PAGE  
32


    СОДЕРЖАНИЕ

1. Анализ отрасли и исследуемого предприятия
4
    1.1. Анализ рынка пиротехнических услуг города Санкт – Петербурга
4
    1.2. Краткая характеристика ЗАО «ПДП»
7
    1.3. Анализ клиентов ЗАО «ПДП»
       11
 

    1.4. Анализ финансово – экономического положения 
19
    1.5. Анализ существующей рекламной кампании
24
1 Анализ отрасли и исследуемого предприятия

1.1. Анализ рынка пиротехнических услуг города Санкт-Петербурга 

С улучшением экономического положения в России, с ростом уровня жизни россиян, будет и дальше расти число фейерверков, проводимых на праздниках, фестивалях, концертах. Салюты, устраиваемые в честь государственных праздников, станут более разнообразными и доступными для всех городов.

Проведением фейерверков занимаются, в основном, коммерческие фирмы, имеющие бригады из профессиональных мастеров - пиротехников. Каждый мастер должен иметь удостоверение пиротехника, выданное сертифицированным для этих целей центром обучения.


Быстрое и массовое распространение фейерверков в России, которое наблюдается в последние годы, поставило задачу объединения всех организаций и предпринимателей, имеющих отношение к пиротехнике, в единую организацию. Созданная в 1997 году некоммерческая организация Российская Ассоциация Производителей и Демонстраторов Фейерверков «РАПИД-ФЕЙЕРВЕРК» ставит своей целью развитие фейерверочного дела в России, защиту интересов потребителей и производителей фейерверков, содействие продвижению отечественных фейерверков на мировой рынок.


В ассоциацию входит более 80 организаций, занимающихся пиротехникой. Это количество постоянно растет. 


По данным, представленным Российской Ассоциацией Производителей и Демонстраторов Фейерверков «РАПИД-ФЕЙЕРВЕРК» на  конференции, проводимой в городе Сергиев Посад  11 сентября 2007 года, рост рынка за  период с 01.06.07. по 01.06.08. составляет более 10% по России.  В этот процент входит как продажа пиротехники, так и оказание пиротехнических услуг.


 По данным экспертов газеты «Деловой Петербург», в городе и области за октябрь – декабрь продается фейерверков и петард примерно на 10 – 12 млн. долларов США. Обороты отделов пиротехники в крупных магазинах, таких как «Лента», «О'Кей», «Максидом» и других, несмотря на меньший ассортимент, в несколько раз превышают обороты специализированных магазинов.  Кроме товара компании активно продвигают сопутствующие услуги, например, такие как доставку фейерверков, продажу их через интернет-магазины.

      На рынке пиротехнических услуг Санкт-Петербурга существует ярко выраженная неценовая конкуренция. 

      Рынок пиротехнических услуг состоит из двух подрынков, а именно:

· организация и проведение фейерверков;

· пиротехника оптом и в розницу.

     Пиротехнические постановки проводятся как на открытых площадках, так и в закрытых помещениях. В закрытых помещениях используется пневматика. 

В 2000 году на рынке пиротехнических услуг Санкт-Петербурга работало 3 организации, на конец 2007 года их более 30, 

· Компания Петербургский Фейерверк;

· ЗАО «Пиросервис»;

· ЗАО «Руф-Фейерверк»;

· Группа торгово-производственных компаний «Таргет»;

· ЗАО «Форсаж»;

· ЗАО «ПДП».

Увеличение числа компаний и их закрепление на рынке говорит о росте спроса на оказываемую ими услугу.

     На рынке пиротехнических услуг процент присутствия организаций из других городов и регионов составляет не более 3 – 4%.

В результате развития в городе социальных программ, возрождения традиций празднования  Дня города, Нового года, Дня учителя, Дня Победы государством, в частности, администрацией города Санкт-Петербурга выделяются огромные средства на организацию яркого фейерверка, приуроченного к конкретной дате. 

Заказчиками фейерверков также являются различные фонды, культурные центры, к примеру, Культурный фонд СПб, фонд «Петербургское наследие», НО «Фонд развития и поддержки СМИ».


В настоящее время очень популярным среди юридических лиц является проведение фейерверка во время корпоративных праздников, увеличивается число заказов от различных концертных площадок, театров.


Частные лица также составляют группу потребителей рынка пиротехнических услуг. Как правило, поступают заказы на проведение фейерверка на свадьбе или Дне Рождении.

     Пиротехника не является товаром первой необходимости, товаром повседневного спроса. Рост спроса на пиротехнику, фейерверки прежде всего зависит от уровня доходов населения.

Таблица 1.1

Совокупные доходы и расходы жителей Санкт – Петербурга на 2008 год
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Таблица 1.2

Совокупные расходы жителей Санкт - Петербурга

	Санкт – Петербург 
	2007
	2008
	Прирост

	Продукты, млрд. руб. 
	96
	115
	+20%

	Промтовары, млрд. руб.
	115
	138
	+20%

	Услуги, млрд. руб.  
	77
	92
	+20%


  Благосостояние жителей Санкт – Петербурга улучшается. Возрастает интерес к рынку развлечений. За один месяц в городе открывается примерно три новые площадки, предназначенные для проведения досуга. Увеличивается так называемый средний класс, где доход на  человека составляет не менее 1500 долларов США.  

   Рассматривая информацию, относящуюся к структуре населения Санкт-Петербурга, следует выделить, что на конец 2008:
  

· число жителей старше 16-ти лет в млн. человек составляет 3.92 – 3.95;

· число руководителей высшего звена составляет около 60 тысяч человек;

· средний класс составляет около 560 тысяч человек .  

   Из вышеизложенной информации следует, что число потенциальных покупателей на рынке  пиротехнических услуг увеличивается, и будет расти в дальнейшем по мере увеличения доходов населения. Если 1% от числа руководителей высшего звена закажут фейерверк на сумму 500 долларов США, то доход организации уже составит 300 000 долларов США. При развитии интереса к пиротехническим представлениям у центров культуры или отдельно взятых учреждений досуга также будет увеличиваться потенциальный объем рынка.

   Точной статистики характеризующей рынок пиротехнических услуг не существует.

