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Введение

Телекоммуникационная отрасль одна 
из наиболее динамично развивающих-
ся и стабильных отраслей экономики 

России. Более того, она является одним 
из приоритетных направлений инноваци-
онного развития российской экономики. 
В настоящей статье рассматривается кон-
курентная среда отрасли. Для ее анализа 
была использована модель «пяти сил конку-
ренции», разработанная М. Портером.

Среди ключевых методик, исследующих 
вопросы конкуренции, в том числе внутри-
отраслевой конкуренции, можно также от-
метить концепции, предложенные К. Пра-
халадом и Г. Хамелом, М. Трейси и Ф. Вир-
семой, Д. Муром, А. Брандербургером 
и Б. Нейлбаффом. Так, к примеру, теории, 
предложенные К. Прахаладом и Г. Хамелом, 
М. Трейси и Ф. Вирсемой слабо затрагивают 
вопрос конкурентной среды, в которой ра-
ботает предприятие. Работы Д. Мура пред-
ставляют рынок как экосистему, в которой 
«соэволюционируют» его участники. Это, 
скорее, не завершенная концепция внут-
риотраслевой конкуренции, а иной взгляд 

на конкуренцию. Метод А. Брандербургера 
и Б. Нейлбаффа, основанный на матема-
тической теории игр, имеет определенные 
достоинства, но его также нельзя считать 
достаточно оформившимся для практиче-
ского применения.

Методика М. Портера была выбрана как 
наиболее полно, всесторонне и структурно 
рассматривающая вопрос конкуренции.

Произведем анализ и опишем конкурент-
ную среду телекоммуникационной отрасли 
в соответствии с концепцией «пяти сил кон-
куренции» М. Портера1.

Риск вторжения новых игроков 
и связанные с этим препятствия

Экономия на масштабе

Телекоммуникационной индустрии свойст-
венна экономия на масштабе. С ростом про-
изводства услуг их себестоимость будет сни-
жаться за счет понижения постоянных расхо-
дов на единицу продукции. К таким расходам 

1 Описание самой модели М. Портера широко из-
вестно и выходит за рамки данной статьи. 
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относятся основные фонды, включая обору-
дование и амортизационные отчисления, яв-
ляющиеся основными факторами производ-
ства и составляющие большую часть в струк-
туре затрат — в среднем 37,4%2.

Доля другого по величине фактора за-
трат производства — затрат труда — не-
значительна и составляет в среднем 4,75% 
в структуре затрат на текущую деятель-
ность3. На выплаты налогов и сборов при-
ходится порядка 6% текущих затрат.

Затраты на наиболее дорогостоящие ре-
сурсы телекоммуникационного предприятия, 
такие как физическая среда передачи дан-
ных и оборудование, снижаются в расчете 
на одного абонента при росте числа абонен-
тов. Стоимость обслуживания магистраль-
ной сети передачи данных оператора связи 
остается неизменной при росте числа або-
нентов. Так же чем больше абонентов опера-
тор имеет, тем меньше затраты на межопе-
раторские услуги и, соответственно, их доля 
в себестоимости телекоммуникационных ус-
луг в расчете на одного абонента.

Потребность в капитале

Телекоммуникационная отрасль требует 
значительных инвестиций для входа на ры-
нок. Несмотря на то что в среде телекомму-
никационных компаний, лицензированных 
в России, значительную часть составляют 
компании малого бизнеса, занимающие не-
значительную долю рынка, это не говорит 
о низких инвестиционных затратах и потреб-
ности в капитале для оказания услуг связи. 
Подобные компании, хотя формально и яв-
ляются оператором связи, по сути, агенты. 
Не имея собственной среды передачи дан-
ных, они заказывают услуги передачи у бо-
лее крупных игроков, имеющих возможность 
построения линейно-кабельной или беспро-

2 Федеральная служба государственной статисти-
ки. Связь в России 2011. Статистический сборник / под 
ред. В. Житкова, Н. Пашинцева, И. Воронина. М.: ФГНУ 
«Росинформагротех», 2011. С. 11.

3 Там же. С. 14.

водной инфраструктуры для передачи сиг-
налов до места назначения. Телекоммуника-
ционные компании малого бизнеса ограни-
чиваются лишь установкой конечного обо-
рудования для предоставления услуг связи 
на месте назначения, а также набором (по-
иском, подбором) персонала небольшой 
численности. Такие организации считаются 
оператором связи и работают в телекомму-
никационной отрасли, однако их деятель-
ность скорее посредническая.

