
Внедрение услуги RBT на сети компании
МегаФон – путь к совместному успеху!

Развитие RBT в России 2005-2007:
отраслевой опыт сервис-провайдера
«ИнКор»



Отрасль RBT в России

Модель #1. Оператор и Сервис-провайдер/Агрегатор

- разделение доходов по абонентской плате

- единоразовая оплата контента

- период без абон.платы и отсутствие платы за подключение

МегаФон (2005), СМАРТС (2006), НСС и ON (2006). = ИнКор.

Модель #2. Оператор и Агрегатор

- плата за подключение

- оплата продления действия контента

- оплата продления «Музыкальной шкатулки»

МТС (2005)  



Сравнение моделей тарификации услуги

Проникновение услуги
на сегодняшний день

Итого:
Абонентская плата

Покупка/продление мелодии

Подключение услуги

Стоимость пользования услугой с 3 мелодиями за год
Продление «Муз. Шкатулки»

Абонентская плата

Покупка/продление мелодии

Подключение услуги

Наименование тарифа, руб

33,50

52х3х12=187230*3=90

030*12=360

1905,5450

3%Более 15%

16,99-

030

5230

33,50

Модель 2Модель 1



Сравнение моделей тарификации услуги

Итого доход оператора в месяц

Процент пользователей, продливших
«Музыкальную шкатулку»

Процент пользователей, 
купивших/продливших мелодию

Количество пользователей

Проникновение услуги

Абонентская база

Исходные данные для расчета дохода оператора
Продление «Муз. Шкатулки»

Абонентская плата

Покупка/продление мелодии

Подключение услуги

Наименование тарифа, руб

50%25%

1 000 0001 000 000

3%15%

30 000150 000

70%-

2 141 7905 625 000

16,99-

030

5230

33,50

Модель 2Модель 1



В чем плюсы бизнес-модели RBT ИнКор

1. Массовый рынок – охват услугой до 20-25% абонентов;

2. Сбалансированность платы за услугу (поддержка и контент);

3. Привлечение внимания абонентов к новым единицам контента;

4. Ориентированность на большое число абонентов и высокую

интенсивность продаж на одного подписчика (свыше 3 за год);

5. Новая услуга с большим охватом привлекает широкую

аудиторию, расширение аудитории VAS, cross-промо других

продуктов и услуг.



ИнКор: рост подписчиков RBT 2005-2007

Количество активных подписчиков RBT (ИнКор 2005-2007)
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• 06.2005 – услуга доступна
абонентам «МегаФон-
Поволжье» в Самаре и
Саратове.

• 12.2006 - расширение зоны
предоставления услуги (5 
операторских сетей).

• 06.2007 – 2,1 млн. 
пользователей услуги (≈17 
млн абонентов операторов). 
13 операторских сетей, 43 
региона России.



Динамика RBT в 2007 (ИнКор)

Подписчики и заказы RBT (ИнКор), 2007
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• прирост пользователей услуги
за полугодие составит ≈80%

• среднемесячное количество
продаж мелодий RBT ≈ 550 тыс.

• на конец 2007 г. 
прогнозируется около 4 млн. 
пользователей услуги RBT
Pri☺Call



Кейс МегаФон-Урал (FunDial Comverse)

- Расширенные возможности управления услугой: IVR, WEB, WAP, SMS

- Расширенный функционал и юзобильность услуги

- Заказ мелодий 30 руб. с НДС, с мая абон. плата 30 руб с НДС

- Низкая цена входа в услугу (30 руб.)

Проникновение  RBT на сети МегаФон-Урал, 2007
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Профиль подписчика RBT

ARPU:
1%   - менее $5 
20% - $5-10
59% - $10-20
20% - больше $20

Психотип: 
1. «Новаторы»
- Активная жизненная позиция
- Коммуникабельность
- Открытость к новому
2. «Подражатели»

Пол:
49% - Мужчины
51% - Женщины

Возраст:
45% - 16-24
30% - 25-34
12% - 35-44
13% - старше 45

VAS-опыт:
- Положительный опыт
GPRS/WAP;
- Легкая обучаемость



Маркетинговая стратегия RBT

1. Первоначально нацелиться на аудиторию 18-32 года, мужчины
женщины, с ARPU выше $5, новаторах и ранних последователях, 
имеющих положительный опыт VAS.

2. Получить 30% осведомленность об услуге через рекламу и
эффект самораскрутки (P2P). 

3. Достигнуть до 20% проникновения (в зависимости от региона).

После ввода абон.платы – повторные кампании/акции сервис-
провайдера и контент-провайдеров, нацеленные на
стимулирование продаж контента. 



Бренд Pri☺Call (2005-середина 2007)

Наш бренд: 
- веселый
- звонкий
- динамичный
- красочный
- bringing new

Имя бренда:
- запоминающееся
- тематически
соответствующее
услуге



Единый дизайн WEB-порталов Pri☺Call – 10 
порталов в разных регионах (скоро обновление!)

ИнКор: WEB и WAP порталы (середина 2007)



Методы продвижения RBT
Канал и предмет продвижения:
- Радио (IVR);
- Интернет (IVR и WEB);
- WAP реклама (WAP);
- POSM (IVR, WAP/WEB & SMS для
продажи контента);
- Реклама на транспорте (IVR, 
WAP/WEB);
- SMS and USSD-информирование
(IVR, WAP/WEB).



Развитие RBT (ИнКор)

1. Запуск корпоративного RBT во всех регионах (осень 2007).

2. Запуск партнерской программы на SMS/IVR (лето 2007). 

3. Оценка и внедрение дополнительных функций «Музыкальный
диск», «Музыкальная шкатулка», «Музыкальный канал» и «User 
generated content», «Advanced gift», «Кратковременная подписка и
обновление»

Цель «ИнКор»: 4 млн. подписчиков, экспансия на рынки СНГ и
другие рынки с успешной и проверенной моделью сервис-
провайдинга.



1. Технологически рынок подходит к 3-ей фазе, но на уровне
осведомленности большинства абонентов об услуге рынок - на 2-ой
фазе. 
2. После охвата всех регионов и внедрения всех дополнительных
функций наступит фаза зрелости.
3. Во что трансформируется RBT? В «цифровую музыку»… Посмотрим.

RBT в России: жизненный цикл продукта

Превращение…

?

2009-2010

спад или
развитие?

Охват всех
регионов и
корп.RBT

2006-2007

охват

Запуск в
регионах

2005

тестирование

Дополн.

функции

(UGC, etc.)

2007

рост

Все регионы,
все функции

2007-2008

зрелость



Close Corporation «InCore»
Office 6, Building 24-1, Radio Street,

105005. Moscow, Russia

ph.: +7 495 982 38 86 
fax: +7 495 982 38 87 

е-mail: aalekseev@incore.ru
http://www.incore.ru

Спасибо! 


