Контакт: Алексей Кащеев , 8-905-510-1507, aleksey@finco.ru
Цель проекта: создание мобильного персонального видеожурнала. 
Характеристика рынка:  за последние 10 лет рынок мобильной телефонии совершил огромный скачок и для подавляющего большинства потребителей маленький карманный телефон стал неотъемлимой частью жизни. Однако, по своей сути данная услуга исчерпала свой качественный потенциал развития – многочисленные попытки привнести что-то новое, вроде присылки ежедневного гороскопа и скачивания нового ринг-тона, напоминают скорее игрушечную мишуру, нежели серьёзную бизнес-идею. Новой ступенькой, на которую предстоит взобраться рынку персональной мобильной связи является обмен в реальном времени качественным видеосигналом. Будет излишним доказывать, что по своей информационной содержательности картинка намного превосходит человеческую речь. И если в режиме крупноаппаратной реализации (персональный компьютер, лэп-топ) доставка видео-информации потребителю также приобрела вид рядовой услуги, то на действительно персонально-карманном уровне, сравнимом с мобильным телефоном и по размеру и по удобству пользования – полная тишина. Единичные попытки трансляции на мобильные телефоны эфирных телеканалов, скорее всего, не вызовут массового отклика у клиентов – стандартные телепрограммы подразумевают вовсе не компактный размер телеэкрана и компаниям, продвигающим на рынок такой видеопакет, придётся в дополнение к своему сервису продавать ещё и большую оптическую линзу, как это было с первым советским телевизором КВН.
     Предлагаемый сервис предполагает восполнить существующий пробел на рынке видеоконтента мобильных телекоммуникационных услуг.

Суть сервиса: 
     Информационный рынок весьма обширен – от новостей и програм, которые вы смотрите по телевизору, до газет и журналов, которые вы покупаете для чтения в дороге или заполняя время ожидания. Однако, весьма проблематично положить в карман пиджака или дамскую сумочку телевизор, а самый роскошный глянцевый журнал ну никак не предоставит вам возможность посмотреть музыкальный видеоклип. Между тем, уровень технического развития мобильных устройств вполне позволяет создать сервис, сочетающий в себе удобность приватного чтения журнала и информационную насыщенность видеоряда. Персональность достигается тем, что потребитель сервиса использует в качестве демонстрационного прибора Карманный Персональный Компьютер (далее - КПК), либо смартофон. Клиент, становясь идентифицируемым подписчиком видеожурнала (стоимость ~50 долларов/месяц), получает (или приобретает, в зависимости от маркетингового плана) програмное обеспечение для установки на КПК.
Мобильность обеспечивается работой КПК в коммерческой сети широкополосного высокоскоростного радиодоступа WiMax (стандарт 802.16е), разворачиваемого в настоящее время компанией ООО «РМТелеком» (5 и 10 ГГц).

     Програмный пакет реализуется в виде привычного журнального формата с тематическими ветками. Пользователь перемещается по заголовкам и получает вместо текстового сюжета видеоролик, видеоклип, видеофильм, видеоновости. Формат видеоряда определяется малым размером экрана транслирующего устройства.
     Первоначальная периодичность видеожурнала  - номер за 2 недели, цель – еженедельник.

Характеристика бизнес-ниши: рассматриваемый сервис является в настоящее время уникальным и не имеющим конкурентов на рынке.
Формирование денежного потока: источниками денежного потока в проекте являются:

1) клиентские платежи по приобретению програмного обеспечения и абонентская плата; 
2) платежи со стороны рекламодателей, размещающих прямую и скрытую рекламу.

Оценка возможной величины денежного потока:

А) При оценке объёма потенциального рынка в Москве и области можно опираться на статистку числа абонентов мобильной телефонной связи, как на  наиболее восприимчивую к техническим мобильным новинкам и мобильному контенту, часть населения. Общее число абонентов московского региона к 2005г. составляло 14,476 млн человек. Введём корректировки на то, что 

     1) на одного человека приходится более одного телефонного номера (50%) 

     2) часть номеров приобретается не для себя, а, например, родным (50%)

     3) существуют так называемые «мёртвые» (мало используемые) номера (50%)

и получим оценку потенциальной аудитории на уровне 2 млн человек. При охвате лишь 5% таковой численности и достижения уровня платежей в размере 180 долларов на одного клиента в год, клиентская составляющая денежного потока будет не менее 12 млн долларов  в год.