О затратах, понесенных для входа на ме-
стные рынки связи в качестве агента, мож-
но говорить как о незначительных. Для выво-
да на рынок организаций связи, работающих 
по собственной сети передачи данных (как 
проводной, так и беспроводной), для оказания 
местных услуг связи требуются лишь средне-
срочные инвестиции. Более значительных — 
долгосрочных инвестиций требует предостав-
ление услуг связи на федеральном или меж-
дународном уровне, так как необходимо по-
строение протяженной сети передачи данных 
между различными федеральными округами.

Таким образом, потребность в капитале 
зависит от ориентирования организации как 
агента или оператора связи, имеющего соб-
ственную инфраструктуру предоставления 
услуг связи на местном, региональном или 
федеральном и международном уровнях.

Дифференциация продукта

Услуги связи обладают невысокой степе-
нью дифференциации. Рассмотрим основ-
ные виды дифференциации услуг: качество 
услуг и имидж.

Выбирая услуги связи, потребитель, пре-
жде всего, выбирает технологию: беспровод-
ную или проводную услугу, широкополосный 
или волоконно-оптический способ переда-
чи данных и т. п. В рамках выбранной техно-
логии качество услуг операторов различа-
ется незначительно, поскольку технологии 
используются идентичные, и оператор мо-
жет влиять только на некоторые параметры 
внутри собственной инфраструктуры. Эти 
различия малозаметны для потребителей.
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Для оценки приверженности бренду сле-
дует разделить телекоммуникационные ком-
пании на организации, работающие в секто-
ре предоставления услуг связи физическим 
лицам, и организации, работающие в кор-
поративном секторе, предоставляя услуги 
юридическим лицам. Приверженность брен-
ду не является сильной составляющей для 
корпоративного сектора. Это связано, пре-
жде всего, с разницей в поведении юриди-
ческого и физического лица. По-прежнему 
корпоративному потребителю важны пара-
метры услуг связи, которую он получает, 
и цена, которую он платит, такой потреби-
тель менее склонен реагировать на бренд. 
Юридическое лицо обладает большей по-
купательской способностью и большими 
потребностями в объеме услуг, притом что 
количество юридических лиц значительно 
меньше, чем физических. Все это влияет 
также на поведение продавца — оператора 
связи, который старается максимально ин-
дивидуально подходить к каждому потенци-
альному потребителю, предпочитая актив-
ные продажи.

Согласно данным, представленным 
CNEWS4, среди 30 самых крупных телеком-
муникационных компаний России менее трети 
имеют бренд и делают значимые инвестиции 
в его развитие. Хотя брендированость пред-
приятий связи часто рассматривается как от-
раслевое преимущество, оно не дает силь-
ной экономической отдачи и скорее является 
следствием, чем причиной роста компании.

Телекоммуникационным организациям, 
работающим на рынке оказания услуг фи-
зическим лицам, брендирование дает боль-
ше отдачи. Для успешной работы на рынке 
с большим количеством покупателей с низ-
кой покупательной способностью продавец 
может использовать в качестве основной 
стратегию получения прибыли за счет мас-
совых продаж и максимального снижения 
себестоимости услуг. В этом сегменте соз-
дание брендов целесообразно.

4 Обзор Телеком 2011 // CNEWS. 2011. № 6. С. 12.

Высокие постоянные издержки

Высокие постоянные издержки не явля-
ются отличительной чертой телекоммуника-
ций и барьером для входа в телекоммуника-
ционную отрасль новых игроков. Значитель-
ная часть постоянных издержек оператора 
связи — амортизация и расходы на эксплуа-
тацию сетей передачи данных5, т. е. специ-
фика и отличия от иных отраслей экономи-
ки отсутствуют. Иные пути экономии на из-
держках, такие как владение технологиями 
или знаниями, не играют важной роли. Су-
ществующие технологии передачи данных 
доступны для любого оператора, что обу-
словлено независимостью разработчиков 
технологий от самих операторов связи. Зна-
ния в области телекоммуникаций также яв-
ляются доступными. К тому же на рынке тру-
да в России имеется достаточное количест-
во специалистов в этой области.

Доступ к каналам распределения

Специфика телекоммуникационного рын-
ка — сбыт услуг напрямую, тесно связанный 
с географией сети передачи данных. Построе-
ние сети с обширным географическим покры-
тием требует значительных инвестиций.

