Шохбоз Суюнов
Создание положительного образа компании в системе продвижения услуг автосалона «Сибкар-Авто» в городе Сургуте

1. Характеристика дилерского центра «Сибкар-Авто» и его услуг, SWOT-анализ 
1.1. Краткая характеристика дилерского центра «Сибкар-Авто» в Сургуте

Автосалоны – бизнес, который отличается от других типов организаций. Это компании, которые продают товары не каждодневного спроса. Также стоит отметить, что дилерские центры продвигают в первую очередь свои услуги, потому что цены на автомобили среди других автосалонов не имеют большой разницы. Все эти аспекты дают понять, что автосалоны нельзя сравнивать и продвигать таким же образом, как и другие организации, занимающиеся реализацией товаров и услуг[5].

Продажа автомобилей – это основная задача такого рода бизнеса. Дилерские центры в данном случае служат как представители автомобильного бренда (торговой марки). Они имеют площадки для продажи авто (в одном или нескольких местах), персонал, который этим занимается, а также производственные и складские площадки, оборудованные в соответствии с требованиями дилерских стандартов, для розничной или оптовой (корпоративной) продажи, предпродажного и послепродажного сервисного обслуживания автомобилей.

Таким образом, автосалоны являются в определенной степени филиалом автомобильного завода, основной целью которого является продажи авто, а также дальнейшее обслуживание клиентов с помощью услуг.

Дилерский центр «Сибкар-Авто» является официальным представителем компании «Mitsubishi Motors» в Сургуте. Здесь реализуется продажа только одной марки автомобилей и представлены 6 моделей авто. «Сибкар-Авто» в Сургуте используют все доступные методы продвижения для такой организации: продвижение в Интернете, наружная реклама, специальные мероприятия и так далее.
Помимо основных услуг связанных с продажей авто, «Сибкар-Авто» предоставляет:

· сервисно-ремотные услуги;

· продажа запчастей и аксессуаров для автомобилей;

· шиномонтаж;

· Trade-IN;

· Кредитно-страховые услуги;

· Особые условия для корпоративных клиентов.

Автосервис – неотъемлемая часть дилерских центров и «Сибкар-Авто» в частности. Именно выгодные условия технического обслуживания автомобиля после покупки в автосалоне играют большую роль в продвижении и увеличении количества продаж. Ведь любой автомобиль нуждается в техническом обслуживании вне зависимости от цены, класса автомобиля или других его характеристик. 

Также эта часть автосалона является отличным способом продвижения[7]. Если проинформировать будущего клиента об специальных предложениях сервиса при покупке автомобиля, то такой материал, в первую очередь привлечет клиента, а при лучшем стечении обстоятельств клиент приобретет автомобиль с дополнительными услугами, что также хорошо отразиться на выгоде автосалона.

Продажа запчастей и аксессуаров для автомобилей также имеют место в автосалоне. В официальных дилерских центрах как в «Сибкар-Авто», вся продукция является оригинальной (то есть производством занимается сам бренд автомобиля), и такой аспект гарантирует качество таких товаров, что также может являться отличным способом рекламы автосалона. 

Услуга шиномонтаж является особенно актуальной в нашей стране. Это позволяет автовладельцем не тратить время на замену шин у автомобиля, также некоторые автосалоны предоставляют услуги по хранению этих самых шин, что также играет весомую роль при выборе дилерского центра. Чем больше создается выгодных и удобных условий для покупателя, тем больше шанс того, что потенциальные клиенты станут постоянными.

Услуга «Trade-IN» в последние годы становится все более популярной. Неудивительно: она ощутимо упрощает процедуру смены автомобиля, снижает риск обмана при продаже старой машины, сокращает временные затраты на ее реализацию, также стоит отметить дополнительные финансовые выгоды в виде скидок.

Также одним из аспектов автосалонов являются кредитно-страховые услуги, точнее помощь в их оформлении. У дилерских центров есть договоренность с банками, которые выставляют особые условия для клиентов данного автосалона. Такие действия положительно сказываются на росте числа продаж автомобиля.

