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Межрегиональная рабочая группа МРК «Сибирьтелеком» 
по разработке маркетинговой стратегии МРК

Позиционирование услуг Сибирьтелеком

VPN
Услуга VPN предназначена для построения корпоративного электронного бизнес-пространства, обеспечивающего связность подразделений корпорации (построение интранет-зоны), организацию партнёрских экстрасетей, являющихся расширением интранет (экстранет). VPN может служить базой для организации электронной коммерции.

Задачи, решаемые с помощью VPN.
· Объединение локальных сетей филиалов в единую корпоративную сеть.

· Защита передаваемой в корпоративной сети информации.

· Обеспечение различных уровней сервиса, позволяющего интегрировать передачу голосового трафика с данными локальных сетей.

Среди бизнес-приложений, для которых решение VPN может эффективно использоваться, можно выделить следующие: 

· доступ к корпоративным базам данных;

· телефония; 

· телемедицина; 

· видеоконференцсвязь; 

· интерактивное дистанционное обучение; 

· обмен файлами и сообщениями.
Технические характеристики.

Чаще всего для предоставления услуг VPN используются корпоративные сети передачи данных, построенные на основе АТМ или Frame Relay, но возможно также предоставление этой услуги через сеть Интернет.

Подключение к VPN возможно на скоростях до 155 Мбит/с по выделенной линии, ATM или Ethernet 10/100.

Передача данных в VPN осуществляется по протоколу MPLS (MultiProtocol Label Switching). Благодаря этой технологии IP-пакеты коммутируются, а не маршрутизируются, что резко увеличивает эффективность и безопасность их передачи.

Наибольшей проблемой при построении сети VPN является обеспечение связи на последней миле до клиента. Как правило, подключение производится по медным двухпроводным линиям, при использовании технологии xDSL.  Для достижения высоких скоростей (выше 2 Мбит/с) возникает необходимость прокладки оптоволокна до клиента.

Конкурентные преимущества.

· Меньшая стоимость организации корпоративной сети, по сравнению с другими технологиями (АТМ, Frame Relay, выделенные каналы);

· Высокий уровень защищенности сети клиента;

· Масштабируемость  решений;

· Гибкость в выборе оборудования и использования опорных сетей передачи данных.

Мировой опыт и тенденции развития

По окупаемости инвестиций услуги VPN способны занять лидирующее положение. Услуги хорошо зарекомендовали себя на рынке, став недорогой альтернативой технологии Frame Relay и удаленному доступу по телефонной линии.

По оценкам исследовательской фирмы Infonetics Research, только объем продаж оборудования для VPN во всем мире вырастет с $1,3 млрд. в этом году до $2,9 млрд. в 2005 г. 
Основная движущая сила, благодаря которой услуги VPN получат распространение — снижение издержек клиентов. Отмечается, что ежемесячная экономия может составить от 50 до 90% по сравнению с использованием технологии FR или выделенных линий.

Рынок России и МРК
Особенностью Российского рынка VPN является низкий уровень развития сетей передачи данных. Поэтому  даже при наличии большого числа конкурирующих компаний, географический охват рынка далеко не полный. Наибольшие усилия на продвижение IP VPN затрачивают национальные операторы связи Транстелеком, Ростелеком, Телеросс; в то же время существует множество региональных операторов, предоставляющие услуги в рамках своей сети.

Следует отметить, что большинство компаний, входящих в “Сибирьтелеком”, не предоставляют услуги IP VPN. Фактически единственной компанией, продающей IP VPN, является “Электросвязь” Иркутской области. В некоторых компаниях данный сегмент рынка занят другими услугами (FR, ATM), но при этом стоимость решения значительно увеличивается. Причиной сложившейся ситуации является недостаточный уровень развития магистральных сетей.

