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                                                        ВВЕДЕНИЕ

План или рынок… Эта ложная дилемма давно уже опровергнута многолетним опытом развитых стран мира и затяжным кризисом российской экономики, одной из фундаментальных причин которой явилось разрушение плановых начал в стране. Сама жизнь убедительно доказала, что общественный прогресс достигается не на пути противопоставления плана и рынка, а разумного и уместного их сочетания.

Мировой опыт подтверждает, что распределение ограниченных ресурсов и производимой продукции может эффективно осуществляться путем одновременного использования рыночных и плановых начал.

Не случайно автор японского экономического чуда С. Окиото настойчиво указывал на необходимость комбинирования рыночных механизмов и государственного планирования и регулирования.

Многочисленными специальным исследованиями в США уже давно выявлена высокая положительная корреляция между планированием в рыночных условиях и успехом ведения дела в различных сферах бизнеса. 

Достоверно известно, что при планировании своей деятельности фирмы имеют значительно более высокие экономические результаты, чем без систематического планирования. Поэтому всякий, кто всерьез хочет заниматься предпринимательской деятельностью и получать прибыль в рыночной среде, должен иметь хорошо продуманный и всесторонне обоснованный детальный план – документ, определяющий стратегию и тактику ведения бизнеса, выбор цели, техники, технологии, организации производства и реализации продукции. 

Планирование производственной и коммерческой деятельности не только возможно, но и жизненно необходимо для всех организационно-правовых форм предприятий. В рыночных условиях стабильные предприятия широко используют преимущества планирования в конкурентной борьбе. Наличие хорошо разработанного бизнес-плана позволяет активно развивать предпринимательство, привлекать инвесторов, партнеров и кредитные ресурсы. Он дает возможность:

· определить пути  и способы достижения поставленных целей;

· максимально использовать конкурентные преимущества предприятия;

· предотвратить ошибочные действия;

· отследить новые тенденции в экономике, технике и технологии и использовать их в своей деятельности;

· доказать и демонстрировать обоснованность, надежность и реализуемость проекта;

· смягчить влияние слабых сторон предприятия;

· определить потребность в капитале и денежных средствах;

· своевременно принять защитные меры против разного рода рисков;

· полнее использовать инновации в своей деятельности;

· объективнее оценивать результаты производственной и коммерческой деятельности предприятия;

· обосновать экономическую целесообразность направления развития предприятия (стратегия проекта).

Одновременно план является руководством к действию и исполнению. Он используется для проверки идей, целей, для повышения эффективности управления предприятием и прогнозирования результатов деятельности. 

По мере реализации и изменения обстоятельств план может уточняться путем корректировок соответствующих показателей. Постоянное приведение бизнес-плана в соответствие с новыми условиями дает возможность использовать его в качестве инструмента оценки практических результатов работы предприятия.

Следовательно, для преодоления системного кризиса в России необходимо рыночные механизмы сочетать с индикативно-договорным планированием и разработкой бизнес-планов в системе взаимоувязанных прогнозных показателей, которые служат основой заключения долгосрочных контрактов между предприятиями и формирования бюджетов всех уровней управления в стране.


Но только в 1999 году Министерство экономики России признало выбор стратегии и разработку планов развития производства и реализации продукции в условиях рынка в качестве одного из приоритетных направлений реформирования предприятий, и в первую очередь, бюджетообразующих.

Хорошо разработанный бизнес-план помогает фирме расти, завоевывать новые позиции на рынке, где она функционирует, составлять перспективные планы своего развития. 

Цель настоящей работы – разработка бизнес-плана предприятия телекоммуникационной сферы, изучение основных принципов и правил написания данного планового документа, определение особенностей его структуры и содержания для предприятия данной отрасли.

Телекоммуникационные услуги на сегодняшний день приобретают все большее значение в нашей жизни. Доля занимаемого ими рынка услуг России постоянно растет. При этом необходимо отметить, что налицо перспектива дальнейшего роста спроса на данные услуги. В настоящее время практически каждое предприятие, организация пользуется услугами интернет-провайдеров, испытывает потребность в доступе к сети Интернет. Таким образом, бизнес-планирование деятельности фирмы телекоммуникационной сферы в настоящее время является крайне актуальным. 

В то же время данный вид услуг находится на стадии развития, т.е. это услуги относительной рыночной новизны. Поэтому настоящая работа представляет собой разработку бизнес-плана относительно новой, малоисследованной в России отрасли – отрасли телекоммуникационных услуг.

1. МЕТОДОЛОГИЧЕСКИЕ ОСНОВЫ И ПРИНЦИПЫ РАЗРАБОТКИ БИЗНЕС-ПЛАНА
1.1. Роль бизнес-плана в современных условиях
Бизнес-план появился в России в начале 90-х годов и был принципиально отличным от действующих документов. Вскоре необходимость в бизнес-плане стала настолько очевидной, что уже в 1994-1995 г.г. он становится обязательным. В январе 1995 г. московское правительство, например, опубликовало распоряжение, в котором впервые рекомендовало бизнес-план «в целях совершенствования методов расчета экономической эффективности проектных решений и коммерческой целесообразности вложений инвестиций в проектирование и строительство объектов и градостроительных комплексов».

 Многие предприятия разрабатывают бизнес-планы по собственным методикам и рекомендациям, разрабатывают подробные перечни вопросов, на которые следует ответить в данном документе. Не только коммерческие банки, но и государственные организации требуют представления бизнес-плана от своих потенциальных помощников. 
 Бизнес-план является рабочим инструментом, используемым во всех сферах предпринимательства. Он описывает процесс функционирования предприятия, показывает, каким образом его руководители собираются достичь своих целей и задач. В хорошо разработанном бизнес-плане описываются основные аспекты будущего предприятия, с достаточной полнотой анализируются проблемы, с которыми оно столкнется, и самыми современными методами определяются способы решения этих проблем. Таким образом, бизнес-план – одновременно поисковая, научно-исследовательская и проектная (предпроектная) работа.

 Бизнес-план является постоянным документом. Он систематически обновляется, в него вносятся изменения, связанные как с переменами, происходящими внутри предприятия, так и изменениями на рынке, где действует предприятие, и в экономике в целом. 

Бизнес-план может быть подготовлен менеджером, предпринимателем, фирмой, группой фирм или консалтинговой организацией. Для разработки стратегии развития крупной фирмы создается развернутый бизнес-план. 

Цели бизнес-плана могут быть различными, например, получение кредита, или привлечение инвестиций в рамках уже существующего предприятия, или определение направлений и ориентиров самого предприятия в мире бизнеса и т.д. 

С помощью бизнес-плана руководство фирмы принимает решение, какая часть прибыли остается в деле для накопления, а какая распределяется в виде дивидендов между акционерами. Бизнес-план используется для обоснования мероприятий по совершенствованию и развитию организационно-производственной структуры фирмы, в частности для обоснования уровня централизации и ответственности.

В бизнес-плане обосновываются:

1) общие и специфические детали функционирования предприятия в условиях конкретного рынка;

2) выбор стратегии и тактики (методов) конкуренции;

3) оценка финансовых, материальных, трудовых ресурсов, необходимых для достижения целей предприятия.

Бизнес-план должен быть представлен в форме, позволяющей заинтересованному лицу получить четкое представление о существе дела, степени своего участия в нем. 

                                   1.2. Типы бизнес-планов

В рыночной экономике существует множество версий бизнес-планов по форме, содержанию, структуре и т.д.

 Классификация бизнес-планов по объектам бизнеса представлена на рис. 1. Возможны и другие классификации типов бизнес-планов, например, по компонентам менеджмента. Бизнес-планы согласно приведенной типологии разрабатываются в различных модификациях в зависимости от назначения: по бизнес-линиям (продукция, работы, услуги, технические решения), по предприятию в целом (новому или действующему).
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Рис. 1. Типы бизнес-планов
Следует отметить, что бизнес-план финансового оздоровления предприятия составляется для неплатежеспособных предприятий в обязательном порядке, имеет свою структуру и логику изложения. Однако его разработка может оказаться полезной для всех российских предприятий, большинство из которых испытывает значительные финансовые трудности.

 Бизнес-план финансового оздоровления является основным документом для неплатежеспособных предприятий и служит:

· для выработки стратегии выживания предприятия;

· составления плана проведения реорганизационных процедур;

·  организации управления предприятием в условиях кризиса или в его предвидении;

· обоснования необходимости и возможности предоставления предприятию государственной поддержки.

 В рамках одной организации может разрабатываться и общий стратегический план, включающий весь комплекс целей, и отдельные бизнес-планы по приведенной выше типологии. Бизнес-планы, ориентированные, прежде всего, на нововведения, в отличие от стратегического плана, имеют четко очерченные временные границы с конкретными проработками, в то время как стратегический план по мере выполнения очередного годового плана и проведения соответствующего ситуационного анализа может пересматриваться и корректироваться.

1.3. Теоретические основы разработки бизнес-плана


Бизнес-план, как один из наиболее распространенных в настоящее время видов планов, представляет собой:

· рабочий инструмент предпринимателя для организации своей работы;

· развернутую программу (рационально организованных мер, действий) осуществления бизнес-проекта, предусматривающую оценку расходов и доходов;

· документ, характеризующий основные стороны деятельности и развития предприятия;

· результат исследования и обоснования конкретного направления деятельности фирмы на определенном рынке.

Любой бизнес-план должен давать убедительные ответы, по крайней мере, на пять основных вопросов (рис. 2).

1.3.1. Этапы разработки бизнес-плана


Любой вид предпринимательской деятельности и последующая разработка бизнес-плана задуманного проекта обычно начинается с идеи. Без хорошей идеи бизнес невозможен. Предпринимательские способности как важнейший фактор производства, выражаются, прежде всего, в умении генерировать, накапливать  и разрабатывать новые идеи. Деловые идеи возникают в процессе выявления недостатков или возможностей удовлетворения существующих и еще не осознанных потребностей различных слоев населения и сфер деятельности. Они появляются в результате анализа предпринимателем современного состояния рынка, уровня развития техники, технологии и организации произ​водства, сбыта, поведения потребителей и других элементов общества.
















Рис. 2. Назначение бизнес–плана и его основные элементы

На первом этапе подготовки бизнес-плана определяется миссия (философия, видение предприятия) – краткое описание хозяйствен​ной единицы, ее основных целей, предназначения, сферы деятель​ности, норм поведения и роли в решении социальных задач регио​на, общества.


Миссия коммерческих организаций в России обычно формиру​ется очень просто и весьма прямолинейно – максимум прибыли! Однако любое предприятие является открытой системой и успешно развиваться оно может только в случае, если будет удов​летворять определенный спрос потребителей, находящихся за его пределами во внешней среде. Если предприятие способно выпол​нять такую миссию, то оно одновременно будет получать необходи​мую прибыль. Поэтому только в окружающей среде можно найти цель и миссию коммерческой организации. Прибыль – не цель, а средство и условие достижения цели. Чтобы выбрать соответствую​щую миссию, надо ответить, по крайней мере, на два вопроса: «Кто клиенты фирмы?» и «Какие потребности она может удовлетворять?» Например, Генри Форд, хорошо знавший значение прибыли, сфор​мулировал миссию своей компании так: «Мы предоставляем людям дешевый транспорт!» При этом он всегда подчеркивал, что, если кто это сделает, то прибыль не пройдет мимо него. Миссия определяет​ся для себя – для предприятия, но она всегда ориентируется на кли​ента, на общество. 

Второй этап – определение целей разработки бизнес-плана. Цель – это будущее желаемое состояние предприятия, мотив или по​велитель поведения и действий его работников. В США до 98% всех неудач в бизнесе связано с отсутствием у предпринимателей ясных целей.

В отличие от миссии, цели выражают более конкретные направ​ления деятельности предприятия.

Любое предприятие как сложная социально-экономическая си​стема имеет многоцелевой характер. В процессе функционирова​ния организации наряду со стратегическими целями обычно одно​временно решают большое количество тактических и оперативных. С чисто экономическими тесно связаны социальные, технические и организационные цели. 

Цели должны быть четкими, ясными, однозначно понимаемыми и сформулированы в терминах, отражающих перспективные состояния предприятия. Поэтому при разработке целей необхо​димо учитывать целую совокупность требований, предъявляемых к их содержанию и форме (рис. 3).






Рис. 3. Требования к формулированию целей предприятия

Процесс формирования целей проходит несколько этапов: поиск целей, анализ реализуемости, выбор, планирование мероприятий, осуществление на практике, пересмотр или уточнение. Цели опре​деляются одним лицом – собственником предприятия или группой лиц, включающей владельцев, менеджеров и работников с учетом совместимости их частных интересов.


Структуризация целей предприятия может быть произведена по различным критериям, в том числе:

· по уровню  обобщения (корпоративный, средний и оперативный);

· по видам деятельности и функциям (маркетинг, менеджмент и т.д.);

· по стратегическим направлениям (развития, ста​билизация и др.);

· по внутреннему содержанию и назначению (социальные, эко​номические).

На основе общей цели предприятия формируются частные цели функциональных подразделений (маркетинга, персонала и т.д.), ко​торые конкретизируют и детализируют задачи структурных единиц.

Цели, как известно, всегда достигаются при определенных огра​ничениях, которые могут задаваться самим предприятием и воздей​ствовать извне. Внешними ограничениями могут выступать законо​дательные нормы, инфляция, конкуренты, изменения экономической конъюнктуры и уровня доходов населения, финансовые состояния дол​жников и др. Внутренними ограничениями могут быть принципы фирмы, уровень издержек, производственные мощности, состояние маркетинга и управленческого потенциала, различные диспропор​ции и т.п. Поэтому в процессе разработки миссии предприятия, це​лей и задач его развития необходимо оценить многочисленные фак​торы которые будут влиять на его деятельность.

Эффективность предпринимательского проекта зависит от правильной оценки внешних факторов, повли​ять на которые фирма, как правило, сразу не сможет. Одним из существенных факторов является представление о кон​куренции и конкурентах. Полезным для его учета является сопос​тавление предпринимательского проекта, товаров и услуг с теми товарами, которые уже имеются на рынке. Сопоставление емкости рынка, возможности его сегментации, выгод, предлагаемых потребителю конкурентами и внедряемым проектом, должно дать ответ на вопрос о перспективности проекта в завоевании достаточ​ного рыночного сегмента. Более подробно вопросы изучения рынка разработчиком проекта предстоит решить в соответствующем раз​деле проекта. Самая благоприятная для фирмы ситуация складывается в том случае, когда благоприятные возможности внешней среды совпада​ют с сильными сторонами предприятия.

Предприниматель, учитывая различные сочетания внешних и внутренних факторов, формирует основные стратегические направления деятельности предприятия и, соответ​ственно, корректирует в соответствии с ними все содержание биз​нес-плана и стратегию деятельности своей фирмы.

На третьем этапе, после определения миссии, целей, стратегии предприятия, устанавливается общая структура самого бизнес-пла​на. На объем и структуру бизнес-плана влияют размеры предприя​тия и поставленные задачи. Для небольших фирм обычно составля​ют план упрощенной структуры – из двух частей: краткого описания проекта и основной части, содержащей более подробные расчеты и обоснования. Такая его структура вызвана тем, что резюме часто адресуется внешнему потребителю, к которому предприниматель обращается с предложением о партнерском участии или с просьбой о кредитах. Объем бизнес-плана вместе с расчетной документацией обычно не превышает пятьдесят страниц машинописного текста, но может быть и значительно меньше. Крупные проекты требуют более мас​штабных исследований и объем их значителен. С учетом отечествен​ного и зарубежного опыта может быть рекомендована следующая примерная структура бизнес-плана:

1) титульный лист;

2) меморандум о конфиденциальности;

3) резюме;

4) описание отрасли;

5) характеристика предприятия (фирмы);

6) описание деятельности (товара, услуги, работы);

7) план маркетинга (описание рынка);

8) производственный план;

9) организационный план;

10) финансовый план;

11) анализ рисков;

      12) приложения.

Четвертый этап бизнес-планирования состоит в сборе инфор​мации необходимой для разработки каждого раздела плана. Это важ​ная и весьма трудоемкая часть плановой работы. Источниками ин​формации могут служить специальные отраслевые справочники, нормативы проектных организаций, специализированные фирмы, материалы статистических органов, специальных исследований и наблюдений, знания высококвалифицированных экономистов, кон​сультантов, а также работники предприятия, хорошо знающие внут​реннюю среду фирмы и свое дело.

Следующий, пятый этап планирования – непосредственная раз​работка отдельных разделов и оформление всего бизнес-плана в виде единого документа.

1.4. Методика составления разделов бизнес-плана

Прежде всего, при обосновании положений бизнес-плана целесообразно: акцентировать особое внимание на вопросы, которые могут представлять интерес для тех, кому они адресованы – работникам предприятия, партнерам или другим внешним потребителям; представить сущность проекта в наиболее доступной форме в самом начале бизнес-плана; аргументировать все расчеты и показатели таким образом, чтобы они были реальными и достоверными, без преувеличения и приукрашивания экономических результатов реализации проекта.

Бизнес-план начинается с титульного листа, на котором обычно указывают: наименование проекта; место подготовки бизнес-плана; авторов проекта, название и адрес предприятия, телефоны; имена и адреса учредителей; назначение бизнес – плана и его пользователи. После титульного листа следует оглавление – формулировка разделов плана с указанием страниц и выделение наиболее важных пунктов в соответствии с особенностями конкретного проекта.

1.4.1.  Резюме 

 Резюме – это краткое изложение основных положений предполагаемого плана, включающие следующие принципиальные данные:

· краткое описание предприятия, данные о его коммерческой деятельности;

· идеи, цели и суть проекта;

· особенности предлагаемых товаров (услуг, работ) и их преимущества в сравнении с аналогичной продукцией конкурентов; 

· стратегии и тактика достижения поставленных целей;

· прогноз спроса, объемы продаж товаров (услуг, работ) и суммы выручки в ближайший период (месяц, квартал, год и т.д.);

· планируемая себестоимость продукции и потребность финансирования;

· ожидаемая чистая прибыли, уровень доходности и срок окупаемости затрат;

· основные факторы успеха – описание способов действий и мероприятий.

Объем данного раздела не должен превышать нескольких страниц. Его текст должен быть понятен и не специалисту — предельная простота и минимум специальных терминов. Работа над этим разделом чрезвычайно важна, поскольку если он не произведет благоприятного впечатления на инвесторов и кредиторов, то дальше бизнес-план они просто не станут смотреть.

Этот раздел должен разрабатываться в самом конце составления бизнес-плана, когда достигнута полная ясность по всем остальным вопросам.

Составляется также меморандум конфиденциальности с целью предупреждения всех лиц о не разглашении содержащейся в плане информации и использовании ее исключительно в интересах фирмы, представивший проект.

1.4.2. Описание отрасли

При описании отрасли проводится анализ текущего состояния и перспектив развития избранной отрасли бизнеса, включая характеристику:

· сегмента рынка, занимаемого предприятием, и доли предприятия на нем;

· потенциальных клиентов и их возможностей.

При выборе сферы бизнеса и отрасли полезными являются сведения об их положении в мировом разделении труда и на международном рынке, экспортных возможностях, а также производственно-технические связи с другими отраслями народного хозяйства, для которых может представить интерес этой отрасли.

В любой стране существуют запрещенные сферы бизнеса (контрабанда, порнография и др.), а также виды деятельности, которые являются предметом государственной монополии (оружие, ядохимикаты, наркотики и др.). Для многих предпринимателей возникают и экономические ограничения на проникновение в ту или иную отрасль: высокий уровень начального капитала; длительный срок окупаемости вложенных средств; неопределенность в достижении прибыли (сфера образования и др.). Необходимо учитывать также сложившуюся конъюнктуру, т.к. предпринимательская деятельность подвержена цикличности: процветание, застой, спад. 

Кроме того, экономические ситуации различаются не только во времени,

но и в пространстве – по районам и регионам. В монополизированную отрасль внедриться труднее, чем в конкурентную. Выбор сферы деятельности предприниматель осуществляет из четырех основных видов бизнеса (таблица 1).

Таблица 1

Краткая характеристика основных видов бизнеса

	Вид бизнеса
	Основные функции
	Организационные формы

	Производственный
	Производство товаров, работ, оказание услуг
	Коммерческие организации (предприятия, фирмы, компании)

	Коммерческий
	Купля-продажа товаров и услуг
	Торговые организации, товарные биржи

	Посреднический
	Оказание услуг
	Коммерческие организации

	Страховой
	Страхование и перестрахование
	Страховые компании


Для успеха в бизнесе важное значение имеет не просто правильное определение для себя рынка, но и отыскание на нем своей, часто очень узкой области, места, которое еще не занято, или недостаточно использованной конкурентами «ниши» рынка, т.е. ограниченной сферы предпринимательской деятельности, ориентированной на определенного потребителя и позволяющей бизнесмену наиболее эффективным образом реализовать свои возможности. В экономике любой страны можно выгодно обнаруживать и заполнять тысячи и тысячи «ниш» даже на традиционных и давно поделенных рынках. 

1.4.3. Описание предприятия 

Полный перечень сведений о компании, кроме краткой экономико–географической и исторической справки (местонахождение, занимаемая площадь, дата образования и сведения о развитии за прошедший период), размера уставного капитала и распределения капитала между учредителями включает в себя следующие данные:

1) идентификационный номер, код ИНН;

2) полное и сокращенное наименование предприятия;

3) дата регистрации предприятия, номер регистрационного свидетельства, наименование органа, зарегистрировавшего предприятие;

4) почтовый и юридический адреса предприятия: индекс, республика, область, автономный округ и т.д.;

5) подчиненность предприятия – вышестоящий орган;

6) вид деятельности (основной);

7) организационно-правовая форма предприятия;

8) форма собственности: доля государства (субъекта Федерации) в капитале;

9) включено или нет в государственный реестр российской федерации предприятий-монополистов: республиканский, региональный;

10) банковские реквизиты;

11) организационная структура предприятия, дочерние компании;

12) характеристика руководства и менеджеров, отвечающих за результаты работы предприятия (возраст, образование и квалификация, опыт работы.

Кроме того, указываются крупные акционеры, имеющие более 10% акций (для акционерных обществ).


Информация о предприятии должна быть, возможно, более точной для того, чтобы заинтересованный читатель мог убедиться в его надежности и устойчивом положении на рынке.


История и способ возникновения компании может многое сказать инвестору об ее положении в деловом мире, устойчивости хозяйственных связей, если она уже имеет опыт работы или возникла на базе ранее существовавшего предприятия. 

1.4.4. Описание деятельности (товара, услуги, работы)

Любой предпринимательский проект начинается с формирования идеи 

продукта, товара или услуги. Задача состоит в том, чтобы достаточно полно представить в бизнес-плане важнейшие характеристики предлагаемого на рынок товара (услуги). 

В этом разделе бизнес-плана описываются все товары и услуги, которые производит фирма. Написанию данного раздела предшествует значительная предварительная работа по выбору товаров или услуг, которые должны стать основой бизнеса фирмы. 

Необходимо дать не только общее представление о товаре (услуге), но и раскрыть его преимущества в сравнении с аналогами, конкурентоспособность на рынке, спрос на него и т.д. Следует дать четкое описание полезного эффекта, ради которого потребителя будут приобретать этот товар (услугу): новые или уникальные свойства, сфера удовлетворяемых потребностей, отличная от предлагающихся на рынке аналогов. 

Результатом этого анализа является вывод о целесообразности освоения нового товара (услуги) и потребности финансирования.

1.4.5. План маркетинга


Для организации эффективной предпринимательской деятельности важное значение на стадии разработки бизнес-плана имеют маркетинговые исследования, оценка рыночных возможностей предприятия, спрос на выпускаемую продукцию, способы продвижения товаров на различные типы рынков.


Раздел, посвященный маркетингу, является одной из важнейших частей бизнес-плана, поскольку в нем непосредственно говорится о характере намечаемого бизнеса и способах, благодаря которым можно рассчитывать на успех.

История свидетельствует, что маркетинг является одним из важных условий на пути фирмы к успеху. Многие фирмы, имевшие соблазнительный, действительно нужный потребителю товар, потерпели неудачу из-за неправильного маркетинга или вообще отсутствия такового. Поэтому при оценке бизнес-плана огромное внимание будет уделено этому разделу. 

Вообще, маркетинг применяется при следующих условиях:

· насыщении рынка товарами, т.е. при превышении предложения над спросом (рынок покупателя);

· острой конкуренции, усилении борьбы за покупателя;

· свободных рыночных отношений, т.е. возможности без административных ограничений выбирать рынки сбыта и снабжения, устанавливать цены, вести коммерческую политику и т.д.;

· полной самостоятельности предприятий в выборе целей фирмы, управленческих структур, в распределении средств по статьям бюджета и т.д.

Вот основные моменты, которые должны быть рассмотрены в этом разделе:

1) определение спроса и возможности рынка. В этой части раздела следует обосновать спрос на товар (услугу). Часто полезно начинать анализ рынка с представления общей картины, сложившейся в отрасли. К числу хороших источников подобных данных относятся торговые ассоциации, литература по торговле, отраслевые исследования, мнения экспертов. 

Степень детальности и доводы, которые следует привести, зависят от доли рынка, которую требуется завоевать для достижения успеха.

После определения общих параметров рынка следует установить объекты рынка, их характеристики и значения. В плане следует дать оценку сравнительной привлекательности каждого из объектов. Какие рынки имеют первостепенное значение? Будет ли это относительное значение меняться с течением времени;
2) конкуренция и другие внешние факторы. Почти наверняка на деятельность фирмы будут оказывать влияние внешние факторы, которые оно способно контролировать лишь в незначительной мере либо вообще не способно делать это. Наиболее значительным из них является конкуренция.

Степень конкуренции. Целью в данном случае является рассмотрение того, что может составить подлинную конкуренцию и ответную реакцию на нее. Возможно, удастся определить конкретные фирмы, продукцию или услуги, которые составят конкуренцию. 

