












Проведение рекламной кампании оздоровительного центра "Крона"


Введение

Практика бизнеса показывает, что наибольших успехов в экономике добиваются фирмы, осуществляющие значительные вложения в создание общей благоприятной среды, развитие имиджа и делающие это профессионально. Общеизвестно, что мнение о компании складывается из различных факторов: внешнего вида руководителя, сайта, фирменного стиля, информации о компании в СМИ, рекламных материалов.
Таким образом:
Субъектом проекта является коммерческая организация, занимающаяся психологической деятельностью.
Объектом проекта является рекламная деятельность в целом.
Предметом проекта является комплексное проведение рекламной кампании.
Цель проекта – разработка определенного будущего состояния организации т.е.комплексное проведение рекламной кампании, с помощью данной цели необходимо сформировать имидж организации, как динамично развивающейся и стабильной компании, имеющей длительную историю успешной деятельности на рынке.
Актуальность данного проекта определяется тем, что на сегодняшний день экономика и общество в нашей стране составляет период реформ и преобразований, поэтому определяющую первичную роль в формировании благоприятного и дружелюбного отношения потребителей к бренду играют, конечно же, PR и рекламные коммуникации.
Чтобы достичь цель проекта необходимо решить следующие задачи:
1.Составить «Дерево целей»
2.Определить мобилизацию ресурсов.
3.Расчитать бюджет проекта.
4.Сформировать команду по реализации проекта.
5.Определить «матрицу ответственности»
6.Составить финансовый план проекта.
7.Прописать проведение рекламной кампании.
Методами достижения цели является:
1. Общенаучный: анализ ситуации, индукция.
2. Специфические: анкета, календарное и ресурсно-сетевое планирование.


Этап 1. Анализ ситуации

Оздоровительный центр «Крона» был открыт в марте 2005 года с целью помочь каждому человеку выявить собственную уникальную способность к росту и изменению для проявления своего личностного потенциала с помощью различных методов нетрадиционной и народной медицины.
Основное направление работы центра - помощь в открытии возможности увидеть себя, свою жизнь со стороны и в попытке изменить то, что мешает жить полно и радостно.
Оздоровительный центр «Крона» - открытое объединение людей, чья профессиональная деятельность направлена на исследование и гармонизацию внутреннего мира человека.
В центре работают высококлассные дипломированные специалисты с большим опытом работы, постоянно повышающие квалификацию. Посетив Центр, можно получить высококвалифицированную помощь, справиться со своими проблемами, приобрести постоянных и надежных друзей.
Основные принципы работы:
· Полная конфиденциальность. У клиента спрашивается только имя, возможно вымышленное
· Безопасность применяемых методов работы;
· Подбор индивидуальной программы с использованием психологических нетрадиционных, народных практик.
· Удобный график работы специалистов в течение всего дня без праздников и выходных;
· Предварительная запись по телефону, линия горячих вопросов по телефону.
· Выезд на дом;
· Первичная бесплатная консультация, на которой подбирается необходимый специалист, определяются методы работы по данной проблеме.
И наконец,
· Следование этическим нормам психолога.
Специалисты Оздоровительного Центра «Крона» успешно сочетают методы традиционных и народных практик.
Для того, чтобы выявить конкурентное преимущество оздоровительного центра «Крона» был проведен маркетинговый анализ положения на рынке по 5 ПИ (product,price, promotion, place, person)
1.Услуги, предоставляемые компанией.
Психологическое консультирование
- помощь при выходе из депрессий, стрессов, страхов, хронической усталости, одиночества
- помощь при потере близких, работы, при разводах и сложных ситуациях в жизни
- коррекция взаимоотношений родителей и детей, мужем и женой, другом и подругой, со сверстниками, с любимыми или не любимыми
- психологическая поддержка беременных, психологическая подготовка к родам
Духовное целительство:
- восстановление и усиление жизненной энергии
- снятие негативных воздействий
- ангельские практики
- выявление жизненных сценариев, влияющих на нашу жизнь, их коррекция
Массаж:
- оздоровительный
- омолаживающий
- мануальный
- коррекция фигуры
- снятие глубоких мышечных напряжений лица
- испанский массаж лица
2. Ценовая политика.

ПРАЙС-ЛИСТ
на оказание психологических услуг
	Наименование услуг
	Стоимость в час/руб.

