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ВВЕДЕНИЕ

Актуальность работы. Потребность  в персонифицированных мультисервисных услугах и расширение технических возможностей их предоставления за счет активного внедрения мобильного широкополосного доступа с использованием выхода в сеть Интернет непосредственно связаны  с развитием существующих и развертыванием новых сетей и технологий. Предлагаемые на сегодняшний день услуги телекоммуникаций должны отражать базовые тренды процессов, происходящих в информационном пространстве, становление информационной  составляющей жизни.
Определяя важнейшие задачи посткризисного экономического развития, Президент РУзИ.А.Каримов отметил, что «в центре нашего внимания продолжают оставаться задачи по осуществлению активной инвестиционной политики по реализации стратегически значимых проектов, направленных на ... развитие мощной современной сети транспортных и инфраструктурных коммуникаций»[footnoteRef:1].  [1: Каримов И.А.  Приветствие участникам международной научно-практической конференции «Эффективность антикризисных программ и приоритеты посткризисного развития (на примере Узбекистана). «Правда Востока», 13 апреля 2010 года, №71. Ташкент. 2010.
] 

Необходимость перехода к поколению 3G становится очевидной с позиций удовлетворения требований, предъявляемых к системам мобильной связи, для обеспечения услуг беспроводного доступа и мобильного Интернета. В этом смысле появление подвижной связи 3-го поколения объективно и продиктовано укладом современной жизни. 
Перед операторами сотовой связи стоят задачи выбора технологий, обеспечивающих мобильный широкополосный доступ,  для удовлетворения потребностей абонентов в новых услугах, требующих большую скорость  передачи трафика.
Потенциал отрасли связи играет важную роль в повышении конкурентоспособности национальной экономики, включая стратегическую устойчивость частных и государственных структур, и в обеспечении мобильного широкополосного доступа, количество абонентов которых растет. Мировая тенденция указывает на  рост мобильного доступа, который превосходит во много раз фиксированный по приросту количества абонентов. 
Необходимость  выхода в сеть Интернет бизнес-абонентов формирует сегмент рынка услуг широкополосного доступа, который предпочитает проводные технологии сети Интернета, обеспечивающие потребности в стабильном подключении и гарантированной скорости. Одновременно неуклонно растет сегмент  рынка услуг мобильного широкополосного доступа, который представлен прогрессивной молодежью, людьми, чья профессия связана с частыми переездами.
Актуальности данной тематики и вопросы практической реализации технологии EVDO предопределили выбор темы, объекта и предмета исследования, обусловили цели и задачи, а также обозначили круг рассматриваемых в диссертации вопросов.
Степень изученности. Вопросы характеристик технологий третьего поколения, их тенденция и развития исследованы в трудах авторов: Тихвинский В.О., Володина Е.Е., Урывский Л.А. ,Прокопенко Е.А.
Практическая реализация и направления развития мирового рынка были представлены в аналитических и научных отчетах международных организаций ETSI, GSMA, а также в отчетах консалтинговых компаниях, занимающихся изучением рынка и технологий мобильного широкополосного доступа (J’sonandPartnersConsulting), и документах компаний, производящих и обслуживающих сети сотовой связи  (Ericson). 
С целью анализа конкурентной структуры отрасли, определения угроз со стороны соперников и рыночной силы потребителей, выявления факторов, влияющих на потенциал оператора сотовой связи, были изучены труды следующих авторов: Портер М., Батурин Г.М., Рубин Ю.Б.
Цель исследования заключается в разработке теоретико-методических положений и практических рекомендаций по развитию технологии мобильного широкополосного доступа EVDO в Узбекистане.
Задачи исследования. В диссертации поставлены и решены следующие задачи.
- выявление тенденции на мировом рынке услуг сотовой связи;
- формирование системы показателей оценки конкурентоспособности услуги по предоставлению мобильного широкополосного доступа;
- проведение сравнительного анализа  конкурирующих технологий сетей связи третьего поколения;
- анализ рынка услуг сотовой связи в Узбекистане;
[bookmark: _GoBack]-оценка конкурентоспособности услуги мобильного широкополосного на основе технологии EV-DO;
- разработка проекта по развитию сети мобильного широкополосного доступа в филиале «UzMobile» и оценка его эффективности;
- выработка стратегии улучшения финансового состояния оператора посредством развития услуг связи на основе технологии EV-DO.
Объект и предмет исследования. Объектом исследования является технология мобильного широкополосного доступа - EV-DO. Предметом исследования выступает методика оценки конкурентоспособности услуги МШПД на основе технологии EV-DO. 
Методы исследований базируются на принципах функционального, динамического и сравнительного анализов. 
Научную новизну  составляет подход автора к оценки конкурентоспособности и развитию услуги мобильного широкополосного доступа на основе технологии EV-DO, заключающийся в:
- обосновании системы показателей для оценки конкурентоспособности услуги МШПД;
- аргументации стратегии улучшения финансового состояния оператора посредством развития услуг связи на основе технологии EV-DO.
Научная и практическая значимость результатов исследования заключается в разработке подходов к развитию  и оценке конкурентоспособности услуги мобильного широкополосного доступа на базе технологии EV-DO. Разработанные теоретико-методические и научно-практические подходы к оценке конкурентоспособности и устойчивому развития услуги МШПД могут быть использованыфилиалом «UzMobile» при подготовке проекта по развертывания сети 3-го поколения в различных областях региона.
Разработанная методика оценки конкурентоспособности услуги МШПД, может быть использована в учебных процессах в Ташкентском Университете Информационных Технологий по курсу «Экономика отрасли».
По основным результатам исследования опубликованы 3 тезиса в сборниках научно-практических конференций. 
Структура и объем диссертации. Диссертационная работа состоит из введения, трёх глав, заключения, списка использованной литературы и приложения. Работа изложена на 72 страницах, включает 14 таблиц, 11 рисунков и 1 приложение.









1. ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ И ЭКОНОМИЧЕСКИЕ АСПЕКТЫ РАЗВИТИЯ МОБИЛЬНОГО ШИРОКОПОЛОСНОГО ДОСТУПА

1.1. Исследование рынка услуг сотовой связи и его тенденция

Информация сегодня превратилась в мощный ресурс. Удовлетворить возрастающую потребность человечества в данном ресурсе помогают средства связи, которые представлены услугами междугородной и международной телефонной, местной (городской и сельской) телефонной связи, проводного вещания, радиосвязи, радиовещания, телевидения, спутниковой связи, радиопоиска (пейджеры) и сотовых услуг. 
Значительное ускорение темпов роста мирового рынка телекоммуникационных услуг происходит в первую очередь за счет увеличения спроса на услуги сотовой связи и быстрого развития Интернета.
Причинами столь быстрого увеличения темпов роста услуг сотовой связи являются не столько общее увеличение населения в мире и рост его доходов, сколько бурное развитие научно-технического прогресса, серьезные социально-экономические изменения общества, процессы дальнейшей либерализации деятельности как на национальном, так и на международном уровне, в рамках активно развивающихся процессов интернационализации и глобализации. Отрасль дает импульс к росту всей мировой экономики и способствует формированию новых тенденций ее развития. Таким образом, рынок услуг сотовой связи один из динамично развивающихся секторов в мировой экономики. 
В каждой стране рынок услуг сотовой связи имеет свою специфику, однако имеет и ряд общих особенностей:
• небольшое число участников (операторов);
• высокие показатели рыночной концентрации;
• большая взаимозависимость конкурентов;
• наличие значительных входных барьеров:
   - значительные капитальные вложения;
    - отсутствие достаточного спектра свободных частот;
- ограниченность общей пользовательской базы.
Увеличение доходов компаний происходит за счет двух основных причин:
- увеличение клиентской базы;
- расширение спектра новых услуг.
На данном этапе развития рынка услуг сотовой связи увеличение клиентской базы практически прекратилось по причине естественного насыщения рынка. Все потенциальные пользователи уже совершили подключение к услугам сотовой связи, а дальнейший рост возможен за счет привлечения не самых активных слоев населения, либо за счет подключения существующих абонентов для доступа к дополнительным услугам или привлекательным специализированным тарифным планам других операторов. Соответственно, доходы от основных (голосовых) услуг перестают расти в связи с насыщением потребителя, что заставляет  оператора связи расширять спектр своих дополнительных услуг.  
В мире совокупные доходы операторов имеют положительную динамику, хотя темпы роста доходов существенно снизились по сравнению с предыдущими годами (рисунок 1.).
Сохранить стабильные доходы сотовым операторам удалось в виду следующих факторов:
· Увеличение потребления услуг с добавленной стоимостью (VAS- ValueAddedServices). Доходы от VAS растут  опережающими темпами по сравнению с общими доходами сотовых операторов. В первую очередь, увеличение доходов от VAS-услуг связано с активизировавшимся потреблением услуг мобильной передачи данных и продвижением нового типа мобильного доступа — посредством USB-модемов. С другой стороны, общее стремление потребителей к оптимизации своих затрат на связь повлияло на рост использования SMS, возродив отношение к коротким сообщениям как к более дешевой альтернативе телефонным звонкам.

[image: Мобильная связь и Интернет: точки роста]
Рисунок 1 Динамика развития телекоммуникационного сектора в мире[footnoteRef:2] [2: tiaonline.org] 

· Рост числа активных абонентов. Стимулирование операторами более интенсивного и регулярного пользования своими услугами абонентов, а также проведение мероприятий по повторному привлечению ранее подключенных, но ныне неактивных абонентов, позволило увеличить число «платящих» абонентов.
· Приток трафика из сетей фиксированной связи. Удобство и постоянное снижение стоимости услуг сотовой связи стимулируют их использование на психологическом уровне, даже при условии наличия «проводного» доступа к тем же сервисам.
Главной стратегией на сегодняшний день у операторов сотовой связи является увеличение темпов роста дохода за счет предоставления услуг с добавленной стоимостью, которые в свою очередь требуют увеличение пропускной способности канала связи.
Раннее на рынке сотовой связи существовало ограниченное количество VAS-услуг, причиной тому служило отсутствие высокоскоростной передачи данных в сотовых сетях. Однако с приходом мобильного широкополосного доступа ситуация сильно изменилась.  Доля дополнительных услуг в структуре выручки европейских операторов по итогам 2011 года составит 27%. В то же время в Японии доля VAS достигает 51% выручки, а в США-33%.[footnoteRef:3] [3: ОтчетAC&M-Consulting - http://digit.ru/telecom/20111214/387843606.html] 

Одной из наиболее стремительно развивающихся VAS-услуг является мобильный интернет. Доля доходов от мобильного интернета в структуре доходов VAS-услуг неуклонно растет. 
Основным источником роста доходов от мобильного интернета явилось развитие сетей третьего поколения (3G) и продажи смартфонов, планшетов, USB-модемов и других устройств, позволяющих получить доступ к мобильному интернету.
На сегодняшний день операторы связи, видя непрерывный спрос на дополнительные услуги, большую часть средств тратят на развитие сетей. В связи со сменой поколений, т.е. с переходом от сетей 2G к сетям 3G, операторы начали активно внедрять технологии UMTS- Universal Mobile Telecommunications System (дальнейшее развитие сетей GSM) и EV-DO- EvolutionDataOptimized (развитие сетей CDMA), обзор которых приводится в третьей части первой главы.
Однако конкуренцию мобильному доступу к интернету составляют фиксированный и беспроводной доступ. Для дальнейшего использования данных терминов внесем ясности в их определения:
- фиксированный доступ - построен на основании проводных соединений;
- мобильный и беспроводной широкополосный доступ передают данные по беспроводным соединениям. Мобильный широкополосный доступ используется на всей территории, где имеется сигнал от базовой станции оператора сотовой связи, а беспроводной активно используется в общественных местах на основе схемы «точка – много точек» или в качестве домашнего доступа («точка - точка»).      
На основе технологий беспроводного широкополосного доступа чаще всего базируются беспроводные локальные сети общего пользования (БЛС ОП). Как правило, они развертываются на территории выставок, аэропортов, вокзалов, деловых центров и гостиниц (hotspots). БЛС ОП обеспечивают условную мобильность, т.е. в оживленных местах существует абсолютная мобильность, а вне их пределов связь прерывается. Беспроводные широкополосные сети определили своего главного потребителя, однако в силу малого количества абонентов возврат капиталовложений будет протекать довольно медленно. 
Фиксированным широкополосным доступом пользуются как частные лица, так и корпоративные клиенты. Фиксированный доступ обеспечивает высокие скорости и надежность сети, благодаря чему пользователь имеет возможность потребления тяжелого контента, который все более набирает популярность. Таким образом, и частные и корпоративные клиенты чаще всего  выбирают фиксированный доступ из-за более высокой скорости передачи данных и стабильности связи.  
В более выгодной ситуациина данный момент находятсяпроводные операторы, которым проще получить лицензию на предоставление услуг, имеющих высокую зрелость технологий и опережающиенамного беспроводные технологии по скоростям передачи данных и качеству услуг. С другой стороны, бесспорное преимущество беспроводных операторов – мобильность – всегда будет востребовано, и пользователи всегда будут готовы платить дороже за услуги мобильного ШПД. Также мобильным доступом пользуются клиенты там, где нет экономической целесообразности или инфраструктуры для прокладки проводов, т.е. мобильный доступ позволяет удовлетворить спрос абонентов в отдаленных населенных пунктах. 
Во многих странах мира число абонентов мобильного доступа уже превысило количество абонентов фиксированного доступа. 
Существует различные мнения на конкурентную борьбу фиксированного и мобильного доступа:
«Прорыва на рынке мобильного ШПД следует ожидать, когда стоимость и качество обслуживания в мобильных сетях – скорости и задержки передачи данных – станут такими же, как и в проводных сетях. Мы возлагаем большие надежды на технологии LTE и LTE-Advanced, позволяющие значительно снизить затраты на передачу единицы информации в сети.»[footnoteRef:4] [4: Интервью Л. Варукиной (менеджер по техническим решениям, NokiaSiemensNetworks) на verysell.ru, 2011г.] 