Будущие источники конкуренции. В то время как некоторые (обычно старые) производства пребывают в состоянии стабильности и развиваются постепенно, имеется множество динамичных предприятий, которые находятся в состоянии быстрого и непрерывного изменения. Порой можно предсказать такие изменения в структуре рынка. Озабоченность по поводу будущей конкуренции особенно важна при разработке нового продукта или услуги, когда велика вероятность появления “подражателей” в новой отрасли;

3) стратегия маркетинга. Определив соответствующий рынок и его возможности, необходимо остановиться на том, как планируемый бизнес будет использовать эти возможности. Должна быть представлена стратегия маркетинга, объясняющая, как бизнес организует проведение своих планов в жизнь для достижения желаемого объема продаж. Для этого необходимо уделить внимание каждому из важнейших инструментов маркетинга, имеющихся в распоряжении компании.

Стратегия сбыта и распределения. Необходимо определить, как бизнес намерен довести свои товары и услуги до потребителя. Прибегнет ли к собственной службе сбыта или же будут использованы дилеры, дистрибьюторы, посредники? В некоторых случаях организация сети по продаже и распространению товара является сравнительно несложным делом и требуется осветить лишь основные моменты. В других же дать более подробное описание. При собственной службе сбыта следует указать, требуется ли специальная подготовка для ее работников. Например, для продажи технической продукции персонал должен обладать соответствующими знаниями.

Стратегия ценообразования. Одним из важнейших элементов плана маркетинга является ценообразование. Цена связана с такими факторами маркетинга, как характеристика и образ товара и фирмы и др. Важно, чтобы цены должным образом отражали уровень качества и имидж фирмы, который она хочет создать для своей продукции.

При анализе используемых на фирме способов ценообразования целесообразно исходить из следующих положений. Возможная цена товара может определяться, исходя из: себестоимости продукции; цены конкурентов на аналогичный товар или товары-заменители; уникальных достоинств товара; цены, определяемой спросом на товар.

На основе себестоимости обычно оценивается минимально возможная цена товара (услуги), которая соответствует наименьшим издержкам. На основе анализа цен конкурентов определяется средний уровень цен. Максимально возможная цена устанавливается для товаров, отличающихся высоким качеством или уникальными достоинствами.

Следует также рассмотреть политику скидок и изменения цен, а также влияние ценовой стратегии в целом на валовую прибыль.

Если разработан детальный прейскурант, и он может помочь рецензенту разобраться в сути, следует привести его в сокращенном виде. 

Реклама, связи с общественностью, продвижение товара. 

В качестве средств распространения рекламы предприятия может быть указана:

· пресса (газеты, журналы, книги, справочники);

· печатная реклама (листовки, плакаты, каталоги, открытки, проспекты, визитные карточки и т.п.);

· наружная реклама (крупногабаритные плакаты, электрофицированные и газосветные панно с неподвижными, бегущими или запрограммированными надписями, пространственные конструкции и т.п.);

· реклама на транспорте (внутри и снаружи транспортных средств, на остановках железнодорожных и автовокзалов, аэро- и морских портах);

· экранная реклама (кино- и телереклама, слайды);

· радиореклама.

Многие начинающие или находящиеся на ранней стадии развития фирмы не обладают значительными средствами для рекламы, если вообще их имеют. Предприниматели, например, могут устанавливать контакты с местными средствами массовой информации, которые часто пишут о новом бизнесе в округе. Таким образом, можно получить бесплатную рекламу.

При наличии службы связей с общественностью (public relations) ее задачами являются: систематическое создание благоприятного отношения к фирме широких масс населения; осуществление торговых презентаций; проведение институциональной рекламы; оказание консультационных услуг.


В заключительной части маркетингового раздела формируется план сбыта продукции предприятия и дается описание: стратегии проникновения на рынок; порядок оплаты поставляемых товаров; объемы продаж по планируемым периодам.

Проникновение товаров на рынок обеспечивается такими средствами маркетинга, как личная продажа, реклама, продвижение товара и организация общественного мнения. Под личной продажей понимается сбытовая деятельность, осуществляемая агентом фирмы в процессе личного общения с перспективными покупателями. Ее целью является помощь клиенту в приобретении наиболее хорошо подходящего товара с учетом принципа максимальной рентабельности для фирмы. При этом происходит передача права собственности на товар и услуги. С помощью личной продажи стремятся оказать непосредственное воздействие на поведение клиента. Этот инструмент маркетинга получил достаточно широкое распространение в странах с рыночной экономикой. 

В данном разделе предполагаемый объем сбыта рассчитывается исходя из результатов проводимых маркетинговых исследований рынка, объема и динамики спроса покупателей, учета конкуренции.

1.4.6. Производственная программа


В зависимости от вида бизнеса в плане производства (торговом плане, плане перевозок и т.д.) дается краткое описание особенностей технологического процесса изготовления продукции или оказания услуг. 


При написании следует ответить на следующие вопросы:

1) насколько удачно выбрано месторасположение фирмы, исходя из близости к рынку, поставщикам, доступности рабочей силы, транспорта и т.д.?,

2) какие основные средства потребуются для организации производства? Какова динамика их изменения на перспективу?,

3) какие возможны затруднения при организации производства?,

4) где, у кого и на каких условиях закупается сырье?,

5) каковы будут издержки производства? Динамика их изменения?  


После определения производственной программы подсчитывается потребность предприятия в материальных ресурсах. Такие расчеты проводятся с учетом эффективности их пользования, а также возможных источников приобретения и финансирования. Исходными данными для расчета потребности производства в материальных ресурсах являются предусматриваемые объемы вы​пуска и оказываемых услуг. Потребность в ма​териальных ресурсах определяется в натуральном и стоимостном выражениях по видам ресурсов (таблица 2).

Таблица 2

 Образец расчета потребности в ресурсах на производственную программу 
	Наименование ресурсов
	Год

	
	0
	1
	...
	n

	
	Количество, в натуральных единицах
	Цена единицы ресурсов, руб.
	Стои​мость, руб.
	Стоимость переходящего запаса, руб.
	
	
	

	1. Сырье и материалы      

2. Покупные и комплектующие изделия 3.Топливо

4. Энергия
	
	
	
	
	
	
	

	5. Итого
	
	
	
	
	
	
	


Величина производственного запаса обосновывается его нормой, представляющей средний в течение года запас материалов в днях его среднесуточного потребления, и рассчитывается на конец года как переходящий запас. Размер переходящего запаса по i-му мате​риалу (в днях):

 T = (Qi х M) / Дн, 
                  


 (1)

где Т – потребность переходящего запаса по i-му материалу, дни;

Qi - потребность в i-м материале за период;

М - норма переходящего запаса i-ro материала, дни;

Дн - число дней в году (планируемом периоде).

Потребность в зданиях, сооружениях, машинах и оборудовании определяется на основе производственной мощности, принятой тех​нологии, особенностей отрасли и производительности оборудования каждого вида. Результаты плановых расчетов сводятся в таблицах 3 и 4. Расчет потребности в основных фондах осуществляется по каж​дому виду основных фондов, исходя из нормативов производитель​ности.

Таблица 3

 Образец расчета потребности в основных фондах

	Основные фонды,  руб.


	Год

	
	0
	1-й
	2-й
	…
	n-й

	
	Действующие, руб.
	Общая потребность, руб.
	Прирост основных фондов, руб.
	
	
	

	1. Здания, сооружения производственного назначения                    2. Рабочие машины и оборудование               3. Транспортные средства                        4. Прочие
	
	
	
	
	
	

	5. Итого
	
	
	
	
	
	


Планирование трудовых ресурсов осуществляется путем опреде​ления потребностей в рабочих и служащих по категориям. 

Определение потребностей в рабочих и служащих позволяет осуществить расчет фонда заработной платы по отдельным подраз​делениям предприятиям, категориям работников. Итоговым документом этого раздела являет​ся общая потребность в персонале и заработной плате, которая оформляется в виде табл. 5.

Таблица 4

 Образец расчета амортизационных отчислений
	Виды основных средств
	Год (период)

	
	0
	1

	
	Стоимость тыс. руб.
	Норма амортизации,

%
	Сумма амортизационных отчислений, тыс. руб.
	

	1. Здания и сооружения          2. Рабочие машины и оборудование                        

3.Транспортные средства       4. Прочие
	
	
	
	

	Всего
	
	
	
	


Таблица 5

 Образец расчета потребности в персонале и фонда заработной платы предприятия

	Наименования категорий
	Год

	
	0
	1
	…
	n

	
	потреб​ность, чел.
	средняя зарплата,

руб.
	затраты на зарплату, руб.
	начисления на зарплату, руб.
	
	
	

	1. Рабочие основного производства           2. Рабочие вспо​могательного производства          

3. Специалисты и служащие
	
	
	
	
	
	
	

	4. Итого
	
	
	
	
	
	
	


Завершается производственная программа составлением сметы расходов и калькуляции себестоимости продукции (таблица 6).

1.4.7. Организационная структура предприятия

В процессе организационного планирования формируется организационная структура предприятия, направленная на установление четких взаимосвязей между его отдельными подразделениями: определяются количество и размер отделов отделов (цехов), их взаимоподчиняемость, размеры и организационная структура обслуживающих и управленческих подразделений (маркетинга, материального обеспечения, сбыта и т.д.), а также администрации.


В теории и на практике выработаны различные типы организационных структур, которые могут быть использованы с учетом особенностей конкретных предприятий.


Основными характеристиками организационной структуры являются: численность управленческого персонала по функциям управления, численность линейного управленческого персонала, количество уровней иерархии системы управления предприятием, количество структурных звеньев на каждом уровне, степень централизации управления.


Традиционно построение организационной структуры начинают с обследования существующей (или аналогичных) систем управления. При этом обычно используется так называемые архивный (на основе анализа документов по существующей системе управления) или опросный (путем анкетирования или интервьюирования работников аппарата управления) подходы к обследованию. 


Для разработки организационной структуры предприятия необ​ходимо: подготовить учредительные документы и внутрифирменные регламентирующие положения; определить перечень основных и вспомогательных подразде​лений, их функции и порядок взаимодействия между ними; дать характеристику руководства предприятия; привести описание учредителей предприятия (собственников) - перечень лиц и доля каждого в уставном капитале и другие данные.

1.4.8. Финансовый план 


Для принятия окончательного решения по предпринимательско​му проекту необходимо четко определить инвестиции и производ​ственные издержки, учитывая, что прибыльность проекта будет, в конечном счете, зависеть от их размеров, структуры и графика осу​ществления.
Таблица 6

 Образец сметы расходов и калькуляция себестоимости (сводная)

	Наименование показателей


	Год (период)

	
	0
	1
	…
	n

	
	на единицу про​дукции, руб.
	всего, руб.
	
	
	

	1. Объем продаж, всего


	
	
	
	
	

	2. Себестоимость, всего, в том числе:
	
	
	
	
	

	2.1. Сырье 

2.2. Материалы 

2.3. Покупные и комплектующие изделия 

2.4. Топливо 

2.5. Электроэнергия 

2.6. ФЗП рабочих 

2.7. ФЗП специалистов и служащих 

2.8. Начисления на ФЗП 

2.9. Амортизация ОПФ 

2.10. Расходы на рекламу 

2.11. Представительские расходы 

2.12. Расходы на обучение 

2.13. Аудит, консультации 

2.14. Процент за кредит 

2.15. Налоги, относимые на себестоимость

2.16. Прочие затраты
	
	
	
	
	


Основные элементы производственных издержек, определенные в предыдущих разделах плана, сводятся в финансо​вом плане с тем, чтобы рассчитать общие инвестиционные затраты и определить финансовую и экономическую рентабельность проекта. 

Общая сумма инвестиционных затрат на осуществление предпринимательского проекта включает прежде всего издержки на фор​мирование основного капитала (инвестиций), оборотного капитала и производственных издержек. Причем основной капитал представ​ляет собой средства, необходимые для строительства и оснащения оборудованием инвестируемого проекта, а оборотный капитал - сред​ства, необходимые для функционирования проекта. 

Основной капитал складывается из первоначальных инвести​ций и капитальных затрат на подготовку производства. К первоначальным инвестициям относятся затраты на: подготовку земельного участка и площадки предприятия; здания и гражданские сооружения; машины и оборудование, включая вспомогательное; некоторые приобретенные части основного капитала, та​кие, как права на промышленную собственность.

Помимо первоначальных инвестиций любой предприниматель​ский проект влечет за собой некоторые затраты на стадии, предше​ствующей производству, которые образуются, например, в ходе при​обретения или формирования основного капитала. 

Оборотный капитал означает финансовые средства, необходимые для эксплуатации объекта в соответствии с его производственной программой. Оборотный капитал представляет собой текущие оборотные средства за вычетом краткосрочных обязательств, т.е. счета дебиторов, товарно-материальные ценности (сырьевые, вспомогательные материалы, запасные части и мелкий инструмент), незавершенную и готовую продукцию и наличные средства. Краткосроч​ные обязательства складываются главным образом из подлежащих оплате счетов (кредиторов), на которые проценты не начисляются.

Счета дебиторов. Размеры этой статьи определяются торгово-кредитной политикой компании. Учитывая, что доли продаж в кредит от общего объема продаж у разных компаний различны и зави​сят от обстановки, сложившейся в данной отрасли, дать правильную общую оценку представляется достаточно трудным. Поэтому в каждом конкретном случае оценку следует производить по следующей формуле:

         Сумма

Сроки кредита (помесячно)
Общий



дебиторской =     

                    
        х ежегодный
                 (2)

 

  задолженности
          12 месяцев

   объем продаж

Товарно-материальные ценности. На потребность в оборотном капитале значительное воздействие оказывает объем капитальных средств, находящихся без движения в форме товарно-материальных ценностей. Необходимо стремится к максимальному сокращению их объема.

Производственные материалы. При исчислении запасов произ​водственных материалов следует обращать внимание на источники и способы их доставки. Если материалы могут быть быстро достав​лены в необходимых количествах, то следует создавать лишь огра​ниченные запасы, за исключением тех случаев, когда они требуют особых способов хранения. Если материалы импортируются, а ус​ловия импорта не стабильны, то можно образовать товарно-мате​риальные запасы в объеме шестимесячной потребности. Другими факторами, оказывающими влияние на объем товарно-материаль​ных ценностей, являются надежность и сезонность поставок, коли​чество поставщиков, возможность замены одних поставок другими и предполагаемые изменения цен.

Незавершенная продукция. Для оценки объема незавершенной продукции необходимо произвести анализ процесса производства и степени отработки отдельных материалов, обеспечиваемых на каждой стадии. Этот объем выражается в месячной (или суточной) продукции в зависимости от характера изделия. 

Готовые изделия. Запасы готовых изделий зависят от таких фак​торов, как характер изделия и особенности сбыта. 

Наличность на руках и банковские счета. Оборотный капитал
может возрасти за счет начисляемых процентов. Из осторожности
можно также иметь некоторую наличность в кассе за счет выделения из оборотного капитала резерва на непредвиденные расходы (до 5 %). Конкретный размер наличности регулируется нормативными документами.

Счета кредиторов. Сырье и вспомогательные материалы, товарно-материальные ценности и т. д. обычно приобретаются в кредит, предоставляемый на определенное время. Начисленные налоги также уплачиваются по истечении определенного срока и представляют собой еще один источник средств, аналогичных счетам, подлежащим оплате. Такие кредитуемые платежи сокращают объем необходимого чистого оборотного капитала.

Путем вычитания текущих пассивов из суммы текущих акти​вов получают сумму необходимого чистого оборотного капитала для различных стадий производства (таблица 7). 

Таким образом, исходя из сумм расходов на подготовку производства, фиксированных инвестиций и расчетов чистого оборотного капитала, можно исчислить общую потребность в финансовых ресурсах.

Для реализации предпринимательского проекта в бизнес-плане в зависимости от конкретных условий могут быть предусмотрены различные источники финансирования (рис. 4).

Для финансовых расчетов используются специальные ведомости:

- таблица движения наличности (таблица 8);

- ведомость чистого дохода (таблица 9);

- проектный баланс.

Модель денежных потоков (таблица 8) составляется для согла​сования по времени притока средств (дохода от продаж и других по​ступлений) с оттоком средств на инвестиции, затраты производства и другие расходы.

Выручка от реализации продукции (таблица 8, стр. 1) определя​ется на основе прогнозных объемов продаж по годам и прогнозных цен на единицу продукции. Прогноз объемов продаж - результат мар​кетинговых исследований, ожидаемого прироста производства про​дукции и производственной мощности предприятия.

Таблица 7

Образец расчета потребности в оборотном капитале
	Статья
	Потребность, тыс. руб.

	
	1-й год
	2-й год 
	n-й год 

	1. Текущие активы

Суммы по счетам, подлежащим оплате Стоимость товарно-материальных ценностей

а) сырье и материалы

б) запчасти 

в) незавершенная продукция 

г) готовая продукция 

Наличность 

Текущие пассивы 

2. Подлежащие оплате счета (кредиторов) 

3. Оборотный капитал. Всего
	
	
	



Оценка прироста производства продукции должна исходить из анализа перспектив развития отрасли и ретроспективных тенден​ций развития предприятия. 

Оценка ежегодного роста цен на продукцию предприятия осно​вывается на макроэкономических и отраслевых исследованиях, а также на данных о росте цен в прошлые годы.

Величина затрат на производство продукции принимается по данным производственного плана с выделением в их составе, как отдельных состав​ляющих, износа и расходов на выплату процентов.

Прибыль от реализации равна разности между выручкой от реа​лизации (стр. 1) и общей величиной затрат (стр. 2). Чистой доход (стр. 5) есть прибыль от реализации, уменьшенная на ве​личину налоговых выплат (стр. 3 - стр. 4). Ставки налога на при​быль установлены законодательством.

Таблица 8

 Движение наличности (модель денежных потоков) 

	Показатели


	Сумма по годам (кварталам), тыс. руб.

	
	0
	1
	2
	…
	n

	
	квартал
	квартал
	
	
	

	
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4
	
	
	

	1. Выручка от реализации. 

2. Затраты, всего, в том числе: 

2.1. Амортизационные отчисления; 

2.2. Выплата процентов. 

3. Прибыль от реализации. 

4. Налог на прибыль. 

5. Чистый доход от реализации. 

6. Чистый денежный поток, всего: (стр. 5 + стр. 6.1 + (-) стр. 6.2 + (-) стр. 6.3 - стр. 6.4 - стр. 6.5). 

6.1 Амортизационные отчисления. 

6.2. Рост (погашение) задолженности. 

6.3. Средства от продажи (покупки) основных средств. 

6.4. Капиталовложения. 

6.5. Прирост оборотного капитала. 

7. Коэффициент текущей стоимости при выбранной ставке дисконтиро​вания (ставке дохода на собственный капитал r) 

8. Текущая стоимость денежных потоков (дисконтированная) (стр. 6 х стр.7).
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	11. Сумма текущих стоимостей денежных потоков.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	12. Остаточная стоимость проекта за пределами планируемого периода (n лет)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	13. Текущая дисконтированная стоимость остаточной стоимости за пределами планируемого периода при коэффициенте дисконтирования для конца года 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	14. Чистая текущая (дисконтированная) стоимость (NPV) (стр. 11 + стр. 13)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Чистый денежный поток (стр. 6) рассчитывается следующим об​разом: 

величина чистого дохода от реализации корректируется на сум​му начисленного износа (стр. 5 + стр. 6.1),

плюс рост задолженности или минус ее уменьшение (погашение) (стр. 5 + стр. 6.3 ± стр. 6.4),

плюс величина средств, полученных от продажи основных средств, или

минус размер затрат на их приобретение (стр. 5 + стр. 6.1 + (-) стр. 6.2 + (-) стр. 6.3),

минус намечаемые инвестиции (стр. 6.4), требующиеся действу​ющему производственному оборудованию для достижения темпов роста,  предусмотренных в прогнозе.

Таблица 9

 Ведомость чистого дохода (ведомость доходов и затрат)

	№ п/п


	Показатели
	Единица изме​рения
	Год

	
	
	
	0
	1
	…
	n

	1.
	Выручка от реализации
	тыс. руб.
	
	
	
	

	1.1.
	Объем продаж в натуральном выражении
	кг, шт.
	
	
	
	

	1.2.
	Цена единицы продукции
	руб.
	
	
	
	

	2.
	Затраты на производство реализованной продукции
	тыс. руб.
	
	
	
	

	3.
	Прибыль от реализации
	тыс. руб.
	
	
	
	

	4.
	Результат от внереализационных операций
	тыс. руб.
	
	
	
	

	5.
	Налоги
	тыс. руб.
	
	
	
	

	6.
	Чистая прибыль
	тыс. руб.
	
	
	
	


Если темпы роста производства уже стабилизировались и вво​да новых мощностей не предвидится, инвестиции направляются только на замещение текущих активов по мере их износа. Когда точный расчет произвести не представляется возможным, инвес​тиции могут быть приняты равными износу, поскольку при доста​точно длительном интервале времени (более 5 лет) величина износа будет равна резервам, требующимся для замещения теку​щих активов. 

Прирост оборотного капитала (стр. 6.5) рассчитывается исходя из требуемой его величины на каждый планируемый год, представ​ляющий собой оборотные средства, которыми должно располагать предприятие в начале периода.

Величина требуемого оборотного капитала рассчитывается исходя из величины той части выручки от реализации (в расчете на один рубль), которая направляется на инвестирование оборотного капитала (товарно-материальные запа​сы, дебиторская задолженность и т. д.) на основании анализа потреб​ности предприятия в оборотном капитале за прошлые годы, а также его типичной величины на аналогичных предприятиях.

По мере роста предприятия некоторая часть денежного потока должна направляться на финансирование закупок товарно-матери​альных запасов, покрытие роста дебиторской задолженности и т. д.

Потребность компании в дополнительном оборотном капитале рас​считывается, исходя из установленного процентного соотношения от выручки.

Текущий оборотный капитал может быть рассчитан на основа​нии данных балансового отчета предприятия как разность между текущими активами и текущими обязательствами.

Величину избытка (дефицита) оборотного капитала можно опре​делить, сопоставив требуемый оборотный капитал и имеющиеся в наличии оборотные средства. В случае дефицита оборотного капи​тала его недостаток следует прибавить к величине потребности в фи​нансировании, поскольку последняя представляет собой денежные средства, которые должны быть вложены в предприятие с целью обеспечения его бесперебойного функционирования в будущем.

Коэффициент текущей стоимости рассчитывается на основе ставки дисконта (стр. 7), которая принимается равной ставке рефи​нансирования Центрального банка на момент составления бизнес-плана.

















Рис. 4. Источники финансирования проекта

Текущая стоимость денежного потока по годам определяется пу​тем умножения величин чистого денежного потока каждого года на рассчитанный коэффициент текущей стоимости (стр. 6 х стр. 7). Сумма текущих стоимостей денежных потоков рассчитывается путем суммирования текущих стоимостей денежного потока за весь планируемый период.

Чистая текущая стоимость проекта – чистый приведенный доход проекта (NPV) показывает накопленный дисконтированный доход (или убыток) проекта. Рассчитывается как сумма дисконтированного чистого потока денежных средств и остаточной стоимости проекта. Остаточную стоимость можно рассчитать следующим образом: определяется остаточная стоимость основных средств и нематериальных активов и к ней добавляется стоимость оборотных активов – готовая продукция, сырье и материалы, дебиторская задолженность, авансы поставщикам за вычетом краткосрочных обязательств (кредиторская задолженность, авансы покупателей, задолженность по заработной плате и расчетам с бюджетами).

Текущая (дисконтированная) стоимость остаточной стоимости проекта за пределами планируемого периода рассчитывается при коэффициенте дисконтирования для конца года.

Эффективность реализации предпринимательских проектов в России с 1994 года принято характеризовать системой показателей, от​ражающих три взаимосвязанных уровня оценки: коммерческий, бюджетный и народнохозяйственный. Для финансовой оценки предпринимательского проекта приме​няется система показателей (коэффициентов), характеризующих ликвидность, платежеспособность, прибыльность, использование активов и акционерного капитала (таблица 10).

Финансовая оценка предпринимательского проекта и его вари​антов осуществляется также с помощью системы показателей, приведенных ниже.

Чистая текущая стоимость (ЧТС) определяется по каждому году пе​риода функционирования проекта путем дисконтирования разно​сти всех оттоков и притоков средств к какому-либо моменту времени (как правило, началу осуществления проекта) при фиксированной, заранее определенной норме процента.

Значения чистой текущей стоимости, полученные по каждому году, затем суммируются:

          ЧТС = (ЧПН1• К1) + (ЧПН2 • К2) + (ЧПН3 • K3) + ... + (ЧПНn • Kn),          (3)

где ЧТС – чистая текущая стоимость;

ЧПН - чистый поток наличностей по каждому году (1,2 ... n) периода функционирования проекта; 

К - коэффициенты дисконтирования.

Коэффициент дисконтирования (или минимальный коэффици​ент окупаемости) должен быть равен либо фактической величине ставки процента по долгосрочным займам на рынке капиталов, либо ставке процентов, выплачиваемой заемщиком. Он всегда меньше единицы, в противном случае деньги сегодня стоили бы меньше, чем деньги завтра. Ведь известно, что деньги обладают стоимостью во времени: один рубль, который будет получен в будущем, стоит меньше рубля, получаемого сегодня. 

Определяется коэффициент дисконти​рования по формуле:

 1






 K = 

 ,                                                    (4)

(1 + r)t

где r - норма прибыли (ставка дисконта), которую инвесторы хотят получить за согласие отсрочить поступления на будущие периоды;

t - годы реализации предпринимательского проекта.

При чистой текущей стоимости, имеющей положительное значение, рентабельность ин​вестиций превышает минимальный коэффициент дисконтирования. При значениях чистой текущей стоимости равных нулю, рентабельность проекта рав​на минимальной норме. Таким образом, проект, чистая текущая стоимость которого имеет положительное или нулевое значение, можно считать приемлемым. При чистой текущей стоимости меньше нуля рентабельность проекта ниже минимальной нормы и, следовательно, отданного проекта следует отказаться.

