МТС упрочил свое положение на рынке телекоммуникационных услуг
Компания МТС, один из лидеров телекоммуникационного рынка, за прошедший год не только не утратила свои позиции, но и значительно упрочила их, предложив своим клиентам новые, востребованные услуги. О том, с какими результатами и показателями заканчивает 2009 г. компания МТС, рассказывает Людмила Федорова, директор филиала ОАО «МТС» в Красноярском крае.
- Людмила, какое достижение вашей компании за прошедший год вы считаете самым значительным?

- Я считаю самым значительным событием то, что в 2009 г. наша сеть продолжала развиваться, шло активное строительство базовых станций. В нашей компании давно была введена политика минимизации издержек, поэтому мы подошли к кризису подготовленными как с финансовой и управленческой стороны, так и морально: все управленцы и сотрудники компании привыкли работать в условиях, когда от тебя ждут максимума в минимальные сроки. То, что мы быстро сориентировались в сложившихся условиях, было нашим преимуществом в первые месяцы кризиса. Благодаря этому развитие не останавливалось.
- Как изменилось количество и состав ваших абонентов? Какие меры вы принимали для сохранения постоянных клиентов и привлечения новых?
- В тот момент, когда другие операторы повышали цены на свои услуги, наша компания приняла сложное, но, как показало время, в долгосрочной перспективе верное решение. Нашим клиентам была предложена линейка антикризисных тарифов, которая сразу стала очень востребованной. Одним из самых популярных тарифов стал «Супер ноль». Он привлек новых абонентов и поддержал в тяжелое финансовое время уже существующих. Многие абоненты перешли на «Супер Ноль», так как оценили его выгоду. В результате по сравнению с прошлым годом наша абонентская база увеличилась на треть, а  доля рынка МТС в Красноярском крае – на  3%. Это произошло, по моему мнению, благодаря своевременному запуску выгодных антикризисных предложений и удачным маркетинговым стратегиям. Кроме того, была запущена масштабная программа лояльности «МТС-бонус», которая позволяет нашим абонентам не только получать бонусы за лояльность к своему оператору, но и экономить на услугах связи. 
- Предложили ли вы подобные экономичные тарифные новинки для корпоративных клиентов?

- В 2009 г. мы запустили услугу  «Единая корпоративная сеть», которая позволила нашим корпоративным клиентам оптимизировать расходы на связь до 30%. Хорошим результатом работы на корпоративном рынке стал стабильный прирост корпоративных клиентов: к МТС присоединились такие топовые компании, как ОСАО «Ингосстрах», Восточно-Сибирский банк Сбербанка России, ООО «КрасКом» и другие.

- Современные потребители привыкли к комфорту и предпочитают компании с большим количеством пунктов продаж и оказания услуг. Какова ваша позиция в этом вопросе?
- В этом году компания значительно расширила сеть. Мы оперативно использовали возникшие возможности каналов дистрибуции. Именно в 2009 году были внедрены новые проекты по системе мотивации дилеров и эффективная система мониторинга дилерских точек, развернуты сети промостоек и налажены дополнительные каналы распространения. Активно открывались собственные салоны связи, благодаря чему компания прочно заняла первое место по количеству эксклюзивных салонов среди сотовых операторов как по России, так и по Красноярскому краю. На сегодняшний день сеть достигла 3350 салонов по России. 