«Стоимость передачи информации беспроводным способом почти на порядок выше стоимости передачи информации по кабелю, поэтому в долгосрочной перспективе все домохозяйства будут стремиться к проводному подключению. Но рост фиксированного ШПД ограничен числом домохозяйств. Мобильный ШПД, напротив, имеет еще очень широкие горизонты, поскольку ожидается серьезный рост числа мобильных устройств с доступом в Интернет.»[footnoteRef:5] [5: Интервью В. Солодкова (глава представительства, JuniperNetworks в России и СНГ)на verysell.ru 2011г.] 

«По нашим прогнозам, в будущем на трех активных пользователей фиксированного доступа будет приходиться один активный «мобильный» пользователь.»[footnoteRef:6] [6: Интервью И. Карпова (начальник отдела маркетинга, Zelax)на verysell.ru 2011г.] 

«Вначале мобильный Интернет (прежде всего в сетях 3G) начнет превалировать над фиксированным из-за неразвитости инфраструктуры и безлимитных бюджетных тарифов. Однако рост количества его пользователей будет постепенно тормозиться техническими возможностями мобильных сетей.»[footnoteRef:7] [7: Интервью А. Голышко (главный аналитик департамента операторских решений, HuaweiTechnologies)на verysell.ru 2011г.] 

На данный момент, мобильный доступ, используемый в основном как дополнение к фиксированному доступу к глобальной сети, находит все больший спрос, а снижение цен на  мобильный  Интернет делает использование мобильного доступа все более привлекательным для пользователя. Процесс полностью аналогичен тому, как некоторое время назад мобильная связь дополнила стационарную и со временем заняла свою рыночную нишу.

1.2. Методика анализа и параметры конкурентоспособности услуг мобильной связи

Проблема качества и конкурентоспособности продукции носит в современном мире универсальный характер. От того, насколько успешно решается данная проблема, зависит многое в экономической и социальной жизни любой страны, практически любого потребителя.
Фактор конкуренции носит принудительный характер, заставляя производителя под угрозой вытеснения с рынка непрестанно заниматься системой качества и в целом конкурентоспособностью своих товаров, а рынок объективно и строго оценивает результаты их деятельности.
В условиях нарастающей конкурентной борьбы предприятиям необходимо приумножать свои конкурентные преимущества, т.е. разрабатывать такие мероприятия, которые будут способствовать их росту, в частности, расширять спектр оказываемых услуг. Несколько лет назад источниками развития операторов был рост абонентской базы и повышение потребления голосового трафика, однако  сейчас их потенциал исчерпан, и в настоящее время рост доходов операторов в основном происходит за счет дополнительных услуг.
Расширение спектра оказываемых услуг позволяет более полно удовлетворять потребности клиентов, а, следовательно, повысить уровень конкурентоспособности, улучшить позицию предприятия на рынке услуг сотовой связи.
[bookmark: OCRUncertain020][bookmark: OCRUncertain026][bookmark: OCRUncertain028][bookmark: OCRUncertain029][bookmark: OCRUncertain030][bookmark: OCRUncertain031][bookmark: OCRUncertain036][bookmark: OCRUncertain040][bookmark: OCRUncertain050][bookmark: OCRUncertain051][bookmark: OCRUncertain052][bookmark: OCRUncertain053][bookmark: OCRUncertain054][bookmark: OCRUncertain055][bookmark: OCRUncertain056][bookmark: OCRUncertain057]Конкурентоспособность - многосторонняя экономическая категория, которая может рассматриваться на нескольких уровнях: конкурентоспособность товара, товаропроизводителя, отраслевая, страновая. Между всеми этими уровнями существует достаточно тесная внутренняя и внешняя взаимозависимость. Страновая и отраслевая конкурентоспособность в конечном итоге зависят от возможностей конкретного товаропроизводителя выпускать конкурентоспособный товар, потребительские, ценовые и качественные характеристики которого (в сравнении с товарами-аналогами) определяют его успех, как на внутреннем, так и на внешнем рынке.[footnoteRef:8] [8:  Санникова И.Н. – Учебное пособие «Комплексный экономический анализ», Барнаул-2010] 

Конкурентоспособность предприятия - способность обеспечить лучшее предложение по сравнению с товарами основных конкурентов.
Конкурентоспособность услуги - свойство, которое имеет определенную долю соответствующего релевантного рынка и характеризует степень соответствия функциональных, экономических, организационных и других характеристик объекта требованиям потребителя.
Следовательно, конкурентоспособность услуги играет важную роль в конкурентоспособности предприятия в целом.
Методику анализа конкурентоспособности услуги в общем виде можно представить на следующем рисунке (Рис. 2).  
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Рисунок 2 Методика анализа конкурентоспособности услуг[footnoteRef:9] [9: Составлено автором] 


Важнейшим этапом оценки конкурентоспособности услуги является проведение маркетинговых исследований по изучению рынка, включающих определение рыночного потенциала (емкости рынка), анализ рыночной сегментации, исследование структуры рынка и позиций конкурентов, сбор информации о покупателях. Мониторинг конкурентоспособности реализуемой на рынке услуги должно вестись непрерывно и систематически, что даст возможность уловить момент, когда данный показатель начнет снижаться - нужно вовремя принять оптимальное решение: убрать тарифный план, изменить его и т.д. 
При выходе компании на рынок для дальнейшего успешного процветания руководителям нужна информация о конкурентах, чтобы продвигать конкурентоспособные продукты и предоставлять услуги достойного качества.  Точное знание сильных и слабых сторон конкурента дает возможность лучше обосновать стратегические направления развития своей фирмы и укрепить позиции на рынке.
Современная экономика ориентирована на производство товаров и услуг, удовлетворяющих запросы потребителей. Предприятия зависят от предпочтений клиентов, которые заключаются в производстве продукции в ассортименте и объеме, нужных потребителю. При реализации услуг акцент принятия хозяйственных решений смещен от производственных звеньев оператора к звеньям, чувствующим пульс рынка. Служба маркетинга у оператора сотовой связи является мозговым центром, источником информации и рекомендаций не только рыночной, но и производственной, научно-технической и финансовой политики. Здесь на основе тщательного анализа состояния и динамики спроса и деловой конъюнктуры решается вопрос о необходимости, перспективности, прибыльности производства той или иной услуги.
Определение перечня показателей оценки конкурентоспособности сводится к основным параметрам: качество и цена.
[bookmark: OCRUncertain060]I. Ценовые параметры состоят из следующих элементов:
1). Соотношение уровня цены с ценами основных конкурентов (с ценами аналогичной продукции и с ценами товаров-субститутов)
2). Действенность системы дифференциации цен в зависимости от соотношения спроса и предложения, а также политики конкурентов.
3). Привлекательность для потребителей системы скидок (наличие и эффективность системы скидок в зависимости от размера партии; от условий оплаты сделок; от потенциальных возможностей, связанных со сделкой)
II.Качественные параметры состоят из следующих элементов:
1). Технико-функциональные характеристики продукции (функциональность, надежность, удобство эксплуатации).
2). Наличие дополнительной пользы (наличие дополнительных функций; удобства, связанные с процессом покупки, с процессом оплаты, с последующей утилизацией).[footnoteRef:10] [10:  Батурин Г.М. «Анализ конкурентоспособности предприятия» - М:Феникс, 2005г] 

[bookmark: OCRUncertain096]При анализе конкурентоспособности для конкретной ситуации некоторые из предложенных элементов могут быть исключены и, наоборот, степень детализации исходного понятия может быть увеличена.
Конкурентоспособность услуги - понятие относительное, реальная конкурентоспособность оценивается только на рынке при сопоставлении, как с характеристиками, так и с условиями продажи и сервиса аналогичных услуг конкурентов.
На рынке услуг  связи идет активное развитие конкуренции, и, хотя по регионам этот процесс протекает крайне неравномерно, есть все основания говорить о наличии конкурентного рынка и об усилении конкуренции по всей территории. Развитие конкурентных отношений на рынке услуг подвижной связи происходит под влиянием различных субъектов рынка (потребители услуг, операторы связи, поставщики телекоммуникационного оборудования и др.) (рис.3).
Соперничество между действующими конкурентами принимает известную форму гонки за передовыми позициями с использованием тактик, основанных на ценовой конкуренции, рекламных битвах, освоении новой продукции, расширении обслуживания потребителей и предоставлении гарантий. Конкуренция усиливается, когда один или несколько участников испытывают давление или видят возможности улучшения своих позиций. В большинстве отраслей конкурентные действия одной фирмы оказывают заметное воздействие на участников рынка и могут спровоцировать ответные действия.[footnoteRef:11] [11: М. Портер «Конкурентная стратегия: методика анализа отраслей и конкурентов» М.: Альпина БизнесБукс, 2005.] 

Такие ситуации на рынке услуг связи являются обычным явлением: операторы связи совершают ответные действия на повышение или снижение тарифов у конкурентов, предлагают аналогичные услуги с небольшим периодом задержки от лидера рынка.
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Рисунок 3 Силы, определяющие отраслевую конкуренцию[footnoteRef:12] [12: М. Портер «Конкурентная стратегия: методика анализа отраслей и конкурентов» М.: Альпина БизнесБукс, 2005.] 


Рынок услуг связи Узбекистана развивается быстрыми темпами, однако большая часть абонентов сосредоточены в столичном регионе. Именно в Ташкенте определяется уровень и темпы развития подвижной связи по всему Узбекистану. В связи, с чем конкурентные отношения между операторами столичного региона развиваются наиболее активно и носят особый характер.
Основным показателем, характеризующим конкуренцию на рынке услуг подвижной связи, является число операторов, действующих на данном рынке. Однако только численность операторов не позволяет сделать полные и достоверные выводы о наличии или отсутствии конкуренции между ними. Поэтому для определения типа рынка и характера конкуренции на нем необходимо анализировать доли рынка, занимаемые операторами, а также показатели рыночной концентрации.
Доля рынка, принадлежащая оператору (рыночная доля), показывает степень доминирования, возможность влиять на объемные и структурные характеристики спроса и предложения.
В зависимости от соотношения между конкуренцией и монополизмом, рассматриваются четыре типа рынка: чистая (совершенная) конкуренция, монополистическая конкуренция, олигополия, чистая монополия. Рынок услуг связи Узбекистана  является олигополистическим. Для данного типа рынка характерны следующие признаки:
• небольшое число участников;
• высокие показатели рыночной концентрации;
• наличие значительных входных барьеров;
• большая взаимозависимость конкурентов;
• высокая степень конкуренции.
Для сохранения конкурентоспособности операторы направляют свои основные усилия на расширение границ рынка, привлечение абонентов, создание эффективной системы продвижения услуг, адекватной сложившейся рыночной конъюнктуре, т.е. сосредотачиваются в области операционного маркетинга. 
Немаловажную роль здесь играет расширение ассортимента предоставляемых услуг. Соответственно, конкурентоспособность услуги является главным определяющим фактором успешности предприятия в целом.  


1.3. Развитие сетей сотовой связи и анализ характеристик конкурирующих технологий третьего поколения

Рынок связи претерпевает кардинальные изменения из-за насыщения потребителя одной из основных предоставляемых услуг - голосовыми услугами,  и как следствие- падения доли дохода от них. В течение 2006-2008 гг. стоимость одной минуты разговора посредством сотовой связи снизилась примерно на 30 %. В результате  исходящий звонок по Узбекистану стоит в среднем не более 0,03 $[footnoteRef:13]. Одновременно растет число неактивных абонентов, возникшее вследствие миграции  от одного оператора к другому. [13: Информационно-аналитический отчет «Анализ состояния и перспектив развития Интернет в Республике Узбекистан», 2009 г.] 