Преимуществом таких услуг является то, что клиент не занимается организационными моментами, что позволяет ему экономить свое время, а также сводит к минимуму шанс ошибки во время процесса оформления машины.

Особые условия для корпоративных клиентов в большинстве случаев это скидки при покупке некоторого количества автомобилей, при покупке определенной модели, а также заключение договора на предоставление услуг автосервиса или других услуг дилерского центра. Такое сотрудничество имеет двухстороннюю выгоду: автосалон получается постоянного клиента в лице организации, который в свою очередь имеет выгодные условия, что позволяет его предприятию существенно экономить на обслуживании или покупке нового авто.

Таким образом, автосалон в первую очередь борется за оформление услуг, чем за продажу авто, так как цены на определенную модель в разных организациях не имеют существенную разницу, а основной доход дилерский центр получает от предоставляемых услуг клиенту. 

Для полного понимания картины работы дилерского центра «Сибкар-Авто» в Сургуте, проведем исследование рынка услуг предоставляемых автосалонами. Отобраны дилерские центры следующих марок автомобилей: «Mitsubishi», «Haval», «Geely», «Jeep». Основной критерий для формирования списка – модельный ряд автосалонов. В данном случае все бренды базируются на выпуске автомобилей в виде кроссоверов и внедорожников по сходной ценовой категории. Также этот выбор объясняется тем, что анализируемый в данном исследовании бренд «Mitsubishi» в России реализует только типы машин, перечисленные выше. 

Все данные об услугах дилерского центра были взяты с официальных сайтов брендов выбранных авто и представлены в таблице 1.

Таблица 1. Анализ услуг автосалонов

	
	«Mitsubishi»
	«Haval»
	«Geely»
	«Jeep»

	Техническое обслуживание
	+
	+
	+
	+

	Продажа оригинальных запчастей и аксессуаров
	+
	-
	+
	+

	Шиномонтаж
	+
	+
	+
	+

	Trade-IN
	+
	+
	+
	+

	Кредитно-страховые условия
	+
	-
	+
	+

	Услуги корпоративным клиентам
	+
	-
	-
	-


После рассмотрения таблицы, стоит отметить, что во всех дилерских центрах есть автосервис, который предоставляет услуги технического обслуживания, что еще раз подтверждает слова о том, что оформление услуг по уходу за авто является неотъемлемой частью такого рода бизнеса и служит отличным способом продвижения и привлечения клиентов. Также немаловажно то, что во всех салонах есть услуга шиномонтажа. В климатических условиях Сургута необходимо предоставлять такой вид услуг, иначе можно потерять часть потенциальных клиентов. В свою очередь все дилерские центры сходны еще тем, что каждый из них осуществляет обмен машин по программе «Trade-IN», что также подтверждает преимущества такой опции для покупателя и дилера[4].

Также стоит заметить, что у всех представителей брендов, кроме «Mitsubishi», отсутствует услуга для корпоративных клиентов. Это объясняется тем, что у последнего есть модель авто с типом кузова «пикап», что позволяет ему быть востребованным у нескольких компаний (большой объем багажника и высокая проходимость необходимы для определенных сфер деятельности), в то время как остальные производители базируются на городский внедорожниках и семейных кроссоверах.
После описания услуг «Сибкар-Авто», можно кратко описать целевую аудиторию дилерского центра для лучшего понимания сущности автосалона. Портрет клиента будет составлен исходя из ответов на опрос, который проводился среди покупателей.

Рисунок 1. Портрет целевой аудитории.
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Как и следовало ожидать, большая часть клиентов – мужчины (74%), 26% соответственно женщины. Также диаграммы дают понять, что владельцами автомобилей бренда «Mitsubishi» являются люди зрелого возраста (средний возраст 44 года). Это связано с тем, что, во-первых, «Mitsubishi» в России позиционируют себя как семейный автомобиль, выпуская вместительные городские кроссоверы, вторая причина - средняя цена автомобиля равняется 2-2.3 млн. рублей, что для молодых людей в большинстве случаев является труднодоступной суммой. Также этот факт подтверждается тем, что 27% клиентов занимают руководящие позиции.

