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Функционирование любой системы финансового управления осуществляет-
ся в рамках действующего правового и нормативного обеспечения, к которым, 
в первую очередь, следует отнести законы, указы Президента, постановления 
Правительства, лицензии, уставные документы, нормы, инструкции и др. Реа-
лизация принятых финансовых решений обеспечивается посредством должного 
маневрирования денежными ресурсами, управления их непрерывным движени-
ем и организацией эффективного использования. Критерием эффективности 
финансовой политики являются стабильные денежные потоки, а общепринятым 
инструментом для их измерения служат деньги, являющиеся всеобщим эквива-
лентом созданной в процессе производства стоимости общественного продукта. 
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ОСОБЕННОСТИ ОРГАНИЗАЦИИ ЗАКУПОК УСЛУГ СВЯЗИ  
НА РЫНКАХ B2B И B2O 

 
Тема настоящего доклада представляется актуальной для телекоммуникаци-

онной отрасли как в Российской Федерации, так и в Республике Беларусь и 
других государствах на постсоветском пространстве, поскольку развитие тех-
нологий и услуг связи в период перехода от плановой экономики к рыночной 
происходило по относительно похожим сценариям.  

Телекоммуникационные технологии приобретают сегодня особое значение – 
сложно переоценить их роль в рамках процесса глобализации, при котором 
происходит международное разделение труда, формирование глобального ми-
рового рынка, тесное переплетение политических, экономических и обще-
ственных связей. Все большую значимость стали приобретать коммуникации 
между субъектами различных отношений; с каждым годом вспомогательная 
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функция телекоммуникаций (электросвязи) становится все более ощутимой, 
главным образом, благодаря непрерывному развитию и совершенствованию 
средств связи, появлению новых технологий и увеличению скорости и объемов 
передаваемой информации [1, с. 3].  

Цифровая экономика должна стать основой создания качественно новых мо-
делей бизнеса, торговли, логистики, производства, изменения формата образова-
ния, здравоохранения, государственного управления, коммуникаций между 
людьми [2, с. 3]. Телекоммуникации являются незаменимым и в то же время не-
зримым звеном цифровой экономики: без подключения к сетям передачи данных 
невозможна работа ни одной цифровой экосистемы – будь то государственные 
или финансовые услуги, социальные сети, электронные торговые площадки, си-
стемы геолокации, образовательные проекты и т. п. Современные цифровые сер-
висы в настоящее время находятся на подъеме, в то время как телекоммуникаци-
онная отрасль, предоставляющая инфраструктуру для функционирования циф-
ровых сервисов, в целом находится в состоянии стагнации [5, с. 295]. 

В российской науке телекоммуникационная отрасль является объектом боль-
шого количества исследований, посвящённых технической стороне организации 
услуг связи, правовым аспектам, маркетингу, ценообразованию, коммерции и 
стратегическому управлению. Тем не менее, по итогам изучения научной литера-
туры в этой области автор настоящего доклада пришёл к выводу о наличии опре-
делённых «пробелов», в частности, недостаточно глубоко проработанными пред-
ставляются аспекты закупочной деятельности в сфере услуг связи.  

Под термином «закупки» понимается функция, ответственная за приобрете-
ние всех материалов, необходимых организации. Она включает все взаимосвя-
занные действия, необходимые для получения организацией товаров, услуг и 
любых других материалов от поставщиков [8, с. 228]. Закупки включают поиск, 
получение и оплату товаров и услуг [6]. 

Услуги связи являются востребованным предметом государственных и ком-
мерческих закупок, о чём свидетельствуют многочисленные извещения о про-
ведении закупочных процедур, публикуемые на федеральных и коммерческих 
электронных торговых площадках. В настоящем докладе мы не будем заострять 
внимание на особенностях проведения государственных закупок, поскольку 
они регулируются законодательно, и соответствующим проблемам посвящены 
специализированные исследования. Рассмотрим особенности организации за-
купок услуг связи на рынках B2B (англ. business-to-business – «рынок корпора-
тивных клиентов») и B2O (business-to-operator – «межоператорский рынок»).  

