[image: image1.jpg]OBWEPOCCUMNCKASN OBIWECTBEHHAS OPFTAHM3ALMUS
COIO3 TEATPAJIbHbIX AEATENEN POCCUNCKOW DEOEPALIAA

BCEPOCCUMCKOE TEATPANDbHOE OBLWECTBO
CBEPAJNIOBCKOE PETMOHAJIbHOE OTAENEHWUE
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Екатеринбург 


	Утвержден

КРК СО СТД РФ

(протокол №_11_
от  27 мая 05.2013)


О проверке деятельности СО СТД РФ по выполнению 
«Комплексной программы по обеспечению развития 
предпринимательской, маркетинговой и фандрейзинговой деятельности СРО СТД РФ (ВТО) на 2011―2013 гг.» в части маркетинговой и фандрейзинговой видов деятельности
за период 2011 ― март 2013 гг. 
Основание: решение КРК Отделения от  14.12..2012 г. (протокол №9).

Составлен комиссией в составе:

1. Председатель: председатель КРК Отделения В. П. Лимушин 

2. Члены комиссии: 

2.1. Е. Е. Борисова;

2.2. В.И. Фомин

Объектом настоящей проверки является маркетинг, под которым нами понимается социально-управленческий процесс, цельная система, необходимая для планирования и создания маркетинговых  услуг, распределения их между внутренним и внешним потреблением (рынком), определения цен и стимулирование их сбыта.
 Обосновывающими этот процесс именно в Доме актера и в Отделении в целом, являются следующие ключевые группы понятий: 
 а) «потребность как нужда в чем-либо необходимом для поддержания жизнедеятельности организма, человеческой личности, социальной группы, общества в целом» и «желание как отражающее потребность переживание, перешедшее в действенную мысль о возможности чем-либо обладать или что-либо осуществить», 
б) «спрос как вынесенная на рынок платежеспособная потребность» и «предложение как совокупность находящихся на рынке товаров или способных быть доставленными на него»; 
в) «продукция ― материально-вещественный и информационный ресурс, созданный в процессе производства/деятельности»,  «работы ― виды  трудовой деятельности по изготовлению, обработке и перемещению экономического продукта (например, строительные, ремонтные, уборочные, погрузочно-разгрузочные и др. работы).  Сутью работ является изменение по желанию человека уже существующей вещи», «товар ― продукт труда, являющийся объектом купли-продажи, подлежащий обмену на другой продукт или деньги» и «услуги ― виды работ и действий, в которых основным полезным результатом служит сама деятельность, изменяющая качество имеющихся объектов, продуктов, то есть ― ресурсов. Главной особенностью услуг является то, что они потребляются в момент производства» как разновидности «экономического продукта»; 
г) «маркетинг», «маркетинг услуг», «маркетинг просвещенный», «маркетинг социально-этический ― его концепция утверждает, что задачей организации является установление нужд, потребностей, интересов целевых рынков и обеспечение желаемой удовлетворенности более эффективными и более продуктивными (чем у конкурентов) способами с одновременным сохранением или укреплением благополучия потребителя и общества в целом», «маркетинг внутренний», «маркетинг операционный ― активный процесс с краткосрочным горизонтом планирования, ориентированный на уже существующие рынки», «стратегический маркетинг ― анализ потребностей физических лиц и организаций для определения привлекательности, конкурентоспособности продукции/работ, услуг и прогнозирования глобального спроса на нее. Концепция стратегического маркетинга основана на постоянном и систематическом анализе потребностей рынка с целью разработки эффективных товаров/работ, услуг, предназначенных для конкретных групп потребителей и обладающих особыми свойствами, отличающими их от товаров-конкурентов и таким образом создающими производителю устойчивое конкурентное преимущество», «маркетинг инновационный»; 
д) «обмен как акт получения какого-либо желаемого объекта с предложением чего-либо в обмен» и  «сделка как коммерческий обмен ценностей между двумя сторонами», 
е) «внешняя среда организации ― совокупность субъектов и процессов, составляющих ее окружение, а также сфера, которая постоянно предоставляет новые возможности для развития все видов деятельности организации», «внутренняя среда организации ― совокупность субъектов, объектов, процессов, придающих ей конкретное лицо», «ресурсная часть ближнего окружения организации ― совокупность рынка рабочей силы (человеческий ресурс), рынка капитала (финансовый ресурс), рынка технологий (технологический ресурс), рынка поставщиков (ресурс кооперации) и рынка всех других факторов деятельности организации (системный ресурс факторов уставной, предпринимательской, маркетинговой и фандрейзинговой деятельности)», «внешняя   среда прямого воздействия ― факторы, оказывающие немедленное воздействие на организацию: законы и государственные органы, потребители, поставщики трудовых ресурсов, материалов и капитала, конкуренты, профсоюзы»; «внешняя среда косвенного воздействия на организацию ― совокупность состояния экономики, социокультурных и политических факторов, уровень научно-технического прогресса и международные события (учет данных факторов связан с тем, что с позиций системного подхода организация является открытой системой);
ж) «системный анализ ― совокупность методов и средств, используемых при исследовании и конструировании сложных и сверхсложных объектов, прежде всего методов выработки принятия и обоснования решений при проектировании, создании и управлении социальными, экономическими и техническими системами», «SWOT-анализ как универсальный инструмент и стратегического, и тактического анализа внутренней и внешней среды организации», «PEST-анализ как инструмент исторически сложившегося четырехэлементного стратегического анализа внешней среды»;  
з) «экономическая прибыль как остаток от вычитания из общего дохода бухгалтерских издержек и экономических (неявных) издержек организации: упущенный доход от альтернативного использования собственных средств, а также минимальная прибыль предпринимателя, удерживающая его в отрасли (то есть нормальная прибыль)» и «бухгалтерская прибыль как остаток от вычитания из общего (валового) дохода (или общей выручки) явных издержек, к которым относятся внешние платежи организации по закупке и аренде всего необходимого для производства/деятельности »; 
и) «фандрейзинг»;