   Аналитики газеты «Деловой Петербург» в статье номера от 13.12.07. опубликовали информацию об общем росте рынка пиротехнических услуг Санкт – Петербурга и Ленинградской области за 2007 год на 25%. 

   Объем рынка в 2007 году составлял 195 800 000 рублей. Объем рынка на конец 2008 года приблизительно равен 245 100 000 рублей.

  На основе существующей информации можно рассчитать динамику рынка (Тм).

  Тм = (245100000 – 195800000) / 195800000 + 1 =  1,3. Рынок пиротехнических услуг находится на стадии позиционного роста.

   В сложившейся ситуации на рынке компании следует уделять больше внимания завоеванию доли рынка, созданию положительного образа фирмы. Информированность потенциальных покупателей относительно возможностей, предоставляемых организациями рынка пиротехнических услуг низкая, следовательно, возможность принятия решения о заказе фейерверка не высокая. Существует возможность формирования через рекламу потребности в данной услуге.  
     

1.2. Краткая характеристика ЗАО «ПДП»


Закрытое акционерное общество «ПДП», учреждено Общим собранием акционеров в соответствии с Учредительным договором от 31 октября 1992 года. Целью, в соответствии с Уставом ЗАО «ПДП», является получение прибыли от производства работ и оказания услуг, пользования имуществом, продажи товаров, а также иными, не запрещенными Федеральными законами способами. Основным видом деятельности общества является демонстрация фейерверков на территории РФ и за рубежом, проведение пиротехнических спектаклей и постановок, участие в международных конкурсах, фестивалях, олимпиадах и т.п. мероприятий. 

ЗАО «ПДП» предлагает услуги по организации и проведению праздничных фейерверков, салютов, пиротехнических эффектов и представлений, которые служат украшением различных праздников и фестивалей, юбилеев, торжеств и презентаций фирм. Услуги ЗАО «ПДП» выгодно отличаются от других, предлагаемых на рынке, тем, что фирма следует историческим традициям, сложившимся в этой области. Также работа предприятия характеризуется высоким качеством, оригинальностью и разноплановостью пиротехнических услуг.


Быстро развивающимся видом пиротехнических услуг являются пиротехнические представления в закрытых помещениях на основе бездымных и безопасных изделий.


Основными потребителями услуг ЗАО «ПДП» являются государственные и коммерческие организации в сфере культуры: отделы культуры городских и районных администраций, дирекции фестивалей и праздников, а также крупные фирмы различных сфер деятельности.

Таблица 1.3

Наличие у ЗАО «ПДП» наград и поощрений

	Дата выдачи документа
	Наименование документа, кем выдан

	2000
	Диплом Всероссийского выставочного центра за организацию и проведение Международного фестиваля фейерверков «Салют победы на рубеже тысячелетий»

	2002
	Диплом лауреата I Московского международного фестиваля фейерверков

	2003
	Диплом городского фестиваля фейерверков «Феерия огня Североморска»

	2004
	Диплом фестиваля фейерверков «Сияние севера»

	2005
	Диплом призеру I Сергиево-Посадского фестиваля фейерверков

	2006
	Диплом II Российского фестиваля фейерверков

	 2007

	Диплом III Российского фестиваля фейерверков


Данные по таблицам  взяты из оферты ЗАО «ПДП» на участие в конкурсном отборе поставщиков продукции, товаров, работ и услуг для муниципальных нужд за 2007 год.

ЗАО «ПДП» проводило пиротехнические представления на праздниках таких городов как, Санкт – Петербург, Тверь, Екатеринбург, Ижевск и др. Так же на счету фирмы работы на  международном музыкальном фестивале «Белые ночи», на фестивале «Петербургские сезоны».

В 1994 году фирма на конкурсной основе получила заказ на проведение пиротехнических постановок на церемониях открытия и закрытия Игр Доброй Воли.

 




Рисунок 1.1. Взаимосвязь целей предприятия с целями маркетинга и отдела рекламы
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Рисунок 1.2. Организационная структура ЗАО «ПДП»

 Проводимые ЗАО «ПДП» фейерверки условно делятся на три группы.

     Программа фейерверка для юбилея, свадьбы, дня рождения или другого семейного праздника содержит:

1. юбилейные даты, свадебные кольца,  имена или другие надписи, обведенные по контуру цветными огненными свечами;

2. наземные фейерверочные фигуры из цветных пиротехнических фонтанов (4-8 шт.);

3. фейерверки среднего плана из изделий различных цветов и эффектов с высотой подъема от 30 до 50 метров.

     Программа фейерверка для корпоративного праздника, гуляния или любого другого торжества содержит:

1. логотипы фирм, эмблемы и любые надписи, обведенные цветными контурными свечами;

2. сложные наземные фейерверочные фигуры, воссозданные по старинным гравюрам 18-19 веков: вертушки, сияния, солнца, каскады, огнепады -  от 8 до 16 шт.;

3. разнообразный парковый фейерверк среднего плана различных эффектов и цветов и высотой подъема от 30 до 50 метров;

4. финальный залп из изделий высотного фейерверка (при наличии для этого достаточной площадки);

5. возможно дополнительное использование пиротехнических эффектов: старинных пушек, канделябров, гигантской бутылки с огненным «шампанским»,  а также иллюминации сада или сквера горящими плошками и факелами.

     Программа фейерверка для массового районного или городского праздника или гуляния содержит:

1. большие эмблемы, гербы городов и любые огненные надписи по желанию заказчика;

2. сложные наземные фейерверочные фигуры с использованием специальных декораций и подъемных механизмов;

3. большой парковый фейерверк с использованием множества изделий среднего плана: ракет, комет, римских свечей, батарей салютов различных цветов и эффектов;

4. высотный фейерверк из салютных изделий высотой подъема от 50 до 300 м. с использованием специальных высотных дымовых изделий, предназначенных для светлого времени суток.

     Объем предоставленных услуг ЗАО «ПДП» в денежном выражении за 2008 год составил 13900 тыс. рублей. Из этой суммы для определения реального объема следует вычесть денежную сумму, относимую к заказам из Москвы. Данные заказы не поступают на постоянной основе.  Сумма заказа составляет 8491 тыс. рублей. Объем предоставленных услуг в денежном выражении за 2005год составил 11400 тыс. рублей. Данные рассчитаны на основе информации, содержащейся в книге доходов и расходов, которая ведется на предприятии. 