	Консультация психолога, детского психолога
	900 - 1600

	Духовной целительство
	1200 – 1800

	Сеанс массажа любого вида.
	800 - 1500

	Сеанс мануальной терапии
	700 - 3500



Цены на предлагаемые психологические услуги достаточно высоки по городу, особенно если учесть, то, что организация начала свою деятельность всего 2 года назад и на сегодняшний момент еще не имеет ряд постоянных клиентов. И во – вторых психологическая деятельность направлена на широкую часть населения, следовательно – у людей с ниже средним достатком нет возможности обратится за необходимой услугой, имея ряд псих. проблем.
3. Политика продвижения.
Стоит задача сформировать маркетинговую политику в области продвижения психологической организации, направленную на формирование брэнда. Маркетинговая стратегия брэндов строится на увеличении продолжительности покупательской приверженности марке. Инструментом для этого служит брэндинг. Оздоровительный центр «Крона» - это молодая компания, о которой, к сожалению, пока нет информации в СМИ, еще не заложены основы корпоративной культуры, и пока еще не разработан фирменный стиль, позиционирует себя как компания "специализирующаяся в достаточно широкой сфере деятельности – психологии: психологическое консультирование, массаж, духовное целительство. Согласно специфике деятельности оздоровительный центр «Крона» имеет небольшое количество, но постоянных клиентов. Возникают проблемы с восприятием потенциальными клиентами имиджа компании.
4. Место расположения организации.
Оздоровительный центр «Крона» находится в самом центре города Екатеринбурга на ул. Куйбышева 52. Вблизи дома расположены остановочные комплексы: трамвая, автобуса и троллейбуса, что создают удобные условия для местонахождения оздоровительного центра «Крона». Начиная с начала открытия, (март 2005 года) организация занимала 2 этажа по 40 кв. метров, сейчас площадь организации составляет 40 кв. на первом этаже, это связано с повышением арендной платы, сокращением персонала и с уменьшением клиенткой базы
5. Клиенты.
Потребителями могут быть самые широкие слои населения. Брэнд должен представлять собой смесь взаимосогласующихся физических, рациональных и эмоциональных обращений. Эта смесь должна быть отличимой и приводить к четкой индивидуальности, которая предлагает выгоды определенной ценности потребителям.
6. Конкуренты.
Конкурентами психологических услуг на рынке г.Екатеринбурга являются:
1. Психологический центр «Зебра»
2. Психологический центр «Психолог и Я»
3. Союз работников внутреннего пространства
4. Психологический центр «Встреча»
5. Психологический центр «Седьмое небо»
Все выше перечисленный психологические центры имеют прямую направленность, основанную на консультировании своих клиентов. Оздоровительный центр «Крона» ориентирован духовную психологию с применением психологических, нетрадиционных и народных практик.
Анализ финансово – хозяйственной деятельности организации за 2 года показал снижение ряда экономических показателей на 15 %: увеличение коэффициента текучести кадров из – за непостоянного притока клиентов. ( численность сотрудников в первом году составляла 20 человек, на сегодняшний момент – 10.) В настоящее время из всей клиентской базы организации 100 человек осталось менее 30 – это постоянные клиенты, посещение которых стало недостаточно для уплаты арендной платы и заработной платы сотрудникам центра.
Для определения сильных и слабых сторон Оздоровительного центра «Крона» был проведен SWOT – анализ.

	(S) сильные
	(W) слабые

	1. Малая площадь
2. Расширение услуг
3. Высокая квалификация сотрудников
4. Место расположения центра
5. Индивидуальный подход
	1.Отсутствие фирменного стиля.
2. Отсутствие комплексного продвижения
3. Завышенные цены.
4. Сильные конкуренты.


	(O) Возможности
	(T) угрозы

	1. Качественное ведение псих. работы
2. Широкий спектр услуг
3. Повторные приемы клиентов.
	1. Уход с рынка психологических услуг.
2. Потеря постоянных клиентов.



Проблема разработки, формирования и продвижения брэндов психологических услуг и торговых марок является актуальной для многих фирм и предприятий. На настоящий момент существует масса примеров удачно разработанных брендов как за рубежом, так и в нашей стране. Однако, все еще остается немало вопросов и проблем возникающих при разработке и в процессе продвижения брендов на рынок. Поэтому, чтобы грамотно управлять репутацией как во внешней, так и во внутренней среде, часто прибегают к помощи рекламных и PR коммуникациям. Следовательно, проведение рекламной компании для оздоровительного центра «Крона» будет способствовать расширению потенциальных клиентов и формированию благоприятного и дружелюбного отношения постоянных клиентов.