В качестве методологической базы исследования при подготовке настоящего 
доклада применялись наблюдение и сравнительный анализ. Наблюдение – это ме-
тод, который включает в себя человеческое или механическое наблюдение за тем, 
что люди фактически делают или какие события происходят во время покупки 
или потребления. Информация собирается путем наблюдения за процессом рабо-
ты [7]. Далее полученная информация анализируется на предмет выявления 
сходств и различий в закупках услуг связи на рынках B2B и B2O.  

Настоящее исследование было организовано на базе коммерческих подраз-
делений операторов фиксированной электросвязи, оказывающих услуги на тер-
ритории города Москвы с использованием проводных технологий. Сотрудники 
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взаимодействуют с представителями действующих и потенциальных корпора-
тивных клиентов, ответственных за закупки услуг связи, организуют участие 
оператора в закупках и контролируют процесс подключения услуг связи, обра-
батывают входящие запросы от корпоративных клиентов и операторов связи, 
отражают всю информацию в CRM-системах или их аналогах. Кроме того, со-
трудники операторов связи организуют закупку каналов связи у сторонних 
операторов с целью организации услуг для конечных заказчиков или для нужд 
развития или резервирования собственной телекоммуникационной инфраструк-
туры.  

С точки зрения временных характеристик, в случае закупок услуг связи 
можно выделить следующие особенности:  

– услуги оказываются постоянно и непрерывно (24 часа в сутки), в отличии 
от разовых или периодических услуг (например, транспортных полиграфиче-
ских, издательских, рекламных и т. п.);  

– договоры на оказание услуг связи заключаются преимущественно без 
ограничения срока действия либо сроком на один год с возможностью автома-
тической пролонгации.  

Указанные особенности присущи как для B2B, так и для B2O-рынка. В редких 
случаях договоры могут изначально заключаться на короткий срок, например, для 
целей проведения разовых мероприятий (выставки, конференции и пр.).  

В зависимости от масштаба бизнеса корпоративные клиенты могут осу-
ществлять прямые и конкурентные закупки услуг связи. Малый бизнес, кото-
рому требуются небольшие объёмы телекоммуникационных услуг (подклю-
чение к сети Интернет нескольких компьютеров в арендуемом офисе либо 
кассы в торговой точке) могут ограничиться заключением прямого контракта 
с оператором связи, уже присутствующем на объекте. Зачастую операторы 
связи пользуются эксклюзивными условиями по предоставлению услуг на 
конкретном объекте коммерческой недвижимости согласно договору о со-
трудничестве с собственником торгового или бизнес-центра. Крупные ком-
пании, занимающие отдельные этажи или здания, могут себе позволить вы-
брать оператора связи не только по присутствию, но и с возможностью до-
стройки сети связи до объекта. В некоторых случаях это обусловлено необ-
ходимостью резервирования услуг на случай сбоев и аварий у основного 
оператора. Сетевые клиенты, например розничные сети, практикуют прове-
дение конкурентных закупок, при этом предпочитают ограничиться догово-
рами с 1–2 операторами для обслуживания всех объектов. Т. к. ни один опе-
ратор не может обеспечить присутствие собственной сети на всех объектах в 
масштабах города Москвы или на федеральном уровне, задействуются ре-
сурсы, арендуемые в рамках межоператорского взаимодействия. С другой 
стороны, операторы связи закупают услуги у своих партнёров преимуще-
ственно на конкурентной основе независимо от масштаба бизнеса, выбирая 
поставщика по совокупности параметров, таких как соответствие техниче-
ским требованиям, сроки реализации и цена.  

С точки зрения характера взаимодействия с поставщиками, у на рынке B2B 
схема представляется вполне традиционной: «оператор <-> абонент» или «по-
ставщик <-> заказчик». В случае межоператорского взаимодействия, на рынке 
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B2O операторы могут одновременно являться друг для друга и поставщиками, и 
заказчиками, и конкурентами. В зависимости от организационной структуры 
специалисты по межоператорскому взаимодействию могут быть функционально 
поделены на «продавцов» и «закупщиков», а могут совмещать обе эти функции.  