На данный момент технология IP VPN является самой перспективной среди услуг передачи данных (по опросам специалистов IT сектора). Более 50% компаний планируют у себя использование этой услуги.
Потенциальными клиентами можно назвать все компании, имеющие компьютерные сети в географически удаленных филиалах. Следует отметить высокую заинтересованность в данной услуге со стороны клиентов. При этом во многих регионах нет операторов, готовых предоставить VPN на всей территории. Основной акцент в продвижении услуги следует делать на формировании осведомленности о собственно услуге IP VPN и соответственно  на создании спроса.
Емкость рынка VPN в Сибирском регионе составляет около 420 млн. руб. в год при ежегодном приросте 22%. 

Предоставление услуги на всей территории МРК позволит привлечь клиентов, имеющих филиалы в различных регионах. Это, как правило, крупные клиенты, имеющие много филиалов и приносящие большой доход. 

Кроме того, внедрение VPN позволит частично восстановить потери компании от снижения доходности традиционной телефонии.

Конкурентная ситуация
Большая часть крупных операторов связи, имеющих собственные сети передачи данных, предлагают услуги по объединению  корпоративных вычислительных сетей. 

Наиболее сильную позицию на рынке занимают такие компании, как ТрансТелеком, Эквант, Теле-Росс. В настоящее время эти компании занимают около 60% рынка услуг передачи данных. 

Конкурентные преимущества и слабости позиции МРК “Сибирьтелеком” на рынке VPN
Сильные стороны МРК:
· наличие разветвленных кабельных сетей доступа;

· близкое к монопольному положение на традиционных рынках услуг связи;

· широкий спектр услуг и возможность комплексного обслуживания абонентов.

· высокий инвестиционный потенциал.

Слабые стороны МРК:
· имидж региональных “Электросвязей” как архаичных, устаревших структур, не способных обеспечить уровень сервиса, предлагаемый конкурентами;

· более низкая оплата труда по сравнению с компаниями-конкурентами, “утечка мозгов”;

· недостаточное развитие служб маркетинга и продаж по сравнению с компаниями-конкурентами;

· недостаточное использование современных технологий продаж;

· отсутствие гибкости и оперативности в работе с клиентами, в тарифной политике

Основное преимущество МРК: наличие разветвленной кабельной инфраструктуры, т.к. большая часть VPN клиентов подключается к сети по существующим медным линиям. 

Основной недостаток: низкая активность на рынке новых услуг и недостаточная гибкость компании при использовании новых технологий.

Потенциал развития услуги (2003, 2006 гг.)

По прогнозу компании IDC, в период с 2001 по 2006 г. объем рынка услуг VPN, использующих протокол IP, будет ежегодно увеличиваться на 22%. В случае, если тенденции развития VPN в целом совпадут с общемировыми и федеральными, можно с высокой степенью вероятности ожидать, что вырастет не только количество фирм, использующих данные услуги, но и число корпоративных подключений и удаленных пользователей в расчете на одну компанию. В целом, достаточно сложно прогнозировать с удовлетворительной точностью темпы развития VPN в МРК, поскольку эти услуги оказываются пока далеко не во всех регионах. Кроме того, и это обстоятельство является решающим, доля рынка МРК на этом сегменте услуг будет напрямую зависеть от стратегии компании.

Развитие услуги возможно производить по двум направлениям:

· качественное улучшение;

· увеличение объема.

Одним из перспективных направлений развития VPN будет интеграция с услугами IP-телефонии. При этом возможно создание корпоративных сетей  IP- телефонии у клиента и подключение их к городским узлам. 

Для удовлетворения потребностей клиентов в высоких скоростях необходимо разрабатывать различные варианты подключения к сети.

Одним из основных требований клиентов к новым услугам  является качество сервиса и технической поддержки. При развитии услуги следует уделить большое внимание этим вопросам.

Количественное развитие услуги заключается в увеличении числа клиентов и объема передаваемой информации. Достижение этой цели возможно следующими методами:

· расширение зоны покрытия путем установки новых узлов;

· унификация услуги на всей территории МРК;

· сегментирование рынка, разработка новых тарифных планов;

· снижение затрат на оборудование при использовании новых технологий;

· партнерство с другими компаниями  для выхода на национальные и зарубежные сети. 
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