Таким образом, дилерский центр «Сибкар-Авто» реализует автомобили бренда «Mitsubishi» в Сургуте, а также предоставляет услуги характерные для автосалонов: «Trade-In», сервисно-ремонтные услуги, шиномонтаж и так далее. В свою очередь ДЦ «Сибкар-Авто» выгодно отличается от конкурентных автосалонов благодаря услугам для корпоративных клиентов. В округе, который базируется на промышленности, в данном случае нефтегазовой, важно предоставлять льготные услуги покупки авто для крупных корпоративных клиентов.
1.2. SWOT-анализ дилерского центра «Сибкар-Авто»

Далее представлен SWOT-анализ для автосалона Mitsubishi в Сургуте:
Таблица 2. SWOT-анализ дилерского центра
	Сильные стороны
	Слабые стороны

	Реализация авто с хорошей репутацией

Официальный дилер;

Единственный дилер Mitsubishi на два округа.

Многолетняя история
	Высокая конкуренция в Сургуте;

Неудобное расположение;

Высокая стоимость авто.

	Возможности
	Угрозы

	Открытие ДЦ в соседнем округе;
Расширение ДЦ.
	Падение платежеспособности населения;

Открытие других ДЦ.


Таким образом, автосалон «Сибкар-Авто» уже имеет хорошую репутацию, так как сам бренд «Mitsubishi» обладает лояльностью клиентов, а также «Сибкар-Авто» является официальным дилером марки, что также положительно сказывается на репутации. Что касается отрицательных сторон автосалона, то можно упомянуть о высокой конкуренции ДЦ в Сургуте, так как автомобильный рынок в городе представлен следующими марками: Toyota, Kia, Mitsubishi, Hyundai, Infiniti, Haval, BWM, Jaguar, Renault, Volkswagen, Jeep, Mazda, Lexus, Geely, Fiat, Subaru, Suzuki и Лада. Также огромное влияние оказывают и цены на представленные авто в салоне. Средняя стоимость нового автомобиля марки «Mitsubishi» варьируется в пределах 2 – 2.3 млн. рублей, что сразу делает покупку такого авто недоступным определенным слоям населения.
Возможностями является расширение дилерского центра путем переезда в другое здание, либо открытием «Сибкар-Авто» в Ямальском округе, где рынок авто не перегружен. 
Основной угрозой для «Сибкар-Авто» является снижение платежеспособности населения. Цены на авто, на обслуживание машины возрастает с каждым годом, в то время как заработные платы населения остаются на этом же уровне или вовсе снижаются.

Таким образом, «Сибкар-Авто» является одним из крупнейших дилерских центров в Ханты-Мансийском автономном округе, в котором предоставляются все возможные услуги по реализации авто, включая техническое обслуживание, помощь в кредитно-страховых услугах, а также  акционные предложения для корпоративных клиентов. К тому же имеет ряд сильных сторон: многолетняя история компании, официальный и единственнй дилер бренда «Mitsubishi» в округах ХМАО и ЯНАО. Но, несмотря на эти плюсы, у автосалона есть внешние угрозы. К таким относится в первую очередь высокая конкуренция дилерских центров на рынке продажи автомобилей. В Сургуте базируются 18 марок автомобилей и 15 автосалонов. Из них 4 являются явными конкурентами для «Сибкар-Авто» из-за схожей целевой аудитории. Но для укрепления позиций на рынке Сургута и региона в целом, положительный эффект может показать возможность расширения. К примеру, можно охватить аудиторию Ямальского округа, путем открытия еще одной точки продажи авто «Mitsubishi». 
2. Система продвижения услуг автосалона «Сибкар-Авто» в городе Сургуте
2.1. Анализ рекламных проектов «Сибкар-Авто» как средств для продвижения в городе Сургут
Для автомобильной промышленности можно выделить специфические особенности организации рекламной деятельности, вытекающие из особенностей рекламируемого продукта. Автомобиль – это не товар повседневного спроса, как следствие, его реклама должна существенно отличаться от рекламы других потребительских товаров [2]. И поэтому важно рекламировать не только сам товар, саму марку автомобилей, но и также продвигать услуги автосалонов. Для достижения всех этих целей используются методы продвижения, характерные для такого типа бизнеса.

