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Анализ и прогнозирование жизненного цикла услуги в условиях усиления конкуренции актуальны и 
имеют практическую значимость. Это позволяет компании планировать свою деятельность, рационально 
распределять ресурсы, использовать возможности эффективной ассортиментной политики с учетом потреб-
ностей рынка, степени риска, конъюнктуры и динамики цен, а также быть источником возможных конку-
рентных преимуществ. В работе, на основании данных компании «Ростелеком», был проведен анализ и 
сделан прогноз действующего тарифного плана третьей линейки «Домашний Интернет 25» для повышения 
спроса на него и увеличения выручки компании. Для прогноза новых подключений тарифа третьей линейки 
была использована модель прогнозирования спроса на услуги с помощью логистической функции, а также 
метод скользящего среднего ARMA с использованием пакета «Statistica». Обе модели прогнозируют сниже-
ние продаж тарифного плана «Домашний Интернет 25». Проведенные исследования позволили сделать вы-
воды и дать некоторые рекомендации по проведению маркетинговых инициатив с целью привлечения новых 
клиентов, с целью увеличения выручки компании и возможных конкурентных преимуществ.
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Analysis and forecasting service lifecycle in an increasingly competition relevant and have practical 
significance. This allows companies to plan their activities rationally allocate resources, harness the power of 
effective assortment policy, taking into account market needs, risk, environment and price dynamics, as well as 
being a source of potential competitive advantages. In this paper, on the basis of OJSC «Rostelecom» made an 
analysis and forecast of the current tariff plan of the third line «Home Internet 25» to increase the demand for it and 
increase revenues. For the forecast of new connections the third line of the tariff have been used model for predicting 
demand for services using the logistic curve and the method of moving average ARMA using «Statistica» package.
Both models predict a decrease in sales of the tariff plan «Home Internet 25».The investigations led to the conclusion 
on the need for marketing initiatives and give some suggestions for attracting new customers and retain old ones to 
increase revenues and possible competitive advantages. 
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В современных условиях ситуация на 
рынке стремительно меняется, происходит 
усиление конкуренции, вследствие чего ру-
ководители компаний находятся в поиске 
новых инструментов управления и рычагов 
повышения конкурентоспособности.

Рынок услуг, развивающийся по законам 
рыночной экономики, является разновидно-
стью товарного рынка и вместе с этим име-
ет ряд специфических черт, что обуславли-
вает особый подход к предпринимательской 
и маркетинговой деятельности, призванной 
обеспечить удовлетворение спроса на услу-
ги. На рынок услуг, как правило, оказыва-
ют значительное воздействие региональные 
условия [7, 10].

Телекоммуникационный рынок являет-
ся одним из наиболее перспективных и бы-
строрастущих направлений отрасли связи. 
В настоящее время система телекоммуника-

ций находится на пути быстрого развития, 
в целом ориентирована на вход российской 
системы связи в мировую как равноправ-
ного партнера для предоставления услуг 
международной, междугородной, город-
ской связи, передачи данных, интернета, 
мобильной связи и др. [1, 12].

ПАО «Ростелеком» – крупнейшая ком-
пания связи России, национальный опе-
ратор междугородной и международной 
электросвязи, лидер на российском рынке 
телекоммуникационных услуг. «Ростеле-
ком» входит в число операторов «большой 
четверки» – основных игроков российского 
телекоммуникационного рынка, предостав-
ляющих полный спектр основных услуг свя-
зи и формирующих более 80 % его доходов. 
Компания традиционно является лидером в 
оказании услуг фиксированной телефонной 
связи на всей территории России, включаю-
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щей в себя услуги местной, внутризоновой, 
междугородной и международной связи. 
Эти услуги составляют значительную часть 
бизнеса компании.

Объединив в 2011 году опыт и ресур-
сы крупнейшего российского магистраль-
ного телекоммуникационного операто-
ра и межрегиональных компаний связи, 
«Ростелеком» предлагает своим клиентам 
комплексные универсальные инфоком-
муникационные решения, учитывающие  
специфику запросов конкретных людей, 
семей и компаний. Предоставляя полный 
спектр электронных сервисов, услуг голо-
совой связи, высокоскоростного доступа в 
Интернет и интерактивного телевидения, 
доступа к электронному порталу госуслуг и 
многих других, РТК создает единое инфор-
мационное пространство, в котором каж-
дый с легкостью может реализовать свои 
потребности в области получения и обмена 
информацией. В этом заключается миссия 
компании.

