
ных» операторов связи при-
шел конец. Территориальная 
экспансия операторов про-
должается, и если гово-
рить о наших результатах, 
то только в первом полуго-
дии 2010 года присутствие 
группы «Комстар» в сегменте 
коммерческой недвижимос-
ти столицы выросло с 48 % 
до 61 %. Подключив 2,8 млн 
кв. м офисных помещений, 
«Комстар-ОТС» теперь об-
служивает в Москве бо-
лее 9,5 млн кв. м площадей. 
Собственники поддерживают 
интересы и чаяния арендато-
ров, поэтому операторам при-
ходится более гибко реаги-
ровать на пожелания и, в том 
числе, грамотно выстраивать 
тарифную политику.

Михаил Сергеев,
директор по корпора-
тивным коммуникациям 
ЗАО «Гарс Телеком»:

Году в 2004-м участники 
рынка придумали простой от-
ражающий реальность крите-
рий оценки работы операто-
ров в сегменте коммерческой 
недвижимости – количест-
во обслуживаемых квадрат-
ных метров. Этот показатель 
для оценки влияния опера-
тора на сегмент коммерчес-
кой недвижимости был бо-
лее чем работающим. Теперь, 
когда мы фактически свиде-
тельствуем смерть эксклю-
зива и на большинстве объ-
ектов присутствуем сообща, 
цифра, показывающая коли-
чество обслуживаемых мет-
ров, слабо отражает эффек-
тивность работы компании. 
Пришло время найти новый 
критерий, который наряду 

с показателями выручки или 
прибыли помогал бы участ-
никам рынка недвижимости 
«не от телекома» корректно 
воспринимать специализиро-
ванных операторов.

Продолжая тему свобод-
ных площадей, хочу отме-
тить, что площади класса 
«А» – не в новых или недо-
строенных, а в «насиженных» 
и обжитых бизнес-центрах – 
отвоевывают позиции неза-
висимо от местоположения 
объекта. В этом сегменте уже 
полгода доля вакантных пло-
щадей не  превышает 10 %.

СТАНДАРТ: В 2010 году 
в сегмент коммерческой не-
движимости устремилась 
и МГТС – компания актив-
но телефонизирует бизнес-
центры, хотя ранее работа-
ла с застройщиками только 
по новостройкам.

Алексей Герасименко,
заместитель начальни-
ка департамента продаж 
ОАО «МГТС»:

Действительно, в этом сег-
менте мы активно начали ра-
ботать только в 2010 году, пе-
репрофилировав инвестици-
онную политику и пакет услуг. 
МГТС работает в рамках регу-
лируемых тарифов, поэтому, 
с одной стороны, нам сложно 
конкурировать с коммерчес-
кими операторами, а с дру-
гой – легко, так как абонент 
«принимает» наши тарифы. 
Мы не стремимся в бизнес-
центры класса «А» – с ними 
профессионально работа-
ет «Комстар-ОТС». Наша за-
дача предложить сервис там, 
где есть потребность в ка-
чественных и экономичных 
услугах. Мы сориентирова-
ны на бизнес-центры средне-
го уровня, что позволило нам 
органично и эффективно вой-
ти в этот рынок и увеличить 
абонентскую базу.

Юлия Веневская,
ведущий специалист 
по  работе с офисно-гос-
тиничной недвижимостью 
ОАО «ВымпелКом»:

Контрактный портфель  
«ВымпелКома» значитель-
но вырос благодаря прирос-
ту объектов, отказавшихся 
от эксклюзива, привлечению 
новых инвесторов и застрой-
щиков на рынке коммерчес-
кой недвижимости. Одним 

из важных факторов уси-
ления позиции операто-
ра на рынке стал рост попу-
лярности конвергентных ус-
луг, успешно продвигаемых 
«ВымпелКомом». Мы яв-
ляемся пока единствен-
ным универсальным опера-
тором, предлагающим гиб-
кие решения для  бизнеса 
по предоставлению услуг 
 одновременно и фиксирован-
ной и мобильной связи, что, 
в свою очередь, позволяет 
компаниям оптимизировать 
затраты на связь.

Чтобы предложить опти-
мальное решение для каждо-
го конкретного объекта, мы 
применяем детальную оцен-
ку инвестиционных проек-
тов, позволяющую разрабо-
тать индивидуальную схему 
взаимодействия с объектом 
коммерческой недвижимос-
ти по всем направлениям: 
схемам комиссионных отчис-
лений, индивидуально раз-
работанным тарифным пла-
нам, оптимизации соста-
ва оборудования точки при-
сутствия оператора в здании. 
Дифференцированный под-
ход позволяет максимизи-
ровать прибыль оператора 
от объекта.