В условиях жесткой конкуренции сотовые операторы все чаще обращают свое внимание на дополнительные инновационные услуги, которые требуют повышения пропускной способности сетей (скорости передачи информации), т.е. повсеместного мобильного широкополосного доступа. Данный доступ осуществляется с помощью 3G (the3-d Generation) сетей сотовой связи оператора. До перехода к сетям 3Gоператоры работали на сетях первого и второго поколения, которые имели свои особенности и возможности (таблица 1.).
Сети первого поколения были способны лишь не передачу голоса по аналоговому сигналу. Приход сетей второго поколения ознаменовался дополнением услуги по приему и отправке коротких электронных сообщений. 2G и 2,5G основываются на цифровой связи с коммутацией каналов. К услугам сетей 2,5G добавились  прием и отправка звуковых сообщений и изображений, стало возможным выйти в сеть Интернет, передачи данных осуществлялась на скорости от 57,6 Кбит/с до 115 Кбит/с. 
Таблица 1
Развитие сетей сотовой связи от первого до четвертого поколения [footnoteRef:14] [14:  Подготовлено автором на основе данных с сайта http://popadat.ru/articles/generations.html] 



























Начиная с 2003 года операторы сотовой связи стали предоставлять услуги широкополосного доступа. Скорость передачи данных в таких сетях составила от 144 Кбит/с до 2 Мбит/с. Абонентам сотовой связи стали доступны новые услуги, обеспечивающие качественную передачу данных. Некоторые абоненты использовали мобильный доступ к интернету, т.к. качество стало сравнимым с фиксированным доступом. Соответственно изменилась технология передачи данных, вместе с коммутацией каналов стали использовать пакетную передачу данных.
Сети 4G вывели рынок сотовой связи на качественно новый уровень. В сетях четвертого поколения скорость передачи данных составляет от 100 Мбит/с до 1 Гит/с. Пиковая скорость достигается в идеальных условиях, где нет помех и сигнал свободно доходит до оконечного потребителя. С помощью 4G сетей стало возможным скачивать тяжелый контент, просматривать фильмы и другие медиа-файлы в HD качестве, а также организовывать виртуальные персональные сети.     
Если первые поколения обеспечивали узкий круг предоставляемых услуг, то с переходом к современным технологиям значительно расширяется спектр услуг и растет скорость передачи данных от 9,6 Кбит/с до возможного сегодня 1 Гбит/с.
Каждому поколению развития сети соответствует своя технология, обеспечивающая возможность предоставления услуг. Мобильный широкополосный доступ в Узбекистане представлен двумя направлениями развития:
· «европейское» - GSM-GPRS-EDGE-UMTS – LTE;
· «американское» - cdmaOne - CDMA-2000 - EV-DO.
Развитие мобильного широкополосного доступа в европейском и американском направлениях, используемые ими технологии представлены в табл. 2. Мобильный широкополосный доступ обеспечивается поколением 3G, где скорость передачи данных составляет от 144 Кбит/с до 2 Мбит/с.
Таблица 2
Технологии широкополосного доступа[footnoteRef:15] [15:  Составлено автором] 

	Поколение
	Технологии

	
	Европейское направление развития
	Американское направление развития

	3G
	UMTS (W-CDMA • FOMA)
	CDMA2000 (1 X EV-DO Rev.0, Rev.A)

	3,5G
	UMTS (HSPA • HSDPA • HSUPA)
	CDMA2000 (EV-DORev.B)

	3,75G
	UMTS (HSPA+)
	CDMA2000 (EV-DORev.C)

	4G
	LTE Advanced• WiMAX-2



Основными технологиями для 3G и переходных этапов миграции к технологиям сотовой связи четвёртого поколения (4G) для GSM стандарта является технология UMTS и её модификации, а для CDMA стандарта является технология EV-DO и ее модификации.
На рынке сотовой связи Узбекистана компании ООО «Unitel», ИП ООО «Coscom» (далее торговые марки - Beeline, UCell, соответственно) предоставляют услуги, используя технологии Европейского направления развития, скоростные характеристики которых представлены на рисунке 4. 
Третье поколение началось с развертывания сетей на основе технологии UMTS, далее с целью улучшения качества и скорости передачи данных операторы надстраивали сеть с помощью технологий HSPA.
[image: ]
Рисунок 4 Скоростные характеристики технологий Европейского направления развития сетей МШПД[footnoteRef:16] [16:  Составлено автором] 


HSPA (с англ. High Speed Packet Access — высокоскоростная пакетная передача данных) базируется на двух предшествующих технологиях:
· HSDPA (High Speed Downlink Packet Access); 
· HSUPA (High Speed Uplink Packet Access). 
HSDPA поддерживает скорость передачи данных в режиме «от базовой станции к мобильному терминалу» до 7,2 Мбит/с, на первых этапах внедрения скорость в сетях позволяла передавать информацию на скорости 3,6 Мбит/с. 
Максимальная скорость передачи данных с применением технологии HSUPA составляет 5,76 Мбит/с, что позволяет использовать приложения третьего поколения, требующие обработки больших потоков данных от мобильного устройства к базовой станции, например, видеоконференции.После внедрения HSUPA всю систему  называют сокращённо HSPA.
HSPA+, являясь эволюцией HSPA, позволяет достигать скорости скачивания до 28 Мбит/с и передачи до 5,76 Мбит/с.

Технологии Американского направления развития используют для предоставления услуг такие компании как ИП ООО «RubiconWirelessCommunication» (далее торговая марка – PerfectumMobile), UzMobile. (см. рис.5.).
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Рисунок 5 Скоростные характеристики технологий Американского направления развития МШПД[footnoteRef:17] [17:  Составлено автором] 


Технология EV-DO представляет собой своеобразную надстройку над уже существующими сетями CDMA2000 1x, в которых скорость приема и передачи составляют 153 Кбит/с и 72 Кбит/с, соответственно.  
Скорость передачи данных в сетях, использующих технологию EV-DO, в зависимости от релизов достигают различные скорости по приему и передачи данных: EV-DO rev.0 - 2,4 Мбит/с  на нисходящей и 153 Кбит/с на восходящей; EV-DO rev.A - 3,1 / 1,8 Мбит/с; EV-DO rev.B -  4,9 / 1,8 Мегабит/с при одной несущей.
LTE-Ad(LongTermEvolution Advanced – буквально с англ. усовершенствованное долговременное развитие) разработана для  усовершенствования сетей, использующие технологии мобильной передачи данных EV-DO, UMTS, чтопозволяет повысить скорость, эффективность передачи данных, снизить издержки, расширить и улучшить уже оказываемые услуги, а также интегрироваться с уже существующими протоколами. Скорость передачи данных по технологии LTE-Ad достигает 1 Гбит/с на приём (download) и 500 Мбит/с на отдачу (upload).
Вследствие перехода к четвертому поколению операторы, избравшие американское и европейское направления развития мобильного широкополосного доступа, получили возможность интегрировать сети и осуществлять дальнейшее развитие, объединив усилия.
Мировой рынок сетей сотовой связи третьего поколения представлен двумя основными конкурирующими технологиями: EV-DO (EVolution – DataOptimized) и UMTS (UniversalMobileTelecommunicationsSystems).
Технология EV-DO получила наибольшее распространение в Северной Америке (США и Канада), Азиатско-Тихоокеанский регион, а также данную технологию начали внедрять некоторые страны из Европы (Украина, Чехия, Россия, Швеция, Португалия и Германия).[footnoteRef:18] Вторая технология в основном развита в странах Европы.   [18: http://briit.net/it/4506-kratkoe-opisanie-tehnologii-ev-do-revb.html] 

Конкуренция на рынке связи жесткая. Технологии сотовой связи непрерывно совершенствуются. Основное направление развития этой области связано с увеличением скорости передачи и улучшением качества связи. 
Ведущие мировые производители комплектующих и оборудования для систем сотовой связи вкладывают огромные средства в новые разработки.
В Узбекистане присутствуют обе технологии, поэтому сравнительный анализ параметров является актуальным и практически важным. Приведем сравнение технологий 3GUMTS (без HSPA) иEV-DOREV.A. в таблице 3.

Таблица 3
Сравнительный анализ технических характеристик  UMTSиEV-DO[footnoteRef:19] [19:  Составлено автором] 


	№
	Характеристики
	UMTS
	EVDO

	1
	Ширина канала, МГц
	5
	1,25

	2
	Эффективность использования РЧС, Мбит/с*Гц
	0,72
	2,48

	3
 
 
	Cкорость передачи данных
	 
	

	
	downlink, Мбит/с
	3,6
	3,1

	
	uplink,  Мбит/с
	0,3
	1,8

	4
 
 
	Радиус покрытия БС, км
	 
	 

	
	теоретически
	34
	70-90

	
	фактически
	1-1,5
	15



Ограниченность частотного ресурса предполагает эффективное использование РЧС операторами, что прежде всего характеризуется достижением максимального экономического эффекта (получением оператором дохода) при минимально выделенном частотном ресурсе, и в свою очередь является одним из методов повышения конкурентоспособности операторов.[footnoteRef:20] [20: Тихвинский В.О., Володина Е.Е. «Подвижная связь третьего поколения. Экономика и качество услуг» - Радио и связь, 2005г.] 

Техническая характеристика «ширина канала» в технологии UMTSпревосходит по показателям «ширину канала» технологии EV-DO, однако также значимым является показатель эффективности использования радиочастотного спектра, который, в свою очередь, является большим по значению в технологии EV-DO.
Расчетная эффективность UMTS достигается за счет использования относительно малой мощности, хотя задействуется большая полоса, в то время как в EVDO экономится полоса, но требуются большие затраты мощности по сравнению с UMTS. Поскольку оба ресурса – и мощность, и полоса – являются важными, то можно говорить, что технология UMTS является эффективной энергетической технологией, а EVDO представляет семейство частотно-эффективных систем.[footnoteRef:21] [21: Урывский Л. А.,Прокопенко Е. А. «Оценка эффективности использования ресурсов в технологиях с многопозиционными сигналами UMTS и EVDO»- Радио сети и технологии,2010 г.] 

Каждый радиоканал имеет две различные радиочастоты: одну для приёма и одну для передачи (Downlink и uplink).
 Downlink (нисходящий канал) это путь передачи сигнала от базовой станции к мобильной, а uplink (восходящий канал) это путь передачи сигнала от мобильной станции к базовой.
Скорость передачи данных на нисходящем канале в технологии UMTSнесколько выше, чем в технологии EV-DO, а на восходящем канале преобладает скорость технологии EV-DO.
Между "входящими" (нисходящий канал) и "исходящими" (восходящий канал) частотами и высчитывают среднюю, чтобы антенна одинаково хорошо принимала и передавала данные, т.е. была приближена и к тем, и к тем частотам. Но всё чаще внешние антенны строят на "входящий" диапазон частот, так как гораздо важнее иметь большую скорость интернета на вход, чем на отправку данных (обычно она невысока).
Благодаря большему радиуса покрытия базовой станции на одинаковую территорию количество базовых станций EV-DOсокращаетсяпо сравнению с количеством базовых станции UMTS, что в свою очередь дает положительный экономический эффект. 
Количество базовых станций EV-DO, необходимое для формирования качественного покрытия значительно ниже, чем у технологииUMTS, что в свою очередь влияет на капитальные и операционные затраты операторов. Меньший уровень затрат позволяет снижать тарифы, что дает оператору конкурентное преимущество в борьбе на рынке связи.
Следовательно, каждая из данных технологий имеет свои преимущества и недостатки. Задача операторов связи грамотно использовать преимущества технологий, экономя, тем самым, ресурсы, как материальные, так и денежные.

Выводы по главе 1

На основе технико-экономических аспектов диагностики рынка мобильного широкополосного доступа получено следующее:
· Выявлены главные особенности рынкауслуг сотовой связи в современном мире, характеризующиеся высокими показателями рыночной концентрации, наличием значительных входных барьеров, отсутствием достаточного спектра свободных частот и ограниченностью общей пользовательской базы;
· Показана тенденция роста доли доходов от VAS-услуг;
· Предложена методика анализа конкурентоспособности услуг оператора сотовой связи, заключающаяся в определении качественных и ценовых параметров и влиянии других факторов на конкурентоспособность услуг мобильного широкополосного доступа;
· В результате сравнения технические характеристики конкурирующих технологий сетей третьего поколения было выявлены их преимущества и недостатки. 



2. ОЦЕНКА КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТИ УСЛУГИ МОБИЛЬНОГО ШИРОКОПОЛОСНОГО ДОСТУПА НА ОСНОВЕ ТЕХНОЛОГИИ EV-DO

2.1. Динамика развития рынка услуг сотовой связи Узбекистана

Рынок сотовой связи Узбекистана представлен четырьмя мобильными операторами, из которых два оператора (Beeline, UCell) используют стандарт GSM, а остальные – стандарт CDMA (UzMobile, PerfectumMobile).
В табл. 4 приведем некоторые характеристики сотовых операторов Республики Узбекистан.