В 2013 году утверждена обновленная 
пятилетняя стратегия развития «Ростелеко-
ма». В соответствии с ней компания будет 
концентрироваться на развитии фиксиро-
ванного бизнеса, прежде всего высокоско-
ростного доступа в интернет и услуг на его 
базе. А для развития мобильного бизнеса 
привлекается партнер – Tele2, от объеди-
нения активов с которым получается суще-
ственный синергетический эффект. «Росте-
леком» окончательно выбрал «оптический» 
вектор развития. Компания будет активно 
строить оптические сети доступа, обеспечи-
вая «ковровое покрытие» многоквартирных 
домов выше 4-х этажей. Компания делает 
основную ставку на продажу высокомаржи-
нальных услуг по своей оптической сети – 
в первую очередь услуги «Интерактивное 
ТВ», а также различного мультимедийного 
контента («видео по запросу», игры, музы-
ка, антивирусы и другое программное обе-
спечение).

На Дальнем Востоке «Ростелеком» ре-
ализует проект строительства подводной 
ВОЛС Сахалин – Магадан – Камчатка по дну 
Охотского моря стоимостью около 3 милли-
ардов рублей и протяженностью 2 тысячи 
километров. Проект позволит обеспечить 

недорогим скоростным интернетом жите-
лей этих дальневосточных регионов, где до 
сих пор скорости были гораздо ниже, чем на 
остальной территории РФ, а тарифы – суще-
ственно выше. Завершен первый этап стро-
ительства этой ВОЛС: построен подводный 
участок Сахалин – Магадан протяженностью 
около 900 километров. В ближайших планах 
«Ростелекома» – прокладка оптоволокна на 
Курилы, внедрение новых технологий, из-
менение структуры предоставляемых услуг. 
Сейчас регионы Магадан, Сахалин и Кам-
чатка могут пользоваться услугами ШПД 
и IPTV только по технологии медь (обычной 
телефонной линии).

Каждая телекоммуникационная компа-
ния предлагает свои услуги в разрезе опре-
деленных тарифов. Отдельные тарифные 
планы могут быть объединены в группы 
тарифов или линейки. Каждая линейка от-
личается как количеством тарифов, содер-
жащихся в ней, так и скоростями и платой 
за услугу и, что немаловажно, жизненными 
циклами [3]. 

Жизненный цикл услуги означает вре-
менной период, который представляет со-
бой совокупность взаимосвязанных про-
цессов изменения ее состояния от момента 
создания услуги до момента, когда услуга 
перестает пользоваться спросом. Разные 
стадии жизненного цикла услуги имеют 
различное значение для руководства компа-
нии, поскольку на каждой из них выручка 
от реализации отдельных видов услуг будет 
разной. Следует отметить, что жесточайшая 
конкуренция на рынке приводит к умень-
шению длительности жизненного цикла 
услуги, а это означает, что она должна при-
носить прибыль за более короткий период 
времени. Столкнувшись с проблемой ран-
ней зрелости и сокращением жизненного 
цикла услуги, компания потребует соот-
ветствующих изменений стратегии и такти-
ки поведения на рынке, с учетом знаний о 
жизненном цикле услуги и она начинает ис-
кать возможность управлять ее жизненным 
циклом. Жизненный цикл услуги, можно 
представить в виде модели, состоящей из 
последовательных этапов, характеризую-
щихся спецификой и результатами произво-
димых на каждом этапе работ [9].

Таблица 1
Тарифные планы третьей линейки 

Тарифный план Скорость, кбит/с Абонентская плата, руб.
Домашний Интернет + 25  25600  550
Домашний Интернет + 50  51200  750

Домашний Интернет + 100 102400 1050



 FUNDAMENTAL RESEARCH    № 12, 2016 

390  ECONOMIC  SCIENCES (08.00.00) 

Анализ и моделирование ЖЦ услуги в 
современных условиях актуальны, так как 
позволяют компании планировать свою 
деятельность, рационально распределять 
ресурсы, делать прогнозы на будущее, ис-
пользовать преимущества эффективной 
ассортиментной политики для повышения 
спроса на услугу и увеличения выручки, 
быть источником возможных конкурентных 
преимуществ [11]. 

Жизненный цикл интернет-тарифа про-
слеживается с помощью новых подключе-
ний, так как они показывают количество 
проданной услуги во времени. 

