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МАРКЕТИНГ, РЫНОЧНАЯ СИТУАЦИЯ, ВНУТРЕННЯЯ И ВНЕШНЯЯ СРЕДА, SWOT-АНАЛИЗ, СИЛЬНЫЕ И СЛАБЫЕ СТОРОНЫ, ВОЗМОЖНОСТИ И УГРОЗЫ, ПРОБЛЕМНОЕ ПОЛЕ ПРЕДПРИЯТИЯ, МАРКЕТИНГОВАЯ СТРАТЕГИЯ

В курсовом проекте осуществляется SWOT-анализ предприятия ООО «Кей». Суть работы заключается в определении сильных и слабых сторон предприятия, нахождении возможностей и угроз внешней среды фирмы. На основании этих данных строится маркетинговая стратегия развития фирмы. В итоге работы, я пришёл к выводу, что наиболее существенной задачей фирмы является решение проблемы увеличения продаж. Самым лучшим вариантом развития является расширение в регионах.
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Введение

Основным инструментом регулярного стратегического управления или матрицей качественного стратегического анализа является SWOT. 
SWOT – это аббревиатура начальных букв английских слов: 
· Strengths – силы; 
· Weaknesses – слабости; 
· Opportunities – возможности; 
· Threats – угрозы.
Таким образом, SWOT – анализ – это определение сильных и слабых сторон предприятия, а также возможностей и угроз, исходящих из его ближайшего окружения (внешней среды). 
· Strength – сильная сторона: внутренняя характеристика компании, которая выгодно отличает данное предприятие от конкурентов.
· Weakness – слабая сторона: внутренняя характеристика компании, которая по отношению к конкуренту выглядит слабой (неразвитой), и которую предприятие в силе улучшить.
· Opportunity – возможность: характеристика внешней среды компании (т.е. рынка), которая предоставляет всем участникам данного рынка возможность для расширения своего бизнеса.
· Threat – угроза: характеристика внешней среды компании (т.е. рынка), которая снижает привлекательность рынка для всех участников.
На основании последовательного рассмотрения этих факторов принимаются решения по корректировке целей и стратегий предприятия (корпоративных, продуктовых, ресурсных, функциональных, управленческих), которые, в свою очередь, определяют ключевые моменты организации деятельности.
Процедура проведения SWOT – анализа в общем виде сводится к заполнению матрицы, в которой отражаются и затем сопоставляются сильные и слабые стороны предприятия, а также возможности и угрозы рынка. Это сопоставление позволяет чётко определить, какие шаги могут быть предприняты для развития компании и, на какие проблемы необходимо обратить особое внимание.
Данная матрица предоставляет руководителям компании структурированное информационное поле, в котором они могут стратегически ориентироваться и принимать решения.
Хотелось бы отметить, что внешний анализ, помимо оценки рыночной конъюнктуры, о чём упоминалось выше, должен охватывать такие сферы, как экономика, политика, технология, международное положение и социально – культурное поведение, т.е. проводиться в соответствии с моделью GETS, что означает четыре группы внешних сил давления:
· Government – правительство; 
· Economy – экономика; 
· Technology – технология; 
· Society – общество. 
Процедуры внутреннего анализа могут и должны включать в себя оценку уникальности ресурсов и технологий, основных компонентов менеджмента, корпоративной культуры, и, прежде всего, самого продукта, его качества.
Оценка сильных и слабых сторон предприятия по отношению к возможностям и угрозам внешней среды определяет наличие у фирмы стратегических перспектив и возможность их реализации. Понятно, что при этом будут возникать препятствия (угрозы), которые необходимо преодолевать. Отсюда следует переориентация методов управления развитием предприятия с опоры на уже достигнутые результаты, освоенные товары и используемые технологии (внутренние факторы) на изучение ограничений, накладываемых внешней рыночной средой (внешние факторы). 
Итак, матрица SWOT – анализа представляет собой удобный инструмент структурного описания стратегических характеристик среды и предприятия. При построении матрицы применена, так называемая «дихотомическая процедура», используемая во многих областях знаний (философия, математика, ботаника, соционика, информатика и др.). Тогда элементы матрицы представляют собой «дихотомические пары» (пары взаимоисключающих друг друга признаков), что позволяет снизить энтропию взаимодействия среды и системы за счет описания ситуации «крупным мазком».
Необходимо точно обозначить цель матрицы стратегического анализа предприятия. Цель SWOT – анализа – сформулировать основные направления развития предприятия через систематизацию имеющейся информации о сильных и слабых сторонах фирмы, а также о потенциальных возможностях и угрозах.
Задачи SWOT – анализа:
1. Выявить сильные и слабые стороны по сравнению с конкурентами;
2. Выявить возможности и угрозы внешней среды;
3. Связать сильные и слабые стороны с возможностями и угрозами;
4. Сформулировать основные направления развития предприятия.
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Работа написана на примере ведущего розничного продавца компьютерной техники и комплектующих на рынке Санкт – Петербурга – компании «Кей».
«Компьютер – Центр «КЕЙ» был основан 1 декабря 1991 года и специализировался на продаже программного обеспечения собственной разработки, а также расходных материалах для компьютерной техники. 
Первый полноценный компьютерный магазин в Санкт – Петербурге, торгующий в розницу широким ассортиментом компьютерной техники и расходных материалов, был открыт в 1992 году на Литейном проспекте, дом 57. Это был первый магазин Компьютер – Центра «КЕЙ» – единственный магазин в Петербурге, в котором можно было найти все: от ленточки или кабеля к принтеру до мощных сетевых станций. 
На сегодня в сети розничных продаж «КЕЙ» действует 20 магазинов, в том числе центральный двухэтажный компьютерный супермаркет «Кей» на Московском 25 и супермаркеты КЕЙ в В. Новгороде, Воронеже, Череповце, Петрозаводске, Белгороде, Липецке, Н. Новгороде. 
«КЕЙ» является ведущим официальным партнером в Северо – западном регионе таких лидеров компьютерной индустрии как Intel, Microsoft, Canon, HP, Xerox, Epson, Lexmark, Samsung, LG, Sony, Philips, NEC, Seagate, MSI, ASUS и другие. 
Компьютер – Центр «КЕЙ» прежде всего отличается самым широким выбором офисной, компьютерной и фото – видеотехники. Кроме того здесь представлен самый широкий выбор расходных материалов от уже забытых многими ленточек для матричных принтеров до картриджей к современным цветным лазерным принтерам. В магазинах всегда можно найти комплектующие, необходимые для модернизации и расширения возможностей имеющихся компьютеров большинства производителей. В ассортименте «КЕЙ» покупатель всегда может найти как недорогие и популярные модели, так и эксклюзивную и высокопроизводительную компьютерную технику. Кроме того, фирма производит компьютеры любой конфигурации собственной марки КЕЙ, которые отличаются проверенной надежностью и фирменным сервисом, осуществляемым собственным сервис – центром.
В «КЕЕ» проводится контроль качества, опирающийся на опыт и профессионализм множества специалистов. Надежность компьютеров КЕЙ проверена десятками тысяч покупателей. Имея самый продолжительный и богатый опыт технической поддержки, на сегодня специалисты сервис – центра «КЕЙ» являются одними из самых квалифицированных и авторитетных среди коллег. Сервис – центр КЕЙ предлагает гарантийное и постгарантийное обслуживание, ремонт и модернизацию компьютеров, выездное обслуживание клиентов. 
Единый стиль фирменной торговли предполагает не только единый ассортимент и цены, узнаваемые вывески на магазинах «КЕЙ», прежде всего, это единая политика обслуживания покупателей. Каждый продавец проходит подготовку в собственном учебном центре «КЕЙ». Программа подготовки продавцов включает не только знание компьютерной техники, но и культуру обслуживания покупателей. В магазинах работают ненавязчивые или внимательные продавцы, вся реклама достоверна. Покупатели всегда могут рассчитывать на строгое соблюдение прав потребителей. А самый широкий ассортимент и квалификация продавцов позволяют подобрать необходимое решение практически для любых задач покупателя. Именно поэтому большинство покупателей становятся нашими постоянными клиентами (75% покупателей совершают повторные покупки).
Осенью 2000 года впервые среди компьютерных компаний введена дисконтная карта – это система автоматического учета и прогрессивного накопления скидок покупателям. На сегодня обладателями карт накопительных скидок КЕЙ являются более 230000 покупателей. По количеству дисконтных карт, находящихся в обращении у покупателей, «КЕЙ» уже занимает одно из первых мест в Петербурге.
Также у фирмы есть собственная web-страница в интернете http://www.key.ru, на которой представлена исчерпывающая информация о фирме и реализуемых ею товарах и оказываемых услугах.
Осуществляется продажа компьютерной техники в кредит. Кредит на приобретение товара предоставляет банк, оформление кредита производится при заказе компьютера или комплектующих. Клиент вносит первоначальный взнос в размере 20 – 30% от стоимости покупки. Для осуществления продажи мебели в кредит заключены договоры с банком «Русский стандарт», «Ренессанс кредит» и «Home credit».
ООО «Кей» является коммерческой организацией. Оно действует на основе самофинансирования и самоокупаемости, является юридическим лицом, имеет в собственности обособленное имущество, приобретает гражданские права и несёт гражданские обязанности, необходимые для осуществления своей деятельности. Общество несет ответственность по своим обязательствам всем принадлежащим ему имуществом, на которое по действующему законодательству может быть обращено взыскание. Общество имеет самостоятельный баланс.
Основными потребителями ООО «Кей» являются корпоративные заказчики. Это связано с тем, что для частных заказчиков – розничных покупателей, предназначена реализация изделий через сеть салонов. Среди потребителей ООО «Кей» как городские, так и региональные покупатели. Это офисы, гостиницы, крупные региональные компании, желающие произвести компьютеризацию в своей фирме.
Доставка продукции по городу составляет 150 – 300 рублей в зависимости от суммы и массы покупки. Доставка продукции, общей стоимостью от 45000 рублей осуществляется бесплатно. Курьерская доставка сложной техники (компьютеры, принтеры, ноутбуки, мониторы, фотоаппараты, КПК, сканеры) осуществляется только после проверки и оформления в магазине в присутствии покупателя. Доставка осуществляется силами собственного транспортного подразделения.
Продажа предполагает самостоятельное ознакомление покупателей с представленными в торговом зале образцами. После осмотра продукции менеджер консультирует покупателей по способу оформления, наполнению, функциональному назначению предполагаемого изделия и т.д.
[bookmark: _Toc197446014]Специфика деятельности – продажа компьютеров – предполагает, достаточно большую площадь торгово – выставочного зала, в котором помимо моделей компьютеров вниманию покупателя предлагаются все возможные варианты комплектующих и сопутствующих товаров.