Таблица 4
Создание сотовых компаний[footnoteRef:22] [22:  Подготовлено автором на основе данных с официальных сайтов сотовых операторов] 

	№
	Название компании
	Стандарт
	Дата создания
	Доля на рынке сотовой связи

	1
	Beeline
(ООО «Unitel»)
	GSM 900/1800
	26.04.1996
	54%

	2
	UCell
(СП «COSCOM»)
	GSM 900/1800
	26.04.1996
	41%

	3
	PerfectumMobile
(СП «RubiconWirelessCommunications»)
	CDMA 2000 1x
	24.11.1996
	3%

	4
	UzMobile
(Филиал «UzMobile»)
	CDMA 450
	04.03.2003
	1%


Компании Beeline, UCell, PerfectumMobile были основаны в один и тот же год и работают на стандартах GSM 900/1800, GSM 900/1800, CDMA 2000 1x, соответственно. Самой молодой компанией считается UzMobile, основанная в 2003 г. и работающая на стандарте CDMA 450.
Рынок сотовой связи Узбекистана в2008 г. был представлен пятью операторами, так как более мелкие компании не смогли выдержать высокую конкуренцию и были вынуждены ликвидироваться. Следует отметить, что в период с 2004 г. по 2008 г. все три GSM-оператора (Beeline, UCell, МТС) получили крупные инвестиции за счет присоединения их к мировым компаниям. Данные инвестиции были направлены на развитие всей инфраструктуры, в частности на развитие сетей сотовой связи.
Развитие сетей до поколения 3G дало возможность абонентам оценить и воспользоваться мобильным широкополосным доступом. Скорость передачи данных в сетях поколения 3G: для абонентов с высокой мобильностью (до 120 км/ч) — не менее 144 Кбит/с, для абонентов с низкой мобильностью (до 3 км/ч) — 384 Кбит/с, для неподвижных объектов на коротких расстояниях — 2,048 Мбит/с. 
Развитие 3G и более от GSM операторов
Компании МТС и Beeline получили лицензии на строительство, эксплуатацию и оказание услуг 3G по всему Узбекистану в апреле и ноябре 2007 г. соответственно. Поставщиком оборудования для строительства 3G-сети в стране выступила китайскаяHuawei. Компания поставила базовые станции и контроллеры третьего поколения, коммутационную подсистему и оборудование транспортной сети. В Узбекистане строилась совмещенная сеть 2G/3G с использованием существующих площадок под базовые станции без существенной переконфигурации сети GSM.
16.09.2008 г. Тестовый режим 3G от UCell
03.12. 2008 г. компании Beeline и МТС объявили о коммерческом старте сети 3G.
02.03.2009г. UCell начал предоставлять услуги 3G на коммерческой основе.
Таким образом, начиная с конца 2008 года, жители Узбекистана (а именно центральных районов Ташкента) могли воспользоваться услугами сети третьего поколения сотовых операторов GSM. Также GSM-операторы запланировали обеспечить покрытие 3G крупных областных центров, продвигаясь дальше вглубь страны.
Компании МТС, Beeline и UCell с развитием своих сетей начали предоставлять такие инновационные сервисы как видеозвонок, скоростной Интернет, немного позже появилась услуга Мобильное ТВ. Развитие сетей позволило обеспечить абонентам не только высокую скорость подключения к сети Интернет и других сервисов по обмену данными, но также повысить качество голосового общения, что особенно важно во время пиковых нагрузок на сеть.
Сотовый оператор Beeline первым начал предоставлять  USB-модемы с поддержкой стандарта 3G для пользования услугой высокоскоростного Интернета. По подсчетам компании МТС наконец 2008 года на рынке сотовой связи Узбекистана насчитывалось около 500 тыс. абонентских терминалов, поддерживающих 3G. Средняя стоимость телефона, работающего в этом стандарте, в стране составляла около $200. На данный момент Beeline активно развивает сети третьего поколения, к сети 3G подключено более 130 городов республики.
Большинство рекламных акций Beeline были ориентированы именно на скоростной Интернет, в то время как МТС и UCell больше уделяли внимание инновационной услуге видеозвонок. 
В конце июня 2010 года МТС запустила в Узбекистане первую в СНГ и Центральной Азии коммерческую сеть «четвертого поколения» в частотном диапазоне 2,5-2,7 Ггц.
На пресс-конференции, посвященной запуску сети LTE (4G) от МТС, было сказано, что пока сеть МТС четвертого поколения 4G развернута в центральной части Ташкента, но в ближайшее время есть планы охватить инновационной сетью все крупные города республики. Главным фактором, сдерживающим развитие технологии LTE во всем мире, является почти полное отсутствие на рынке модемов, смартфонов и других абонентских устройств. Компания МТС первой на рынке Узбекистана начала предлагать своим абонентам USB-модемы HUAWEI E 398 LTE. (ориентировочная стоимость – 500 тыс. сум).
30 июля 2010 года UCell вторым  провел демонстрацию четвертого поколения 4G, работающего по протоколу LTE (Long-TermEvolution). А также объявил, что сеть 4G сейчас работает только в центре Ташкента и компания будет развивать сеть  по мере роста потребности и появления на рынке телефонов и модемов, поддерживающий данный стандарт, будут предлагаться соответствующие услуги.
В феврале 2011 года Мобильный оператор в Узбекистане UCell сообщил о запуске технологии HSPA+ и достижении скорости передачи данных 39 Мбит/с. Данную технологию неофициально называют 3.75G и она является промежуточным звеном между 3G и 4G, сообщила пресс-служба оператора. Тесты сети 3G с поддержкой HSPA+ были проведены UСell в сотрудничестве с NokiaSiemensNetworks (NSN) и терминалами Huawei. Пиковая скорость передачи достигла 39 Мбит/с. Во время тестов использовались HSPA-модем Huawei седьмого выпуска и существующая 3G-сеть UCell. UСell стал первым оператором, который осуществил передачу данных в Узбекистане на основе данной технологии. Высокоскоростной Интернет на основе новой технологии в настоящее время доступен абонентам UСell в Ташкенте. 
8 февраля 2012 года оператор связи «Beeline» объявил о запуске сети четвертого поколения по технологии  LTE (LongTermEvolution) на базе решений HuaweiTechnologiesCo., LTD. 


Развитие 3G от CDMA операторов
В начале 2009 года операторы представители стандарта CDMA (PerfectumMobile и UzMobile) заявили о дальнейшем развитии своих сетей для перехода в 3G.
Оператор PerfectumMobile планировал до конца 2009 года ввести в эксплуатацию сеть сотовой связи по технологии CDMA 2000 1x EV-DO в диапазоне 800 МГц. Данный оператор пользуется технологией CDMA 2000 1x, где скорость передачи от 144 кбит/сек., а пиковая величина скорости — 600 кбит/сек. 
UzMobile до конца 2009 г планировал запустить в ряде регионов страны технологию EV-DO Rev. A на базе сети CDMA 2000 1x 450.
В марте 2010 г. в соответствии с Постановлением Президента Республики Узбекистан за № ПК-1041 в целях развития сети сотовой связи CDMA-450 компанией UzMobile начались  работы по расширению зоны действия сети и внедрению EV-DO технологий. В городе Ташкенте и областях республики установили дополнительно 100 базовых станции, произвели модернизацию сети с увеличением ёмкости действующих коммутаторов. В результате внедрения EV-DO технологии у абонентов UzMobile появилась возможность пользоваться услугами сети Интернет и передачи данных со скоростью до 3,1 Мб/сек.
С целью популяризации в декабре 2011 года были проведены новогодние акции по приобретению EVDO-модемов и льготному подключению к мобильному Интернету от филиала UzMobile. В данный период времени стоимость модемов была снижена до 100 000 сум.
На сегодняшний день практически вся территория республики охвачена сетями 2G, количество базовых станций сетей третьего поколения неуклонно растет, однако сеть 4Gтолько начинает развиваться и на данный период по республики насчитывается лишь с десяток базовых станции на основе технологии LTE (табл.5).

Таблица 5
Инфраструктура операторов и занимаемая доля на рынке услуг сотовой связи[footnoteRef:23] [23:  Составлено автором] 

	№
	Название компании
	Количество базовых станций, тыс.шт
	Рыночная доля по объему оказанных услуг

	
	
	2G
	3G
	4G
	

	1
	Beeline
	2,86
	0,64
	0,006
	54%

	2
	UCell
	2,53
	0,67
	0,007
	41%

	3
	PerfectumMobile
	0,38
	0
	0
	3%

	4
	UzMobile
	0,37
	0,21
	0
	1%

	
	Итого
	6,14
	1,52
	0,013
	100%



Малое количество базовых станций LTE не мешает операторам предоставлять услуги на основе МШПД, которые используют сети третьего поколения. Сотовые операторы реализует такие услуги, как «Видеозвонок», «Мобильный Интернет», «Мобильное ТВ».
Мобильное телевидение. По прогнозам исследовательской компании ScreenDigest, в 2011г. во всем мире должно было насчитываться по меньшей мере 140 млн. абонентов на услугу мобильного телевидения. Аналитики полагают, что потенциально сервисы мобильного ТВ могут приносить гораздо большую прибыль, чем игры и даже музыка.[footnoteRef:24] [24: http://connect4g.narod.ru/content_4g/] 

Однако появление Мобильного Телевидения в нашей республике бурным развитием не ознаменовалось. В марте 2009 г. МТС продемонстрировал новую услугу «Мобильное ТВ», которая была возможна в сетях 3-го поколения. На этапе внедрения этой услуги было предложено два телеканала: «O’zbekiston» и «ТВ Марказ»[footnoteRef:25]. Дальнейшее развитие и появление данной услуги у других конкурирующих операторов не последовало.  [25: http://infocom.uz/2009/03/24/mobilnoe-televidenie-v-uzbekistane/] 

Видеозвонок. В конце 2008 г. - начале 2009 г. GSM-операторы начали предоставлять новую услугу «Видеозвонок» на коммерческой основе. Данная услугу не стала носить массовый характер, однако заняла свою рыночную нишу на рынке телекоммуникации.
Мобильный Интернет. В течение некоторого времени, примерно до середины 90‑х годов прошлого века, операторы связи общего пользования не видели перспективу развития сети Интернета. Однако со временем операторы заметили, что с каждым днем все большая и большая часть их голосового трафика передается по сети Интернет. Тогда сотовые операторы стали активно предлагать доступ в сеть Интернет через мобильные устройства. 
Первыми попытками предоставить доступ в сеть Интернет происходило через WAP (WirelessApplicationProtocol) технологии в 2004 г. Однако в силу высокой стоимости ($0,1/минута[footnoteRef:26]) и небольшого контента (малое количество Интернет ресурсов могли просматриваться через WAP-версии) услуга не имела большой успех. [26: http://infocom.uz/2004/05/24/moy-telefonmoe-bogatstvo/] 

С развитием сетей 3-го поколения (начиная с 2007 г.) все большим спросом стали пользоваться услуги мобильного доступа в сеть Интернет. Теперь абоненты сотовой связи заходили в сеть Интернет с целью проверить почту, просмотреть погоду, новостные ресурсы или просто пообщаться в «мессенджерах».
Тогда операторы сотовой связи начали предлагать «безлимитные» социальные сети, мобильный Интернет стал необходим для ноутбуков и планшетов, а чаты и микроблоги начали вытеснять голосовое общение. Для серфинга в сети Интернет операторы стали предлагать USB-модемы, поддерживающие скорости сетей 3G. 
По данным Узбекского агентства связи и информатизации, по итогам I полугодия 2011 года в Узбекистане насчитывалось 7 миллинов 690 тысяч Интернет-абонентов. Из них 4 миллиона 270 тысяч это абоненты мобильного Интернета, что составляет 55 % от общего количества абонентов.[footnoteRef:27] На 01 мая 2012 года в Узбекистане насчитывалось более 9 миллионов Интернет-абонентов, и которых 5,2 миллиона или более 57% являются абонентами мобильного Интернета.[footnoteRef:28] Количество абонентов мобильного Интернета превысило количество абонентов фиксированного Интернета. [27: http://www.mobile.uz/?p=2102]  [28: http://www.anons.uz/article/it/6463/] 

Рост абонентов мобильного Интернета обусловлен двумя главными факторами:
1) Необходимость в свободном передвижении и доступе к информации в любом месте нахождения;
2) Невозможность, в некоторых случаях,  предоставления фиксированного доступа в сельской (и не только) местности, вследствие неразвитой инфраструктуры проводных соединений.
Исходя из данных, предоставленных Узбекским агентством связи и информатизации, можно сделать вывод, что спрос на мобильный Интернет выше нежели спрос на фиксированный доступ.

2.2. Разработка и обоснование системы показателей оценки конкурентоспособности услуг мобильного широкополосного доступа

Показатель "конкурентоспособность услуги" представляет собой сложную категорию, которая объединяет различные характеристики услуги, как ценовые, так и качественные. 
Показателем, оценивающим конкурентоспособность услуги или продукта, является соотношение цены и качества. Чем выше разница между потребительской ценностью информационной услуги для абонента и ценой, тем выше запас конкурентоспособности. 
Важным направлением деятельности для повышения конкурентоспособности операторов связи, создания положительного имиджа и увеличения объема продаж является формирование конкурентоспособного ассортимента информационных услуг и оптимального портфеля заказов.
Конкурентоспособность услуг мобильного широкополосного доступа должна складываться из таких показателей как: качество и цена данных услуг, а также цена услуг-заменителей и потребительские предпочтения.
Оценка качества информационных услуг и продуктов в силу неопределенности самого понятия «качество» в отношении информационной продукции является достаточно сложным процессом.
Согласно ИСО, качество - совокупность свойств и характеристик продукции или услуги, которые придают им способность удовлетворять обусловленные или предполагаемые потребности.[footnoteRef:29] Одной из точек зрения в отношении определения качества информационного продукта является оценка такого продукта с позиций потенциального пользователя. Именно с данной позиции вопрос о качестве информации рассматривается во многих зарубежных публикациях последних лет. [29: Международные стандарты. «Управление качеством продукции». ИСО 9000-9004, ИСО 8402. http://ru.wikipedia.org] 

Анализ качества услуг мобильного широкополосного доступа можно произвести через параметры, ожидаемые абонентами: 
- высокая скорость передачи данных;
- доступность услуги в любом месте;
- безотказность в соединении;
- качество передачи данных при движении;
- надежность связи;
- дополнительные сервисы;
- безопасность;
- круглосуточный доступ к службе технической поддержке.  
С помощью метода Кано были оценены параметры качества информационных услуг. Данный метод применяется для выработки стратегии организации и решения задач обеспечения удовлетворенности потребителей. 
Предпочтения людей к той или иной характеристике продукции иллюстрируют ответы в специальной анкете, вопросы в которой имеют позитивную и негативную формулировку. Конструкция вопросов позволяет избежать субъективизма респондентов, т.к. люди склонны отвечать не то, что в действительности думают, а то, как бы это выглядело правильно.
 Пример постановки вопроса в анкете:
Если изучаемый фактор присутствует в услуге, то что вы испытываете?
1. Мне это нравится
2. Это просто необходимо
3. Мне все равно
4. Я это спокойно воспринимаю
5. Мне это не нравится
Если изучаемый фактор отсутствует в услуге, то  что вы испытываете?
1. Мне это нравится
2. Это просто необходимо
3. Мне все равно
4. Я это спокойно воспринимаю
5. Мне это не нравится
Далее каждая пара вопросов накладывается на специальную матрицу (табл.6).
Таблица 6. 
Матрица ответов по методу Кано[footnoteRef:30] [30: http://www.vechkaev.ru] 

	Параметры услуги
	Нефункциональные

Параметр отсутствует

	Функциональные

Параметр присутствует
	 
	нравится
	необходимо
	все равно
	можно терпеть
	не нравится

	
	нравится
	Q
	A
	A
	A
	O

	
	необходимо
	R
	I
	I
	I
	M

	
	все равно
	R
	I
	I
	I
	M

	
	можно терпеть
	R
	I
	I
	I
	M

	
	не нравится
	R
	R
	R
	R
	Q



Интерпретации параметров услуги следующая:
А = привлекательная. Отсутствие не влияет на степень удовлетворения, присутствие – увеличивает удовлетворение.
I = безразличная. Клиент безразличен к наличию или отсутствию характеристики услуги.
M = должно быть Отсутствие не влияет на степень удовлетворения, присутствие – не увеличивает удовлетворение.
O = одноразмерная. Клиент более удовлетворен более функциональным продуктом.
Q = под вопросом. Противоречие в ответах клиента.
R = под вопросом. Отношение зависит от психоэмоционального состояния.
По итогам проведенного опроса (см. Приложение) были выявлены предпочтения к вышеописанным параметрам услуги (рис.6).