Этап 2. Концепция проекта

Концепция продвижения должна быть связана с сущностью предлагаемой услуги – разрешение психологических проблем. При разрешении ряда внутренних проблем появляется возможность увидеть себя, свою жизнь со стороны и в попытке изменить то, что мешает жить полно и радостно. Также это одновременная забота о здоровье – это усиление базовой потребности.
Концепция основной рекламной идеи продвижения на рынок брэнда видится следующим образом: привлечение внимания потенциального клиенту к услуге за счет возбуждения в нем древнего чувства - любопытства. Поскольку рынок изобилует услугами аналогичного ряда, необходимо в сознании целевой группы пробудить желание попробовать предлагаемые псих. услуги для удовлетворения своих внутренних потребностей.
Позиция брэнда основана на:
1. Грамотном проведении комплексных рекламных мероприятий.
2. Щадящей ценовой политики – залог привлечения широких потребительских масс, как известно, неоднократно успешно зарекомендовавший себя прием.
3. Оригинальном дизайне фирменного стиля, кардинально отличающим визуальное восприятие брэнда, т.е., нестандартная цветовая гамма, «читабельность» и запоминаемость логотипа и фирменного знака. А также прямая и мощная подача слогана, несущая в себе глобальную идею неоспоримого преимущества оздоровительного центра «Крона» перед аналогичными представителями товарной группы.
Проведение рекламы.
С помощью комплексного проведения рекламы настоящий и потенциальный клиент получит полное информирование об оздоровительном центре «Крона» и будет осведомлен о предстоящих услугах и акциях.
1.1.Проведение рекламы на Русском радио 105.7FM. Реклама на радио - наиболее дешевое средство передачи информации и носит кратковременный характер, следовательно рекламный ролик нужно давать в рейтинговое время прайм – тайм. Так как целевая аудитория радио и оздоровительного центра совпадает - широкие слои населения, имеющие ряд неразрешенных проблем, необходимо подать рекламный ролик в 5 – 6 выходов в месяц.
1.2.Проведение рекламного ролика в рекламный блок новостей «41 канала» . TV – самый распространенное средство передачи информации, которое захватывает массовые слои населения. Новости «41 канала» с 19-30 до 19 – 50 - это время, когда все члены семьи после работы собираются перед телевизором, чтоб узнать новости каждого дня, это служит основанием разместить рекл. ролик именно здесь. ( з раза в месяц)
1.3. Наружная реклама. Рассчитана для воздействия на покупателя, находящегося на улице во время поездки: щит 5*3 – 2 недели,. Кроме того, листовки можно разместить на остановочных комплексах, в образовательных учреждениях, оздоровительных клиниках или раздавать их на улицах города, при большом скопление народа.
1.4. Печатная реклама. Информация в печатных изданиях должна содержать полезную информацию с расценками, перечнем услуг и контактными телефонами. ( Газета «Панацея» - 2 раза в месяц + формализованное интервью с руководителем организации Емельяновой Л.П. , журнал «Здоровье» - 2 раза в месяц т.к. выходит по пн. 2 р./мес, журнал «Выбирай» - 1 раз в месяц т.к. журнал информативный выходит 1 р/мес по вс.)
Ценовая политика.
Потребитель очень восприимчив к продаже со скидкой. Его привлекают услуги, цена на которые временно снижена, а из двух аналогичных услуг разных видов он выберет более дешевый. Однако клиент с подозрением относится к услугам, которые предлагаются с этикеткой «специальная цена» Временное снижение цен имеет свои преимущества и недостатки. Недостатки:
1. нет постоянного притока клиентов
2. эффективность снижения цен падает лишь тогда, когда этот способ стимулирования применяется на протяжении всего жизненного цикла товара.
Преимущества:
1. позволяет заранее точно оценить стоимость операции, быстро организовать ее в самых простых формах, максимально сократить сроки ее проведения без предварительной подготовки, в случаях, если необходимо отреагировать на действия конкурентов.
2. цена играет важную роль при выборе той или иной услуги, в зависимости от частоты использования. При этом клиенту адресуется информационное сообщение рекламного характера.
Размеры снижения цен должны быть достаточно ощутимыми, чтобы на них можно было строить рекламное сообщение. Виды стимулирования, основанные на снижении цен, которые будут применятся во время проведения рекламной кампании можно разделить на 2 группы:
а)специальная цена на новую услугу «духовное целительство». Это позволит создать постоянную клиентскую базу и увеличить спрос на новую услугу. Эта цена будет постоянна и в дальнейшем существовании данной услуги.
б) Распространение купонов, дающие право воспользоваться любой услугой с 5% скидкой. Клиенту предлагается купон, дающий право на получение скидки с цены услуги. Оздоровительный центр «Крона» прибегает к такому виду ценового стимулирования т. к. предоставляемые услуги ( консультирование и массаж) переживают период застоя. Поощрительные вознаграждения будут применяться при использовании несколько услуг за одно посещение.
Цена остается важным показателем в процессе современного маркетинга. Для установления цены учтены факторы:
1.Расходы сотрудников
2.Доходы клиентов
3.Условия конкуренции. Предлагается иметь цены примерно на 10% ниже, чем у конкурентов.
Фирменный стиль.
Оздоровительный центр «Крона» попытается создать ассоциацию со своим названием, а именно с кроной дерева, которая создает ощущение защищенности и надежности в «руках» дерева. Этот символический образ необходимо передать в изготовлении логотипа.
Цвета фирменного стиля: зеленый – молодость, свежесть и одновременно мудрость; белый цвет чистоты, непорочности, новых начинаний, экологически и ментально вызывающий положительные ассоциации; красный – воля, победа.
Оздоровительным центром «Крона» были предприняты попытки проведения бесплатных психологических семинаров и тренингов, но необходимо в дальнейшем это систематизировать и использовать как способ рекламирования компании (привлечь журналистов, написать анонс, описать мероприятие на сайте, опубликовать статьи в деловых изданиях). Нужная информация для потребителей в основном распространяется по средствам знакомых и друзей, в бесплатных газетах, в специализированных каталогах, бесплатных интернет порталах и через рекламные агентства. Едино разовое использования рекламы (1 раз в два месяца) не принесло ожидаемых результатов и даже, наоборот, по экономическим показателям, снизился темп роста спроса на - 15 % ( к сожаленью экономические показатели недоступны в связи с конфиденциальностью информации организации), а по [footnoteRef:1]результатам имиджевого анкетирования узнаваемость самой организации у потенцильных клиентов практически не увеличилась с момента его открытия. т.к. не проводится комплексное проведение рекламной деятельности центра [1:  См. приложение.] 

Таким образом,
Суть ситуации: отсутствует поступление потенциальных клиентов, узкая клиентская база.
Причина: отсутствие рекламной деятельности оздоровительного центра.
Проблема: Как провести рекламную кампанию?
Таким образом, можно проиллюстрировать «Дерево целей».
1. Уровень.
· Генеральная цель проекта: проведение рекламной кампании т.е с помощью данного цели можно сформировать имидж организации, как динамично развивающейся и стабильной компании, имеющей длительную историю успешной деятельности на рынке.

	Проведение рекламы
1.1. Размещение рекламы на радио
1.1.1.Созвониться с рекламным отдела радио.
1.1.2.Заключить договор с рекламным отделом радио.
1.1.3.Сбор информации.
1.1.4. Создание аудиоролика.
1.1.5 Возвращение на доработку.
1.1.6. Утвердить аудиоролика
1.1.7 Оплата аудиоролика.
1.1.8.Выход рекламного ролика на радио.
1.2.Размещение рекламы на TV
1.2.1.Созвониться с рекламным отделом TV.
1.2.2.Заключить договор с рекламным отделом TV.
1.2.3.Написание рекламного ролика.
1.2.4. Возвращение на доработку.
1.2.5. Утверждение рекл. ролика.
1.2.6. Проведение съемок.
1.2.7. Оплата рекл. ролика.
1.2.8.Выход рекламного ролика на TV.
1.3. Наружная реклама.
1.3.1.Обратиться в фирму по изготовлению наружной рекламы.
1.3.2.Оговорить условия работ, содержание макета, место размещение и сумму.
1.3.3.Заключить контракт.
1.3.4.Размещение наружной рекламы.
1.4. Печатная реклама.
1.4.1.Обратиться в рекламный отдел редакции журнала «Здоровье», «Панацея», «Выбирай».
1.4.2.Оговорить условия работ, содержание рекламы, ее иллюстрацию, место размещение, количество выходов сумму.
1.4.3. Заключить контракт
1.4.4.Размещение рекламы в печатных изданиях.
1.5. Формирование фирменного стиля.
1.5.1.Выбрать РА с помощью интернета.
1.5.2.Ознакомиться со спектром предлагаемых услуг.
1.5.3.Выбрать подходящую разработку фирменного стиля.
1.5.4.Согласовать с дизайнером логотип, цвета фирменного стиля.
1.5.5.Заключить контракт.
	Проведение Sales promotion
2.1 специальная цена
2.1.1.Определение услуг по которым можно сделать скидку.
2.1.2.Расчет затрат, связанных с проведением акции «специальная цена»
2.1.3. Рассмотрение «специальной цены» руководством.

