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©,  Ефремов В.И., Заречный (ЗАТО), 2001 г. 

 

КОНЦЕПЦИЯ РЕКЛАМНОЙ КАМПАНИИ 

«ОЦЕНКА БИЗНЕСА» 

для Пензенского региона 

 (ООО « АГЕНТСТВО ПОДДЕРЖКИ БИЗНЕСА») 

 
«Агентство поддержки бизнеса» (АПБ) осуществляет экспертизу в области 

оценки бизнеса с 1996 года и является официальным представителем по 

Пензенской области известнейшей фирмы в сфере оценки «КО-ИНВЕСТ». Все 

оценщики АПБ прошли специальную подготовку в соответствии с Законом РФ 

«О несостоятельности (банкротстве)» и Законом РФ «Об оценочной 

деятельности». АПБ одной из первых получило федеральную лицензию на 

оценочную деятельность № 00040 от 06.08.2001 г., выданную Министерством 

имущественных отношений РФ и Федеральной комиссией по ценным бумагам 

РФ. Ряд крупных предприятий Пензенского региона уже воспользовались и по 

достоинству оценили услуги АПБ в области оценки. АПБ входит в список ста 

ведущих консалтинговых групп России и аккредитовано при Министерстве 

имущественных отношений РФ. 

Разрабатывая данную концепцию, нельзя не учитывать имиджевую рекламу 

АПБ. Поэтому в данной концепции присутствуют некоторые элементы 

имиджевой рекламы АПБ, которые должны, в дальнейшем, войти составной 

частью в имиджевую рекламную кампанию АПБ. 

 

1. АНАЛИЗ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ АГЕНТСТВА ПО ОЦЕНКЕ. 

АПБ  производит оценку стоимости:  

 бизнеса хозяйствующего субъекта со всей совокупностью лежащих на 

нем прав и обязательств;  

 доли в бизнесе (доли в капитале общества или товарищества);  

 пакетов ценных бумаг, эмитированных акционерным обществом;  

 предприятия как имущественного комплекса (хозяйственного 

предприятия);  

 активов, находящихся в собственности хозяйствующего субъекта и 

составляющих предприятие как имущественный комплекс, либо часть 

предприятия, либо их части.  

Оценка бизнеса включает в себя углубленный финансовый, организационный и 

технологический анализ текущей деятельности и перспектив оцениваемого 

предприятия. Оценка производится путем расчета стоимости с использованием, 

как правило, нескольких методов, чтобы получить максимально достоверный 

результат. 

Как правило, оценка бизнеса требуется в следующих случаях:  

 для целей купли-продажи предприятия (бизнеса) целиком или по частям, 

при выходе одного или нескольких участников из товариществ, обществ 

и т.д.;  
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 для управленческих целей, т.е. прогнозирования будущих тенденций 

развития и доходности бизнеса для повышения эффективности 

управления, разработки перспективных планов развития коммерческой 

организации;  

 определение рыночной стоимости активов предприятия для целей 

выяснения кредитоспособности и стоимости залога при кредитовании;  

 для целей страхования;  

 для целей бухгалтерского учета, в случае переоценки активов 

предприятия;  

 в случае реструктуризации действующего предприятия, в том числе для 

определения цены покупки или выкупа акций, конвертации;  

 при прекращении хозяйственной деятельности (ликвидация 

предприятия);  

 при разделе собственности;  

 при объединении хозяйственных единиц (слияние предприятий);  

 для обоснования целесообразности осуществления инвестиционных 

проектов;  

 для целей внесения в уставной капитал вкладов учредителей;  

 при осуществлении выкупа акций у акционеров;  

 при осуществлении эмиссии акций обществом.  

АПБ  производит оценку стоимости следующих типов недвижимого 

имущества:  

 коммерческой недвижимости;  

 производственной недвижимости;  

 объектов недвижимости специального назначения;  

 других видов собственности, отнесенных законодательством к 

недвижимому имуществу.  