к) «ресурсы как средства, которые могут быть используемыми для производства экономических благ» и «факторы производства/деятельности как действительно вовлеченные, взаимодействующие между собой в процессе производства/деятельности ресурсы». 
При этом не следует забывать, что зарождение маркетинга в 1960-х годах связано с переходом от «рынка продавца» к  «рынку покупателя», появление которого востребовало от производителя новых ответов на три вопроса экономики «Что? Как? Для кого производить?».

Из сказанного вытекает, что в общем виде предметом настоящей проверки являются:
· эффективность анализа рынка маркетинговых услуг Отделения, в том числе его сегментация и позиционирование работниками Отделения, в функционал которых входит маркетинговое сопровождение оказываемых Домом актера услуг;
· технологии разработки маркетинговых услуг с характеристиками, обозначенными потребителями;

· эффективность определения стратегии и тактики относительно всего цикла создания услуги: от идеи до ценообразования и сбыта;

· эффективность рекламной концепции;
· экономическая эффективность Программы в целом.

•  •   •

Комиссия констатирует:

۩ Основополагающим документом в вопросах планирования и регулирования маркетинговой деятельности в Отделении на время проверки является «Комплексная программа по обеспечению дальнейшего развития предпринимательской, маркетинговой и фандрейзинговой деятельности Свердловского регионального отделения Общероссийской общественной организации «Союз театральных деятелей Российской Федерации (Всероссийское театральное общество) на 2011―2013 годы» (далее по тексту ― Программа), утвержденная решением Правления Отделения 20.06.2011 г. (Протокол №1/4). 

Целью Программы заявлено: «Систематизация многообразия инновационных мер, направленных на … системное совершенствование и повышение эффективности предпринимательской, маркетинговой и фандрейзинговой видов деятельности организации», а задача Программы в части маркетинговой деятельности Отделения  сформулирована следующим образом: «Создание организационно-управленческих условий для: 
• обновления маркетинговых и фандрейзинговых технологий по всему спектру деятельности» (см. Приложение 1).    
۩ В основу Программы положен SWOT-анализ, который достаточно объективно отражает силы и слабости Отделения, угрозы внешней среды и возможности их преодоления, справедливо делая акцент на необходимости «повышения квалификации работников и подготовки резерва» как основополагающего условия превращения «слабостей» в «силу», а «угроз» в «возможности». 