2.1.4. Утверждение с руководством.
2.1.5. Указать в прайс – листе о «спец. цене» на новую услугу.
2.2.Проведение ценового стимулирования.
2.2.1.Определения услуг, по которым можно сделать скидки.
2.2.2. Поиск в интернете компанию полиграфических услуг.
2.2.3. Выбор компании полиграфических услуг.
2.2.4.Заключить договор на изготовление купонов.
2.2.5.Составить текст купонов.
2.2.6. Утвердить купоны.
2.2.7. Выпустить купоны в 5 % скидку на все виды услуг для постоянных клиентов.
2.2.8. Распространение купонов среди постоянных клиентов



Общие цели проекта:
1. Проведение рекламы. С помощью комплексного проведения рекламы настоящий и потенциальный клиент получит полное информирование об оздоровительном центре «Крона» и будет осведомлен о предстоящих услугах и акциях.
2. Проведение sales promotion. Организация мероприятий по стимулированию сбыта товара и услуг.
Специфические цели проекта:
1.1. Проведение рекламы на Русском радио 105.7FM. Реклама на радио - наиболее дешевое средство передачи информации и носит кратковременный характер, следовательно рекламный ролик нужно давать в рейтинговое время прайм – тайм. Так как целевая аудитория радио и оздоровительного центра совпадает - широкие слои населения, имеющие ряд неразрешенных проблем, необходимо подать рекламный ролик в 5 – 6 выходов в месяц.
1.2. Проведение рекламного ролика в рекламный блок новостей «41 канала» . TV – самый распространенное средство передачи информации, которое захватывает массовые слои населения. Новости «41 канала» с 19-30 до 19 – 50 - это время, когда все члены семьи после работы собираются перед телевизором, чтоб узнать новости каждого дня, это служит основанием разместить рекл. ролик именно здесь.
1.3. Наружная реклама. Рассчитана для воздействия на покупателя, находящегося на улице во время поездки. Кроме того, листовки можно разместить на остановочных комплексах, в образовательных учреждениях, оздоровительных клиниках или раздавать их на улицах города, при большом скопление народа.
1.4. Печатная реклама. Информация в печатных изданиях должна содержать полезную информацию с расценками, перечнем услуг и контактными телефонами.
1.5. Формирование фирменного стиля – визуальное и смысловое единство всего образа организации и ее услуг. Элементы фирменного стиля: название, логотип, цветовая гамма, слоган, фирменная одежда и т.д. дают отличительность одной организации от другой.
2.1. Создание и распространение дисконтных карт для посетителей – это часть ценового стимулирования сбыта товаров и услуг.
2.2. Проведение ценового стимулирования. Позволяет заранее точно оценить стоимость операции, быстро организовать ее в самых простых формах, максимально сократить сроки ее проведения, если потребуется немедленно ответить на провокационные действия конкурентов.
Распределение действий.
Проведение sales promotion в качестве ценового стимулирования выбрано для достижения некоторых целей:
1) Пополнение клиентской базы. т.е. увеличить число клиентов оздоровительного центра «Крона»
2) Увеличить число клиентов, которые использовали более одной предлагаемой услуги за одно посещение.

Цели стимулирования
	Стратегические
	Специфические

	1.Пополнение клиентской базы. т.е. увеличить число клиентов оздоровительного центра «Крона»
2.Увеличить число клиентов, которые использовали более одной предлагаемой услуги за одно посещение.

	1.Ускорить использование клиентом наиболее выгодной услуги (например «Духовное целительство»)
2.Повысить ценовой оборот от предлагаемых услуг.
3.Повысить конкурентность на рынке психологических услуг
4.Оживить спрос услуги, которая на данном этапе не востребована. 



Тактические цели:
создание логотипа, фирменного стиля;
Творческий этап рекламной кампании.
1. Создание рекламного ролика.
Рекламный ролик для TV.
«Крона» ( психологический центр)
1 кадр. Мужчина лет 30 задумчиво смотрит в окно своей квартиры. Размышляет…ты взрослый мужик, а «за спиной» так и нет ничего: семьи, приличной работы, надежных друзей, да и вообще простого человеческого счастья. В чем смысл твоего существования? Какая от него польза тебе и окружающим? И если уже ничего не радует, зачем тогда жить?
2 кадр. В этот момент все страшные мысли обрушились ему, как снег на голову. Почувствовав себя ужасно одиноким и никому ненужным, он резко направляется к балконной двери, встает на карниз и в отчаянии прыгает с 10-го этажа….
3 кадр. В полете ему вспомнилось то самое беззаботное детство: уютный домик, родная мама, ребятишки во дворе…, но об этом вспоминать уже было поздно. И вдруг как будто ниоткуда что-то прошептало ему на ухо: «Если хочешь, можешь лететь, но за квартиру обязан заплатить!»
4 кадр. В итоге, имея какие- то обязательства, он в испуге возвращается домой. Сразу появилось ощущение, что «ты еще нужен», суеты и повседневной занятости.
5 кадр. Сцена семейного ужина с любимой женой и двумя маленькими детьми, где показаны счастливые и беззаботные лица. ( Через 1.5 года)
Все не так уж плохо «Крона» поможет преодолеть возрастные кризисы, забыть о страхах и, наконец, увидеть мир во всех цветах радуги.
«Помни ТЫ не один, а МЫ с тобой, «Крона» верит в тебя и твой успех!»