В целом, все операторы связи пытаются 
защитить каналы распределения и препят-
ствовать проникновению конкурентов в точ-
ки своего присутствия. Законодательство 
и практика, сложившаяся в России, позво-
ляет операторам фиксированной связи са-
мостоятельно строить линейно-кабельные 
сооружения, оставляя их в собственности 
и, соответственно, владея правом допускать 
в ту или иную точку конкурентов.

Особенность российского телекоммуни-
кационного рынка — существование орга-
низаций, унаследовавших телекоммуника-
ционную инфраструктуру, а, следовательно, 
получивших контроль над сбытом в тех гео-
графических регионах, где находится полу-
ченная инфраструктура. В виду другой осо-

5 Федеральная служба государственной статистики. 
Связь в России 2011. Статистический сборник. С. 69.
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бенности России — большой площади и не-
высокой плотности населения — инвести-
рование в строительство инфраструктуры 
не всегда экономически оправдано. В свою 
очередь, это приводит к отсутствию аль-
тернативных поставщиков связи, а значит, 
и конкуренции в конкретном регионе.

Политика правительства

Деятельность в области связи лицензи-
руется, что является дополнительным барь-
ером входа на рынок. Однако это в большей 
степени психологический, нежели реальный, 
барьер, поскольку значительных расходов, 
как материальных, так и временных, орга-
низация при получении лицензии не несет. 
А в соответствии с законодательством в об-
ласти связи при правильном оформлении 
документов Федеральная служба по надзо-
ру в сфере связи, информационных техно-
логий и массовых коммуникаций, являющая-
ся контролирующим органом, не имеет пра-
ва отказать в получении лицензий.

Рыночная власть поставщиков

На телекоммуникационном рынке присут-
ствуют две группы поставщиков: одна груп-
па — поставщики оборудования, необходи-
мого оператору связи для производства ус-
луг, вторая — сами операторы, которые по-
ставляют межоператорские услуги.

Рынок связи специфичен тем, что каж-
дый оператор может сам быть поставщи-
ком для другого оператора. Причина это-
му — технические особенности услуг. Ка-
ждый оператор должен иметь присоедине-
ние или соединение своей сети как минимум 
с одним (а в реальности более чем с двумя) 
оператором для передачи данных (в том чис-
ле голосовых) абонентам сторонних опера-
торов. Таким образом, существует группа 
операторов связи, которые, являясь участ-
никами рынка, выступают также и в роли по-
ставщика для данного рынка.

Рассмотрим группы поставщиков теле-
коммуникационного оборудования. Можно 

говорить, что этот рынок не высококонцен-
трированный. Рынок разработки и произ-
водства телекоммуникационного оборудова-
ния имеет высокие барьеры входа, требую-
щие серьезных инвестиций для организации 
производства и разработки технологий. Та-
ким образом, рынок телекоммуникационного 
оборудования насчитывает небольшое чис-
ло производителей оборудования с явными 
лидерами по сегментам, к примеру, Cisco 
Systems, Inc. в сегменте управления переда-
чей данных, Nokia или Nec в сегменте боль-
ших телефонных коммутаторов. Несмотря 
на лидерство определенных поставщиков, 
конкуренция между ними достаточно интен-
сивна, так как рынок их потребителей — 
операторов связи — весьма ограничен.

Издержки переключения с продукта од-
ного поставщика на продукт другого для 
оператора связи сопряжены с техническими 
трудностями, а также с финансовыми и вре-
менными затратами. Однако благодаря раз-
работанным и принятым мировым стандар-
там переключение на оборудование иного 
производителя является возможным и оп-
равданным в случае получения лучших усло-
вий от другого поставщика. Таким образом, 
можно говорить об умеренном влиянии по-
ставщиков телекоммуникационного обору-
дования на рынок услуг связи.

Рассмотрим группу операторов постав-
щиков межоператоских услуг. Надо отметить, 
что число операторов, а, следовательно, 
и поставщиков услуг для других операторов, 
сильно зависит от географического регио-
на. Это связано с особенностями России — 
большой площадью территории государства 
и невысокой плотностью населения. В круп-
ных городах, как правило, существует боль-
шое количество операторов и возможность 
присоединения, в сельской местности и ма-
лых городах распространена монополия.

Бренды поставщиков и одной и второй 
группы не оказывают влияния на телекомму-
никационный рынок. Конечный клиент, как 
правило, не знает ни вышестоящего опера-
тора, ни того, какой маркой оборудования 



73

2012 / 2 (32)

Отраслевые рынки

пользуется его телекоммуникационная ком-
пания для предоставления ему услуг связи.