۩ Анализ запланированных мероприятий Программы позволяет говорить о доминировании маркетинга услуг ― маркетинга, имеющего целью продвижение на рынок определенных услуг. Функции такого маркетинга ― это создание услуги, обеспечение ее дифференцирования, новизны, оптимальных условий предоставления и цены. В Программе зафиксированы задачи, решение которых способствуют эффективности реализации цели и функций маркетинга услуг: 
а) создание услуги, имеющей преимущественное отличие от аналогичной услуги конкурентов, то есть дифференциация услуг с обеспечением их новизны, более низких цен, лучших условий предоставления; 
б) поддержание высокого качества услуги; 
в) обеспечение максимально хорошего производительного уровня при оказании услуг без снижения их качества.   
۩  По своей идеологии мероприятия Программы следует относить к маркетингу просвещенному ― маркетингу, ориентированному на длительную перспективу и имеющему следующие принципы: 
1) доведение до потенциальных потребителей объективной информации об услугах и деятельности организации; 
2) проведение инновационного маркетинга с целью укрепления контакта с потребителями, предоставления им все больших благ и льгот, обеспечения их долгосрочной ориентации на услуги Отделения; 
3) применение маркетинга с осознанием уставных целей организации; 
4) следование социально-этическому маркетингу ― подвиду просвещенного маркетинга, в сооотвествии с которым маркетинговые решения принимаются согласно потребительским запросам, требованиям самой организации и потребителей в долгосрочной перспективе.
۩ Раздел «Бюджет реализации Программы» не имеет никаких альтернативных сценариев (расчетов), что позволяет Комиссии констатировать приоритет бухгалтерского подхода, при котором учитываются только явные издержки, то есть фактические расходы на производство какой-либо продукции или услуги, подтвержденные документально, над экономическим подходом, при котором рассчитывается прогнозируемая экономическая прибыль как разница между совокупной выручки организации и экономическими издержками, то есть суммой бухгалтерских и неявных (внутренних)  издержек. 
•  •  •
Анализ выполнения Программы позволяет Комиссии констатировать следующее:
1) впервые в истории маркетинговой деятельности Отделения появились Проекты, в реализации которых проявляются все элементы маркетинговой деятельности: и анализ рыночных возможностей, и отбор целевых рынков, и разработка комплекса маркетинга, и претворение в жизнь запланированных маркетинговых мероприятий. Речь идет о Проектах: «Браки заключаются на небесах. И в Доме актера», «Музыкальный бомонд» и др. Например, в рамках Проекта «Браки заключаются на небесах. И в Доме актера» Дом актера выступает свадебным агентом полного цикла, предлагая сразу весь комплекс услуг ― от разработки идеи до нюансов декора и фотосъемки. Это стало возможным после скрупулезного мониторинга предложений пяти крупнейших в Екатеринбурге свадебных агентств: «Колесница судеб», «Фабрика праздника», «Академия Праздника», Family, «Мастер Фан», а также изучения их ценового сегмента, творческих предложений и формата работы с клиентами;

2) повседневной практикой стал просмотр сотрудниками разных отделов и подразделений просмотр Дома актера отраслевых СМИ и порталов с целью поиска и фиксации новых технологий и идей с дальнейшей их адаптацией в практике Отделения. Другими словами, наравне со SWOT-анализом в практику Отделения вошел и PEST-анализ (Р ― политика, Е ― экономика, S ― социум, Т ― технология), который относится к многофакторному системному анализу внешней, конкурентной среды организации;

3) важным направлением маркетинговой деятельности стало участие Дома актера в отраслевых выставках. В рамках этого направление было оформлено сотрудничество с коммуникационным агентством «Форсайт» (обособленное подразделение Группы компаний «Ньютон», работающее на территории Большого Урала). Информация об услугах Дома актера была представлена на свадебной выставке Wedding Show Urals 2013 (специально оформленный стенд), ярмарках-продажах новогодних билетов. Специально к этим событиям разработаны и распечатаны необходимым тиражом флайеры об услугах Дома актера и свадьбах, визитки, ролл-баннер на афишной тумбе Дома актера. Впоследствии флайеры размещались в пабе «Бен Холл» и «Хмель Штаб»;