  Тm = 11400000 – (13900000 – 8491000)/5409000 +1 = 2,1.

  Предприятие находится на стадии ускоренного роста. Объем потребления  услуг, предоставляемых  ЗАО «ПДП», постоянно растет, расширяется номенклатура предоставляемых услуг. Предприятие осваивает новые сегменты рынка пиротехнических услуг.
 1.3. Анализ клиентов ЗАО «ПДП»

ЗАО «ПДП» предоставляет услуги как юридическим, так и физическим лицам. 

В первую очередь следует проанализировать клиентов рынка Санкт - Петербурга на основе принципов сегментирования деловых рынков. 
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Рисунок 1.3. Сегментация клиентов по количеству заказов

Наибольшая доля заказов приходится на сегмент «коммерческие организации». Заказы от сегмента «частные лица» составляют наименьшую долю.  

Таблица 1.4

Объем предоставленных услуг за 2007 год 

	
	Частные лица
	Отделы культур и муниципалитета
	Коммерческие организации 

	в рублях
	975 000
	564 000
	9861 000

	в процентах
	9
	5
	86
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Рисунок 1.4. Сегментация клиентов по объему предоставленных услуг, в %

    На сегмент «коммерческие организации» приходится наибольшая часть доходов предприятия, что говорит о крайней важности данного сегмента покупателей. По количеству заказов  сегмент «частные лица» составляет 4%, но в сумме доходов предприятия 9%, в то время как сегмент «отделы культур и муниципалитета» всего 5 %. 

Таблица 1.5

Основные клиенты по объему потребления 

	
	ГМЗ «Петергоф»
	Государственный Академический Мариинский театр
	Культурный Фонд СПб
	ООО «Рекламные технологии»
	ЦФП Петрофест

	в рублях
	1 946 835
	656 467
	409 000
	581 575
	476 500

	В процентах
	48
	16
	10
	14
	12
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Рисунок 1.5. Основные клиенты по объему потребления, в %

Разнородность основных клиентов ЗАО «ПДП» говорит о востребованности предоставляемых услуг.

Таблица 1.6

Сегментация клиентов по характеру взаимодействия

	
	Работающие напрямую
	Работающие через агентства

	в рублях
	10 944 000
	456 000

	В процентах
	96
	4
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Рисунок 1.6. Сегментация клиентов по характеру взаимодействия, в %

Заказы на проведение фейерверков поступают как напрямую, так и от агентств, работающих в сфере развлечений. Доля заказов приходящихся на агентства составляет 4%.

    По результатам деятельности 2007 и 2008 г. можно построить диаграмму. 
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Рисунок 1.7. Структура потребления услуг различными сегментами, в руб.

     По данным диаграммы можно сделать вывод, что по двум сегментам, а именно «частные лица» и «коммерческие организации» увеличился объем потребления. Наибольший рост объема потребления наблюдается по группе клиентов «коммерческие организации» – на 4 777 000 рублей, или на 52%. Также произошел рост объема потребления группы «частные лица» на 650 000 рублей, или на 33%.

   Наибольшая доля заказов приходится на сегмент «коммерческие организации», также объем потребления данной группой клиентов увеличивается. Основным заказчиком от группы клиентов «отделы культур и муниципалитета» является ГМЗ «Петергоф». На сегмент «частные лица» приходится наименьшая доля в объеме потребления услуг ЗАО «ПДП», но количество заказов и их денежное выражение увеличивается.   

   Следует отдельно провести сегментацию  клиентов «частные лица»:

· на основе социально – демографических характеристик потребителей;

· на основе стиля жизни, описанного с точки зрения активности, интересов, мнения;

· на основе выгод, которые ищут в товаре потенциальные потребители.

Были проведены кабинетные исследования, а именно, проанализированы заключенные с частными лицами договора за 2007 год на проведение пиротехнических постановок. 

Также за период с 01.06. 07. по 01. 02. 08. при работе с клиентами менеджер ЗАО «ПДП» задавал вопросы, интерпретировал полученные ответы  и заполнял подготовленную для сотрудников форму вопросного листа с готовыми вариантами ответов. Вопросы по содержанию  носят непринужденный, дружеский характер. Данная постановка вопросов должна располагать клиентов к более открытому и доверительному общению. При составлении вопросов ставилась задача на основе анализа полученных ответов сделать общие выводы о социально – демографическом положении клиентов, об их отношении к услуге и о субъективной составляющей желания заказать фейерверк для дальнейшего анализа и разработки рекламных носителей и модулей, отвечающих неосознанным запросам потребителей. Также предполагалось выяснить, каким источником пользовались клиенты для поиска информации об организациях предоставляющих услуги по проведению пиротехнических постановок, и определить процент клиентов группы «частные лица», сформировавшийся из клиентов группы «коммерческие организации».         

Образец вопросного листа, составленного для заполнения менеджером по работе с клиентами, представлен ниже.

Образец вопросного листа

1) Ф.И.О.

2) Возраст:

□ 16 – 25 лет;                 □ 26 – 35 лет;                  □ 36 – 45 лет;           □ старше 45 лет.

3) Пол:

□ муж.                      □ жен.

4) Образование:

□ неполное высшее;                         □ высшее;                              □ два высших и более.

5) Род занятий:

□ топ – менеджер;        □ руководитель среднего звена;         □ специалист;     

□ студент.

6) Уровень дохода:

□ 500 – 700 $;                  □ 700 – 1000 $;                 □ 1000 - 1500 $;       

□ свыше 1500 $.

7) Вы обратились в нашу компанию. А что побудило Вас к этому?

□ желание красиво отдохнуть;
□ желание чего-то нового;

□ желание развлечься; 
□ желание удивить гостей;

□ заинтересовала реклама;
□ другое 
 

8) Как Вы нас нашли?

□ реклама в справочнике «Весь Петербург»;
□ реклама в справочных  008, 009;

□ заглянули на сайт;
□ рассказали друзья, коллеги;

□  повторное сотрудничество.

9) Вы решили отметить:  … ?

□ день рождения;
□ свадьбу;

□ другое мероприятие 

10) Вы хотели бы отметить незабываемым фейерверком примирение с близким человеком, или просто начало выходных, отпуска?