Период окупаемости и простая норма прибыли. Период оку​паемости - это срок, необходимый для возмещения исходных инвес​тиций за счет доходов от проекта, под которыми подразумевается сумма чистой прибыли. Иначе говоря, под сроком окупаемости по​нимается продолжительность периода, в течение которого сумма чистых доходов, дисконтированных на момент завершения инвес​тиций, равна сумме инвестиций.
Таблица 10

Расчет показателей финансового состояния предприятия
	№

п/п
	Показатель
	Формула расчета
	Характеристика показателей, рекомендуемый критерий

	1
	2
	3
	4

5

	Коэффициенты ликвидности

	1
	Коэффициент текущей  ликвидности  К(тл)


	Оборотные                            активы

Ктл =

Краткосрочные   обязательства
	Ктл показывает, как предприятие может выполнить свои кратко​срочные обязательства за счет имеющихся краткосрочных активов. 

> 2,00

	2 
	Коэфициент быстрой ликвидности (Кбл)


	Оборотные активы -  Запасы

Кбл =

Краткосрочные обязательства


	Кбл показывает, как предприятие может выполнить свои кратко​срочные обязательства за счет имеющихся легкореализуемых активов. 

> 1,00

	3
	Коэффициент абсолютной ликвидности (Кал)
	Денежные средства

Кал =

Краткосрочные обязательства
	> 0,20

	Коэффициенты устойчивости

	1
	Коэффициент автономии (Кавт)


	    Собственный капитал

Кавт = 

    Валюта баланса
	> 0,50

	2
	Коэффициент финансовой зависимости (Кфз) – финансового рычага
	Заемный капитал

 Кфз = 

Собственный капитал
	Для разных отраслей рекомендуемы различные значения, наиболее общее 0,67. В целом, чем ниже значение показателя Кфз, тем предприятие более финансово устойчивое. 

	Продолжение таблицы 10

	1
	2
	3
	4

	3
	Коэффициент концентрации заемных средств (Кзс) – коэффициент финансовой напряженности
	Заемные средства

Кзс = 

  Валюта баланса


	< 0,50

	Показатели эффективности производства

	1
	Рентабельность продаж (Рп) – рентабельность оборота
	Прибыль от продаж

Рп = 

Выручка от продаж


	Характеризует эффективность производственной и коммерческой деятельности  фирмы, т.е. сколько предприятие имеет прибыли с рубля продажи.

	2
	Рентабельность производственной деятельности (Рпд)
	Прибыль от продаж

Рпд = 

Затраты на производство и реализацию услуг
	Показывает, сколько прибыли имеет предприятие с каждого рубля, затраченного на производство и реализацию продукции

	3
	Рентабельность собственного капитала (Рск)
	Чистая прибыль

Рск = 

Собственный капитал
	Показывает, сколько прибыли имеет предприятие с каждого рубля вложенного собственного капитала.

	4
	Рентабельность инвестиционного проекта (Рип)


	Ожидаемая прибыль от вложенных инвестиций

Рип = 

Сумма инвестиций
	Показывает, сколько прибыли запланировано получить фирме с каждого рубля вложенных инвестиций.


Содержание этого соотношения можно представить в виде следующего уравнения:

         n      ЧПН






      ( =           = И,





(5)

        t=0  (1 + r)t

где n - срок окупаемости (мес, квартал);

t - годы реализации предпринимательского проекта;

t = О - момент окончания инвестиций;

ЧПН - чистый поток наличностей по каждому году (1,2 ... n) периода функционирования проекта;

И - суммарные инвестиции в предпринимательский проект;

г - ставка дисконта.

Проектное предложение может быть принято, если период оку​паемости меньше или равен приемлемому периоду времени, опре​деляемому на основе прошлого опыта осуществления аналогичных проектов или принятых нормативов.

Простая норма прибыли определяется как отношение прибыли за обычный полный год эксплуатации к инвестиционным затратам. 

Индекс доходности (ИД) - это отношение суммы приведенных эффектов (чистых текущих стоимостей - ЧТС) к величине инвести​ций (И). Если чистая текущая стоимость положительная, то ИД > 1 и наоборот. Если ИД > 1, то проект эффективен.

Анализ безубыточности - определение точки безубыточности (X), т.е. минимального объема выпускаемой продукции, при кото​ром доход от продажи равен издержкам производства. Точка бе​зубыточности может быть также выражена в виде определенного уровня использования производственных мощностей предприятия, при котором доходы от продаж и издержки производства равны, что можно представить в виде равенства произведения цены продажи (Ц) единицы продукции на количество проданных единиц (Х) и сум​мы постоянных издержек на весь объем производства (Ипос) плюс удельные переменные расходы (Ипер), умноженные на количество проданных единиц продукции (X).

Отсюда точка безубыточности предпринимательского проекта определяет​ся как отношение постоянных издержек производства (Ипос) к раз​нице между ценой (Ц) и переменной составляющей себестоимости единицы продукции (Ипер), т.е. 
 

      Ипос



     Х =

 , 




(6)



       



    Ц - Ипер

где Х - минимального объема выпускаемой продукции, количество

проданных единиц продукции, услуги;

Ипос -  постоянные издержки производства;

Ц - цена продажи единицы продукции;

Ипер  - удельные переменные расходы.
Это соотношение позволяет определить максимальную сумму издер​жек производства, если известны значения остальных величин.    
Можно также рассчитать и минимальную цену реализации про​дукции, исходя из заданного объема продаж, суммы постоянных и удельных переменных издержек производства


К постоянным затратам относятся накладные расходы, кредиты, начисляемые на них проценты, амортизационные отчисления по ос​новному оборудованию; к переменным - все прямые затраты мате​риалов, сырья, комплектующих изделий, электроэнергии, тепла, за​работной платы основного производственного персонала и др.

Графическое определение точки безубыточности рассмотрим на примере. Если цена единицы продукции (Ц) составляет 1000 руб., переменные расходы (Ипер) в расчете на единицу товара 600 руб., а общая сумма постоянных расходов (Ипер) 10 млн. руб., то точка безу​быточности (X) достигается при выпуске 25 000 единиц товара на сумму 25 млн. руб. (рис. 5). 

В этой точке прибыль предприятия будет равна нулю, так как сум​ма переменных 25 000 ед. • 600 руб./ед. = 15 млн. руб. и постоянных затрат (10 млн. руб.) равняется выручке от реализации продукции: 25 000 ед. • 1000 руб./ед. = 25 млн. руб. В случае увеличения объемов производства до 30 000 ед. выруч​ка от реализации в размере 30 млн. руб. (30 000 ед. • 1000 руб./ед.) превысит на 2 млн. руб. суммарные издержки в размере 28 млн. руб.: 10 млн. руб. - постоянные затраты; 18 млн. руб. - переменные затраты (30 000 ед. • 600 руб./ед)

При снижении объемов производства до 20 000 ед. суммарные издержки составят: 10 млн. руб. + 20 000 ед. • 600 руб./ед. = 22 млн. руб., и будут больше суммы выручки: 20 000 ед. • 1000 руб./ед. = 20 млн. руб., т.е. убытки предприятия составят 2 млн. руб. 

Следует заметить, что на точку безубыточности существенное влияние оказывают такие факторы, как изменение цен на продук​цию, динамика постоянных и переменных затрат. При этом действу​ют следующие зависимости.

С повышением цены на выпускаемую продукцию минимальный объем производства, соответствующий точке безубыточности, уменьшается, а при снижении цены соответственно возрастает. При увеличении постоянных расходов минимальный объем про​изводства, соответствующий точке безубыточности, повышается. Так, если в рассматриваемом примере постоянные затраты возрас​тут до 20 млн. руб., то безубыточное производство будет достигать​ся при выпуске 50 тыс. единиц продукции: 20 млн. руб.: (1000 - 600 руб.). Сохранение безубыточного производства при росте переменных расходов при прочих равных условиях возможно за счет увеличения минимального объема производства. 

Пересечение линий выручки и издержек определяет точку безу​быточности и соответствующий ей объем производства в единицах продукции. Зная расчетную мощность проекта, можно легко опре​делить коэффициент использования производственных мощностей в точке безубыточности. При расчете точки безубыточности, что объем производства равен объему продаж, цена единицы продаваемого товара, доли переменных и постоянных из​держек остаются неизменными, производится единственный вид изделия (услуг) и др. На практике эти условия не всегда выполнимы. Поэто​му определение точки безубыточности следует рассматривать лишь как один из методов финансовой оценки предпринимательского про​екта, дополняющий другие.
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Рис. 5. Графическое определение точки безубыточности

2. РАЗРАБОТКА БИЗНЕС-ПЛАНА ИНТЕРНЕТ-ПРОВАЙДЕРА ЗАО «ДЕЛОВАЯ СЕТЬ» 

2.1. Резюме

Фирма интернет-провайдер «Деловая сеть» является юридическим лицом, расположена по адресу 450001, г.Уфа, проспект Октября, д. 4 (административное здание фирмы «МИР»). Телефон (3472) 900-400, телефон/факс (3472) 900-404.

Организационно-правовая форма предприятия - закрытое акционерное общество.


Юридический адрес предприятия: 450000, г. Уфа, ул. Ленина, 5/2.


Виды деятельности:

- предоставление услуг телематических служб (на основании лицензии № 27231 от 18.09.2003), в том числе:

предоставление выделенного радиоканала доступа к сети Интернет;

предоставление выделенного волоконно-оптического канала доступа к сети Интернет;

- предоставление услуг передачи данных служб (на основании лицензии № 27230 от 18.09.2003), в том числе:

предоставление услуг передачи данных по выделенным радиоканалам связи;

предоставление услуг передачи данных по выделенным волоконно-оптическим каналам связи;

- предоставление в аренду каналов связи (на основании лицензии № 21206 от 01.03.2002);

- посредническая и торгово-закупочная деятельность.

Банковские реквизиты: ИНН 0275025930, код по ОКПО 45311022, ОКПО 52300, Р/с 40702810004000000132 в КБ «ИнвестКапиталБанк» (ООО), г.Уфа, БИК 048073891, К/с 30101810000000000891.


Экономический сектор отрасли: услуги связи.

Фирма «Деловая сеть» создана в 1997 году и действует на рынке телекоммуникационных услуг с целью организации и развития доступа в глобальную сеть Интернет и передачи данных.

В 2002 году на фирме сложилась следующая ситуация: используемая технология радиоэзрнет исчерпала свои технические возможности. На рынке возрос спрос на услуги связи по выделенным каналам, а используемая технология имела ограниченные возможности. Так, на фирме ЗАО «Деловая сеть» было принято решение предоставлять услуги связи по волоконно-оптическим линиям связи, технологические возможности которых имеют огромный потенциал.

Важным преимуществом новой технологии является возможность предоставления мультиплексной услуги связи: по одному кабелю путем создания домовой распределительной сети в доме можно предоставить услуги доступа к сети Интернет, городской телефонный номер и кабельное телевидение. 

В конце 2002 года ЗАО «Деловая сеть» совместно с ОАО «Городская сеть» и ЗАО «Телевизионная кабельная сеть» приступили к реализации нового проекта “Оптоволокно в каждый дом г.Уфы” - «Интернет + Телефон +  Кабельное телевидение в каждый дом г.Уфы». Суть проекта состоит в том, чтобы в течение трех лет создать в каждом доме города Уфы домовую распределительную сеть. В городе около 5 000 домов. Запланировано подключение 1 170 домов в текущем 2004 году и по 1 800 домов ежегодно в последующие 2 года (2005 и 2006 годы). Таким образом, ежемесячно в среднем необходимо подключать 150 домов.

Ближайшая цель проекта - в 2004 году увеличить и поддержать объем подключений в домовых распределительных сетях к сети Интернет на уровне 5 % жильцов и одной организации в среднем в каждом доме. В 2005 году планируется увеличить долю подключений до 10 % жителей и двух организаций в среднем в каждом подключенном доме. На 2006 года прогнозируется повышение объема подключений до 15 % жителей дома и поддержание подключений в среднем двух организаций в каждом доме, подключенном к домовой распределительной сети ЗАО «Деловая сеть».

Предполагаемое число абонентов: в 2004 году – и 720 юридических лиц; в 2005 году – 27 000 физических и 900 юридических лиц, а в 2006 году - 40 500 физических и 900 юридических лиц. 

Планируемая годовая выручка от реализации услуг доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях составит: в 2004 году -  57 646 тыс. рублей, в 2005 году – 119 652 тыс. рублей, а в 2006 году она достигнет 186 193 тыс. рублей. 

Ожидаемая чистая прибыль составит в 2004 году -  30 878 тыс. рублей, в 2005 году – 65 188 тыс. рублей, а в 2006 году - 104 891 тыс. рублей; планируемые затраты на предоставление услуг связи составят в 2004 году -  17 455 тыс. рублей, в 2005 году – 34 652 тыс. рублей, а в 2006 году – 49 179 тыс. рублей.

Инвестирование проекта запланировано из собственных средств ЗАО «Деловая сеть» в виде чистой прибыли от предоставления услуг связи по выделенному радиоканалу в размере: 17 455 тыс. рублей – в 2004 году и 3 774 тыс. рублей – в 2005 году. Остальное финансирование планируется из чистой прибыли от внедряемого проекта.

Как видно, данный проект является довольно прибыльным (таблица 11) и возможно увеличение доходов при условии, что будут производиться дальнейшие инвестирования в расширение производства (покупка и применение нового оборудования для расширения номенклатуры услуг и повышения их качества, повышение квалификации кадров).

Таблица 11

Значения интегральных показателей 

проекта «Оптоволокно в каждый дом г.Уфы»

	Интегральные показатели
	Значение показателя

	Ставка дисконтирования, в  %

Индекс прибыльности (PI)

Чистый приведенный доход (NPV), в тыс. руб.

Период окупаемости (PBP), в месяцах
	14

3,4

145 870

12,5


2.2. Описание предприятия

ЗАО «Деловая сеть» было создано в 1997 году (свидетельство о государственной регистрации № 1150 от 28 октября 1997 года). 

Для обеспечения деятельности ЗАО «Деловая сеть» путем приобретения акций учредителями был создан уставный капитал общества. Уставный капитал ЗАО «Деловая сеть» составляет 225 000 (двести двадцать пять тысяч) рублей и состоит из номинальной стоимости обыкновенных акций именной бездокументарной формы, приобретенных акционерами (размещенные акции). Количество размещенных акций – 225 (двести двадцать пять) штук, номинальная стоимость акций 1 000 (одна тысяча) рублей каждая.

Учредителями ЗАО “Деловая сеть” являются: ООО Фирма «БИС», СП «Машкомплектсервис», гр. Муратшин Ф.М.

Генеральный директор ЗАО «Деловая сеть» - Бахтияров Искандар Махмудович, 1959 года рождения. Окончил очное отделение Уфимского государственного авиационного технического университета в 1984 году. Начал свою деятельность в области Интернет в те времена, когда в России еще только появилась первая глобальная сеть РЕЛКОМ. Узел РЕЛКОМ в Башкортостане был создан в 1994 году на Уфимском моторостроительном производственном объединении, из специалистов связи которого, собственно, и вышел              Бахтияров И.М. С 17 ноября 1997 года является Генеральным директором ЗАО «Деловая сеть». Стаж работы по специальности 17 лет.

Первоначально основная задача ЗАО «Деловая сеть» была создание и развитие городской сети передачи данных на основе беспроводных технологий. В 1998 г. ЗАО “Деловая сеть” получило разрешение на использование радиочастоты 2,4-2,5 ГГц и радиооборудования по технологии радиоэзернет и начало разворачивание городской сети. 

Качество услуг связи, предоставляемых в городе Уфе во время создания фирмы, оставляло желать лучшего, поэтому появление на рынке беспроводной технологии радиоэзернет, казалось, решало все проблемы в области передачи данных. Скорость доступа к сети Интернет перестала зависеть от телефонной линии и достигла 512 Кбит/с. В момент своего образования и в течение почти двух лет фирма являлась единственным поставщиком данной услуги на рынке г.Уфы. 

Сегодня сеть радиоэзернет в г.Уфе, созданная фирмой «Деловая сеть», является крупнейшей в России и обслуживает более тысячи клиентов – крупных финансовых групп, фирм, банков, государственных и муниципальных учреждений, образовательных учреждений, физических лиц. В их числе и два корпуса УИ РГТЭУ.

Прогресс, однако, развивается так стремительно, что и эти возможности, успешно действующие и сегодня, с ростом числа пользователей глобальной сети и объемов передаваемой информации становятся недостаточными. Уже в середине 2002 года каналы связи существующей сети передачи данных ЗАО «Деловая сеть» исчерпали свои технические возможности. Остро встала необходимость совершенствования имеющейся технологии передачи данных и технических характеристик каналов связи.

В настоящий момент внедрена новая технология связи - с 2002 года начато строительство оптоволоконных линий связи в г.Уфа. Подрядчиком данного строительства выступила компания ОАО «Городская сеть», одним из учредителей которой является Администрация г. Уфы.

В конце 2003 года ЗАО «Деловая сеть» приняло участие в реализации нового проекта “Оптоволокно в каждый дом г.Уфы”. По всему городу создаются так называемые домовые распределительные сети, основанные на волоконно-оптических линиях связи, внутри которых пользователи подключаются к сети Интернет по высокоскоростному выделенному каналу связи (10 Мбит/с), к городским телефонным номерам и услуге ip-телефонии (дешевые междугородние и международные переговоры через сеть Интернет), а также к кабельному телевидению с емкостью сегодня в тридцать один телеканал.

В связи с этим предприятие интернет-провайдер ЗАО «Деловая сеть» призвано удовлетворить потребности широких слоев населения и предприятий всех организационно-правовых форм в услугах связи, предлагая качественные и надежные каналы передачи данных и доступа к сети Интернет. 

Органами управления ЗАО «Деловая сеть» являются:

·  общее собрание акционеров;

·  директор (единоличный исполнительный орган).

Текущее руководство осуществляет исполнительный директор ЗАО «Деловая сеть» Мустафина Аэлита Рауфовна. Организационная структура  фирмы,  по состоянию  на 01 апреля 2004 года, приведена на рис. 6. 

Персонал ЗАО «Деловая сеть» состоит из пятидесяти восьми квалифицированных специалистов. 

Центральный офис ЗАО «Деловая сеть» располагается на территории административного здания фирмы «МИР». Площадь под офис арендуется – 245 м2. Кроме того, в аренду взяты площади под базовые станции на технических этажах некоторых зданий города. 

К офисам имеются подъездные пути для автомобильного транспорта, а также полное обеспечение электроэнергией, теплом, водой и другими энергоресурсами.

Технический уровень предоставляемых услуг связи стоит на высоком уровне, поскольку используются самые современные технологии. Бесперебойность каналов доступа к сети Интернет обеспечивается двумя каналами до вышестоящих провайдеров ОАО «Транстелеком» и ЗАО «РТком» с общей пропускной способностью 30 Мбит/с. На фирме постоянно работают три дежурные бригады по два-три человека в каждой для устранения всех возникающих неполадок у пользователей и во внутренней сети фирмы.

Выручка от реализации услуг связи по выделенному радиоканалу постоянно растет. Ежемесячно она увеличивается в среднем на 30 тыс. рублей.

Данные по планируемому среднемесячному объему предоставления услуг доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях на 2004-2006 годы приведены в таблице 12. В 2004 году планируемый среднемесячный объем потребления услуг доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях составит около 40 398,5 Гбайт, в 2005 году он составит 154 170 Гбайт, за 2006 году он увеличился до  259 770 Гбайт (рис. 8). 


В 2004 году планируемая среднемесячная выручка от услуг доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях составит: юридические лица – 3 180 тыс. рублей, физические лица – 1 624 тыс. рублей; в 2005 году она увеличится и составит: юридические лица – 3 427 тыс. рублей, физические лица – 6 548 тыс. рублей; а за 2006 год среднемесячная выручка от реализации составит: юридические лица – 3 580 тыс. рублей, физические лица – 11 936 тыс. рублей (таблица 13). На рис. 7 представлены планируемые объемы среднемесячной выручки от реализации услуг доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях 2004-2006 годы. Планируемые темпы роста среднемесячной выручки от реализации услуг доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях ЗАО «Деловая сеть» на 2004-2006 годы приведены в таблице 14.

Доля прибыли от реализации в выручке увеличится с 69 % в 2004 году до    71 % в 2005 году из-за увеличения более чем в два раза прибыли от реализации услуг - от 57 646 тыс. рублей до 119 652 тыс. рублей. В 2006 году доля прибыли от реализации в  выручке увеличится еще на 3 % по сравнению с 2005 годом и составит 74 %.

Себестоимость производства и реализации услуг в 2004 году составит 17 455 тыс. рублей и возрастет еще в 2 раза в 2005 году до 34 652 тыс. рублей. В 2006 году планируемая себестоимость производства и реализации услуг составит 49 179 тыс. рублей и, соответственно, возрастет еще в 1,4 раза.

В 2004 году себестоимость производства и реализации услуг составит 30 % от суммы выручки. В 2005 году данное соотношение уменьшится на 1 % до 29 % за счет увеличения выручки от реализации услуг связи, а в 2006 году доля упадет до 26 %.


Прибыль отчетного периода за 2004 год составит 30 878 тыс. рублей и будет направлена на финансирование строительства домовых распределительных сетей в 2005 году. 


За 2005 год прибыль отчетного периода возрастет более чем в два раза и составит 65 188 тыс. рублей в связи с увеличением вдвое валовой прибыли, не смотря на увеличение себестоимости производства и реализации услуг. В результате прибыль за 2006 год возрастет до 104 891 тыс. рублей или в 3,4 раза по сравнению с 2004 годом.

Таблица 12

Планируемые среднемесячные объемы реализации услуг доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях ЗАО «Деловая сеть»

 на 2004-2006 годы (в Гбайт)

	Пользователи
	2004 год


	2005 год


	2006 год

	юридические лица
	39 937,5
	151 200
	253 200

	физические лица
	461
	2 970
	6 570

	ИТОГО
	40 398,5
	154 170
	259 770


Таблица 13

Плановые объемы среднемесячной выручки от реализации услуг связи ЗАО «Деловая сеть» за 2004-2006 годы 

	Услуги связи
	Плановый объем среднемесячной выручки от реализации услуг доступа к сети Интернет, тыс. руб.

	
	2004 год
	2005 год
	2006 год

	Физические лица (домовые распределительные сети) – ФЛ (ОДРС)
	1 624
	6 548


	11 936



	Юридические лица (домовые распределительные сети) – ЮЛ (ОДРС)
	3 180


	3 427
	3 580

	Итого
	4 804
	9 975 
	15 516 
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Рис. 6. Организационная структура ЗАО «Деловая сеть»


Таблица 14

Планируемые темпы роста среднемесячной выручки от реализации услуг доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях ЗАО «Деловая сеть» на 2004-2006 годы

	Пользователи
	Планируемые темпы роста среднемесячной выручки от реализации услуг, %

	
	2005 год
	2006 год

	Физические лица 
	403
	182

	Юридические лица 
	108
	105

	Итого
	511
	287



Если говорить о сегодняшнем "секрете успеха" предприятия, то можно упомянуть о высоком качестве предоставляемых услуг, их высокой технологичности, постоянным внедрением новых технологий, квалифицированном управлении предприятием высшего руководства, бережном отношении к своим сотрудникам и постоянной подготовке новых, о наличии прямых договоров и хороших деловых связей с крупными и средними клиентами, о длительной истории и традициях предприятия, о его имени, пользующемся у потребителей заслуженным уважением.

2.3. Описание предоставляемых услуг и рынка

ЗАО «Деловая сеть» предоставляет услуги доступа к сети Интернет на основании лицензии на предоставление услуг телематических служб - на основании лицензии №  27231 от 18 сентября 2003 года, выданной Министерством РФ по связи и информатизации. Лицензия дает право предоставлять услуги телематических служб сети связи общего пользования (службы электронной почты, службы доступа к информационным ресурсам, службы передачи речевой информации) на территории Республики Башкортостан. 



Условные обозначения:

ФЛ (ОДРС) – вид пользователя – физические лица – оптоволокно, домовые распределительные сети

ЮЛ (ОДРС) – вид пользователя – юридические лица – оптоволокно, домовые распределительные сети

Рис. 7. Плановые объемы среднемесячной выручки от реализации услуг доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях ЗАО "Деловая сеть" на 2004-2006 годы


Условные обозначения:

ФЛ (ОДРС) – вид пользователя – физические лица – оптоволокно, домовые распределительные сети

ЮЛ (ОДРС) – вид пользователя – юридические лица – оптоволокно, домовые распределительные сети
Рис. 8. Планируемые объемы среднемесячного потребления услуг доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях ЗАО "Деловая сеть" на 2004-2006 годы


Предоставление услуг осуществляется с использованием технических средств телематических служб лицензиата. Монтированная абонентская емкость телематических служб лицензиата должна обеспечивать возможность подключения к концу срока действия лицензии (18 сентября 2008 года) не менее одной тысячи пятисот пользователей, в том числе к концу 2004 года – не менее одной тысячи двухсот пользователей;

Номенклатура услуг ЗАО «Деловая сеть», предоставляемых потребителям:

· услуги доступа к сети Интернет по выделенному радиоканалу с приобретением комплекта радиооборудования;

· услуги доступа к сети Интернет по выделенному радиоканалу путем подключения к домовой сети, основанной на технологии радиоэзернет;

· услуги доступа к сети Интернет по выделенному волоконно-оптическому каналу связи путем подключения к оптоволоконному каналу связи;

· услуги доступа к сети Интернет по выделенному волоконно-оптическому каналу связи путем подключения к оптоволоконному каналу связи (домовые распределительные сети);

· услуги передачи данных, предоставляемые путем подключения к выделенному радиоканалу (технология радиоэзернет);

· услуги передачи данных, предоставляемые путем подключения к выделенному оптоволоконному каналу связи.