 4) при реализации раздела Программы «Мотивационные и стимулирующие акции» заслуживает поддержки технология систематизации в свод маркетинговых правил при сохранении принципа индивидуального подбора бонуса с целью неукоснительного следования имиджу Дома актера, сутью которого (как общественной организации) является индивидуальный подход к предложению для каждого гостя. Среди самых популярных мотивационных акций в рассматриваемый период можно выделить: 
― торт в качестве подарка при заказе юбилея или свадебного приема;

― назначение индивидуальной скидки или не денежного поощрения при повторных обращениях (притом, что при повторном обращении предоставляется 10% скидка на услуги Дома актера);
― рожденные в кафе «Дебют» акции: а) «После 10 бизнес-ланча ― десерт в подарок»; б) комплименты от кафе «Дебют» к праздничным датам ― Новому году, 8 марта, 23 февраля, День рождения кафе; в) выдача каждому заказчику (до проведения мероприятия!) единовременной скидки 10% на услуги кафе «Дебют» и др.;
5) В соответствии с пунктом Программы «Продвижение в сети Интернет» продуктивными следует признать следующие работы и действия:
― реорганизован раздел портала domaktera.ru, посвященный возмездным услугам Дома актера, обновлены тексты и фотографии, откорректирована структура раздела; 

― создан сайт о возмездных услугах Дома актера domaktera.jimdo.com, на котором подробно описаны все возможности Дома актера с необходимыми акцентами, приведены фотографии и идеи для организации торжества. На этот сайт также ведет баннер с главной страницы портала domaktera.ru;
― сотрудниками информационно-издательского отдела Отделения ведется работа на отраслевых сайтах в Интернете по информированию целевой аудитории об услугах Дома актера. 
В частности:

А) Оформлен и ведется блог Дома актера на сайте Делового квартала в «Справочнике компаний»: http://domaktera.dkvartal.ru 

Б) Оформлен и ведется блог на сайте BLIZKO.RU (Справочник покупателя Екатеринбурга): http://domaktera.blizko.ru 

В) Оформлена страничка на сайте TIU.RU (Справочник компаний и услуг): http://domaktera.tiu.ru 

Г) Размещена информация в каталоге помещений для тренингов и семинаров TREKO http://www.treko.ru/ek/pom
Д) Оформлен и ведется блог на сайте Neobroker (Справочник компаний и услуг) http://domaktera.neobroker.ru/;
― ведутся страницы и аккаунты Дома актера в социальных сетях (vkontakte, facebook, twitter);
― актуальная информация об услугах Дома актера размещена на различных информационных порталах и в каталогах, посвященных организации праздников.

― с постоянными партнерами (в частности, компаниями, которые регулярно проводят свои мероприятия на площадке Дома актера) системно ведется работа по взаимному обмену баннерами и ссылками (например, компания по организации праздников «Роза ветров»).

― с компанией «ТетаСистем» заключен договор на размещение контекстной рекламы: в рабочем режиме размещается реклама с поисковой системе Яндекс с переходом на сайт;
6) в части разделов Программы «Продвижение услуг Дома актера среди агентств города» и «Продвижение услуг Дома актера среди частных и корпоративных потенциальных клиентов» заслуживает поддержки, прежде всего, два факта: 
а) заключение соглашения о долгосрочном стратегическом сотрудничестве с коммуникационным агентством «Форсайт», в рамках которого СО СТД стало иметь преимущественное право первым рассматривать заказы-заявки от заказчиков. Экономический эффект не застал себя ждать: Дом актера и кафе «Дебют» в рамках сотрудничества получило возможность расширить географию предоставления своих услуг как на выездных обслуживаниях, так и на площадках Дома актера: открытие магазина «Билайн», «Терминал.РУ», открытие выставки в Свердловском областном краеведческом музее, проведение конференций компании MDS и других в интерьерах Дома актера; 