□ не уверен;              □   возможно;               □ интересная идея;              □ да;               □ нет.


На основе полученной информации следует разделить сегмент «частные лица» на группы по определенным признакам.

     Заказы от частных лиц поступают напрямую или через соответствующие агентства. 
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Рисунок 1.8. Сегментация  клиентов «частные лица» по характеру взаимодействия, в %

          Доля заказов через агентства составляет 34%, что говорит о необходимости сотрудничества с агентствами, предоставляющими услуги в сфере развлечений.
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Рисунок 1.9.  Сегментация  клиентов «частные лица» по роду занятий


Сегмент клиентов «частные лица» условно можно поделить на три кластера, а именно:

·  руководители высшего звена;

·  руководители среднего звена;

·  молодежь.


Данные кластеры клиентов имеют различные мотивы при выборе компании, различны их интересы, ценности, различен взгляд на отдых и самореализацию.  Данные различия следует учитывать при разработке рекламной кампании и рекламных модулей.


Список мероприятий, на которые принято заказывать фейерверк, достаточно ограничен. 
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Рисунок 1.10.  Сегментация  клиентов «частные лица» по роду заказов


Основную массу клиентов в независимости от принадлежности к определенному сегменту составляют мужчины.
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Рисунок 1.11. Сегментация клиентов по половому признаку


Основными клиентами ЗАО «ПДП» являются руководители высшего звена. Как правило, это мужчины старше 36 лет, обладающие высшим образованием. Средний уровень дохода превышает 1500 долларов США в месяц. Это люди достаточно консервативные, но обладающие аналитическим умом, способные к поглощению новой информации. Относят себя к высшему классу общества, к социальной группе, обладающей определенными символами, высоко независимы.  Часто задаются вопросом об итогах своей деятельности, определенного промежутка жизни,  готовы на новые поиски. Ценят высокое качество и индивидуальность подхода к клиентам.

Кластер клиентов «руководители среднего звена» – это, как правило, мужчины в возрасте от 26 до 35 лет. Имеют высшее образование, уровень дохода 1000 и свыше 1500 долларов США. Ценят время, везде стараются успеть, энергичны, полны новых, порой авангардных идей. Стремятся доказать свою компетентность, быть в центре внимания. Для таких людей большое значение имеет чужое мнение, окружение в котором живет индивид.

          Молодежь представляют тинэйджеры с неполным высшим образованием. Основную массу клиентов данной группы составляют девушки. Доход зависти от социального класса, к которому принадлежит подросток. Образ жизни активный. Самомнение в определенных случаях завышенное. Постоянная борьба за лидерство, стремление быть лучшим, самым красивым и модным  - основные проблемы стоящие перед тинэйджерами. 


На основе вышеизложенной информации построим таблицу, выделяющую основные критерии деления клиентов «частные лица» на кластеры.

Таблица 1.7

Сегментация рынка пиротехнических услуг

	
	Коммуникабельный сегмент (кластер)
	Беспокойный сегмент (кластер)
	Независимый сегмент (кластер)

	Демографические характеристики
	молодежь
	руководители среднего звена 
	руководители высшего звена

	Доход
	          -----------
	      800 – 1500 $
	   свыше 1500$

	Искомые выгоды
	развлечься
	красиво отдохнуть, удивить гостей
	желание чего – то нового, красиво отдохнуть

	Личность
	высокая самоувлеченность, коммуникабельность
	поиск путей самореализации
	высокая независимость

	Стиль жизни
	 активный
	ориентированный на окружение
	ориентированный на ценность


   Сегмент клиентов «частные лица»  при данных условиях в большей массе может  обладать также определенными особенностями, которые следует учитывать, а именно:

1. это люди, знающие толк в отдыхе;

2. это люди, которые не скупятся;

3. это люди, обладающие вкусом;

4. это люди, привыкшие к роскоши;

5. это люди, которые считают, что их сложно удивить;

6. это люди, которые хотят удивлять.

Среди основных источников информации о ЗАО «ПДП»  клиентами были выделены объявления в справочнике «Весь Петербург» и сайт организации.

Таким образом, клиенты ЗАО «ПДП» делятся на три сегмента:

· «отделы культур и муниципалитета»;

· «коммерческие организации»;

· «частные лица».

     Доходы от сегмента «частные лица» в 2008 году составили 975000 рублей, от сегмента «коммерческие организации» – 9861000 рублей и от сегмента «отделы культур и муниципалитета» – 564000 рублей.

Количество заказов сегмента «отделы культур и муниципалитета» уменьшается. В 2007 году объем потребления данного сегмента составлял 775000 рублей. В 2008 году объем снизился на 211000 рублей и составил 564000 рублей.  

     Наибольший доход приносит сегмент «коммерческие организации». Данный сегмент растет, объема потребления за 2007год увеличился на 52% и на конец года составил 9861000 рублей.  

Наблюдается рост объема потребления сегмента «частные лица». Объем потребления за 2008 год увеличился на 650000 рублей. В количественном выражении на сегмент «частные лица» в 2007 году пришлось 48 заказов. 

 Данный сегмент является перспективным. Его следует разбить на кластеры:

· «коммуникабельный сегмент» (8 заказов);

· «беспокойный сегмент» (16 заказов);

· «независимый сегмент» (24 заказа).

При анализе рекламных носителей и при разработке рекламных оригинал макетов необходимо в первую очередь учитывать особенности каждого сегмента и кластера.

1.4. Анализ финансово - экономического положения ЗАО «ПДП»


ЗАО «ПДП» с 2002 года применяет  упрощенную систему налогообложения. При применении упрощенной системы налогообложения, учета и отчетности налогоплательщикам предоставляется право оформления документов бухгалтерской отчетности по упрощенной форме, в виде книги учета доходов и расходов, без применения способа двойной записи, плана счетов и соблюдения иных требований, предусмотренных действующим положением о ведении бухгалтерского учета и отчетности. Объектом налогообложения признаются доходы. При определении налоговой базы доходы определяются нарастающим итогом с начала налогового периода. Анализ финансово – экономического положения ЗАО «ПДП» будет производиться по данным, информация о которых доступна.   