Рисунок 6 Предпочтения абонентов к параметрам качества услуг МШПД[footnoteRef:31] [31:  Составлено автором на основе проведенного анкетирования] 

Все параметры услуги распределяются на 4 категории, которые отображены на графике, где по оси Х наличие параметра (реализован, плохо сделан, отсутствует), а по оси Y – счастье (удовлетворенность) пользователя (очень доволен, все равно, не доволен) (рис.7).
Качественные параметры отнесены по категориям в зависимости от  интерпретаций ответов опрашиваемых абонентов.
Левый нижний угол: необходимо – параметры, которые обязаны быть, не смотря ни на что. Другими словами, если данных параметров не будет – пользователи, в принципе, не будут пользоваться услугой. Соответственно, коэффициент важности для данных параметров равен 1 (наивысшая оценка).
	Под вопросом


	Желательно

- высокая скорость передачи данных



	- доступность услуги в любом месте
- безотказность в соединении
- качество передачи данных при движении
- надежность связи
- безопасность

Необходимо
	 - дополнительные сервисы
- круглосуточный доступ к службе технической поддержке




Не играют роли



Рисунок 7  Анализ ответов опроса по методу Кано[footnoteRef:32] [32:  Составлено автором на основе данных проведенного опроса ] 

Правый верхний квадрат: желательно – параметры, которые напрямую не связаны с основными функциями продукта, но их наличие делает пользователя счастливым (удовлетворенным). Для данных параметров присвоен коэффициент важности 0,8.
Правый нижний квадрат: не играют роли – параметры, которые что есть, что нет – пользователь совершенно не воспринимает, но их наличие  не мешает. Для данных параметров присвоен коэффициент важности 0,4.
Верхний левый квадрат: под вопросом – функции, отсутствие которых делает пользователя более счастливым. Согласно проведенному опросу никто из абонентов не написал, что отсутствие данного параметра делает его счастливым. 
Качество услуги МШПД каждого из операторов оценивается исходя из среднего значения ответов участников опроса по пятибалльной шкале (табл.7).

Таблица 7
 Оценка параметров услуг МШПД абонентов операторов РУз[footnoteRef:33] [33:  Составлено автором согласно данным проведенного опроса] 

	№
	Параметры
	Beeline
	Ucell
	UzMobile
	PerfectumMobile

	1
	Доступность услуги в любом месте
	3,1
	2,6
	3,8
	4,0

	2
	Безотказность в соединении
	3,4
	3,0
	4,4
	4,0

	3
	Высокая скорость передачи данных
	3,4
	3,0
	3,0
	3,0

	4
	Качество передачи данных при движении
	3,3
	3,4
	3,0
	2,7

	5
	Надежность связи
	3,6
	3,2
	3,6
	4,0

	6
	Дополнительные сервисы
	4,3
	4,2
	2,6
	2,7

	7
	Безопасность
	3,9
	4,0
	4,0
	3,0

	8
	Круглосуточный доступ к службе технической поддержке
	3,4
	4,2
	3,4
	2,3



Полученные данные показывают, что высокие оценки по отдельным параметрам имеют различные операторы и единственного лидера не существует. Так, например, высокую оценку по параметру «доступность услуги в любом месте» получает оператор PerfectumMobile; лидером в безотказности соединения является UzMobile; самая высокая скорость передачи данных согласно итогам опроса наблюдается у оператора Beeline, а наилучшим качеством передачи данных при движении обладает оператор UCell.
Оценка способности товара конкурировать производится путем сопоставления параметров анализируемой продукции с параметрами базы сравнения, т.к. конкурентоспособность услуги– понятие относительное, то есть о нем можно говорить только при сравнении с другим объектом. За базу сравнения принимается наивысшая оценка параметра.
Для оценки конкурентоспособности услуги мобильного широкополосного доступа  по качественным параметрам применяется метод,  позволяющий выразить способность товара конкурировать в определенных условиях рынка через комплексный показатель –коэффициент конкурентоспособности по качественным параметрам:

,

где i = 1, ., n – число параметров услуги, участвующих в оценке;
Li – коэффициент важности (значимости) по сравнению с
остальными существенными параметрами услуги;
Pi – конкурентоспособное значение i-го параметра;
Di – желаемое значение i-го параметра, которое позволяет полностью удовлетворить потребность показателя.
Значения коэффициентов конкурентоспособности по качественным параметрам:

Beeline–;
UCell- ;
UzMobile -;
Perfectum Mobile- .
Исходя из полученных значений наибольшей конкурентоспособностью по качественным параметрам обладает оператор UzMobile, далее по убыванию идут операторы Beeline, PerfectumMobile, UCell.
Для оценки конкурентоспособности необходимо провести также ценовое сравнение аналогичных услуг (таблица 8) и услуг-заменителей, которые представляют собой фиксированный доступ к интернету. Для удобства сравнения услуг необходимо основываться на стоимости интернет-пакетов операторов сотовой связи.

Таблица 8
 Тарифы на мобильный интернет[footnoteRef:34] [34:  Составлено автором на основе тарифных планов с официальных сайтов операторов сотовой связи] 

	Оператор
	Стоимость USB-модема
	Объем интернет-пакета, Мб
	Абонентская плата, $
	Цена за 1 Мб, $

	Uzmobile
	170 000 сум
	1000
	7,5
	0,075

	Beeline
	85 000 сум
	1000
	9
	0,009

	UCell
	40 $*
	1000
	8
	0,008

	PerfectumMobile
	-
	1000 
	8
	0,008


* Стоимость модема включает также бесплатные интернет пакеты в размере 1000 Мб в течении трех месяцев

Наивысшей ценой за пользование услуги мобильный интернет обладает Beeline, а наименьшей – UzMobile. Наименьшая стоимость технического устройства (USB-модема) у оператора UCell, далее по возрастанию идут операторы Beeline и UzMobile, соответственно. Оператор Perfectum Mobile не имеет в продаже подобные технические устройства. В силу заменимости модема на другие технические устройства его стоимость не будет входить в сравнительный анализ по тарифам.
Для расчета конкурентоспособности услуги по ценовым параметрам используют следующую формулу:
,
где Vj – коэффициент конкурентоспособности по ценовым параметрам;
j–услуга оператора, участвующего в оценке;
Cmin – минимальная цена среди всех оцениваемых услуг (базовая цена);
Cj – цена j-й услуги (оцениваемой услуги).
За Cmin взята наименьшая цена за 1 Мб среди всех операторов – 0,075 (цена 1 Мб в интернет пакете 1000 Мб от UzMobile).
Beeline – ;
UCell-;
UzMobile - ;
Perfectum Mobile - .
Если Vj< 1, то оцениваемая услуга уступает по стоимостным характеристикам базовой услуге.
Для расчета интегрального показателя конкурентоспособности используется формула:             
Beeline– ;
UCell – ;
UzMobile – ;
PerfectumMobile – .
Интегральные показатели сотовых операторов имеют схожие значения. Однако наибольшее значение интегрального индекса имеет оператор UzMobile, на втором месте стоит – PerfectumMobile, далее идут операторы UCell и Beeline.
Выше была рассмотрена конкуренция среди существующих операторов. Однако одной из главенствующих сил, оказывающей влияние на конкурентоспособность оператора являются покупатели (рис. 8). 
Отдавая предпочтение тем или иным товарам (услугам), покупатели руководствуются такими критериями, как цена товара, степень новизны продукции, состав потребительских свойств, в том числе направления целевого использования товара, возможность сочетания его с другими товарами в процессе потребления, качество товара, удобство в эксплуатации. Покупателей интересует также продажный и послепродажный сервис, степень доступности товаров, возможность экономии затрат на покупку, наличие гарантий со стороны изготовителей данных товаров и торговых компаний. Кроме того, одни и те же товары (услуги) обладают различной ценностью для покупателей в различных географических районах и на различных локальных и национальных рынках.[footnoteRef:35] [35: Рубин Ю.Б.  «Теория и практика предпринимательской конкуренции» Учебник/ Московский международный институт эконометрики, информатики, финансов и права, М.,2003.] 


 (
Выбор пользователя
Технические устройства
Качество услуги
Цена услуги
Услуга-заменитель
)


                                                                              [image: http://media.nowpublic.net/images/e7/6/e764df60a6e7f7782a2a27e87ae16fce.jpg]



Рисунок 8 Основные факторы, влияющие на выбор пользователя[footnoteRef:36] [36: Составлено автором] 


Таким образом, на выбор доступа к сети Интернет влияет качество и цена услуги, а также предпочтения в использовании тех или иных технических устройств и возможность использования субститута. 
Выше были рассмотрены такие факторы, как качество и цена услуги МШПД, и был произведен расчет интегрального показателя конкурентоспособности. Как было сказано выше, на выбор пользователя влияет его предпочтения к техническим устройствам. Согласно мировым тенденциям, рост количества мобильных подключений происходит за счет смартфонов, нежели чем за счет мобильных ПК, роутеров и планшетов (Рис.9). Доступ к интернету за счет смартфонов к концу 2013 года составит около 1500, а к 2018 году – более 3000подключений. 
[image: Безымянный.jpg]
Рисунок 9 Подключения через смартфоны, ПК, мобильные роутеры и планшеты, 2009—2018[footnoteRef:37] [37: Отчет компании Ericson «Состояние рынка мобильного широкополосного доступа», 2012 (ноябрь)] 


Следовательно, с целью определения конкурентоспособности услуги необходимо сравнивать функционал и стоимость смартфонов, поддерживающих конкурирующие технологии (табл. 9). В качестве базы сравнения были выбраны смартфоны из модельных рядов абонентских устройств, представленных на официальных сайтах операторов Beeline, UzMobile.
Сравнительный анализ показал, что стоимость телефона Beeline несколько выше стоимости мобильного терминала UzMobile, однако модель компании Beeline имеет лучшие технические характеристики, чем модель оператора UzMobile.Согласно мировому рынку сотовой связи CDMA-телефоны имеют более высокую стоимость по сравнению с GSM-телефонами, количество моделей CDMA-телефонов значительно меньше количества GSM-телефонов.  
Таблица 9
Сравнение технических характеристик моделей CDMA и GSM-телефонов[footnoteRef:38] [38:   Составлено автором на основе данных официальных сайтов операторов Beelineи UzMobile] 

	№
	Характеристика
	AnyDATA ASP-505A
(UzMobile)
	SamsungGalaxy S Plus
(Beeline)

	1
	Операционная система
	MS WindowsMobile 6.1
	Andorid 2,3 (Gingerbread)

	2
	Процессор
	Samsung SC32442, 400 МГц
	QualcommSnapdragon MSM8255, 1.4 ГГц

	3
	Объем оперативной памяти (RAM)
	64 Мб
	512 Мб

	4
	Разрешение основного дисплея
	800x480 пикс.
	240x320 пикс

	5
	Время работы в режиме ожидания
	200 ч
	до 750 ч

	6
	Время работыВ режиме разговора
	4 ч 30 мин
	до 13 ч

	7
	Камера
	5 Мпикс
	2 Мпикс

	8
	Стоимость
	967 000 сум
	1 100 000 сум



Следствием небольшого ассортимента моделей CDMA-телефонов являются несколько причин:
- появление стандарта CDMAпроизошло позже стандарта GSM;
- технологическое развитие стандарта CDMA происходит более медленными темпами;
- незаинтересованность компаний в производстве абонентского терминала в силу малых объемов заказа.
Следует также отметить, что абоненты CDMA сети сталкиваются с ещё одним неудобством: при смене телефона абоненту необходимо посетить оператора с целью перевода своего номера на новый телефон, т.к. в биллинговой системе CDMA-оператора фиксируется серийный номер телефона.  Данные факты негативно влияют на выбор пользователя и в целом на конкурентоспособность услуги оператора UzMobile.
На выбор доступа также оказывает влияние возможности использования субститута. Проведенный опрос свидетельствует, что услугам мобильного доступа прямую конкуренцию составляют услуги фиксированного доступа. Так на вопрос в анкете: «Пользуетесь ли Вы USB-модемом для выхода в интернет?» 36% опрашиваемых ответили «Нет, пользуюсь фиксированным доступом в интернет», 23% - ответили «Да, а также есть фиксированный доступ в интернет».
Производители услуг-заменителей – Интернет-провайдеры предоставляют доступ к интернету по тарифным планам, включающим лимитированный объем трафика.Для удобства сравнения был выбран тарифный план «Интернет 2000» от оператора Uzmobileи тарифные планы от Интернет-провайдеров со средней скоростью в 512 Кбит/с и схожим объемом лимитированного трафика (табл. 10).
Таблица 10
Ценовое сравнение услуги мобильного интернета от оператора UzMobileи услуг-аналогов от Интернет-провайдеров[footnoteRef:39] [39:  Составлено автором на основе тарифных планов официальных сайтов операторов и интернет-провайдеров] 

	Название компании
	Тарифный план
	Включенный объем трафика, Мб
	Абонентская плата, $
	Цена за 1 Мб сверх лимита, $
	Цена за 1 Mб, $

	UzMobile
	Интернет 2000
	2000
	9,5
	0,07
	0,00475

	SarkorTelecom
	Drive
	2000
	15
	0,03
	0,00750

	SharqTelekom
	STREAM Standart
	2500
	15
	0,04
	0,00600

	Beeline
	Новая скорость 2
	2200
	15
	0,04
	0,00681



Согласно вышеприведенным данным наименьшей ценой за 1 Мб трафика обладает оператор UzMobile, далее идут интернет-провайдерыSharqTelekom, Beeline, SarkorTelekom. Однако качество предоставляемых услуг любого оператора будет отличаться от качества услуги Интернет-провайдеров. В основном это зависит от развитости инфраструктуры сети оператора, сигналы которой в различных регионах будут иметь различную силу действия и помехоустойчивость. В отличие от оператора сотовой связи Интернет-провайдер имеет более надежную связь в силу передачи данных по проводным соединениям. Динамика развития мобильного и фиксированного ШПД, а также мобильных подключений в целом и посредством планшетов и роутеров представлена на рисунке 10.