В) Скрытая реклама – это плата, взымаемая за рейтинг каждой услуги, рекомендуемой клиенту в первую очередь, пример: какой ресторан (клуб, гостиницу, авиакомпанию и прочее) поставить на первое место, какой – на второе и т.д.. Если рассматривать заключение абонентского договора с рекламодателем при тарифе ~ 500 долларов в месяц, то охват 50 рекламируемых точек в каждом подвиде бизнеса, при среднем количестве подвидов не менее 10, позволяет оценить составляющую скрытой рекламы в 3 млн долларов в год.
Таким образом, оценка денежного потока по нижним границам рассматриваемых параметров даёт величину ~15 млн долларов в год.
Основные блоки построения компании:
1) Администрация 

директор:

общее руководство компанией, отчетность перед учредителями

разработка формата видеожурнала

разработка требований к организации информационной базы

контроль и управление денежными потоками в компании

кадровые вопросы

2) Тематические редакторы
Разрабатывают и ведут тематические ветки журнала. 
3) Рекламные контакты
Обеспечивает контактность с рекламодателями, постановку задач по заказу и ранжированию рекламы. Разрабатывает и определяет виды и форматы размещаемой рекламы. Получает процент от объёма собранного рекламного бюджета.
4) Служба программирования
Обеспечивает разработку, совершенствование и поддержание работоспособности программно-технического комплекса.

	 
	персонал
	кол-во
	Оклад USD
	итого USD

	 
	 
	 
	 
	 

	1
	администрация
	4
	 
	5 000

	 
	директор
	1
	2 000
	2 000

	 
	зам директора по реализации
	1
	1 500
	1 500

	 
	секретарь
	1
	700
	700

	 
	бухгалтер
	1
	800
	800

	 
	 
	 
	 
	 

	2
	тематические редакторы
	5
	 
	3 000

	 
	сотрудник
	5
	600
	3 000

	 
	 
	 
	 
	 

	3
	рекламные контакты
	2
	 
	1 200

	 
	сотрудник
	2
	600
	1 200

	 
	 
	 
	 
	 

	4
	Програмно-техническая
	3
	 
	2 400

	 
	программист
	3
	800
	2 400

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	итого:
	14
	 
	11 600


Требования к помещению:
	Назначение
	площадь кв м

	 
	 

	Административная
	30

	Програмно-техническая
	20

	Серверная
	20

	Монтажная
	20

	Звуковая монтажная
	10

	Архив
	20

	Склад для выездного оборудования
	20

	Прочее
	20

	 
	 

	итого:
	160

	
	

	Цена аренды 1 кв м / год
	350

	 
	 

	сумма аренды , год
	56 000

	сумма аренды, мес
	4 667


Помещение должно быть оборудовано волоконно-оптической линией связи с пропускной способностью не менее 1 Гигабайта/сек.
Техника, оборудование, реклама, дистрибьюция:
	Техника и оборудование:
	кол-во
	стоимость USD
	итого USD

	оборудование рабочих мест
	14
	800
	11 200

	оборудование видео, аудио монтажа
	1
	28 000
	28 000

	специализированная компьютерная техника
	1
	17 000
	17 000

	офисное оборудование
	1
	4 250
	4 250

	 
	 
	 
	 

	итого:
	 
	 
	60 450

	 
	 
	 
	 

	Реклама
	 
	 
	 

	рекламный бюджет при запуске сервиса:
	1
	12 000
	12 000

	ежемесячный рекламный бюджет
	1
	4 000
	4 000

	 
	 
	 
	 

	Дистрибьюция
	 
	 
	 

	ежемесячный бюджет дистрибьюции
	1
	4 500
	4 500

	 
	 
	 
	 

	итого издержки на оборудование и рекламу
	 
	 
	72 450


График по организационной работе и расходам:
	мес
	содержание этапа
	расходы
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	итого USD
	накопленно USD