б) разработка и внедрение анкеты для гостей творческих программ Дома актера, что позволяет, с одной стороны, информировать гостей о предстоящих событиях Отделения и Дома актера, а, с другой стороны, узнавать потребности различных групп посетителей Дома актера как потенциальных клиентов его маркетинговых услуг. И ― главное: анкетирование позволяет налаживать обратную связь ― анкетируемые оставляют свои e-mail, которые маркетинговая служба Отделения вносит в рассылку и информирует о Проектах организации;
7) в части работы с персоналом приоритетным остаются такие формы работы со штатными сотрудниками как: а) подробные инструктажи; б) внутренние семинары; в) плановое направление на курсы повышения квалификации работников среднего управленческого звена кафе «Дебют». 
8) в части фандрейзинговой деятельности: 
а) брендовый фандрейзинговый Проект «Елка в доме Тупиковой» традиционно реализуется по отдельному организационному плану, предусматривающему и смету Проекта, и рекламу, и маркетинг, и управленческую составляющую; 
б) на два издательских Проекта ― книги  Л.Л. Монтау «Сценическая техника и технология в образном решении спектакля» и И.А. Клепиковой «Главная в жизни роль… Продолжение», которые были реализованы Отделением совместно с театральными деятелями и театральной общественностью, в результате конкурсного отбора книгоиздателей для последующей их закупки   были привлечены средства Министерства культуры Свердловской области. Кроме того, в рассматриваемый период (2012 и 2013 гг.) получил финансовую поддержку Министерства культуры Свердловской области и «Семинар творческой молодежи»; 
в) в формате семейных праздников «Ёлка в доме Тупиковой» в Доме актера реализуется несколько Проектов, а именно ― «Домашний воскресник» и «Пасхальная неделя». Все они нацелены на создание условий для качественного семейного досуга гостей, а взносы, которые делают участники этих Проектов, идут, в том числе, на финансирование уставных задач Отделения; г) с 2011 года Дом актера присоединился к общегородскому празднику «Ночь музеев», устраивая ночные театрализованные представления. В творческой афише Дома актера именно этот проект на сегодня является одним из самых успешных и эффективных в контексте фандрейзинговой технологии;

9) в части эффективности рекламной концепции Программы приоритетными остаются доказавшие свою эффективность следующие формы ведения:

• коммерческая на телевидении;

• коммерческая в газетах и журналах, в том числе и в еженедельных выпусках «ТелеШоу», «Теленеделя»;

• рекламные щиты и объявления;

• рекламные проспекты и листовки и др.

Выводы  Комиссии
1. Признать работу Отделения по реализации «Комплексной программы по обеспечению развития предпринимательской, маркетинговой и фандрейзинговой деятельности СРО СТД РФ (ВТО) на 2011―2013 гг.» в части маркетинговой и фандрейзинговой деятельности в период 2011― март 2013 гг. целом удовлетворительно.
2. Сильные стороны реализации Проекта

2.1 Принятие и реализация Программы оказывает положительный эффект на совершенствование маркетинговой и фандрейзинговой деятельности Отделения по таким приоритетным направлениям, как: 
а) активный маркетинг на рынке праздничных и конгрессных услуг, послуживший мотивом активизации повышения квалификации штатных и внештатных сотрудников, привлекаемых к маркетинговой составляющей данного вида услуг (менеджеров, работающих с клиентами; официантов и поваров, а также специалистов, разрабатывающих идею и содержание театрализованной услуги); 
б)  маркетинговое сопровождение творческих проектов Дома актера; 
в) продвижение услуг актерского кафе «Дебют»; 
г)  Проекты в форме семейных праздников; 
д) фандрейзинговые технологии, связанные с привлечением внебюджетных средств на финансирование уставной деятельности
е) интенсивное распространение информации об услугах Дома актера и актерского кафе «Дебют» через сеть Интернет посредством создания отдельного сайта, посвященного возмездным услугам. Создание сайта позволяет осуществлять мониторинг и его посещаемости, и источника его трафика, и демографии его посетителей, что по совокупности дает необходимую и практически достаточную  информацию для понимания целевой аудитории в контексте динамики ее потребностей.
2.2.  Прослеживается динамика роста доходов от маркетинговой и фандрейзинговой деятельности Отделения:
― по итогам 2010 года: 15 896,6 тыс. руб., в том числе от фандрейзинговой деятельности ― 5 918,5 тыс. руб.;

― по итогам 2011 года: 18 024,1 тыс. руб., в том числе от фандрейзинговой деятельности ― 6 120,1 тыс. руб.;

― по итогам 2012 года: ― 19 161,4 тыс. руб., в том числе от фандрейзинговой деятельности ― 5 943,7 тыс. руб.
Таким образом, можно сделать вывод о выполнение одной из задач программы: повышения экономической и финансовой эффективности деятельности Отделения, а также предположить развитие устойчивости за счет расширения спектра источников дохода.