 
Для проведения анализа была использована документация:

· книга доходов и расходов;

· выписка по счету 51 «Расчетный счет»;

· реестр документов.
Сегментами бизнеса ЗАО «ПДП» являются:

· основная деятельность  (пиротехнические постановки, сценические эффекты);

· продажа изделий;

· сдача в аренду основных средств (автомобиля).

Общий доход предприятия за 2005 год составляет 12016661 рублей.

В соответствии с главой 26 главой налогового кодекса РФ доходы ЗАО «ПДП» включают  в себя:

· доходы от реализации товаров, услуг – 11842702 рублей; 

· доходы от реализации имущества – 168840 рублей;

· внереализационные доходы (курсовая разница, проценты, начисляемые на остатки на расчетном счете, согласно договору  банковского счета) – 44 + 5075 = 5119 рубля.  
  










Таблица 1.8
Доход предприятия в зависимости от сегмента бизнеса, в рублях

	Основная деятельность
	Продажа изделий
	Сдача в аренду автомобиля

	11400000
	442702
	168840



Расчет доходов предприятия по сегментам осуществлялся  на основе анализа книги доходов и расходов.

Доходы от продажи изделий = 22320 + 37919 + 2250 + 10000 + 14980 +61090 + 174214 + 98929 +12000 +9 = 442702 рублей.

Доходы от сдачи  в аренду автомобиля = 26490 + 43200 + 49200 + 24000 + 25950 = 168840 рублей.

 
Общая рентабельность деятельности предприятия за год = доходы / расходы * 100%.


Расходы ЗАО «ПДП» рассчитывались на основании выписки по счету 51 «Расчетный счет». Данный счет включает в себя  элементы:

· оплата поставщикам;

· отчисления на социальные нужды;

· платежи в бюджет;

· получение наличных из банка;

· прочие выплаты.

     В соответствии с 26 главой налогового кодекса РФ в расходы ЗАО «ПДП»  включаются:

· расходы на ремонт основных  средств;

· материальные расходы;

· расходы на оплату труда;

· расходы на обязательное страхование работников и имущества;

· расходы на обеспечение пожарной безопасности, расходы на услуги по охране имущества;

· расходы на командировки;

· расходы на канцелярские товары;

· расходы на телефонные и другие тому подобные услуги;

· расходы на рекламу; 

· суммы налогов, уплаченных в соответствии с законодательством Российской Федерации о налогах и сборах.

     Материальные расходы, расходы на ремонт основных средств, расходы на канцелярские товары, расходы на телефонные и другие тому подобные услуги, расходы на рекламу включаются в элемент «оплата поставщикам». 

На основе вышеизложенной информации была составлена таблица расходов ЗАО «ПДП» для дальнейшего расчета рентабельности основной деятельности предприятия.

Таблица 1.9
Поквартальные расходы ЗАО «ПДП» за 2007 год, в рублях

	1 квартал
	2 квартал
	3 квартал
	4 квартал

	1317372
	2041814
	2906758
	3287401


Общая рентабельность деятельности ЗАО «ПДП» за год = 12016661 / 9553345 * 100% = 126%. Деятельность предприятия рентабельна, на 1 рубль расходов приходится 1, 3 рублей дохода.

Расчет рентабельности деятельности предприятия по кварталам.

Для расчета поквартальной рентабельности деятельности предприятия необходимо рассчитать поквартальные доходы. Данный расчет осуществлялся  на основе анализа реестра документов, договоров, книги доходов и расходов.

Таблица 1.10
Поквартальные доходы ЗАО «ПДП» за 2008 год, в рублях

	1 квартал
	2 квартал
	3 квартал
	4 квартал

	1974217
	2666783
	4317685
	3057976


1 квартал = 1974217 / 1317372 * 100% = 149,9 %. На 1 рубль затрат приходится 1, 5 рублей дохода.

2 квартал = 2666783 / 2041814 * 100% = 130,6%. На 1 рубль затрат приходится 1, 3 рублей дохода.

3 квартал = 4317685 / 2960758 * 100% = 145, 8%. На 1 рубль затрат приходится 1, 46 рублей дохода.

4 квартал = 3057976 / 3287401 * 100% = 93%. На 1 рубль затрат приходится 0, 93 рублей дохода. 

  

Рисунок 1.12. Рентабельность деятельности ЗАО «ПДП», в %


Наибольший объем выручки получен во 2 и 3 кварталах 2008 года. Именно на этот период приходится наибольшее по сравнению с другими кварталами количество проведенных пиротехнических постановок, при этом, именно на это время года приходится ряд крупных заказов, ставших для фирмы традиционными – крупные пиротехнические спектакли в ГМЗ «Петергоф» – «Праздник фонтанов». Соответственно, в этот же период наблюдается увеличение расходов, напрямую зависящее от увеличения объема выполняемых работ. Дальнейшее увеличение расходов продолжается и в 4 квартале. Данная ситуация объясняется тем, что фирма ведет активную подготовку к Новогодней кампании, закупая крупные партии пиротехнических изделий. Особенность состоит в том, что постоянным клиентам фирма предоставляет отсрочки по оплате пиротехнических постановок. 

Денежный поток = доходы – расходы. 

Годовой денежный поток ЗАО «ПДП» = 12016661 – 9553345 = 2463316 рублей. Свободный остаток денежных средств ЗАО «ПДП» равен 2463316 рублей. У предприятия есть возможность выделить 679145 рублей на рекламную кампанию.  

Расчет денежного потока по кварталам

1 квартал = 1974217 – 1317372 = 656845 руб.

2 квартал = 2666783 – 2041814 = 624969 руб.

3 квартал = 4317685 – 2960758 = 1356927 руб.

4 квартал = 3057976 – 3287401 =  - 229425 руб.

Рисунок 1.13. Денежный поток ЗАО «ПДП», в руб.

Для более точного анализа следует рассчитать «условную рентабельность». В целях определения «условной рентабельности» рассчитывается «условный финансовый результат».


«Условный финансовый результат» = доходы – расходы.


«Условная рентабельность» = «условный финансовый результат» / доходы.

 
«Условная рентабельность деятельности ЗАО «ПДП» = 12016661 – 9553345 / 12016661 * 100% = 20%. На 1 рубль дохода приходится 0,20 рублей прибыли.

Расчет поквартальной «условной рентабельности».