Возможно, в будущем опе-
ратор будет предлагать аб-
солютно новый продукт. 
Например, аутсорсинг пол-
ностью рабочего места, что 
особенно актуально для не-
больших компаний.

Михаил Сергеев:
Эксклюзив умер, пото-

му что рынок стал рынком 
арендатора, а не арендода-
теля. В новых условиях «кар-
манным» операторам, чтобы 
остаться на рынке, необходи-
мо выдерживать конкурен-
цию с системными телеком-
муникационными компани-
ями. Но их бизнес-модели 
«не заточены» под это и вла-
дельцы недвижимости ста-
ли это понимать. В целом та-
кая ситуация свидетельству-
ет о росте цивилизованнос-
ти рынка.

Но в последний непол-
ный год мы видим и куда бо-
лее интенсивные трансфор-
мации: цены рухнули еще 
полтора года назад, а появ-
ление на рынке корпоратив-
ных клиентов МГТС с регули-
руемыми тарифами застав-
ляет всех операторов «быть 

Александр Кузляев,
начальник  отдела 
по работе с коммер-
ческой недвижимос-
тью и элитным жильем 
ОАО «Комстар-ОТС»:
«Собственники подде-
рживают интересы и чая-
ния арендаторов, поэтому 
операторам приходится 
более гибко реагировать 
на пожелания и, в том 
числе, грамотно выстраи-
вать тарифную политику»

ф
о

то
: 

С
ТА

Н
Д

А
Р

Т

Евгений Сандомирский,
коммерческий директор 
ЗАО «Мастертел»:
«За последний год теле-
коммуникационные ком-
пании провели макси-
мальную территориаль-
ную экспансию. Теперь 
в большинстве зданий 
присутствует по три-че-
тыре оператора, при этом 
десяток операторов в од-
ном здании – не предел»
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в тонусе». Плюс постепенное 
снижение стоимости трафи-
ка. В итоге произошла смена 
парадигмы: раньше доступ 
продавался килобайтами, те-
перь переходит в «безлимит-
ную» плоскость. Оператор 
становится «трубой» для пе-
редачи данных. Есть ощуще-
ние, что в перспективе полу-
тора лет мы начнем активно 
переходить на фиксирован-
ную оплату за неограничен-
ный объем ресурсов.

Ольга Некрасова,
руководитель направле-
ния по работе с коммер-
ческой недвижимостью 
Orange Business Services:

На рынке, действительно, 
рушится эксклюзив. За пос-
ледний год нам удалось вой-
ти во многие бизнес-цент-
ры и перевести крупнейших 
клиентов на собственные ре-
сурсы – это большое дости-
жение. Для того чтобы ук-
репиться в сегменте офис-
ной недвижимости, нужно 
ноу-хау, и такое ноу-хау у нас 
появилось в прошлом году. 
Orange Business Services вы-
вел на рынок продукт Easy 

Office – это коробочное ре-
шение, специально разрабо-
танное для небольших офи-
сов. Оно позволяет просто 
и без дополнительных рас-
ходов на оборудование (ми-
ни-АТС, Ethernet-switch) под-
ключиться к сети Интернет 
и организовать телефонную 
связь, используя оборудо-
вание Business Livebox, раз-
работанное France Telecom. 
На срок действия договора 
заказчики Orange Business 
Services бесплатно получают 
оборудование, необходимое 
для организации внутренней 
телефонной и компьютерной 
сети, а также для выхода во 
внешнюю телефонную сеть 
и Интернет. В ежемесяч-
ный фиксированный платеж 
входят безлимитные мест-
ная телефонная связь и до-
ступ в Интернет по выделен-
ному порту с гарантирован-
ной скоростью от 1 Мбит/c 
до 2 Мбит/c, а также ком-
плексное техническое об-
служивание и управление 
оборудованием.

Наша задача – продви-
нуть этот продукт не толь-
ко в Москве, но и в регионах, 

поскольку рынок коммерчес-
кой недвижимости оживился 
не только в столице, но и за 
ее пределами. Easy Office 
уже распространяется в биз-
нес-центрах в восьми горо-
дах России. В Москве же ак-
тивно развиваются проекты 
у кольцевой дороги: бизнес-
центры на выезде из столи-
цы – перспектива для опе-
раторов. Примером успеш-
ного функционирования 
у МКАД является бизнес-
центр «Румянцево», где при-
сутствует 12 операторов и ра-
боты хватает всем. И еще два 
подобных проекта готовят-
ся к подписанию договоров 
с операторами.