[image: Безымянный.jpg]
Рисунок 10 Подключения к сетям фиксированного и мобильного ШПД, 2009-2018 гг.[footnoteRef:40] [40: Отчет компании Ericson «Состояние рынка мобильного широкополосного доступа», 2012 (ноябрь)] 


Отчет компании Ericson отмечает, что «самыми распространеннымиустройствами являются и будут оставатьсямобильныетелефоны. На многих рынках доля мобильного ШПД от общего количества подключений к сетям ШПД увеличится, причем в одних сегментах мобильный ШПД будет дополнять доступ по технологии xDSL, а в других – заменит его.»

2.3. Технико-экономическое обоснование проекта по развитию мобильного широкополосного доступа в Филиале «UzMobile»

С целью удовлетворения возрастающих потребностей абонентов оператора UzMobile по своим скоростным и другим качественным характеристикам, возникает необходимость в развитии сетей мобильной связи, основанной на технологии EV-DO.
Для технико-экономического обоснования проекта по развитию мобильного широкополосного доступа необходимо определить основные условия:
· Территория развития сети – город Джизак;
· Площадь  - 210 м2;
· Население – 150 000 чел.
Проект состоит из технической части – развертывание сети, ее структура, необходимое оборудование; экономической – определение активных абонентов, доходов от использования услуги МШПД, определение эффективности проекта в целом.
Построение сети необходимо начинать с определения структуры и необходимого оборудования для выбранной территории. Ниже представлены элементы сети и рассмотрены их основные функции (рис.11).
Мобильная станция (MS – MobileStation) – абонентское устройство, мобильный телефон или какое-либо иное устройство с модулем доступа к услугам сотовой сети и используемое, например, для доступа в сеть Интернет с компьютера.

[image: CDMA2000.jpg]
Рисунок 11 Структура сети стандарта EV-DO[footnoteRef:41] [41: http://celnet.ru/CDMA2000.php] 


Операторская сеть состоит из следующих составных частей:
· Сеть радиодоступа (RAN);
· Сеть коммутации (NSS);
· Сеть пакетной коммутации (PCN).  
Сетьрадиодоступа (RAN – RadioAccessNetwork) . Сеть радио доступа является входной точкой абонента во всю сеть оператора, независимо от предоставляемой услуги. Из-за добавления в сеть оператора нового домена с коммутацией пакетов на сеть доступа были возложены новые функции: идентификация абонентов в сети, обслуживание соединений к сети с коммутацией пакетов, проверять права доступа абонента к запрашиваемому сервису.
Базовая станция (BTS – BaseStationTransceiver) – контролирует все действия на радио интерфейсе между BTS и MS, а также служит интерфейсом между сетью и мобильными устройствами. Управление радио ресурсами, например, назначение частотных каналов, разделение сот, управление мощностью передачи и т.п. относится к задачам базовой станции. В добавление к этому, BTS организует сквозные соединения для прохождения трафика между MS и BSC для обеспечения минимальных временных задержек в процессе передачи пользовательских данных и сигнализации.
Контроллер базовых станций (BSC – BaseStationController) – передает сообщения сигнализации и голосовые данные между сотами и MSC (MobileSwitchingCentre). Кроме того, BSC выполняет некоторые процедуры связанные с мобильностью абонентов, например, контролирует процедурухэндовера между сотами в случае необходимости.
Устройство контроля пакетных соединений (PCF – PacketControlFunction) – новый элемент сети, которого не было в CDMA One. Его главной задачей является маршрутизация пакетов между BTS и PDSN. В процессе пакетной сессии PCF будет назначать доступные радио ресурсы для абонентов сети, в соответствии с их потребностями и оплаченным объемом услуг. Главная задача PCF заключается в планировании распределения ресурсов сети доступа, включая радио ресурсы, так чтобы они могли быть максимально эффективно использованы и при этом не допустить снижения качества предоставляемых услуг.
Сеть коммутации (NSS–NetworkSwitchingSystem) не претерпела существенных изменений по сравнению с системой CDMA One. В нее также входят MSC, который отвечает за установление голосовых соединений в системе, а также ряд регистров (HLR, VLR и др.), в которых хранится информация об абонентах.
Сеть пакетной коммутации (PCN –PacketCoreNetwork). Это совершенно новая система в сети сотовой связи, отвечающая за передачу пользовательских пакетов из/в внешние сети (например Интернет), а также за аутентификацию абонентов, назначение IP-адресов и некоторые другие.
Обслуживающий узел пакетной сети, объединенный с внешним агентом (PDSN/FA –PacketDataServingNode / ForeignAgent) – это шлюз между сетью радио доступа и внешними пакетными сетями. Это устройство выполняет следующие функции:
· управляет соединениями между системой базовых станций и пакетной сетью, включая установление, поддержание и завершение сессий;
· предоставляет IP-адреса абонентам сети;
· выполняет маршрутизацию пакетом между сетью оператора и внешними сетями передачи данных;
· формирует и передает счета за оказанные услуги в систему биллинга;
· управляет абонентскими услугами, в соответствии с профилями абонентов, полученными из AAA-сервера;
· проводит аутентификацию самостоятельно. Либо передает запрос на аутентификацию к AAA-сервер.
ААА (Authentication, Authorization, andAccounting) - сервер используется для проведения процедур аутентификации и авторизации абонентов, а также для хранения абонентских данных с целью биллинга и выставления счетов.
Домашний агент (HA – HomeAgent) предоставляет бесшовный роуминг к другим сетям стандарта CDMA2000. HA предоставляет якорный IP-адрес для MS, служащий для передачи любых пользовательских данных через исходную сеть. Кроме того, домашний агент поддерживает регистрацию абонентов, передачу пакетов к PDSN, а также (опционально) создание защищенного соединения.
Структура и условия развития сети определяют количество и стоимость капиталовложений в развитие сети в городе Джизак (табл. 11).

Таблица 11
Капитальные вложения в развитие сети EV-DO[footnoteRef:42] [42:  Составлено автором, цены взяты из коммерческих предложений Филиала «UzMobile»] 

	№
	Наименование
	Количество, шт/копмлект
	Стоимость, $
	Итого,$

	1
	Базовая станция
	11
	20 000
	220 000

	2
	Оборудование электропитания  для БС
	11
	2 500
	27 500

	3
	Контроллер базовых станций
	4
	200 000
	800 000

	4
	Устройство контроля пакетных соединений
	4
	475
	1 900

	5
	Коммутатор
	4
	10 000
	40 000

	6
	Оборудование пакетной сети
	4
	150 000
	600 000

	7
	Оборудование электропитания  для сети пакетной коммутации
	4
	80 000
	320 000

	8
	Серверное оборудование абонентской базы данных
	4
	200 000
	800 000

	
	Итоговая сумма
	2 809 400



Количество базовых станций было рассчитано исходя из общей территории города и радиуса покрытия одной станции. Остальное оборудование было взято согласно пропорции 1:3 базовым станциям, т.к. один контроллер базовой станции способен обслужить три базовые станции. Таким образом, общая сумма капитальных вложений составила 2 809 400$.
Согласно данным UzMobile в Джизаке обслуживаются  около 11 000 абонентов, 25 % из которых являются пользователями мобильного интернета. Следовательно, 2 750 абонентов являются отправной точкой в расчете доходов, получаемых от оказания услуг мобильного широкополосного доступа (табл. 12).
Таблица 12
План дохода от применения технологии EV-DO[footnoteRef:43] [43:  Составлено автором] 

	№
	Тип абонентов
	Доля
	Распреде-ление по группам
	Ежемесячный потребляемый трафик, Мб
	Тариф,$
	Годовой доход

	1
	Профессионалы
	20%
	550
	5 000
	20
	132 000

	2
	Активные пользователи
	50%
	1 375
	3000
	14,5
	239 250

	3
	Обычные пользователи
	30%
	825
	1 000
	7,5
	74 250

	
	Итого
	100%
	2750
	9 000
	42
	445 500



Годовая сумма доходов составит 445 500 $. В последующие года заложена тенденция роста абонентов на 10% и тарифа услуги на 5 % (Таблица 13). 
Таблица 13
Динамика доходов от применения технологии EV-DO[footnoteRef:44] [44:  Составлено автором] 

	
	1-й год
	2-й год
	3-й год
	4-й год
	5-й год
	6-й год
	7-й год

	Доход
	445 500
	490 050
	561 330
	637 065
	748 440
	835 313
	926 640

	Итого
	
	935 550
	1496 880
	2 133 945
	2 882 385
	3 717 698
	4 644 338



Закономерность роста числа абонентов использующих технологию EV-DO основана на макроэкономических тенденциях, тенденциях в изменении пользовательских привычек, уровне развития рынка, ожиданиях относительно развития технологий и анализе различных отчетов отраслевых аналитиков.Для оценки эффективности проекта используются различные показатели:чистая приведенная стоимость;период окупаемости;дисконтированный срок окупаемости;индекс прибыльности;внутренняя норма доходности.
Расчет эффективности проекта по развитию мобильного широкополосного доступа UzMobilе произведен по трем основным показателям.
Метод чистой приведенной стоимости - инвестиционное правило, согласно которому инвестиции следует производить, если их чистая приведенная стоимость имеет положительное значение. Проекты с негативной чистой приведенной стоимостью следует отвергать. Чистая приведенная стоимость определяется с учетом факторов времени и риска, а также выступает в качестве обобщающего измерителя ожидаемых в будущем финансовых результатов с позиций сегодняшнего дня или другого выбранного момента приведения.[footnoteRef:45] [45: http://www.afdanalyse.ru] 




где t – число лет, на которые вложены деньги;CFt– чистый денежный приток t-го период;r – реальная ставка дисконта; I0 – первоначальные инвестиции.
Дисконтированный срок окупаемости. Под сроком окупаемости с дисконтированием понимают продолжительность периода, в течение которого сумма чистых доходов, дисконтированных на момент завершения инвестиций, равна сумме наращенных инвестиций.[footnoteRef:46] [46: http://www.afdanalyse.ru] 

Дисконтированный период окупаемости определяется по формуле:



где k – количество лет перед полной окупаемостью; 
It– невозмещенная часть инвестиций на начало года полной окупаемости.
Индекс прибыльности - отношение суммы элементов денежного потока от операционной деятельности к абсолютной величине суммы элементов денежного потока от инвестиционной деятельности. Данный  показатель позволяет определить, в какой мере возрастает доход инвестора.[footnoteRef:47] [47: http://xreferat.ru] 



Критерий эффективности инвестиций по методу индекса доходности:
· если ИД > 1 – инвестиционный проект эффективен;
· если ИД < 1 – инвестиционный проект неэффективен.
Результаты расчетов показателей эффективности проекта по развитию МШПД представлены в таблице 14 .
Таблица 14
Показатели эффективности проекта оператора UzMobile
	№
	Показатель
	Результат

	1
	NPV
	50 488 $

	2
	DPP
	6,88

	3
	PI
	1,02



Все показатели эффективности проекта оператора UzMobile показывают положительные результаты. Согласно дисконтированному сроку окупаемости капиталовложения по проекту возвратятся по истечению 6 лет и 11 месяцев. Стратегия по ускорению возврата капиталовложений и улучшению финансового состояния оператора в целом предложена в третьей главе данной работы.