В настоящей работе рассматривается проект создания домовых распределительных сетей (ДРС) и подключения абонентов к сети Интернет по выделенному волоконно-оптическому каналу связи. В связи с этим остановимся на данной конкретной услуге.

2.3.1. Услуги и рынок по предоставлению доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях

Популяризация и доступность Интернета в России привели к увеличению числа пользователей, регулярно выходящих в Интернет. Несколько десятков тысяч людей подключаются к Интернету каждый месяц. Это очень большая аудитория, среди которой потенциальные клиенты фирмы ЗАО «Деловая сеть». Сеть Интернет на сегодняшний момент является оперативным источником информации и средством общения между людьми. Для этой глобальной сети не существует границ. С помощью сети почта доходит за несколько минут в любую точку земного шара, люди по​лучают возможность визуально общаться друг с другом, не выходя из дома. Новости в Интернете на несколько часов опережают теле​видение, радиовещание, газеты.

В этой связи можно выделить основные аспекты, почему предприятия и физические лица нуждаются в услугах доступа к сети Интернет:  

· возможность получения любой информации из сети Интернет;

· оперативность передачи информации – использование электронной почты, специальных программ on-line, прямые трансляции событий в сети Интернет;

· экономная реклама фирмы и ее деятельности в сети Интернет, ориентированная на более широкую и активную аудиторию. Подобный вид рекламы не привязан только к городу или области, в котором действует предприятие. Он осуществляется в виде создания веб-страницы, на которой размещается любая информация о предприятии, либо в виде рекламных банеров, размещаемых на любой веб-странице по договоренности с ее владельцем;

· возможность проведения различных социологических, маркетинговых и любых других исследований;

· создание интернет-магазинов. Использование интернет-торговли. Интерактивность веб-страниц позволит получать от клиентов заказы и доставлять заказанные товары по почте или с помощью курьера;

· и, наконец, Интернет может служить местом, где пользователей интересует только развлекательная и познавательная информация, например - фотогалерея, музыкальный каталог с текстами песен, анонсы передач, история создания, новости и планы. 

Одним словом, Интернет сегодня – это всемирная информационная «паутина», необходимая для эффективной деятельности предприятия, фирмы, организации, для научного, учебного процесса, сферы развлечений и многого другого в жизни каждого человека. 

Потребность в доступе к сети Интернет не изменяется в течение года, т.к. летом среди потенциальных клиентов преобладают, например, туристические агентства, производители напитков и т.п., а зимой, к примеру, фирмы, реализующие теплую одежду или горнолыжное снаряжение. Учебные заведения и студенты максимально используют доступ к сети Интернет во время учебных сессий. Крупные же фирмы и корпорации вообще никак не меняют свой объем потребления информации из сети Интернет в течение года.

На региональном рынке в Республике Башкортостан данный вид услуги находится на стадии развития, т.е. это услуга относительной рыночной новизны. В то время как на рынке г.Уфы, российском рынке и рынках большинства развитых стран Европы и мира он нашел себе сферу применения и еще долго будет находиться на этой позиции, подобно тому, как люди всегда пользовались и будут пользоваться услугами такси. Таким образом, данная услуга на региональном рынке имеют огромное будущее.


Предприятие действует и планирует действовать на рынке города Уфы.

ЗАО «Деловая сеть» является крупнейшим Интернет-провайдером, предлагающим выделенные каналы связи. В г.Уфе фирма занимает первое место по объему предоставляемых услуг. Доля рынка ЗАО «Деловая сеть» постоянно увеличивается и занимает на сегодняшний день около 80% рынка выделенных каналов доступа к сети Интернет г.Уфы. В 2005 году она может достигнуть 90%, что свидетельствует об устойчивых перспективах сбыта. 

Территориально клиенты ЗАО «Деловая сеть» находятся в г.Уфе. Основными существующими и потенциальными потребителями услуг являются крупные нефтяные компании, промышленно-финансовые группы, Интернет-салоны, торговые компании. 

В г.Уфе на рынке услуг по предоставлению доступа к сети Интернет существует несколько фирм, практикующих подобного рода деятельность, поэтому услуги ЗАО «Деловая сеть» в этой области не являются единственными, соответственно, не возникнет острой необходимости объяснять потенциальным потребителям выгоду от пользования глобальной сетью Интернет. Хотя в целом в стране Интернет еще не стал настолько популярен, как телевидение или радио, в отличие от зарубежных развитых стран. Поэтому необходимо постоянно подкреплять знания потенциальных потребителей в этой области всевозможными  путями (рекламой, индивидуальными предложениями и др.).

Предлагаемые ЗАО «Деловая сеть» услуги соответствуют высокому уровню качества и при этом реализовываются по более низкой цене, чем у многих конкурентов из-за использования новейших технологий, дальновидной политики руководства, направленной на постоянное вложение средств в развитие предприятия, а не на получение личной прибыли.

Потребителями услуг доступа к сети Интернет ЗАО «Деловая сеть» являются более одной тысячи предприятий и физических лиц  г. Уфы и Уфимского района, поэтому фирма достаточно хорошо известна на рынке и пользуется доверием пользователей сети Интернет.

Учитывая состояние телефонных линий в городе и по стране в целом, не все желающие могут получить ту скорость соединения, которую они хотели бы, подключаясь к сети Интернет по коммутируемым каналам связи (модемное соединение). Ниша предоставления выделенных каналов связи остается относительно свободной в г.Уфе и представлена лишь некоторыми конкурентами.

Сравнительный анализ тарифов предприятий-конкурентов ЗАО «Деловая сеть» приведен в таблице 15. 

Однако фирма не застрахована от того, что фирмы-конкуренты могут со временем начать предлагать аналогичные услуги с улучшенным качеством, ассортиментом и подобной ценовой политикой. В связи с этим ЗАО «Деловая сеть» постоянно развивается и ищет новые пути совершенствования своих услуг, расширения их номенклатуры. Именно в этих целях фирма, последовательно развиваясь, дошла до высшей ступени технологичности связи – волоконно-оптических линий связи, которые в настоящее время являются наиболее емкими и надежными в мире. 

Для создания таких линий связи в Уфе была создана третья фирма группы компаний Ufanet.ru - ОАО «Городская сеть». Эта компания, одним из учредителей которой выступила Администрация г. Уфы, проложила оптоволоконную магистраль вдоль центральных улиц города Уфы. Она охватила высококачественной связью наиболее важные административные и деловые центры города. С появлением этой магистрали Уфа стала, собственно, мало, чем отличаться по уровню связи от какого-нибудь американского или европейского города – в ней стало возможным технически обеспечить любой информационный поток.

Таким образом, сегодня ЗАО «Деловая сеть» достигло такого уровня, при котором может предложить каждому клиенту оптимальный именно для него вид связи, исходя из всего разнообразия имеющегося технологического арсенала.

Распределение долей рынка между операторами связи, работающих по выделенным каналам связи г.Уфы представлено на рис. 9 и в виде таблицы 16.

В целом ЗАО «Деловая сеть» постоянно увеличивает свою долю на Уфимском рынке услуг доступа к сети Интернет. Ежегодное увеличение доли составляло около 5 %, а к концу 2004 года она достигнет 10%.

Уникальность оптоволоконной связи в том, что по одному волокну можно передавать неограниченное количество информации –одна оптоволоконная линия способна обеспечить полноценный обмен данными между США и Европой. 

Никаких ограничений в передаче данных не существует – стоимость услуг оптоволоконной связи не зависит от объема передаваемых данных и от времени нахождения в сети. 

Оптоволоконные линии связи позволяют предоставлять различные услуги связи. Среди них помимо доступа к сети Интернет интересны для каждого городские телефонные номера, услуги IP-телефонии, кабельное телевидение. 

Подробная схема подключения домовой распределительной сети представлена в разделе 2.5 «План производства» и наглядно изображена в приложении 1.

Таблица 15

Предприятия-конкуренты ЗАО «Деловая сеть» 

Интернет-провайдеры г.Уфы на 2004 год

	Наименование

предприятия, предоставляемые услуги 
	Цены на предоставляемые услуги связи по выделенным каналам

	
	Стоимость подключения 
	Стоимость дальнейшего обслуживания (в зависимости от скорости доступа, передачи данных)

	1
	2
	3

	ЗАО «Деловая сеть»

1) Доступ к сети Интернет

а) радиоэзернет (покупка комплекта оборудования)

б) оптоволокно


	16 640 р.

ДРС: 

32 000р.

9 500р.

кабель-отвод до 200м: 

45 000 р.

кабель-отвод до 200м: 

76 000 р.
	Ежемесячная абонентская плата:

64-128 Кбит/с – 900р.

256 Кбит/с – 1 500р.

Стоимость входящего трафика:

1,80 р./Мб

1,50 р./Мб (без абонентской платы)

1,80 р./Мб + 300р. (абонентская плата)

1,50 р./Мб (без абонентской платы)



	ООО СЦС “Совинтел»

1) Интернет

а) Интернет+ (уплотнение телефонной линии)

б) Интернет по выделенной линии


	(Цены без НДС)

70 у.е.

В зависимости от скорости доступа:

64 Кбит/с – 70 у.е.

128 Кбит/с – 100 у.е.

192 Кбит/с – 130 у.е.

256 Кбит/с – 160 у.е.

384Кбит/с – 210 у.е. 

512 Кбит/с – 260 у.е.

1024 Кбит/с – 420 у.е.

2048 Кбит/с – 600 у.е.
	(Цены без НДС)

50 у.е. (включает 0,2 Гб входящего трафика, превышающий трафик стоит 0,048 у.е./Мб)

55 у.е. (включено 0,2Гб)

80 у.е. (включено 0,4Гб)

100 у.е. (включено 0,6Гб)

160 у.е. (включено 2,4Гб)

220 у.е. (включено 3,6Гб)

390 у.е. (включено 8Гб)

720 у.е. (включено 16Гб)

1380 у.е. (включено 32Гб)
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	1
	2
	3

	ОАО «Башинформсвязь»

1) хостовый доступ в Интернет по выделенной линии
	64-128 Кбит/с-3000р.

192-512 Кбит/с- 4500р.

576-1024 Кбит/с – 7500р.

1088-1984Кбит/с– 2000р.
	1500р. + 2,50 р./Мб

3000р. + 2,20 р./Мб

3000р. +  2,00 р./Мб

3000р. + 1,80 р./Мб

	ООО НИВН «Инфоком» 

а) Организация «последней мили» на базе системы радиодоступа BreezeAccess

б) Выделенный доступ в Интернет

В) внутригородской IP VPN
	300 у.е.

100 у.е.

100 у.е.
	В зависимости от скорости доступа:

64-128 Кбит/с – 100 у.е.

256 Кбит/с – 150 у.е.

512 Кбит/с – 250 у.е.

768 Кбит/с – 350 у.е.

1024 Кбит/с – 450 у.е.

50 у.е. (включено 1Гб)

100 у.е. (включено 2Гб)

150 у.е. (включено 3Гб)

250 у.е. (включено 5Гб)

350 у.е. (включено 7Гб)

500 у.е. (включено 10Гб)

720 у.е. (включено 16Гб)

Ежемесячные платежи за 1 порт:

64 Кбит/с – 20 у.е.

128 Кбит/с – 30 у.е.

256 Кбит/с – 40 у.е.

512 Кбит/с – 50 у.е.

768 Кбит/с – 75 у.е.

1024 Кбит/с – 100 у.е.

	ООО «Мир-ТВ»

1) Технология радиоэзернет (покупка комплекта оборудования)

2) Интернет (подключение)
	1 500 у.е.

800 у.е.


	128 Кбит/с – 100 у.е. (включено 800Мб)

128 Кбит/с – 100 у.е. (включено 800Мб)


Таблица 16

Планируемое распределение долей рынка услуг доступа к сети Интернет по выделенным каналам связи г.Уфы на 2004-2006 годы

	Наименование предприятия
	Доля, занимаемая на рынке Интернет услуг по выделенным каналам г.Уфы, в %

	
	2004 год
	2005 год
	2006 год

	ЗАО «Деловая сеть»
	80
	90
	92

	ООО СЦС “Совинтел»
	6
	3
	3

	ОАО «Башинформсвязь»
	6
	3
	3

	ООО НИВН «Инфоком»            (ИКЦ Экспресс)
	6
	3
	2

	Компания Arnet (ООО «Мир-ТВ»)
	2
	1
	0


На такой сети передачи данных основан новый проект «Оптоволокно в каждый дом г.Уфа» - «Телефон + Интернет + Кабельное телевидение в каждый дом г.Уфа». ЗАО «Деловая сеть» принимает непосредственное участие в данном проекте и выступает в нем как Интернет-провайдер.

Подключение кварталов и домов происходит по мере проведения маркетинговых исследований, выявления наиболее перспективных районов, накопления заявок от потенциальных клиентов.

2.4. План маркетинга 


Главный принцип работы ЗАО «Деловая сеть» в составе группы компаний  «Ufanet.ru» – всегда идти на два шага впереди технологического прогресса, выбирать самые новые и перспективные направления. Это непросто, поскольку первопроходцам приходится решать и больше проблем. Но это же дает преимущество на рынке, ведь сегодня в регионе нет недостатка в услугах связи – предложение превышает спрос, не смотря на небольшое количество конкурирующих фирм. Приоритетные позиции получают те компании, которые способны предложить пользователям максимально широкий набор услуг – от бытовых, привычных до самых технологически современных.



Рис. 9. Планируемые доли рынка, занимаемые интернет-провайдерами по выделенным каналам связи г.Уфы на 2004-2006 годы

В связи с этим рынок сбыта данной услуги несоизмеримо увеличивается. Потенциальным клиентом является любое юридическое и физическое лицо.

Конкуренция на данном рынке мультиплексных услуг в настоящий момент практически отсутствует.

В целом основные преимущества услуги доступа к сети Интернет, предлагаемой пользователям в рамках разработанного бизнес-плана проекта – это высочайший уровень качества предоставляемого доступа к сети Интернет и возможность подключаться одновременно к другим услугам, которые в настоящий момент пользуются большим потребительским спросом: кабельное телевидение, внутригородская городская телефония. 

Эти положительные моменты предлагаемой услуги доступа к сети Интернет несомненно позволят быстро захватить наибольшую долю рынка среди интернет-провайдеров г.Уфы. 

Фирма строит домовые распределительные сети, основанные на волоконно-оптических каналах связи, и планирует таким образом расширить свои каналы сбыта предоставляемых услуг. Планируется сделать высокотехнологичную и достаточно дорогостоящую на рынке услугу связи доступной для каждого предприятия и жителя г.Уфы.

Таблица 17

Цены на предоставляемые услуги доступа к сети Интернет 

ЗАО «Деловая сеть» за 2002-2004 гг.

	Услуги, оборудование
	2002 год
	2003 год
	2004 год

	1
	2
	3
	4

	Радиоэзернет (юридические лица)

	1. Приобретение  комплекта (минимального) радиооборудования, его монтаж и подключение
	1200 у.е.
	800 у.е.
	610 у.е.



	2. Ежемесячные затраты (абонентская плата + стоимость входящего трафика)
	64Кбит/с: 800р.

128Кбит/с: 1 500р.

256Кбит/с: 1 500р. + 

1,95 р.Мбайт
	64Кбит/с: 800р.

128Кбит/с: 1 500р.

256Кбит/с: 1 500р. + 

1,85 р.Мбайт
	64Кбит/с: 800р.

128Кбит/с: 900р.

256Кбит/с: 1 500р. + 

1,80 р.Мбайт

	1. Подключение к «Домовой сети»
	13 500 р.
	9 500 р.
	7 500 р.

	2. Ежемесячные затраты (абонентская плата + стоимость входящего трафика)


	До 128 Кбит/с

150 р. +

2,50 р./Мбайт
	До 128 Кбит/с

150 р. +

2,50 р./Мбайт
	До 128 Кбит/с

150 р. +

2,40 р./Мбайт
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	1
	2
	3
	4

	Радиоэзернет (физические лица)

	1. Приобретение  (минимального) комплекта радиооборудования, его монтаж и подключение
	1150 у.е.
	750 у.е.
	560 у.е.

	2. Ежемесячные затраты (абонентская плата + стоимость входящего трафика)
	128Кбит/с: 150 р.

256Кбит/с: 300р.

 + 

1,95 р.Мбайт
	128Кбит/с: 150 р.

256Кбит/с: 300р.

 + 

1,85 р.Мбайт
	128Кбит/с: 150 р.

256Кбит/с: 300р.

 + 

1,80 р.Мбайт

	1. Подключение к «Домовой сети»
	По стоимости расходных материалов



	2. Ежемесячные затраты (абонентская плата + стоимость входящего трафика)
	До 128 Кбит/с

50 р. 

+

2,50 р./Мбайт
	До 128 Кбит/с

50 р. 

+

2,50 р./Мбайт


	До 128 Кбит/с

50 р. 

+

2,40 р./Мбайт

	Оптоволокно (юридические лица)

	1. Подключение к ДРС
	Нет
	Нет
	а) 32 000 б) 9 500

	2. Ежемесячные затраты (абонентская плата, стоимость входящего трафика)
	Нет
	Нет
	До 10 Мбит/с

а) 1,50 р./Мбайт

(без абонентской платы)

б) 300р. 

+ 1,80 р./Мб

	1. Подключение к оптоволоконному каналу доступа к сети Интернет 
	Нет
	Нет
	а) при длине кабель-отвода о тмагистрали до 200м – 45 000р.

б) 200-500м – 76 000р.
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	1
	2
	3
	4

	2. Ежемесячные затраты (стоимость входящего трафика)
	Нет
	Нет
	До 10 Мбит/с

а, б) 1,50 р./Мбайт

(без абонентской платы)

	Оптоволокно (физические лица)

	1. Подключение к ДРС
	Нет
	Нет
	1 590

	2. Ежемесячные затраты (абонентская плата

+ стоимость входящего трафика)
	Нет
	Нет
	До 10 Мбит/с

48 р. 

+ 1,80 р./Мб


Для организаций и физических лиц фирма предоставляет доступ к сети Интернет в домовых распределительных сетях и предлагает потенциальным пользователям оплачивать только стоимость подключения к сети Интернет вместо приобретения всего необходимого дорогостоящего оборудования и материалов. Тарифный план при таком подключении включает только оплату объема входящей информации, полученной из сети Интернет (трафика).

Планируемые объемы сбыта услуг по каждому каналу пользователей приведены в таблице 18.

Из таблицы 17 видно, что цены на предоставляемые услуги доступа к сети Интернет и реализуемое оборудование постоянно падали в течение 2002-2004 гг., несмотря на инфляцию и общий рост цен. В 2004 году данные взяты на 01 мая 2004 года.

Таким образом, услуги ЗАО «Деловая сеть» отличаются высоким качеством и более низкой ценой по сравнению с конкурентами. К тому же, как уже говорилось выше, у ЗАО «Деловая сеть» в целом шире спектр услуг и качество сервиса. 

Исследования мнения потребителей производятся, учитывая звонки в службу тех​нической поддержки и мнения пользователей, высказанные на спе​циальных конференциях. Из этих конференций также можно почер​пнуть информацию о своих конкурентах, а так как эти конференции не контролируются никем из провайдеров, следовательно, это источ​ник довольно объективной информации о состоянии рынка провайдеринговых услуг.

Как видно из таблицы 18, выявлены следующие группы потребителей:

1) юридические лица, которые, в свою очередь, представлены на рынке услуг следующими категориями:

· крупные предприятия и организации, с высоким уровнем доходов, такие как, нефтяные компании, торговые компании с большим числом торговых объектов, складов и т.п., банковские структуры, страховые компании, компьютерные клубы - интернет-кафе, операторы сотовой связи. Их планируемая доля - 20% в общем объеме потребления услуги доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях. При этом их количество от общего количества пользователей составляет лишь 5 %;

· средние предприятия, со средним уровнем доходов: различные государственные предприятия, образовательные учреждения, промышленные предприятия, туристические агентства, строительные компании, предприятия и фирмы сферы средств массовой информации. Планируемая доля - 55 % в общем объеме потребления услуги доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях. Их количество от общего количества пользователей по плану составит 35 %;

· малые предприятия, с незначительным уровнем доходов, развивающиеся структуры: все вновь открывающиеся вышеперечисленные формы предприятий, диллеры операторов сотовой связи, отдельные торговые объекты и т.п. 

Планируется, что они займут 25% в общем объеме потребления услуги. При этом их количество от общего количества пользователей составляет 60 %;

2) физические лица, которые дифференцируются в основном в зависимости от уровня дохода семьи:

· семьи с высоким уровнем доходов – проживают, в основном, в респектабельных центральных районах и домах повышенного уровня комфорта, так называемых элитных домах. По г.Уфе сегодня идет масштабная строительство таких домов. Обычно строится целый квартал. Отдел маркетинга ЗАО «Деловая сеть» ведет активную работу со строительными компаниями, комитетами, жилищно-строительными кооперативами, товариществами собственников жилья и с самими жильцами таких домов. Эта категория физических лиц представляет наибольший интерес для фирмы, т.к. потребляет наибольшие объемы услуг связи и наблюдается постоянный рост их потребностей в услугах связи. Планируемый процент подключения в таких домах 10-15% - максимальный. При этом планируемая доля, которую они займут в общем объеме потребления услуги доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях – 5 %;

семьи со средним уровнем доходов – проживают, в основном в центральных районах города в относительно благоустроенных домах, девятиэтажных домах старой застройки, а также в стандартной новостройке. С данной категорией физических лиц планируется работать в несколько меньших масштабах и в ближайшей перспективе. Необходимо некоторое повышение потребительского спроса на услуги связи у данной категории населения. объявления в подъездах домов. В настоящий момент такие дома также планируется подключать. Сегодня проводится их агитация через рекламу в средствах массовой информации, рекламные листовки и планируемый процент подключения жильцов в таких домах – 5-10%. Планируемая доля в общем объеме потребления услуги – 5 %;

· семьи с уровнем дохода ниже среднего – это, в основном, население промышленных отдаленных районов города, таких как Шакша, Затон и др., жильцы так называемых пятиэтажных «хрущевок» и старых двух- и трехэтажных, в частности деревянных, подлежащих сносу, домов. Данная категория физических лиц в настоящее время, к сожалению, не проявляет потребительского спроса на услуги ЗАО «Деловая сеть» в связи с низким уровнем своих доходов. 
Таблица 18

Планируемые объемы и направления сбыта услуг Интернет ЗАО «Деловая сеть» на 2004-2006 годы

	Вид услуги и категории пользователей
	Планируемые объемы сбыта, тыс. Гбайт

	
	2004 год
	2005 год
	2006 год

	
	Юридические лица
	Физические лица
	Юридические

 лица
	Физические лица
	Юридические лица
	Физические лица

	Доступ к сети Интернет


	Крупные, 

высокий доход
	Средние, 

средний доход
	Малые предприятия, низкий доход
	Высокий уровень доходов семьи
	Средний уровень доходов семьи 
	Уровень доходов семьи – ниже среднего
	Крупные, 

высокий доход
	Средние, 

средний доход
	Малые предприятия, низкий доход
	Высокий уровень доходов семьи
	Средний уровень доходов семьи 
	Уровень доходов семьи – ниже среднего
	Крупные, 

высокий доход
	Средние, 

средний доход
	Малые предприятия, низкий доход
	Высокий уровень доходов семьи
	Средний уровень доходов семьи 
	Уровень доходов семьи – ниже среднего

	Опто-волоконный канал связи (домовые распредели-тельные сети)
	97
	243


	97
	24
	24
	0
	370
	924
	370


	93
	93
	0
	624
	1561
	624
	156
	156
	0


В настоящее подключение таких домов и районов не планируется, в частности в связи с удаленностью их от оптоволоконной магистрали фирмы. Сегодня проводится их агитация только через рекламу в средствах массовой информации. Услуги доступа к сети Интернет ЗАО «Деловая сеть» предполагают круглосуточную техническую поддержку, т.е. устранение неисправностей и сбоев возникших как вследствие неправильной работы  серверов или сети ЗАО «Деловая сеть», так и по вине самих клиентов.

Планируется следующая система оплаты пользователями услуг: подключение по предоплате 100%. Стоимость дальнейших услуг оплачивается следующим образом: абонентская плата – по предоплате 100% не позднее пятнадцатого числа текущего месяца, оплата входящего трафика – по истечение месяца не позднее пятнадцатого числа месяца, следующего за расчетным. 


Для получения запланированных объемов потребления и выручки от реализации услуги доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях необходимо обеспечивать определенный объем подключений в каждом доме.

Так, в течение 2004 года увеличить и поддержать объем подключений в домовых распределительных сетях к сети Интернет на уровне 5 % жильцов и одной организации в среднем в каждом доме. В 2005 году требуется увеличить долю подключений до 10 % жителей и двух организаций в среднем в каждом подключенном доме. На 2006 года прогнозируется повышение объема подключений до 15 % жителей дома и поддержание подключений в среднем двух организаций в каждом доме, подключенном к домовой распределительной сети ЗАО «Деловая сеть». Планируемое число абонентов: в 2004 году – и 720 юридических лиц; в 2005 году – 27 000 физических и 900 юридических лиц, а в 2006 году - 40 500 физических и 900 юридических лиц. 

ЗАО «Деловая сеть» имеет соответствующий фирменный стиль. В него входит логотип фирмы. Данный логотип принадлежит группе компаний Ufanet.ru, объединяющей в себе четыре фирмы ЗАО «Деловая сеть», ООО «Фирма «БИС», ОАО «Городская сеть» и ЗАО «Телевизионная кабельная сеть», предоставляющие доступ к сети Интернет по различным технологиям, услуги телефонии и услуги телевизионного вещания.


[image: image1.wmf]
Фирменный стиль группы компаний, и ЗАО «Деловая сеть» в том числе, имеет оригинальный, нестандартный и неповторимый дизайн – красно-чернао-серебристао-белая цветовая гамма. Он выгодно отличим друг от фирменных оформлений других фирм.