	 
	 
	техника
	оборудов. рабоч. мест
	реклама
	аренда
	администрация
	програмно-техническая
	редакция
	рекламные контакты
	 
	 

	 
	
	
	
	
	
	4
	3
	5
	2
	
	 

	1
	аренда помещения
	45 000
	9 850
	 
	4 667
	5 000
	2 400
	 
	 
	66 917
	66 917

	 
	формирование администрации
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	служба программирования 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	приобретение специализированной комп. техники
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	оборудования видео, аудио монтажа
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2
	разработка программного обеспечения
	 
	4 000
	 
	4 667
	5 000
	2 400
	3 000
	 
	19 067
	85 983

	 
	редакционный отдел
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3
	разработка программного обеспечения
	 
	1 600
	 
	4 667
	5 000
	2 400
	3 000
	1 200
	17 867
	103 850

	 
	рекламные контакты
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	заказ видеороликов
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	4
	отладка и тестирование програмного обеспечения
	 
	4 000
	 
	4 667
	5 000
	 
	3 000
	1 200
	17 867
	121 717

	5
	отладка и тестирование програмного обеспечения
	 
	 
	 
	4 667
	5 000
	2 400
	3 000
	1 200
	16 267
	137 983

	 
	работа по организации клиентской базы и точек продаж
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	6
	отладка и тестирование програмного обеспечения
	 
	
	 
	4 667
	5 000
	2 400
	3 000
	1 200
	16 267
	154 250

	 
	работа по организации клиентской базы и точек продаж
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	7
	заказ видеороликов
	 
	 
	 
	4 667
	5 000
	2 400
	3 000
	1 200
	16 267
	170 517

	8
	заказ видеороликов
	 
	 
	 
	4 667
	5 000
	2 400
	3 000
	1 200
	16 267
	186 783

	 
	полное тестирование работы сервиса
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	9
	рекламная компания по выводу сервиса на рынок
	 
	
	12 000
	4 667
	5 000
	2 400
	3 000
	1 200
	28 267
	215 050

	 
	начало работы сервиса
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	10
	 
	 
	 
	8 500
	4 667
	5 000
	2 400
	3 000
	1 200
	24 767
	239 817

	11
	 
	 
	 
	8 500
	4 667
	5 000
	2 400
	3 000
	1 200
	24 767
	264 583

	12
	 
	 
	 
	8 500
	4 667
	5 000
	2 400
	3 000
	1 200
	24 767
	289 350

	 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	 
	 
	45 000
	19 450
	37 500
	56 000
	60 000
	26 400
	33 000
	12 000
	289 350
	 


Cash-flow:
Ещё раз изложим целевые параметры рынка, являющиеся конечной задачей для охвата работой компании:
	группа А (прямые потребители)
	 

	численность потребителей, чел
	2 000 000

	предельный охват, %
	5

	всего, чел
	100 000

	удельный сбор с клиента, usd / год
	300

	итого, год
	30 000 000

	        , мес
	2 500 000

	
	

	группа В (неявная реклама)
	 

	абонентская плата рекл. места, мес
	500

	подвидов бизнеса
	10

	число точек в каждом подвиде
	50

	итого, год
	3 000 000

	        , мес
	250 000


Ниже приведена таблица денежного потока за три года работы компании. Общий срок вывода сервиса на рынок составит 9-10 месяцев с общим объёмом инвестиций  ~100 тыс долларов.

К моменту вывода сервиса на рынок ставится задача охвата не менее 5% предполагаемого полного объёма рынка, что позволит вести дальнейшее развитие сервиса за счёт собственных средств. Моделирование предполагает ежеквартальное приращение охвата рынка на уровне 5%. Кроме того, учитывается увеличение расходной части по мере роста клиентской базы (4 раза – 2ой год, 10 раз – 3ий год).