СТАНДАРТ: Меняется ли 
специфика работы операто-
ров в бизнес-центрах, ка-
кие сложности возникают 
у операторов?

Юлия Веневская:
Случается, что операто-

рам приходится заново вы-
страивать договорные отно-
шения с арендодателем, на-
пример, когда у объекта ме-
няется собственник. В этом 

Юлия Веневская,
ведущий специалист 
по работе с офисно-гос-
тиничной недвижимостью 
ОАО «ВымпелКом»:
«Девелоперы начинают 
сотрудничать с крупны-
ми игроками рынка связи, 
осознавая, что оснаще-
ние телекоммуникация-
ми лучше отдать профес-
сионалам и зарабатывать 
на аренде помещений, 
а не на доходе с допол-
нительных составляющих 
бизнеса»
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Мнение

«Столичный рынок ком-
мерческой недвижимости кар-
динально перестраивается. 
Ведущую роль начал играть 
арендатор, а не владелец биз-
нес-центра, как ранее, вследс-
твие чего меняется специфика 
работы операторов. Происходит 
это по нескольким причинам. 
Развитие новых технологий 
позволяет клиенту потреб-
лять услуги на арендован-
ных площадях без «привязки» 
к провайдеру, обеспечиваю-
щему связь. Однако у крупных 
клиентов и клиентов, широко 
рекламирующих услуги, высо-
ка «привычка» к своей номер-
ной емкости. Такие заказчики 
требуют допустить на аренду-
емые площади привычного 
оператора связи. Это служит 

причиной резкого обострения 
на объекте конкуренции среди 
провайдеров и снижения до-
ходности операторов. Но вы-
шеназванные процессы также 
положительно влияют на ры-
нок телекоммуникационных 
услуг: ценовая политика ста-
новится более гибкой, опера-
торы фиксированной связи 
начинают плотнее работать 
над лояльностью клиентов, 
предлагают новые сервисы 
и большие скорости доступа 
в Интернет.

Меняются и запросы клиен-
тов. Многие отели и гостиницы 
оснащают свои конференц-за-
лы современным оборудова-
нием и техникой. Заказчики 
проводят на территории отелей 
видео- и аудиоконференции, 

корпоративные мероприятия 
и симпозиумы. А операторы 
обеспечивают доступность 
необходимых сервисов. Наша 
компания периодически пре-
доставляет ресурсы для про-
ведения видеоконференций, 
обеспечивая связь с абонен-
тами на площадке делового 
центра отеля «Аэростар». Могу 
отметить, что большой попу-
лярностью в отелях пользу-
ются сервисы IP-TV в номе-
рах и зоны Wi-Fi.

В подотрасли проводной 
связи основные изменения пот-
ребностей клиентов особенно 
заметны в сегменте услуг те-
лематики. Скорость доступа 
и объемы обмена трафиком 
возрастают с каждым днем. 
В то же время происходящий 

на рынке процесс объедине-
ния операторов фиксирован-
ной и мобильной связи дает 
возможность клиентам требо-
вать от них конвергентных ус-
луг, способствующих оптимиза-
ции затрат и бизнес-процессов. 
К сожалению, на отечественном 
рынке конвергентных услуг не-
много решений от операторов. 
Однако клиенты и сами пока 
не понимают, в каких именно 
услугах они нуждаются».

Ирина Горюнова,
коммерческий директор ЗАО «Глобус-Телеком»:
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случае остро стоит вопрос 
рентабельности инвестиций, 
ведь в здании, как правило, 
создана точка присутствия.

Во время кризиса наблю-
далась и такая картина, ког-
да арендатор настаивал 
на снижении арендной став-
ки, а владелец недвижимос-
ти пытался решить этот воп-
рос за счет операторов – пу-
тем снижения тарифных ста-
вок. Оператор был вынужден 
реагировать и пересматри-
вать схемы взаимодействия 
в целях сохранения партнерс-
ких отношений. Иногда поиск 
девелоперами дополнитель-
ного дохода с отсутствием ка-
ких-либо финансовых вложе-
ний приводил к требованиям 
о повышении комиссионных 
отчислений. Мы вели актив-
ные переговоры и объясняли 
свою позицию.

