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Продать, объединиться или в одиночку биться

Стратегии и перспективы сибирских интернет-провайдеров
«Континент Сибирь. Стратегии успеха». - №12. – Декабрь 2008 г. 
Максим Бугаев

Интернет-провайдеры в Сибири ждут усиления федеральной экспансии. Специалисты предсказывают: в ближайшие годы сфера услуг широкополосного доступа в Интернет (ШПД) повторит судьбу рынка сотовой связи, на котором сегодня господствует небольшое количество общенациональных операторов. Впрочем, как считают некоторые эксперты, часть работающих сегодня в сибирских городах провайдеров ШПД из-за влияния финансового кризиса может и вовсе не дожить до времени активной экспансии со стороны федеральных игроков. 
Кого купит «Сибирьтелеком»? 
В начале осени среди новосибирских интернет-провайдеров обсуждалась следующая информация: такой крупный игрок сибирского рынка телекоммуникаций, как ОАО «Сибирьтелеком», впервые проявил интерес к приобретению локальных операторов широкополосного доступа в Интернет по выделенным линиям в Новосибирске и уже приступил к поиску наиболее подходящих вариантов покупки. «Мы получали письмо в свой адрес, в котором было заявлено об интересе «Сибирьтелекома» в отношении возможной покупки нашей сети. Естественно, подобные вопросы требуют тщательного изучения с обеих сторон, однако мы даже не стали их рассматривать, поскольку в нашем случае они уже не актуальны. Хотя не исключено, что подобные предложения могли бы заинтересовать какие-то другие новосибирские компании, предоставляющие услуги широкополосного доступа в Интернет по выделенным линиям», — сообщил «СУ» на условиях анонимности представитель одной из компаний-провайдеров сибирского мегаполиса. По его словам, такая инициатива «Сибирьтелекома» может быть связана с намерением акционерного общества ускорить развитие своих услуг интернет-доступа с помощью более современных технологий на основе использования выделенных оптоволоконных линий, а не телефонных кабелей, на которых базируются технологии DSL-доступа, реализуемые, в частности, под торговой маркой Webstream.
Коммерческий директор «Сибирьтелеком» Дмитрий Курилов подтвердил «СУ» возможность приобретения его компанией локальных провайдеров: «Действия крупных игроков рынка, включая федеральных операторов, показывают тенденцию агрессивной политики в отношении локальных интернет-провайдеров, которая в том числе проявляется и в сделках по приобретению этих компаний. «Сибирьтелеком» не стоит в стороне от этих событий, а тщательно анализирует ситуацию и готов рассматривать варианты таких приобретений на перспективном рынке. Вопрос в том, насколько объекты приобретения соответствуют тем критериям, которые принимаются во внимание нашей компанией, а они весьма жесткие, учитывая стратегию компании, сложившийся имидж. В случае такого соответствия и привлекательности на рынке приобретение компаний вполне возможно». 
Многие эксперты признают, что сегодня, пожалуй, единственным существенным преимуществом DSL остается тот факт, что с помощью подобных технологий можно подключить к Интернету любой объект, к которому проведен телефонный кабель. Уровень проникновения оптоволоконных линий гораздо ниже, но они позволяют значительно быстрее передавать данные, дают возможность абоненту не только получить доступ к глобальной Сети, но и воспользоваться IP-телефонией и IP-TV, если эти услуги предоставляются оператором (соединение этих трех услуг специалисты называют Triple Play). 
«Развитие оптоволоконных сетей и широкое использование новых технологий, включая ETTH, FTTH, GPON, являются одним из приоритетных направлений развития инфраструктуры компании, объем инвестиций в это направление увеличивается, — рассказал Дмитрий Курилов. — Таким образом, создается технологическая основа для дальнейшего развития продуктового предложения Triple Play с высоким уровнем качества и функциональным наполнением в соответствии с профилем деятельности компании и требованиями рынка».
На момент подписания номера в печать еще не было известно, удалось ли ОАО «Сибирьтелеком» достичь договоренности о покупке того или иного интернет-провайдера. Однако сам факт подобного интереса в настоящее время не выглядит удивительным.