 рыночную;  

 рыночную стоимость при существующем использовании;  

 остаточную стоимость замещения;  

 стоимость будущей реализации недвижимости;  

 стоимость ограниченной реализации;  

 страховую стоимость;  
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 утилизационную стоимость и др. виды стоимости;  

Оценка недвижимого имущества производится для целей:  

 купли и продажи;  

 составления финансовой отчетности;  

 определения величины залогового обеспечения кредита;  

 страхования, сдачи в аренду, раздела имущества;  

 внесения в уставный капитал предприятия;  

 реструктуризации, утилизации предприятия;  

 судопроизводства; в случае банкротства, конфискации имущества и др.  

 

Оценка нематериальных активов включает оценку имущественных прав на: 

результаты интеллектуальной деятельности, а также выгоды и обязательства по 

действующим контрактам на поставку и закупку товаров и услуг, 

предполагаемую возможность возобновления существующих лицензий, 

разрешений и сертификатов, деловую репутацию, а также величину ущерба, 

причиненному правообладателю в результате нарушения его прав на результаты 

интеллектуальной деятельности. Нематериальные активы не имеют осязаемой 

формы, и зачастую не связаны с конкретным материальным объектом. 

 

АПБ производит оценку следующих видов нематериальных активов:  

 объектов промышленной собственности;  

 программ для ЭВМ и баз данных, охраняемых Законом;  

 "ноу-хау";  

 товарных знаков, знаков обслуживания;  

 обязательств относительно использования имущественных прав и 

связанных с ними личных неимущественных прав;  

 ущерба при нарушении исключительных прав на нематериальные 

активы;  

 ущерба, связанного с разглашением коммерческой или служебной тайны;  

 ущерба от недобросовестной конкуренции;  

 прав, относящихся к исполнительской деятельности артистов, 

звукозаписи, радио- и телевизионным передачам, и т.п.  

Все услуги связаны между собой по оценочной деятельности – современный 

руководитель предприятия или собственник доверяет провести оценку 

опытному профессионалу-оценщику, имеющему лицензию на оценку и кредит 

доверия у клиентов. 
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«Агентство поддержки бизнеса» предоставляет почти весь спектр услуг по 

оценке, установленной Законодательством. Уникальное торговое предложение 

(УТП), которое следует учитывать в рекламных акциях - из всего возможного 

ассортимента оценочных услуг предлагать только те, которые апробированы, 

проверены клиентами и дали лучший результат. 

 

2. ЦЕЛЕВАЯ  АУДИТОРИЯ  АГЕНТСТВА 

 

Проведя исследования деятельности АПБ, были выявлены следующие группы 

целевой аудитории, которые необходимо учитывать при проведении рекламной 

кампании. 

 

Основная целевая аудитория для АПБ – это собственник (учредитель) и 

руководитель крупного или среднего предприятия с достатком от среднего и 

выше (с доходом $ 2000 в месяц), а также «чиновник», принимающий решение 

по проведению Оценки. В основном – это мужчины (95%) и женщины (5%) в 

возрасте от 30 до 50 лет. 

Второстепенная целевая аудитория для АПБ – это Главные бухгалтера (в 

основном – женщины) предприятий, которыми руководят люди из основной 

целевой аудитории.  

Все они объединяются по желанию получить квалифицированную услугу по 

оценке бизнеса за оптимальную (желательно приемлемую небольшую) 

цену. 

 

Основная часть потенциальных потребителей имеют потребность уверенно 

жить и работать в современных комфортных условиях, с определенной 

долей стабильности. Некоторая часть из них не имеет мотивов на услуги АПБ. 

Поэтому при разработке плана рекламной кампании следует учитывать для 

целевой аудитории следующие стереотипы: 

1. Вечный стереотип: Я – победитель, Я – гений, Я – собственник, Я – смогу 

достичь в жизни многого, имея собственное Дело, Я – обеспечу своим 

близким достойную жизнь, Я – смогу получить все, о чем мечтаю. 

2. Типовой положительный стереотип: услуги от АПБ – это гарантия на 

будущее для меня и моих близких; Я – хозяин этой жизни, Я – не хуже 

других; это мое самоуважение; это моя потребность присоединиться к уже 

идущему процессу оценки бизнеса. 