Период продаж определенного тарифа 
у компании длиться в среднем 15–16 ме-
сяцев. Однако, если сама компания за-
хочет увеличить этот период, она может 
модернизировать тариф: сделать дешев-
ле, увеличить скорость, предоставить 
скидки или провести акции. Тогда мож-
но говорить об искусственном продлении 
«жизни» тарифа. Компания «Ростелеком» 
меняет тарифные линейки в среднем раз 
в полтора года, чтобы как телекоммуни-
кационная компания с самыми современ-
ными технологиями не стоять на месте. В 
табл. 1 приведены тарифные планы тре-
тьей линейки. 

Компания «Ростелеком» увеличила ско-
рость передачи данных на технологии оп-
тика. Однако абонентская плата является 
не слишком высокой для таких скоростей. 
На рынке телекоммуникаций в городе Вла-
дивостоке наблюдается высокая конкурен-
ция среди как местных провайдеров, так и 
общероссийских. По этой причине тенден-
ция к увеличению скоростей и уменьшению 
при этом абонентской платы понятна. Каж-

дая компания старается добиться большего 
количества абонентов и большей доли на 
рынке, но следует помнить о том, что уро-
вень провайдера оценивается также исхо-
дя из ARPU. Компания «Ростелеком» при 
проведении конкурентного анализа учиты-
вает средний доход остальных компаний. 
Каждый понимает, что слишком высокое 
ARPU не поможет росту абонентской базы, 
а слишком низкое не позволяет компании 
развивать свою деятельность. На рис. 1 
представлена динамика абонентской базы 
третьей линейки.

На основании данных компании «Ро-
стелеком» был сделан прогноз действу-
ющего тарифного плана третьей линейки 
«Домашний Интернет 25». Этот тариф яв-
ляется самым популярным в группе. Это 
означает, что многих пользователей устра-
ивает такая скорость или их привлекает 
низкая плата за тариф. 

Для прогноза новых подключений та-
рифа третьей линейки с помощью логисти-
ческой кривой были использованы данные 
компании по месяцам [2]. В результате по-
лучили уравнение прогнозного спроса та-
рифного плана на будущие периоды, кото-
рое имеет вид

( )0,907

39,2   ,
1 2,9 t

y
e

=
+

где y – обеспеченность тарифом, t – времен-
ной период.

Подставляя различные значения t, мож-
но спрогнозировать продажи на будущие 
периоды [3]. На рис. 2 представлен жизнен-
ный цикл тарифа «Домашний Интернет 25» 
в виде логистической кривой.

Рис. 1. Динамика роста абонентской базы третьей линейки
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Полученные прогнозные значения го-
ворят о снижении продаж тарифного пла-
на «Домашний Интернет 25» и о переходе 
жизненного цикла в стадию спада. Следо-
вательно, тарифный план третьей линей-
ки, который живет уже 12 месяцев, мо-
жет уйти с рынка, по причине того, что не 
удовлетворяет уже потребности абонентов 
и исчерпал все свои возможности на рынке 
интернет-связи. Однако следует помнить, 
что такая модель не учитывает различные 
маркетинговые инициативы, которые ком-
пания может предпринять для увеличения 
жизненного цикла тарифа. Такое искус-
ственное продление помогает тарифу на-
бирать больше абонентов и сдержать спрос 
от падения.

Для прогноза продаж тарифа «Домаш-
ний Интернет 25» была использована мо-
дель скользящего среднего ARIMA в про-
грамме «Statistica» для временного ряда 
еженедельных данных спроса на тариф 
«Домашний Интернет 25» с мая 2015 по 
апрель 2016. На рис. 3 представлен график 
спроса на тариф «Домашний Интернет25».

Из рисунка видно, что данные во вре-
менном ряду сильно различаются в каждом 
периоде. Для исследуемого временного ряда 
была выбрана модель для прогноза, подбо-
ром параметров p и q. Подобный подход 
используется при моделировании процес-
сов в различных областях знания [4, 5, 7].  
В табл. 2 приведены оценки параметров вы-
бранной для прогноза модели ARMA.

Рис. 2. Логистическая кривая спроса на тариф «Домашний Интернет 25»

Рис. 3. График спроса на тариф «Домашний 25»
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Полученные параметры p(1) и q(1) 
являются значимыми. Параметр p(1) с 
вероятностью 0,95 находится в интерва-
ле [0,924816; 1,047433]. Параметр q(1) 
с вероятностью 0,95 находится в интер-
вале [0,423259; 0,872324]. Стандарт-
ная ошибка для параметров составляет 
0,030592 и 0,112040 соответственно. Кри-
терий Стьюдента t (факт) параметра p(1), 
равное 32,23432, больше значения t (кри-
тическое), которое равно 2,0040448. Значе-
ние t параметра q(1) равное 5,7818 также 
больше критического t. Чтобы удостове-
риться в адекватности результатов прогно-
за, необходимо было проверить наличие 
автокорреляции при помощи частной авто-
корреляционной функции. В соответствии 
с рис. 4, где представлен график частной 
автокорреляционной функции остатков, 
все коэффициенты автокорреляции явля-
ются незначимыми. 