Таким образом, у фирмы нет необходимости разрабатывать новый фирменный стиль. Однако, чрезвычайно важно активно рекламировать внедряемый проект «Оптоволокно в каждый дом г.Уфы».

Планируется использовать следующие виды и способы рекламы проекта:

· рекламные банеры на первых печатных страницах бесплатных газет, которые сегодня получают практически все жители г.Уфы;

· красочные листовки, плакаты, буклеты для распространения на в почтовых ящиках жилых домов и расклеивания на досках объявлений рядом с входными дверьми подъездов домов;

· наружная реклама в виде крупногабаритных плакатов, банеров в районах подключенных домовых распределительных сетей;

· реклама на транспорте, маршруты которого проходят в непосредственной близости от подключенных домовых распределительных сетей;

· рекламные ролики в радиоэфире. 


В моменты предоставления скидок на подключение - в началах сезонов для увеличения объемов продаж – запланировано применение всех перечисленных видов рекламной агитации. В обычные периоды наиболее эффективными и одновременно малозатратными представляются реклама в бесплатных печатных изданиях, распространение листовок о предлагаемых услугах, а также личная продажа – которая выступает основным маркетинговым средством проникновения услуги на рынок и захвата ею большей части городского рынка услуг доступа к сети Интернет. Так,  запланировано принятие на работу большого количества рекламных агентов для осуществления личной продажи услуг среди населения домовых распределительных сетей. Необходимо установить сдельную оплату для сотрудников, осуществляющих личную продажу услуги, и проводить регулярное обучение и экзаменация данных сотрудников на предмет знаний технологии, расценок и, главное, преимуществ предоставляемой услуги доступа к сети Интернет.


В целом оценка конкурентоспособности ЗАО «Деловая сеть» говорит о ее высоком уровне конкурентоспособности и наличии большого потенциала развития в области предоставления услуг доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях и успешного конкурирования на рынке.

2.5. План производства

Местоположение фирмы ЗАО «Деловая сеть» выбрано очень удачно, поскольку фирма расположена в деловом центре города и имеются удобные подъезды, что существенно облегчает привлечение клиентов для заключения договоров, а также доставку оборудования, материалов, сырья и комплектующих для нужд фирмы. Имеется необходимое энерго-, водо- и теплоснабжение для производства и реализации услуги. 

Офис фирмы занимает третий и часть первого этажа административного здания фирмы «Мир». На территории третьего этажа офиса ЗАО «Деловая сеть» находятся кабинеты руководителя и коммерческого директора, бухгалтерия, склад, серверная, отдел программного обеспечения и системного администрирования, инженерный отдел, отдел проектирования, монтажный отдел. Отделы по работе с клиентами перенесены на первый этаж для удобства клиентов: коммерческий и расчетный отделы занимают два кабинета на первом этаже. 

В целом предприятие имеет достаточное количество производственных и офисных площадей для размещения всего необходимого персонала и оборудования связи, которые составляют в общей сложности 245 м2. 

Для предоставления услуг связи – постоянного развития данного бизнеса периодически необходимо увеличение количества рабочих мест, а, следовательно, увеличения производственной площади.

Кроме офисного помещения ЗАО «Деловая сеть» арендует площади на технических зданиях домов города для размещения на них базовых станций связи – центров коммутации. 

Неоспоримыми преимуществами в области связи обладает технология волоконно-оптических линий передачи данных, на которой основан планируемый проект по строительству домовых распределительных сетей.

Переход к ней был просто необходим фирме уже в середине 2002 года. Первоначально волоконно-оптическая магистраль объединила центральные базовые станции ЗАО «Деловая сеть», которые до этого работали исключительно по беспроводной технологии радиоэзернет, возможности которой исчерпали себя для фирмы. 

Волоконно-оптическая магистраль протянута по опорам наружного освещения «Уфагорсвет» и столбам МУЭТ г.Уфы. Инженерами и мастерами фирмы разработаны специальные механические лебедки и приспособления для протяжки кабеля и его крепления на столбах и опорах. В целом для прокладки кабеля необходимо множество материалов, модификации которых постоянно совершенствуются.  В настоящее время магистраль развернута по всему городу Уфе, в ближайшие два года планируется ее прокладка в отдаленные районы города, такие как Демский, Затонский, Шакша и другие. 

При начале внедрения данной технологии на рынке г.Уфы, в частности при определении способов прокладки волоконно-оптического кабеля, сварки оптических волокон в кабеле, видов и конфигураций оптического оборудования производственный персонал использовал информацию о технологии, свободно распространяемую в Интернете, в научных изданиях, посещал выставки и конференции, посвященные данной теме. Кроме того, были приглашены специалисты городов Москвы и Санкт-Петербурга, успешно освоившие данную технологию и имеющие уже достаточный опыт в области волоконно-оптических линий связи. Сотрудники ЗАО «Деловая сеть» обучались у приглашенных специалистов, совместно проложили центральные линии магистрали. Таким образом, на предприятии были организованы научно-исследовательские и опытно-конструкторские работы по освоению новой технологии, которая в настоящий момент успешно внедрена и действует на фирме.

В целом профессионализм специалистов ЗАО «Деловая сеть» достиг достаточно высокого уровня и постоянно повышается и всячески поощряется руководством фирмы. Сегодня на освоение технологии уйдет не более одного месяца.

В настоящее время фирмой создана сто одна базовая станция. Все они разбросаны по различным районам города. Расходы на комплектацию базовых станций ЗАО «Деловая сеть» несет совместно с ОАО «Городская сеть» в рамках проекта «Оптоволокно в каждый дом г.Уфы». ЗАО «Деловая сеть» комплектует базовые станции только оборудованием радиоэзернет, а оптическое оборудование фирма приобретает совместно с ОАО «Городская сеть».

Волоконно-оптическая магистраль также находится в собственности ОАО «Городская сеть». ЗАО «Деловая сеть» арендует у него волоконно-оптические каналы связи с пропускной способностью 10-100 Мбит/с, оплачивая ежемесячную арендную плату в общей сложности 100 тыс. руб.


Общая схема производства услуг ЗАО «Деловая сеть» укрупненно представлена на рис. 10.

Технологический цикл предоставления услуг рассчитан на круглосуточную и круглогодичную эксплуатацию оборудования, с отдельными плановыми остановками на проведение профилактических и планово-ремонтных работ.

Основная цель работников фирмы – обеспечить бесперебойную работу каналов связи ЗАО «Деловая сеть», как внутренних (между базовыми станциями фирмы), так и внешних (до вышестоящих провайдеров, до каждого отдельного пользователя).

Данная цель осуществляется круглосуточной работой серверов фирмы, расположенных в центральной серверной ЗАО «Деловая сеть» и на каждой базовой станции. Сервера с базовых станций передают центральному серверу информацию о работе каждого сегмента сети. За данной информацией круглосуточно наблюдает дежурная группа отдела системного администрирования. В случае возникновения каких-либо неполадок в сети системные администраторы сообщают об этом дежурной группе инженеров, монтажников, которые оперативно устраняют все возникающие проблемы сети. 

Кроме того, на предприятии постоянно работает телефонная служба технической поддержки, которая принимает звонки пользователей фирмы, принимает заявки о возникших неисправностях у клиентов, проводит консультации и обучение потребителей услуг по телефону. Все эти услуги предоставляются фирмой абсолютно бесплатно.

Физически волоконно-оптическая сеть, используемая ЗАО «Деловая сеть» для подключения домовых распределительных сетей, состоит из множества оптоволоконных сегментов, обмен в которых проводится на скорости 100 Mбит/с. Эти сегменты объединены скоростной магистралью (1 Гбит/с). От магистрали до каждой квартальной домовой распределительной сети также прокладывается оптоволоконная линия связи в виде кабель-отвода. Емкость канала связи в таком отводе также 100 Мбит/с. 

В каждом доме или ином объекте устанавливается шкаф со специальным оборудованием. К нему производится подключение конечных абонентов. Функция этого оборудования – выделение трех видов сигналов: телефонного, кабельного телевидения и компьютерной сети Ethernet для предоставления доступа к сети Интернет по выделеному каналу. Скорость взаимодействия компьютеров – 10 Mбит/с, среда передачи – медная витая пара. Таким образом, в компьютере абонента, желающего подключиться к сети Интернет, должна быть установлена сетевая карта, а не модем, как это необходимо при подключении по телефонной линии. Скорость обмена по сети, как минимум, в шестнадцать – тридцать два раза выше скорости обмена по телефонной линии (приложение 1).












Рис. 10. Схема предоставления услуг связи ЗАО «Деловая сеть»

Для успешной работы ЗАО «Деловая сеть» крайне необходимо наличие высокотехнологичного, качественного оборудования и материалов, от которого во многом зависит качество конечной услуги.

Для предоставления услуг доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях используются и будут использоваться еще долгое время волоконно-оптические каналы связи, которые позволяют предоставлять непревзойденное качество услуг связи широчайшего ассортимента. Планируется также использовать оборудование американских фирм Cisco и D-link, которые предлагают оптимальное соотношение цены и качества. Оборудование данных фирм ЗАО «Деловая сеть» приобретает у генеральных диллеров компаний Comptek и Landata, с которыми ЗАО «Деловая сеть» связывают долгосрочные, взаимовыгодные партнерские отношения.

Предполагается заключение ряда договоров с другими аналогичными передовыми поставщиками оборудования и сырья. Это позволит уменьшить вероятность срыва поставок, так как все планируемые фирмы-поставщики имеют хорошую деловую репутацию и зарекомендовали себя как надежные партнеры.

Аналогичная ситуация прослеживается и с компьютерной техникой, которой должен быть полностью оснащен офис фирмы. Здесь важную роль играют партнерские отношения с крупнейшими поставщиками компьютерной техники в г.Уфе. Так, взаимовыгодные соглашения заключены с такими компаниями, как «Кламас», «Форте-ВД», «Техно», которые поставляют компьютеры и комплектующие к ним, оргтехнику отличного качества, по приемлемым ценам и в наиболее короткие сроки, осуществляют послепродажный сервис компьютерной техники ЗАО «Деловая сеть» и одновременно пользуются услугами связи ЗАО «Деловая сеть».

Таким образом, можно заключить, что фирма планирует использовать современное оборудование, позволяющее предоставлять качественные услуги. 

Контроль качества услуг постоянно производится и будет производиться непосредственно коммерческим директором и/или директором фирмы. Качество услуги оценивается в соответствии с существующими техническими характеристиками, качеством аналогичных услуг фирм-конкурентов соответствующей ценовой категории. Например, доступ к сети в домовых распределительных сетях, который фирма начала предоставлять в 2003 году по цене 1 590 рублей за подключение одного физического лица (квартиры) будет постоянно сравниваться с аналогичными предложениями фирм-конкурентов по подключению к сети Интернет по выделенному каналу связи. Выделенный канал доступа к сети Интернет должен иметь постоянную, стабильную пропускную способность, предоставлять скорость доступа не менее 256 Кбит/с, не должен занимать телефонную линию и т.д. 

Имея современное, высокотехнологичное оборудование связи, скоростные волоконно-оптические линии связи и квалифицированных специалистов вероятность несоблюдения данных условий ничтожно мала. 


Важное значение в процессе производства услуг связи занимает применение качественных и надежных расходных материалов, а также постоянное бесперебойное снабжение ими предприятия, наличие на складе всех необходимых материалов и сырья.  

Рассчитаны потребности в ресурсах на производственную программу (сырье и материалы, комплектующие изделия, топливо, энергия) (таблица 19).

Рассчитана плановая потребность в основных фондах на 2004-2006 годы (таблица 20).

Для повышения эффективности использования основных фондов необходимо повышение степени их загрузки, особенно их активной части (машин, оборудования), обновление, использование прогрессивного оборудования, современных технологий и квалифицированных работников, что постоянно наблюдается в деятельности ЗАО «Деловая сеть». Возможность постоянно пользоваться глобальной сетью Интернет заметно облегчает данные задачи: специалисты постоянно получают информацию о самом новом оборудовании, технике и технологии коммуникационной отрасли, повышают уровень своей квалификации, обмениваются опытом и результатами исследований, тестирований и работ, посещают семинары и выставки, о которых также получают оперативную информацию из сети Интернет. В целом группировка плановых затрат на предоставление услуг связи ЗАО «Деловая сеть» в домовых распределительных сетях на 2004-2006 годы приведена в таблице 20.

В связи с началом внедрения проекта «Оптоволокно в каждый дом г.Уфы» и строительством домовых распределительных сетей ЗАО «Деловая сеть существенно увеличивает свои расходы. В данной калькуляции приведен перечень планируемых затрат на предоставление услуг связи в домовых распределительных сетях.

Затраты рассчитывались из следующего расчета: в настоящее время ежемесячно ЗАО «Деловая сеть» подключает пятьдесят домов и, соответственно, строятся около десяти квартальных домовых распределительных сети. В течение 2004 года планируется довести количество подключенных домов до ста пятидесяти в месяц (во втором квартале запланировано подключение 80 домов в месяц или всего 240 домов за квартал; в третьем квартале – 110 домов в месяц, 330 домов за квартал и в четвертом необходимо подключить 450 домов, что составляет 150 домов в месяц). Итого за 2004 год планируется подключить 1 170 домов или 1/5 домов города Уфы. В последующие 2005 и 2006 годы планируется также подключать 150 домов в месяц и, таким образом, подключать по 1 800 домов в год. 

К концу 2005 года, таким образом, планируется подключение 3/5 домов города. К концу 2006 года планируется приблизиться к 5 000 домов (4 770 домов), что составляет практически все жилые дома города Уфы. 

Средний объем затрат на строительство одного дома квартальной домовой распределительной сети составляет в 2004 году 4 970 рублей, в 2005 году – 5 450 рублей и в 2006 году – 5 770 рублей. Затраты запланированы с учетом прогнозируемых объемов инфляции 10 и 5% в год, соответственно.

Рассмотрены также поставщики оборудования и каналов связи ЗАО «Деловая сеть». Руководство ЗАО «Деловая сеть» постоянно ведет переговоры с поставщиками каналами (имеющимися и новыми) о расширении внешнего канала доступа к сети Интернет ЗАО «Деловая сеть». В ближайшие два года планируется его увеличение до 100 Мбит/с.

ЗАО «Деловая сеть» пользуется услугами тридцати двух поставщиков оборудования связи и расходных материалов как в г.Уфе, так и в других городах России (Москва, Санкт-Петербург, Воронеж, Новосибирск, Нижний Новгород, Ярославль, Казань). 

Таблица 19

Расчет потребности в ресурсах на производственную программу по строительству домовых распределительных сетей

ЗАО «Деловая сеть» на 2004-2006 годы

	
	Потребность ресурса на год

	Наименование ресурса 
	2004 год
	2005 год
	2006 год

	
	Количество (объем),   натур. ед.
	Цена единицы ресурса, руб.
	Стоимость, тыс. руб.
	Количество (объем), натур. ед.
	Цена единицы ресурса, руб.
	Стоимость, тыс. руб.
	Количество (объем),  натур. ед.
	Цена единицы ресурса, руб.
	Стоимость, тыс. руб.

	1.  Стояки внутри-подъездные (трубы металлич.)
	126 360 м
	10 
	1 264
	194 400 м
	11
	2 138
	194 400 м
	11,55
	2 245

	2.  Расходные материалы для строительства ДРС (кабель витая пара с разъемами)
	292 500 м
	5
	1 463
	450 000 м
	5,5
	2 475
	450 000 м
	5,78
	2 601

	3. Комплекту-ющие изделия  
	5 850 шт.
	500
	2 925
	9 000 шт.
	550
	4 950
	9 000 шт.
	577,5
	5 198

	4. Затраты на топливо
	15 850 л
	10
	159
	22 500 л
	11
	248
	29 250 л
	11,5
	336

	Итого
	5 811
	9 811
	10 380

	Итого в среднем на 

одну ДРС (один дом)
	4,97
	5,45
	5,77


Таблица 20

Расчет потребности в основных фондах предприятия

	Основные фонды 
	2004 год
	2005 год
	2006 год

	
	Общая потребность (тыс. руб.)
	Прирост основных фондов

 (тыс. руб.)
	Общая потребность (тыс. руб.)
	Прирост основных фондов

 (тыс. руб.)
	Общая потребность (тыс. руб.)
	Прирост основных фондов

 (тыс. руб.)

	 Машины и оборудование
	2 400


	2 400
	4 800
	2 400
	9 600
	4 800

	Итого:
	2 400


	2 400
	4 800
	2 400
	9 600
	4 800


Не смотря на большое количество поставщиков и их постоянный поиск, а также работу с несколькими курьерскими компаниями страны, ЗАО «Деловая сеть» не всегда оперативно и в срок получает необходимое оборудование от поставщиков. 
Таблица 21

Группировка планируемых затрат на предоставление услуг связи в домовых распределительных сетях ЗАО «Деловая сеть» по статьям калькуляции на 2004-2006 годы

	Затраты
	Всего, тыс. руб.

	
	2004 год
	2005 год
	2006 год

	1
	2
	3
	4

	1. ОБЪЕМ ПРОДАЖ, всего
	57 646
	119 652
	186 193

	1. ЗАТРАТЫ, всего

в том числе:
	17 455
	34 652
	49 179

	2.1. Каналы связи
	432 
	2 744
	5 992

	2.2. Оборудование и машины
	2 400
	4 800
	9 600

	Продолжение таблицы 21

	1
	2
	3
	4

	2.2. Материалы
	2 727
	4 613
	4 846

	2.3. Покупные и комплектующие изделия
	2 925
	4 950
	5 198

	2.4. Топливо, расходы на содержание автомобилей
	159
	248
	336

	2.5. Расходы на содержание зданий (коммунальные услуги)
	50
	62
	85

	2.6.Арендная плата по арендованным основным средствам общехозяйственного назначения
	505
	1 500
	2 500

	2.7. Фонд заработной платы рабочих
	1 228
	1 572
	2 182

	2.8. Фонд заработной платы административного персонала
	1 280
	1 481
	1 658

	2.9. Начисления на фонд заработной платы
	2 391
	3 391
	3 660

	2.10. Амортизация основных производственных фондов
	590
	1 644
	2 661

	2.11. Расходы на рекламу
	1 564
	2 367
	3 454

	2.12. Управленческие расходы (канцелярские расходы, связь и др.)
	200
	848
	969

	2.13. Дополнительная зарплата и премии основным производственным работникам
	95
	608
	830

	2.14. Транспортные расходы
	1 015
	2 500
	3 500

	2.15. Расходы на ремонт основных средств общего назначения
	125
	1 251
	1 545

	2.16. Операционные расходы 
	69
	73
	163


Фирма не работает напрямую с зарубежными производителями в связи со сложностями таможенного оформления при перевозе товаров через границу.


Наличие необходимого оборудования на складе предприятия связи очень важно. Так как предприятие зачастую заказывает оборудование в других городах России, ее деятельность напрямую зависит от оперативности грузоперевозок – работы курьерских компаний и от скоординированной работы, как самого отдела снабжения, так и его взаимодействия с другими отделами. 

Не смотря на большое количество поставщиков и их постоянный поиск, а также работу с несколькими курьерскими компаниями страны, ЗАО «Деловая сеть» не всегда оперативно и в срок получает необходимое оборудование от поставщиков. И это связано, в первую очередь, с отсутствием отдела снабжения как такового (есть только два менеджера по снабжению) и его скоординированной работы с другими отделами предприятия. Нередко отделы не вовремя передают информацию об отсутствии необходимого им оборудования или материалов на складе или менеджеры поздно обращаются к поставщикам или в курьерскую компанию с заказом на оборудование и его доставку.

В настоящее время руководство фирмы обратило внимание на неорганизованную работу снабжения ЗАО «Деловая сеть». Установлены формы заказов на оборудование и расходные материалы для всех отделов фирмы, а также сроки подачи заказов и поставки товаров. В дальнейшем планируется создать отдел снабжения для повышения качества снабжения на предприятии.  

В заключении можно сказать, что интернет-провайдер ЗАО «Деловая сеть» достаточно хорошо оснащен техническими средствами и является практически единственным оператором связи г.Уфы, способным предоставлять конкурентоспособные услуги доступа к сети Интернет хорошего качества и по приемлемым ценам в связи с использованием новейших технологий, позволяющих существенно снизить издержки производства. Строительство домовых распределительных сетей в городе Уфе является ярким показателем данных преимуществ фирмы.

2.6. Организационный план

ЗАО «Деловая сеть» практически полностью укомплектовано административным, инженерно-техническим и производственным персоналом. По состоянию на 01 апреля 2004 года на фирме работают пятьдесят восемь человек.

Качественные характеристики руководителя предприятия приведены в разделе 2.2. "Описание  предприятия" настоящей работы, там же представлена  существующая организационная структура.

На фирме существует сдельно-премиальная система оплаты труда. На 01 января 2004 году удельный вес по оплате труда (в составе затрат, включаемых в себестоимость) составил:

- по основному производству - 6 %;

- по общехозяйственным затратам – 20 %.

Руководители фирмы постоянно уделяют внимание повышению квалификации руководящего, инженерно-технического и производственного персонала. 

Для расширения рынков сбыта (увеличения объемов продаж), совершенствования оперативности и качества управления в условиях рыночной экономики на фирме ЗАО «Деловая сеть» планируется:

во-первых, в течение второго квартала 2004 года расширить отдел маркетинга, который должен будет выполнять следующие функции: изучать рынки; планировать сбыт услуг и ценообразование; продвигать продукцию на рынок; контролировать выполнение планов по сбыту и т.д. Отдел маркетинга целесообразно организовать по функциональному признаку и распределить функциональные обязанности между шестью менеджерами следующим образом:

· первый - занимается мониторингом внешней ситуации;

· второй - планированием на основе внутреннего анализа (контролинга);

· третий – работает с клиентской базой, контролирует работу с клиентами;

· четвертый – всеми вопросами по продвижению продукции на рынки сбыта; рекламой;

· пятый – работа с клиентами в офисе;

· шестой – работа с клиентами на выезде.

Менеджерам необходимо установить небольшой оклад и сдельно-премиальную заработную плату в зависимости от количества подключенных клиентов в месяц.

В связи с внедрением и реализацией нового проекта «Оптоволокно в каждый дом г.Уфы» и строительством домовых распределительных сетей, максимальные усилия в ближайший год необходимо направить на увеличение подключений по данному проекту. Таким образом, премию можно начислять при увеличении менеджером подключений в домовых распределительных сетях.

Кроме того, в связи телекоммуникационной направленностью фирмы для ее сотрудников и особенно отдела маркетинга крайне важна техническая квалификация совместно с коммерческими знаниями и способностями сотрудников. В связи с этим необходим очень жесткий контроль руководства при выборе кандидатур в данный отдел;

во-вторых, для успешного выполнения своих задач всем отделам необходимо соответствующее техническое, информационное и программное обеспечение. Для оперативного анализа внутренней ситуации добавить в программное обеспечение, имеющееся на фирме, функции по составлению сводных отчетов реализации услуг и товаров за различные периоды времени по сегментам рынка и отдельным крупным заказчикам. Для изучения рынка сбыта необходима база данных по потенциальным покупателям и конкурентам. Такая база должна включать не только адресно-именные сведения, но и отражать показатели деятельности предприятия за различные периоды времени. Этим требованиям удовлетворяет база данных Госкомстата.

Практическую реализацию поставленных выше задач (в плане их разработки и сопровождения) рекомендуется поручить отделу системного администрирования, который в настоящий момент полностью укомплектован, но впоследствии вполне вероятна необходимость его расширения. 

В целом, привлекаемые сотрудники ЗАО «Деловая сеть» должны иметь соответствующую подготовку и опыт работы в областях связи, удовлетворяют всем квалификационным требованиям. 

Успех предприятия в целом зависит от слаженной работы всех отделов. В связи с этим для оплаты труда будет введена сдельно-прогрессивная система. 

Любой сотрудник имеет право взять отгул не более, чем на семимидневный срок, либо покинуть рабочее место по уважительной причине в любое время.

Режим труда установленный на предприятии в основном имеет не жесткий характер, поскольку от качества и скорости работы зависит материальный успех сотрудников. Рекомендуемый режим: с 9.00 до 18.00 часов. 

Однако у многих сотрудников бывает желание и необходимость продлевать свой трудовой день, то это не запрещается, а только приветствуется. Эффект прибыли от такого режима может быть существенным как для предприятия в целом, так и для персонала (повышение заработной платы) в частности.

Кроме того, в связи с плановой необходимостью бесперебойного, круглосуточного предоставления услуг связи на фирме запланирован посменный график работы для отделов системного администрирования, инженерного и монтажного отделов.

2.6.1. Расчет потребности в рабочей силе и заработной платы

Зная потребности в персонале и фонде заработной платы за предыдущие годы, а также планируемые объемы подключений домовых распределительных сетей, определяем необходимую численность персонала и соответствующий размер фонда оплаты труда. Составляется таблица потребности в персонале и заработной плате по категориям работников (таблица 22). 

Система стимулирования труда, как уже отмечалось выше, заключается в том, что работники будут получать заработную плату по сдельно-прогрессивной схеме. Предполагается еще ряд мер по повышению производительности и качества труда. 

Например, убеждение персонала в том, что от их старательности, от участия каждого сотрудника в делах фирмы зависит престиж и известность торговой марки производимой услуги со всеми вытекающими отсюда эффектами. Прибыль, в конечном счете, может быть увеличена только силами персонала. 

Так как фирма состоит из небольшого числа сотрудников, то в ее организационной структуре имеется ряд особенностей. Структура управления фирмой следующая: на первом уровне управления находится генеральный директор фирмы (рис. 11). Ему подчиняется исполнительный (коммерческий) директор фирмы – второй уровень управления. На третьем уровне управления находятся бухгалтерия, юрист, главный инженер и начальники всех отделов фирмы. Каждый начальник отдела руководит деятельностью своего отдела, несет ответственность за его работу и параллельно является специалистом своего отдела и выполняет возложенные на него производственные функции. 

Такое распределение обязанностей позволяет оптимизировать сосредоточение на каждой ступени управления объективно необходимых функций и прав их реализации. 

