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Резюме

Одним из актуальных вопросов, как для существующих, так и для потенциальных операторов местных сетей рассматривающих возможность выхода на рынок услуг связи, является вопрос о сценариях развития своей сети, начиная с определения набора предоставляемых услуг и заканчивая используемой технологией. Еще одним актуальным вопросом является планирование сети. Частотно-территориальное планирование сетей радиосвязи предусматривает выбор структуры (конфигурации) сети, места установки базовых станций, выбор типа, высоты и ориентации антенн, распределение частот между базовыми станциями. Для уменьшения капитальных затрат должна осуществляться оптимизация частотно-территориального плана, т.е. необходимо  разрабатывать план, обеспечивающий заданную зону  обслуживания, емкость сети, требуемое качество обслуживания при минимальном числе базовых станций и используемых частот.

Решению всех этих вопросов содействует составление бизнес – плана, где предлагается более эффективный ход развития компании.

Целью компании являются следующие принципы: расширение состава предоставляемых услуг и повышение их качества с целью повышения конкурентоспособности; минимизация рисков; повышение прибыли; сокращение времени возврата инвестиций; снижение издержек производства; уменьшение объема требуемых капитальных вложений.

1. Общая часть
Сотовый оператор «Связь + » существует на рынке услуг связи г. Уфы на протяжении 1,5 лет. Оператор имеет широкий спектр предоставляемых услуг.
Особой популярностью пользуются следующие услуги:

– возможность принятия входящих вызовов при нулевом балансе на счете. Т.е. при отсутствии денег на счете абонент не может позвонить, но может принять входящий звонок с сотового телефона или SMS (короткое сообщение);
– чтение электронной почты на телефоне. Абонент может подключить услугу, которая позволяет осуществлять пересылку электронной почты на телефон;

–отправка MMS (картинки, фотографии и т.д.);
–подписаться на услугу каждодневной присылки новостей, погоды, курса валюты и гороскопа;

–услуги INTERNET.
В ближайшее время оператор планирует расширить область действия, в частности увеличить территорию покрытия. Это связанно с отсутствием связи в отдаленных от центра районов, таких как Затон, Дёма и Алексеевка. Покрытие новых территорий даст возможность получить новых абонентов и расширить область передвижения уже существующих. Так же планируется расширить состав предлагаемых услуг с целью привлечения абонентов на уже покрытых территориях.

Представленный бизнес – план рассматривает возможность организации связи Демского района. Для покрытия района планируется поставить 2 БС (базовые станции) в арендуемых помещения по адресу Дагестанская –21, и Чебоксарская –17. Поставщиком оборудования для БС является фирма Siemens.
Дёмский район не особо богатый, жители в основной массе – работники, обслуживающие железнодорожный транспорт. Таким образом, ожидается, что популярностью будут пользоваться дешевые тарифы с минимальным набором услуг. Дополнительными предложениями и разнообразными услугами будет пользоваться молодежь.
2. Описание технологии
В соответствии с рекомендацией СЕРТ 1980 г., касающейся использования спектра частот подвижной связи в диапазоне частот 862-960 МГц, стандарт GSM на цифровую общеевропейскую (глобальную) сотовую систему наземной подвижной связи предусматривает работу передатчиков в двух диапазонах частот: 890-915 МГц (для передатчиков подвижных станций - MS), 935-960 МГц (для передатчиков базовых станций – BTS). В стандарте GSM используется узкополосный многостанционный доступ с временным разделением каналов (NB ТDМА). В структуре ТDМА кадра содержится 8 временных позиций на каждой из 124 несущих.

Функциональное построение и интерфейсы, принятые в стандарте GSM, иллюстрируются структурной схемой рис.1, на которой MSC (Mobile Switching Centre) - центр коммутации подвижной связи; BSS (Base Station System) - оборудование базовой станции; ОМС (Operations and Maintenance Centre) - центр управления и обслуживания; MS (Mobile Stations) - подвижные станции.

Функциональное сопряжение элементов системы осуществляется рядом 

интерфейсов. Все сетевые функциональные компоненты в стандарте GSM взаимодействуют в соответствии с системой сигнализации МККТТ SS N 7 (CCITT SS. N 7).

Центр коммутации подвижной связи обслуживает группу сот и обеспечивает все виды соединений, в которых нуждается в процессе работы подвижная станция. MSC аналогичен ISDN коммутационной станции и представляет собой интерфейс между фиксированными сетями (PSTN, PDN, ISDN и т.д.) и сетью подвижной связи. Он обеспечивает маршрутизацию вызовов и функции управления вызовами. Кроме выполнения функций обычной ISDN коммутационной станции, на MSC возлагаются функции коммутации радиоканалов. К ним относятся "эстафетная передача", в процессе которой 


Рис.1.  Структурная схема и состав оборудования сетей связи

достигается непрерывность связи при перемещении подвижной станции из соты в соту, и переключение рабочих каналов в соте при появлении помех или неисправностях.