Существуют различия в ценовой политике на рынках B2B и B2O. Корпора-

тивные клиенты закупают услуги связи по тарифам для корпоративных клиен-

тов. Операторы связи пользуются более привлекательными тарифами. Это обу-

словлено стратегическими, коммерческими и технологическими факторами. 

Для оператора-поставщика часто бывает важнее развивать взаимовыгодные от-

ношения с оператором-заказчиком, чем бороться за контракт с определённым 

корпоративным клиентом, т. к. в среднем отдельно взятые операторы приносят 

больше дохода, чем отдельно взятые B2B-клиенты. При оказании услуги ко-

нечному заказчику оператор-заказчик делает наценку сверх закупочной цены 

на арендуемый ресурс. Кроме того, себестоимость услуги по предоставлению 

межоператорского канала связи значительно меньше, чем предоставление по-

лосы доступа в сеть Интернет.  

Особенно важным различием, по мнению автора настоящего доклада, яв-

ляется набор используемых инструментов для поиска оператора-поставщика 

на рынках B2B и B2O. Корпоративным клиентам в редких случаях приходит-

ся прилагать усилия, чтобы найти поставщика услуг связи для собственных 

нужд. Как правило, они ограничиваются ознакомлением с рекламно-

информа-ционными материалами и коммерческими предложениями от спе-

циалистов по активным продажам, используют рекомендации и «сарафанное 

радио». Как уже упоминалось выше, иногда выбор предопределён эксклю-

зивными правами оператора на объекте коммерческой недвижимости. Круп-

ные заказчики могут использовать коммерческие электронные торговые 

площадки для проведения тендеров. На B2O-рынке поиск поставщиков кана-

лов связи осуществляется на регулярной основе. Межоператорский рынок 

функционирует как своего рода профессиональное сообщество с выстроен-

ными партнёрскими коммуникациями. Основным инструментом поиска опе-

ратора-поставщика является ежедневная рассылка запросов по электронной 

почте. Большой популярностью в РФ также пользуется межоператорский 

Telegram-чат «Клуб-КОМ Каналы и ПМ» [3]. Используются общедоступные 

ресурсы в сети Интернет, например, сайты управляющих компаний бизнес-

центров, интерактивные карты городов, базы данных ресурсов телефонной 

нумерации и т. д.  

По итогам изучения процесса закупок на B2O-рынке автор пришёл к вы-

воду, что специалисты тратят неоправданно много времени на поиск опера-

тора-поставщика. Ни один из используемых инструментов не способен обес-

печить доступ к структурированной информации для выбора поставщика. 

Разные компании предпринимают попытки оптимизации процесса, такие как 

ведение журнала проработок, создание карт арендуемых каналов и т. д. ПАО 

«Вымпелком» (beeline) разработала собственную Биржу аренды каналов на 

базе 1С, где потенциальные операторы-поставщики могут зарегистрировать-

ся, отслеживать актуальные запросы заказчика и направлять свои предложе-
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ния [4]. Но все эти инструменты доступны лишь для внутреннего или огра-

ниченного использования и не способны коренным образом исправить ситу-

ацию на уровне рынка.  
В качестве рекомендаций для решения выявленной проблемы можно пред-

ложить следующие мероприятия:  
– внедрение в практику межоператорского взаимодействия принципов SRM 

(управление взаимоотношениями с поставщиками) на уровне отдельных опера-
торов;  

– разработка и внедрение информационной системы для публикации запро-
сов и предложений по аренде каналов связи с возможностью коллективного до-
ступа для представителей игроков B2O-рынка.  

В заключение обозначим возможные направления для дальнейших исследо-
ваний по данной теме:  

– возможности применения принципов SRM на межоператорском рынке;  
– анализ потенциальной востребованности и перспективы внедрения неза-

висимой коллективной межоператоркой системы для публикации запросов и 
предложений.  
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