Отрицательной стороной является то, что каждый подчиненный находится под управлением как минимум трех начальников. Таким образом, происходит дублирования управленческих функций. В виду постоянно увеличивающейся численности персонала, необходимо дать начальникам отделов большие управленческие права. 

Главное, чтобы была налажена непосредственная обратная связь между высшим управленческим звеном и персоналом. При подборе кадров необходимо уделять большое внимание уровню подготовки кадров.

В настоящее время фирма обеспечена необходимыми кадрами. У фирмы есть все необходимые специалисты, квалификация которых полностью удовлетворяет предъявляемым требованиям.

Таблица 22

Расчет плановой потребности в персонале и заработной платы 

 ЗАО «Деловая сеть» на строительство домовых распределительных сетей на 2004-2006 годы

	Наименование категорий
	2004 год
	2005 год
	2006 год

	Наименование категорий
	Потребность, чел.
	Средняя зарплата, тыс.  руб.
	Затраты на зарплату, тыс. руб.
	Начисления на зарплату, тыс. руб. (48,8 %)
	Потребность, чел.
	Средняя зарплата, тыс.  руб.
	Затраты на зарплату, тыс. руб.
	Начисления на зарплату  тыс. руб. (48,8 %)
	Потребность, чел.
	Средняя зарплата, тыс.  руб.
	Затраты на зарплату, тыс. руб.
	Начисления на зарплату, тыс. руб. (48,8 %)

	1. Работники основного производства
	8
	12,5


	100
	48,8
	6
	15,4


	92,4
	45,1
	6
	12,7
	76,2
	37,2

	2. Рабочие вспомогательного производства
	2
	6 


	12
	6
	2
	7 
	14
	7
	2
	8
	16
	8

	3. Специалисты и служащие
	8
	6


	48
	23
	10
	8
	80
	39
	12
	10
	120
	59

	Итого:
	18
	24,5
	160
	77,8
	18
	30,4
	186,4
	91,1
	20
	30,7
	212,2
	104,2


Но в связи с постоянным ростом объемов предоставляемых услуг при планируемом широкомасштабном строительстве домовых распределительных сетей и предоставлении в них доступа к сети Интернет численность персонала будет постоянно расти, особенно в монтажном отделе и отделе системного администрирования, обслуживающих подключенных клиентов. 


Первый уровень

Второй уровень 







Третий уровень



Рис. 11. Структура управления ЗАО «Деловая сеть»

Рост административных отделов необходимо напротив сократить для недопущения бюрократизации предприятия и ее динамичного развития.

3. ОПРЕДЕЛЕНИЕ ОКУПАЕМОСТИ ИНВЕСТИЦИЙ В ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ ИНТЕРНЕТ-ПРОВАЙДЕРА ЗАО «ДЕЛОВАЯ СЕТЬ»

                                 3.1. Финансовый план

Для разработки финансового плана ЗАО «Деловая сеть» были применены следующие данные, определенные в предыдущих разделах настоящей работы. 

Планируемые объемы выручки от реализации услуги доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях определены с прогнозом постоянного увеличения в 2004-2006 годах. 

Цена на объем информации, получаемой из сети Интернет (входящий трафик), запланирована на уровне среднегодовой на 2004 год - 78 рублей/Гбайт, на 2005 год – 77 рублей/Гбайт, на 2006 год – 76 рублей/Гбайт. Снижение затрат предусмотрено с учетом фактического снижения стоимости трафика за предыдущие годы, увеличения объемов закупаемого трафика и партнерских взаимоотношений отношений с вышестоящими провайдерами. 

Предусмотрены дифференцированные уровни инфляции (по результатам прогнозов Президента РФ) на прямые и постоянные затраты, на заработную плату и другие ресурсы:

· инфляция на прямые и общие издержки - 2004-2005 гг. - 10 %; 2006 год - 5%;

· инфляция на заработную плату - 2004-2005 гг. - 10 %; 2006 год -5%.

При подготовке исходных данных для расчета финансового плана были приняты следующие данные:

· старт проекта - 1 января 2004 года;

· продолжительность проекта (горизонт планирования) – три года;

· основная валюта проекта - тысяча рублей.

Налоговая среда на срок действия проекта принята без изменения по следующим нормативам:

· налог на добавленную стоимость - 18%;

· налог на прибыль организаций – 24 %;

· налог на имущество – 2,2 %;

· единый социальный налог – 35,8 % , в том числе

· платежи в Пенсионный Фонд РФ- 28 %;

· платежи в Федеральный Фонд обязательного медицинского страхования:   0,2 %;

· платежи в Территориальный Фонд обязательного медицинского страхования: 3,4 %;

· платежи в Фонд социального страхования РФ – 4 %;

· платежи на обязательное страхование от несчастных случаев – 0,2 %;

· транспортный налог – 25%;

· налог на рекламу – 5%;

· плата за загрязнение окружающей природной среды – коэффициент экологической ситуации (налогооблагаемая база – нормативные и сверхнормативные выбросы).

Налогооблагаемые базы и сроки платежей приняты в соответствии с законами Российской Федерации и инструкциями Государственной налоговой службы (ГНС).

В связи в общей стабилизацией финансово-экономического положения России курс доллара США принимается равным 29 рублей за доллар. Основаниями для данного вывода служат завершение процесса приватизации в России и, соответственно, увеличение инвестиционного притока в страну, а также постоянный рост цен на нефтяных рынках на сегодняшний момент.

Стартовые цены, условия продаж, физический объем сбыта по годам, определены в разделе «Описание услуг и рынка», все издержки показаны в «Плане производства». Планируемые амортизационные отчисления сгруппированы в таблице 23.

Потребность в оборотном капитале представлена в таблице 24. Сумма дебиторской задолженности равна одной двенадцатой общего годового объема продаж услуг: [(1/12) х  57 646] – 2004 год; [(1/12) х 119 652] – 2005 год; [(1/12) х 186 193] – 2006 год.

Все необходимые расходные материалы закупаются фирмой еженедельно, так как существует отлаженная система получения заказов у поставщиков и срочной доставки груза в течение не более чем четырех-пяти дней. 

Таким образом, запас товарно-материальных ценностей образуется в относительно небольших размерах.

Денежные средства сохраняются на банковских счетах ЗАО «Деловая сеть» в небольшом объеме в связи с постоянной их оборачиваемостью, наличные же денежные средства могут храниться в кассе предприятия не более трех дней.

Кредиты на сырье и материалы предоставляются фирме поставщиками, как правило, в четвертом квартале, при чем на срок до трех месяцев.

Таблица 23
Планируемые амортизационные отчисления 

на 2004-2006 годы, тыс. руб.

	Наименование источника
	I кв. 

2004 г.
	II кв. 

2004 г.
	III кв. 

2004 г.
	IV кв. 

2004 г.
	Итого 

2004 г.
	Итого 

2005 г.
	Итого 

2006 г.

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	Основные фонды по проекту, всего

в том числе

А) основные фонды по бизнес-плану 

Б) начисленная амортизация по проекту

В) остаточная стоимость основных фондов


	3 144,3

3 144,3

57,5

3 087
	4 278,9

1 191,9 + 

3 087

108,9

4 170
	5 809,2

1 639,2 + 

4 170

179,5

5 630
	7 865,6

2 235,6 + 

5 630

243,8

7 621,8
	
	2 194

19 975
	3 761

31 943



	Продолжение таблицы 23

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	Начисленная амортизация, всего


	57,5


	108,9
	179,5


	243,8
	589,7


	2 194
	3 761



	Остаточная стоимость основных средств, всего
	3 087
	4 170
	5 630
	7 621,8
	7 621,8
	19 975
	31 943


Таблица 24
Планируемая потребность в оборотном капитале для проекта по строительству домовых распределительных сетей 

ЗАО «Деловая сеть»  на 2006 год

	Наименование статьи
	Общая потребность, тыс. руб.

	
	2004 год
	2006 год
	2006 год

	1. Текущие активы, всего в том числе
	10 630
	19 807
	25 931

	Суммы по счетам (дебиторов), подлежащим оплате
	4 804
	9 971
	15 516

	Стоимость товарно-материальных ценностей, всего

в том числе

а)  сырье и материалы

б) запчасти

в) незавершенная продукция

г) готовая продукция
	5 811

5 811

-

-

-
	9 811

9 811

-

-

-
	10 380

10 380

-

-

-

	Наличность
	15
	25
	35

	2. Текущие пассивы, всего 

в том числе
	2 235
	2 453
	2 595

	Подлежащие оплате  счета (кредиторов)
	2 235
	2 453
	2 595

	3. Оборотный капитал, всего
	8 395
	17 354
	23 336


Прогноз финансовых результатов, информация о планируемых доходах (объемах реализации) и расходах  (текущих затратах) проекта приведены в табл.25.

Отчет о прибылях и убытках отражает планируемую операционную деятельность предоставления услуг доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях за период. При запланированных объемах сбыта, издержках производства и ценах реализации услуг фирма будет работать прибыльно.

Была просчитана схема необходимых финансовых ресурсов для реализации проекта. В рамках проекта «Оптоволокно в каждый дом г.Уфы» запланировано инвестирование строительства домовых распределительных сетей из собственных средств фирмы в виде ежемесячной прибыли от услуг связи, предоставляемых по технологии радиоэзернет, в размере 17 455 тыс. рублей – в 2004 году и 3 774 тыс. рублей – в 2005 году, а также из собственных доходов от предоставления услуг связи в домовых распределительных сетях 30 878 тыс. рублей – в 2005 году и       49 179 тыс. рублей – в 2006 году. Информация о планируемых источниках финансирования, их структуре приведена в таблице 25.

Инвестиции будут направлены на закупку необходимого оборудования и материалов для строительства домовых распределительных сетей. 

Баланс отражает финансовое состояние фирмы на конец рассчитываемого периода времени. Из анализа балансов можно сделать вывод об устойчивом состоянии проекта. Агрегированная форма прогнозных балансов на конец 2004, 2005 и 2006 годов представлена в виде таблицы 27.

Агрегированные формы прогнозных балансов ЗАО «Деловая сеть» составлены с учетом выполнения следующих условий:

1) осуществляется дополнительное финансирование в виде внутреннего инвестирования в 2004 году средств в размере 17 455 тыс. рублей, необходимых для строительства в этом году запланированного объема домовых распределительных сетей;

2) осуществляется дополнительное финансирование в виде внутреннего инвестирования в 2005 году средств в размере 3 774 тыс. рублей, необходимых для строительства в этом году запланированного объема домовых распределительных сетей; 

3) получение в 2004 году чистой прибыли в размере 30 878 тыс. рублей; в 2005 году - 65 188 тыс. рублей и в 2006 году - 104 891 тыс. рублей;

4) сохранение уровня постоянных и переменных затрат на уровне запланированных в размере 17 455 тыс. рублей – в 2004 году; в 2005 году - 65 188 тыс. рублей и в 2006 году - 104 891 тыс. рублей. 


Расчет показателей эффективности проекта, характеризующих планируемую финансово-хозяйственную деятельность, осуществляется также на основании агрегированных прогнозных балансов.

Таблица 25

Планируемые финансовые результаты предоставления услуг связи в домовых распределительных сетях ЗАО «Деловая сеть» на 2004-2006 гг.

	Наименование показателей
	Год

	
	2004
	2005
	2006

	1. Выручка от реализации услуг, всего, в том числе
	57 646
	119 652
	186 193

	Юридические лица
	38 159
	41 122
	42 958

	Физические лица
	19 487
	78 570
	143 235

	2. Затраты на производство реализованных услуг 
	17 455
	34 652
	49 179

	3. Результат от реализации услуг
	40 191
	85 000
	137 014

	4. Результат от прочей реализации
	326
	550
	650

	5. Сальдо внереализационных операций
	112
	224
	350

	6. Балансовая прибыль
	40 629
	85 774
	138 014

	7. Платежи в бюджет из прибыли
	9 751
	20 586
	33 123

	8. Чистая прибыль
	30 878
	65 188
	104 891


Таблица 26
Планируемые источники финансирования проекта строительства домовых распределительных сетей ЗАО «Деловая сеть» на 2004-2006 годы

	Наименование источника, 

тыс. руб.
	Год

	
	2004
	2005
	2006

	1. Собственный капитал, всего

в том числе

· Нераспределенная прибыль (финансовый результат от реализации услуг по предыдущей деятельности фирмы - услуг связи по выделенному радиоканалу)

· Чистая прибыль (финансовый результат от реализации услуг связи в ДРС)
	17 455

17 455


	34 652

3 774

30 878


	49 179

49 179



	2. Заемный капитал, всего 
	0
	0
	0


Показатели эффективности проекта представлены двумя группами: 

- первая - характеризует финансово-хозяйственную деятельность (табл. 28); 

- вторая - эффективность вложений в проект.

Первая группа показателей финансовой деятельности показывают способность фирмы оплачивать свои долги кредиторам. Так, индекс текущей ликвидности увеличивается с 11,4 до 32,4, что говорит о высокой степени платежеспособности фирмы. А также включает показатели финансового состояния, которые характеризуют планируемую финансовую устойчивость и платежеспособность фирмы как отличную, т.е. предприятие практически полностью обеспечивает свою деятельность и ее развитие собственными средствами. Показатели эффективности операционной деятельности говорят о высокой эффективности планируемого производства услуг доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях. Все указанные показатели возрастают в течение планируемого периода.

Таблица 27
Агрегированный баланс ЗАО «Деловая сеть» по предоставлению услуг связи в домовых распределительных сетях за 2004-2006 годы

	Актив
	Годы
	Пассив
	Годы

	
	2004
	2005
	2006
	
	2004
	2005
	2006

	Основные средства и прочие внеоборотные активы
	7 622


	15 725


	23 443
	Источники собственных средств
	30 878
	65 188
	104 891

	Запасы и затраты
	5 234
	11 606
	10 435
	Долгосрочные обязательства
	
	
	

	Денежные средства, расчеты и проч. активы
	20 257
	40 310
	73 608
	Краткосрочные обязательства
	2 235
	2 453
	2 595

	Баланс
	33 113
	67 641
	107 486
	Баланс
	33 113
	67 641
	107 486


Рентабельность инвестиционного проекта возрастает в течение планируемого периода с 1,77 в конце 2004 года до 2,13 – в конце 2006 года, т.е. с каждого рубля вложенных инвестиций фирме запланировано получить 2,13 рубля.

Интегральные показатели эффективности проекта рассчитаны на период (горизонт планирования) в 3 года при ставке дисконтирования - 14 %.

Отчет о движении денежных средств отражает остатки денежных средств в динамике от периода к периоду. Денежные средства формируются за счет доходов (капитала фирмы, вложенного в данное производство, доходов от сбыта продукции (услуг), поступлений от других видов деятельности) и расходов (затрат на сырье, производство, каналы связи, выплаты налогов).

Таблица 28
Расчет планируемых показателей финансового состояния ЗАО «Деловая сеть» на 2004-2006 годы
	№

п/п


	Показатель
	Значение показателя по периодам
	Характеристика показателей, рекомендуемый критерий



	
	
	2004
	2005
	2006
	

	1
	2
	3

3
	4

4
	5
	6

	
	
	
	
	
	

	Коэффициенты ликвидности

	1
	Коэффициент текущей  ликвидности  К(тл)


	11,4
	21,2


	32,4
	Ктл показывает, как предприятие может выполнить свои кратко​срочные обязательства за счет имеющихся краткосрочных активов. 

> 2,00

	2 
	Коэфициент быстрой ликвидности (Кбл)


	9,1
	16,4


	28,5
	Кбл показывает, как предприятие может выполнить свои кратко​срочные обязательства за счет имеющихся легкореализуемых активов. 

> 1,00

	3
	Коэффициент абсолютной ликвидности (Кал)
	0,7
	1,02
	1,35
	> 0,20

	Коэффициенты устойчивости

	1
	Коэффициент автономии (Кавт)


	0,93
	0,96
	0,98
	> 0,50

	Продолжение таблицы 28

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	2
	Коэффициент финансовой зависимости (Кфз) – финансового рычага
	0,07
	0,04
	0,03
	Для разных отраслей рекомендуемы различные значения, наиболее общее 0,67. 

В целом, чем ниже значение показателя Кфз, тем предприятие более финансово устойчивое. 

	3
	Коэффициент концентрации заемных средств (Кзс) – коэффициент финансовой напряженности
	0,07
	0,04
	0,03
	< 0,50

	Показатели эффективности производства

	1
	Рентабельность продаж (Рп) – рентабельность оборота
	0,70
	0,71
	0,74
	Характеризует эффективность производственной и коммерческой деятельности  фирмы, т.е. сколько предприятие имеет прибыли с рубля продажи.

	2
	Рентабельность производственной деятельности (Рпд)
	2,3
	2,5


	2,8
	Показывает, сколько прибыли имеет предприятие с каждого рубля, затраченного на производство и реализацию продукции

	3
	Рентабельность собственного капитала (Рск)
	2,45
	2,52
	2,68
	Показывает, сколько прибыли имеет предприятие с каждого рубля вложенного собственного капитала.

	4
	Рентабельность инвестиционного проекта (Рип)


	1,77
	1,88
	2,13
	Показывает, сколько прибыли запланировано получить фирме с каждого рубля вложенных инвестиций.


План денежных поступлений и выплат с учетом модели дисконтированных денежных потоков приведен в таблице 29. 

Показателем, характеризующим финансовый результат проекта, является чистая приведенная величина дохода или чистая текущая стоимость проекта (NPV). Данный показатель представляет собой накопленный дисконтированный доход планируемого проекта. Представляет собой сумму дисконтированного чистого потока денежных средств и остаточной стоимости проекта, которая определяется как остаточная стоимость основных средств и нематериальных активов, а также стоимость оборотных активов. Данный показатель проекта ЗАО «Деловая сеть» равен 145 870 тыс. рублей.

Индекс доходности характеризует прибыльность проекта и составит на конец запланированного периода 3,4. Рассчитывается он как отношение суммы чистых текущих стоимостей к величине инвестированных средств. Т.к. индекс доходности больше единицы, проект эффективен.

Сроки окупаемости проекта (дисконтированные) рассчитаны отдельно для вложений 2004 и 2005 годов.

Период окупаемости вложений от реализации услуг связи по выделенному радиоканалу 2004 года составляет 10,2 месяцев.

Период окупаемости вложений от реализации услуг связи по выделенному радиоканалу 2005 года составляет всего 2,3 месяца. 

Срок окупаемости представляет собой продолжительность периода, в течение которого сумма чистых доходов, дисконтированных на момент 

завершения инвес​тиций, равна сумме инвестиций.
Анализ безубыточности – определение точки безубыточности или минимального объема предоставляемых услуг, при котором доход от продажи равен издержкам производства. На рис. 14, 15, 16 представлены графики точек безубыточности проекта строительства домовых распределительных сетей ЗАО «Деловая сеть» на 2004, 2005 и 2006 годы.

Таблица 29
Модель дисконтированных денежных потоков

	Наименование показателя, 

тыс. руб.
	Год

	
	2004
	2005
	2006

	1
	2
	3
	4

	1. Выручка от реализации услуг
	57 464
	119 652
	186 193

	2.  Затраты, всего

в том числе

2.1. Амортизационные отчисления

2.2. Выплата процентов
	17 455

654

-
	34 652

1 644

-
	49 179

2 661

-

	3.  Прибыль от реализации
	40 191
	85 000
	137 014

	4. Налог на прибыль (24%)
	9 751
	20 586
	33 123

	5. Чистый доход от реализации
	30 440
	64 414
	103 891

	6. Чистый денежный поток, всего: (стр. 5 + стр. 6.1 + (-) стр. 6.2 + (-) стр. 6.3 – стр. 6.4 – стр. 6.5) 
	23 209
	25 919
	47 643

	6.1. Амортизационные отчисления
	654
	1 644
	2 661

	6.2. Рост (погашение) задолженности
	-
	-
	-

	6.3. Средства от продажи (покупки) основных средств
	· 2 400 + 326 = 

= - 2 074
	550
	650

	6.4. Капиталовложения
	-
	- 30 878
	- 49 179

	6.5. Прирост оборотного капитала
	5 811
	9 811
	10 380

	7. Коэффициент текущей (дисконтированной) стоимости при выбранной ставке дисконтирования 14% (ставке дохода на собственный капитал)
	0,88
	0,77
	0,68

	12. Текущие (дисконтированные) стоимости денежных потоков


	20 424
	19 958
	32 397

	Продолжение таблицы 29

	1
	2
	3
	4

	13. Сума текущих (дисконтированных) стоимостей денежных потоков
	72 779

	14. Остаточная стоимость проекта за пределами планируемого периода (3 года)
	107 486 

	15. Текущая (дисконтированная) стоимость остаточной стоимости проекта за пределами планируемого периода при коэффициенте дисконтирования для конца года 0,68 
	73 091

	16. Чистая текущая (дисконтированная) стоимость проекта – чистый приведенный доход проекта (NPV) (стр. 13 + стр. 15) 
	145 870


Рассчитана минимальная цена реализации 1 Мбайта входящего трафика, исходя из заданного общего объема продаж (в Гбайт), суммы общих постоянных и переменных издержек производства (таблица 30). 

Из таблицы 30 следует, что цена единицы предоставляемой услуги (1 Гбайт) составит в 2004 году – 36 рублей, в 2005 году – 18,74 рублей и в 2006 году – 15,74 рублей. Переменные затраты в расчете на единицу предоставляемой услуги составят: 26,9 рублей, 12,74 и 10,94 рублей, соответственно, а общая сумма постоянных расходов: 4,42 млн. руб., 11,08 млн. руб. и 15,08 млн. руб. При таких условиях точка безубыточности (Х) достигается при объемах реализации услуг: 485 тыс. Гбайт, 1 850 тыс. Гбайт и 3 117 тыс. Гбайт на суммы 17,452 млн. руб., 34 652 млн. руб. и 49,179 млн. руб., соответственно в 2004, 2005 и 2006 годах.

Таблица 30
Расчет минимальной цены реализации 1 Мбайта входящего трафика

	Показатели
	Год

	
	2004
	2005
	2006

	1. Затраты, всего в том числе
	17 455
	34 652
	49 179

	1.1. Постоянные затраты
	4 425
	11 083
	15 080

	1.2. Переменные издержки производства
	13 030
	23 569
	34 099

	2. Объем реализации, в Гбайт
	484 785
	1 850 040
	3 117 240

	3. Минимальная цена реализации 1 Гбайта входящего трафика,  руб.
	36
	18,74
	15,74

	4. Минимальная цена реализации 1 Мбайта входящего трафика,  руб.
	0,04
	0,018
	0,015
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Рис. 14. Графическое определение точки безубыточности для 2004 года
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Рис. 15. Графическое определение точки безубыточности для 2005 года
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Рис. 16. Графическое определение точки безубыточности для 2006 года

ВЫВОДЫ И ПРЕДЛОЖЕНИЯ

Разработанный в настоящей работе бизнес-план интернет-провайдера ЗАО «Деловая сеть» является обобщающим документом обоснования инвестиций в проект «Оптоволокно в каждый дом г.Уфы» и содержит укрупненные данные о планируемых объемах предоставления услуг, характеристики рынков сбыта и сырьевой базы, потребности производства в сырьевых, технических и трудовых ресурсах, а также содержит ряд показателей, дающих представление о финансовой эффективности рассматриваемого проекта, целесообразность его внедрения и реализации. 

В настоящей работе разработан бизнес-план предприятия телекоммуникационной сферы – интернет-провайдера. Изучены основные принципы и правила написания данного планового документа, определены особенности его структуры и содержания.

Суть и главная цель запланированного проекта состоит в том, чтобы в течение трех лет создать в каждом из пяти тысяч домов города Уфы домовую распределительную сеть ЗАО «Деловая сеть». 

Для реализации поставленной задачи рассчитаны и предложены плановые  ежегодные и ежеквартальные объемы строительства фирмой домовых распределительных сетей. 

Запланировано строительство и подключение оптоволоконной сети в 1 170 домах в текущем 2004 году и в 1 800 домах ежегодно в последующие 2 года. Таким образом, ежемесячно в среднем необходимо подключать 150 домов.

Для осуществления запланированного масштаба строительства предложены плановые объемы подключений и потребления услуги доступа к сети Интернет потенциальными пользователями.

Так, в 2004 году необходимо увеличить и поддержать объем подключений в домовых распределительных сетях к сети Интернет на уровне 5 % жильцов и одной организации в среднем в каждом подключенном доме. В 2005 году планируется увеличить долю подключений до 10 % жителей и двух организаций в среднем в каждом подключенном доме. На 2006 года прогнозируется повышение объема подключений до 15 % жителей дома и поддержание подключений в среднем двух организаций в каждом доме, подключенном к домовой распределительной сети ЗАО «Деловая сеть».

Планируемое число абонентов: в 2004 году – и 720 юридических лиц; в 2005 году – 27 000 физических и 900 юридических лиц, а в 2006 году - 40 500 физических и 900 юридических лиц. 

Планируемая годовая выручка от реализации услуг доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях определена исходя из прогнозных объемов потребления услуг доступа к сети Интернет в построенных домовых распределительных сетях ЗАО «Деловая сеть», которые рассчитаны на основе предполагаемого высокого спроса на данную услугу.

В работе предложен основной способ выполнения поставленной цели проекта: максимальная активизация работы маркетингового отдела ЗАО «Деловая сеть» (его расширение, применение сдельно-премиальной заработной платы для увеличения заинтересованности сотрудников в результате деятельности фирмы, стимулирования их труда), направленность работы данного отдела на определенных потребителей, а именно: в первую очередь – крупные платежеспособные предприятия и жители элитных новых домов города, спрос на услуги доступа к сети Интернет у которых в настоящий момент и в последующем выявлен и планируется максимальный. 

Спрос на предоставляемые услуги обосновывается, в первую очередь, высоким качеством доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях и, соответственно, постепенным переходом пользователей услугами других провайдеров - доступом к сети Интернет по телефонной линии (с использованием модема) - к более удобной, качественной и надежной связи, предлагаемой ЗАО «Деловая сеть» в рамках проекта «Оптоволокно в каждый дом». 