2. Анализ внешней среды

В начале о ситуации на рынке ПК в целом: в мае 2007 г. агентство DISCOVERY Research Group завершило исследование российского рынка компьютерной техники.
По данным профильных специалистов, структура ПК рынка в России в 2006 году выглядела следующим образом: 76,4% – настольные компьютеры, 21,4% – ноутбука, 2,2% – серверы стандартной архитектуры. 
Согласно данным Gartner, объем российского рынка персональных компьютеров вырос за 2006 г. почти на 22%, составив 6,88 млн. шт (более 5 млн настольных ПК и почти 1,9 млн ноутбуков). Важной тенденцией на рынке ноутбуков стало бурное развитие сегмента ноутбуков в ценовой нише до $1000. Лидером является компания Acer, реализовавшая за год 517 тыс. ноутбуков.
В тоже время по оценке IDC, в 2006 г. продажи персональных компьютеров выросли в России на 19% и составили 7,3 млн штук, в том числе 5,4 млн настольных компьютеров и 1,9 млн ноутбуков. 
Основными покупателями компьютеров в России были и остаются корпоративные заказчики. В настоящий момент особенно активно интересуются компьютеризацией своего бизнеса малые и средние компании. Российские юридические лица приобретают 80 % всех проданных в стране компьютеров, хотя на рынках Западной Европы на них приходится только 70 % продаж. Однако небольшой по объему российский рынок розничных продаж растет более быстрыми темпами, опережая рост в корпоративном сегменте и сегменте госзаказов в несколько раз. 
На рынке серверов наиболее быстрорастущим сегментом в 2006 году стал сегмент blade – серверов: в 2005 году, по данным IDC, было продано порядка 3,5 тыс. таких систем, а в 2006 – м – 7,8 тыс.
В 2006 году в России было продано около 1,3 млн. смартфонов. Рост продаж стал следствием изменения потребительских предпочтений и снижения цен на смартфоны. 
Согласно данным аналитического агентства Context за 2006 года в Россию было поставлено 5,9 млн. мониторов (включая плазменные панели). Доля ЖК мониторов составила более 98% в количественном выражении, ЭЛТ мониторов – 1.7%, менее чем 0.3% приходится на плазменные панели.
Согласно имеющимся данным, в 2006 году количество принтеров, МФУ и цифровых копировальных устройств, поставленных на российский рынок, сократилось на 3% по сравнению с 2005 годом и составило 4,3 млн. штук. Тем не менее, темпы роста рынка в стоимостном выражении сохранились на довольно высоком уровне — 10%, а емкость рынка достигла $1,2 млрд.
Согласно долгосрочному прогнозу до 2010 года российский рынок персональных компьютеров будет стабильно расти в среднем на 17% в год. На конец прогнозируемого периода доля ноутбуков в денежном выражении окажется больше доли настольных компьютеров, хотя в количественном выражении последние будут по – прежнему удерживать лидерство. По мнению специалистов Мининформсвязи, к 2010 г. обеспеченность россиян компьютерами вырастет до 43 на 100 жителей.
Теперь перейдём к теоретической части анализа. Любая фирма функционирует, имея связи с рынком: поставляя на него услуги, обеспечивая покупателей соответствующей информации. С рынка фирма получает деньги и снова информацию – об объемах и темпах продажи, мнения покупателей, данные об услугах конкурентов и т.д. Таким образом, возникает замкнутая система, функционирующая как единое целое.
Кроме того, имеется еще одна замкнутая система, в которой компания является как бы принимающим звеном по отношению к поставщикам товаров. В ответ на этот материальный поток, фирма направляет информацию и деньги.
В итоге фирма оказывается тесно связанной с тем, что в теории маркетинга принято называть внешней средой. К внешней среде обычно относят:
· покупателей с их демографическими характеристиками, определяющими сбыт товаров и услуг;
· конкурентов;
· посредников – транспортные фирмы, торговые агенты и т.п.;
· финансовые учреждения;
· рекламные агентства;
· таможенные и другие правительственные органы;
· готовящиеся законы;
· экономическую ситуацию в стране;
· политический климат;
· развитие и достижения НТР;
· культурные традиции.
Таким образом, понятие внешней среды складывается из двух составляющих:
· факторы макросреды;
· [bookmark: _Toc499044903]факторы непосредственного окружения фирмы.

2.1 Макросреда

К факторам макросреды обычно относят:
· экономическое состояние страны;
· политико – правовой аспект;
· социальное и культурное окружение;
· научно – техническое и технологическое развитие общества.
Изучение экономического состояния позволяет понять действующие законы – темпы инфляции, соотношения валют, нормы налогообложения и их тенденции, уровень безработицы; и увидеть возможности использования природных и человеческих ресурсов.
Для компании ООО «Кей» особое значение имеют уровень налогов в стране, уровень компьютерной грамотности населения; уровень безработицы оказывает косвенное влияние через изменение покупательной способности населения.
Анализ политического окружения и правовых аспектов позволит фирме установить для себя допустимые границы действий во взаимоотношениях с другими аспектами правовой системы.
Политико – правовая составляющая для ООО «Кей» состоит в законах и нормативных актах, регулирующих торгово – предпринимательскую деятельность в Санкт – Петербурге и других городах, в которых присутствуют филиалы, ввоз товаров из – за рубежа. Изучение социальной компоненты макроокружения позволяет выяснить уровень жизни населения, его отношение к качеству жизни, разделяемые ими ценности, уровень компьютерной грамотности и т.п.
Анализ научно – технического и технологического развития общества позволяет вовремя заметить и начать применять в практике достижения современной науки и техники в области рекламы, управления, доставки, продажи, а также в области информационного обеспечения, что может стать значительным конкурентным преимуществом.
[bookmark: _Toc499044904]Непосредственно на коммерческую деятельность фирмы развитие научно – технического прогресса в области производства влияние не оказывает; этот фактор значим только для фирм, производящих услуги, которые реализует компания.

2.2 Ближайшее окружение

Основу анализа ближайшего окружения фирмы составляет конкурентный анализ среды, который обычно строят на использовании модели пяти сил М. Портера. Согласно этой теории на деятельность фирмы оказывают влияние пять сил:
· конкурентная борьба внутри отрасли;
· угроза появления товаров и услуг – субститутов;
· угроза поставщиков;
· угроза появления новых конкурентов;
· угрозы покупателей.
В настоящее время на территории Санкт – Петербурга действует несколько организаций, занимающихся аналогичной торговлей ПК и комплектующими. Среди них можно выделить:
· конкурентов – гигантов (сеть компьютерных магазинов «Компьютерный мир»), занимающихся продажей различных видов компьютеров и комплектующих, как физическим, так и юридическим лицам;
· фирмы, занимающиеся реализацией электронной техники, в том числе и компьютерной техники (например, сеть магазинов бытовой техники «Мир»); 
· средние фирмы, как «РиК компьютерс», имеющие разносторонние интересы на рынке;
· фирмы – косвенные конкуренты, торгующие сопутствующими товарами (сети салонов сотовой связи);
· фирмы, реализующие продукцию только одного производителя (магазины «Apple»).
Существенно, что сегмент рынка постоянно растет, особенно доля средней стоимости услуги, что обусловлено:
· стабильным качеством;
· особенностями структуры потребительского рынка;
· доступной ценой.
Рассматриваемая компания ООО «Кей» занимает на рынке довольно высокое положение, т.е. она реализует услуги по средним ценам и имеет самый большой ассортимент товаров. Основной упор в работе фирмы делается на реализацию только качественной продукции. В целом, компьютерная отрасль находится в стадии молодости. Это влечет за собой необходимость совершенствовать методы менеджмента. Все фирмы поддерживают средний уровень цен и конкурируют по таким параметрам как реклама, обслуживание, качество услуг, дополнительные услуги и т.п. В компьютерной отрасли конкуренцию нельзя назвать жесткой, т.к. спрос на продукцию растет быстрыми темпами. Вместе с тем методы дополнительно стимулирования покупателей быстро копируются конкурентами, и приходится прилагать немало усилий для сохранения положения в отрасли.
Количество фирм, стремящихся в отрасль, до сих пор растет, т.к. отрасль привлекает большим уровнем прибыли, малые финансовые затраты и растущий спрос на продукцию. Вновь пришедшие в отрасль фирмы предлагают продукцию по более низким ценам. Такая тенденция может привести к непропорциональности роста потребительского спроса и предложения в целом по отрасли, что нежелательно для фирмы ООО «Кей».
Такой фактор внешней среды как возможность создания товаров – субститутов определяется в первую очередь предпочтениями моды в обществе. Это влечет за собой необходимость проявления гибкости в работе организации: быстрой смены ассортимента, дополнительной закупки сопутствующих товаров, переквалификации специалистов и т. д. Уровень конкуренции с товаром – субститутом определяется степенью готовности, с которой покупатели способны предпочесть его данному товару.
Способность покупателей диктовать свои условия в фирме ООО «Кей» выражается как: 
1. Изменение конфигурации уже готового компьютера – образца, стоящего на витрине;
2. Осуществление доставки и наладки системы;
3. Предоставление товарного кредита.
Для улучшенного понимания запросов покупателей, выявления направленности моды, покупательной способности населения, интереса, проявляемого к услугам фирмы, в деятельности фирмы используется такой инструмент, как обратная связь через интернет. На сайте фирмы существует специальный раздел для покупателей, где они оставляют свои пожелания и отзывы, информация обрабатывается, систематизируется и в дальнейшем используется в процессе принятия различных управленческих решений и выработке стратегии фирмы.
Влияние поставщиков продуктов обусловлено их большим числом и высоким уровнем конкуренции между ними. 
[bookmark: _Toc499044905]Любая фирма в данной отрасли стремится к снижению действия рассмотренных сил для того, чтобы иметь возможность повысить уровень цен и достичь уровня прибыли выше среднего по отрасли. На каждую из этих сил фирма может воздействовать только посредством своей стратегии.
На основе проведённого анализа внешней среды формируется список возможностей:
1. Улучшение уровня жизни населения; 
2. Появление новых поставщиков;
3. Снижение налогов и пошлин;
4. Совершенствование менеджмента;
5. Предложения о сотрудничестве от сторонних предпринимателей;
6. Разорение и уход фирм – продавцов.
Для оценки возможностей применяется метод позиционирования каждой конкретной возможности на матрице возможностей (таблица 2.1).