Рекламный сценарий
	Кадр
	объект
	Общий план
	Синхрон
	Содержание кадров
	Реквизит
	техника
	исполнители
	музыка

	1
	Квартира +улица
	а)4м пленки
б)Кино – камера
в)план средний


	Голос за кадром
	Мужчина лет 30 задумчиво смотрит в окно своей квартиры. Размышляет…ты взрослый мужик, а «за спиной» так и нет ничего: семьи, приличной работы, надежных друзей, да и вообще простого человеческого счастья. В чем смысл твоего существования? Какая от него польза тебе и окружающим? И если уже ничего не радует, зачем тогда жить?
	а)исходящий
бытовая
обст-ка
	1.кино-камера
2.триног
3.машина
	1.операторы
2.режисер-
постановщик
3.актеры (2шт)
4.ассистент –
режиссера
5.художник –
гример
6.звукорежиссер
7.звукооператор.
8.осветитель
9.композитор
10.закадровый актер
	Музыка,
сочиненная с помощью композитора.
1. плавная

	2
	Квартира +улица
	а)4м пленки
б)Кино – камера
в)план кру-пный

	 ______
	. В этот момент все страшные мысли обрушились ему, как снег на голову. Почувствовав себя ужасно одиноким и никому ненужным, он резко направляется к балконной двери, встает на карниз и в отчаянии прыгает с 10-го этажа….
	________
	__________
	1.операторы
2.режисер-
постановщик
3.актеры (2шт)
4.ассистент –
режиссера
5.художник –гример
6.звукорежиссер
7.звукооператор.
8.осветитель
9.композитор
10.закадровый актер
	 2.резкая
«queen»

	3.
	Окружающая обстановка
	а)4м пленки
б)Кино – камера
в)план общий

	Голос за кадром
	В полете ему вспомнилось то самое беззаботное детство: уютный домик, родная мама, ребятишки во дворе…, но об этом вспоминать уже было поздно. И вдруг как будто ниоткуда что-то прошептало ему на ухо: «Если хочешь, можешь лететь, но за квартиру обязан заплатить!» 
	фотки
	_________
	1.операторы
2.режисер-
постановщик
3.актеры (2шт)
4.ассистент –
режиссера
5.художник –гример
6.звукорежиссер
7.звукооператор.
8.осветитель
9.композитор
10.закадровый актер
	3.Умиротворен-ная

	4.
	Кварти-ра
	а)4м пленки
б)Кино –камера
в) план крупнй

	_______
	В итоге, имея какие- то обязательства, он в испуге возвращается домой. Сразу появилось ощущение, что «ты еще нужен», суеты и повседневной занятости
	а)исходящий
бытовая
обст-ка
	_________
	1.операторы
2.режисер-
постановщик
3.актеры (2шт)
4.ассистент –
режиссера
5.художник –гример
6.звукорежис-сер
7.звукоопе-ратор.
8.осветитель
9.композитор
10.закадровый актер
	4.живая, подви-жная





Смета
	Композитор
	Гонорар 5000р.

	Питание 
	1000р.

	Актеры
	Гл. роль – 3000р.

	Режиссер-постановщик
	Гонорар 5000р.

	Оператор-постановщик 
	Гонорар 5000р.

	Осветитель
	2000р.

	Художник-гример
	2000р.

	звукорежиссер
	4000р.

	Звукооператор
	5000р.

	Водитель
	1000.

	видеокамера
	

	Монтажер
	5000р.

	Диск
	10р.

	Общая сумма
	38.010р.



Рекламный ролик на радио.
Одолела жизненная суета, кругом одни проблемы, нет понимания от окружающих …Не стоит опускать руки, все не так плохо. Оздоровительный центр «Крона» поможет преодолеть возрастные кризисы, забыть о страхах и, наконец, увидеть мир во всех цветах радуги.
«Помни ТЫ не один, а МЫ с тобой, «Крона» верит в тебя и твой успех!»
Запись по тел. горячей линии:
262 – 48 – 29 по будням с 12 – 14, 17 – 19.
Емельянова Лариса - контактное лицо.
Мобилизация ресурсов
Для реализации проекта необходимы различные ресурсы, обозначенные в таблице:

	тип ресурсов
	актуальные
	потенциальные
	способ перевода

	1 материальные:
	
	
	

	· помещение
	+
	
	

	· канцелярские товары
	+
	
	

	· орг.-техника
	+
	
	

	· офисные столы
	+
	
	

	· компьютеры
	+
	
	

	· офисные стулья
	+
	
	

	2 финансовые
- оплата проведения рекламной каипании 
	+
	
	

	3 профессиональные:
	
	
	

	· Профессионально-квалифицированный уровень PR отдела:
- Экономист, бухгалтер
- Менеджер по рекламе
- руководитель проекта
- офис - менеджер
	+
	
	утвердить

	4 правовые:
разрешение на размещение наружной, печатной, телевизионной, радио рекламы.
	
	+
	утвердить

	· договоры с рекл. агенством.
	