Рассчитаны также точки безубыточности планируемого проекта для каждого года его реализации. Так, для достижения запланированного объема потребления услуги доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях минимальная цена единицы предоставляемой услуги (1 Гбайт) составит в 2004 году – 36 рублей, в 2005 году – 18,74 рублей и в 2006 году – 15,74 рублей.


Основными прогнозируемыми проблемами ЗАО «Деловая сеть» являются высокая доля дебиторской задолженности, высокий уровень издержек на аренду канала связи у вышестоящих провайдеров, недостаточно высокий спрос на  реализуемую услугу.

С целью решения вышеизложенных проблем руководство ЗАО «Деловая сеть» планирует:

· поддерживать долю неплатежей фирмы на уровне 10-15 % за счет более жесткой договорной политики на фирме;

· активизировать работу отдела маркетинга и других отделов путем стимулирования его работы и повышению квалификации его сотрудников;

· развивать недавно внедренный проект «Оптоволокно в каждый дом г.Уфы» путем организации четкой, скоординированной  работы отделов по данному проекту и применения «агрессивного» маркетинга нового проекта;

· разрабатывать направление, связанное с расширением внешнего канала доступа к сети Интернет, предоставляемого вышестоящими провайдерами; 


Кроме того, для запланированной успешной реализации проекта предложена некоторая реорганизация структуры управления на фирме: в виду постоянно увеличивающейся численности персонала, необходимо дать начальникам отделов большие управленческие права, реально уменьшая, таким образом, количество подчиненных на каждого начальника.


Предлагается также:

· регулярно проверять и стимулировать квалификацию инженерного состава фирмы для повышения технологичности предоставляемых услуг; 

· для обеспечения оперативности обработки информации на фирме необходимо совершенствовать имеющуюся базу данных, создавать новые, внедрять в производство системы аналитической обработки информации;

· реорганизовать отдел системного администрирования для целей совершенствования автоматизированного управления деятельностью предприятия и использования аналитической информации, имеющейся на предприятии, а не только обслуживания вычислительной техники.

Затраты на предоставление услуг связи по разработанному бизнес-плану определены исходя из рассчитанных потребностей в материально-сырьевых, технических и трудовых ресурсах для осуществления цели проекта – строительства домовой распределительной сети фирмы в каждом доме г.Уфы. 

В целом, снижение затрат на строительство не является предлагаемым вариантом эффективной реализации проекта в связи с реальной дороговизной качественной составляющей высоких технологий.

Настоящая работа дает представление об экономической эффективности планируемого проекта при предложенных плановых показателях его внедрения.

Для внедрения разработанного в данной работе бизнес-плана реализации проекта «Оптоволокно в каждый дом г.Уфы» и развития домовых распределительных сетей в г.Уфе фирмой ЗАО «Деловая сеть» предлагается использование только собственных средств предприятия в виде чистой прибыли от осуществления предыдущего вида деятельности фирмы, приносящей стабильный доход, - услуг связи по выделенному радиоканалу в течение первых двух лет и чистой прибыли непосредственно от результатов самого проекта в последующем.

Расчеты экономической эффективности проекта говорят о высокой эффективности и прибыльности проекта. 

Так, индекс доходности проекта составляет 3,4; чистая приведенная величина дохода равна 145 870 тыс. рублей, а общий срок окупаемости инвестиций разработанного бизнес-плана - 12 месяцев. 

Социальная значимость разработанного в настоящей работе бизнес-плана проекта  «Оптоволокно в каждый дом г.Уфы» очень высока. 

Предлагаемый проект определенно основан на социальной миссии – обеспечение высокотехнологичными, удобными и доступными услугами связи каждого жителя г.Уфы. 

Если учесть, что по значению эта работа сравнима с телефонизацией города, то темпы очень даже неплохие, особенно, если вспомнить, когда началась телефонизация г.Уфы и что она до настоящего времени не закончена.
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БИЗНЕС-ПЛАН





производственного подразделения





всего предприятия





финансовое оздоровление





развитие





новому





действующему





по предприятию





по бизнес-линиям


 (продукция, услуги, работы, технические решения)








Начальник отдела охраны





Начальник расчетного отдела





Начальник договорного отдела
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5. Оценка затрат ресурсов и финансовых результатов
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2
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Какая доходность проекта? (прибыльность, окупаемость затрат)
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инвестиции


инновации


менеджмент


маркетинг





4. Способы достижения цели





Цели и задачи


Основные параметры


Преимущества








3. Направление развития (желаемое состояние)





Для кого производить? (потребители)





Как производить? (техника, технология, организация, ресурсы)





Что производить? (товары, услуги)





Сколько производить? (размер производства)





- внешняя макро- и микросреда


- внутренне состояние и возможности





2. Оценка современного состояния предприятия (ситуации)





   БИЗНЕС - ПЛАН





1. Что делать?
































































































































Местные бюджеты





Государственные субсидии





Внебюджетные фонды





Лизинг





Эмиссия ценных бумаг





В капитале





Совместные предприятия или производство





Государственные 


Коммерческие:


отечественные;


иностранные.


Краткосрочная кредиторская задолженность


Другие заемные средства


 





В производстве – прямые инвестиции





Кредиты краткосрочные и долгосрочные





Уставной капитал


Прибыль от:


основной деятельности;


внереализационных операций.


Амортизационные отчисления 


Резервный фонд


Резерв предстоящих платежей и расходов











Долевое участие





Собственные средства





Привлеченные средства





Иные формы





Виды источников
































Юрист





Главный инженер





Исполнительный (Коммерческий) директор
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Клиент





Центр коммутации





Базовая станция





Клиент





Базовая станция








Базовая станция





Клиент





Центр коммутации





Базовая станция





Базовая станция





Вышестоящий провайдер 2





Вышестоящий провайдер 1
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Цели предприятия





Должны быть:





Устанавливаются с учетом:





реальными и достижимыми;


не противоречащими законам;


понятны исполнителям;


измеримы;


детализированы по структурным подразделениям и функциональным службам;


объединять усилия всех работников и цехов





объема работы;


срока работ;


имеющихся и ожидаемых возможностей;


желаемых результатов;


персонификации;


гибкости и возможности корректировки;


сопоставимости на всех уровнях управления;


роста компетентности работников





Содержание и форма выражения





Волеизъявление и компромисс
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Начальник отдела кадров





Бухгалтерия





Начальник отдела проектов





Начальник отдела кадров





Начальник отдела системного администрирования





Юрист





Бухгалтерия





Главный инженер





Коммерческий директор





Генеральный директор
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Диаграмма1

		2004 год		2004 год		2004 год

		2005 год		2005 год		2005 год

		2006 год		2006 год		2006 год



ФЛ (ОДРС)

ЮЛ (ОДРС)

Итого

Периоды

Объемы среднемесячной выручки от реализации услуг связи, тыс. руб.

Плановые объемы среднемесячной выручки от реализации услуг доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях ЗАО "Деловая сеть" на 2004-2006 годы

1624

3180

4804

6548

3427

9975

11936

3580

15516



Лист1

		(А) Услуги

		объем, байт		Apr-02		May-02		Jun-02		Jul-02		Aug-02		Sep-02		Oct-02		Nov-02		Dec-02

		Внешний трафик (вход)		4,741,974,942		3,221,570,361		2,990,356,081		2,269,225,684		3,541,424,154		3,297,271,205		8,534,457,826		6,070,719,868		7,873,407,175

		Прохи IP1 (вход.)		11,978,714,706		13,555,533,164		12,857,990,500		10,625,020,403		14,145,572,899		14,157,719,932		20,245,261,940		21,794,908,893		23,916,644,246

		ИТОГО										0		0		0		0		0

				Jan-03		Feb-03		Mar-02		Apr-02		May-02		Jun-03		Jul-03		Aug-03		Sep-03

		ИТОГО		30,135,096,338		33,489,948,955		33,095,419,155		33,095,419,155		46,031,321,270		42,370,764,270		38,007,554,320		41,263,408,545		43,772,640,114		341,261,572,122

				Oct-03		Nov-03		Dec-03		Jan-04		Feb-04		Mar-04		Apr-04						170,487,867,222

		ИТОГО		56,982,789,094		53,570,697,252		59,934,380,876		21,425,204,365		57,720,876,261		59,759,710,955		56,452,752,830		195,358,544,411				511,749,439,344		40 Гбайт ежемесячно в 2003г.

																		182 Гбайт за 4 мес.2004г.				байт за 2003г.

		(N) Услуги																46 Гбайт ежемесячно в 2004г.				477 Гбайт за 2003г.

		объем, байт		Apr-02		May-02		Jun-02		Jul-02		Aug-02		Sep-02		Oct-02		Nov-02		Dec-02

		Внешний трафик (вход)		1,477,884,275		1,378,613,085		2,094,756,368		1,656,177,361		2,897,906,795		5,345,633,362		6,130,424,224		9,759,352,774		13,638,471,035

		Прохи IP1 (вход.)		9,661,316,035		12,665,243,787		15,469,522,866		12,549,496,386		15,084,513,612		11,555,946,109		19,065,419,983		19,946,380,160		16,588,031,394

		ИТОГО		11,139,200,310		14,043,856,872		17,564,279,234		14,205,673,747		17,982,420,407		16,901,579,471		25,195,844,207		29,705,732,934		30,226,502,429

				Jan-03		Feb-03		Mar-02		Apr-02		May-02		Jun-03		Jul-03		Aug-03		Sep-03

		Внешний трафик (вход)		10,826,373,781		20,159,025,390		18,821,029,240		14,504,865,098		22,053,905,513		45,948,064,844		32,963,554,007		34,494,249,212

		Прохи IP1 (вход.)		22,309,394,906		18,676,985,485		22,665,280,245		19,467,499,591		23,640,939,474		22,062,524,369		24,768,259,235		21,409,158,074

		ИТОГО		33,135,768,687		38,836,010,875		41,486,309,485		33,972,364,689		45,694,844,987		68,010,589,213		57,731,813,242		55,903,407,286		?		374,771,108,464

				Oct-03		Nov-03		Dec-03		Jan-04		Feb-04		Mar-04		Apr-04						613,106,581,504		байт за 2003г.

		ИТОГО		?		?		?		?		?		?		?		238,370,684,928		222 Гбайт		987,877,689,968		571 Гбайт		48 Гбайт среднемесячно в 2003г.

																		байт за 4 мес. 2004г.		55 Гбайт среднемесячно в 2004 г.

		(NK) Услуги		объем, байт														129,603,400,581

		Sep-03		Oct-03		Nov-03		Dec-03		Jan-04		Feb-04		Mar-04		Apr-04		16,445,603

		16,445,603		295,382,373		4,387,027,253		14,319,150,995		13,351,251,346		17,993,512,498		35,407,218,733		43,849,857,383		110,601,839,960

								19,018,006,224										103 Гбайта за 4 мес. 2004г.

								18 Гбайт за 3 месяца 2003г.		6 Гбайт ежемесячно в 2003 г.								26 Гбайт ежемесячно в 2004г.

		(R) Услуги

		объем, байт		Apr-02		May-02		Jun-02		Jul-02		Aug-02		Sep-02		Oct-02		Nov-02		Dec-02

		ИТОГО		289,682,479,554		281,222,620,060		287,455,584,533		326,620,690,028		346,152,878,040		366,613,363,904		423,741,680,217		456,394,303,036		451,056,447,122

				Jan-03		Feb-03		Mar-02		Apr-02		May-02		Jun-03		Jul-03		Aug-03		Sep-03

		ИТОГО		461,117,917,988		487,571,989,834		568,887,194,593		501,601,701,572		551,681,597,088		548,370,458,466		600,567,904,474		597,339,229,846		689,448,749,557		5,006,586,743,418

				Oct-03		Nov-03		Dec-03		Jan-04		Feb-04		Mar-04		Apr-04						2,453,064,484,924

		ИТОГО		833,648,826,972		799,433,192,618		819,982,465,334		280,739,212,137		729,827,217,547		852,263,313,886		863,560,549,119		2,726,390,292,689		Гбайт среднемесячно		7,459,651,228,342		байт в 2003г.		579 Гбайт ежемесячно в 2003г.

																		2 539 Гбайт за 2004г.						6 594 Гбайта

		(R) Услуги передачи данных																212 Гбайт ежемесячно в 2004г.

		выручка, руб.		Apr-02		May-02		Jun-02		Jul-02		Aug-02		Sep-02		Oct-02		Nov-02		Dec-02

		ИТОГО		1,590,000		1,590,000		1,780,000		2,010,000		120,000		120,000		120,000		1,310,000		1,365,000

				Jan-03		Feb-03		Mar-02		Apr-02		May-02		Jun-03		Jul-03		Aug-03		Sep-03

		ИТОГО		1,310,000		1,330,000		1,200,000		1,340,000		1,215,000		1,230,000		1,285,000		2,097,500		2,175,000		13,182,500

				Oct-03		Nov-03		Dec-03		Jan-04		Feb-04		Mar-04		Apr-04						7,295,000

		ИТОГО		2,245,000		2,525,000		2,525,000		2,525,000		2,775,000		2,525,000		2,595,000		10,420,000				20,477,500		выручка за 2003г.		1 706 646 руб. среднемесячно

																		за 4 мес. 2004г.

																		2 605 000 р. ежемесячно

		(RК) Услуги		объем, байт

				Oct-03		Nov-03		Dec-03		Jan-04		Feb-04		Mar-04		Apr-04

		ИТОГО		1,463,086,879		10,660,248,085		57,384,831,544		55,873,924,877		50,619,328,611		93,833,997,426		161,737,698,933		362,064,949,847

								69,508,166,508										337 Гбайт за 4 мес. 2004г.

								65 Гбайт за 3 мес. 2003г.										84 Гбайта ежемесячно в 2004г.

								21,6 Гбайт ежемесячно в 2003.





Лист2

				2001		2002		2003		1/3 2004

		A						40		46

		N						48		55

		NK		0		0		6		26		с 09.2003 началась наработка; за 4 мес. 2003г.

		R (инет)						579		212

		RK		0		0		22		84		с 10.2003 началась наработка; за 3 мес. 2003г.

		Итого						695		423

		Выручка

		R (объединение)						$1,706,646		$2,605,000

				2001г.

		A		4.96		5.85		6.03		7.14		8.15		7.26		8.05		9.82		10.50		13.46		14.25		15.17		110.64

		N		3.85		4.32		4.78		5.59		6.25		7.58		6.29		6.33		7.14		9.49		10.34		11.12		83.08

		NK

		R (инет)		119.89		131.87		136.02		128.13		132.05		140.93		152.84		186.87		185.96		192.30		195.02		201.33		1,903.21

		RK

		Итого		128.70		142.04		146.83		140.86		146.45		155.77		167.18		203.02		203.60		215.25		219.61		227.62		2,096.93

				2002г.

		A		13.47		14.15		15.25		15.57		15.62		14.76		12.01		16.47		16.26		26.80		25.95		29.61		215.92

		N		9.52		10.14		10.45		10.37		13.08		16.36		13.23		16.75		15.74		23.47		27.67		28.15		194.93

		NK

		R (инет)		178.30		210.63		248.71		269.79		187.40		267.71		304.19		322.38		341.44		394.64		425.05		420.08		3,570.32

		RK

		Итого		201.29		234.92		274.41		295.73		216.10		298.83		329.43		355.60		373.44		444.91		478.67		477.84		3,981.17

				2003г.

		A		28.07		31.19		30.82		30.98		42.87		39.46		35.40		38.43		40.77		53.07		49.89		55.82

		N		30.86		36.17		38.64		31.33		42.75		65.86		54.03		53.11		59.45		66.83		65.15		88.13

		NK																		0.02		0.28		4.09		13.34

		R (инет)		188.45		210.03		291.25		224.56		274.57		271.33		323.57		320.49		412.58		556.88		590.12		610.27

		RK																				13.63		9.93		53.44

		Итого		247.38		277.39		360.71		286.87		360.19		675.48		742.43		412.03		512.82		690.69		719.18		821.00		6,106.17

				2004г.								План

		A		19.95		53.76		55.49		52.58

		N		45.23		55.17		59.87		61.13

		NK		12.43		16.76		32.98		40.84

		R (инет)		261.46		679.71		793.73		804.25

		RK		52.04		47.14		87.39		150.63

		Итого		391.11		852.54		1,029.46		1,109.43

										3,382.54

		188,000

						376,000				560,000

		280,000

						320,000				200,000

		3,260,000

						6,520,000				8,000,000

		115,000				150,000				200,000

		205,000				400,000				500,000

		140,000				2,800,000

										28,000,000

		354,930				3,549,300

										35,549,300

		4,542,930

						14,115,300				73,009,300





Лист4

		

		Услуги доступа к сети Интернет		2004 год		2005 год		2006 год				Объемы наработки в сети Интернет		2004 год		2005 год		2006 год

		ФЛ (ОДРС)		1,624		6,548		11,936				ФЛ (ОДРС)		39,938		151,200		253,200

		ЮЛ (ОДРС)		3,180		3,427		3,580				ЮЛ (ОДРС)		461		2,970		6,570

		Итого		4,804		9,975		15,516				Итого		40,399		154,170		259,770





Лист4

		0		0		0

		0		0		0

		0		0		0



ФЛ (ОДРС)

ЮЛ (ОДРС)

Итого

Периоды

Объемы среднемесячной выручки от реализации услуг связи

Плановые объемы среднемесячной выручки от реализации услуг доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях ЗАО "Деловая сеть" на 2004-2006 годы



Лист3

		0		0		0

		0		0		0

		0		0		0



ФЛ (ОДРС)

ЮЛ (ОДРС)

Итого

Периоды

Объемы потребления, Гбайт

Планируемые объемы среднемесячного потребления услуг доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях ЗАО "Деловая сеть" на 2004-2006 годы



		

		Услуги доступа к сети Интернет		2002 год		2003 год		четыре месяца 2004 года		2004 год		2005 год		2006 год

		ФЛ (РПО)		146		189		189		298		200		149

		ФЛ (РДС)		125		260		140		301		114		63

		ЮЛ (РПО)		210		130		124		300		200		123

		ЮЛ (РДС)		310		145		137		195		130		133

		ЮЛ (РУПД)		210		110		131		250		195		125

		ФЛ (ОДРС)		0		0		657		2,000		2,000		1,000

		ЮЛ (ОДРС)		0		0		425		1,011		1,033		1,002

		Итого		208		141		139		319		311		517

		Физические лица (радиоэзернет, покупка радиооборудования) -ФЛ (РПО)

		Физические лица (радиоэзернет, домовые сети) - ФЛ (РДС)

		Юридические лица (радиоэзернет, покупка радиооборудования) - ЮЛ (РПО)

		Юридические лица (радиоэзернет, домовые сети) - ЮЛ (РДС)

		Юридические лица (радиоэзернет, покупка радиооборудования, услуги передачи данных) - ЮЛ (РУПД)

		Физические лица (оптоволокно, домовые распределительные сети) - ФЛ (ОДРС)

		Юридические лица (оптоволокно, домовые распределительные сети) - ЮЛ (ОДРС)





		0		0		0		0		0		0		0		0

		0		0		0		0		0		0		0		0

		0		0		0		0		0		0		0		0

		0		0		0		0		0		0		0		0

		0		0		0		0		0		0		0		0

		0		0		0		0		0		0		0		0



ФЛ (РПО)

ФЛ (РДС)

ЮЛ (РПО)

ЮЛ (РДС)

ЮЛ (РУПД)

ФЛ (ОДРС)

ЮЛ (ОДРС)

Итого

Периоды

Темпы роста среднемесячной выручки от реализации услуг связи

Темпы роста среднемесячной выручки от реализации услуг связи ЗАО "Деловая сеть" за 2001-2006 годы
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Лист1

		Наработка в рублях (Интернет, трафик+абон.плата)

		Year		Month		A		AD		N		R		Итого		январь		500,000

		2002		Апрель		27 024,71				9 462,45		581 038,35		617 525,51		февраль		570,000

		2002		Май		31 894,57		649.39		11 262,50		567 035,68		610 842,13		март		600,000

		2002		Июнь		29 372,97		2 377,52		15 675,50		600 428,04		647 854,02				1,670,000

		2002		Июль		25 440,82		3 082,62		17 103,51		639 577,64		685 204,59				6,782,213

		2002		Август		31 879,61		2 669,89		17 747,46		657 368,66		709 665,61		Итого		8,452,213

		2002		Сентябрь		30 325,66		2 573,73		22 719,34		716 403,50		772 022,22				704,351		среднемесячно

		2002		Октябрь		43 562,55		6 511,30		22 574,27		763 492,37		836 140,48

		2002		Ноябрь		45 592,79		8 449,47		32 150,09		846 096,13		932 288,48

		2002		Декабрь		52 750,95		10 799,10		30 482,15		876 637,26		970 669,46

		Итого				317 844,60		37 113,01		179 177,26		6 248 077,64		6 782 212,51

		Year		Month		A		AD		AL		AO		N		NK		R		RK		АА		Итого				Физич. лица 2003г.

		2003		Январь		53 587,49		12 618,92						39 520,32				884 784,51						990 511,24				18 839 50,02

		2003		Февраль		56 437,60		15 901,11						44 195,67				908 106,07						1 024 640,45

		2003		Март		57 757,10		9 956,97						45 494,24				1 065 126,40						1 178 334,71

		2003		Апрель		53 826,08		11 192,68						39 630,13				978 819,55						1 083 468,45

		2003		Май		77 583,43		15 953,43						45 830,33				1 016 940,00						1 156 307,18

		2003		Июнь		70 939,29		19 231,24						60 876,58				1 039 731,78						1 190 778,89

		2003		Июль		65 341,29		19 131,27						71 071,73				1 142 961,40						1 298 505,69

		2003		Август		75 568,95		17 679,02						69 612,47				1 117 592,88						1 280 453,32

		2003		Сентябрь		77 434,45		18 837,39						70 464,40		29.01		1 309 290,06						1 476 055,32

		2003		Октябрь		101 485,07		21 869,52		235.97		127.61		78 705,24		521.14		1 531 850,18		2 371,84				1 737 166,56

		2003		Ноябрь		90 961,61		25 161,74		603.89		844.94		92 212,00		7 398,49		1 518 761,42		15 721,31				1 751 665,38

		2003		Декабрь		102 091,01		26 093,09		1 112,20		1 187,30		97 084,08		20 055,92		1 503 091,39		88 384,97		496.64		1 839 596,60

		Итого				883 013,36		213 626,36		1 952,05		2 159,86		754 697,18		28 004,57		14 017 055,65		106 478,12		496.64		16 007 483,79

				среднемесячно		73,584.45		17,802.20		650.68		719.95		62,891.43		7,001.14		1,168,087.97		35,492.71		496.64		1,333,956.98		Услуги передачи данных составляют 7% от общей выручки R за услуги связи: итого -        81 766,16 р.

		Year		Month		A		AD		AL		AO		N		NK		R		RK		АА		Итого

		2004		Январь		98 276,22		31 696,27		2 083,72		1 221,84		108 810,67		20 178,59		1 419 971,06		77 513,50		644.3		1 760 396,17

		2004		Февраль		96 694,84		25 154,75		1 020,18		1 158,32		112 486,13		28 265,51		1 391 332,72		82 439,56		2 372,84		1 740 924,87

		2004		Март		98 370,55		30 038,54		510.41		1 716,45		127 046,61		57 417,05		1 642 634,21		168 466,78		2 136,66		2 128 337,26

		2004		Апрель		91 073,27		29 103,00		1 046,47		1 095,17		125 492,75		76 071,65		1 692 937,91		279 825,25		3 610,19		2 300 255,65

		2004		Май		33 824,77		11 081,68		932.71		428.92		41 349,82		45 468,15		780 265,66		145 129,97		1 222,86		1 059 704,53

		Итого				418 239,66		127 074,24		5 593,50		5 620,69		515 185,98		227 400,95		6 927 141,56		753 375,07		9 986,84		8 989 618,49

		за 4 мес.				385,114.88		115,992.56		4,660.78		5,191.78		473,836.16		181,932.80		6,146,875.90		608,245.09		8,763.99		7,929,913.95

		среднемесячно				96,278.72		28,998.14		1,165.20		1,297.95		118,459.04		45,483.20		1,536,718.98		152,061.27		2,191		1,982,478.45

																услуги передачи данных		$107,570.33





Лист2

								Перемен.						Постоян.