Каждый MSC обеспечивает обслуживание подвижных абонентов, расположенных в пределах определенной географической зоны (например, Москва и область). MSC управляет процедурами установления вызова и маршрутизации. Для телефонной сети общего пользования (PSTN) MSC обеспечивает функции сигнализации по протоколу SS N 7, передачи вызова или другие виды интерфейсов в соответствии с требованиями конкретного проекта. MSC формирует данные, необходимые для выписки счетов за предоставленные сетью услуги связи, накапливает данные по состоявшимся разговорам и передает их в центр расчетов (биллинг-центр). MSC составляет также статистические данные, необходимые для контроля работы и оптимизации сети. MSC поддерживает также процедуры безопасности, применяемые для управления доступами к радиоканалам.

MSC не только участвует в управлении вызовами, но также управляет процедурами регистрации местоположения и передачи управления, кроме передачи управления в подсистеме базовых станций (BSS). Регистрация местоположения подвижных станций необходима для обеспечения доставки вызова перемещающимся подвижным абонентам от абонентов телефонной сети общего пользования или других подвижных абонентов. Процедура передачи вызова позволяет сохранять соединения и обеспечивать ведение разговора, когда подвижная станция перемещается из одной зоны обслуживания в другую. Передача вызовов в сотах, управляемых одним контроллером базовых станций (BSC), осуществляется этим BSC. Когда передача вызовов осуществляется между двумя сетями, управляемыми разными BSC, то первичное управление осуществляется в MSC. В стандарте GSM также предусмотрены процедуры передачи вызова между сетями (контроллерами), относящимися к разным MSC. Центр коммутации осуществляет постоянное слежение за подвижными станциями, используя регистры положения (HLR) и перемещения (VLR). В HLR хранится та часть информации о местоположении какой-либо подвижной станции, которая позволяет центру коммутации доставить вызов станции. Регистр HLR содержит международный идентификационный номер подвижного абонента (IMSI). Он используется для опознавания подвижной станции в центре аутентификации (AUC). 

3. Оценка конкурентов

На современном рынке услуг связи лидирующее положение занимают такие операторы как ВымпелКом, МТС, Мегафон, Смарт, Сотел. Причем 90 % населения пользуются услугами Билайна (ВымпелКом), МТСа и Мегафона по 30 % на каждого оператора. Кто из этой тройки популярнее сказать трудно, поскольку почти у каждого человека есть несколько SIMок разных операторов. Это объясняется тем, что население пользуется услугами того оператора чьи услуги на данный момент дешевле, естественно свою роль здесь играет и качество связи.
Далее рассмотрим подробно каждого оператора – конкурента.

Компания "ВымпелКом" организована 15 сентября 1992 года Дмитрием Зиминым с привлечением в качестве учредителей "КБ Импульс", Радиотехнического института им. Минца и ряда других предприятий. В июне 1992 года "ВымпелКом" совместно с американским предпринимателем Оги Фабелой развернули в Москве небольшую пилотную систему сотовой связи стандарта AMPS с начальной емкостью 200 абонентов. В январе 1993 года АО "ВымпелКом" получило лицензию Минсвязи РФ на предоставление услуг сотовой связи в стандарте AMPS в Москве.

5 июля 1999 года "ВымпелКом" совершил прорыв в области технологий сотовой связи, первым в России запустив в коммерческую эксплуатацию двухдиапазонную сеть GSM-900/1800. В июле общее число стран, где пользователям "БИ ЛАЙН GSM" стала доступна услуга роуминга, достигло 50. Абоненты сети получили возможность использовать свой московский номер практически во всех регионах мира, включая Европу, Северную Америку, Юго-Восточную Азию, Ближний Восток и Африку.

В настоящее время сеть Би Лайн GSM работает в 76 регионах России. Компания является лидером по данному показателю среди российских операторов сотовой связи. В Центральном, Приволжском, Сибирском и Южном федеральных округах Би Лайн GSM – 
крупнейший оператор сотовой связи. В Кемерово, Барнауле, Горно-Алтайске, Норильске, Белгороде, Брянске, Воронеже, Владимире, Иваново, Курске, Липецке, Твери, Туле, Ярославле, Оренбурге, Чебоксарах, Саратове, Нижнем Новгороде, Нальчике, Черкесске, Калининграде, Ставрополе, Элисте, а также в Хабаровске и на Камчатке Би Лайн GSM — лидер по количеству абонентов.