Таблица 2.1 Матрица «Вероятность/влияние» для позиционирования возможностей внешней среды
	Влияние
Вероятность
	Сильное
	Умеренное
	Малое

	Высокая
	Улучшение уровня жизни населения
	Разорение и уход фирм – продавцов
	

	Средняя
	Появление новых поставщиков
	Совершенствова – ние менеджмента
	

	Низкая
	Снижение налогов и пошлин
	
	Предложения о сотрудничестве от сторонних предпринимателей



Аналогично формируется список угроз организации:
1. Сбои в поставках продукции;
2. Рост темпов инфляции;
3. Снижение уровня жизни населения;
4. Рост налогов и пошлин;
5. Появление новых фирм на рынке;
6. Увеличение конкурентных преимуществ со стороны конкурентов;
7. Изменение правил ввоза продукции;
8. Ужесточение законодательства.
Позиционируя каждую из угроз по степени её влияния и вероятности наступления, строится матрица угроз (таблица 2.2)

Таблица 2.2 Матрица «вероятность/влияние» для позиционирования угроз внешней среды
	Влияние
Вероятность
	Разрушение
	Тяжёлое
	«Лёгкие ушибы»

	Высокая
	Изменение правил ввоза продукции
	Снижение уровня жизни населения;
Рост налогов и пошлин
	

	Средняя
	Сбои в поставках продукции
	Ужесточение законодательства
	Появление новых фирм на рынке

	Низкая
	Увеличение конкурентных преимуществ со стороны конкурентов;
	Рост темпов инфляции
	



Матрицы, приведенные в виде таблиц 2.1 и 2.2, позволяют выявить только те возможности, которые имеют большое значение для организации, и их надо обязательно использовать и те угрозы, которые представляют очень большую опасность для организации.
Полученные внутри матрицы возможностей (таблица 2.1) девять полей имеют разное значение для организации. Выделяются только те, которые попали на поля «ВС», «ВУ» и «СС» (левый верхний угол), и обязательно используются.
Те угрозы, которые попадают на поля «ВР», «ВТ» и «СР» из таблицы 2.2 (верхний левый угол), представляют очень большую опасность для организации и требуют повышенного внимания.
По итогам табл. 2.1 и 2.2 составляется список наиболее существенных возможностей и угроз для ООО «Кей» со стороны внешней среды.
Для получения более полного представления, необходимо полученные данные ранжировать в порядке убывания их степени воздействия на предприятие (таблица 2.3).
Таким образом, выявляется, какие из определенных внешних факторов оказывают наибольшее положительное или отрицательное влияние на компанию. Для удобства проведения SWOT – анализа, ограничивается количество возможностей и угроз.
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Таблица 2.3 Внешние возможности и угрозы
	№ п/п
	Возможности
	Угрозы

	1
	Улучшение уровня жизни населения
	Изменение правил ввоза продукции

	2
	Появление новых поставщиков
	Снижение уровня жизни населения

	3
	Снижение налогов и пошлин
	Рост налогов и пошлин

	4
	Совершенствование менеджмента
	Сбои в поставках продукции

	5
	Разорение и уход фирм – продавцов
	Ужесточение законодательства
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3. Анализ внутренней среды

Внутреннюю структуру организации называют еще внутренней средой. К ней относятся функциональные структуры фирмы, обеспечивающие управление, разработку и тестирование новых услуг, продвижение товаров до покупателей, сбыт, обслуживание, взаимоотношения с поставщиками и иными внешними органами. В понятие внутренней среды так же входят квалификация персонала, система передачи информации и т.д.
Таким образом, анализ внутренней среды представляет собой управленческое обследование функциональных зон организации с целью определения сильных и слабых сторон организации, представленных в таблице 3.2. 
Изучая внутреннюю среду фирмы необходимо уделить особое внимание организационной культуре организации, т.е. наличию таких норм и правил, как, например, материальное вознаграждение, льготы при покупке собственной продукции, другие социальные гарантии.
Для полного анализа внутренней среды компании ООО «Кей» необходимо исследовать пять функциональных зон:
· маркетинг;
· финансы
· производство;
· управление персоналом и общее управление.
Анализируя организацию общего управления, было замечено, что организационная структура фирмы соответствует настоящему положению и существующим целям, в дальнейшем, при изменении стратегии, организационную структуру придется видоизменить.
Права и обязанности возложены на сотрудников, несущих ответственность за конкретную работу. Нарушений информационных потоков не существует, все подразделения чётко взаимодействуют друг с другом, благодаря использованию систематизированных процедур и техники в процессе принятия решений.

Таблица 3.1 Анализ сильных и слабых сторон организации
	Составляющие внутренней среды
	Эффективность
	Весомость

	
	Очень сильная
	Сильная
	Нейтральная
	Слабая
	Очень слабая
	Высокая
	Средняя
	Низкая

	Маркетинг:
	
	
	
	
	
	
	
	

	Достоверный мониторинг рынка
	+
	
	
	
	
	+
	
	

	Отлаженная сбытовая сеть
	
	+
	
	
	
	+
	
	

	Отсутствие сбоев в снабжении
	
	+
	
	
	
	+
	
	

	Высокий уровень цен
	
	+
	
	
	
	+
	
	

	Высокий уровень сервиса
	+
	
	
	
	
	+
	
	

	Недостатки в рекламной политике
	
	+
	
	
	
	+
	
	

	Финансы:
	
	
	
	
	
	
	
	

	Высокая рентабельность
	+
	
	
	
	
	+
	
	

	Финансовая стабильность
	
	
	+
	
	
	
	+
	

	Производство:
	
	
	
	
	
	
	
	

	Широкий ассортимент продукции
	+
	
	
	
	
	+
	
	

	Использование современных технологий
	
	
	+
	
	
	
	
	+

	Управление и кадры:
	
	
	
	
	
	
	
	

	Высокий контроль качества
	+
	
	
	
	
	+
	
	

	Высокая квалификация персонала
	
	+
	
	
	
	
	+
	

	Достаточная известность
	
	
	+
	
	
	
	+
	

	Неучастие персонала в принятии управленческих решений
	
	
	+
	
	
	+
	
	



В организации отсутствует процедуры участия персонала в принятии какого – либо управленческого решения. В фирме особое внимание уделено найму и обучению работников. Найм персонала происходит собственными средствами путём размещения рекламы о вакансиях. Каждый новый работник проходит специальные курсы обучения. На предприятии существуют хорошие возможности для карьерного роста; уровень зарплат выше, чем средний по отрасли.
Компания имеет высокую деловую активность и постоянно расширяется. Анализ финансовой отчетности компании показал, что на предприятии наблюдается стабильный рост.
Предприятие не ставит своей целью концентрацию своей деятельности на конкретной услуге или на определенной группе покупателей. Фирма имеет широкий ассортимент услуг, в который входят четыре основные группы.
Маркетинговое подразделение фирмы прилагает максимальные усилия для сбора информации о рынке, о предпочтениях покупателей, создания имиджа фирмы, разработки возможных новых направлений в сфере оказания дополнительных услуг. Действующая рекламная политика не всегда успешна, т.к. ориентирована большей частью на привлечение большего числа потенциальных покупателей, а не на создание предпочтений у потребителей или не на пропаганду собственных индивидуальных конкурентных преимуществ.

Таблица 3.2 Сильные и слабые стороны организации
	№
п/п
	Сильные стороны
	Слабые стороны

	1
	Достоверный мониторинг рынка
	Высокий уровень цен

	2
	Отлаженная сбытовая сеть
	Недостатки в рекламной политике

	3
	Широкий ассортимент товаров
	Неучастие персонала в принятии управленческих решений

	4
	Высокий контроль качества
	

	5
	Высокая квалификация персонала
	

	6
	Достаточная известность
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4. Формирование матрицы SWOT – анализа

На основе проведенного анализа внешней и внутренней среды получили список возможностей и угроз, а также сильных и слабых сторон (таблица 4.1).
По результатам оценки составляется обобщенная матрица анализа, где по вертикальной оси располагаются сильные и слабые стороны внутренней среды предприятия, по горизонтальной — возможности и угрозы внешней среды (таблица 4.3).

Таблица 4.1 Силы/Слабости и Возможности/Угрозы
	Сильные стороны
	Слабые стороны

	Достоверный мониторинг рынка
Отлаженная сбытовая сеть
Широкий ассортимент товаров
Высокий контроль качества
Высокая квалификация персонала
Достаточная известность
	Высокий уровень цен
Недостатки в рекламной политике
Неучастие персонала в принятии управленческих решений

	Возможности
	Угрозы

	Улучшение уровня жизни населения
Появление новых поставщиков
Снижение налогов и пошлин
Совершенствование менеджмента
Разорение и уход фирм – продавцов
	Изменение правил ввоза продукции
Снижение уровня жизни населения
Рост налогов и пошлин
Сбои в поставках продукции
Ужесточение законодательства



По пятибалльной системе определяют экспертные оценки парных сочетаний «сильная сторона – угроза», «слабая сторона – угроза», «сильная сторона – возможность», «слабая сторона – возможность». При большей оценке – связь более значима.

Таблица 4.2 Обобщённая матрица SWOT-анализа
	 
	Возможности
	Угрозы
	Итого

	
	Улучшение уровня жизни населения
	Появление новых поставщиков
	Снижение налогов и пошлин
	Совершенствование менеджмента
	Разорение и уход фирм – продавцов
	Изменение правил ввоза продукции
	Снижение уровня жизни населения
	Рост налогов и пошлин
	Сбои в поставках продукции
	Ужесточение законодательства
	

	Сильные стороны
	Достоверный мониторинг рынка
	1
	4
	2
	2
	2
	1
	2
	1
	5
	1
	21

	
	Отлаженная сбытовая сеть
	2
	4
	3
	1
	5
	4
	1
	4
	2
	3
	29

	
	Широкий ассортимент товаров
	5
	4
	3
	3
	5
	5
	4
	3
	3
	2
	37

	
	Высокий контроль качества
	3
	2
	1
	4
	1
	1
	2
	1
	3
	2
	20

	
	Высокая квалификация персонала
	4
	5
	1
	5
	3
	2
	2
	1
	5
	1
	29

	
	Достаточная известность
	5
	4
	2
	3
	4
	2
	4
	2
	4
	1
	31

	Слабые стороны
	Высокий уровень цен
	5
	1
	4
	3
	4
	4
	3
	3
	2
	3
	32

	
	Недостатки в рекламной политике
	1
	2
	1
	4
	1
	5
	2
	1
	3
	2
	22

	
	Неучастие персонала в принятии управленческих решений
	1
	4
	2
	5
	2
	2
	2
	1
	5
	2
	26

	Итого
	27
	30
	19
	30
	27
	26
	22
	17
	32
	17
	



Анализ таблицы 4.2 позволяет сделать следующие выводы:
1. Главные угрозы для предприятия – это изменение правил ввоза продукции и снижение уровня жизни населения.
2. Основные возможности – появление новых поставщиков и совершенствование менеджмента.
3. Основные сильные стороны – широкий ассортимент продукции и достаточная известность.
4. Основная слабая сторона – высокий уровень цен.
Рассмотрев возможности фирмы ООО «Кей», слабые и сильные стороны, проведя анализ угроз, исходящих из внешней среды, можно определить стратегию фирмы. Выводы, которые можно сделать на основании матрицы SWOT, представлены в таблице 4.3.

Таблица 4.3 Матрица SWOT-анализа
	«Сила и возможности»
· выход на новые рынки, увеличение ассортимента, добавление сопутствующих товаров и услуг позволит высокая квалификация персонала и достаточная известность;
· квалификация персонала, контроль качества, неудачное поведение конкурентов дадут возможность успеть за ростом рынка.
	«Сила и угрозы»
· усиление конкуренции, политика государства, инфляция и рост налогов, повлияют на проведение стратегии;
· известность добавит преимуществ в конкуренции;
· достоверный мониторинг уловит изменения вкусов потребителей.

