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коммерческая недвижимость

Война до последнего
Операторы связи, работающие в корпоративном сегменте рынка, пошли на крайние меры

телекоммуникации
Судя по отчетам операторов 
за первый квартал 2010 года, 
в сегменте услуг для бизнес-
центров телекоммуникацион-
ного рынка Санкт-Петербурга 
наблюдается слабое, но устой-
чивое оживление. По оценкам 
специалистов, в этом году рост 
рынка составит 8–10%, по срав-
нению с «провальным» 2009-м, 
когда отрасль «просела» почти 
в два раза. Вместе с тем за-
тяжной кризис спровоцировал 
активизацию недобросовест-
ных участников рынка. Неко-
торые операторы объявляют 
настоящую демпинговую войну, 
чтобы «застолбить» свою долю 
в потенциально высокомаржи-
нальном сегменте. Особенно 
остро борьба идет за крупные 
офисные центры.

Отрасль телекоммуникаций 
не была в числе стагнирую-
щих в кризисном 2009 году. 
Лидерами спада стали автомо-
билестроение, металлургия и 
производство оборудования. 
Рынок услуг связи и доступа 
в интернет сократился, по 
разным оценкам, на 20–25%. 
Однако если рассматривать 
динамику рынка по ценовым 
сегментам, то можно наблю-
дать довольно резкие различия. 
Если в розничном сегменте 
платежеспособный спрос 
сократился всего на 10–15%, 
то в корпоративном — уже на 
30–40%, а в бизнес-центрах 
класса А, по разным оценкам, 
«обвалился» на 50–60%. Сниже-
ние спроса не коснулось только 
низшего ценового сегмента 
— класса С. Здесь наблюдался 
даже незначительный рост. 
Такая ситуация (смещение 
спроса в сторону низших 
ценовых категорий потреби-
тельских рынков) характерна 
для многих отраслей по мере 
эскалации кризиса. Затраты 
на связь и телеком-услуги 
входят в единый бюджет 
аренды, поэтому при опти-
мизации расходов компаний 
по этой статье автоматически 
под сокращение подпадают 
и средства, заложенные на 

оплату услуг операторов связи. 
Сокращению подверглись как 
объем потребляемых услуг, так 
и структура потребления (в 
сторону бюджетных тарифов 
и типов). Многие компании 
закрыли сотрудникам выход 
на «межгород», перешли на без-
лимитные тарифные планы с 
понижением цены, отказались 
от серийности. Однако в этом 
правиле обнаружилось необъ-
яснимое пока исключение — 
крупный многопрофильный 
оператор «Петерстар» (входит в 
группу компаний «Синтерра»), 
которого никак не отнесешь 
к «бюджетным», отчитался о 
росте прибыли по итогам 2009 
года. Чистая прибыль за 2009 
год по РСБУ выросла на 18% 
по сравнению с предыдущим 
годом — до 859,5 млн руб. Рен-
табельность чистой прибыли 
составила 30%. Выручка «Петер-
стара» без учета дочерних ком-
паний в прошлом году выросла 
на 2% и составила более 2,825 
млрд руб. При этом наиболее 

существенными статьями в 
структуре выручки остаются 
услуги передачи данных и до-
ступа в интернет (32%), а также 
услуги бизнес-телефонии (31%). 
Что самое парадоксальное, 
основной объем доходов в от-
четном периоде был получен 
компанией за счет оказания 
телекоммуникационных услуг 
корпоративным клиентам 
(64%), на операторов связи 
приходится только 22%, а на 
частные лица и вовсе 14%. Как 
ни копались аудиторы и журна-
листы в отчетных документах 
компании в надежде найти 
какой-нибудь подвох, ничего 
у них не получилось. Экс-
перты окрестили «Петерстар» 
«феноменальным рыночным 
явлением». Стоит отметить, что 
от других участников телеком-
рынка таких позитивных 
новостей мы не получали.