Таким образом, данная ARMA модель 
с параметрами p = 1; q = 1 может быть ис-
пользована для прогноза спроса на тариф 
«Домашний Интернет 25». На рис. 5 пред-
ставлен прогноз еженедельных продаж та-
рифа «Домашний Интернет 25».

Прогнозные значения на 20 будущих пери-
одов представлены в табл. 3. Можно сделать 
вывод, что ARMA модель прогнозирует спад 
спроса на тариф «Домашний Интернет 25», 
также как и модель прогнозирования спроса 
с помощью логистической функции. Третья 
линейка тарифов действует уже 12 месяцев, 
тогда как первая и вторая линейки «прожи-
ли» 15 и 16 месяцев соответственно. Сильная 
конкуренция на рынке телекоммуникацион-
ных услуг, ввод ВОЛС в Магаданской обла-
сти, а значит, сосредоточение основных сил 
маркетинга именно в том регионе, приводят к 
снижению спроса на анализируемый тариф. 
Это еще раз подтверждает, что компании «Ро-
стелеком» следует сосредоточить внимание 
на маркетинговых инициативах для привле-
чения клиентов, повышения продаж с целью 
увеличения выручки и возможных конку-
рентных преимуществ. Компания нуждается 
в генерации новых бизнес-идей [6]. Особое 
внимание необходимо обратить на клиентов, 
которые отказались от услуг компании до 
ввода в строй новых технологий. В стратегии 
привлечения клиентов можно было бы рас-
смотреть различные варианты льготных сег-
ментов обслуживания.

Рис. 4. График частной автокорреляционной функции

Таблица 2
Оценки параметров ARMA модели

Величины Параметр Асимпт. 
ст. ошибка 

Асимпт. t (57) p Нижняя 95 % дов. Верхняя 95 % дов.

p(1) 0,986125 0,030592 32,23432 0,000000 0,924816 1,047433
q(1) 0,647791 0,112040 5,78180 0,000000 0,423259 0,872324
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Таблица 3
Прогнозные значения еженедельных продаж тарифа «Домашний интернет 25»

Наблюдения Прогноз Нижний 90 % Верхний 90 % Ст. ошиб.
58 6,3595 – 0,8842 13,6031 4,3296
59 6,2712 – 1,3757 13,9182 4,5707
60 6,1842 – 1,8356 14,2040 4,7936
61 6,0984 – 2,2680 14,4648 5,0007
62 6,0138 – 2,6764 14,7040 5,1943
63 5,9303 – 3,0636 14,9243 5,3758
64 5,8481 – 3,4317 15,1278 5,5467
65 5,7669 – 3,7826 15,3164 5,7079
66 5,6869 – 4,1178 15,4916 5,8604
67 5,6080 – 4,4387 15,6546 6,0050
68 5,5302 – 4,7463 15,8066 6,1424
69 5,4534 – 5,0417 15,9485 6,2731
70 5,3778 – 5,3257 16,0812 6,3976
71 5,3032 – 5,5991 16,2054 6,5165
72 5,2296 – 5,8626 16,3217 6,6300
73 5,1570 – 6,1167 16,4307 6,7385
74 5,0854 – 6,3621 16,5330 6,8424
75 5,0149 – 6,5992 16,6290 6,9419
76 4,9453 – 6,8285 16,7191 7,0374
77 4,8767 – 7,0504 16,8037 7,1290

Рис. 5. Прогноз еженедельных продаж тарифа «Домашний Интернет 25»

В настоящее время третья линейка тари-
фа «Домашний Интернет» пока находится 
на стадии роста. Это можно наблюдать по 
динамике показателей, характеризующих 
тариф. Если ее сравнивать с первой и вто-
рой линейками с жизненными циклами в 15 
и 16 месяцев соответственно, можно пред-
положить, что третья линейка проживет 

дольше своих предшественников, так как 
наблюдается рост на всех тарифных планах 
по всем показателям. Кроме того, компания 
«Ростелеком» может предложить различ-
ные инициативы по продлению жизненного 
цикла, будь то дополнительные привилегии 
подключившимся или дополнительные ус-
луги в пакете тарифного плана.
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