- Какие новинки телефонов смогли приобрести ваши клиенты в этом году в ваших салонах?
- В 2009 году в сети МТС эксклюзивно стартовали продажи телефонов Nokia N97, Sony Ericsson T715, Samsung BEATDJ и первого на российском рынке телефона от HTC на основе платформы Android - HTC Hero. Было подписано соглашение о сотрудничестве с Intel, что позволило нам вывести на рынок совместное комплексное решение «МТС Коннект Netbook» на базе процессора Intel® Atom™ в комплекте с 3G-модемом «МТС Коннект» и специальным выгодным тарифным планом для мобильного интернета. МТС в этом году запустила специальную услугу для смартфонов Blackberry в регионах России. Этот уникальный смартфон позволяет в среднем на треть увеличить производительность сотрудников, и во многих российских компаниях обеспечение сотрудников этими устройствами уже стало нормой, поскольку это оправданные инвестиции в высокотехнологичные сервисы. Кроме того, одним из ключевых событий рынка стал запуск брендированных телефонов оператора связи. С развитием сетей 3G в России запуск на рынок недорогих и качественных моделей телефонов для работы в новых сетях становится одним из важных направлений развития компании.
- Что сделано в этом году по развитию 3G? 
- В начале делового сезона емкость сети 3G в Красноярске была удвоена. Количество пользователей Интернет-трафика в октябре 2009 г. выросло на 44% по сравнению с прошлым годом. потребление трафика в сети 3G с начала 2009 года выросло на 77%, а доля потребляемого трафика в сети «третьего поколения» выросла до 40%. Конечно, достичь таких показателей помогло не только хорошее покрытие 3G в Красноярске и Норильске и высокая скорость мобильного Интернета, но и предлагаемое нами на рынке оборудование для выхода в Интернет: USB-модемы по низким ценам для частных пользователей и 3G-роутеры от 1730 рублей для среднего и малого бизнеса. Кроме того, совсем недавно стартовали продажи самого недорого 3G-телефона на российском рынке – МТС 733. Его цена – ниже среднерыночной цены на 3G-телефоны  в 4 раза и составляет порядка 3000 рублей. Это уже четвертый аппарат в линейке брендированных телефонов компании и третий 3G-телефон МТС. 
- Планируете ли вы развивать широкополосный доступ в Интернет?
- Да, конечно. МТС приобрела 50,91% доли уставного капитала оператора интегрированных телекоммуникационных услуг в России и СНГ «КОМСТАР – Объединенные ТелеСистемы» у АФК «Система». Приобретение «Комстара» дает возможность развивать сегмент ШПД, обладающий значительным потенциалом роста в России, в частности в российских регионах: сегодня уровень проникновения ШПД за пределами Москвы, в городах с населением свыше 250 тыс. достигает 22%, а в небольших городах он составляет 5-6%.  В регионах доступ в Интернет предоставляется с использованием устаревших технологий, через медные и кабельные сети. ARPU абонента фиксированного ШПД превышает $20, при этом уровень ARPU абонента фиксированного ШПД в регионах выше, чем в Москве. Поэтому мы рассматриваем фиксированный ШПД как естественный компонент нашего портфеля активов, одновременно обладающий значительными перспективами роста.
- Подводя итоги прошедшего года, скажите, какие выводы на будущее вы сделали?
- Основной урок – нет ничего невозможного. Кризис позволил по-новому взглянуть на сложившуюся ситуацию, оценить и возможные пути оптимизации и начать реализовывать новые проекты и идеи.
- Может быть, вы нашли новые способы экономии и сокращения издержек или это не было вам нужно?

 - Конечно, в этом году экономия была необходима.  Именно поэтому наш административный центр переехал в новый офис.  У компании всегда есть ряд возможностей улучшить свою финансовые показатели . Можно например, повысить цены на услуги или снизить зарплату сотрудникам. Но мы прекрасно понимали, что оба эти решения принесут нам лишь краткосрочный положительный финансовый эффект, а в долгосрочной перспективе сыграют против нас. Поэтому было принято решение снизить издержки на содержание административного офиса и переехать из исторического центра города в офисный центр «Ваш выбор». Экономия получилась существенная. 
- Какие планы строит ваш филиал на будущий год?
- Постоянное совершенствование качества связи – один из важнейших приоритетов МТС. Также в планах расширение покрытия 3G в Красноярском крае и продолжение работы над качеством связи GSM путем модернизации телекоммуникационного оборудования. Естественно, в перспективе увеличение количества салонов-магазинов МТС в регионе, где жители смогут подключиться к МТС, оплатить услуги сотовой связи и первыми приобрести новинки телефонов, а также получить качественное обслуживание. Мы продолжим тесное сотрудничество с бизнесом, обществом и властью в реализации  социальных проектов региона. Это позволит нам способствовать усилению экономического потенциала Красноярского края.