Евгений Сандомирский:
Отказ от эксклюзи-

ва и ужесточение конку-
ренции в бизнес-центрах 
спровоцировало и негатив-
ный эффект – стали появ-
ляться компании, которые 
в борьбе за потенциальных 

клиентов объявляют на-
стоящие демпинговые вой-
ны. Это не приносит поль-
зы ни участникам рынка, 
ни собственникам зданий. 
Кроме того, мы отметили тот 
факт, что уровень корруп-
ции на данном рынке возрос, 
причем запросы идут от ме-
неджмента среднего звена. 
Ранее мы точно знали сто-
имость «входного билета», 
она озвучивалась собствен-
ником. Теперь, борясь за ло-
яльность арендаторов, он бы 
рад пойти навстречу кли-
енту, но на среднем уровне 
 начинаются сбои.

Михаил Сергеев:
Действительно, раньше 

было проще договориться 
с собственником, а теперь – 
проще договориться с арен-
датором. Впрочем, интересы 
собственников также важно 
соблюдать. К слову, мы ве-
рим, что успешными будут 
преимущественно операторы, 
которые наработали техноло-
гии оказания услуг в режиме 
triple satisfaction – когда хо-
рошо и собственнику, и арен-
даторам, и оператору.

СТАНДАРТ: При девело-
перах всегда хватало «кар-
манных» операторов. В пос-
ледние годы собственники 
стали  избавляться от них

Ольга Некрасова:
Действительно, многие 

бизнес-центры имели «кар-
манных» операторов, как 
правило, это небольшие ком-
пании без собственной ин-
фраструктуры, с арендо-
ванными каналами связи. 
Себестоимость их сервисов 
драматически высока, а мы 
должны были арендовать 
у них каналы в данном биз-
нес-центре. Договариваться 
с такими компаниями было 
очень сложно, вернее прак-
тически невозможно.

Юлия Веневская:
В текущем году 

«ВымпелКом» продолжа-
ет наращивать и расширять 
связи с крупнейшими де-
велоперами рынка коммер-
ческой недвижимости, на-
пример «Капитал Груп», 
«Миракс», которые ранее со-
здавали «карманных» опера-
торов для обеспечения своих 

Михаил Сергеев,
директор по корпора-
тивным коммуникациям 
ЗАО «Гарс Телеком»:
«Мы фактически свиде-
тельствуем смерть экс-
клюзива и на большинс-
тве объектов присутс-
твуем сообща, поэтому 
цифра, показывающая ко-
личество обслуживаемых 
метров, слабо оценива-
ет эффективность работы. 
Пришло время найти но-
вый критерий»
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объектов телекоммуникаци-
онными сервисами. Теперь 
они начинают сотрудничать 
с крупными игроками рынка 
связи, осознавая, что осна-
щение телекоммуникациями 
лучше отдать профессиона-
лам и зарабатывать преиму-
щественно на аренде поме-
щений, а не на дополнитель-
ных составляющих девело-
перского бизнеса.

СТАНДАРТ: Если в биз-
нес-центрах и торгово-раз-
влекательных комплек-
сах бизнес у операторов 
уже налажен, то с отеля-
ми работать готовы не все. 
Вложения в гостиничные 
проекты высоки, окупае-
мость выходит за нормы, 
принятые на офисных пло-
щадях. Кроме того, при ра-
боте с гостиницами сущес-
твует масса юридических 
проблем. Да и сам гости-
ничный бизнес плохо раз-
вит в России. Что нового 
появилось в организации 
связи в гостиницах, на-
сколько это специфичный 
бизнес?

Даниэл Ружичка,
директор представительства 
«Микенопа Россия АО»:

Наша компания является 
специализированным постав-
щиком технологических про-
дуктов и сервисов для гос-
тиничной отрасли, в том чис-
ле – услуг доступа в Интернет 
клиентам гостиниц. Это до-
статочно специфичный биз-
нес. Здесь главное не толь-
ко создать телекоммуника-
ционную инфраструктуру, 
предоставить гостю услугу, 
но и решить проблемы пос-
тояльцев в части настрой-
ки ноутбуков в различных 
операционных системах, та-
ких, например, как Microsoft 
Windows, Linux или Apple Mac 
OS. Ведь бывает, что у гос-
тя возникают проблемы с но-
утбуком, он не может под-
ключиться к Интернету, а это 
может негативно сказаться 
на имидже отеля, даже если 
ошибка на стороне клиента. 
Мы работаем в партнерстве 
с операторами связи, пред-
лагая, в том числе, и услугу 
поддержки конечного клиен-
та. Крупным телекоммуника-
ционным провайдерам зани-
маться такими сервисами нет 
смысла: их проще отдавать 

на аутсорсинг. Мы работа-
ем с крупными провайде-
рами в Москве, Петербурге, 
Казани. Наши специалис-
ты предоставляют телефон-
ные консультации круглосу-
точно. Услуги предоставля-
ются на чешском, английском 
и русском языках.