Компания "Мобильные ТелеСистемы" была образована Московской Городской Телефонной Сетью (МГТС), Deutsсhe Telecom (DeTeMobil), Siemens и еще несколькими акционерами в виде закрытого акционерного общества 28 октября 1993 года. 19 ноября 1993 года - МТС получила первую лицензию на оказание услуг сотовой связи стандарта GSM. 15 мая 1994 года были совершены первые звонки в сети МТС и уже 7 июля 1994 года МТС начала подключать первых абонентов. 

1 марта 2000 года в результате слияния ЗАО "МТС" и ЗАО "РТК" было образовано Открытое Акционерное Общество "Мобильные ТелеСистемы". 28 апреля 2000 года Федеральная Комиссия по Ценным Бумагам РФ зарегистрировала начальную эмиссию акций ОАО "МТС".

Компания ОАО "Мобильные ТелеСистемы" является крупнейшим оператором сотовой связи в Восточной и Центральной Европе. Компания имеет лицензии на предоставление услуг мобильной связи стандарта GSM 900/1800 в 87 регионах России, и активно работает в 62-х российских регионах, Беларуси и Украине. 

МТС успешно решает свою стратегическую задачу - стать национальным оператором сотовой связи в России, а также расширить свой бизнес на страны СНГ. Сегодня МТС - единственный оператор, максимально освоивший свой лицензионный потенциал. Сеть МТС уже работает на территории 62-ого субъекта РФ, расположенных во всех федеральных округах Российской Федерации, в том числе - в трех важнейших регионах страны: в Москве, Санкт-Петербурге и Нижнем Новгороде. Во второй половине 2002 года МТС осуществила экспансию на рынки СНГ. В Беларуси успешно осуществляет свою деятельность совместное предприятие СООО "Мобильные ТелеСистемы". В соответствии со своей стратегией роста за счет освоения рынков за пределами России, в марте 2003 года МТС стала владельцем контрольного пакета акций UMC, ведущего украинского оператора мобильной связи.

ОАО "МегаФон" - первый общероссийский оператор мобильной связи стандарта GSM900/1800. Образован в мае 2002 года в результате переименования и изменения организационно-правовой формы ЗАО "Северо-Западный GSM" и объединения с ЗАО "Соник Дуо" (Москва), ЗАО "Мобиком-Кавказ", ЗАО "Мобиком-Центр", ЗАО "Мобиком-Новосибирск", ЗАО "Мобиком-Хабаровск", ЗАО "Мобиком-Киров", ЗАО "Уральский Джи Эс Эм", ОАО "МСС-Поволжье", ЗАО "Волжский GSM".
Основными акционерами ОАО "МегаФон" являются ОАО "Телекоминвест", ООО "ЦТ-Мобайл", Sonera (Финляндия) и Telia (Швеция). Лицензионная территория ОАО "МегаФон" охватывает 100% территории России - 89 субъектов РФ, где проживает 147 млн человек. Количество абонентов Компании превышает 2.700.000 человек. 
Северо-Западный филиал ОАО "МегаФон" представляет интересы общероссийского оператора в Санкт-Петербурге и Ленинградской области, Архангельской, Вологодской, Калининградской, Мурманской, Новгородской, Псковской областях, республике Карелия и Ненецком АО. 

ЗАО "БашСЕЛ" работает на телекоммуникационном рынке Республики Башкортостан с 1998г. Свою деятельность компания начала в сфере сотовой связи.  В настоящее время ЗАО "БашСЕЛ" обладает следующими лицензиями, действующими на территории Республики Башкортостан:  

Лицензия N 21036 выдана 07.02.2002 на Предоставление услуг сотовой радиотелефонной связи в диапазоне 1800 МГц. На основе данной лицензии компания предоставляет услуги сотовой радиотелефонной связи сети связи общего пользования с использованием оборудования стандарта DCS - 1800 в диапазоне 1800 МГц (СПС - 1800) на территории РБ.  

 Лицензия N 20892 выдана 07.02.2002 на Предоставление услуг передачи данных. Данной лицензией "БашСЕЛ" уполномочивается предоставлять услуги передачи данных сети связи общего пользования на территории РБ.  

 Лицензия N 20943 выдана 07.02.2002 министерством РФ по связи и информатизации на "Предоставление услуг телематических служб".  Данной лицензией ЗАО "БашСЕЛ" уполномочивается предоставлять услуги телематических служб сети связи общего пользования (службы электронной почты, службы доступа к информационным ресурсам, информационно-справочным службам, службы обработки сообщений, службы голосовых сообщений, службы передачи речевой информации) на территории Республики Башкортостан. На основании данной лицензии компания в сентябре 2002 года запустила в коммерческую эксплуатацию предоставление услуг IP - телефонии и Интернет.  