3. Типовой отрицательный стереотип: Я не знаю Вашей фирмы и Ваших 

услуг; Я организовал свой бизнес (свое дело) и без ваших услуг; Я боюсь, 

что меня обманут и боюсь показать, что боюсь; дорогие все эти услуги – они 

не для меня. 

 

Примечание: в рекламных акциях следует полнее использовать вечные и 

положительные стереотипы, при этом следует развеять отрицательные 

стереотипы, преобразовав их в положительное русло. 
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3. АНАЛИЗ И СПИСОК НЕРЕШЕННЫХ РЕКЛАМНЫХ ЗАДАЧ 

 

1. Отсутствует комплексная рекламная стратегия агентства. 

Необходимо разработать долгосрочную стратегию рекламной кампании АПБ. 

 

2.  Наружное оформление офиса. 

На месте предлагаемых услуг (ул. Ленинградская, 10) отсутствует наружная 

вывеска агентства. Вход в агентство совмещен с входом в магазин подержанной 

одежды, что снижает имидж агентства.  

Необходимо отделить вход в агентство и создать единый фирменный стиль 

наружного оформления. Разместить на фасаде (столбе) световой 

информационный указатель, т. к. часть целевой группы посещает находящуюся 

рядом торговую точку - «Два гуся». 

 

3. Стимулирование сбыта на местах продажи услуг. 

Внутреннее оформление в главном офисе не отражает целостного восприятия 

услуг фирмы, в том числе и в области оценки.  

В работе менеджеров отсутствуют типовые речевые модули для общения с 

клиентами. 

 

Необходимо переоформить внутренний интерьер офиса, сделать его более 

функциональным и информационным. 

Возможно, необходимо разработать типовые речевые модули для менеджеров.  
 

4. Позиционирование потребителей на услуги. 

Агентство проводить переподготовку руководителей бизнеса – это бесплатный 

ресурсный поток в позиционировании услуг по оценке. 

Необходимо разработать рекламные носители, исходя из комплексного подхода 

к деятельности фирмы и стратегии рекламной кампании и «вбрасывать» их в 

группы переподготовки кадров. 

 

4. ЦЕЛИ РЕКЛАМНОЙ КАМПАНИИ 

 

1. Сделать услуги АПБ широко известными для целевой аудитории, как в 

Пензе, так и в области. 

2. Значительно увеличить количество обращений потенциальных клиентов из 

целевой аудитории на потребление  услуг АПБ. 

3. Сформировать положительный имидж АПБ, как самого надежного партнера 

по оказанию услуг в оценке. 

4. «Отстроиться» от конкурентов – вновь организуемого «Пензенского 

областного общества оценщиков» и «Торгово-промышленной палаты», 

имеющих в своей деятельности аналогичные услуги по оценке. 

 

5. РЕКЛАМНЫЕ ЗАДАЧИ ПО РЕАЛИЗАЦИИ ПЛАНА РЕКЛАМНОЙ 

КАМПАНИИ 

 

1. Привлечь всеобщее внимание целевой аудитории к АПБ и на фоне этого 

широко информировать аудиторию о деятельности фирмы и услугах. 

2. Сделать коммерческие предложения АПБ для целевой аудитории 

понятными и эмоционально «своими». 
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3. Широко позиционировать услуги АПБ. Переключить внимание 

потенциальной аудитории на полезность услуг АПБ. 

4. Используя творческую идею рекламной кампании, мотивы целевой 

аудитории и активную рекламную политику «раскрутить» фирму АПБ, 

вызвать желание у потенциального потребителя посетить АПБ и 

воспользоваться его услугами. 

5. Внедрить в АПБ мероприятия по стимулированию сбыта на  услуги, при 

этом удержать полученный объем продаж услуг и проводить политику 

расширения рынка предлагаемых  услуг. 

6. Используя имиджевую рекламу, сформировать у потенциального 

потребителя положительную оценку деятельности АПБ – единственная, 

надежная фирма, имеющая лицензии и признание на рынке услуг по оценке 

бизнеса. 