Вслед за сотовой связью

Федеральные и крупные региональные компании в последние годы активизировали свою деятельность по выходу на новые рынки. В европейской части страны в регионы выходили столичные компании «Акадо», «Корбина Телеком» (хотя и не всегда успешно), пермский холдинг «ЭР-Телеком» сейчас работает уже в 17 городах страны, в том числе в двух сибирских — Омске и Новосибирске. В прошлом году новосибирского провайдера «Первая миля» приобрел «Норильск-Телеком», строящий свою сеть в Красноярске под брендом «Мультима». Golden Telecom, теперь будучи в структуре «Вымпелкома», уже успел заявить о намерениях развивать услуги широкополосного доступа в Интернет в регионах для частных клиентов. И хотя примеры подобного рода пока еще не приобрели массового характера, эксперты уверены: в перспективе все будет именно так. 

«Консолидация рынка — тенденция, характерная для всех российских регионов. Скупка кабельных сетей в России началась в конце 2005 года, к концу 2010-го закончится первый этап формирования российского рынка кабельного ТВ и ШПД в Интернет: два–три федеральных холдинга будут контролировать до 60% рынка, пересекаясь друг с другом в каждом доме», — считает директор по маркетингу ЗАО «Компания «ЭР-Телеком» в Новосибирске Михаил Потемкин. 
По его словам, «ЭР-Телеком» работает в Омске с 2006 года и сегодня занимает в этом городе более 33% рынка широкополосного доступа в Интернет. В Новосибирске, где компания присутствует с мая 2008 года, ее успехи пока не столь велики: по собственным оценкам холдинга, его доля на новосибирском рынке ШПД составляет 0,2%. Впрочем, в «ЭР-Телеком» отмечают, что о результатах деятельности компании во втором для нее городе СФО сейчас говорить преждевременно. Примечательно, что в неформальных разговорах представители некоторых новосибирских компаний-провайдеров высказывают определенную настороженность в отношении появления на местном рынке холдинга «ЭР-Телеком». По их мнению, эту компанию стоит рассматривать, во-первых, как федерального игрока, несмотря на то что она не присутствует ни в Москве, ни в Санкт-Петербурге, а во-вторых, как серьезного конкурента новосибирским сетям в ближайшей перспективе. 
И тем не менее когда специалисты обсуждают возможности активного продвижения операторов федерального уровня на сибирский рынок широкополосного доступа, нередко остается открытым вопрос, какие компании вообще могут претендовать на участие в подобной экспансии. Наибольшее число вероятных кандидатов в эту группу федеральных игроков назвал генеральный директор красноярской компании «Орион Телеком» Роман Броверман: «На мой взгляд, инвестиционным ресурсом для продвижения в регионы сегодня обладают такие компании, как «Ростелеком», «Транстелеком», Golden Telecom (тем более если он выступает теперь вместе с «Билайном»), «Энфорта», «ЭР-Телеком» и, возможно, «Норильск-Телеком». Но, разумеется, многое будет зависеть и от стратегий развития, которые определяют для себя эти компании».
Многие эксперты сходятся во мнении, что сфера услуг широкополосного доступа в Интернет в масштабах всей страны в перспективе повторит судьбу рынка сотовой связи. «Как вы помните, изначально в регионах серьезные позиции занимали местные операторы, однако вскоре федеральные операторы либо скупили местных, либо заставили своим активным продвижением уйти с рынка или переориентироваться на нишевые сегменты, — считает член правления «Норильск-Телеком», директор новосибирской компании «Первая миля» Андрей Федотов. — Я думаю, подобное ждет и рынок ШПД». 
«Исключать такую возможность, наверное, нельзя, — отметил в ходе онлайн-конференции коммерческий директор ОАО «Арктел» в Новосибирске Василий Сова. — На рынке очевидны тенденции к глобализации и укрупнению, провайдеры все более активно выходят в регионы». 
Однако сейчас активному проникновению в регионы федеральных операторов может помешать финансовый кризис, полагает генеральный директор компании «Мультима» (Красноярск) Олег Морозов: «В долгосрочной перспективе рынок ШПД действительно повторит судьбу рынка сотовой связи. Однако в Красноярске существует сильная местная плеяда операторов ШПД, которые будут действовать самостоятельно до последнего. Принимая во внимание финансовый кризис, в ближайшее время у федеральных игроков будут трудности с привлечением инвестиционных средств для приобретения существующих игроков на рынке». 
Саму «Мультиму» в эту «сильную плеяду» пока отнести сложно. «Норильск-Телеком» только в 2008 году зашел на красноярский рынок ШПД и по сути планирует начать подключение первых частных абонентов в ноябре. «Подготовка к этому велась в течение двух лет: тогда компания начала активную экспансию в регионе, в рамках которой приобрела операторов связи Красноярского края и запустила в Красноярске строительство магистрального кольца пропускной способностью 10 Гб/с во всех основных районах города, — сообщил Олег Морозов. — 1 ноября мы запускаем в коммерческую эксплуатацию сеть «Мультима» в Зеленой Роще в Красноярске, в 2009 году планируем охватить основные районы города. В течение ближайших трех лет мы планируем занять 30% рынка ШПД в городе. Это амбициозная, но вполне достижимая для нас задача».
Три варианта