	+
	утвердить

	· медиаплан
	
+
	
	
утвердить

	5 информационные:
	
	
	

	· электронные базы данных
· Справочники
	
+
	
	

	6 технологические:
	
	
	

	· Internet
	+
	
	

	7 управленческие
	+
	
	

	8 нравственно-волевые (организационные)
	+
	
	



Управление командой
Для реализации проекта сформирована команда из пяти человек:
· Экономист, бухгалтер во время реализации проекта занимается решением следующих задач:
1. Осуществляет учет средств организации и хозяйственных операции с материальными и денежными ресурсами.
2. Устанавливает результаты финансово – хозяйственной деятельности организации.
3. Производит финансовые расчеты по проведению рекламной кампании.
4. Разрабатывает штатное расписание.
5. Составляет годовые, квартальные, месячные отсчеты по труду и заработной плате и осуществляет контроль за их выполнением.
6. Разрабатывает мероприятия по экономическому стимулированию проекта.
7.Определяет пути устранения недостатков.
8. Организует и совершенствует командное управление
Образование: высшее экономическое; стаж работы – 5 лет. Ежемесячный оклад – 12.000 рублей.
· Менеджер по рекламе.
1. проводит маркетинговые исследования.: анализ рынка псих. услуг, анализ конкурентов, мониторинг СМИ и т.д.
2. Занимается сбором информации, проверяет ее на достоверность.
3.Систематизировать и классифицировать информационные материалы, полученные от разных источников.
4.Формировать и систематически поддерживать информационную базу данных.
5.Определять направления для расширения объема информации.
6.Работать с агентами на телефоне: определять задание, получать отчеты о работе и эффективности.
7.Вести базу данных и представлять отчеты по ней.
8.Готовить подборки информационных материалов по запросам редактора, корреспондентов, руководителя Отдела продвижения изданий.
9.Систематически составлять обзоры информационных материалов различной направленности.
10.Разрабатывать и вносить на рассмотрение руководства предложении и идеи креативного характера.
Образование: высшее, ИМС, стаж работы: 3 года. Ежемесячный оклад – 15.000 рублей.
· Руководитель проекта во время реализации проекта занимается решением следующих задач:
1.Организует всю работу проекта.
2.Представляет оздоровительный центр «Крона» во всех СМИ и организациях, работающих на рынке псих. услуг.
3.Издавать приказы в соответствии с трудовым кодексом РФ, принимать и увольнять сотрудников.
4.Утвердить и корректировать материалы
5. принимать меры поощрения для сотрудников.
Образование: высшее психологическое - медицинское; стаж работы в данной сфере – 5 лет. Ежемесячный оклад – 20.000 рублей.
· Офис - менеджер во время реализации проекта занимается решением следующих задач:
2. Составить список необходимой СМИ
3. Составить список агентств полиграфических услуг.
4. Созвониться .
5. Согласовать время и дату выхода.
Образование: неполное высшее, студентка 4 курса заочного отделения Уральского Государственного Института Фондового Рынка, специальность: документооборот. Ежемесячный оклад – 9.000 рублей.
Правильно подобранное руководство и рабочая группа являются главной составляющей успеха. Именно от людей, составляющих организацию, зависит будет ли проект процветать или ликвидирует себя, не успев начаться. Для того, чтобы проект имел свою силу, необходим человеческий ресурс, который обладает большим запасом энергии, желанием добиться высоких результатов, сделать карьеру и обладает способностью предвидеть ситуацию, способную сделать данный проект прибыльным. С точки зрения психологии и физиологии люди в возрасте от 25 до 35 лет наиболее полно определяют вышеперечисленные требования в успешному выполнению проекта. Таким образом, предпочтения отдается именно этой возрастной категории.

Матрица ответственности
	 задачи
	Экономист,
бухгалтер
	Офис -менеджер
	Руководитель проекта
	Менеджер по рекламе.

	1. созвониться с рекламным отделом радиостанции
	
	+
	
	

	2. Заключить договор с рекламным отделом радиостанции.
	
	
	
+
	

	3. Сбор информации.
	
	
	
	+

	4. Создание аудиоролика
	
	
	
	+

	5. Возвращение на доработку
	
	+
	
	

	6. Утвердить аудиоролик
	
	
	+
	

	7. Оплата аудиоролика
	+
	
	
	

	8. Выход рекламного ролика на радио.
	
	
	
	+

	9. Созвониться с рекламным отдела TV
	
	+
	
	

	10. Заключить договор с рекл. отделом TV
	
	
	+
	

	11. написание рекламного ролика на TV
	
	
	
	+

	12. Возвращение на доработку
	
	+
	
	

	13. утвердить рекламный ролик
	
	
	+
	

	14. Проведение съемок рекл. ролика
	+
	+
	+
	+

	15. Оплата ролика на TV
	+
	
	
	

	16. Выход рекламного ролика на TV
	
	
	
	+

	17. Обратиться в фирму по изготовлению наружной рекламы 
	
	
	
	+

	18. Оговорить условия работ, содержание макета, место размещения и сумму
	
	
	
	+

	19. Заключить контракт.
	
	
	+
	

	20. Размещение наружной рекламы
	

	
	
	+

	21. Обратиться в рекл отдел журнала «Здоровье», «Панацея», «Выбирай»
	

	
+
	
	

	22. Оговорить условия работ, содержание рекламы, ее иллюстрации, место размещения, количество выходов и сумму.
	
	
	
	

+

	23.заключение контракта
	
	
	+
	

	24. размещение рекламы в печатных изданиях
	
	
	
	+

	25. Выбрать РА с помощью интернета.
	
	+
	
	

	26. Ознакомиться со спектром предлагаемых услуг.
	
	
	
	
+

	27. Выбрать подходящую разработку фирменного стиля
	
	
	
+
	

	28. Согласовать с дизайнером логотип, цвета фирменного стиля.
	
	
	
	
+

	29. Заключить контракт.
	
	
	+
	

	30. Определение услуг, по которым можно сделать скидку. 
	
+
	
	
	

	31. Расчет затрат, связанных с проведением акции «специальная цена»
	
+
	
	
	

	32.Рассмотрение «специальной цены» руководством. 
	
	
	
+
	

	33. Утверждение акции
	
	
	+
	

	34. Указать в прайс – листе о «спец. цене» на новую услугу.
	
	
+
	
	

	35. Поиск в интернете компании полиграфических услуг.
	
	
+
	
	

	35. выбор компании полиграфических услуг.
	