	«Слабости и возможности»
· неучастие персонала в принятии решений безработицы может привести к саботажу;
· снижение уровня цен, размеров налогов и пошлин при сохранении среднего уровня цен позволит получать сверхдоходы.
	«Слабости и угрозы»
· появление новых конкурентов и высокий уровень цен ухудшит конкурентную позицию;
· неблагоприятная политика государства может привести к выходу из отрасли;
· неучастие персонала в принятии решений не предотвратит сбои в поставках.


[bookmark: _Toc197446017]5. Определение основных направлений развития предприятия

При проведении SWOT-анализа особое внимание обращается на квадрат «Сила – Возможности» и квадрат «Слабость – Угрозы». На основании данных первого квадрата формируют стратегии, позволяющие воспользоваться возможностями. На основании данных второго – стратегии, минимизирующие слабости и помогающие избегать угроз.
Составляется матрица проблем (таблица 5.1), в которой формулируются имеющиеся проблемы, обусловленные сочетанием сильных (слабых) сторон предприятия с угрозами (возможностями).

Таблица 5.1 Ранжирование проблем предприятия по значимости
	№ п/п
	Проблема
	Оценка проблемы
	Ранг проблемы

	1
	Освоение продажи в уже имеющихся магазинах сопутствующих товаров
	46
	2

	2
	Увеличение продаж
	58
	1

	3
	Открытие филиалов в новых городах
	45
	3

	4
	Поиск новых поставщиков
	38
	4

	5
	Привлечение персонала к управлению
	34
	5

	6
	Использование современных средств продвижения товара
	17
	6



Для оценки каждой из проблем из таблицы 4.4 строится «проблемное поле предприятия» (таблица 5.2), которое представляет собой матрицу, аналогичную обобщенной матрице SWOT-анализа (таблица 4.2), но на пересечении строк и столбцов которой помещается номер проблемы по порядку из таблицы 5.1 (№ п/п), перекрывающей эту ячейку. Оценка проблемы, которую выставляется в таблице 5.1, равна сумме экспертных оценок ячеек из таблицы 4.2, перекрываемых рассматриваемой проблемой в таблице 5.2. Например, для проблемы №1 «Освоение продажи в уже имеющихся магазинах сопутствующих товаров» отмечено 10 ячеек в таблице 5.2. Сумма экспертных оценок этих ячеек 
Таблица 5.2 Проблемное поле предприятия
	 
	Возможности
	Угрозы

	
	Улучшение уровня жизни населения
	Появление новых поставщиков
	Снижение налогов и пошлин
	Совершенствование менеджмента
	Разорение и уход фирм – продавцов
	Изменение правил ввоза продукции
	Снижение уровня жизни населения
	Рост налогов и пошлин
	Сбои в поставках продукции
	Ужесточение законодательства

	Сильные стороны
	Достоверный мониторинг рынка
	3
	3
	1
	6
	3
	1
	3
	3
	4
	2

	
	Отлаженная сбытовая сеть
	1
	1
	1
	1
	1
	1
	2
	3
	1
	2

	
	Широкий ассортимент товаров
	3
	4
	2
	3
	1
	1
	2
	3
	4
	3

	
	Высокий контроль качества
	3
	4
	2
	2
	3
	3
	3
	2
	4
	2

	
	Высокая квалификация персонала
	2
	4
	3
	5
	2
	3
	2
	1
	4
	2

	
	Достаточная известность
	2
	4
	2
	5
	2
	1
	6
	3
	4
	3

	Слабые стороны
	Высокий уровень цен
	1
	4
	2
	5
	3
	1
	2
	2
	4
	3

	
	Недостатки в рекламной политике
	6
	6
	2
	5
	2
	6
	6
	2
	6
	3

	
	Неучастие персонала в принятии управленческих решений
	5
	5
	3
	5
	2
	5
	5
	3
	5
	2



по таблице 4.2 равна 46 баллов. Ранжирование проблем в последнем столбце в таблице 5.1 проводится по убыванию оценок. В принципе, любая ячейка в таблице 5.2 может быть помечена и не одной проблемой. Баллы из таблицы 4.2 в этом случае используются в одинаковом размере для каждой проблемы.
[bookmark: _Toc197446018]
Заключение

И в заключение о стратегии развития. Так как компания работает на развивающемся рынке с сильной конкуренцией, то для нее лучшей будет комбинированная стратегия, нацеленная на реализацию своих конкурентных преимуществ и направленная на глубокое проникновение и географическое развитие рынка, с последующей вертикальной интеграцией вверх. Сначала надо минимизировать издержки и укрепить свою конкурентную позицию, при этом освоить продажу в уже имеющихся магазинах сопутствующих товаров (мобильные телефоны, КПК и т.д.). Затем выйти на новые рынки, заключив договоры в регионах, закрепиться в них путем покупки существующих магазинов компьютерной техники. Необходимо уделить внимание проблеме увеличения продаж и расширения сети магазинов при благоприятной обстановке. 
[bookmark: _Toc197446019]
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Приложение

Рынок компьютерной техники в Санкт-Петербурге


Рисунок 1. Доли рынка магазинов компьютерной техники (в процентах) по объёмам продаж, рубли



Рисунок 2. Количество магазинов в сетях компьютерной техники Санкт-Петербурга

[bookmark: _GoBack]Как видно из рисунков 1 и 2 «Кей» открыл меньше магазинов в Санкт-Петербурге, чем ближайший конкурент – «Компьютерный мир», но выручка «Кея» выше. Это говорит о лучшем управлении собственными активами у рассматриваемой компании, чем у конкурентов.
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1.Смета з-т на акции

		Смета затрат на проведение акций

		Но-мер ак-ции		Название акции		Дата проведения		Подарок		Затраты на один подарок, руб./шт.		Количество подарков, шт.		Затраты на все подарки для одной акции, руб./акция		Общее время проведения акции, мес.

		1		Акция Samsung (Лазерные принтеры)		08.01-08.03; 01.06-31.08; 01.12-31.12		Бейсболка Adidas		76.78		12,000.00		921,360.00		6

		2		Карты Rol "ADSL - подключение"		15.01-31.04; 08.06-08.07; 01.10-31.10		Брелок-фонарик		32.17		11,000.00		353,870.00		5.5

		3		Акция Canon (видеокамеры)		01.02-08.04; 01.08-31.08		5 кассет miniDV		400.00		6,500.00		2,600,000.00		3.25

								10 DVD-R дисков		900.00		6,500.00		5,850,000.00		3.25

		4		Акция AMD		15.02-15.03;  22.09-15.10		сертификат на 1500 руб.		1,500.00		3,500.00		5,250,000.00		7000

		5		Акция Genius		01.03-31.03		DVD-плеер		3,500.00		2,000.00		7,000,000.00

		6		Акция TopDevice (колонки)		22.03-31.06; 01.12-31.12		сумка для CD		100.00		8,500.00		850,000.00

		7		Акция HP		01.01-08.02; 15.04-08.06		USB FD 256 Мб		375.00		6,000.00		2,250,000.00

		8		Акция HP (фотобумага)		15.04-08.06; 01.09-31.10		USB FD 256 Мб		375.00		7,500.00		2,812,500.00

		9		Акция "ЖК-телевизоры от 23"		01.01-29.02; 01.05-31.05		сертификат на 2000 руб.		2,000.00		6,000.00		12,000,000.00

		10		Акция PRO Intellect Technology		15.05-08.09; 01.12-31.12		DVD-фильм		60.00		9,500.00		570,000.00

		11		Акция Asus - Ноутбук A6Q00Kt		01.01-29.02; 01.06-01.10		игра "Heroes of Might and Magic V"		50.00		12,000.00		600,000.00

		12		15 лет с Вами!		01.10-31.12		15 % скидки на системный блок КЕЙ		855.00		6,000.00		5,130,000.00

		13		Акция Kodak - Фотоаппарат		01.03-22.04; 08.08-31.10		SD-карта 128 Мб		250.00		9,000.00		2,250,000.00

		14		Акция Kingston (USB-Flash)		01.02-31.04; 01.09-31.10		2 билета в кино		300.00		10,000.00		3,000,000.00

		15		Акция Acer (Ноутбуки)		01.10-31.11		mp3 плеер		660.00		4,000.00		2,640,000.00

		16		Акция Samsung (мониторы)		01.03-31.03; 08.10-31.11		колонки		230.00		5,500.00		1,265,000.00

		17		Акция AVerMedia (TV-тюнер)		15.04-31.05; 15.10-31.11		футболка		66.78		6,000.00		400,680.00

		18		Акция Sony		9/1/06		принтер		3,000.00		50.00		150,000.00

		19		Подарки покупателям каждого месяца!		01.01-31.12		МФУ EPSON		2,500.00		24,000.00		60,000,000.00

								набор для загрузки мелодий, логотипов и т.д.		470.00		24,000.00		11,280,000.00

								комплект (USB-мышь,Флеш -память и стереонаушники)		550.00		24,000.00		13,200,000.00

								беспроводная оптическая мышь Logitech		700.00		24,000.00		16,800,000.00

		20		Доставим и подключим бесплатно!		01.01-31.12		карта на 500 руб. для бесплатного подключения		500.00		24,000.00		12,000,000.00

		21		Бесплатный доступ на сайт - Петерлинк!		01.01-31.12		бесплатный доступ на сайт		30,000.00		12.00		360,000.00

		22		Бесплатный доступ на сайт - WestCall!		01.01-31.12		бесплатный доступ на сайт		23,000.00		12.00		276,000.00

		23		Бесплатный доступ на сайт - Зебра-Телеком!		01.01-31.12		бесплатный доступ на сайт		25,000.00		12.00		300,000.00

		ИТОГО								97,450.73		251,586.00		170,109,410.00





2.КПГ по принципу СДС

																																																						Приложение 6

		Календарный план-график по принципу "Событие-Дата-Сезон"

		Номер акции		НАЗВАНИЕ КАМПАНИИ		Январь										Февраль										Март										Апрель										Май										Июнь										Июль										Август										Сентябрь										Октябрь										Ноябрь										Декабрь										ВСЕГО

						1		8		15		22		29		1		8		15		22		29		1		8		15		22		29		1		8		15		22		29		1		8		15		22		29		1		8		15		22		29		1		8		15		22		29		1		8		15		22		29		1		8		15		22		29		1		8		15		22		29		1		8		15		22		29		1		8		15		22		29

		1		Акция Samsung (Лазерные принтеры)

		2		Карты Rol "ADSL - подключение"

		3		Акция Canon (видеокамеры)

		4		Акция AMD

		5		Акция Genius

		6		Акция TopDevice (колонки)

		7		Акция HP

		8		Акция HP (фотобумага)

		9		Акция "ЖК-телевизоры от 23"

		10		Акция PRO Intellect Technology

		11		Акция Asus - Ноутбук A6Q00Kt

		12		15 лет с Вами!