Фактором, способным изрядно попортить кровь локальным провайдерам, может стать снижение среднего уровня доходов с одного абонента (ARPU) под влиянием ряда взаимосвязанных причин — падения цены интернет-трафика, замедления роста числа абонентов. Сейчас, по оценкам опрошенных экспертов, ARPU провайдеров ШПД в Сибири в среднем составляет от 450 до 800 рублей в месяц.
С одной стороны, операторам интересно подключение к своей сети новых клиентов, с другой — для этого нужно сохранять привлекательные для потенциальных абонентов тарифы, а значит, вовремя, не уступая конкурентам, понижать их стоимость вслед за подобными действиями магистральных провайдеров. Еще один, куда более экстремальный вариант падения ARPU возможен в результате оттока уже имеющихся абонентов или их перехода с популярных сегодня безлимитных тарифов на самые экономичные. Ведь в случае если увольнения, которые сейчас отмечаются в наиболее пострадавших от стрессовой ситуации в экономике сферах бизнеса, станут массовыми, многим абонентам просто нечем будет платить за Интернет. Впрочем, такую перспективу эксперты называют маловероятной. Но как защититься от других упомянутых выше факторов, способных сработать на понижение ARPU? 
«В стратегии развития сети на ближайшую перспективу сейчас нужно учитывать понижение стоимости трафика, — говорит Роман Броверман. — Если сегодня у нас среднестатистический абонент компании платит 500 рублей, через три месяца он будет платить 300 — на 40% меньше выручка провайдера. Но это не совсем так. Выручка будет меньше, если остановится рост числа абонентов. Чтобы этого не допустить, нужно дальше строить сеть, предлагать привлекательные тарифы и подключать новых абонентов. Вывод — чтобы выручка не упала на 40%, компенсировать потерю в ARPU нужно путем увеличения числа клиентов как минимум в сумме, позволяющей «отыграть» эти 40%». 
По словам Бровермана, с рынка ШПД в Красноярске уже начали уходить домовые сети с абонентской базой не более тысячи пользователей. «Они не интересны более крупным провайдерам, покупать их, на мой взгляд, бессмысленно, — говорит директор «Орион Телекома». — Например, к нам недавно обращалась небольшая локальная сеть Freedom с предложением выкупить ее. Познакомившись с тем, что она из себя представляет, мы отказались от приобретения — сеть организована настолько непрофессионально, некачественно, что для продвижения в этот район лучше просто заново строить собственную сеть». 
Тем не менее «Орион Телеком» в 2008 году приобрел сеть «Краслинк», у которой было около 500 абонентов. Специалисты компании, по словам Бровермана, были приятно удивлены технической стороной организации сети, в результате чего технический директор «Краслинка» вскоре занял аналогичную позицию в «Орионе». 
«Я могу только посочувствовать тем компаниям-провайдерам, которые до начала кризиса не успели определиться со своей стратегией развития и, быть может, не успели продать свой бизнес более крупным игрокам, — говорит член правления «Норильск-Телекома», директор новосибирской «Первой мили» Андрей Федотов. — По большому счету, ближайшие перспективы местных провайдеров таковы: им придется либо продать свой бизнес федеральным игрокам, либо попытаться консолидироваться с подобными себе компаниями. Иначе им просто не выжить. Провайдерам, которые хотели бы продаться федеральным, но до сих пор не успели, найти покупателя будет очень непросто. Ведь сейчас даже крупные компании, обладающие серьезными бюджетами, к таким сделкам будут подходить весьма осторожно, тщательно изучая их целесообразность. В этом году в России уже были примеры, когда крупные компании закрывали свои филиалы в тех городах, куда они только-только вышли». 
Михаил Потемкин подтвердил подобные выводы. Он сообщил «СУ», что «ЭР-Телеком» в ближайшее время не планирует расширять свою географию присутствия в городах Сибири. Впрочем, для продвижения в регионы пермский холдинг, как говорит господин Потемкин, предпочитает не покупать местные сети, а строить собственные. Стратегия «Норильск-Телекома», по словам Андрея Федотова, несколько иная — компания выбирает наиболее экономически выгодный способ, будь то покупка имеющейся сети или создание новой, собственной. «У «Норильск-Телекома» есть планы по продвижению в другие регионы на ближайшую перспективу, однако пока не утверждена инвестпрограмма компании на следующий год, подробно говорить о них преждевременно», — добавил господин Федотов. 
По словам директора по развитию «Первой мили» Сергея Сидорова, цена локального провайдера определяется на основе трех основных моментов: количества абонентов, технических характеристик и инфраструктуры сети, а также уровня организации внутренних бизнес-процессов компании. «Если первый параметр нередко потенциального инвестора может устроить, это вовсе не значит, что с остальными будет все гладко», — утверждает Сергей Сидоров. 
«Вы перечислили реальные перспективы местных интернет-провайдеров», — соглашается с коллегами генеральный директор ЗАО «СибелТелеком» (Новосибирск, сеть HomeNet), директор Объединенного оператора «СибелТелеком-СИТИ» Валентин Левин. По его словам, принятое весной 2008 года решение об объединении «СибелТелекома» и ЗАО «СИТИ» (в Новосибирске более всего известного как оператор кабельного ТВ) — свидетельство того, что объединенная группа избрала стратегию консолидации местного бизнеса и на этой основе намерена наращивать свою долю на рынке. «Объединение групп компаний «СибелТелеком» и «СИТИ» направлено на извлечение синергетического эффекта от взаимного продвижения брендов друг друга по соединившимся сетям», — говорит Валентин Левин. Монтированная емкость, то есть потенциальное число абонентов объединенной сети, сегодня включает в себя около 200 тыс. квартир, что составляет порядка 40% жилого фонда Новосибирска. В перспективе «СибеТелеком-СИТИ» планирует охватить услугами кабельного ТВ до 60% населения, услугами доступа в Интернет — свыше 30%.
Размер компании не главное