	
	
	+

	36. Заключить договор на изготовление купонов 
	
	
	+
	

	37. Составить текст купонов
	
	
	
	+

	38. Утверждение купонов
	
	
	+
	

	39. Выпустить купоны в 5% скидку на все виды услуг для постоянных клиентов. 
	
+
	
	
	

	40. Распространение купонов среди постоянных клиентов. 
	
	
	
	+



Для реализации данного проекта «Проведение рекламной кампании» выбрана матричная организация управления, в которой каждый участник проектной команды максимально нацелен на выполнение производственных задач организации. Такая форма организационной структуры предназначена для объединения специалистов в группу с целью работы над специальным проектом и на время реализации проекта частично освобождаются от основной своей деятельности.
Преимущества данной матричной формы состоит, прежде всего, в ответственности, установленных обязательств, четком распределении обязанностей и полномочий; а также существует оперативный процесс принятия решений. Эти преимущества ведут к формированию стабильной и прочной организации.
Управление временем
Планирование деятельности включает процессы необходимые для гарантии того, что проект будет завершен в назначенное время:
· определение работ (документирование) и оформление отдельных работ (задач целевой структуры), которые должны быть осуществлены для достижения целей и подцелей проекта, определяющих его целевой структурой;
· определение последовательности работ (определение и документирование взаимодействий между работами);
· оценка продолжительности работ (определение и документирование взаимодействий между работами);
· разработка расписания (анализ последовательности работ, продолжительность работ);
· назначение ответственных за работу.
Исходя из списка работ проекта и их сроков выполнения (последовательность, взаимосвязь, продолжительность) составляется календарный план с указанием ответственных исполнителей определенных работ и необходимые для выполнения ресурсы.
Рабочий процесс в управлении проектом осуществляется с применением методов планирования и управления, основным инструментом которых является сетевой график (календарный план)
Для построения сетевого графика необходимо определить состав работ, последовательность и их длительность.
рекламная компания оздоровительный центр
Календарный план
	задача
	время выполнения
	ответственный
	ресурс

	1.созвониться с рекламным отделом радиостанции
	14.01.08. – 14.01.08.
	Офис - менеджер
	Организационный

	20. Заключить договор с рекламным отделом радиостанции.
	15.01.08 – 18.01.08
	Руководитель проекта
	профессиональный

	21. Сбор информации.
	21.01.08 – 25.01.08
	Менеджер по рекламе
	информационный

	22. Создание аудиоролика
	28.01.08.– 05.02.08
	Менеджер по рекламе
	творческий

	23. Возвращение на доработку
	06.02.08 – 08.02.08
	Офис - менеджер
	организационный

	24. Утвердить аудиоролик
	11.02.08 – 12.02.08
	Руководитель проекта
	профессиональный

	25. Оплата аудиоролика
	13.02.08 – 13.02.08
	Экономист
	финансовый

	26. Выход рекламного ролика на радио.
	 14.02.08, 19.02.08, 22.02.08.,26.02.08., 29.02.08. 
	Менеджер по рекламе
	организационный

	27. Созвониться с рекламным отдела TV
	14.01.08 – 14.01.08
	Офис - менеджер
	организационный

	28. Заключить договор с рекл. отделом TV
	15.01.08 – 18.01.08
	Руководитель проекта
	профессиональный

	29. написание рекламного ролика на TV
	21.01.08 – 31.01.08
	Менеджер по рекламе
	творческий

	30. Возвращение на доработку
	01.02.08 – 5.02.08
	Офис - менеджер
	Организационный

	31. утвердить рекламный ролик
	06.02.08 – 08.02.08.
	Руководитель проекта
	профессиональный

	32. Проведение съемок рекл. ролика
	11.02.08. – 03.03.08
	Команда проекта
	творческий

	33. Оплата ролика на TV
	08.02.08. – 08.02.08.
	экономист
	финансовый

	34. Выход рекламного ролика на TV
	11.03.08, 17.03.08, 21.03.08.
	Менеджер по рекламе
	организационный

	35. Обратиться в фирму по изготовлению наружной рекламы 
	14.01.08 – 14.01.08
	Менеджер по рекламе
	организационный

	36. Оговорить условия работ, содержание макета, место размещения и сумму
	15.01.08 – 18.01.08
	Менеджер по рекламе
	профессиональный

	37. Заключить контракт.
	21.01.08 – 21.01.08
	Руководитель проекта
	профессиональный

	20. Размещение наружной рекламы
	23.02.08 –06 .03.08, 
	Менеджер по рекламе
	организационный

	21. Обратиться в рекл отдел журнала «Здоровье», «Панацея», «Выбирай»
	14.01.08 –16 .01.08
	Офис - менеджер
	организационный

	22. Оговорить условия работ, содержание рекламы, ее иллюстрации, место размещения, количество выходов и сумму.
	17.01.08 –18 .01.08
	Менеджер по рекламе
	профессиональный

	23.заключение контракта
	21.01.08 –22 .01.08
	Руководитель проекта
	профессиональный

	24. размещение рекламы в печатных изданиях
	21.01.08, 21.03.08.(«Панацея»).
28.01.08, 04.03.08,18.03.08.(«Здоровье»)
10.02.08., 16.03.08.(«Выбирай»)
	Менеджер по рекламе
	профессиональный

	25. Выбрать РА с помощью интернета.
	17.01.08 –17 .01.08
	Офис - менеджер
	организационный

	26. Ознакомиться со спектром предлагаемых услуг.
	18.01.08 –21 .01.08
	Менеджер по рекламе
	профессиональный

	27. Выбрать подходящую разработку фирменного стиля
	22.01.08 –25 .01.08
	Руководитель проекта
	профессиональный

	28. Согласовать с дизайнером логотип, цвета фирменного стиля.
	28.01.08 –29 .01.08
	Менеджер по рекламе
	профессиональный