		13		Акция Kodak - Фотоаппарат

		14		Акция Kingston (USB-Flash)

		15		Акция Acer (Ноутбуки)

		16		Акция Samsung (мониторы)

		17		Акция AVerMedia (TV-тюнер)

		18		Акция Sony

		19		Подарки покупателям каждого месяца!

		20		Доставим и подключим бесплатно!

		21		Бесплатный доступ на сайт - Петерлинк!

		22		Бесплатный доступ на сайт - WestCall!

		23		Бесплатный доступ на сайт - Зебра-Телеком!

				СТОИМОСТЬ АКЦИИ, руб.		14,515,340										18,723,400										22,330,730										12,224,120										15,411,560										10,514,815										9,907,645										12,866,560										12,398,000										16,374,120										11,821,560										13,021,560										170,109,410

																																																																																																																														- 0

				Процент затрат на акции за месяц от затрат за год		8.5%										11.0%										13.1%										7.2%										9.1%										6.2%										5.8%										7.6%										7.3%										9.6%										6.9%										7.7%										100.00%





График ст акций

		

		Месяц		Затраты, руб.		Распределение затрат

		Январь		14,515,340.00		8.5%

		Февраль		18,723,400.00		11.0%

		Март		22,330,730.00		13.1%

		Апрель		12,224,120.00		7.2%

		Май		15,411,560.00		9.1%

		Июнь		10,514,815.00		6.2%

		Июль		9,907,645.00		5.8%

		Август		12,866,560.00		7.6%

		Сентябрь		12,398,000.00		7.3%

		Октябрь		16,374,120.00		9.6%

		Ноябрь		11,821,560.00		6.9%

		Декабрь		13,021,560.00		7.7%

		ИТОГО		170,109,410.00		100.0%





График ст акций

		



Месяц

Затрты, руб.

Распределение затрат на акции за 2006 год



3.КПГ одной кампании

																																		Приложение 8

		Календарный план кампании "15 лет с Вами!" на декабрь 2006 года

		Средство распространения информации		Предметы коммуникации		Дата		Размер		Коли-чество		1 пт		2 сб		3 вс		4 пн		5 вт		6 ср		7 чт		8 пт		9 сб		10 вс		11 пн		12 вт		13 ср		14 чт		15 пт		16 сб		17 вс		18 пн		19 вт		20 ср		21 чт		22 пт		23 сб		24 вс		25 пн		26 вт		27 ср		28 чт		29 пт		30 сб		31 вс

		Массовая реклама (ATL)

		Газета "Петербургский телезритель"		Стимулирование/товар		5,11,18,26		1/2 полосы формата А4		4

		Газета "Панорама TV"		Стимулирование/товар		6,13,20,27		1/1 полосы формата А4		4

		Газета "Метро"		Стимулирование/товар		1,4,6,8,11,13,15,18,20,22, 25,27,29		1/4 полосы формата А2		13

		Радиостанция "Максимум"		Имидж/ стимулирование		с 1 по 31		30 сек. по 7 раз в день		217

		Радиостанция "Русское радио"		Имидж/ стимулирование		с 1 по 31		30 сек. по 7 раз в день		217

		Метрополитен. Плакаты внутри вагонов над дверью.		Стимулирование/товар		с 1 по 31		1000х155 мм		500

		Метрополитен. Реклама на станциях: лайтбоксы на баллюстрадах.		Имидж/ стимулирование		с 1 по 31		750х1200 мм		30

		Щиты 3х6		Стимулирование/товар		с 1 по 31		3000х6000 мм		20

		Реклама на телевидении		Стимулирование/товар		с 1 по 31		30сек., 10ек.		1860

		Реклама на месте продажи (BTL)

		Листовки на местах продажи (выдаются вместе с покупками)		Стимулирование		с 1 по 31		формат А5		2000

		Воблеры на товары		Стимулирование		с 1 по 31		формат А5		60

		Специальные ценники		Стимулирование		с 1 по 31		100Х70 мм		70





4.Развернутая смета

		Развернутая смета кампании по стимулированию "15 лет с Вами!" на декабрь 2006 года

		Средство рекламы		Даты выхода рекламы		Размер рекламы		Количес-тво		Затраты на макет или сценарий		Затраты на производ-ство		Затраты на размеще-ние		ИТОГО затрат		Процент затрат в общей сумме								Затраты		Доля затрат на рекламу от общей суммы затрат

		Массовая реклама (ATL)																								Затраты на газеты 12,7%		12.70%

		Газета "Петербургский телезритель"		5,11,18,26		1/2 полосы формата А4		4		900		- 0		28,985		116,840.00										Затраты на радиостанции, 20,78%		20.78%

		Газета "Панорама TV"		6,13,20,27		1/1 полосы формата А4		4		1,200		- 0		169,180		677,920.00										Затраты на метрополитен, 3,01%		3.01%

		Газета "Метро"		1,4,6,8,11,13,15,18,20,22, 25,27,29		1/4 полосы формата А2		13		700		- 0		48,180		627,040.00										Затраты на щиты, 6,03%		6.03%

		Итого затраты на газеты								2,800		- 0		246,345		1,421,800		12.70%								Затраты на рекламу на телевидении, 42,03%		42.03%

		Радиостанция "Максимум"		с 1 по 31		30 сек. по 7 раз в день		217		1,000		1,550		3,551		773,117.00										Затраты на P.O.S. Материалы, 0,17%		0.17%

		Радиостанция "Русское радио"		с 1 по 31		30 сек. по 7 раз в день		147		1100		1700		7,640.50		1,124,553.50										Затраты на предоставление скидок, 15,27%		15.27%

								70						6,112.40		429,268.00

		Итого затраты на радиостанции								2,100		3,250		17,304		2,326,939		20.78%

		Метрополитен. Плакаты внутри вагонов над дверью.		с 1 по 31		1000х155 мм		500		2,300		2,000		633.5		321,050.00

		Метрополитен. Реклама на станциях: лайтбоксы на баллюстрадах.		с 1 по 31		750х1200 мм		30		3,000		2,500		355		16,150.00

		Итого затраты на метрополитен								5,300		4,500		989		337,200		3.01%

		Щиты 3х6		с 1 по 31		3000х6000 мм		20		2,700		103,028		28500		675,727.50

		Итого затраты на щиты								2,700		103,028		28,500		675,728		6.03%

		Реклама на телевидении		с 1 по 31		30 сек., 10 сек.		1860		5,200		15,700		4,685,433		4,706,333

		Итого затраты на рекламу на телевидении								5,200		15,700		4,685,433		4,706,333		42.03%

		Итого затраты на массовую рекламу														9,467,999.33		84.56%

		Реклама на месте продажи (BTL)

		Листовки на местах продажи (выдаются вместе с покупками)		с 1 по 31		формат А5		2000		70		- 0		9.00		18,070.00

		Воблеры на товары		с 1 по 31		формат А5		60		150		- 0		12.00		870.00

		Специальные ценники		с 1 по 31		100Х70 мм		70		50		- 0		5.50		435.00

		Итого затраты на P.O.S. Материалы														19,375.00		0.17%

		Скидки и акции

		Скидка 15% на системный блок КЕЙ		с 1 по 31		15%		2000		- 0		- 0		855		1,710,000.00

		Итого затраты на предоставление скидок														1,710,000.00		15.27%

		Всего затрат														11,197,374.33		100.00%





4.Развернутая смета

		



Доля затрат на рекламу от общей суммы затрат

Распределение затрат на рекламу



4.1.газеты- проба

				РЕГИОН: СПБ. АУДИТОРИЯ СМИ АПРЕЛЬ 2005 Г. (ДЕМОВЕРСИЯ)

				РЕКЛАМНАЯ КАМПАНИЯ В ГАЗЕТАХ

				(Генеральная совокупность)

		Наименование газеты		Рекламный модуль		Размеры модуля, расположение		Площадь модуля		%% удор.		Кол-во модулей		Стоимость		Кол-во рекл. контактов		Охват		Расчётная аудитория

		Панорама TV		1/1		19.1x26.2		500.42				4		676720		4646.8		1161.7		1161.7

		Петербургский телезритель		1/2		18.1x12.0		217.2				4		115940		214.67		67.5		67.62

		Метро		15/60(1/4) цвет		12.9x18.7		241.23				13		633750		2548.83		293.81		293.81

				Тыс. чел		%%		Стоимость за 1 тыс		Стоимость за 1%

		Количество РК		7410.3		231.6		192		6159				Средняя частота						5.3

		Охват		1390.21		43.5		1026		32829				Стоимость рекламной кампании						1426410





4.2.радио-проба

						РЕГИОН: СПб. Аудитория СМИ апрель 2005 г. (демоверсия)

						РЕКЛАМНАЯ КАМПАНИЯ В ГАЗЕТАХ

						(Генеральная совокупность)

				Недельная аудитория радиостанций

				Аудитория радиостанций по будням

				Аудитория радиостанций по выходным

				Русское радио - расчётная аудитория: 317.98 тыс. чел

				По будням														По выходным												Всего

		День недели		Кол-во рекл. роликов		Число дней трансл		Сред.цена 30 сек ролика		Сумма		Количество рекламных контактов		Охват		День недели		Кол-во рекл. роликов		Число дней трансл		Сред.цена 30 сек ролика		Сумма		Количество рекламных контактов		Охват		Сумма		Кол-во рекл. контактов		Охват

		понедельник		7		1		7640.5		53483		168.36		118.78		суббота		7		1		6112.4		42786		38.78		32.17		96269		207.14		135.37

		вторник		7		1		7640.5		53483		158.08		114.84		воскресенье		7		1		6112.4		42786		41.78		35.86		96269		199.86		133.97

		среда		7		1		7640.5		53483		142.65		109.31		-		0		0		6112.4		0		0		0		53483		142.65		109.31

		четверг		7		1		7640.5		53483		143.87		108.99		-		0		0		6112.4		0		0		0		53483		143.87		108.99

		пятница		7		1		7640.5		53483		136.33		104.51		-		0		0		6112.4		0		0		0		53483		136.33		104.51

		Максимум - расчётная аудитория: 214.60 тыс. чел

				По будням														По выходным												Всего

				Кол-во рекл. роликов		Число дней трансл		Сред.цена 30 сек ролика		Сумма		Количество рекламных контактов		Охват		День недели		Кол-во рекл. роликов		Число дней трансл		Сред.цена 30 сек ролика		Сумма		Количество рекламных контактов		Охват		Сумма		Кол-во рекл. контактов		Охват

		понедельник		7		1		3551		24857		81.8		67.06		суббота		7		1		3551		24857		28.7		25.05		49714		110.5		82.96

		вторник		7		1		3551		24857		109.21		84.3		воскресенье		7		1		3551		24857		27.53		24.85		49714		136.74		98.78

		среда		7		1		3551		24857		99.77		78.99		-		0		0		3551		0		0		0		24857		99.77		78.99

		четверг		7		1		3551		24857		103.93		78.23		-		0		0		3551		0		0		0		24857		103.93		78.23

		пятница		7		1		3551		24857		102.23		83.71		-		0		0		3551		0		0		0		24857		102.23		83.71