И все-таки некоторые эксперты считают, что у небольших относительно федеральных игроков, но находящихся среди лидеров по числу абонентов в своих городах интернет-провайдеров, есть шансы успешно преодолеть кризис и в будущем, быть может, составить конкуренцию «федералам» или по крайней мере достаточно выгодно продать свой бизнес. 
«У мелких локальных игроков есть свои преимущества и недостатки, и то, как они переживут ситуацию нестабильности на финансовых рынках, зависит от политики их руководства, эффективности менеджмента и факторов, связанных со структурой капитала, при этом в отношении каждого рыночного игрока ситуация специфична», — полагает Дмитрий Курилов из «Сибирьтелекома». 
По мнению Романа Бровермана, основное преимущество локальных провайдеров заключается в скорости принятия решений и реагировании на изменение ситуации: «Те решения, которые в крупных компаниях могут согласовываться не один месяц, сравнительно небольшой, но устойчивый на местном рынке игрок может принять за день». 
Кроме того, господин Броверман напоминает об истории американской депрессии 1929 года — по его мнению, выход Америки из затяжного кризиса во многом стал возможным благодаря усилению в экономике США роли малых предприятий. 
Михаил Потемкин в целом разделяет подобное настроение коллег: «Кризис — это ситуация неопределенности. Выйдут из кризиса те компании, которые умеют быстро принимать решения в ситуации неопределенности в целях повышения производительности труда и снижения затрат. А размер компании здесь не самое главное».
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