Продвижение услуг автосалона «Сибкар-Авто» в Интернете включает в себя следующие задачи: продвижения нужно, чтобы увеличивать посещаемость сайта, которое влечет за собой повышение интереса к автомобилям и услугам салона, снижать расходы на привлечение заявок и формировать образ надежного продавца, вызывающий доверие у клиента. Поэтому нельзя использовать стандартные решения, шаблонные приемы. Для достижения поставленных задач, продвижение услуг автосалона «Сибкар-Авто» и сервиса проходит по всем рекламным каналам [10]. Идет выстраивание продуманной цепочки, которая позволяет превращать посетителя в клиента, тем самым постоянно увеличивая объемы продаж.
Продвижение услуг автосалона «Сибкар-Авто» в Интернете включает в себя следующие элементы:

· Контекстная реклама;

· Корпоративный сайт;

· СММ-продвижение;

· Баннерная реклама.

Контекстная реклама «Сибкар-Авто» в Сургуте используется на двух самых популярных площадках для такого вида рекламы: поисковые системы «Google» и «Яндекс». Она также делится на два виды: реклама самого дилерского центра и корпоративная реклама, содержащая название и модель марки. 

Корпоративная реклама акцентирует внимание на самой модели, указывая ее достоинства и преимущества. Также в зависимости от ценовой политики, корпоративная реклама может включать в себя УТП (уникальное торговое предложение), где показывается определенная модель со специальными акционными предложениями (кредитование, лизинг и так далее).

Контекстная реклама, сосредоточенная только на дилерском центре, привлекает внимание в первую очередь указанием того, что автосалон является официальным представительством бренда «Mitsubishi», а также информирует потенциального клиента действующими акциями, специальными предложениями сервисного центра автосалона. Также можно отметить, что часто встречается формулировка «содействие в подборе финансовых услуг/организаций», которая нацелена в основном на повышение доверия к автосалону и привлечение людей, которые не имеют времени или желания для решения этих вопросов.

Контекстная реклама в данном автосалоне обновляется каждый месяц. Меняется как текст рекламы дилерского центра, так и УТП для каждой отдельной модели в зависимости от новых условий продаж (Приложение 2). 

Таким образом, контекстная реклама автосалона включает в себя рекламу самих автомобилей, а также дилерского центра, описываются характеристики автомобиля, и главное – специальные предложения, которые нацелены на привлечения внимания потенциального клиента и повышение узнаваемости бренда. Также стоит отметить, что контекстная реклама обращена на повышение посещаемости Интернет-страницы автосалона.

Как и любой представительский центр «Mitsubishi» в России, «Сибкар-Авто» также имеет корпоративный сайт. На этом сайте содержится все актуальные данные о модельном ряде с нынешними специальными предложениями. Также содержится информация о сервисном центре, находящемся в этом автосалоне [3]. 

Основная задача сайта: повысить узнаваемость бренда и сделать максимально удобным выбор автомобиля. Для этого нужны посещения веб-страницы только целевой аудитории. Важно так выстроить рекламную кампанию, чтобы она привлекала только заинтересованных в услугах посетителей. То есть генерировать только целевой трафик.

Также корпоративный сайт дает возможность клиентам связаться с дилерским центром несколькими способами: есть контакты самого автосалона или можно оставить заявку, после которой работник центра сам позвонит клиенту в удобное для него время. Это вторая функция сайта.

Для увеличения количество заявок и звонков с веб-страницы, ответственные за продвижение дилерского сайта работают в двух основных направлениях – повышение конверсии посадочных страниц сайта и поиск самых выгодных форматов/площадок для рекламы. Далее совершается просмотр рекламных показателей сайта, анализируются данные о поведение пользователей, рассматриваем точки, в которых пользователь покидает сайт и далее они прорабатываются. Также продолжается поиск новых источников трафика или расширение уже используемых каналов привлечения, разрабатываются новые форматы рекламы.