5.КП для радио

		Календарный план размещения рекламы на радиостанции "Русское радио"сна декабрь

		время				пн		вт		ср		чтв		птн		сб		вск				пн		вт		ср		чтв		птн		сб		вск				пн		вт		ср		чтв		птн		сб		вск				пн		вт		ср		чтв		птн		сб		вск

		06:00-07:00		06:20

				06:35

		07:00-08:00		07:15

				07:30								1																1																1																1

				07:45										1																1																1																1

		08:00-09:00		08:15		1				1				1								1				1				1								1				1				1								1				1				1

				08:30				1																1																1																1

		09:00-10:00		09:00						1				1												1				1												1				1												1				1

				09:30								1																1																1																1

				09:45				1																1																1																1

		10:00-11:00		10:00														1																1																1																1

				10:15		1																1																1																1

				10:30												1																1																1																1

				10:45								1																1																1																1

		11:00-12:00		11:15				1		1				1		1								1		1				1		1								1		1				1		1								1		1				1		1

				11:30														1																1																1																1

		12:00-13:00		12:15						1																1																1																1

				12:30										1																1																1																1

				12:45														1																1																1																1

		13:00-14:00		13:00				1																1																1																1

				13:30		1												1				1												1				1												1				1												1

		14:00-15:00		14:15

				14:30		1																1																1																1

		15:00-16:00		15:20

				15:35

		16:00-17:00		16:20

				16:35

		17:00-18:00		17:15								1																1																1																1

				17:30						1																1																1																1

		18:00-19:00		18:00										1		1														1		1														1		1														1		1

				18:15

				18:30		1						1										1						1										1						1										1						1

				18:45				1																1																1																1

		19:00-20:00		19:00				1								1								1								1								1								1								1								1

				19:15

				19:30		1												1				1												1				1												1				1												1

				19:45												1																1																1																1

		20:00-21:00		20:15		1				1				1				1				1				1				1				1				1				1				1				1				1				1				1				1

				20:30												1																1																1																1

				20:45				1				1												1				1												1				1												1				1

		21:00-22:00		21:00														1																1																1																1

				21:15

				21:30								1				1												1				1												1				1												1				1

		22:00-23:00		22:00						1																1																1																1

				22:35

		23:00-00:00		23:20

				23:35

		КОЛИЧЕСТВО СПОТОВ				ИТОГО																ИТОГО																ИТОГО																ИТОГО

						7		7		7		7		7		7		7				7		7		7		7		7		7		7				7		7		7		7		7		7		7				7		7		7		7		7		7		7

		Календарный план размещения рекламы на радиостанции "Максимум" на декабрь

		время				пн		вт		ср		чтв		птн		сб		вск				пн		вт		ср		чтв		птн		сб		вск				пн		вт		ср		чтв		птн		сб		вск				пн		вт		ср		чтв		птн		сб		вск

		06:00-07:00		06:20

				06:35

		07:00-08:00		07:15

				07:30		1																1																1																1

				07:45

		08:00-09:00		08:00										1																1																1																1

				08:15

				08:30		1				1												1				1												1				1												1				1

		09:00-10:00		09:00				1																1																1																1

				09:15		1						1										1						1										1						1										1						1

				09:30						1				1				1								1				1				1								1				1				1								1				1				1

				09:45

		10:00-11:00		10:00				1								1								1								1								1								1								1								1

				10:15								1																1																1																1

				10:30						1																1																1																1

				10:45										1				1												1				1												1				1												1				1

		11:00-12:00		11:15				1				1				1								1				1				1								1				1				1								1				1				1

				10:30

				11:45												1																1																1																1

		12:00-13:00		12:15				1										1						1										1						1										1						1										1

				12:30

				12:45

		13:00-14:00		13:00												1																1																1																1

				13:15								1		1														1		1														1		1														1		1

				13:30		1												1				1												1				1												1				1												1

		14:00-15:00		14:15								1																1																1																1

				14:30

				14:45		1																1																1																1

		15:00-16:00		15:20

				15:35

		16:00-17:00		16:20

				16:35

		17:00-18:00		17:15

				17:30

		18:00-19:00		18:00

				18:15				1																1																1																1

				18:30						1																1																1																1

				18:45

		19:00-20:00		19:00										1																1																1																1

				19:15		1						1						1				1						1						1				1						1						1				1						1						1

				19:30						1																1																1																1

				19:45

		20:00-21:00		20:15		1		1				1				1						1		1				1				1						1		1				1				1						1		1				1				1

				20:30

				20:45						1																1																1																1

		21:00-22:00		21:00										1				1												1				1												1				1												1				1

				21:15				1																1																1																1

				21:30												1																1																1																1

		22:00-23:00		22:00						1																1																1																1

				22:15										1		1														1		1														1		1														1		1

				22:45														1																1																1																1

		23:00-00:00		23:20

				23:35

		КОЛИЧЕСТВО СПОТОВ				ИТОГО																ИТОГО																ИТОГО																ИТОГО
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6.КП для ТВ

																																																						Приложение 16

		Календарный план для рекламы на телевидении на декабрь 2006г.

												декабрь 2006г.																																																														1%рейтинга=		37.55

		1 канал/ОРТ										пт		сб		вск		пн		вт		ср		чт		пт		сб		вск		пн		вт		ср		чт		пт		сб		вск		пн		вт		ср		чт		пт		сб		вск		пн		вт		ср		чт		пт		сб		вск

		Программа		День		Начало		Блок		Цена*		1		2		3		4		5		6		7		8		9		10		11		12		13		14		15		16		17		18		19		20		21		22		23		24		25		26		27		28		29		30		31		Количество выходов ролика		Хронометраж, сек.		Итого (без скидки), $/30 сек.		TVR		TRP		CPP		CPT		TRP(30)		CPP(30)		CPT(30)		Итого со скидкой

		Телесериал		вт.-пт.		10:20		Телесериал(10:20)		1800								30				10						10				10						10										30				10						10				10						10						10		140		4200		2.21		22.09		30.36		0.81		10.31		65.07		1.73		670.68

		Телесериал		пн.-чт.		19:00		Телесериал(19:00)		6000		30				30				10						10								10								30				30				10						10								10								10		11		190		19000		6.32		69.50		10.72		0.29		40.02		18.62		0.50		745.20

		Телесериал		пн.-чт.		19:00		Телесериал(19:00)		6000				30										10						10		10								10				30										10						10		10								10				10		140		14000		6.32		63.18		41.28		1.10		29.49		88.46		2.36		2,608.20

		Ток Шоу		пт.		19:01		Ток Шоу(19:01)		6000						30										10										10										30										10										10								6		100		10000		7.86		47.15		31.61		0.84		26.19		56.90		1.52		1,490.40

		Поле чудес		пт.		19:50		Поле чудес(19:50)		7400		30								10														10								30								10														10										6		100		12333		8.62		51.74		8.88		0.24		28.75		15.99		0.43		459.54

		Жди меня/сер		пн.-чт.		20:00		Жди меня/сер(20:00)		7400				30				30				10				10						10						10						30				30				10				10						10						10						12		200		24667		8.62		103.49		31.08		0.83		57.49		55.95		1.49		3,216.78

		сериал		пн.-чт.		21:30		сериал(21:30)		7400										10								10																						10								10														10		5		50		6167		12.04		60.19		15.27		0.41		20.06		45.81		1.22		919.08

		Худ. фильм		пт.		21:31		Худ. фильм(21:31)		7400		30												10						10				10						10		30												10						10				10						10				10		140		17267		10.82		108.24		16.98		0.45		50.51		36.39		0.97		1,838.16

		Пока все дома		вс.		10:30		Пока все дома(10:30)		2500								30				10														10												30				10														10								6		100		4167		3.25		19.48		23.91		0.64		10.82		43.03		1.15		465.75

		Пестрая лента		сб.		10:31		Пестрая лента(10:31)		2500										10						10						10																		10						10						10												6		60		2500		3.64		21.86		28.41		0.76		7.29		85.23		2.27		621.00

		худ. фильм		сб.-вс.		15:00		Худ. фильм(15:00)		4000						30												10										10								30												10										10				10		7		110		7333		4.60		32.22		23.13		0.62		16.88		44.16		1.18		745.20

		Шутка за шуткой		сб.		18:15		Шутка за шуткой(18:15)		6000				30										10												10								30										10												10								6		100		10000		6.90		41.40		36.00		0.96		23.00		64.81		1.73		1,490.40

		Худ. фильм		вс.		19:05		Худ. фильм(19:05)		6000						30						10								10										10						30						10								10										10		10		9		130		13000		8.31		74.76		14.95		0.40		36.00		31.05		0.83		1,117.80

		Программа		сб.		19:30		Программа(19:30)		6000				30														10						10				10						30														10						10				10						8		120		12000		8.84		70.75		5.27		0.14		35.38		10.53		0.28		372.60

		худ. фильм		вс.		21:45		худ. фильм(21:45)		7400		30						30						10						10						10						30						30						10						10						10								10		180		22200		9.98		99.79		13.81		0.37		59.88		23.02		0.61		1,378.62

		ИТОГО										4		4		4		4		4		4		4		4		4		4		4		4		4		4		4		4		4		4		4		4		4		4		4		4		4		4		4		4		4		4		4		122		1860		178833				885.85		20.48		0.55		452.05		40.13		1.07		18,139.41





Описание кампаний

		

		Даты прове-дения		События		Название кампании		Предметы коммуникации		Средства коммуникации		Содержание объявления для разработки идеи: образа и девиза		Показатели эффекта и способы их измерения

		15.02-15.03;    22.09-15.10		Рекламная акция		Акция AMD		привлечение новых покупателей		Реклама на месте продаж (воблеры, специальные ценники, листовки)		сертификат на 1500 руб. в подарок		Количество посетителей, объем продаж

		01.03-31.03		Первый месяц весны		Акция Genius		Увеличение продаж, поддержание старых клиентов		Реклама на радиостанциях (Максимум, Русское радио), реклама на телевидении, реклама в метро, на местах продаж.		DVD плеер в подарок		Количество посетителей, объем продаж

		01.01-29.02; 01.05-31.05		Подарки к Новому 2006 году		Акция "ЖК-телевизоры от 23"		привлечение новых покупателей, стимулирование продаж		Реклама на местах продаж, реклама на щитах, реклама в метро.		сертификат на 2000 руб. в подарок		Количество посетителей, объем продаж

		01.10-31.12		День рождения КЦ "КЕЙ"		15 лет с Вами!		Увеличение продаж, поддержание старых клиентов		Реклама на телевидении, на радиостанциях, на  местах продаж, реклама на щитах, реклама в метро, в газетах.		15 % скидки на системный блок КЕЙ		Количество посетителей, объем продаж

		9/1/06		Начало учебного года		Акция Sony		привлечение новых покупателей, стимулирование продаж		Реклама в газетах, на щитах.		розыгрыш 50 принтеров		Количество посетителей, объем продаж