ЗАО «Средневолжская Межрегиональная Ассоциация РадиоТелекоммуникационных Систем» (СМАРТС) было основано в мае 1991 г. в Самаре Учредителями компании на 95% являются физические лица. Сейчас GSM-сеть СМАРТС охватывает 16 регионов России. Кроме Самарской области, в нее входят Астраханская, Волгоградская, Ивановская, Оренбургская, Пензенская, Саратовская, Ульяновская, Ярославская области, республики Башкортостан, Калмыкия, Марий Эл, Мордовия, Татарстан, Чувашия и Краснодарский край.

ЗАО "Средневолжская межрегиональная ассоциация радиотелекоммуникационных систем" (ЗАО "СМАРТС") планирует к концу 2004 г. увеличить абонентскую базу в 2 раза - до 2,4 млн. человек, сообщила пресс-служба компании. Кроме того, компания собирается в этом году продолжать создание российской льготной роуминговой зоны (на сегодняшний день в нее входят 22 региона РФ) и внедрять в своей сети услуги MMS и GPRS.
На сегодняшний день СМАРТС заключила роуминговые соглашения практически со всеми российскими сетями в 74 регионах. Мировой роуминг у компании действует в 78 странах. 

В ЗАО "СМАРТС" входит 11 филиалов. В таблице приведены данные по количеству абонентов филиалов.
	 
	2001 г
	2002 г
	2003 г
	2004 г

	Самарский филиал ЗАО "СМАРТС"
	57 533
	107 127
	171 074
	239 862

	Тольяттинский филиал ЗАО "СМАРТС"
	39 865
	67 065
	111 695
	132 146

	Ивановский филиал ЗАО "СМАРТС"
	15 673
	37 129
	41 900
	66 429

	Филиал "СМАРТС-Саранск-GSM"
	 
	3396
	13 406
	17 119

	Саратовский филиал ЗАО "СМАРТС"
	 
	1470
	19 340
	35 688

	Филиал "СМАРТС-Казань-GSM"
	 
	 
	12 837
	26 607

	Отделение в г Набережные Челны
	 
	215
	9046
	9273

	Филиал "СМАРТС-Уфа-GSM"
	 
	 
	7133
	19 602

	Филиал "СМАРТС-Йошкар-Ола-GSM"
	 
	 
	9124
	9066

	Филиал "СМАРТС-Элиста-GSM"
	 
	 
	1407
	1470

	Ульяновский филиал ЗАО "СМАРТС"
	 
	 
	 
	981

	Итого ЗАО "СМАРТС"
	113 071
	216 402
	396 962
	558 243


Плюсы конкурентов – большое разнообразие предоставляемых услуг и большой опыт работы в области связи, популярность среди населения.

Главный минус перечисленных операторов – плохое качество связи в Дёмском районе, где планируется развернуть сеть и высокие цены за предоставление услуг связи. 
На минусы конкурентов планируется делать упор – дешевые тарифы и хорошее качество связи.

4. Анализ рынка

Население Демского района составляет 50 тыс. человек. Площадь район 40 тыс 
[image: image1.wmf]2

км

. Планируется, что 40% населения воспользуется услугами нашего оператора, а это – 20 тыс. человек. Район густонаселен в центре, а по периметру расположена промзона и железная дорога. Демский район – район железнодорожников, нефтяников и строителей. Планируется предоставление связи всем классам населения.
Интерес покупателя рассчитывается привлечь за счет:

– рекламы в журналах; по радио; в печатных изданиях;

– высшего качества связи;

– проведение акций и различных предложений;

Население в основной массе железнодорожники, не обладающие достаточными средствами для оплаты дорогих тарифов, не искушенные в области разнообразных возможностей сотового телефона, и имеющие, как правило, телефонные аппараты с минимальным количеством возможностей. Поэтому нужды в разнообразном перечне услуг нет, и предлагается ввести всего 2 тарифа:
1й – универсальный, предназначенный для тех, кому телефон нужен только для звонков. А это почти 70 % Дёмского района; 
2й – «young», молодежный, дающий возможность пользоваться различными услугами такими как:

– SMS;

– WAP (GPRS);

– MMS;

– INTERNET и т.д.
В Дёмском районе всего 30% приходится на молодежь, на них то и ориентирован тариф «young».

Следует так же добавить, что 45% населения – обладатели устаревших моделей телефонов, не соответствующих современным требованиям, предлагаемых услуг.
5. Инвестиционный план

5.1. Лицензирование

Для начала деятельности в области связи в Дёмском районе необходимо приобрести разрешение (лицензию). Федеральным законом от 08 августа 2001 года № 129-ФЗ «О лицензировании отдельных видов деятельности» и Федеральным законом № 126-ФЗ от 07 июля 2003 года «О связи» установлено, что деятельность в сфере связи подлежит обязательному лицензированию.