	29. Заключить контракт.
	30.01.08 –31 .01.08
	Руководитель проекта
	профессиональный

	30. Определение услуг, по которым можно сделать скидку. 
	04.02.08 –05 .02.08
	экономист
	профессиональный

	31. Расчет затрат, связанных с проведением акции «специальная цена»
	06.02.08 –08 .02.08
	экономист
	профессиональный

	32.Рассмотрение «специальной цены» руководством. 
	11.02.08 –12 .02.08
	Руководитель проекта
	профессиональный

	33. Утверждение акции
	13.02.08 –14 .02.08
	Руководитель проекта
	профессиональный

	34. Указать в прайс – листе о «спец. цене» на новую услугу.
	15.02.08 –15 .02.08
	Офис- менеджер
	организационный

	35. Поиск в интернете компании полиграфических услуг.
	17.01.08 –18 .01.08
	Офис- менеджер
	организационный

	35. выбор компании полиграфических услуг.
	21.01.08 –21 .01.08
	Менеджер по рекламе
	профессиональный

	36. Заключить договор на изготовление купонов 
	22.01.08 –23 .01.08
	Руководитель проекта
	профессиональный

	37. Составить текст купонов
	24.01.08 –25 .01.08
	Менеджер по рекламе
	профессиональный

	38. Утверждение купонов
	28.01.08 –29 .01.08
	Руководитель проекта
	профессиональный

	39. Выпустить купоны в 5% скидку на все виды услуг для постоянных клиентов. 
	01.02.08
	экономист
	профессиональный

	40. Распространение купонов среди постоянных клиентов. 
	04.02.08 –31 .03.08
	Менеджер по рекламе
	профессиональный



Управление стоимостью проекта.
Суть проекта определяется совокупностью стоимостью ресурсов данного проекта.
1. оплата рабочего труда сотрудников.
2. расходные материалы ( канцтовары)
3. Субконтракты.
Основной документ, с помощью которого осуществляется управление стоимостью проекта – бюджет проекта.
Для реализации проекта необходимы первоначальные финансовые затраты в размере 50000руб. на создание фирменного стиля.
Вторая часть в размере 144.100 руб. используется в выборе медиа средств – радио, телевидение, пресса и наружная реклама.
Третья часть в размере 38 100 руб. требуется на изготовление рекламного ролика на TV.
Четвертая часть в размере 12 000 руб. расходуется на необходимые канцтовары и ценовое стимулирование в виде купонов и листовок.
Решение о бюджете:
Оздоровительный центр «Крона» располагает рекламным бюджетом в размере 300.000 руб.
Стоимость рекламной кампании: 244.200 рублей.
Остальные финансовые ресурсы в размере 55.800 рублей будут использованы для оплаты труда сотрудникам во время проведения рекламной кампании.

	СМК
	Стоимость
	Требуется
	Сумма

	Изг. Рекл. ролика на TV.
	38 100 руб.
	
	38 100 руб.

	Медиаплан
	
	4 медиа средства
	144 100 руб.

	Разработка фирменного стиля
	Логотип – 15 000
Слоган – 10 000
Эмблема – 15 000
	Создание, разработка и регистрация.
	50 000 руб.


	Листовки, купоны.
	1 лист – 7 руб.
	1000 листов и купонов
	7 000 руб.

	Канцтовары
	 -------------------
	По 4 шт. каждый комлект
	5 000 руб.



Итого: 	244 200 руб.
Экономический риск и страхование.
Задача данного раздела - рассказать будущим инвесторам или кредиторам фирмы о возможных рисках на пути реализации проекта и основных методах защиты от их влияния. Значение раздела состоит в оценки опасности того, что цели поставленные в плане, могут быть полностью или достигнуты. Оценка проводится по стадиям проекта: подготовительной, строительной и функциональной. После оценки степени риска разрабатывается перечень мер, позволяющих их уменьшить.
По характеру воздействию риски делятся на простые и составные. Составные риски являются композицией простых, каждый из которых в композиции рассматривается как простой. Простые риски определяются полным перечнем не пересекающихся событий, которые рассматриваются как независимые.
Ниже приведена таблица, содержащая примерный перечень простых рисков, которые могут нарушить план реализации проекта.

	Вид риска
	Отриц. Влияние на ожидаемую прибыль от реализации проекта
	Меры предотвращения 

	Отношение местных властей
	Введение ими дополн. ограничений, осложняющих реализацию проекта
	Соблюдение законодательства, приобретение лицензии.

	Непредвиденные затраты, инфляция
	Увеличение объема заемных средств
	Расчеты в СКВ

	Снижение цен конкурентами
	Снижение цен
	Расширение рынка сбыта

	Увеличение производства у конкурентов
	Падение продаж или снижение цен
	Увеличение доп. средств на маркетинг

	Рост налогов
	Уменьшение чистой прибыли
	Использование налоговых льгот

	Платежеспособность клиентов
	Падение продаж
	Реклама, поиск новых каналов сбыта

	Недостаток оборотных средств
	Увеличение кредитов
	Использование краткосрочных кредитов

	Недостаточный уровень зарплаты
	Текучесть кадров, снижение производительности.
	Поиск новых покупателей, маркетинг

	Новизна услуг, технологий
	Увеличение затрат на тренинги и семинары.
	Привлечение квалифицированных специалистов

	Мажорные обстоятельства.
	Потеря средств
	Страхование имущества фирмы


Вывод

В условиях современной жизни большинство коммерческих и организаций нуждаются в поддержке и узнаваемости среди общественности. Но поставленная цель может быть достигнута только с помощью комплекса различных методов, таких как PR (связи с общественностью), реклама, пропаганда и др. На мой взгляд, PR действительно необходим любой организации. И это в первую очередь, должен понимать сам руководитель, соотнеся задачи по продвижению компании с теми целями, которых он хочет достичь.
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