Выводы по главе 2

Проведен анализ тенденций рынка мобильного широкополосного доступа в Узбекистане. Для определения конкурентоспособности услуг сотовых операторов были оценены и сравнены качественные и ценовые параметры услуги мобильного интернета. Исходя из расчета интегрального показателя конкурентоспособности было выявлено лидерство сотового оператора UzMobile.
Однако предпочтения абонентов к техническим устройствам, использующие технологию UMTS, отрицательно влияют на конкурентоспособность услуг UzMobileв силу  ограниченной функциональности технических устройств на основе технологии EV-DO.
Была рассчитана эффективность развертывания сети на примере города Джизак.Чистая приведенная стоимость составила 50 488$, дисконтированный срок окупаемости равен 6 лет и 11 месяцев, а индекс прибыльности составил 1,02, что означает экономическую эффективности проекта по построению операторской сети.


3.СТРАТЕГИЯ УЛУЧШЕНИЯ ФИНАНСОВОГО СОСТОЯНИЯ ОПЕРАТОРА ПОСРЕДСТВОМ 	РАЗВИТИЯ УСЛУГ СВЯЗИ НА ОСНОВЕ ТЕХНОЛОГИИ EV-DO

3.1. Пути повышения конкурентоспособности услуг мобильного широкополосного доступа

Одной из главных возможностей повышения конкурентоспособности услуги мобильного широкополосного доступа является изыскание путей сокращения издержек на производство. Значительными издержками у оператора при развитии сети являются капитальные затраты, которые существенно влияют на конечный финансовый результат предприятия. Существует несколько способов сокращения издержек на развертывание и эксплуатацию сетей связи.

Услуги аутсорсинга 
Многие операторы сотовой связи в мире пользуются услугами аутсорсинга в том или ином виде и получают выгоду. Аутсорсинг сегодня применяется в самых разных сегментах – сетях доступа, транспортных, опорных, сервисных сетях или, что встречается реже, в системе поддержки бизнеса. Функции, обычно передаваемые на аутсорсинг, – дизайн, планирование, развертывание и эксплуатация операторской сети или отдельных ее элементов.
Ключевые задачи, как стратегическое планирование сети, выбор технологического стандарта для дальнейшего развития, выработку стратегии регионального продвижения, наряду с маркетингом, продажами, рекламой, развитием бренда,оператор, как правило, оставляет за собой. 
Наиболее распространенной услугой аутсорсинга является обслуживание операторских сетей. Обслуживание собственных сетей для крупных операторов связи со временем становится весьма объемным и дорогостоящим процессом. Затраты и сложность выполняемых работ постоянно растут вследствие роста клиентской базы и повышения потребностей абонентов.В ряде случаев гораздо удобнее и выгоднее передать обслуживание и сопровождение работы сетей специализированной компании.
Лидерами по аутсорсинговому обслуживанию операторских сетей, занимающими в сумме более 60% мирового рынка, сегодня являются компании Ericsson, NokiaSiemensNetworks и Alcatel-Lucent. Всего же, по подсчетам аналитиков, в мире заключено свыше тысячи аутсорсинговых контрактов на обслуживание крупных телекоммуникационных сетей. В числе компаний, которые уже пользуются такими услугами, – известные мировые и национальные бренды: BritishTelecom, DeutscheTelekom, VIVACOM (Болгария), Vodafone, ChinaMobile, Sprint (США), Telefonica, AT&T, BhartiAirtel, BT GlobalServices и др.[footnoteRef:48] [48: http://www.iksmedia.ru/] 

Аналитики прогнозируют, что общемировые расходы только операторов мобильной связи на аутсорсинг обслуживания сетей через пять лет приблизятся к $30 млрд.Как оценивают специалисты исследовательской компании InformaTelecoms&Media, средняя экономия оператора мобильной связи по одному такому контракту доходит до 20–25% его расходов на обслуживание и эксплуатацию сетей [40]. 
Зоны ответственности. В процессе сотрудничества оператора и аутсорсинговой компании крайне важна четкая регламентация действий и разделение зон ответственности – чем занимается оператор, а за что отвечает сторонняя компания. В части обслуживания операторских сетей мировые поставщики услуг могут выполнять широкий спектр функций. Как показывает практика международных проектов, чем больше работ возьмет на себя аутсорсер, тем больший экономический эффект может быть достигнут сотовым оператором.
При использовании аутсорсинговой модели самым критичным этапом для всех участников процесса является перевод тех или иных подсистем оператора на внешнее обслуживание,который нужно произвести не только в сжатые сроки, но и с обязательным сохранением непрерывности бизнес-процессов и текущего уровня обслуживания. Частьоператоров переводит в штат аутсорсинговой компании часть своего персонала. При этом предполагается, что производители не будут менять условия трудовых соглашений. Подобная практика, получившая название «аутстафинг», распространена у западных компаний: в штате Alcatel-Lucent трудятся свыше 16 тыс. специалистов из компаний, взятых на аутсорсинг [41].
На этапе перехода к аутсорсинговой модели эксплуатации сети приходится решать множество технических и организационных вопросов. В этот период улаживается всё, что сопряжено с переводом сотрудников (кадровые вопросы, размещение, компенсации, информирование, программы интеграции, дальнейшее повышение квалификации, удержание ключевых специалистов и т.п.), вырабатываются совместные бизнес-процессы, алгоритмы взаимодействия и определяются зоны ответственности. Далее создается модель управления на операционном уровне, на уровне среднего и высшего менеджмента, план миграции, необходимый инструментарий, средства коммуникации, оборудование. В итоге все решения, связанные с аутсорсингом, должны отвечать не только ожиданиям оператора и поставщика услуг, но и соответствовать требованиям регуляторных структур и органов безопасности.
Кроме того, аутсорсинговая компания, в роли которой, как правило, выступает производитель оборудования с мировым именем, может заниматься дальнейшим развитием и модернизацией сети. Оператор планирует и заказывает необходимый уровень развития, исходя из текущего состояния сети, маркетинговых планов, собственной стратегии, аутсорсер же выступает в роли исполнителя. Например, если оператор ставит задачу расширить покрытие сети, то производитель определяет, сколько базовых станций надо установить, и согласовывает это с оператором. Потом заказчик проверяет соответствие выполненных работ нормам и в случае несоблюдения оговоренных в контракте показателей применяет к аутсорсеру штрафные санкции.
Операторы рассматривают аутсорсинг в качестве одного из путей сокращения затрат, повышения эффективности, а также возможности сосредоточиться на ключевых направлениях бизнеса и инновациях. Как правило, в начале такого партнерства операторы передают на аутсорсинг небольшую часть эксплуатационной практики: регламентные, ремонтные и аварийно-восстановительные работы для части инфраструктуры транспортной и радиосети, не требующие углубленных профессиональных знаний. Однако состав услуг постепенно расширяется, что делает рынок все более привлекательным для крупных международных компаний, в первую очередь производителей оборудования, которые смогли бы поддержать процесс консолидации и привнести в эксплуатационные процессы свои инвестиции и компетенцию.
Для того чтобы сотрудничество оператора и аутсорсера было продуктивным и взаимовыгодным, все действия, круг обязанностей и зоны ответственности должны быть четко задокументированы и одобрены обеими сторонами. Обычно ответственность регламентируется соглашением об уровне сервиса, детальным описанием состава услуги и матрицей ответственности по всем функциям, связанным с эксплуатацией сети. Кроме того, в специальном разделе договора содержатся подробные описания работ. На этапе оформления сотрудничества определяют несколько десятков ключевых показателей эффективности, методики и необходимую инфраструктуру для их измерения. Немаловажным аспектом является разработка штрафных санкций за несоблюдение уровня сервиса для обслуживающей компании.
В контракте также указывается периодичность, с которой поставщик услуг отчитывается по ключевым показателям эффективности. Рассмотрев эти показатели, специальный управляющий комитет оператора принимает в отношении аутсорсинговой компании решение о поощрении либо штрафах.
Для контроля эффективности работы аутсорсера применяются самые разные показатели – как поверхностные (например, сколько минут связи прошло через оператора, сколько было обрывов), так и более детальные – процент успешных вызовов в сети, процент сбоя вызовов, качество хендовера, безаварийность работы сети, скорость устранения аварий и т.д. Однако, как показывает практика, если аутсорсинговая компания своевременно решает все технические проблемы, то поверхностного анализа вполне достаточно.
Общий контроль над работой сети осуществляется круглосуточно из специального центра управления сетью. Возникающие неполадки устраняются удаленно или путем выезда на место специальной дежурной бригады. Для достижения наивысшей эффективности центра зачастую разделяют на несколько логических групп. В каждой группе работают профильные специалисты, действия и зоны ответственности которых, как правило, четко регламентированы.
Выгоды и нюансы. Один из основных факторов, обусловливающих целесообразность аутсорсинга, – повышение рентабельности инвестированного капитала. С точки зрения бизнеса также важна предсказуемость операционных расходов (точно известно, сколько стоит обслуживание сети) и гарантии качества работы. Кроме того, оператор зачастую получает возможность снизить операционные расходы, уменьшить количество необходимых точек контроля, использовать наработанную и постоянно совершенствуемую инфраструктуру производителя для повышения эффективности обслуживания сети. Как показывает мировая практика, нередко удается сэкономить на стандартных процедурах. А в ряде случаев стоимость обслуживания сети фиксируется на несколько лет. Принятие операторов на аутсорсинг также весьма выгодно специализирующим компаниям, поскольку это обеспечивает долгосрочное сотрудничество, финансово привлекательные контракты и гарантированный доход. С точки зрения эффективности для бизнеса контракт на управление сетью имеет смысл заключать не менее чем на 5–7 лет[41].  При выборе аутсорсера ключевой вопрос для оператора – не столько «интересная» цена, сколько опыт и надежность партнера,без чего будет трудно добиться серьезного снижения расходов на обслуживание сети, а значит, и повышения эффективности ее функционирования.
Несмотря на очевидные преимущества, с аутсорсингом связаны и определенные риски. В Узбекистане полноценный рынок аутсорсинга пока не создан, мировые производители оборудования только начинают выходить на него и становление рынка будет поэтапным. Один из потенциальных рисков заключается в том, что поскольку в договоре все тонкости предусмотреть невозможно, аутсорсер с помощью юридических уловок может попытаться поднять фактическую стоимость обслуживания.
Кроме того, встречается навязывание ненужных услуг. Например, иногда производители заявляют, что некоторое оборудование не справляется со своими функциями и надо переводить его на новую платформу и запускать новые сервисы, но оператор может отчетливо осознавать, что данные сервисы не окупятся. Но основной риск –потеря рынка. Если аутсорсинговая компания будет развивать сеть недостаточно высокими темпами, то оператораобгонят конкуренты. Поэтому необходим жесткий контроль над соблюдением условий контракта. Если не будет возможности оперативно влиять на качество работы сети, можно быстро потерять абонентскую базу. Однако, как правило, все проблемы и возможные риски обсуждаются сообща оператором и аутсорсером. В конечном счете и заказчик, и исполнитель заинтересованы в плодотворном и долгосрочном сотрудничестве.
Сети совместного использования - мировая тенденция
До подключения миллиардного абонента сеть, базовые станции и подключения базовых станций к сети принадлежали операторам, которые самостоятельно управляли всей инфраструктурой. Вертикально интегрированная организационная модель отражала тогдашнюю ситуацию: игроки на рынке различались по зоне охвата сети. Широкое покрытие было главной потребностью абонентов, а значит, и важным фактором конкуренции. Операторы строго охраняли свое географическое преимущество перед конкурентами, а контроль над стратегическими активами (т.е. сетью), дававшими данное преимущество, считали своей главной обязанностью. Такой подход приносил высокую отдачу, поскольку прибыль операторов с наилучшей зоной охвата обычно росла быстрее. 
Во вторую волну развертывания сетей стратегия изменилась: операторы стремились быстро покрыть неохваченные территории. Крупные компании, чтобы укрепить свое положение,  отказывались делить места под базовые станции с другими операторами.
Со временем сети операторов и их зоны охвата разрослись, а различия между ними стали так малы, что новые инвестиции в зону покрытия приносили минимальную отдачу. Полномасштабная борьба за зону охвата закончилась, когда охват сети перестал быть значимым отличием в глазах большинства абонентов.
На сегодняшний день успех на рынке сотовой связи в большей степени зависит от качества и спектра оказываемых услуг, тарифных планов.
По мере того как сеть все больше стали считать «трубопроводом» услуг сотовой связи, а не отличительным коммерческим аргументом, компании стали задаваться вопросом, так ли уж необходимо владеть сетью и управлять ею своими силами. С начала этого столетия сотовые операторы, прежде крепко державшие сетевую инфраструктуру в своих руках, ослабили хватку. Вследствие сложившейся ситуации на рынке операторы стали склоняться к возможности совместного использования сетей (Networksharing). 
Данное партнерство двух или большего количества операторов позволяет усилить конкурентные позиции каждого из входящих в альянс операторов за счет снижения их капитальных и операционных затрат на инфраструктуру и ускорения развертывания инфраструктуры.
 Применение Networksharing обычно разделяют на:
Passiveinfrastructuresharing (пассивное использование инфраструктуры)- совместное использование площадок, мачт, контейнеров, оборудования электропитания и кондиционирования;
Activeinfrastructuresharing (активное использование инфраструктуры) - совместное использование ресурсов оборудования системы радиодоступа.[footnoteRef:49] [49: http://www.mforum.ru/news/article/098787.htm] 