Для получения лицензии в Управление организации лицензированной работы необходимо представить следующие документы:

1. Нотариальные копии учредительных документов Вашей организации: Устав и Учредительный договор.
2. Нотариальные копии всех свидетельств:

- свидетельство о государственной регистрации (ОГРН, МРП);

- свидетельство о постановке на налоговый учет (ИНН);

- свидетельства обо всех, произошедших в Вашей организации изменениях;

- коды статистики;

3. Протокол или решение о назначении генерального директора;

4. Сведения о банковских реквизитах организации;

5. Сведения о предполагаемых технических условиях: сервер, мощность, организация, которая будет представлять выделенную линию, другое оборудование и т.д.

6. Предполагаемый регион оказания услуг в области связи;

7. Сведения о квалификационном составе организации;

8. Заключение органов по использованию и контролю радиочастот РФ;

9. Иные документы, в зависимости от видов услуг, включая структурную схему.
При этом:

– лицензионный сбор: 15000 рублей, умноженных на количество субъектов Российской Федерации;

– срок рассмотрения Заявления о выдаче лицензии 75 дней;

– государственная пошлины за рассмотрение документов и выдачу бланка лицензии в области связи установлена в размере 1300 рублей;

– стоимость лицензии составляет 60 000 руб.
Стоимость лицензии для осуществления услуг связи в Дёмском районе составляет 76 300 руб. Срок действия лицензии 5 лет.

Так же необходимо получить разрешение на использование радиочастоты. В сотовой связи возможно повторное использование радиочастоты, таким образом планируется использовать уже имеющуюся частоту, на которую разрешение есть (два диапазона частот: 890-915 МГц для передатчиков подвижных станций - MS, 935-960 МГц для передатчиков базовых станций – BTS).
Что касается оборудования, здесь сертификат и разрешение не нужны, поскольку покупаемое оборудование уже сертифицировано и лицензировано. 

Правовой статус оператора – закрытое акционерное общество. ЗАО «Связь +» имеет устав и уставной капитал в размере 800 тыс. руб. Уставной капитал образовался в результате вложений нескольких учредителей. Общество выпустило 8000 именных акций стоимостью 100 рублей каждая. Владельцами акций являются учредители.

Реквизиты оператора

	
	ОПЕРАТОР

	Название организации
	ЗАО «Связь +» – УФА

	Юридический адрес
	450120, г. Уфа,   Первомайская, 21

	Телефон, 
e-mail
	(3472) 43-09-67, 89232507300

operatjr@svayz.ru

	Факс
	(3472) 64-48-18

	Идент. номер (ИНН)
	5407213185

	Наименование банка
	Альфа банк, г.Уфа

	Расчетный счет
	40702810344020102245

	Корреспондентский счет
	30101810500000000641


5.2. Покупка оборудования
После получения лицензии и разрешения на работу, требуется приобрести оборудование для базовых станций.

5.2.1.  Затраты на оборудование

а. Затраты только на покупку оборудование

На основании контракта, заключенного с фирмой Siemens, будет осуществляться поставка оборудования. В условии контракта входит цена оборудования, поставка и монтаж. Стоимость оборудования БС и антенно-фидерного оборудования приведены в таблице №1.1.

Таблица №1.1

	Наименование 
	Описание
	Количество шт.(на 1 БС)

	Оборудование БС

	DUFA
	Дуплексные фильтры, РЧ – стойка
	6

	LPA
	Линейный усилитель мощности, РЧ – стойка
	3

	UDC-8
	Плата преобразователя частоты, РЧ – стойка
	3

	RFPA
	Плата процессора РЧ – устройств, РЧ – стойка
	2

	PVMA
	Плата контроля мощности и КСВН, РЧ – стойка
	2

	BTUA
	Плата тестирования БС, РЧ – стойка
	1

	DCPA
	Плата цифрового канального процессора
	2

	MCPA
	Плата мультиканальной обработки, ССВ – стойка
	6

	BDCA
	МХ/DX сигналов в видео полосе, ССВ – стойка
	2

	BSCA
	Преобразователь широкополосного сигнала
	3

	TCP
	Стойка управляющего процессора и синхронизации 
	1

	BHI
	Стойка интерфейса с контроллером  БС
	1

	GPS
	Глобальная спутниковая система навигации
	1

	Стоимость 1 БС, 340 000$ или 9 520 000 руб. (Курс доллара берем равным 28 руб. )
	9 520 000

	У нас 2 БС 
	19 040 000

	
	
	

	Антенно–фидерное оборудование БС(АФО БС)

	Цена АФО БС для 1 БС составляет 850 000 руб.

