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Телекоммуникации

Телекоммуникации

Часть этих операторов — компании, на-
целенные на корпоративный сегмент и 
обслуживающие арендаторов в бизнес-
центрах, — с избытком предложения ста-
ли бороться иным способом. А именно — 
пользоваться телекоммуникационными 
сетями, принадлежащими БЦ, и за счет 
партнерских отношений гарантированно 
закрепляться в своем сегменте.

«Назовите телекоммуникационные 
компании, главенствующие на рынке 
Санкт-Петербурга до 2009 года в кор-
поративном сегменте, и вы не ошибе-
тесь со списком лидеров в 2009–2010 
году, — говорит директор по инвести-
циям СПб филиала 

”
ВестКолл“ Илья Ро-

шаль. — Однако их постоянно пытаются 
сместить другие операторы. Например, 
существует тенденция, при которой не-
которые операторы домашних сетей ак-
тивно выходят в корпоративный сегмент 
и предлагают свои услуги даже в бизнес-
центрах».

Прорваться в сегмент обслуживания 
бизнес-клиентов получается далеко не у 
каждого оператора. Это происходит либо 
по причине того, что арендаторы конкрет-
ного БЦ требуют вместе с ними пустить и 
того оператора связи, с которым они ра-
ботали ранее, либо потому что у БЦ есть 
своя сеть телекоммуникационных услуг, 
предоставляемая клиентам без привле-
чения сторонних операторов. 

Кроме того, существует еще множе-
ство дополнительных требований: «Нет 

единого рецепта, как попасть в тот или 
иной бизнес-центр, — говорит генераль-
ный директор компании ОБИТ Андрей 
Гук, — так как у каждого из них свои 
требования, предпочтения и возможно-
сти. Некоторые БЦ проводят тендеры, 
кто-то ищет по знакомству и хорошим 
рекомендациям, а кто-то просто выбира-
ет того оператора, который понравился 
по каким-то своим субъективным ощу-
щениям».

С тем, что у всех БЦ есть свои необъ-
яснимые критерии выбора телекомму-
никационных операторов, согласен и 
господин Рошаль. «Вообще непонятно, 
какие именно параметры сравнивает 
собственник бизнес-центра, ведь фор-
мат коммерческого предложения у всех 
операторов разный, — говорит он. — Я 
не раз был свидетелем тому, когда прав-
дивое рабочее предложение проигрыва-
ло заведомо нечестному». 

«Сетевой» фактор также может стать 
определяющим критерием присутствия 
телеком-компании в БЦ. То есть если опе-
ратор работает в одном бизнес-центре 
сети, то он автоматически получает пре-
ференции от собственника на доступ и к 
следующему объекту. 

По словам генерального директора 
оператора связи «Прометей» Романа 
Венедиктова, попадание оператора в БЦ 
также зависит от рентабельности того 
или иного проекта и политики управляю-
щей компании. «Зачастую управляющие 

компании, преследуя свои интересы, не 
пускают альтернативных провайдеров и 
работают только со 

”
своей“ компанией, 

— говорит господин Венедиктов. — Если 
же в БЦ ситуация более демократичная, 
то вход — это вопрос переговоров и вре-
мени».

Прокладка телекоммуникаций в БЦ 
предусматривается в момент проектиро-
вания и строительства здания. Не всегда 
это на практике, правда, выполняется, 
сообщают в компании «Сплав». Однако 
если в БЦ сразу есть сеть, а также теле-
коммуникационное оборудование, их вы-
годнее сдавать в аренду или продавать 
крупному оператору. 

«Для клиентов лучше, когда оказанием 
телеком-услуг занимается оператор свя-
зи, а не бизнес-центр, — комментирует 
директор по маркетингу 

”
ЛАНК Телеком“ 

Даниил Курс. — Это дает абоненту, как 
правило, более высокий уровень сервиса 
и больший выбор оказываемых услуг».

Действительно, создание в БЦ соб-
ственной телеком-компании дело затрат-
ное и по времени, и по деньгам. Кроме 
сети и оборудования для предоставле-
ния телекоммуникационных услуг необ-
ходимо иметь лицензию, билллинговую 
систему и квалифицированных сотруд-
ников. 

«Сначала необходимо получить лицен-
зию, — поясняет Илья Рошаль, — затем 
разработать проект сети связи, провести 
экспертизу этого проекта. Потом нужно 

построить узел связи, саму сеть и сдать 
ее Россвязьнадзору. При этом всем уде-
лить особое внимание вопросам экс-
плуатации сети. И все это стоит немалых 
денег». 

Общая сумма расходов на созда-
ние «карманного» оператора в бизнес-
центре, по словам генерального ди-
ректора ТК «Миран» Игоря Ситникова, 
составит примерно 1 млн руб., а еже-
месячное содержание такого операто-
ра обойдется примерно в 200 тыс. руб. 
«Сюда не включены расходы на зарплату 
сотрудников, — комментирует господин 
Ситников. — Также цены приведены с 
учетом того, что есть возможность сэко-
номить при монтаже или же сразу купить 
готовую компанию с лицензиями и обору-
дование, бывшее в употреблении. В еже-
месячные расходы включаются затраты 
на интернет и PRI-канал».

При условии, что большинство аренда-
торов приводят в новые для себя бизнес-
центры «своих» операторов, выгода для 
БЦ от создания своей телекоммуникаци-
онной компании очень мала.

«Сотрудничать с крупным оператором 
выгоднее, чем содержать собственного, 
— говорит коммерческий директор ЗАО 

”
Северен Телеком“ Антон Виноградов. 

— Во-первых, это непрофильный бизнес 
для управляющих и владельцев бизнес-
центров, который отвлекает от основных 
задач. Во-вторых, у крупных операторов 
больше возможностей — гораздо шире 
линейка услуг, развита собственная 
сеть, отработана схема обслуживания 
клиентов, есть штат высококвалифици-
рованных специалистов. В-третьих, 

”
кар-

манные“ операторы, как правило, присут-
ствуют в бизнес-центре на эксклюзивных 
условиях, поэтому и цены на услуги могут 
быть завышены». 

С завышенными ценами бороться 
можно только при наличии двух-трех опе-
раторов связи в бизнес-центре. Тогда у 
арендаторов будут более комфортные 
условия, при которых они смогут вы-
бирать оптимальные для себя цены на 
телеком-услуги и держать их на уровне 
среднерыночных.

«Времена 
”
карманных“ операторов 

при бизнес-центрах прошли, — говорит 
Андрей Гук, — так как держать их ради 
обслуживания двух-трех зданий стало не-
выгодно. К тому же кризис сделал рынок 
в сегменте телекоммуникационных услуг 
более ориентированным на клиента. Те-
перь в бизнес-центрах практически нет 
ограничений по выбору оператора для 
въезжающих крупных арендаторов». n

На готовые сети За последние два года рынок телекоммуника-
ций Санкт-Петербурга, насчитывающий около 200 стабильных и закрепивших-
ся операторов связи, ощутимо перенасытился. Операторы, особенно во время 
кризиса и после него, дабы не вылететь из списка активных игроков, стали по-
разному проявлять свою активность, чаще всего предлагая скидки и специаль-
ные пакеты услуг для удержания клиентов. Даша Гилева

Существует тенденция, при которой 
некоторые операторы домашних сетей 
активно выходят в корпоративный сег-
мент и предлагают свои услуги даже в 
бизнес-центрахРО
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