Охват 20% от полного планируемого денежного потока в течении 2 лет от момента начала создания сервиса даст полную окупаемость вложенных средств. 
	год №1
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Месяц
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	

	Расход
	66 917
	19 067
	17 867
	16 267
	16 267
	16 267
	16 267
	16 267
	28 267
	24 767
	24 767
	24 767
	

	процент от планируемого рынка
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	2
	

	кол-во абонентов
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	2 000
	

	доход абонентский
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	50 000
	

	доход от рекламных клиентов
	0
	0
	0
	12 500
	25 000
	37 500
	50 000
	62 500
	75 000
	87 500
	100 000
	112 500
	

	Сальдо
	-66 917
	-19 067
	-17 867
	-3 767
	8 733
	21 233
	33 733
	46 233
	46 733
	62 733
	75 233
	137 733
	

	Накопленно
	-66 917
	-85 983
	-103 850
	-107 617
	-98 883
	-77 650
	-43 917
	2 317
	49 050
	111 783
	187 017
	324 750
	324 750

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	год №2
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Месяц
	13
	14
	15
	16
	17
	18
	19
	20
	21
	22
	23
	24
	

	Расход
	99 067
	99 067
	99 067
	99 067
	99 067
	99 067
	99 067
	99 067
	99 067
	99 067
	99 067
	99 067
	

	процент от планируемого рынка
	2
	5
	7
	7
	10
	12
	12
	15
	17
	17
	20
	22
	

	кол-во абонентов
	2 000
	4 500
	7 000
	7 000
	9 500
	12 000
	12 000
	14 500
	17 000
	17 000
	19 500
	22 000
	

	доход абонентский
	50 000
	112 500
	175 000
	175 000
	237 500
	300 000
	300 000
	362 500
	425 000
	425 000
	487 500
	550 000
	

	доход от рекламных клиентов
	125 000
	137 500
	150 000
	162 500
	175 000
	187 500
	200 000
	212 500
	225 000
	237 500
	250 000
	262 500
	

	Сальдо
	75 933
	150 933
	225 933
	238 433
	313 433
	388 433
	400 933
	475 933
	550 933
	563 433
	638 433
	713 433
	

	Накопленно
	400 683
	551 617
	777 550
	1 015 983
	1 329 417
	1 717 850
	2 118 783
	2 594 717
	3 145 650
	3 709 083
	4 347 517
	5 060 950
	4 736 200

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	год №3
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Месяц
	25
	26
	27
	28
	29
	30
	31
	32
	33
	34
	35
	36
	

	Расход
	247 667
	247 667
	247 667
	247 667
	247 667
	247 667
	247 667
	247 667
	247 667
	247 667
	247 667
	247 667
	

	процент от планируемого рынка
	22
	25
	27
	27
	30
	32
	32
	35
	37
	37
	40
	42
	

	кол-во абонентов
	22 000
	24 500
	27 000
	27 000
	29 500
	32 000
	32 000
	34 500
	37 000
	37 000
	39 500
	42 000
	

	доход абонентский
	550 000
	612 500
	675 000
	675 000
	737 500
	800 000
	800 000
	862 500
	925 000
	925 000
	987 500
	1 050 000
	

	доход от рекламных клиентов
	275 000
	287 500
	300 000
	312 500
	325 000
	337 500
	350 000
	362 500
	375 000
	387 500
	400 000
	412 500
	

	сальдо
	577 333
	652 333
	727 333
	739 833
	814 833
	889 833
	902 333
	977 333
	1 052 333
	1 064 833
	1 139 833
	1 214 833
	

	накопленно
	5 638 283
	6 290 617
	7 017 950
	7 757 783
	8 572 617
	9 462 450
	10 364 783
	11 342 117
	12 394 450
	13 459 283
	14 599 117
	15 813 950
	10 753 000


Графики cash flow (доллар, шкала справа) и охват рынка (%, шкала слева) в месяцах от начала создания сервиса

[image: image1.emf]0

5

10

15

20

25

30

35

40

45

1 4 7 10 13 16 19 22 25 28 31 34

-5 000 000

0

5 000 000

10 000 000

15 000 000

20 000 000

процент от планируемого рынка накопленно


Резюме:

Охват ~50% полного планируемого рынка (42 тыс абонентов) по истечении 3 лет от момента начала работы компании позволяет достичь уровня ежегодной валовой прибыли не менее 8 млн долларов.