	Для 2 БС цена равняется 1 700 000 руб.


Затраты на оборудование
	Стоимость 2 БС
	19 040 000

	Стомость АФО для  2 БС
	1 700 000

	Общая стоимость всего оборудования
	20 740 000


б. Затраты на доставку, монтаж и упаковку

Стоимость тары и упаковки составляет 0.5% от стоимости оборудования, т.е. 103 700 руб. ( по договору с фирмой поставщиком).
Стоимость монтажа и доставки составляет 3 % от стоимости оборудования, т.е. 622 200 руб.

Затраты на доставку, монтаж и упаковку
	Стоимость тары и упаковки
	103 700

	Стоимость монтажа и доставки
	622 200

	Общая стоимость 
	725 900



Затраты, связанные с оборудованием
	Виды затрат
	Стоимость затрат

	Общая стоимость всего оборудования

Стоимость тары и упаковки
	20 740 000

103 700

	Стоимость оборудования с тарой и упаковкой
	20 843 700 

	Стоимость монтажа и доставки
	622 200

	Общая стоимость оборудования с затратами на упаковку, доставку и монтаж.
	21 465 900


5.3. Затраты на транспорт
Для передвижения персонала, обслуживающего БС, необходим автомобиль. Планируется потратить не более 150 000 руб. на приобретение автомобиля, его регистрацию (получение номеров, тех. осмотр и т.д.) и страховку.
Капитальные затраты
	Виды затрат
	Стоимость затрат

	Затраты на оборудования
	21 465 900

	Лицензия
	76 300

	Автомобиль
	150 000

	Итого
	21 692 200


Из последней таблицы видно, что для начала работы оператору потребуется 21 692 200 рублей. 

Планируется взять долгосрочный кредит сроком 12 месяца под 18% годовых на покупку, доставку оборудования и начальные эксплуатационные затраты. Размер кредита – 24 млн. рублей. В сумму кредита входит 21 692 200 рублей на покупку оборудования и 2 307 800 руб. на начальные эксплуатационные затраты. 
Источником получений средств будет банк «Альфа – банк», в котором находится расчетный счет оператора.

6. Производственный план

После приобретения лицензии, покупки, доставки и монтажа оборудования оператор может осуществлять деятельность по оказанию услуг связи. Что в свою очередь приводит к ряду затрат, таких как зарплата, аренда, ремонт, погашение кредита и т.д. 
Рассмотрим все возникающие затраты подробнее, начиная с зарплаты. Для этого рассмотрим структура управления ЗАО ( рис. №1).

[image: image2]
Генеральный директор заключает договора на поставку продукции, решает спорные вопросы внутри компании и несет ответственность за работу предприятия и принятие всех решения.

Коммерческий директор решает экономические и финансовые вопросы.

Технический директор занимается организацией и решением вопросов проектирования, техническим оснащением.

Бухгалтер и бухгалтерия отвечают за финансовую деятельность фирмы (зарплата, распределение прибыли, налоги и т.д.)

Отдел кадров занимается подбором персонала и приемом на работу.

Отдел продаж занимается продажами, рекламой, привлечением новых абонентов, разработкой новых тарифов и услуг.

Отдел связи обслуживает БС, следит за качеством и выполняет ремонтные работы.

Технический отдел занимается частотным планированием и проектированием.

Сотрудники фирмы – квалифицированный персонал, имеющие высшее специальное образование.

6.1. Зарплата
В проекте рассматривается расширение области действия Оператора, поэтому необходимо только увеличить штат сотрудников, обслуживающих БС. Для двух новых БС достаточно 2 человек. В остальном преобразованный оператор не потребует привлечения дополнительной рабочей силы. 
Следует также учесть, затраты на зарплату генерального директора, коммерческого директора, технического директора, бухгалтера, начальника отдела кадров, начальника отдела продаж, начальника отдела связи, начальника технического отдела. У сотового оператора всего 14 БС, следовательно на долю затрат по зарплате дёмских БС приходится одна седьмая часть.
Затраты на зарплату основных рабочих
	Должность
	З.П., руб
	Фонд з.п., руб.за год

	Инженер

 (1ой категории)
	8 000
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	Инженер 

(3ей категории)
	6 500
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	Итого
	174 000