В то же время стоимость оборудования 
и межоператорских услуг напрямую влияют 
на стоимость конечных услуг связи. В этом 
проявляется ощутимое влияние поставщи-
ков на телекоммуникационный рынок. Сдер-
живающий фактор для поставщиков-опе-
раторов — государственный контроль над 
уровнем цен, а для поставщиков — произ-
водителей оборудования — существующая 
между ними конкуренция.

Рыночная власть потребителей
Потребители услуг связи представляют 

собой слабую силу и не оказывают влияния 
на телекоммуникационный рынок. Покупате-
лей много, они разрознены, как географи-
чески, так и по объему и видам потребле-
ния услуг. Географически потребители име-
ют более высокую концентрацию в городах 
и очень разрознены в сельской местности. 
В 2011 году плотность городской телефон-
ной сети общего пользования составляет 
37,6 телефонных аппаратов на 100 человек, 
тогда как в сельской сети — 14,2 телефон-
ных аппаратов на 100 человек6. Объемы по-
требления услуг в городах и сельской мест-
ности также значительно различаются.

Затраты на смену поставщика услуг свя-
зи зависят от вида услуг и местонахождения 
абонента. В городах затраты на переключе-
ние основных услуг связи, как правило, ми-
нимальны. Иная ситуация у потребителей, 
находящихся в удалении от больших насе-
ленных пунктов или использующих дополни-
тельные или нестандартные телекоммуника-
ционные сервисы, которые не предоставля-
ются большинством операторов.

Угроза появления 
продуктов-заменителей

Заменить телекоммуникационные услуги 
невозможно, это единственный способ поч-

6 По данным Министерства связи и массовых ком-
муникаций: URL: www.minsvyaz.ru/ru/directions/stat/stat/.

ти мгновенной передачи различных видов 
информации на значительное расстояние.

Уровень конкуренции

Телекоммуникационный рынок России — 
конкурентный рынок с умеренной концен-
трацией. Индексы концентрации CR-3 и CR-4 
имеют показатели 57,76 и 73,26 соответст-
венно. Явного лидера на рынке нет.

По М. Портеру7, конкуренция в отрасли 
интенсивная, так как обладает следующи-
ми факторами:

большое число игроков рынка; •
продукт недостаточно дифференци- •

руем;
рост отрасли замедляется, обостряя  •

конкуренцию;
барьеры входа на рынок достаточно  •

высоки.
Анализ конкурентных сил по М. Портеру, 

проведенный для телекоммуникационной от-
расли, позволяет оценить степень влияния 
действующих внешних сил и конкурентную 
среду отрасли. Для оценки степени влияния 
силы была применена следующая шкала:

отсутствие влияния; •
низкая степень влияния; •
умеренное влияние; •
высокая степень влияния. •

На рисунке 1 представлено графическое 
изображение основных сил, влияющих на 
телекоммуникационную отрасль (по М. Пор-
теру).

Заключение

Резюмируя вышесказанное, отметим сле-
дующее:

риск вторжения новых игроков можно  •
оценить как низкий ввиду наличия достаточ-
но сильных барьеров для входа в отрасль: 
потребность в значительных инвестициях, 
экономия на масштабе, невысокая степень 

7 Портер М. Конкуренция. М.: ИД Вильямс, 2005. 
С. 56.



74

Современная конкуренция 

Отраслевые рынки

дифференцируемости услуг, существующие 
административные ограничения;

рыночную власть поставщиков оцени- •
ваем как умеренную, поскольку количест-
во поставщиков невелико, стоимость услуг 
сильно зависит от поставщиков оборудова-
ния и в особенности от межоператорских 
услуг, однако при этом конкуренция между 
поставщиками интенсивная;

угроза появления продуктов замените- •
лей отсутствует;

рыночная власть потребителей низкая,  •
потребителей много и они разрознены, ока-
зываемое ими влияние на игроков рынка не-
значительно.
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ASSESSMENT OF TELECOMMUNICATION COMPETITIVE ENVIRONMENT 
ACCORDING TO M. PORTER

In this article investigated and analyzed competitive environment and level of competition Rus-
sian telecommunications branch. Providing analysis and assessment competitive forces operating 
in branch according to M. Porter.
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Рис. 1. Влияние основных рыночных сил на телекоммуникационную отрасль