		432		2,744		5,992		432		2,744		5,992		50		62		85

		2,400		4,800		9,600		2,400		4,800		9,600		505		1,500		2,500

		2,727		4,613		4,846		2,727		4,613		4,846		1280		2624		2595

		2,925		4,950		5,198		2,925		4,950		5,198		1792		1481		1658

		159		248		336		159		248		336		504		4,843		7,284

		50		62		85		1228		767		2182		150		315		500

		505		1,500		2,500		599		1572		1065		75		185		295

		1,228		1,572		2,182		1,500		1,300		1,300		69		73		163

		1,280		1,481		1,658		45		75		80

		2,391		3,391		3,660		1,015		2,500		3,500

		504		4,843		7,284		13030		23,569		34,099		4425		11083		15080

		1,500		1,300		1,300

		150		315		500

		45		75		80

		1,015		2,500		3,500

		75		185		295

		69		73		163

		17455		34,652		49,179





Лист3

		Наименование предприятия		Доля, занимаемая на рынке Интернет услуг по выделенным каналам г.Уфы, в %

				2001 год		2002 год		2003 год		2004 год		2005 год		2006 год

		ЗАО «Деловая сеть»		100		75		80		80		90		92

		ООО СЦС “Совинтел»		0		7		7		6		3		3

		ОАО «Башинформсвязь»		0		7		7		6		3		3

		ООО НИВН «Инфоком»            (ИКЦ Экспресс)		0		6		7		6		3		2

		Компания Arnet (ООО «Мир-ТВ»)		0		5		4		2		1		0





Лист3
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		2004 год		2004 год		2004 год

		2005 год		2005 год		2005 год

		2006 год		2006 год		2006 год



ФЛ (ОДРС)

ЮЛ (ОДРС)

Итого

Периоды

Объемы потребления, Гбайт

Планируемые объемы среднемесячного потребления услуг доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях ЗАО "Деловая сеть" на 2004-2006 годы
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Лист1

		(А) Услуги

		объем, байт		Apr-02		May-02		Jun-02		Jul-02		Aug-02		Sep-02		Oct-02		Nov-02		Dec-02

		Внешний трафик (вход)		4,741,974,942		3,221,570,361		2,990,356,081		2,269,225,684		3,541,424,154		3,297,271,205		8,534,457,826		6,070,719,868		7,873,407,175

		Прохи IP1 (вход.)		11,978,714,706		13,555,533,164		12,857,990,500		10,625,020,403		14,145,572,899		14,157,719,932		20,245,261,940		21,794,908,893		23,916,644,246

		ИТОГО										0		0		0		0		0

				Jan-03		Feb-03		Mar-02		Apr-02		May-02		Jun-03		Jul-03		Aug-03		Sep-03

		ИТОГО		30,135,096,338		33,489,948,955		33,095,419,155		33,095,419,155		46,031,321,270		42,370,764,270		38,007,554,320		41,263,408,545		43,772,640,114		341,261,572,122

				Oct-03		Nov-03		Dec-03		Jan-04		Feb-04		Mar-04		Apr-04						170,487,867,222

		ИТОГО		56,982,789,094		53,570,697,252		59,934,380,876		21,425,204,365		57,720,876,261		59,759,710,955		56,452,752,830		195,358,544,411				511,749,439,344		40 Гбайт ежемесячно в 2003г.

																		182 Гбайт за 4 мес.2004г.				байт за 2003г.

		(N) Услуги																46 Гбайт ежемесячно в 2004г.				477 Гбайт за 2003г.

		объем, байт		Apr-02		May-02		Jun-02		Jul-02		Aug-02		Sep-02		Oct-02		Nov-02		Dec-02

		Внешний трафик (вход)		1,477,884,275		1,378,613,085		2,094,756,368		1,656,177,361		2,897,906,795		5,345,633,362		6,130,424,224		9,759,352,774		13,638,471,035

		Прохи IP1 (вход.)		9,661,316,035		12,665,243,787		15,469,522,866		12,549,496,386		15,084,513,612		11,555,946,109		19,065,419,983		19,946,380,160		16,588,031,394

		ИТОГО		11,139,200,310		14,043,856,872		17,564,279,234		14,205,673,747		17,982,420,407		16,901,579,471		25,195,844,207		29,705,732,934		30,226,502,429

				Jan-03		Feb-03		Mar-02		Apr-02		May-02		Jun-03		Jul-03		Aug-03		Sep-03

		Внешний трафик (вход)		10,826,373,781		20,159,025,390		18,821,029,240		14,504,865,098		22,053,905,513		45,948,064,844		32,963,554,007		34,494,249,212

		Прохи IP1 (вход.)		22,309,394,906		18,676,985,485		22,665,280,245		19,467,499,591		23,640,939,474		22,062,524,369		24,768,259,235		21,409,158,074

		ИТОГО		33,135,768,687		38,836,010,875		41,486,309,485		33,972,364,689		45,694,844,987		68,010,589,213		57,731,813,242		55,903,407,286		?		374,771,108,464

				Oct-03		Nov-03		Dec-03		Jan-04		Feb-04		Mar-04		Apr-04						613,106,581,504		байт за 2003г.

		ИТОГО		?		?		?		?		?		?		?		238,370,684,928		222 Гбайт		987,877,689,968		571 Гбайт		48 Гбайт среднемесячно в 2003г.

																		байт за 4 мес. 2004г.		55 Гбайт среднемесячно в 2004 г.

		(NK) Услуги		объем, байт														129,603,400,581

		Sep-03		Oct-03		Nov-03		Dec-03		Jan-04		Feb-04		Mar-04		Apr-04		16,445,603

		16,445,603		295,382,373		4,387,027,253		14,319,150,995		13,351,251,346		17,993,512,498		35,407,218,733		43,849,857,383		110,601,839,960

								19,018,006,224										103 Гбайта за 4 мес. 2004г.

								18 Гбайт за 3 месяца 2003г.		6 Гбайт ежемесячно в 2003 г.								26 Гбайт ежемесячно в 2004г.

		(R) Услуги

		объем, байт		Apr-02		May-02		Jun-02		Jul-02		Aug-02		Sep-02		Oct-02		Nov-02		Dec-02

		ИТОГО		289,682,479,554		281,222,620,060		287,455,584,533		326,620,690,028		346,152,878,040		366,613,363,904		423,741,680,217		456,394,303,036		451,056,447,122

				Jan-03		Feb-03		Mar-02		Apr-02		May-02		Jun-03		Jul-03		Aug-03		Sep-03

		ИТОГО		461,117,917,988		487,571,989,834		568,887,194,593		501,601,701,572		551,681,597,088		548,370,458,466		600,567,904,474		597,339,229,846		689,448,749,557		5,006,586,743,418

				Oct-03		Nov-03		Dec-03		Jan-04		Feb-04		Mar-04		Apr-04						2,453,064,484,924

		ИТОГО		833,648,826,972		799,433,192,618		819,982,465,334		280,739,212,137		729,827,217,547		852,263,313,886		863,560,549,119		2,726,390,292,689		Гбайт среднемесячно		7,459,651,228,342		байт в 2003г.		579 Гбайт ежемесячно в 2003г.

																		2 539 Гбайт за 2004г.						6 594 Гбайта

		(R) Услуги передачи данных																212 Гбайт ежемесячно в 2004г.

		выручка, руб.		Apr-02		May-02		Jun-02		Jul-02		Aug-02		Sep-02		Oct-02		Nov-02		Dec-02

		ИТОГО		1,590,000		1,590,000		1,780,000		2,010,000		120,000		120,000		120,000		1,310,000		1,365,000

				Jan-03		Feb-03		Mar-02		Apr-02		May-02		Jun-03		Jul-03		Aug-03		Sep-03

		ИТОГО		1,310,000		1,330,000		1,200,000		1,340,000		1,215,000		1,230,000		1,285,000		2,097,500		2,175,000		13,182,500

				Oct-03		Nov-03		Dec-03		Jan-04		Feb-04		Mar-04		Apr-04						7,295,000

		ИТОГО		2,245,000		2,525,000		2,525,000		2,525,000		2,775,000		2,525,000		2,595,000		10,420,000				20,477,500		выручка за 2003г.		1 706 646 руб. среднемесячно

																		за 4 мес. 2004г.

																		2 605 000 р. ежемесячно

		(RК) Услуги		объем, байт

				Oct-03		Nov-03		Dec-03		Jan-04		Feb-04		Mar-04		Apr-04

		ИТОГО		1,463,086,879		10,660,248,085		57,384,831,544		55,873,924,877		50,619,328,611		93,833,997,426		161,737,698,933		362,064,949,847

								69,508,166,508										337 Гбайт за 4 мес. 2004г.

								65 Гбайт за 3 мес. 2003г.										84 Гбайта ежемесячно в 2004г.

								21,6 Гбайт ежемесячно в 2003.





Лист2

				2001		2002		2003		1/3 2004

		A						40		46

		N						48		55

		NK		0		0		6		26		с 09.2003 началась наработка; за 4 мес. 2003г.

		R (инет)						579		212

		RK		0		0		22		84		с 10.2003 началась наработка; за 3 мес. 2003г.

		Итого						695		423

		Выручка

		R (объединение)						$1,706,646		$2,605,000

				2001г.

		A		4.96		5.85		6.03		7.14		8.15		7.26		8.05		9.82		10.50		13.46		14.25		15.17		110.64

		N		3.85		4.32		4.78		5.59		6.25		7.58		6.29		6.33		7.14		9.49		10.34		11.12		83.08

		NK

		R (инет)		119.89		131.87		136.02		128.13		132.05		140.93		152.84		186.87		185.96		192.30		195.02		201.33		1,903.21

		RK

		Итого		128.70		142.04		146.83		140.86		146.45		155.77		167.18		203.02		203.60		215.25		219.61		227.62		2,096.93

				2002г.

		A		13.47		14.15		15.25		15.57		15.62		14.76		12.01		16.47		16.26		26.80		25.95		29.61		215.92

		N		9.52		10.14		10.45		10.37		13.08		16.36		13.23		16.75		15.74		23.47		27.67		28.15		194.93

		NK

		R (инет)		178.30		210.63		248.71		269.79		187.40		267.71		304.19		322.38		341.44		394.64		425.05		420.08		3,570.32

		RK

		Итого		201.29		234.92		274.41		295.73		216.10		298.83		329.43		355.60		373.44		444.91		478.67		477.84		3,981.17

				2003г.

		A		28.07		31.19		30.82		30.98		42.87		39.46		35.40		38.43		40.77		53.07		49.89		55.82

		N		30.86		36.17		38.64		31.33		42.75		65.86		54.03		53.11		59.45		66.83		65.15		88.13

		NK																		0.02		0.28		4.09		13.34

		R (инет)		188.45		210.03		291.25		224.56		274.57		271.33		323.57		320.49		412.58		556.88		590.12		610.27

		RK																				13.63		9.93		53.44

		Итого		247.38		277.39		360.71		286.87		360.19		675.48		742.43		412.03		512.82		690.69		719.18		821.00		6,106.17

				2004г.								План

		A		19.95		53.76		55.49		52.58

		N		45.23		55.17		59.87		61.13

		NK		12.43		16.76		32.98		40.84

		R (инет)		261.46		679.71		793.73		804.25

		RK		52.04		47.14		87.39		150.63

		Итого		391.11		852.54		1,029.46		1,109.43
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										28,000,000

		354,930				3,549,300

										35,549,300

		4,542,930

						14,115,300				73,009,300





Лист4

		

		Услуги доступа к сети Интернет		2004 год		2005 год		2006 год				Объемы наработки в сети Интернет		2004 год		2005 год		2006 год

		ФЛ (ОДРС)		1,624		6,548		11,936				ФЛ (ОДРС)		39,938		151,200		253,200

		ЮЛ (ОДРС)		3,180		3,427		3,580				ЮЛ (ОДРС)		461		2,970		6,570

		Итого		4,804		9,975		15,516				Итого		40,399		154,170		259,770





Лист4

		0		0		0

		0		0		0

		0		0		0



ФЛ (ОДРС)

ЮЛ (ОДРС)

Итого

Периоды

Объемы среднемесячной выручки от реализации услуг связи

Плановые объемы среднемесячной выручки от реализации услуг доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях ЗАО "Деловая сеть" на 2004-2006 годы



Лист3

		0		0		0

		0		0		0

		0		0		0



ФЛ (ОДРС)

ЮЛ (ОДРС)

Итого

Периоды

Объемы потребления, Гбайт

Планируемые объемы среднемесячного потребления услуг доступа к сети Интернет в домовых распределительных сетях ЗАО "Деловая сеть" на 2004-2006 годы



		

		Услуги доступа к сети Интернет		2002 год		2003 год		четыре месяца 2004 года		2004 год		2005 год		2006 год

		ФЛ (РПО)		146		189		189		298		200		149

		ФЛ (РДС)		125		260		140		301		114		63

		ЮЛ (РПО)		210		130		124		300		200		123

		ЮЛ (РДС)		310		145		137		195		130		133

		ЮЛ (РУПД)		210		110		131		250		195		125

		ФЛ (ОДРС)		0		0		657		2,000		2,000		1,000

		ЮЛ (ОДРС)		0		0		425		1,011		1,033		1,002

		Итого		208		141		139		319		311		517

		Физические лица (радиоэзернет, покупка радиооборудования) -ФЛ (РПО)

		Физические лица (радиоэзернет, домовые сети) - ФЛ (РДС)

		Юридические лица (радиоэзернет, покупка радиооборудования) - ЮЛ (РПО)

		Юридические лица (радиоэзернет, домовые сети) - ЮЛ (РДС)

		Юридические лица (радиоэзернет, покупка радиооборудования, услуги передачи данных) - ЮЛ (РУПД)

		Физические лица (оптоволокно, домовые распределительные сети) - ФЛ (ОДРС)

		Юридические лица (оптоволокно, домовые распределительные сети) - ЮЛ (ОДРС)





		0		0		0		0		0		0		0		0

		0		0		0		0		0		0		0		0

		0		0		0		0		0		0		0		0

		0		0		0		0		0		0		0		0
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ЮЛ (РУПД)

ФЛ (ОДРС)

ЮЛ (ОДРС)

Итого

Периоды

Темпы роста среднемесячной выручки от реализации услуг связи

Темпы роста среднемесячной выручки от реализации услуг связи ЗАО "Деловая сеть" за 2001-2006 годы
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Диаграмма1

		ЗАО «Деловая сеть»

		ООО СЦС “Совинтел»

		ОАО «Башинформсвязь»

		ООО НИВН «Инфоком»            (ИКЦ Экспресс)

		Компания Arnet (ООО «Мир-ТВ»)



2006 год

92

3

3

2

0



Лист1

		Наработка в рублях (Интернет, трафик+абон.плата)

		Year		Month		A		AD		N		R		Итого		январь		500,000

		2002		Апрель		27 024,71				9 462,45		581 038,35		617 525,51		февраль		570,000

		2002		Май		31 894,57		649.39		11 262,50		567 035,68		610 842,13		март		600,000

		2002		Июнь		29 372,97		2 377,52		15 675,50		600 428,04		647 854,02				1,670,000

		2002		Июль		25 440,82		3 082,62		17 103,51		639 577,64		685 204,59				6,782,213

		2002		Август		31 879,61		2 669,89		17 747,46		657 368,66		709 665,61		Итого		8,452,213

		2002		Сентябрь		30 325,66		2 573,73		22 719,34		716 403,50		772 022,22				704,351		среднемесячно

		2002		Октябрь		43 562,55		6 511,30		22 574,27		763 492,37		836 140,48

		2002		Ноябрь		45 592,79		8 449,47		32 150,09		846 096,13		932 288,48

		2002		Декабрь		52 750,95		10 799,10		30 482,15		876 637,26		970 669,46

		Итого				317 844,60		37 113,01		179 177,26		6 248 077,64		6 782 212,51

		Year		Month		A		AD		AL		AO		N		NK		R		RK		АА		Итого				Физич. лица 2003г.

		2003		Январь		53 587,49		12 618,92						39 520,32				884 784,51						990 511,24				18 839 50,02

		2003		Февраль		56 437,60		15 901,11						44 195,67				908 106,07						1 024 640,45

		2003		Март		57 757,10		9 956,97						45 494,24				1 065 126,40						1 178 334,71

		2003		Апрель		53 826,08		11 192,68						39 630,13				978 819,55						1 083 468,45

		2003		Май		77 583,43		15 953,43						45 830,33				1 016 940,00						1 156 307,18

		2003		Июнь		70 939,29		19 231,24						60 876,58				1 039 731,78						1 190 778,89

		2003		Июль		65 341,29		19 131,27						71 071,73				1 142 961,40						1 298 505,69

		2003		Август		75 568,95		17 679,02						69 612,47				1 117 592,88						1 280 453,32

		2003		Сентябрь		77 434,45		18 837,39						70 464,40		29.01		1 309 290,06						1 476 055,32

		2003		Октябрь		101 485,07		21 869,52		235.97		127.61		78 705,24		521.14		1 531 850,18		2 371,84				1 737 166,56

		2003		Ноябрь		90 961,61		25 161,74		603.89		844.94		92 212,00		7 398,49		1 518 761,42		15 721,31				1 751 665,38

		2003		Декабрь		102 091,01		26 093,09		1 112,20		1 187,30		97 084,08		20 055,92		1 503 091,39		88 384,97		496.64		1 839 596,60

		Итого				883 013,36		213 626,36		1 952,05		2 159,86		754 697,18		28 004,57		14 017 055,65		106 478,12		496.64		16 007 483,79

				среднемесячно		73,584.45		17,802.20		650.68		719.95		62,891.43		7,001.14		1,168,087.97		35,492.71		496.64		1,333,956.98		Услуги передачи данных составляют 7% от общей выручки R за услуги связи: итого -        81 766,16 р.

		Year		Month		A		AD		AL		AO		N		NK		R		RK		АА		Итого

		2004		Январь		98 276,22		31 696,27		2 083,72		1 221,84		108 810,67		20 178,59		1 419 971,06		77 513,50		644.3		1 760 396,17

		2004		Февраль		96 694,84		25 154,75		1 020,18		1 158,32		112 486,13		28 265,51		1 391 332,72		82 439,56		2 372,84		1 740 924,87

		2004		Март		98 370,55		30 038,54		510.41		1 716,45		127 046,61		57 417,05		1 642 634,21		168 466,78		2 136,66		2 128 337,26

		2004		Апрель		91 073,27		29 103,00		1 046,47		1 095,17		125 492,75		76 071,65		1 692 937,91		279 825,25		3 610,19		2 300 255,65

		2004		Май		33 824,77		11 081,68		932.71		428.92		41 349,82		45 468,15		780 265,66		145 129,97		1 222,86		1 059 704,53

		Итого				418 239,66		127 074,24		5 593,50		5 620,69		515 185,98		227 400,95		6 927 141,56		753 375,07		9 986,84		8 989 618,49

		за 4 мес.				385,114.88		115,992.56		4,660.78		5,191.78		473,836.16		181,932.80		6,146,875.90		608,245.09		8,763.99		7,929,913.95

		среднемесячно				96,278.72		28,998.14		1,165.20		1,297.95		118,459.04		45,483.20		1,536,718.98		152,061.27		2,191		1,982,478.45

																услуги передачи данных		$107,570.33





Лист2

								Перемен.						Постоян.

		432		2,744		5,992		432		2,744		5,992		50		62		85

		2,400		4,800		9,600		2,400		4,800		9,600		505		1,500		2,500

		2,727		4,613		4,846		2,727		4,613		4,846		1280		2624		2595

		2,925		4,950		5,198		2,925		4,950		5,198		1792		1481		1658

		159		248		336		159		248		336		504		4,843		7,284

		50		62		85		1228		767		2182		150		315		500

		505		1,500		2,500		599		1572		1065		75		185		295

		1,228		1,572		2,182		1,500		1,300		1,300		69		73		163

		1,280		1,481		1,658		45		75		80

		2,391		3,391		3,660		1,015		2,500		3,500

		504		4,843		7,284		13030		23,569		34,099		4425		11083		15080

		1,500		1,300		1,300

		150		315		500

		45		75		80

		1,015		2,500		3,500

		75		185		295

		69		73		163

		17455		34,652		49,179





Лист3

		Наименование предприятия		Доля, занимаемая на рынке Интернет услуг по выделенным каналам г.Уфы, в %

				2001 год		2002 год		2003 год		2004 год		2005 год		2006 год

		ЗАО «Деловая сеть»		100		75		80		80		90		92

		ООО СЦС “Совинтел»		0		7		7		6		3		3

		ОАО «Башинформсвязь»		0		7		7		6		3		3

		ООО НИВН «Инфоком»            (ИКЦ Экспресс)		0		6		7		6		3		2

		Компания Arnet (ООО «Мир-ТВ»)		0		5		4		2		1		0
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Диаграмма4

		ЗАО «Деловая сеть»		ЗАО «Деловая сеть»

		ООО СЦС “Совинтел»		ООО СЦС “Совинтел»

		ОАО «Башинформсвязь»		ОАО «Башинформсвязь»

		ООО НИВН «Инфоком»            (ИКЦ Экспресс)		ООО НИВН «Инфоком»            (ИКЦ Экспресс)

		Компания Arnet (ООО «Мир-ТВ»)		Компания Arnet (ООО «Мир-ТВ»)



2005 год

2006 год
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Лист1

		Наработка в рублях (Интернет, трафик+абон.плата)

		Year		Month		A		AD		N		R		Итого		январь		500,000

		2002		Апрель		27 024,71				9 462,45		581 038,35		617 525,51		февраль		570,000

		2002		Май		31 894,57		649.39		11 262,50		567 035,68		610 842,13		март		600,000

		2002		Июнь		29 372,97		2 377,52		15 675,50		600 428,04		647 854,02				1,670,000

		2002		Июль		25 440,82		3 082,62		17 103,51		639 577,64		685 204,59				6,782,213

		2002		Август		31 879,61		2 669,89		17 747,46		657 368,66		709 665,61		Итого		8,452,213

		2002		Сентябрь		30 325,66		2 573,73		22 719,34		716 403,50		772 022,22				704,351		среднемесячно

		2002		Октябрь		43 562,55		6 511,30		22 574,27		763 492,37		836 140,48

		2002		Ноябрь		45 592,79		8 449,47		32 150,09		846 096,13		932 288,48

		2002		Декабрь		52 750,95		10 799,10		30 482,15		876 637,26		970 669,46

		Итого				317 844,60		37 113,01		179 177,26		6 248 077,64		6 782 212,51

		Year		Month		A		AD		AL		AO		N		NK		R		RK		АА		Итого				Физич. лица 2003г.

		2003		Январь		53 587,49		12 618,92						39 520,32				884 784,51						990 511,24				18 839 50,02

		2003		Февраль		56 437,60		15 901,11						44 195,67				908 106,07						1 024 640,45

		2003		Март		57 757,10		9 956,97						45 494,24				1 065 126,40						1 178 334,71

		2003		Апрель		53 826,08		11 192,68						39 630,13				978 819,55						1 083 468,45

		2003		Май		77 583,43		15 953,43						45 830,33				1 016 940,00						1 156 307,18

		2003		Июнь		70 939,29		19 231,24						60 876,58				1 039 731,78						1 190 778,89

		2003		Июль		65 341,29		19 131,27						71 071,73				1 142 961,40						1 298 505,69

		2003		Август		75 568,95		17 679,02						69 612,47				1 117 592,88						1 280 453,32

		2003		Сентябрь		77 434,45		18 837,39						70 464,40		29.01		1 309 290,06						1 476 055,32

		2003		Октябрь		101 485,07		21 869,52		235.97		127.61		78 705,24		521.14		1 531 850,18		2 371,84				1 737 166,56

		2003		Ноябрь		90 961,61		25 161,74		603.89		844.94		92 212,00		7 398,49		1 518 761,42		15 721,31				1 751 665,38

		2003		Декабрь		102 091,01		26 093,09		1 112,20		1 187,30		97 084,08		20 055,92		1 503 091,39		88 384,97		496.64		1 839 596,60

		Итого				883 013,36		213 626,36		1 952,05		2 159,86		754 697,18		28 004,57		14 017 055,65		106 478,12		496.64		16 007 483,79

				среднемесячно		73,584.45		17,802.20		650.68		719.95		62,891.43		7,001.14		1,168,087.97		35,492.71		496.64		1,333,956.98		Услуги передачи данных составляют 7% от общей выручки R за услуги связи: итого -        81 766,16 р.

		Year		Month		A		AD		AL		AO		N		NK		R		RK		АА		Итого

		2004		Январь		98 276,22		31 696,27		2 083,72		1 221,84		108 810,67		20 178,59		1 419 971,06		77 513,50		644.3		1 760 396,17

		2004		Февраль		96 694,84		25 154,75		1 020,18		1 158,32		112 486,13		28 265,51		1 391 332,72		82 439,56		2 372,84		1 740 924,87

		2004		Март		98 370,55		30 038,54		510.41		1 716,45		127 046,61		57 417,05		1 642 634,21		168 466,78		2 136,66		2 128 337,26

		2004		Апрель		91 073,27		29 103,00		1 046,47		1 095,17		125 492,75		76 071,65		1 692 937,91		279 825,25		3 610,19		2 300 255,65

		2004		Май		33 824,77		11 081,68		932.71		428.92		41 349,82		45 468,15		780 265,66		145 129,97		1 222,86		1 059 704,53

		Итого				418 239,66		127 074,24		5 593,50		5 620,69		515 185,98		227 400,95		6 927 141,56		753 375,07		9 986,84		8 989 618,49

		за 4 мес.				385,114.88		115,992.56		4,660.78		5,191.78		473,836.16		181,932.80		6,146,875.90		608,245.09		8,763.99		7,929,913.95

		среднемесячно				96,278.72		28,998.14		1,165.20		1,297.95		118,459.04		45,483.20		1,536,718.98		152,061.27		2,191		1,982,478.45

																услуги передачи данных		$107,570.33





Лист2

								Перемен.						Постоян.

		432		2,744		5,992		432		2,744		5,992		50		62		85

		2,400		4,800		9,600		2,400		4,800		9,600		505		1,500		2,500

		2,727		4,613		4,846		2,727		4,613		4,846		1280		2624		2595

		2,925		4,950		5,198		2,925		4,950		5,198		1792		1481		1658

		159		248		336		159		248		336		504		4,843		7,284

		50		62		85		1228		767		2182		150		315		500

		505		1,500		2,500		599		1572		1065		75		185		295

		1,228		1,572		2,182		1,500		1,300		1,300		69		73		163

		1,280		1,481		1,658		45		75		80

		2,391		3,391		3,660		1,015		2,500		3,500

		504		4,843		7,284		13030		23,569		34,099		4425		11083		15080

		1,500		1,300		1,300

		150		315		500

		45		75		80

		1,015		2,500		3,500

		75		185		295

		69		73		163

		17455		34,652		49,179





Лист3

		Наименование предприятия		Доля, занимаемая на рынке Интернет услуг по выделенным каналам г.Уфы, в %

				2001 год		2002 год		2003 год		2004 год		2005 год		2006 год

		ЗАО «Деловая сеть»		100		75		80		80		90		92

		ООО СЦС “Совинтел»		0		7		7		6		3		3

		ОАО «Башинформсвязь»		0		7		7		6		3		3

		ООО НИВН «Инфоком»            (ИКЦ Экспресс)		0		6		7		6		3		2

		Компания Arnet (ООО «Мир-ТВ»)		0		5		4		2		1		0
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