Отчисления на зарплату сотрудников

	Должность
	З.П., руб.
	1/7 от зарплаты, руб.
	Фонд з.п., руб. за год

	генеральный директор
	30 000
	4 285.714


	51 428.57

	коммерческого директора
	25 000
	3 571.429


	42 857.14


	технического директора
	25 000
	3 571.429


	42 857.14


	бухгалтер
	20 000
	2 857.143


	34 285.71



	начальника отдела кадров
	10 000
	1 428.571


	17 142.86



	начальника отдела продаж
	16 000
	2 285.714


	27 428.57

	начальника отдела связи
	16 000
	2 285.714


	27 428.57



	начальника технического отдела
	16 000
	2 285.714


	27 428.57

	Итого
	158 000
	2 2571.43


	270 857.1




Затраты на зарплату
	Зарплата основных рабочих в год, руб
	174 000

	Отчисления на зарплату сотрудникам в год, руб.
	270 857.1



	Итого – затраты на зарплату
	444 857.1




6.2. Амортизационные отчисления

Амортизационные отчисления (АО) определяются исходя из стоимости основных средств и установленной нормы амортизации 5%.
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6.3. Аренда
Планируется расположить БС на нежилых этажах зданий, а антенны БС на крышах. Аренда осуществляется по тарифу:

1 000 руб. за 1 
[image: image6.wmf]2

м

 для нежилых этажей,

800 руб. за 1 
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м

 для крыш.

Для БС требуется площадь 9 
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м

, для антенн 4 
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м

.

Затраты на аренду

	
	За месяц
	За год

	БС (2 шт)
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	216 000

	Антенны (2 шт)
	
[image: image11.wmf]400

6

4

800

2

=

×

×


	76 800

	Итого
	24 400
	292 800


6.4. Оплата электроэнергии

Расходы на оплату энергии рассчитываются на основании мощности в кВт ч, потребляемой оборудованием, и тарифа на электрическую энергию – t=0,83 руб./кВт ч. Формулы для расчета:
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где 
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 – КПД выпрямителей – 0.75;
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– расход тока –135 А;

U – напряжение питания – 60 В.
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Для 2 БС расход             
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6.5. Страхование
По контракту, заключенному со страховой компанией Росгосстрах, расход на страхование (страховой взнос за год) составляет 0.1 % от стоимости оборудования 
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И в случае несчастных случаев (оговоренных в контракте), страховая компания обязуется выплатить страховку в размере стоимости оборудования

6.6. Ремонт
По предыдущему опыту оператора знаем, что затраты на ремонт составляют не более 3 % от стоимости оборудования, сюда же включается ремонт автомобиля.
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6.7. Бензин
Для передвижения служащих, обслуживающих БС необходим автомобиль, его стоимость учтена в капитальных затратах. На бензин планируется выделять 3000 руб. в месяц и в год 36 000 руб.
6.8. Погашение кредита

Ежемесячные выплата процентов кредита составляют 1.5 % от 24 млн. руб., т.е. 360000 руб.
	18 % (ежемесячно), руб
	Месяцы

	360 000
	1

	360 000
	2

	360 000
	3

	360 000
	4

	360 000
	5

	360 000
	6

	360 000
	7

	360 000
	8

	360 000
	9

	360 000
	10

	360 000
	11

	360 000
	12

	4 320 000
	Итого за год


То за год сумма расходов за кредит составит: 4 320 000 рублей.
6.9. Прочие расходы

Опыт работы финансового отдела показал, что на прочие расходы приходится не более  20% от полного фонда заработной платы.
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	Итого 
	7 065 662.52


7. План маркетинга
Для привлечения новых абонентов необходимо распространение информации об операторе в средствах массовой информации. Интерес покупателя рассчитывается привлечь за счет проведения акций (например, при подключении все деньги идут на счет, не надо платить за SIM карту) и рекламы.
7.1. Реклама
Исследования отдела продаж показали, что самой эффективной рекламой является реклама на плакатах города, в журналах и по радио.

Затраты на рекламу

	
	За месяц, руб.
	За год, руб.

	Радио
	30 000
	360000

	Журналы
	10 000
	120 000

	Плакаты
	15 000
	180 000

	Итого
	55 000
	660 000


7.2. Определение тарифных доходов
Предполагается, что при покрытии Демского района появится  20 000 новых абонентов. 

Им будет предложено 2 тарифа:

1й – универсальный, предназначенный для тех, кому телефон нужен только для звонков. А это почти 70 % Демского района;
2й – «young», молодежный, дающий возможность пользоваться различными услугами такими как:

– SMS;

– WAP (GPRS);

– MMS;

– INTERNET и т.д.

Абонентам будет так же предложено за дополнительную плату подключится на услуги каждодневной присылки новостей, погоды, курса валюты и гороскопа (для всех тарифов). Для абонентов 1 го тарифа возможно подключение к INTERNET (бесплатно) и пользование по тарифу (в зависимости от времени пользования и скаченной информации).

Судя по статистике можно предположить следующее: 1м тарифом воспользуется 70% абонентов (14 000 чел), а 2м – 30% (6 000 чел). И порядка 15 % подключаться к каждодневной информационной присылки информации (услуга – информация).
Стоимость тарифов следующая

	Тарифы
	Абон-кая плата , руб.
	1 мин разговора, руб.
	SMS, руб.
	MMS, руб
	Каждодневная присылка информации
	Прочие, руб.