1. События - Даты - Сезоны

2. Цели кампании

3. Предметы коммуникации

4. Средства коммуникации

5. Рекламные идеи

6. Форма контроля
эффективности



КПГ для щитов

		Но-мер		Номер щита		Фирма		Адрес		Название рекламируемой компании		Дата

		1		10/265		Проспект Сервис		Ленинский пр.158 / Конституции пл. (разделитель) от Московского пр. левый		Акция "ЖК-телевизоры от 23"		01.01-29.02;             01.05-31.05

		2		10/548		Проспект Сервис		Витебский пр. / Бассейная ул. / Карлайн (разделитель в цент, правый)		Акция "ЖК-телевизоры от 23"		01.01-29.02;             01.05-31.05

		3		11/548		Проспект Сервис		Светлановский пр./М. Тореза пр./Сосновка		Акция "ЖК-телевизоры от 23"		01.01-29.02;             01.05-31.05

		4		12/456		Проспект Сервис		Руставели пр. / Северный пр. (разделитель из центра)		Акция "ЖК-телевизоры от 23"		01.01-29.02;             01.05-31.05

		5		10/126		Проспект Сервис		Лиговский пр., 2/ кассы БКЗ "Октябрьский" (от Невского пр.)		Акция "ЖК-телевизоры от 23"		01.01-29.02;             01.05-31.05

		6		09/124		Проспект Сервис		Приморский пр. напр. д. 50 в центр		Акция "ЖК-телевизоры от 23"		01.01-29.02;             01.05-31.05

		7		10/013		Проспект Сервис		Заневский пр.45/ м-н "Партия" (разделитель из центра, левый А1)		Акция "ЖК-телевизоры от 23"		01.01-29.02;             01.05-31.05

		8		09/420		Проспект Сервис		А. Неского пл./ Херсонскаяул. к А. Невского мосту		Акция Sony		01.08-31.08

		9		08/265		Проспект Сервис		Малоохтинский пр./ Октябрьская наб. /жд.мост через р.Нева(от м. А.Невского )		Акция Sony		01.08-31.08

		10		09/245		Проспект Сервис		Синопская наб./А. Невского мост(к Б. Охтинскому мосту)		Акция Sony		01.08-31.08

		11		09/124		Проспект Сервис		Обводного кан. наб. 122/м. "Балтийская"/вокзалы		Акция Sony		01.08-31.08

		12		11/287		Проспект Сервис		Ветеранов пр. 104/ Генерала Симоняка ул.		15 лет с Вами!		15.09-31.12

		13		09/698		Проспект Сервис		Наличная ул. / Нахимова ул. К Большому пр. В.О.		15 лет с Вами!		15.09-31.12

		14		08/321		Проспект Сервис		Добролюбова пр. / ДС "Юбилейный" / ст.м. "Спортивная" от Биржевого моста		15 лет с Вами!		15.09-31.12

		15		10/423		Проспект Сервис		Малоохтинский пр./200 м от Республиканской ул. (южный, разделитель от моста А.Невского правый )		15 лет с Вами!		15.09-31.12

		16		11/471		Проспект Сервис		Обводного кан. наб. 19 (от Невы)		15 лет с Вами!		15.09-31.12

		17		09/215		Проспект Сервис		Пр. Испытателей/Коломяжский пр.		15 лет с Вами!		15.09-31.12

		18		11/128		Проспект Сервис		Светлановская площадь (Пр.Испытателей/Светлановский пр)		15 лет с Вами!		15.09-31.12

		19		12/513		Проспект Сервис		Малоохтинский пр.98/Заневский парк (к мосту А.Невского, в центр)		15 лет с Вами!		15.09-31.12

		20		09/987		Проспект Сервис		Воздухоплавательная ул. / Парковая ул. от Лиговского пр.		15 лет с Вами!		15.09-31.12





доли рынка

		Доли рынка компьютерной техники

		Название фирмы		Доля рынка

		КЦ "КЕЙ", 33%		33%

		Компьютерный мир, 20%		20%

		ЦиFры, 15%		15%

		Ultra Computers, 12%		12%

		РиМ, 7%		7%

		РиК, 5%		5%

		Polaris, 4%		4%

		Магазины бытовой техники, 4%		4%

		Название сети магазинов		Количество магазинов

		"Компьютерный мир", 16		16

		"Компьютер-центр "Кей", 12		12

		"РиМ", 9		9

		ЦиFры, 9		9

		Рик, 4		4

		Ultra Computers, 1		1





доли рынка

		



Доля рынка

Доли рынка компьютерной техники



рынок рекламы

		



Количество магазинов



Объем продаж

		

		Название сети магазинов компьютерной техники		TV 		Радио 		Пресса 		Наружная реклама		Реклама на месте продажи		Всего		Количество магазинов в Санкт-Петербурге

		Компьютер центр "КЕЙ"		+		+		+		+		+		5		12

		Компьютерный мир		+		+		+		+		+		5		16

		ЦиFры		-		-		+		+		+		3		9

		Ultra Computers		-		-		-		-		+		1		1

		РиМ		+		-		-		+		+		3		9

		РИК		-		-		-		+		+		2		4





рекл бюджет

		

		Объем продаж на 12 магазинов КЦ "КЕЙ"

		Год		Месяц		Средний объем продаж одного магазина в день, тыс.руб		Объем продаж , тыс.руб		Прирост продаж к месяцу прошлого года		Доля месяца в ОП за год

		2005 год		Январь		700		252000				6%

		Итого объем продаж:		Февраль		1100		396000				9%

		4170600		Март		870		313200				8%

				Апрель		820		295200				7%

				Май		575		207000				5%

				Июнь		730		262800				6%

				Июль		480		172800				4%

				Август		750		270000				6%

				Сентябрь		870		313200				8%

				Октябрь		1150		414000				10%

				Ноябрь		1040		374400				9%

				Декабрь		2500		900000				22%

				Итого за 2005 г.		11585		4170600

		2006		Январь		750		270000		7%		6%

		Итого объем продаж:		Февраль		1200		432000		9%		10%

		4410000		Март		900		324000		3%		7%

		Прирост к 2006 г.		Апрель		850		306000		4%		7%

		6%		Май		600		216000		4%		5%

				Июнь		800		288000		10%		7%

				Июль		500		180000		4%		4%

				Август		750		270000		0%		6%

				Сентябрь		900		324000		3%		7%

				Октябрь		1200		432000		4%		10%

				Ноябрь		1100		396000		6%		9%

				Декабрь		2700		972000		8%		22%

				Итого за 2006 г.		12250		4410000





рекл бюджет

		



2005 год

2006 год

Месяц

Объем продаж, тыс. руб

Объем продаж за 2005 и 2006 года



эффективность

		Рекламный бюджет на декабрь 2005 и 2006 года

		Показатель		Ед. изм.		2005		2006

		Выручка		тыс.руб.		900000		972000		25 проц

		Себестоимость без учета затрат на рекламу		тыс. руб.		675000		729000

		Затраты на рекламу		тыс. руб.		21157		24219						3,061.93

		Прибыль без учета затрат на рекламу		тыс.руб.		225000		243000		203,843.00		218,781.07		14,938.07

		Прибылль с учетом затрат на рекламу		тыс.руб.		203843		218781

		Расчет бюджета на основе процента от выручки

		Среднеотраслевой норматив за прошлый год (среднее значение по данным о размещении рекламы конкурентов)		Проценты		10.00%		10.00%

		Средний норматив фирмы по данным за все прошлые годы		Проценты		10.00%		10.00%

		Средний норматив по двум показателям		Проценты		10.00%		10.00%

		Размер рекламного бюджета  от выручки		тыс.руб.		90000		97200

		Прибыль после вычета затрат на рекламу		тыс.руб.		135000		145800

		Рентабельность продаж		Проценты		15.0%		15.0%

		Расчет бюджета на основе процента от прибыли до вычета затрат на рекламу

		Средний норматив фирмы по данным за прошлые годы		Проценты		40%		40%

		Норматив процента от прибыли		Проценты		47.00%		47.00%

		Размер рекламного бюджета в процентах от прибыли до вычета затрат на рекламу		тыс.руб.		105750		114210

		Прибыль после вычета затрат на рекламу		тыс.руб.		119250		128790

		Рентабельность продаж		Проценты		13%		13%

		Расчет бюджета на основе постоянных  затрат

		Затраты на рекламу		тыс. руб.		21157		24219

		Рентабельность затрат на рекламу		руб./руб.		2.26		2.25

		Прибыль		тыс.руб.		47918.96		54512.8010571779

		Рентабельность продаж		%		22.6%		22.5%

		Выручка		тыс. руб.		211570		242189

		Расчет бюджета на основе умеьшения затрат

		Затраты на рекламу		тыс. руб.		17500		18700

		Рентабельность затрат на рекламу		руб./руб.		2.26		2.25

		Прибыль		тыс.руб.		39636.14		42090.60

		Рентабельность продаж		%		22.6%		22.5%

		Выручка		тыс. руб.		175000		187000





Эффективность 2

		

		Эффективность рекламной кампании за декабрь 2005 и 2006 года

		Параметр		Ед. измер		Обозна-чение		Метод расчета		2005		2006		Итого

		Выручка (продажи)		тыс. руб.		В		Наблюдение		900,000.00		972,000.00		1,872,000.00

		Затраты всего		Руб.		З		Калькуляция		696,157.00		753,218.93		1,449,375.93

		Прибыль		Руб.		П		Выручка-Затраты		203,843.00		218,781.07		422,624.07

		Рентабельность продаж		Проценты		Р.пр		(П/В)Х100		22.6%		22.5%		22.6%

		Рекламный бюджет		Млн. руб.		РБ		Калькуляция		90,000.00		97,200.00		187,200.00

		Рентабельность затрат на рекламу		Руб./ руб.		Р.рб		П/РБ		2.26		2.25		2.26

		Прирост прибыли по сравнению с предыдущем рассматриваемым периодом		Руб.		ПП.г		П.г-				14,938.07		14938.07

								П.пред. г.

		Темп прироста прибыли		Проценты		ТПП.г		ПП.г/ П.пред.г				7.3%		-

		Прирост рекламного бюджета по сравнению с предыдущем рассматриваемым периодом		Руб.		ПРБ.г		РБ.тек. г. -П.пред. г.				7,200.00		7,200.00

		Темп прироста рекл. бюджета		Проценты		ТПРБ.г		ПРБ.г/ РБ.пред.г				7.4%		-

		Рентабельность прироста затрат на рекламу		Руб./ руб.		Рпрб.г.		ПП.г/ ПРБ.г				2.07		-

		Отношение темпов прироста прибыли и рекл. бюджета		Единицы				ТПП.г/ ТПРБ.г				0.99		-





ЦГ

		

		Эффективность рекламной кампании за декабрь 2005 и 2006 года с уменьшенными затратами

		Параметр		Ед. измер		Обозна-чение		Метод расчета		2005		2006		Итого

		Выручка (продажи)		тыс. руб.		В		Наблюдение		900,000.00		972,000.00		1,872,000.00

		Затраты всего		Руб.		З		Калькуляция		696,157.00		752,445.82		1,448,602.82

		Прибыль		Руб.		П		Выручка-Затраты		203,843.00		219,554.18		423,397.18

		Рентабельность продаж		Проценты		Р.пр		(П/В)Х100		22.6%		22.6%		22.6%

		Рекламный бюджет		Млн. руб.		РБ		Калькуляция		90,000.00		97,200.00		187,200.00

		Рентабельность затрат на рекламу		Руб./ руб.		Р.рб		П/РБ		2.26		2.26		2.26

		Прирост прибыли по сравнению с предыдущем рассматриваемым периодом		Руб.		ПП.г		П.г-				15,711.18		15711.18

								П.пред. г.