Юлия Веневская:
Компания «ВымпелКом» 

предоставляет в отелях 
не только доступ в Интернет, 
но и телефонию, а также 
другие дополнительные сер-
висы по запросу клиентов. 
С каждым годом на россий-
ский рынок приходит все 
больше международных гос-
тиничных операторов (Four 
Seasons, Azimut, Crown), 
принося с собой стандар-
ты сети, напрямую влияющие 
на уровень и схему организа-
ции телекоммуникационных 
сервисов в отелях. В свя-
зи с этим схемы обеспечения 
телеком-решениями в гости-
ницах должны постоянно со-
вершенствоваться для мак-
симального соответствия 
возросшим требованиям «ин-
дустрии гостеприимства». 
Специфика заключается 
в том, что запросы постояль-
цев могут быть самыми раз-
нообразными, и если, напри-
мер, пользователь Интернета 
в номерах класса executive 
предъявляет высокие требо-
вания к скорости доступа, то 
другому – достаточно полу-
чить возможность просмотра 
почты за минимальную стои-
мость. Соответственно, еди-
ного решения для всей гос-
тиницы уже недостаточно. 
«ВымпелКом» успешно пред-
лагает самые современные 
гостиничные телекоммуни-
кационные решения, пол-
ностью интегрированные 
с отельными системами, поз-
воляющие выставлять «горя-
чий счет» постояльцу, а так-
же обеспечивающие выбор 
постояльцем скорости до-
ступа и времени пользова-
ния Интернетом. Мы раз-
рабатываем продукт гости-
ничного телевидения и уже 
в ближайшее время плани-
руем в гостиницах запустить 
IPTV. Что касается подде-
ржки, то для ряда гостиниц 
в «ВымпелКоме» действует 
круглосуточная двуязычная 
служба поддержки на анг-
лийском и русском языках. 

В будущем мы планируем 
развивать данное направ-
ление. В отелях и гостини-
цах пока превалируют до-
ходы от телефонии – здесь 
очень высокая маржиналь-
ность, так как владельцы 
выставляют высокие тари-
фы на связь, компенсируя 
тем самым, например, бес-
платный доступ в Интернет, 
что является одним из попу-
лярнейших требований меж-
дународных гостиничных се-
тей. Мы предлагаем отелям 
полный пакет услуг и можем 
варьировать сервисами, та-
рифной составляющей и по-
литикой по вознаграждению 
гостиниц.

Хочу отметить еще один 
тренд. Ранее отелям хвата-
ло SDH-резервирования, но 
сегодня большинству из них 
для этих целей требуется 
второй кабель.

Михаил Сергеев:
В гостиницах, действи-

тельно, своя специфика. 
Почему в отелях высокая 
стоимость минуты разгово-
ра по стационарной телефо-
нии? Не мы одни проводили 

Алексей Герасименко,
заместитель начальни-
ка департамента продаж 
ОАО «МГТС»:
«МГТС планирует про-
двигать услугу «вирту-
альная АТС», чтобы кли-
ент не тратил средства 
на приобретение станции 
и ее обслуживание»
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Ольга Некрасова,
руководитель направле-
ния по работе с коммер-
ческой недвижимостью 
Orange Business Services 
(ООО «Эквант»):
«Бизнес-центры на вы-
езде из столицы – перс-
пектива для операторов. 
Примером успешного фун-
кционирования у МКАД 
является бизнес-центр 
«Румянцево», где при-
сутствует 12 операторов»
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Даниэл Ружичка,
директор представи-
тельства «Микенопа 
Россия АО»:
«Мы работаем в парт-
нерстве с операторами 
связи, предлагая, в том 
числе, и услугу подде-
ржки конечного клиента. 
Крупным телекоммуника-
ционным провайдерам за-
ниматься такими сервиса-
ми нет смысла, их проще 
отдавать на аутсорсинг»
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анализ эластичности спро-
са и пришли к выводу: те, 
кто пользовался стационар-
ным телефоном в номере, 
так и будет им пользовать-
ся. Однако мобильный те-
лефон постепенно «убива-
ет» гостиничный стационар-
ный телефон. Поэтому повы-
шение тарифов естественно 
и логично.