Сложившаяся за отчетный период и творческая концепция, и система  продвижения с целью финансового успеха фандрейзинговых Проектов «Музыкальный бомонд» и «Домашний воскресник», как и продолжающий свой жизненный цикл Проект «Ёлка в доме Тупиковой», имеют положительное сальдо в контексте бухгалтерского учета, о чем свидетельствуют данные, представленные в соответствующих таблицах 1―3:
Таблица 1.

Финансово-экономические показатели реализации творческого 

Проекта «Домашний воскресник» в 2011―2012 гг. (в руб.)
	
	
	
	

	 Показатели/годы
	2011
	2012

	 
	март
	апрель
	октябрь
	март
	апрель
	октябрь

	Выручка
	102100
	77100
	58000
	114360
	176510
	130300

	Прямые затраты
	41382
	29053
	35487
	76003
	92425
	69743

	В том числе:
	
	
	
	
	
	

	гонор  артистов
	19500
	13000
	13000
	31500
	31500
	21000

	питание, сувениры
	21882
	16053
	19037
	27349
	34449
	29199

	% менеджера с 2012 г.
	 
	 
	3450
	17154
	26476
	19544

	Чистая прибыль Отделения
	6 0718
	4 8047
	2 2513
	3 8357
	8 4085
	6 0557


Таблица 2.

Финансово-экономическая эффективность творческого

Проекта «Музыкальный бомонд» в 2011―2012 гг. (руб.)

	
	
	
	
	

	 Показатели/годы
	2011
	2012

	 
	март
	апрель
	ноябрь
	март
	апрель
	ноябрь

	Чистая прибыль Отделения
	5 605
	7 623
	3 485
	13 575
	27 175
	11 280


Таблица 3.

	        Таблица 2.

Финансово-экономическая эффективность творческого

Проекта «Музыкальный бомонд» в 2011―2012 гг. (руб.)


	Показатели/годы
	2011
	2012

	Доход
	512 1360
	617 2125

	Прямые затраты
	167 4414
	119 5647

	Чистая прибыль Отделения 
	344 6946
	497 6478


2.3.  Мониторинг внешней конкурентной среды с целью балансировки возможностей Дома актера и поиска оптимальных форм позиционирования. Одна из важнейших задач этого мониторинга ― знать «в лицо» своих конкурентов и идти в ногу со временем, предлагая действительно актуальный, рыночный, конкурентный продукт. Способствовать этому помогает и участие в отраслевых выставках, расширяющее как клиентскую базу за счет посетителей выставок, так пространство имиджевой поддержки Дома актера; и участие во встречах профессионального сообщества, и данные, предоставляемые конгрессным сообществом на круглых столах или в открытых источниках. Как следствие, повысилась узнаваемость Дома актера как площадки для мероприятий среди целевой аудитории, что выражается в повышении количества обращений со стороны тех, кто еще ни разу не проводил мероприятия в нем.
2.4. Большим достижением маркетинговой службой Дома актера следует признать: 
а) «завоеванное» им от имени клиентов  право быть сораспорядителем всего комплекса услуг: от разработки идейной концепции мероприятии, включая сценарий и организационные нюансы, до воплощения его в жизнь также силами сотрудников Дома актера; 
б) повышение лояльности (повторных обращений) и со стороны клиентов-частных лиц и корпоративных заказчиков, и со стороны посетителей актерского кафе «Дебют» ― обладателей дисконтных карт, а также положительную динамику проявления желания со стороны деловых партнеров заключать долгосрочные партнерские соглашения. 
3. Слабые стороны, выявленные в процессе реализации Проекта