Говоря о продвижение в Интернете, стоит также отметить социальные сети. Как и любой бренд, рекламирующий себя через сеть, автосалон «Сибкар-Авто» имеет официальные страницы во всех популярных и наиболее эффективных для этой работы социальных сетях («Facebook», «Instagram», «ВКонтакте»). Новостная лента данных страниц обновляется ежедневно в определенное время. Посты обычно содержат фотографии, которые сделаны в сургутском дилерском центре (если главный офис не требует определенных публикаций), а также новости, акционные предложения или анонсы предстоящих событий или отчеты с результатами этих мероприятий автосалона. Эту работу в автосалоне «Сибкар-Авто» выполняет специальная команда людей, которые отвечают именно за этот элемент рекламы и понимают всю суть.

 В свою очередь стоит отметить одну из главных функций социальных сетей в рамках продвижения – обратная связь. Лучше всего с этой задачей справляются именно Интернет-сообщества, потому что это максимально простой и быстрый способ для клиента спросить что-либо, узнать или просто оставить свой отзыв о работе салона или другой организации. Поэтому также важно следить за лентой этих самых сетей и оперативно решать все вопросы, возникшие у посетителей данных страниц для повышения лояльности клиентов и улучшения имиджа.

Делая вывод, можно сказать о том, что продвижение услуг в Интернете автосалона «Сибкар-Авто» включается в себя все элементы для рекламы в сети доступные для такого рода бизнеса. Контекстная реклама привлекает внимание потенциального клиента и завлекает на корпоративный сайт, где далее уже сайт занимается тем, что повышает узнаваемость бренда, помогает определиться с выбором авто или же дает возможность оформить заявку для дальнейших действий. Весь комплекс этих мероприятий нацелен на повышение лояльности и доверия к бренду со стороны потенциальных клиентов, а также служит отличной возможностью для информирования специальных предложений, услуг автосервиса и так далее. Продвижение социальных сетей включает также в себя все эти функции, но в свою очередь добавляет важный элемент любого продвижения: получение обратной связи.

Наружной рекламы в виде баннеров, продвигающих автосалон «Сибкар-Авто», в городе небольшое количество. Это связано с тем, что реклама в Интернете или проведение специального мероприятия являются более эффективными и выгодными средствами для продвижения места продажи автомобилей.  В свою очередь стоит отметить, что баннеры наружной рекламы сконцентрированы на ближайших к автосалону крупных дорожных пересечениях или же на самом дилерском центре. Также баннеры находятся и на самом дилерском центре, где в свою очередь рекламируется не только автосалон, но и услуги автосервиса и мойки (Приложение 3).  

Продвижение через каналы СМИ отличаются от предыдущих видов продвижения тем, что она вся она корпоративная и производством ее занимается не дилерский центр, а главный офис бренда ««Mitsubishi»», кроме исключительных случаев. К примеру, на уровне местного СМИ  добавление в основную рекламу адреса дилерского центра или освещение мероприятия по открытию салона после ремонта.

Таким образом, анализируя опыт продвижения услуг автосалона «Сибкар-Авто» в городе Сургут, можно сделать вывод о том, что большая часть рекламы дилерского центра осуществляется путем современных технологий: Интернет-продвижения и специальные мероприятия. Именно на эти два вида продвижения сотрудники салона делают больший акцент. Контекстная реклама обновляется каждый месяц и распространяется через две самые популярные поисковые системы.  Также постоянно обновления происходят на корпоративном сайте бренда и в социальных сетях компании: актуальная информация о характеристиках машин, специальных акциях покупки и дополнительных услуг, предоставляемых дилерским центром. В свою очередь, мероприятия также регулярно проводятся компанией «Mitsubishi», которые рекламируют не только сам бренд авто, но и автосалон «Сибкар-Авто». Наружная реклама в Сургуте изменяется раз в три месяца или в зависимости от проводимых акций. Вдобавок в городе имеются только пять баннеров с рекламой «Mitsubishi», что позволяет сказать о том, что такой вид продвижения услуг является менее востребованным дилерским центром.
2.2. Анализ специальных мероприятий «Сибкар-Авто» как средств для продвижения в городе Сургут 
Автосалон «Сибкар-Авто» в Сургуте используют все доступные методы продвижения для такой организации: продвижение в Интернете, наружная реклама, но основной упор делается на специальные мероприятия, которые включают в себя элементы тест-драйва. Это связано с тем, что тест-драйв неотъемлемая часть процесса покупки автомобиля. Будущий владелец авто должен полностью почувствовать машину, понять, подходит ли она, «пощупать глазами». Поэтому дилерский центр провел три специальных мероприятия за один год.