Что же касается гостинич-
ного Интернета, то на рын-
ке уже работают такие ком-
пании, как «Микенопа» 
и «Коннектикум», ориен-
тированные на обслужива-
ние конечных клиентов гос-
тиниц. И нужно сказать, они 
в этом преуспели. Казалось 
бы, оператор связи все рав-
но взаимодействует с конеч-
ным потребителем услуги, 
например, в тех же бизнес-
центрах. Но в отелях своя 
специфика и аудитория. Если 
в бизнес-центре все работа-
ет хорошо, арендаторы даже 
не знают, кто у них оператор. 
Гостиничный бизнес в этом 
плане ближе к домохозяйс-
тву. Речь идет, в том чис-
ле, о настройке оборудова-
ния, иначе кривая комфорта 

и удовлетворенности клиен-
та падает, что напрямую от-
ражается на бизнесе гости-
ницы. Если в бизнес-цен-
трах качество услуги мы 
гарантируем и поддержи-
ваем cоглашением об уров-
не сервиса (Service Level 
Agreement – SLA), то зарабо-
ток оператора в отеле зави-
сит исключительно от ком-
форта постояльца.

Как обратная сторона ме-
дали – многие сетевые оте-
ли предпочитают «отдавать» 
Интернет бесплатно лишь по-
тому, что не готовы возить-
ся с настройкой клиентского 
оборудования.

Софья Тюпкина,
менеджер по работе 
с ключевыми клиентами 
ООО «Сименс Энтерпрайз 
Коммьюникейшнс»:

Опыт инсталляций ком-
пании Siemens Enterprise 
Communications насчитыва-
ет более чем 2800 гостиниц 
в 190 странах мира. На ос-
нове этого опыта мы можем 
сказать, что гостиницам уже 
недостаточно получать прос-
то услугу телефонии – они 

хотят большего. Гостиницы 
стремятся оптимизиро-
вать свои бизнес-процес-
сы и предложить заказчикам 
максимально комфортные ус-
ловия. Например, отели за-
прашивают дополнитель-
но услуги голосовой почты 
для гостей и администрации; 
систему автоматической по-
будки гостей и отчеты о ста-
тусе побудки; ввод статуса 
номера и состояния миниба-
ра через гостевой телефон; 
контроль и учет коммуника-
ционных услуг, предоставля-
емых каждому абоненту; ин-
теграцию с PMS-системой.

СТАНДАРТ: Вы отметили, 
что пользователи становят-
ся все более требователь-
ными. Чего хочет клиент, 
и на чем операторы могут 
зарабатывать?

Евгений Сандомирский:
Тенденция, которая не из-

меняется уже несколько 
лет, – это рост потребления 
сервисов. Для нас – это на-
дежда на сохранение и уве-
личение доходов, так как та-
рифы на рынке стремительно 

Софья Тюпкина,
менеджер по работе 
с ключевыми клиентами 
ООО «Сименс Энтерпрайз 
Коммьюникейшнс»:
«Чтобы оператор был бо-
лее гибкий и предло-
жил интересное ценовое 
предложение, необходи-
мы услуги из «виртуаль-
ной среды»
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«Если раньше для вла-
дельца недвижимости было 
важно имя оператора, ком-
мерческие условия работы 
с ним, то сейчас прежде все-
го интересует предоставля-
емый сервис, удовлетворен-
ность арендатора, готовность 
оператора снять с арендо-
дателя груз телекоммуника-
ционных проблем. Все боль-
шее значение приобретают 
устоявшиеся взаимоотно-
шения «владелец – опера-
тор», умение оператора гибко 
и быстро реагировать на все 
нестандартные запросы кли-
ентов владельца коммерчес-
кой недвижимости. Появились 
схемы «Выкупи помещение 

на объекте и предоставляй 
там свои услуги».