		Темп прироста прибыли		Проценты		ТПП.г		ПП.г/ П.пред.г				7.7%		-

		Прирост рекламного бюджета по сравнению с предыдущем рассматриваемым периодом		Руб.		ПРБ.г		РБ.тек. г. -РБ.пред. г.				7,200.00		7,200.00

		Темп прироста рекл. бюджета		Проценты		ТПРБ.г		ПРБ.г/ РБ.пред.г				7.4%		-

		Рентабельность прироста затрат на рекламу		Руб./ руб.		Рпрб.г.		ПП.г/ ПРБ.г				2.18		-

		Отношение темпов прироста прибыли и рекл. бюджета		Единицы				ТПП.г/ ТПРБ.г				1.04		-





		Регион: СПб. Аудитория СМИ апрель 2005 г. (демоверсия)

		Число жителей региона старше 15 лет: 3199.75 тыс. чел.

		Выборка (количество респондентов): 1455 чел.

		Целевая группа: КЕЙ 2006

		Совокупность: 789 чел., или 54.23%

		5-ти процентный доверительный интервал:														Размер цел рынка				1735.224425

		Нижний:				52.04

		Верхний:				56.4

		Состав:

		Образование				среднее общее

						среднее специальное

						высшее и незаконченное высшее

		Пол				мужчины

		Возраст				15-19

						20-24

						25-29

						35-39

						40-44

						45-49

						50-54

		"=========== ИЛИ ===========

		Образование				среднее общее

						среднее специальное

						высшее и незаконченное высшее

		Пол				женщины

		Возраст				15-19

						20-24

						25-29

						30-34

		Аудитория телегидов

				Тысяч чел.		%% от ответив-ших		%% от выборки		5-ти % ДИ (нижний)		5-ти % ДИ (верхн)		Абс. значение		Доля признака в ЦГ, %%		Для признака в ГС, %%		Индекс соотв.

		Панорама TV		1027		59.2		32.1		30.1		34.2		467		59.2		60.2		1

		не читал за последние 4 недели		529.99		30.5		16.6		15		18.3		241		30.5		27.4		1.1

		Петербургский телезритель		90.16		5.2		2.8		2.1		3.6		41		5.2		5.5		0.9

		Телевидение и радио. Программы передач		74.77		4.3		2.3		1.7		3.1		34		4.3		4.9		0.9

		ТелеСемь		43.98		2.5		1.4		0.9		2		20		2.5		3.8		0.7

		Семь дней		17.59		1		0.5		0.3		1		8		1		1.2		0.9

		ТВ-День		15.39		0.9		0.5		0.2		0.9		7		0.9		1		0.9

		Петербургский телевик		11		0.6		0.3		0.1		0.7		5		0.6		1		0.6

		Аудитория ежедневных газет

				Тысяч чел.		%% от ответив-ших		%% от выборки		5-ти % ДИ (нижний)		5-ти % ДИ (верхн)		Абс. значение		Доля признака в ЦГ, %%		Для признака в ГС, %%		Индекс соотв.

		никакие из перечисленных		965.42		55.6		30.2		28.2		32.2		439		55.6		55.1		1

		Метро		347.46		20		10.9		9.5		12.3		158		20		20.4		1

		Комсомольская правда		206.72		11.9		6.5		5.4		7.6		94		11.9		14.4		0.8

		Реклама-Шанс		96.76		5.6		3		2.3		3.9		44		5.6		5.1		1.1

		Санкт-Петербургские ведомости		92.36		5.3		2.9		2.2		3.7		42		5.3		5.8		0.9

		Из рук в руки		92.36		5.3		2.9		2.2		3.7		42		5.3		5.8		0.9

		Спорт-Экспресс		90.16		5.2		2.8		2.1		3.6		41		5.2		3.8		1.4

		Деловой Петербург		70.37		4.1		2.2		1.6		2.9		32		4.1		4.3		1

		Коммерсантъ СПб		63.78		3.7		2		1.4		2.7		29		3.7		3.4		1.1

		Известия		50.58		2.9		1.6		1.1		2.2		23		2.9		2.7		1.1

		Советский спорт		41.78		2.4		1.3		0.9		1.9		19		2.4		2.2		1.1

		Вечерний Петербург		30.79		1.8		1		0.6		1.5		14		1.8		2.2		0.8

		Российская газета		28.59		1.6		0.9		0.5		1.4		13		1.6		1.7		1

		Ведомости		26.39		1.5		0.8		0.5		1.3		12		1.5		1.6		1

		Смена		26.39		1.5		0.8		0.5		1.3		12		1.5		1.6		1

		Жизнь Петербурга		17.59		1		0.5		0.3		1		8		1		1.4		0.7

		Невское время		8.8		0.5		0.3		0.1		0.6		4		0.5		1.4		0.4

		Аудитория радиостанций по будням

				Тысяч чел.		%% от ответив-ших		%% от выборки		5-ти % ДИ (нижний)		5-ти % ДИ (верхн)		Абс. значение		Доля признака в ЦГ, %%		Для признака в ГС, %%		Индекс соотв.

		Не ответили		310.08		21.76		9.69		8.44		11.06		141

		Русское радио		290.29		20.4		9.1		7.9		10.4		132		16.7		13.3		1.3

		Европа плюс		279.29		19.6		8.7		7.5		10		127		16.1		13.3		1.2

		Рекорд		250.7		17.6		7.8		6.7		9.1		114		14.4		10.8		1.3

		Love Радио		202.32		14.2		6.3		5.3		7.5		92		11.7		9.6		1.2

		Максимум		197.92		13.9		6.2		5.2		7.3		90		11.4		8.5		1.3

		Ретро		191.33		13.4		6		5		7.1		87		11		10.9		1

		Эльдорадио		191.33		13.4		6		5		7.1		87		11		8.2		1.3

		Наше Радио		162.74		11.4		5.1		4.2		6.1		74		9.4		7.1		1.3

		Динамит		147.34		10.3		4.6		3.7		5.6		67		8.5		6.9		1.2

		Балтика		134.15		9.4		4.2		3.4		5.2		61		7.7		6.8		1.1

		Шансон		131.95		9.3		4.1		3.3		5.1		60		7.6		7.8		1

		Петроград Русский Шансон		129.75		9.1		4.1		3.2		5		59		7.5		6.3		1.2

		Радио России		123.15		8.6		3.8		3.1		4.8		56		7.1		11.8		0.6

		Студио		120.95		8.5		3.8		3		4.7		55		7		5.4		1.3

		Авторадио		118.75		8.3		3.7		2.9		4.6		54		6.8		6		1.1

		Маяк		107.76		7.6		3.4		2.6		4.3		49		6.2		8.1		0.8

		Эхо Москвы в Петербурге		87.97		6.2		2.7		2.1		3.6		40		5.1		5.2		1

		РОКС		85.77		6		2.7		2		3.5		39		4.9		3.6		1.4

		Радио Петербург		81.37		5.7		2.5		1.9		3.3		37		4.7		8.4		0.6

		Радио  ХИТ		79.17		5.6		2.5		1.8		3.3		36		4.6		3.5		1.3

		Мелодия		70.37		4.9		2.2		1.6		2.9		32		4.1		5.2		0.8

		Эрмитаж		61.58		4.3		1.9		1.4		2.6		28		3.5		3.1		1.1

		Радио Свобода		35.19		2.5		1.1		0.7		1.7		16		2		1.9		1.1

		Маяк 24		28.59		2		0.9		0.5		1.4		13		1.6		1.7		1

		Православные радиостанции		8.8		0.6		0.3		0.1		0.6		4		0.5		0.9		0.6

		Аудитория радиостанций по выходным

				Тысяч чел.		%% от ответив-ших		%% от выборки		5-ти % ДИ (нижний)		5-ти % ДИ (верхн)		Абс. значение		Доля признака в ЦГ, %%		Для признака в ГС, %%		Индекс соотв.

		Не ответили		321.07		22.71		10.03		8.77		11.42		146

		Русское радио		283.69		20.1		8.9		7.7		10.2		129		16.3		13.1		1.2

		Европа плюс		279.29		19.8		8.7		7.5		10		127		16.1		13.2		1.2

		Рекорд		248.5		17.6		7.8		6.6		9		113		14.3		10.7		1.3

		Максимум		204.52		14.5		6.4		5.4		7.5		93		11.8		8.7		1.4

		Love Радио		202.32		14.3		6.3		5.3		7.5		92		11.7		9.6		1.2

		Ретро		191.33		13.5		6		5		7.1		87		11		11		1

		Эльдорадио		191.33		13.5		6		5		7.1		87		11		8.2		1.3

		Наше Радио		158.34		11.2		4.9		4		6		72		9.1		7		1.3

		Динамит		147.34		10.4		4.6		3.7		5.6		67		8.5		6.9		1.2

		Балтика		127.55		9		4		3.2		4.9		58		7.4		6.6		1.1

		Шансон		127.55		9		4		3.2		4.9		58		7.4		7.6		1

		Петроград Русский Шансон		125.35		8.9		3.9		3.1		4.9		57		7.2		6.2		1.2

		Студио		120.95		8.6		3.8		3		4.7		55		7		5.4		1.3

		Радио России		118.75		8.4		3.7		2.9		4.6		54		6.8		11.5		0.6

		Авторадио		118.75		8.4		3.7		2.9		4.6		54		6.8		6		1.1

		Маяк		105.56		7.5		3.3		2.6		4.2		48		6.1		8.2		0.7

		Эхо Москвы в Петербурге		85.77		6.1		2.7		2		3.5		39		4.9		5.2		1

		РОКС		83.57		5.9		2.6		2		3.4		38		4.8		3.5		1.4

		Радио Петербург		81.37		5.8		2.5		1.9		3.3		37		4.7		8.3		0.6

		Радио  ХИТ		79.17		5.6		2.5		1.8		3.3		36		4.6		3.5		1.3

		Мелодия		68.17		4.8		2.1		1.5		2.9		31		3.9		5		0.8

		Эрмитаж		59.38		4.2		1.9		1.3		2.5		27		3.4		3		1.2

		Радио Свобода		35.19		2.5		1.1		0.7		1.7		16		2		1.8		1.1

		Маяк 24		28.59		2		0.9		0.5		1.4		13		1.6		1.9		0.9

		Православные радиостанции		8.8		0.6		0.3		0.1		0.6		4		0.5		0.8		0.6
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