В каждом конкретном случае экономия зависит от положения, активов и зоны действия сети каждого из партнеров. Как правило, наибольшая часть капитальных затрат сотового оператора приходится на радиосеть. Переход с пассивного использования инфраструктуры на совместное использование всей радиосети дает гораздо больше возможностей для снижения затрат. 
Совместное использование сети дает и другие преимущества помимо снижения издержек. Во-первых, позволяет операторам сконцентрироваться на функциях, которые действительно отличают их с точки зрения современного абонента, таких как бренд, портфель услуг, ценовая политика и быстрота реагирования на потребности клиентов. Во-вторых, помогает операторам точнее соблюдать требования по охране окружающей среды, более эффективно используя инфраструктуру и сокращая выбросы двуокиси углерода.[footnoteRef:50] [50: http://www.iksmedia.ru/] 

На пути успешного заключения и исполнения таких сделок по-прежнему будет возникать целый ряд сложностей, наблюдающихся практически на всех рынках.
Влияние на стратегию и получение выгоды. Обеим сторонам важно понимать последствия договора о совместном пользовании сетью и соответствующим образом позиционировать себя. В дальнейшем сеть может вернуть себе статус ключевого фактора в стратегии оператора по разработке продуктов и услуг, а совместное использование сети означает совместное принятие решений о будущих инвестициях и ее развитии. Партнеры должны быть уверены в том, что совместная сеть будет соответствовать их стратегическим целям и что договор о совместном использовании даст им возможность получать справедливую долю возникающей выгоды.
Регулирование. Операторы должны осознавать риск возникновения проблем с антимонопольным законодательством, особенно при обмене информацией о таких факторах, как ценообразование и окупаемость инвестиций. Операторы, заключающие сделку по совместному использованию сетей, во многих случаях для обработки данных используют помещения, которые изолированы от оперативных сотрудников и доступ к которым разрешен лишь некоторым руководителям и независимым консультантам.
Организационная культура и перемены. Должен измениться корпоративный менталитет – от исторически сложившейся на рынке открытой конкурентной враждебности к некоторой форме сотрудничества. Также необходимо уйти от инженерно-сетевого мировоззрения, приняв концепцию, сосредоточенную на клиенте и бренде. Различия в культуре ведения бизнеса двух компаний также могут привести к недопониманию и напряженности.
Структурирование сотрудничества. Сделка может реализовываться либо посредством прямого совместного использования, либо через создание совместного предприятия. Выделив управление сетью в отдельное направление деятельности и создав для этих целей независимую компанию, находящуюся в общей собственности, но имеющую свой собственный отчет о прибылях и убытках, стороны могут создать более объективный и прочный фундамент своих взаимоотношений. Однако и этот подход привносит свои практические сложности, в частности необходимость определять уровни обслуживания, приоритетность инвестиций и внутрифирменные цены.
Оценка вкладов сторон. Ситуация, в которой стороны вкладывают различные ресурсы и рассчитывают на соответствующий доход, – почва для разногласий относительно того, получает ли каждая из них должную отдачу от своих инвестиций. Возникающая напряженность может свести на нет потенциальные выгоды.
Затраты на интеграцию и переходный период. Партнерам придется заботиться о поддержании надлежащего уровня услуг при одновременной рационализации сети и заниматься выводом из эксплуатации дублирующей инфраструктуры. На это потребуются значительные стартовые инвестиции до того, как компании начнут получать какую-либо выгоду от понесенных затрат, что может осложнить обоснование долгосрочной экономической модели.
Активы, учет и налогообложение. Совместное использование сетей влияет не только на капитальные и операционные затраты, но и на владение активами. Это неизбежно вызывает целый ряд непростых вопросов, связанных с бухгалтерским учетом и налогообложением активов, например списанием или ускоренной амортизацией имеющихся основных средств.
Начало партнерства между операторами происходит с пассивного использования инфраструктуры. Например, совместное техническое обслуживание и ремонт оборудования систем кондиционирования и вентиляции объектов связи. Дальнейшее стратегическое сотрудничество касается непосредственного развертывания сети, установки базовых станций и даже совместное строительство волоконно-оптических линий связи для модернизации инфраструктуры сетей высокоскоростной передачи данных. 
Сотрудничество операторов на всех этапах сооружения и развития инфраструктуры позволяет не только ускорить сроки модернизации сетей и запуска инновационных услуг для абонентов, но и снизить капитальные и инвестиционные затраты, сократить срок реализации и окупаемости таких проектов.

Выводы по главе 3
На основе оценки экономической эффективности проекта по развертыванию сети UzMobile срок окупаемости составил 6 лет и 11 месяцев. В виду важностискорого проникновения услуг мобильного широкополосного доступадля снижения периода окупаемости предложеныдва пути сокращения издержек:
· аутсорсинг - передача сторонней организации работ по планированию, развертыванию и техническому обслуживанию сети;
· Networksharing - совместное использование и построение сетей связи с другими операторами.
Посредством данных предложений оператор сможет сократить капиталовложения в построение и эксплуатацию сетей, а также сосредоточиться на ключевых направлениях бизнеса и инновациях.






ЗАКЛЮЧЕНИЕ

В данной магистерской работе была поставлена цель оценки конкурентоспособности услуг мобильного широкополосного доступа на основе технологии EV-DO и исследования факторов, влияющих на потенциал развития инновационных услуг, продиктованных базовыми трендами рынка сотовой связи.
В первой главе работы:
· исследование рынка услуг сотовой связипоказало изменение структуры выручки и рост доли доходов от дополнительных услуг. Рост обусловлен спросом абонентов к интерактивным услугам и, как следствие, решением операторов развивать сети, позволяющие осуществить высокоскоростную передачу данных. Вследствие сравнения была выдвинута гипотеза о том, что использование мобильного доступа становится все более привлекательным для пользователя и в скором времени займет свою рыночную нишу, дополняя, а не конкурируя с фиксированным доступом. 
· разработана методика анализа конкурентоспособности услуг мобильного широкополосного доступа, основанная на определении качественных и ценовых параметров, а также определены факторы, влияющие на выбор абонента.
· проведенный анализ технических характеристик конкурирующих технологий сетей третьего поколенияпозволил определить технологию UMTS как эффективную энергетическуютехнологию, а EVDO как семейство частотно-эффективных систем. В силу большего радиуса охвататерритории базовой станции EV-DO оператор несет меньшие капиталовложения в построение и развитие сети. 
Во второй главе:
· динамика развития рынка сотовой связи в Узбекистане выявила лидерство GSM-операторов по занимаемой доле на рынке, данная тенденция присуща большинству европейских стран. Одними из главных причин сложившейся ситуации на рынке Узбекистана являются более позднее появление CDMA-оператора и замедленное развитие CDMA технологий в мире.     
· произведена оценка конкурентоспособности услуг оператора UzMobile на основе качественных параметров (высокая скорость передачи данных, доступность услуги в любом месте, безотказность в соединении, качество передачи данных при движении, надежность связи, дополнительные сервисы, безопасность, круглосуточный доступ к службе технической поддержке) и ценовых, которая показала лидерство оператора UzMobile. Выявлены факторы, негативно влияющие на выбор абонента, к числу которых относится ограниченный функционал абонентских оконечных устройств и их высокая стоимость.
· разработан проект по усовершенствованию сети на основе технологии EV-DO  и определен экономический эффект. Проект по развертыванию сети экономически оправдан: чистая приведенная стоимость равна 50 488$, срок окупаемости составил 6 лет 11 месяцев, а индекс прибыльности равен 1,02.
Предложенныев третьей главе работы практические рекомендации по повышению конкурентоспособности услуг мобильного широкополосного доступапредусматривают:
· передачу на аутсорсинг услуг по построению и техническому обслуживанию сетей связи, что позволит оператору сконцентрироваться на функциях, которые действительно отличают их с точки зрения современного абонента, таких как бренд, портфель услуг, ценовая политика и быстрота реагирования на потребности клиентов. 
· совместноеиспользовании сетей связи что позволяет не только ускорить сроки модернизации сетей и запуска инновационных услуг для абонентов, но и снизить капитальные и инвестиционные затраты, сократить срок реализации и окупаемости таких проектов.
Проведенное исследование, анализ и расчеты показали, что сети связи, основанные на технологии EV-DO, имеют прочную основу для развития и освоения своей ниши на рынке услуг сотовой связи Узбекистана.  
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ПРИЛОЖЕНИЕ 

Опрос на тему: «Оценка качества мобильного широкополосного доступа на основе услуги мобильного интернета»
Я – абонент   __________________
                              (оператор сотовой связи)
*если вы являетесь также абонентом другого оператора, можете заполнить анкету дважды.
                  Поставьте плюс напротив выбранного ответа:
1. Какими дополнительными услугами сотовых операторов из нижеприведенных  Вы пользуетесь?
	Мобильное ТВ
	

	Мобильный интернет
	

	Видеозвонок
	


2. С какого мобильного устройства вы заходите в интернет?
	Телефон
	

	Ноутбук/нетбук
	

	Планшет
	


3. Закупаете ли Вы интернет пакеты для выхода в интернет?
	Да
	

	Нет, т.к. захожу в интернет с телефона не часто
	


4. На какие сайты вы заходите с мобильного интернета?
	Почтовые 
	

	Социальные
	

	Информационно-новостные
	

	Развлекательные
	


5. Пользуетесь ли вы безлимитными пакетами на социальные сети?
	Да
	

	Нет
	

	Нет, но хочу поробовать
	


6. Пользуетесь ли Вы USB-модемом для выхода в интернет?
	Да
	

	Да, а также дома есть фикс.доступ к интернету
	

	Нет, вместо него я подключаю моб. телефон
	

	Выхожу в интернет с моб. телефона 
	

	Нет, пользуюсь фиксированным доступом в интернет дома
	

	Нет
	



Поставьте вариант подходящего ответа напротив каждой характеристики 
	№
	Характеристики
	Если изучаемый фактор присутствует в услуге, что вы испытываете?

	1
	доступность услуги в любом месте
	

	2
	безотказность в соединении
	

	3
	высокая скорость передачи данных
	

	4
	качество передачи данных при движении
	

	5
	надежность связи
	

	6
	дополнительные сервисы
	

	7
	Безопасность
	

	8
	круглосуточный доступ к службе технической поддержке
	




Варианты ответов:
1 - Мне это нравится
2 – Это просто необходимо
3 - Мне все равно
4 - Я это спокойно воспринимаю
5 - Мне это не нравится



Поставьте вариант подходящего ответа напротив каждой характеристики 
	№
	Характеристики
	Если изучаемый фактор отсутствует в услуге, что вы испытываете?

	1
	доступность услуги в любом месте
	

	2
	безотказность в соединении
	

	3
	высокая скорость передачи данных
	

	4
	качество передачи данных при движении
	

	5
	надежность связи
	

	6
	дополнительные сервисы
	

	7
	безопасность
	

	8
	круглосуточный доступ к службе технической поддержке
	





Варианты ответов:
1 - Мне это нравится
2 – Это просто необходимо
3 - Мне все равно
4 - Я это спокойно воспринимаю
5 - Мне это не нравится




Поставьте баллы напротив каждой характеристики исходя из 5-балльной шкалы:
	№
	Характеристики
	Насколько это реализовано у Вашего сотового оператора?

	1
	доступность услуги в любом месте
	

	2
	безотказность в соединении
	

	3
	высокая скорость передачи данных
	

	4
	качество передачи данных при движении
	

	5
	надежность связи
	

	6
	дополнительные сервисы
	

	7
	безопасность
	

	8
	круглосуточный доступ к службе технической поддержке
	














Варианты ответов:
5- Отлично
4 – Хорошо
3 - Удовлетворительно
2 - Плохо
1 - Не реализовано



Q	доступность услуги в любом месте	безотказность в соединении	высокая скорость передачи данных	качество передачи данных при движении	надежность связи	дополнительные сервисы	безопасность	круглосуточный доступ к службе технической поддержке	0	0	0	5.2631578947368432E-2	0	0	0	0	R	доступность услуги в любом месте	безотказность в соединении	высокая скорость передачи данных	качество передачи данных при движении	надежность связи	дополнительные сервисы	безопасность	круглосуточный доступ к службе технической поддержке	0	0	0	0	0	0	0	0	I	доступность услуги в любом месте	безотказность в соединении	высокая скорость передачи данных	качество передачи данных при движении	надежность связи	дополнительные сервисы	безопасность	круглосуточный доступ к службе технической поддержке	5.2631578947368432E-2	0.10526315789473686	0.26315789473684231	0.26315789473684231	0.21052631578947581	0.6842105263157916	0.36842105263157893	0.36842105263157893	A	доступность услуги в любом месте	безотказность в соединении	высокая скорость передачи данных	качество передачи данных при движении	надежность связи	дополнительные сервисы	безопасность	круглосуточный доступ к службе технической поддержке	0.15789473684210892	5.2631578947368432E-2	0.36842105263157893	0.26315789473684231	0.15789473684210892	0.21052631578947581	0	0.21052631578947581	M	доступность услуги в любом месте	безотказность в соединении	высокая скорость передачи данных	качество передачи данных при движении	надежность связи	дополнительные сервисы	безопасность	круглосуточный доступ к службе технической поддержке	0.36842105263157893	0.47368421052631576	0.31578947368421845	0.36842105263157893	0.36842105263157893	5.2631578947368432E-2	0.42105263157895134	0.26315789473684231	O	доступность услуги в любом месте	безотказность в соединении	высокая скорость передачи данных	качество передачи данных при движении	надежность связи	дополнительные сервисы	безопасность	круглосуточный доступ к службе технической поддержке	0.42105263157895134	0.36842105263157893	5.2631578947368432E-2	5.2631578947368432E-2	0.26315789473684231	5.2631578947368432E-2	0.21052631578947581	0.15789473684210892	
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