 

6. ТВОРЧЕСКАЯ ИДЕЯ РЕКЛАМНОЙ КАМПАНИИ 

 

Анализ деятельности АПБ показал, что при использовании определенной 

маркетинговой политики и рекламной стратегии существуют возможности 

полностью отстроиться от конкурента – «Пензенского областного общества 

оценщиков» и «Торгово-промышленной палаты», при этом получить 

дополнительную прибыль на занимаемом рынке по оценке бизнеса. 

 

Услуга АПБ по оценке соответствует потребностям его целевой группы. 

Современная теория маркетинга говорит о том, чтобы не просто предлагать к 

продаже услуги, а удовлетворять потребности потенциальных клиентов. Тоже 

относится и к рекламе: рекламировать не оценку, как таковую, а стабильное 

процветание собственника и его Дела; не переоценку основных фондов, а 

возможность снижения налогового бремени с личной выгодой для фирмы и для 

себя. 

 

Новую маркетинговую политику, которая будет самым стержнем рекламной 

кампании, можно сформулировать так: 

«Способствуя улучшению условий жизни для себя и своих близких, фирма 

АПБ приступила к активному внедрению в цивилизованную жизнь 

программы «Оценка бизнеса – это стабильное будущее». Каждый, кто 

имеет желание и возможности, может принять участие в этой 

программе и создать достойную  жизни для себя и улучшить в будущем  

благосостояние своих близких, правопреемников собственности». 

 

Подобную идею можно представить как событие, как определенную новость, 

произошедшую у собственников Пензы. Подобный фактор привлечет  внимание 

собственников и элиту бизнеса. 

 

Программа «Оценка бизнеса – это стабильное будущее» будет представляться 

как торговая марка АПБ. 

Смысл данной программы или новой маркетинговой политики заключается в 

определенном рекламном воздействии и определенной технологией работы с 

клиентами АПБ. 
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7. СТРАТЕГИЯ И ВЫБОР ОПТИМАЛЬНЫХ КАНАЛОВ РЕКЛАМЫ 

 

Стратегия рекламной кампании состоит в том, чтобы подготовить места 

продажи услуг и далее, поэтапно, решать рекламные задачи, изложенные в 5-ом 

разделе настоящей концепции. 

 

Первый этап – разработка и изготовление информационных рекламных 

носителей для СМИ. 

 

На данном этапе разрабатываются тексты, сценарии, изображения, 

раскрывающие, на уровне эмоций, преимущества использования услуги АПБ и 

его программы. 

 

Рекламные носители – информационные объявления и видео-ролики для 

телевидения, репортажи  и объявления для радио, информационные статьи для 

прессы.  

Длительность предварительной рекламной кампании – 2 недели. Для ее 

проведения необходимо разработать: рекламный слоган, текст «бегущей 

строки», тексты теле- и радио-объявлений, информационный видео-ролик, 

наружную вывеску агентства, серию статей для СМИ. 

 

Рекомендуется в дальнейшем продолжить рекламную кампанию: 

1. Заручиться мнением VIP-клиентов о качестве услуг по оценке АПБ и внести 

их высказывания в рекламные носители. 

2. Подготовить материал о программе «Оценка бизнеса – стабильное 

будущее», представив как событие в жизни элиты бизнеса Пензы и области, 

для размещения в новостных рубриках на телевидении и в прессе. 

3. Подготовить телевизионные репортажи с показом конкретных результатов 

деятельности АПБ, с интервью главных экспертов, с рассказом о 

перспективах развития в рамках новой программы. 

4. Подготовить информационные статьи для местной прессы, развеяв 

стереотипы в оценке бизнеса. 

5. Подготовить информационные рекламные модули для газет, раскрывающие 

основные разделы программы. 

6. Подготовить видео-ролики, обозначающие и раскрывающие программу 

«Оценка бизнеса – стабильное будущее». 

7. Подготовить серию блоков «бегущей» строки, раскрывающих суть услуг 

АПБ. 

 

Второй этап – формирование спроса и стимулирование сбыта  услуг по 

оценке. 