	Универсальный
	2
	2
	1
	----
	3
	--------

	YOUNG
	0
	3
	1
	2
	2,5
	10


Где плата за прочие услуги, такие как INTERNET и т. д., зависит от количества скаченной информации. Для дальнейшего расчета плату за прочие услуги примем равной 10 руб.

Предположим, что каждый абонент разговаривает, как минимум, 2 мин в день, отправляет 1 SMS и хотя бы 1/3 (из 30 % абонентов) пользуется прочими услугами.
Услугой – информации пользуются 3000 человек и платят за услугу 2.5 руб. в день.
Доход за услугу –информацию

	Тратит 1 чел в день, руб.
	2.5

	Тратит 1 чел в год, руб
	900

	Тратят 3000 чел в год, руб
	2 700 000


Для 1-го тарифа доходы следующие:
	
	Абонентская, руб
	Разговоры, руб
	SMS, руб

	Тратит 1 чел в день
	2
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	Тратит за мес


	
[image: image24.wmf]60

30

2

=

×


	
[image: image25.wmf]120

30

4

=

×


	
[image: image26.wmf]30

30

1

=

×



	Тратит за год
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	Тратят 14 тыс
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	Итого
	35 280 000


Для 2-го тарифа доходы следующие:
	
	Разговоры, руб
	SMS, руб
	Прочие

	Тратит 1 чел в день
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	Тратит за год
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	Тратят 6 тыс
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	Итого
	22 320 000
	


Общий предполагаемый доход : 22 320 000+35 280 000+2 700 000=60 300 000 руб.

7.3. Обслуживание абонентов

Для подключения абонентов, приема платежей и переключения тарифов необходимы офисы обслуживания. Можно поставить свои офисы по району, но проще и рациональнее, с точки зрения организации, заключить договор с ИПС (интегральная платежная система).
Договор заключается на следующих условия: 8 % от платежей абонентов идут на счет ИПС, из них 5% снимаются со счета абонента.
ИПС обязуется:
– принимать платежи (8 % забирает себе);

– заниматься подключением абонентов и сменой тарифов (при желании абонента).
Таким образом, 8 % прибыли – оплата услуг ИПС.
Затраты на обслуживание абонентов
	Доход, руб.
	60 300 000 

	Расходы за услуги ИПС, руб.
	4 824 000


Маркетинговые затраты

	Затраты
	Сумма затрат, руб.

	Реклама
	660 000

	Обслуживание
	4 824 000

	Итого 
	5 484 000


8. Финансовый план
Финансирование проекта планируется за счет долгосрочного кредита сроком 12 месяца под 18% годовых. Инвестиции требуются  на покупку, доставку оборудования и начальные эксплуатационные затраты.. Размер кредита – 24 млн. рублей. В сумму кредита входит 21 692 200 рублей на покупку оборудования и 2 307 800 руб. на начальные эксплуатационные затраты. 

Источником финансирования является банк «Альфа – банк», в котором находится расчетный счет оператора. Все данные приведены в таблице
	 Стоимость оборудования, руб.
	21 465 900

	 Стоимость транспорта, руб. 
	150 000

	 Стоимость лицензии, руб.
	76 300

	капитальные затраты, руб.
	21 692 200

	Сумма кредита, руб.
	22 000 000

	Затраты

	
	Затраты в %

	На зарплату, руб.
	444 857.1
	3.5

	АО, руб.
	1 084 610
	8.6

	Аренда, руб.
	292 800
	2.3

	Затраты на электроэнергию, руб.
	157 049
	1.25

	Страховка, руб.
	20 844
	0.16

	Ремонт, руб.
	620 531
	4.94

	Бензин, руб.
	36 000
	0.28

	Погашение кредита, руб.
	4 320 000
	34.4

	Затраты на рекламу, руб.
	660 000
	5.25

	Затраты на обслуживание абонентов, руб.
	4 824 000
	38.4

	Прочие, руб.
	88 971.42
	0.7

	Сумма всех расходов, руб.
	12 549 662.52
	100

	Прибыль, руб.
	60300000

	Налогооблагаемая прибыль, руб.
	47750337.48

	Налоги

	Налог на имущество (2.2%), руб.
	475549.8

	ЕСН (26 %), руб.
	115662.846

	Налог на прибыль (24%), руб.
	11460081

	Чистая прибыль, руб.
	13699043.84
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6. Принципы моделирования сценариев развития местных сетей связи. Ноздрин В.А. Электросвязь №1, 2004г. (стр.33).
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