Начнем с разбора мероприятий, которые проводились в дилерском центре осенью 2019 года. События различались по целям,  месту проведения,  целевой аудитории, на которую в первую очередь было направлено мероприятие. Также стоит отметить, что количество мероприятий регламентируются главными представителями компании «Mitsubishi» в России. Нужно за определенное время провести определенное количество имиджевых и корпоративных событий. Однако дилерский центр также может проводить свои собственные мероприятия.

В начале сентября 2019 года в дилерском центре состоялась презентация обновленной версии модели машины. Это событие носило больше имиджевый характер, так как основная цель мероприятия была в том, чтобы поддержать репутацию марки «Mitsubishi» и привлечь внимание целевой аудитории к новой версии модели.

Структура мероприятия была следующей:

· Презентация самой модели;

· Консультация от менеджеров салона;

· Мастер-классы

· Фуршет

· Развлекательные мероприятия

Мероприятие проходило в семейном парке аттракционов, так как основной аудиторией, на которую ориентирована модель (7-ми автомобиль), являются  семейные люди.

Таким образом, мероприятия в первую очередь было нацелено на показ новой версии модели для целевой аудитории, которой является люди с семьей (дети, взрослые члены и т.д.). В свою очередь нужно отметить, что именно для этого был выбран семейный парк развлечений, чтобы охватить всю целевую аудиторию. Также стоить учесть день недели мероприятия: событие проходило в выходной день, когда большая часть семейных людей, проводит это время с домашними. И благодаря этому, внимание данной категории целевой аудитории к марке автомобиля должна была возрасти. 

Также в начале осени 2019 года было проведено мероприятие, полностью отличающееся от предыдущего. На территории нефтеюганского аэропорта был проведен «ТРОФИ-РЕЙД»[9]. Трофи-рейд – соревнование по преодолению бездорожья, обычно на полноприводных автомобилях (внедорожниках), специальных внедорожных мотоциклах, квадроциклах. Самый распространенный сценарий «трофи» – линейная гонка с раздельным стартом. Трасса единая для всех участников — заранее оговорена и прописана в легенде. Экипажи стартуют через небольшие интервалы и на первом же «засадном» участке снова собираются вместе. Это может быть брод, болото, овраг, глиняный подъем и т.д. В данном случае, рейд был на замкнутой трассе, и участники стартовали по 4 команды в одном заезде.
Тут уже основной упор был на людей, любящих активный отдых, «бросающих» себе и своему автомобилю вызов. Также немаловажную роль играла наличие собранной команды. 

Основными элементами мероприятия были:

·  Состязание автомобилей с полным приводом и квадроциклов;

·  Соревнование по картингу;

·  Поездки по бездорожью.

И одним из особенностей этого события был тест-драйв на автомобилях марки «Mitsubishi». То есть внедорожники можно было сразу попробовать на бездорожье, узнать, как они справляются с такими трудностями. Что само по себе является отличным способом продвижения.

Это событие являлось имиджевым BTL-мероприятием (контакт с покупателями напрямую)  с возможностью тест-драйва автомобилей «Mitsubishi» и акцентировало внимание на характеристиках внедорожных моделей с полным приводом. 
Такой вид события является отличной возможностью для воздействия на клиента для совершения покупки автомобиля, потому что это происходит напрямую, и клиент может «почувствовать» автомобиль до его покупки, понять, как он действует в определенных ситуациях.

Следующим мероприятием, которое мы разберем в исследовании,  будет событие, совмещающая в себе два повода: открытия обновленного салона «Сибкар-Авто» и презентации лимитированного «Pajero Sport Terminator». 