Еще недавно девелопер ста-
вил арендатора перед фактом: 
«Бери услуги у этого операто-
ра», теперь владелец недви-
жимости использует оператора 
для привлечения арендаторов 
качественными и недорогими 
услугами. Говоря о специфи-
ке работы операторов в биз-
нес-центрах, хочется также 
отметить, что телекоммуника-
ционным компаниям все лег-
че стало входить в бизнес-
центры класса «С». Объекты 
класса «B», «B+» и «А» пока 
«держат оборону», там с вла-
дельцами сложнее догова-
риваться о входе в здание. 

Зато операторам в последний 
год стало значительно проще 
проникать на новые объекты 
на «плечах» своих клиентов.

Нельзя не заметить сни-
жения тарифов и того фак-
та, что клиенты стали более 
требовательны: очень важны 
грамотная работа службы об-
работки звонков оператора, 
наличие «личных кабинетов», 
закрепление «своего» менед-
жера за объектом, лояльность 
оператора. Клиенты также за-
прашивают дополнительные 
сервисы: IPTV, охранную и по-
жарную сигнализацию, радио-
фикацию объектов.

Еще один важный мо-
мент, который все активнее 

проглядывается на рынке, – 
это то, что оператору прихо-
дится брать на себя сопутс-
твующие функции, выступать 
системным интегратором, что-
бы снять с девелопера все 
больше проблем. Владельцам 
зданий очень важен комп-
лексный подход: подключи 
услуги, предоставь обору-
дование, организуй вну т-
реннюю разводку, возьми 
на обслуживание».

Алексей Быков,
генеральный директор 
ОАО «Российская телекоммуникационная сеть»:
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падают. При этом потребле-
ние услуг растет не линей-
но, а экспоненциально, и мы 
очень рассчитываем, что по-
добная динамика сохранится.

Юлия Веневская:
В кризис клиенты научи-

лись подсчитывать деньги 
и продолжают их считать, оп-
тимизируя затраты на теле-
коммуникационную составля-
ющую бизнеса. Поэтому я бы 
не сказала, что в бизнес-
центрах меняется структу-
ра запросов, хотя стоит отме-
тить, что в последнее время 
клиенты стали запрашивать 
услугу IPTV, успешно про-
двигаемую «ВымпелКомом». 
Безусловно, растет объем пе-
редачи данных, пользуются 
отличным спросом специаль-
но разработанные тарифные 
предложения для клиентов, 
являющихся пользователя-
ми мобильной и фиксиро-
ванной связи «ВымпелКома» 
одновременно.

Михаил Сергеев:
Нельзя не отметить ситу-

ацию с переездами клиен-
тов из одного офиса в дру-
гой. Этот процесс начался 
в 2009 году и продолжался 
вплоть до конца I кварта-
ла 2010 года. На этом фоне 
мы заметили интерес к IP-
решениям. Он оформляется 
в тренд. Раньше требовалась 
отдельная просветитель-
ская работа, но теперь кли-
енты считают, прогнозируют 
и приходят к внедрению та-
ких решений.

Софья Тюпкина:
Современный заказчик хо-

чет получать больше сер-
висов, которые позволя-
ют ему развивать бизнес. 
Поэтому Siemens Enterprise 
Communications разработало 
решение «ЦОДотелефония», 
которое позволяет получать 
выгоду как операторам, так 
и заказчикам. Решение со-
кращает затраты на кор-
поративные коммуника-
ции и повышает гибкость 
предоставления услуг свя-
зи. Оно базируется на софт-
свич-платформе OpenScape 
и имеет уникальную откры-
тую архитектуру програм-
много коммутатора опера-
торского класса на базе про-
токола SIP, который образу-
ет основу для универсальных 

коммуникаций и предо-
ставляет расширенный 
набор функций.

Мы уже говорили, что 
в гостиницах и бизнес-цент-
рах появляется конкуренция 
среди операторов: клиент 
выбирает предложение с на-
иболее конкурентной ценой. 
Чтобы оператор был более 
гибким и мог делать интерес-
ные ценовые предложения, 
необходимо внедрять услуги 
из «виртуальной среды».

СТАНДАРТ: За счет чего 
рынок будет развиваться?

Алексей Герасименко:
МГТС, как компания, вхо-

дящая в группу компаний 
МТС, работает с определен-
ным сегментом рынка. Наша 
задача – охватить корпо-
ративного клиента средне-
го звена. Анализируя их пот-
ребности, мы отметили тен-
денцию роста скорости до-
ступа в Интернет, в то время 
как число телефонных ли-
ний у пользователей сокра-
щается. При этом интерес 
к использованию офисной 
АТС остается. Поэтому МГТС 
планирует продвигать услу-
гу «виртуальная АТС», что-
бы клиент не тратил средс-
тва на приобретение станции 
и ее обслуживание. Мы пре-
доставляем клиенту высоко-
скоростной канал, городскую 
и внутреннюю нумерацию. 
В итоге потребитель эконо-
мит на затратах, а все вопро-
сы, связанные с эксплуата-
цией и обслуживанием, нахо-
дятся в компетенции МГТС.