3.1. До апреля 2013 г. ― момента введения в практику Отделения ежедневного составления Акта о передаче остатков билетов ―  со стороны лиц, ответственных или привлекаемых к распространению билетов на мероприятия Дома актера, неоднократно имели место   нарушения §5 статьи 15 «Положения об учетной политики в Свердловской региональной организации  «Областной общественной организации Союз театральных деятелей Российской Федерации (ВТО) в 2011 г. (с приложениями 2012 и 2013 гг.)» в части следующего требования: «Вырученные от реализованных  билетов наличные денежные средства должны сдаваться в кассу по мере их продажи. Возврат непроданных билетов должен оформляться Актом возврата. Нереализованные билеты должны быть возвращены нештатными уполномоченными агентами не позднее, чем за один день до начала представления. Принятые от уполномоченных агентов нереализованные билеты передаются по накладной для дальнейшей продажи». Одной из причин сказанного, по мнению Комиссии, следует признать недостаточное осознание как штатными сотрудниками, так и нештатными уполномоченными сути теории и практики маркетинга, с одной стороны, и неразвитости в Отделении маркетинга внутреннего ― маркетинга, проводимого внутри организации, и направленного на эффективное обучение и мотивацию труда сотрудников, которые непосредственно контактируют с клиентами организации, а также на создание условий, при которых работа сотрудников представляет собой деятельность единой команды, обеспечивая максимальное удовлетворение требований, прописанных в соответствующих локальных актах Отделения. 
3.2.. Абсолютное непринятие расчета экономической прибыли как метода стратегического планирования маркетинговых и фандрейзинговых мероприятий, с точки зрения Комиссии, является барьером для объективно назревшего перехода систем  маркетинга и фандрейзинга в Отделении из фазы «становление» в фазу «развитие». Необходимо осознавать, что без привлечения со стороны профессиональных сценаристов театрализованных представлений с учетом нормальной прибыли авторов «записные» волонтеры не в состоянии обеспечить разнообразие потребительских вкусов и желаний потребителей/заказчиков. Как следствие, под угрозой окажется такое только что «родившееся» ценное конкурентное преимущество Дома актера, как полный цикл/комплекс предлагаемых услуг  ― от разработки идеи и сценария до нюансов декора и фотосъемки. При этом профессиональный сценарист театрализованных представлений имеет навыки формировать универсальный алгоритм проведения соответствующих мероприятий, что позволяет, с одной стороны, минимизировать последующие издержки на аналоговые услуги, а с другой стороны, позволяет расширить ассортимент соответствующего предложения услуг.  
3.3. Отсутствие в Смете доходов и расходов Отделения отдельной строки по планированию и фактически полученной экономической прибыли.  
  Комиссия рекомендует:

1.  Заместителю Председателя по вопросам экономики и маркетинга, Управляющей Дома актера: 

1.1.  Ввести со второго полугодия 2013 года в Смете доходов и расходов Отделения отдельную строку (с расшифровкой планируемой экономической прибыли  и целевых расходов на Проекты) по маркетинговой деятельности.
1.2.  Организовать с октября по декабрь (включительно) 2013 года целевые курсы по 24-часовой программе «Маркетинг в деятельности СО СТД РФ (ВТО) и Дома актера»
1.3. Подготовить к зимнему заседанию Правления 2013 года:

1.3.1. Информацию о выполнении «Комплексной программы по обеспечению дальнейшего развития предпринимательской, маркетинговой и фандрейзинговой деятельности Свердловского регионального отделения Общероссийской общественной организации «Союз театральных деятелей Российской Федерации (Всероссийское театральное общество) на 2011―2013 годы»;

1.3.2.  Предложение о пролонгации   выполнения Программы с учетом, с одной стороны, добавлений и уточнений соответствующих разделов Программы и сроков исполнения планируемых в них мероприятий, вызванных реализацией замечаний Комиссии, представленных в настоящем Акте, и, с другой стороны,  в связи с наработанной практикой реализации Программы в целом. 
Председатель комиссии 




В.П. Лимушин





 

              Члены комиссии:





Е.Е. Борисова











В.И. Фомин

Составлен в 3-х экземплярах:

1-й ― в дело 02—7 «Акты проверок КРК СО СТД РФ (ВТО)»;

2-й ― в ЦКРК СТД РФ (ВТО);

3-й ― Председателю СО СТД РФ (ВТО).

Приложение 1 ― Акт инвентаризации наличных денежных средств СО СТД РФ (ВТО) № 9 от 22.03. 2013 г на начало проверки.

Приложение 2 ― «Комплексная программа по обеспечению дальнейшего развития предпринимательской, маркетинговой и фандрейзинговой деятельности Свердловского регионального отделения Общероссийской общественной организации «Союз театральных деятелей Российской Федерации (Всероссийское театральное общество) на 2011―2013 годы», утвержденная решением Правления Отделения 20.06.2011 г. (Протокол №1/4). 
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