Обновление модели автомобиля, связанная с выходом новой части фильма, само по себе уже является способом продвижения (коллаборация (сотрудничество) – процесс совместной деятельности для достижения общих целей, при которой происходит обмен знаниями, обучение и достижение согласия). В данном случае бренда «Mitsubishi» и франшизы «Терминатор».

Структура мероприятия:

· Презентация модели;

· Тест-драйв;

· Конкурсы;

· Фуршет;

· Информирование о специальных акциях.

Таким образом, осенью 2019 года было проведено три специальных мероприятия, которые содержали в себе элементы уже устоявшихся событий (презентации, открытие салона), а также включали в себя BTL-элементы. Каждое из событий имело свою определенную цель, была направлена на свою целевую аудиторию. А также разделялись на корпоративную рекламу и рекламу самого дилерского центра.

2.3. Организация и проведение специального мероприятия по продвижению услуг автосалона «Сибкар-Авто»

Для разработки мероприятия была выбрана следующая схема проведения: исследование, планирование, реализация и оценка результатов [11]. На каждом из этапов проводится определенная работа при подготовке специального мероприятия.

Поэтому в первую очередь при подготовке специального мероприятия нужно учитывать цель этого события, проще говоря, что организация желает достичь по итогу мероприятия. В данном случае основной идеей является продвижение услуг автосалона «Сибкар-Авто» в городе Сургуте. В свою очередь стоит отметить второстепенные цели события, которыми можно считать следующие варианты: демонстрация уровня развития компании, масштабов ее деятельности, поиск новых партнеров или спонсоров, а также создание дополнительного источника информации об организации.

Второй этап делится на две составляющие [8]: административную и творческую. На этих стадиях выбирается концепция мероприятия, целевая аудитория, выбор темы и идеи, сюжет события, а также принимаются организационные моменты, таких как определение места проведения события, особые гости и представители СМИ, продвижение самого мероприятия и так далее.

Административный уровень подготовки предполагает в себе принятие и выработку организационных моментов, таких как определение места проведения события, особые гости и представители СМИ, продвижение самого мероприятия и так далее.

Административный этап в данном случае предполагает выбор места самого события, то есть проведение официальной части вместе с награждением после квеста [1]. Все эти аспекты событий произойдут в стенах здания автосалона «Сибкар-Авто». Это наиболее удобное место для организации официальной части мероприятия, потому что в первую очередь это событие направлено на продвижение услуг этого автосалона, поэтому логично провести здесь открытие и награждение
Что касается работы со СМИ, то отметим, что одной из основных целей мероприятия является создание нового источника информации об автосалоне. Поэтому неотъемлемой частью данного события станут представители СМИ. В данном случае, приглашения будут отправлены в редакции журнала «Стольник» и в газету «Сургутская трибуна». Выбор первого СМИ обусловлен тем, что целевые аудитории журнала и дилерского центра совпадают. Предпочтение этой газете отдана, потому что, во-первых, она является городской, то есть это действие направлено также на продвижение в Сургуте. В свою очередь, тираж газеты полностью подходят для наших целей.
Для специального события в автосалоне «Сибкар-Авто», основной концепцией [6] события является  автоквест (вид интеллектуально-подвижных игр, связанных с проездом контрольных точек). Обусловлено это тем, что в первую очередь основной целевой аудиторией автосалона значатся автомобилисты. Вторым параметром при выборе концепции является поиск новых партнеров или спонсоров. Во время события участники должны будут ездить по городу, и посещать организации партнеров (чек-поинты) для дальнейшего продвижения.

Стоит отметить, что разработка маршрута для автоквеста происходил следующим образом.  Путь, который участникам необходимо будет преодолеть должен быть круговым, то есть старт и финиш должны находится в самом дилерском центре. Также не стоит забывать о том, что участники будут передвигаться на автомобилях и поэтому важно учитывать и доступность чек-поинтов на машинах (большое место для маневра, парковки). И после учета двух этих аспектов маршрута, была стадия поиска партнеров, которые могли в дальнейшем выполнить работу контрольных точек. Для этой цели были выбраны несколько новых организаций для сотрудничества, а также подключены компании, ранее являвшимися партнерами автосалона. Приложение 1.
После утверждения списка партнеров мероприятия следующей стадией на творческом этапе планирования мероприятия является составление списка заданий, которые будут представлены для участников на чек-поинтах в соответствии со спецификой организации, а также связанные с одной из главных тем квеста –  автомобили. 