Михаил Сергеев:
Если раньше виртуаль-

ные АТС были игрушкой, экс-
периментальным стендом, то 
сейчас это, безусловно, один 
из элементов инфраструкту-
ры. И по наличию или отсутс-
твию этого элемента в сети 
оператора можно делать вы-
воды о его возможности 
удовлетворять специфичес-
кие потребности клиентов, 
их нестандартные запросы.

Александр Кузляев:
Конвергентные услуги 

связи становятся все более 
востребованными. Продажа 
таких услуг является од-
ним из важнейших факторов, 
влияющих на маржиналь-
ность бизнеса. 

Нарочно не придумаешь

Антон Бурсак,
корреспондент газеты «РБК daily»,

специально для «Стандарта»
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Не так давно российский союз 

ИТ-директоров направил пре-

зиденту Дмитрию Медведеву 

и премьеру Владимиру Путину 

письмо с предложением сосре-

доточить все вопросы развития 

ИТ в стране в едином «супер-

ведомстве». В письме за подпи-

сью главы союза ИТ-директоров 

Бориса Славина говорится, 

в частности, что «одной из клю-

чевых проблем организации про-

цесса внедрения информацион-

но-коммуникационных техноло-

гий (ИКТ) в России является «раз-

мытый» статус ответственных за 

реализацию тех или иных программ». В качестве решения проблемы 

авторы документа предлагают «создать отдельное федеральное ве-

домство в области поддержки и развития ИКТ в непосредственном 

подчинении президенту». Минкомсвязи авторы письма предлагают 

«оставить лишь функции регулирования рынка, отделив их от самой 

деятельности, подлежащей регулированию».

Идея создания «Министерства по ИТ» далеко не нова. На рынке 

достаточно давно ходят разговоры о том, что нынешний состав регу-

лятора является «надотраслевым» и некоторые узкоспециализирован-

ные вопросы как в области ИТ, так и телекоммуникаций не находят 

достаточно глубокого понимания у руководства ведомства. Выбирали 

ли авторы письма удачный момент или нет (сами они утверждают, 

что нет), но обстоятельства сложились достаточно удачно. По мне-

нию многих участников рынка, главный «двигатель» модернизации – 

«Сколково» – фактически «монополизирован» Администрацией пре-

зидента: Минкомсвязи имеет к строительству «иннограда» доста-

точно формальное отношение. С проектом создания электронного 

правительства тоже не все гладко. Все заседания Комиссии по мо-

дернизации и технологическому развитию, которые мне приходилось 

наблюдать, выглядели одинаково. Министры рассказывали о ходе 

программ по информатизации своих ведомств. Дмитрий Медведев 

ругал их за нерасторопность. Министры кивали друг на друга и го-

ворили, что сорвали сроки по вине Минэкономразвития, Минфина 

или какого-то другого ведомства. В такой ситуации создание неко-

его «суперведомства», которое сосредоточит всю полноту ответс-

твенности, а также власти и бюджетов, связанных с модернизаци-

ей, выглядит логичным.

С другой стороны, судьба Федерального агентства по инфор-

мационным технологиям, которое де-факто прекратило свое су-

ществование – по слухам из-за излишней независимости его гла-

вы  Владимира Матюхина –  наглядно показывает, что «технологич-

ный» министр может быть только один. Можно бесконечно рассуж-

дать о том, что Минкомсвязи будет только регулировать, а новое 

ведомство – непосредственно руководить ходом строительства но-

вой экономики России. Однако достаточно очевидно, что созда-

ние «Министерства по ИТ» будет означать начало, а точнее пе-

реход в активную фазу, «войны» между Игорем Щеголевым и гла-

вой нового ведомства – нетрудно догадаться, кто им скорее все-

го станет.  Как сказал мне один глава ИТ-компании: «не нравится 

этот министр – меняйте его, либо помогите ему разобраться со 

всеми проблемами».

Самое технологичное 
министерство

68  Круглый стол СТАНДАРТ | №9 (92) сентябрь 2010



Р
ЕК

Л
А

М
А