Хорошие новости
Между тем уже первый 
квартал текущего года принес 

операторам хорошие ново-
сти. Телекоммуникационные 
компании первого эшелона, 
занимающие около 80% рынка 
связи, продемонстрировали 
положительную динамику 
основных операционных 
показателей. Средний рост 
составил 12% по отношению 
к аналогичному показателю 
прошлого года. Улучшение 
ситуации наблюдается даже 
в корпоративном сегменте. 
Опрос руководителей компа-
ний, специализирующихся на 
предоставлении услуг связи 
для бизнеса, выявил осторож-
ные, но обнадеживающие 
оценки перспектив рынка. 
PR-директор «Смарт Телеком» 
Наталья Резникова настроена 
сдержанно-оптимистично: «У 
нас динамика роста выручки 
положительная по сравнению 
с 2009 годом. Ситуация улуч-
шается, но не кардинально. 
Я думаю, что при благопри-
ятной внешнеэкономической 
ситуации, рост доходов опера-
торов в 2010 году в сегменте 
бизнес-центров составит 8–10 
процентов». Директор Санкт-
Петербургского филиала 
«ВестКолл» Виктория Тихонова 
считает, что кризис отрасли 
позади, и высказалась более 
уверенно: «Несмотря на то, что 
январь был как бы полумеся-
цем, февраль — коротким (с 
учетом еще и праздника), тем 
не менее можно с уверенно-
стью сказать, что ситуация на 
рынке значительно улучши-
лась — рынок оживился, уве-
личилось количество заказов, 
включая крупные и сложные 
комплексные проекты. По на-
шей оценке, первый квартал 
этого года лучше аналогич-
ного периода прошлого года 
примерно на 9 процентов (в 
Москве этот показатель даже 
на пару процентов выше). В 
БЦ тоже становится оживлен-
нее. Таким образом, есть все 
основания считать, что второй 
квартал 2010 года будет 
еще оптимистичнее». Захар 
Вальков, управляющий «Гарс 
Телеком Северо-Запад», счи-
тает оптимизм своих коллег 

преждевременным: «Драмати-
ческая зависимость телекома 
в корпоративном секторе 
от динамики рынка офисов 
оказывает влияние на работу 
операторов и в 2010 году. На-
чавшаяся с конца зимы третья 
за последние полтора года 
волна миграции арендаторов 
ведет к дальнейшей смене 
ландшафта. Клиенты про-
должают перераспределяться 
внутри основных операторов 
рынка. В то же время рост 
рынка телекома для коммерче-
ской недвижимости ожидается 
на минимальных уровнях, по-
скольку успехи роста выручки 
у отдельных операторов ниве-
лируются продолжающимся 
общим схлопыванием рынка. 
Мы предполагаем, что в двух 
словах текущий год можно 
будет охарактеризовать как 

”
бег на месте“».

Положительное 
воздействие
Затяжной кризис потреби-
тельского спроса в сфере 
телекоммуникаций оказал и 
положительное воздействие 
на отрасль. Многие мелкие 
предприятия, не обладающие 
собственной ресурсной и фи-
нансовой базой, достаточной 
для бесперебойного функцио-
нирования сети, не выдержали 
конкуренции и ушли с рынка. 
Кроме того, усиление конку-
ренции привело к повыше-
нию уровня качества услуг по 
рынку в целом. Те участники, 
которые вовремя не среагиро-
вали на изменившиеся условия 
и не улучшили качество предо-
ставляемых услуг, испытывают 
больший спад спроса со сто-
роны клиентов. Как показала 
практика, наиболее живучими 
оказались операторы, внедрив-
шие новейшие технологии и 
улучшившие качество сервиса 
взаимодействия с клиентом. 
Руководитель отдела маркетин-
га и рекламы «Ланк Телеком» 
Даниил Курс отметил: «В 
последнее время наблюдается 
тенденция к диверсификации 
бизнеса телекоммуникацион-
ных компаний. Сегодня все 

занимаются всем. Начиная 
от построения для клиентов 

”
виртуальных офисов“ и за-

канчивая уходом в сопутствую-
щий бизнес — строительство 
дата-центров, разработка и 
внедрение программного 
обеспечения и т. д. Некоторые 
отдают сети на комплексный 
аутсорсинг, включая строитель-
ство, сервис и обслуживание. 
Модной стала тема мобиль-
ного доступа в интернет для 
корпоративных клиентов. Но, 
к сожалению, многие потреби-
тели 

”
обжигаются“ на ярких 

и интригующих названиях. В 
результате клиенты разочаро-
вываются в качестве и стабиль-
ности услуг. Вот, например, 
Yota была изначально ориен-
тирована на количественные 
показатели и сейчас наступает 
на те грабли, на которые долж-
на была наступить в конеч-
ном итоге — не справляется с 
быстрорастущим трафиком». 
Укрупнение телеком-компаний 
в процессе слияний и поглоще-
ний, как считают большинство 
опрошенных специалистов, 
благотворно скажется на 
перспективы развития рынка, 
очистит его от «шарашек» и по-
высит общий профессиональ-
ный уровень отрасли. Наталья 
Резникова из «Смарт Телеком» 
отметила: «Мы полагаем, что 
процессы слияния и погло-
щения будут продолжаться. 
Их активность зависит от 
размера 