1 квартал = 1974217 – 1317372 / 1974217 * 100% = 33%. На 1 рубль дохода приходится 0,33 рубля прибыли.

2 квартал = 2666783 – 2041814 / 2666783 * 100% = 23%. На 1 рубль дохода приходится 0,23 рубля прибыли.

3 квартал = 4317685 – 2960758 / 4317685 * 100% = 31%. На 1 рубль дохода приходится 0,31 рубль прибыли.

4 квартал = 3057976 – 3287401 / 3057976 * 100% = - 8%. На 1 рубль дохода приходится убыток в размере 0,08 рубля.

Для более полного анализа необходимо рассчитать рентабельность  основной деятельности ЗАО «ПДП».

Рентабельность продаж (основной деятельности) = доходы – расходы (выручка) / доходы * 100%.


Годовые расходы по продажи изделий = 72000 (заработная плата) + 10224 (уплата налогов) + 300000 (покупка изделий) + 58000 (прочие расходы) = 440224 рубля.


Прибыль от продажи изделий = 442702 – 440224 = 2478 рублей.


Рентабельность от продажи изделий = 2478 / 442702 * 100% = 0, 56%.                    Рентабельность продаж очень низкая. ЗАО «ПДП» не исключает этот вид деятельности, так как изделия продаются только юридическим лицам, сотрудничающим с организацией.


Расходы по основной деятельности = 9553345 – 440224 = 9113121 рублей.

          Рентабельность основной деятельности = 11400000 – 9113121 / 11400000 * 100% = 20%. На 1 рубль расходов приходится 0,20 рублей прибыли. 


В целом, по итогам 2004 года, деятельность предприятия можно оценить как рентабельную. В ходе проведенного анализа было выявлено наличие в определенные периоды времени разрывов в денежных потоках, что может приводить к возникновению убытков (4 квартал). Годовой денежный поток имеет положительное значение, выручка от реализации обеспечивает осуществление предприятием текущей деятельности и выполнения обязательств перед поставщиками и персоналом. 

1.5. Анализ существующей рекламной кампании


ЗАО «ПДП» размещает рекламные объявления в справочных и специализированных  изданиях, таких как:

1. “Весь Петербург”;

2. «Желтые страницы»;

3. “Петергофская дорога”;

4. “Бюллютень Апраксин Двор”;

5. “Товары на складе”.

Объявления в справочнике “Весь Петербург” размещаются в пяти разделах:

· пиротехника;

· игрушки, игры оптом;

· концерты: организация;

· праздники, семейные торжества: организация;

судовое оборудование (поставка судовой сигнальной пиротехники).

Объявления в справочнике «Желтые страницы» размещаются в трех разделах:

· пиротехника;

· массово – зрелищные и спортивные мероприятия;

· шоу – бизнес, техническое оснащение.

Разрабатываются подарочные календари с логотипом и тематикой услуг, предоставляемых ЗАО «ПДП».

Раз в три месяца в журналы отсылается пресс – релиз, посвященный крупным заказам ЗАО «ПДП». 

Также размещается информация в телефонной справочной службе 008.

Статистики характеризующей отдачу от вложенных в рекламу средств не существует. В 2008 году на рекламные нужды было истрачено 363 000 рублей.  


 1.5. Оценка коммуникативной и экономической эффективности рекламной кампании

Таблица 3.6

Анализ обратившихся клиентов (физических лиц) за период с 01.01.05 по 31.12.05

	Носитель
	Тираж
	Бюджет, руб.
	Количество обратившихся
	Количество купивших
	Выручка, руб.

	1.Справочник «Весь Петербург»
	302 тыс. шт.
	48000
	47
	9
	230 000

	2.Справочник «Желтые Страницы»
	175 тыс. шт.
	26000
	41
	6
	162 000

	3. Справочник «Петергофская дорога»
	10 тыс. шт.
	10000
	11
	3
	78 100

	4. Журнал «Каталог 365»
	45 тыс. шт.
	55800
	129
	18
	513 000

	5. Журнал «CASE»
	30 тыс. шт.
	49920
	194
	21
	427 900

	6. Журнал «Бизнес сегодня»
	10 тыс. шт.
	5720
	18
	5
	115 000

	7. Бесплатные открытки
	600шт.
	93000
	98
	8
	275 000

	8.Справочная телефонная служба 008
	
	35857
	101
	6
	145 000

	Итого:
	
	324297
	639
	76
	1 946 000


 
Для оценки коммуникативной эффективности рекламной кампании рассчитываются степень привлечения внимания (В) и степень побудительного воздействия (Д).  

          Расчет В для каждой носителя.

В1. = 47 / 302000 * 100 = 0,02%

В2. = 41 / 175000 * 100 = 0,02%

В3. = 11 / 10000 *100  = 0,11%

В4. = 129 / 45000 * 100 = 0, 29%

В5. = 194 / 30000 * 100 = 0,65%

В6. = 18 / 10000 * 100 = 0, 18%

В7. = 98 / 600 * 100 = 16, 3%.

          Расчет Д для каждого носителя.
Д1. = 9 / 302000 * 100 = 0,003 %

Д2. = 6 / 175000 * 100 = 0,003%

Д3. = 3 / 10000 *100  = 0,03%

Д4. = 18 / 45000 * 100 = 0,04%

Д5. = 21 / 30000 * 100 = 0,07%

Д6. = 5 / 10000 * 100 = 0,05%

Д7. = 8 / 600 * 100 = 1,3%.


Уровень показателей очень низкий. В обычных условиях это говорит о том, что реклама, размещенная в данных носителях, не оказывают нужного воздействия на целевую аудиторию. Наибольшее воздействие на целевую аудиторию оказывает реклама, размещенная в:

· журнале «Каталог 365»;

· журнале«CASE»;

· точках дистрибьюции бесплатных открыток.  

     Услуги, предоставляемые ЗАО «ПДП» являются особыми услугами, не носящими повседневный характер. Вследствие этого полученные результаты следует считать  положительными. 

    В 2007 году на сегмент «частные лица» приходилось 48 заказов. За 5 месяцев 2008 года количество заказов увеличилось до 76.        