Все задания на контрольных точках для события можно разделить на несколько больших групп по следующим критериям:

· Спортивные задания;

· Вопросы на логику;

· Творческие игры;

· Вопрос-ответ (угадать, соотнести).

К тому же, разделение заданий под эти критерии наиболее удачно вписываются в большой список партнеров, которые охватывают огромные сферы деятельности. В свою очередь это сделано еще к тому, чтобы интерес у участников не пропадал во время прохождения автоквеста.

После описания творческого этапа, можно сделать вывод о том, что была выбрана концепция автоквеста, так как этот вид специального мероприятия лучше всего подходит под условия события. Владельцы автомобилей являются целевой аудиторией автосалона и соответственно самого события, удовлетворяется потребность в поиске новых партнеров для сотрудничества, и создается новый источник для получения информации о дилерском центре. Далее из этой концепции вытекают следующие аспекты творческого этапа или стадии планирования, такие как маршрут, чек-поинты и сами задания. Все эти компоненты связаны с целью мероприятия, со структурой и являются неотъемлемой частью концепции. 
Учитывая, что это только планирование мероприятия (то есть без этапа реализации и оценки проведения), следующий аспект, который будет разобран в исследовательской работе, это прогнозирование результатов проведения мероприятия. Иными словами – какой результат ожидает получить дилерский центр после проведения специального мероприятия.

Во время самого мероприятия, «Сибкар-Авто» ожидает примерно 40 гостей-участников. Такое количество гостей обусловлено несколькими факторами: во-первых, прошлым опытом проведения мероприятия, во-вторых, для квеста необходимо 10-12 команд, и именно из такого числа участников могут организоваться нужное количество команд (3-4 в одной команде).
Также стоит отметить, что дилерский центр будет ожидать дальнейшее плодотворное сотрудничество с уже имеющимися партнерами, а также с новыми, которые будут принимать участие в этом специальном событии.
Таким образом,  специальное мероприятия в автосалоне «Сибкар-Авто» в первую очередь направлено на продвижение услуг самого дилерского центра, и увеличить узнаваемости компании, а также повысить лояльность клиентов. Именно для решения этих целей была выбрана такая концепция (автоквест), потому что целевая аудитория автосалона – это автовладельцы, кроме того, в Сургуте не проводились специальные события такого плана, что даст возможность для привлечения новых клиентов автосалону «Сибкар-Авто». Вдобавок это отличный повод для создания информационного повода для средств массовой информации, что также позволит достичь поставленных целей.
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Таблица 3. Список потенциальных партнеров
	Организация
	Адрес

	City-center
	Ленина проспект, 43

	Винный клуб
	ТЦ Невский​ Ленинградская, 1/2​1 этаж

	GOFLY
	​Набережный проспект, 3/2

	Пять звезд
	​Мира проспект, 33/2

	Спой, птичка!
	​Мира проспект, 31/1

	Манарага
	Университетская, 31

	ЮГРАСПОРТ
	Пролетарский проспект, 4/2

	Chop-Chop
	50 лет ВЛКСМ, 2

	Биомедицина 
	Быстринская, 22а

	BROTHERS 
	​Университетская, 5

	PION Surgut
	​Университетская, 29

	ДОДО ПИЦЦА
	​Мира проспект, 5

	​
	

	Сургутинтерновости
	30 лет Победы, 27/2

	Fitness Plaza
	​Юности, 8

	Кофеин
	Сургут Сити Молл​ Югорский тракт, 38

	Старый Сургут
	​Энергетиков, 2 к5

	Контрабас 
арт-кафе
	​Энгельса, 18

	СургутИнформТВ 
телекомпания
	Маяковского, 16

	Охота на рыбалку
	​Мира проспект, 55
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Рисунок 2. Примеры контекстной рекламы 
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Рисунок 3. Пример наружной рекламы
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