”
подушек безопасно-

сти“ имеющихся у компаний, 
работающих на данном рынке. 
Чем медленнее будет восста-
навливаться спрос, тем больше 
вероятность активизации на 
рынке M&A-сделок». В то же 
время Захар Вальков из «Гарс 
Телекома» призывает взвеши-
вать все «за» и «против» при 
покупке активов: «Кризис — 
самое время купить 

”
подешев-

ле“. Если в середине 2008 года 
собственники расставались со 
своими телеком-активами по 
цене 

”
выручка, умноженная на 

коэффициент 3“, то сегодня не-
крупные компании продаются 
в среднем по цене годовой 
выручки. Но за хорошими 

ценами подчас стоит совсем не 
тот уровень рентабельности. 
Бизнес продаваемых активов 
сильно 

”
потрепан“ события-

ми последних полутора лет, а 
иной раз такие компании и 
вовсе убыточны. Анализируя 
первые сделки по поглощени-
ям, стоит признать, что в пода-
вляющем большинстве случаев 
проданные компании действи-
тельно не стоят больше». 

Негатив тоже есть
Однако ужесточение конку-
рентной среды в корпоратив-
ном сегменте рынка телеком-
муникаций спровоцировало 
и негативный эффект для 
потребителей. Все чаще стали 
появляться недобросовестные 
компании, которые объявля-
ют настоящие демпинговые 
войны в борьбе за потенци-
альных клиентов. В бизнес-
центры, где уже работают 
операторы связи, приходят 
предприятия и предлагают 
цену на услуги в 1,5–2 раза 
ниже себестоимости. Зача-
стую это приводит либо к 
значительному снижению 
качества связи на объекте, 
либо к банкротству нового 
оператора. В силу того, что 
эксклюзивная схема сотруд-
ничества за последний год 
потеряла свою актуальность, 
и владельцы и управляющие 
бизнес-центров более охотно 
пускают новых операторов, то 
удержание клиентов в бизнес-
центрах становится первооче-
редной задачей. Понятно, что 
новый оператор, пришедший 
в бизнес-центр и инвестиро-
вавший в его подключение, 
рассчитывает привлечь 
определенный процент арен-
даторов для того, чтобы оку-
пить затраты. Коммерческий 
директор «Северен-Телеком» 
Антон Виноградов пояснил: 
«Особенно часто путь демпин-
га выбирают небольшие опе-
раторы или домашние сети, 
которые пытаются закрепить-
ся в бизнес-центре. Для того 
чтобы удержать своих клиен-
тов, операторам приходится 
прилагать серьезные усилия, 

но зачастую более низкая 
цена оказывается для клиента 
слишком большим соблазном. 
Это не значит, что мы теряем 
этих клиентов — обычно мы 
предлагаем клиенту скидки 
или расширение пакета услуг 
за ту же стоимость. Ценовые 
войны — невыгодная исто-
рия для всех ее участников. 
Невозможно снижать цену 
до бесконечности и работать 
себе в убыток. Если новый 
оператор в бизнес-центре 
начал предлагать услуги по 
более низкой цене, то не со-
мневайтесь: через пару недель 
до этого уровня цен опустятся 
и все остальные. Преимуще-
ство будет потеряно. Клиен-
ты остались с нами, новый 
оператор мало кого привлек, а 
общий уровень цен на услуги 
в бизнес-центре снизился. 
Зачастую клиенты получают 
коммерческое предложение 
от другого оператора, но не 
рассматривают его серьезно, 
а используют в качестве аргу-
мента для снижения стоимо-
сти услуг у своего оператора». 

Участники рынка ком-
муникаций для офисных 
центров позиционируют себя 
в качестве более надежных по-
ставщиков услуг и в долгосроч-
ной перспективе не боятся 
конкуренции со стороны 
многопрофильных телеком-
муникационных холдингов, 
развивающих домашние сети. 
Если сеть проектировалась и 
строилась именно под нужды 
бизнес-клиентов, она будет 
выигрывать у сетей домаш-
них операторов, поскольку 
и скорость чаще будет соот-
ветствовать заявленной, и 
отказоустойчивость оборудо-
вания гораздо выше. Другими 
словами, услуги от операторов, 
которые работают в бизнес-
сегменте, надежнее и каче-
ственнее, поэтому они стоят 
чуть дороже, чем домашняя 
связь. Поэтому конкуренция 
здесь будет развиваться скорее 
в рамках довольно узкого по 
масштабам круга профессио-
нальных участников рынка.
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