    Услуги, предоставляемые ЗАО «ПДП» являются дорогостоящими. При анализе затрат на рекламные носители и полученной выручки за один период видно, что затраты окупились. Несмотря на то, что количество заказов  незначительно, их денежное выражение намного превышает затраты на рекламу.  

Таблица 3.7 

Анализ обратившихся клиентов (юридических лиц) за период с 01.01.08 по 31.12.08
	Носитель
	Тираж
	Бюджет, руб.
	Количество обратившихся
	Количество купивших
	Выручка, руб.

	1.Справочник «Весь Петербург»
	302 тыс. шт.
	48000
	129
	23
	787 000

	2.Справочник «Желтые Страницы»
	175 тыс. шт.
	26000
	37
	8
	574 000

	3.Справочник «Петергофская дорога»
	10 тыс. шт.
	10000
	16
	3
	71 000

	4. Журнал «Каталог 365»
	45 тыс. шт.
	55800
	2
	1
	64 000

	5. Журнал «CASE»
	30 тыс. шт.
	49920
	5
	2
	112  000

	6. Журнал «Бизнес сегодня»
	10 тыс. шт.
	5720
	9
	4
	301 000

	7. Бесплатные открытки
	600 шт.
	​​​​​​​​​​​​​​​_______
	_______
	______
	______

	8. Справочная телефонная служба 008
	
	35857
	103
	9
	410 000

	9. Подарочный диск
	20 шт.
	47860
	20
	20
	1 843 000

	Постоянные клиенты (не включая рассылку диска)
	
	
	34
	34
	2 165 000

	Итого:
	
	279157
	355
	104
	6 327 000


                Расчет В для каждой носителя.

В1. = 129 / 302000 * 100 = 0,04 %

В2. = 37 / 175000 * 100 = 0,02%

В3. = 16 / 10000 *100  = 0, 16%

В4. = 2 / 45000 * 100 = 0,004%

В5. = 5 / 30000 * 100 = 0,02%

В6. = 9 / 10000 * 100 = 0,09%

В9. =  20 / 20 * 100 = 100%.

         Расчет Д для каждого носителя.

Д1. = 23/302000 * 100 = 0,003 %

Д2. = 8/175000 * 100 =003%

Д3. = 3/10000 *100  = 0,03%

Д4. = 1/45000 * 100 = 0,04%

Д5. = 2/30000 * 100 = 0,07%

Д6. = 4/10000 * 100 = 0,05%

Д9. = 20/20 * 100 = 100%.

Уровень показателей  низкий. Но вследствие обозначенной выше специфики услуг, предоставляемых ЗАО «ПДП» полученные результаты следует считать положительными. Реклама, размещенная в носителях, предназначенных для рекламного воздействия на сегмент «частные лица» также оказывает рекламное воздействие на сегмент «коммерческие организации» и наоборот. Вследствие рекламной кампании у ЗАО «ПДП» за период с 01.01.08. по 01.05.08. увеличилась клиентская база на 50 организаций. Это довольно большая цифра. Доставка подарочного диска с рекламной листовкой полностью оправдала себя, на лицо 100% отдача.

 Реклама, размещенная в выбранных  носителях, оказывает необходимое для реализации целей рекламной кампании ЗАО «ПДП» рекламное воздействие на целевую аудиторию.

Так как в предшествующие годы оценка коммуникативной и экономической эффективности рекламной кампании не проводилась, полученные результаты будут считаться основой для последующего анализа эффективности рекламной кампании. 

Оценка экономической эффективности рекламной кампании является необходимым условием для конечного анализа. 

Доля выручки от потребления услуг ЗАО «ПДП» сегментами «отделы культур и муниципалитета», «коммерческие организации» и «частные лица» составляет 11400000 руб.

Среднедневная выручка до рекламного периода: 11400000 / 365 = 31233 руб. 


При прогнозируемом приросте выручки в размере 18% за рекламный и после рекламный периоды дополнительный товарооборот (Тд) под воздействием рекламы составит:  31233 * 18% * 365 / 100 = 2052008 руб.

Прибыль от рекламы (Э): 2052008 – 679145 = 1372863 руб.

Рентабельность (Р): (1372863/679145)*100 = 202%.

Показатель рентабельности характеризует относительную доходность или прибыльность различных направлений деятельности предприятия. Прогнозируемая прибыль от рекламы составила 1372863 руб. Данная цифра говорит о том, что средства вложенные в рекламную кампанию должны оправдать себя и принести ощутимую отдачу. 

 
Прогнозируемый показатель рентабельности  равен 202%. Это высокий показатель и говорит о том, что на 1 рубль расходов приходится 2,02 руб. прибыли.  

По проведенным расчетам видно, что рекламная кампания, которая будет проводиться за период с 01.01.05. по 01.01.06., является эффективной и окупит все связанные с ней затраты.



На основе полученных данных можно рассчитать изменение денежного потока под воздействием рекламы. Денежный поток дорекламного периода составлял 2409326 руб. Дополнительный доход (товарооборот) равен 2 052008 руб. Расходы на рекламу составили 679145 руб. В данном случае прибыль от рекламы равняется денежному потоку. Денежный поток = 2052008 – 679145 = 1372863 руб. 

На основании прогноза денежный поток ЗАО «ПДП» на конец 2005 года должен составить 3782179 руб. 

Заключение


В  курсовой работы был проведен анализ рынка пиротехнических услуг Санкт – Петербурга и деятельности ЗАО «ПДП».

           В результате исследований установлено, что рынок пиротехнических услуг находится на стадии позиционного роста. Число потенциальных покупателей на рынке пиротехнических услуг увеличивается, и будет расти в дальнейшем по мере увеличения доходов населения.


ЗАО «ПДП» предлагает услуги по организации и проведению праздничных мероприятий, салютов, пиротехнических эффектов. Проводимые ЗАО «ПДП» фейерверки условно делятся на три ассортиментные группы:

· программа фейерверка для массового районного или городского гуляния;

· программа фейерверка для корпоративного праздника или другого торжества; программа фейерверка для семейного праздника. 

Клиенты ЗАО «ПДП» делятся на три сегмента:

· «отделы культур и муниципалитета»;

· «коммерческие организации»;

· «частные лица».

      Ассортиментные группы соответствуют выбранным сегментам. Группа «программа фейерверка для массового городского или районного гуляния» соответствует сегменту «отделы культур и муниципалитета», группа «программа фейерверка для корпоративного праздника или другого торжества» соответствует сегменту «коммерческие организации», группа «программа фейерверка для семейного праздника» соответствует сегменту «частные лица».   

     Доходы от сегмента «частные лица» в 2007 году составили 975000 руб., от сегмента «коммерческие организации» – 9861000 руб. и от сегмента «отделы культур и муниципалитета» – 564000 руб.

Количество заказов сегмента «отделы культур и муниципалитета» уменьшается. На основе прогнозирования тренда следует сделать вывод о том, что  объем потребления снизится на 60000 руб. Не смотря на снижение объемов потребления услуги группы «программа фейерверка для массового городского или районного гуляния» работа в этом направление не должна прерываться, так как приглашения на крупные городские праздники является важной составляющей формирования имиджа организации.

     Наибольший доход приносит сегмент «коммерческие организации». Данный сегмент растет, объема потребления за 2007 год увеличился на 52% и на конец года составил 9861000 руб.  

Наблюдается рост объема потребления сегментом «частные лица». Построенный тренд показывает, что объем потребления на конец 2008 года увеличится на 67% или на 241000 руб. по сравнению с 2007 годом. В количественном выражении на сегмент «частные лица» в 2007 году приходилось 48 заказов. Данный сегмент является перспективным. Его следует разбить на кластеры:

· «коммуникабельный сегмент» (8 заказов);

· «беспокойный сегмент» (16 заказов);

· «независимый сегмент» (24 заказа).

 
На основе финансово – экономического анализа, по итогам 2007 года, деятельность ЗАО «ПДП» можно оценить как рентабельную (20%). Годовой денежный поток имеет положительное значение, выручка от реализации обеспечивает осуществление предприятием текущей деятельности и выполнения обязательств перед поставщиками и персоналом. 

На основе анализа рынка пиротехнических услуг Санкт – Петербурга и данных, полученных в результате построения тренда, были сформулированы цели рекламной кампании ЗАО «ПДП»:

· сформировать особый образа фирмы;

· повысить уровень знаний о данной услуге;

· увеличить объема потребления услуги на 18%;
· удержать позицию по группе «программа фейерверков для массового районного или городского гуляния»;
· увеличить объем потребления группы «программа фейерверка для корпоративного праздника или другого гуляния» на 48%;
· увеличить объем потребления группы «программа фейерверка для семейного праздника» на 67%.

     Рекламная кампания ЗАО «ПДП» в своей основе направлена на создание корпоративной идентичности, на рекламу в большей мере не услуги, а организации. Система коммуникаций должна быть построена так, чтобы не возникало ошибок позиционирования. Концепция позиционирования – «отдых для творческих людей», «отдых для состоявшихся (состоятельных) людей». На ее основе строится  коммуникативная политика – «люкс, доступный большинству».

Рекламное воздействие будет направлено на все выбранные сегменты в целях увеличения объемов потребления услуг ЗАО «ПДП».

 Наиболее сильному рекламному воздействию будет подвергнут сегмент «коммерческие организации», так как он приносит предприятию наибольший доход.


В зависимости от выбранного сегмента были определены носители и разработаны сегменты.
 Рекламное воздействие на сегмент «частные лица» оказывается путем размещения рекламы в журналах «Каталог 365», «CASE», на рекламных щитах на территории яхт клуба БМП и по средствам распространения бесплатных открыток.  Доставка подарочных дисков «Лучше один раз увидеть, чем сто раз услышать!» с вложенной рекламной листовкой предполагает рекламное воздействие на сегменты «отделы культур и муниципалитета», «коммерческие организации». Информацию о ЗАО «ПДП» также можно найти, обратившись в справочную телефонную службу 008.

 Так как  4% всех клиентов и 34% клиентов сегмента «частные лица» обращаются в ЗАО «ПДП» через фирмы, предоставляющие услуги по организации праздничных мероприятий, пять дисков будут разосланы соответствующим организациям. 

  При разработке медиа – плана применялся пульсирующий вариант стратегии воздействия на потенциального клиента. 


Окончательная сумма бюджета на продвижение составила 679145 руб. 

  При разработке рекламных оригинал – макетов основной задачей было создание статуса произведения искусства, культа вещи (услуги). Применялись архетипы лестницы и звезд, прием «искажение пространства», модель индивидуализации и принцип цитатности.

     При оценке коммуникативной эффективности рекламы были рассчитаны показатели:

· степень привлечения внимания;

· степень побудительного воздействия.

           Показатели находятся в пределах от 0,003% до 16, 3%. 

     Данные показатели рассчитывались как для физических лиц, так и для юридических лиц. 

     Вследствие специфики услуг, предоставляемых ЗАО «ПДП» полученные результаты по показателям следует считать положительными.


Так как в предшествующие годы оценка коммуникативной и экономической эффективности рекламной кампании не проводилась, полученные результаты будут считаться основой для последующего анализа эффективности рекламной кампании. 

      Реклама, размещенная в выбранных  носителях, оказывает необходимое для реализации целей рекламной кампании ЗАО «ПДП» рекламное воздействие на целевую аудиторию.

 Прогнозируемая прибыль от рекламы составила 1372863 рублей. Данная цифра говорит о том, что средства вложенные в рекламную кампанию должны оправдать себя и принести ощутимую отдачу. 

 
Прогнозируемый показатель рентабельности  равен 202%. Это высокий показатель и говорит о том, что на 1 рубль расходов приходится 2,02 рубля прибыли.  
На основании прогноза денежный поток ЗАО «ПДП» на конец 2009 года должен составить 3782179 рублей. 
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     Цель отдела маркетинга: разработка перспективных рыночных сегментов,      создание постоянных клиентов фирмы. 





         Цель предприятия: сохранение позиций фирмы на рынке пиротехнических услуг, расширение номенклатуры оказываемых услуг.





совокупные по итогам                              Петербург   


            2008 года                                        млрд. руб.                                           





доходы населения                                         357 





расходы населения                                       344





сбережения населения                                  13 








       





     Цели отдела рекламы: формирование  особого образа фирмы, формирование потребности в данной услуге, побуждение потребителя обратиться к нашей фирме,  формирование у других фирм образа надежного партнера.  
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