  

На этом этапе создается реклама эмоционального плана, на уровне подсознания, 

с учетом определенных мотивов целевой аудитории АПБ. 

  

Рекламные носители – газеты, журналы, телевидение, радио, электронная 

почта, прямая почтовая рассылка. 

 

1. Видео- и аудио-реклама. Вариант темы: «Я – сам с «усами» и в бизнесе не 

новичок!» 
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Сюжетная линия – бизнесмены соперничают друг с другом за право считаться 

лучшим в создании и организации бизнеса. Выигрывает тот, кто обратился в 

АПБ за услугами. 

На подобную тематику, возможно, создать целый сериал с теми же героями, 

которые  используют возможности и программу «Оценка бизнеса – стабильное 

будущее». 

 

В аудио-роликах должна быть задействована та же тема. 

 

2. Организовать в журналах «Бизнес клуб» и «Товары, услуги и цены в Пензе» 

публикацию вопросов и ответов выше названной программы в рубрике 

«Спрашивай – отвечаем». 

 

3. Задействовать прямую почтовую рассылку новых предложений и скидок 

постоянным и потенциальным клиентам. 

 

4. Использовать серию информационных статей в газетах. 

 

5. Использовать электронную базу данных и рассылать предложения 

потенциальным клиентам. 

 

6. Для стимулирования сбыта услуг следует разработать и внедрить систему 

скидок/льгот: 

- постоянным клиент; 

- за повторные заказы; 

- за первый крупный заказ; 

- сезонные, комплексные; 

- специалистам-коллегам по оценке собственности; 

- членам родственных фирм; 

- предъявителю именной карточки; 

- «номерному» клиенту (например, 7, 17, 21, 33, 999 и т.д.); 

- за рекламу услуг фирмы; 

- за усовершенствование оформления внутри/снаружи фирмы. 

 

7.Особое внимание следует обратить на речевые модули обслуживающего 

персонала. Они должны быть типовыми для всех сотрудников фирмы и 

отражать полный комплекс оказываемых услуг. 

 

 Варианты речевых модулей: 

 «Мы предлагаем Вам услуги по оценке бизнеса только те, которые 

апробированы и проверены нашими специалистами»; 

 «Главное наше направление – это комплексный подход к анализу в оценке и 

индивидуальности заказчика»; 

 «Наш «конек» – это современные технологии, признанные в цивилизованном 

мире бизнеса»; 

 «Наше отличие – высококвалифицированные эксперты, прошедшие обучение и 

стажировку в Швеции»;  

«Наши клиенты рекомендуют нас своим друзьям и дружественным фирмам, 

которые удовлетворены нашими услугами и получили определенную выгоду»; 
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 «Знаете, что такое своевременная оценка бизнеса? Это Ваше достойное 

будущее и благосостояние Ваших близких. С нами Вы будете чувствовать себя 

более уверенно и состоятельней, в гармонии с сокровенными желаниями»;  

«Спасибо за приятное общение. Мы рады работать с профессионалом, 

который разбирается в полезности оценки бизнеса, который знает 

актуальность и перспективность этих услуг». 

 

Третий этап – поддерживающий имиджевый. 

 

На данном этапе создается реклама с целью закрепить полученный результат и 

уровень имиджа АПБ. 

Для этого необходимо: 

1. Изготовить световой короб-часы с фирменной символикой, слоганом, 

например, «Время – деньги», и установить его на  фасаде здания АПБ для 

привлечения внимания потенциальных клиентов. 

2. Разместить щитовую рекламу в «спальных» и центральных районах города с 

использованием общего зрительного образа АПБ. 

3. Изготовить сувенирную продукцию с фирменной символикой. 

4. Разработать представительскую страничку и разместить ее на серверах 

местных провайдеров сети Интернет. 

 

8. ТВОРЧЕСКИЕ РАЗРАБОТКИ РЕКЛАМНЫХ НОСИТЕЛЕЙ. 

 

Данные разработки охватывают только начальную (предварительную), первую 

часть первого этапа рекламной кампании. В дальнейшем, после анализа 

рекламного воздействия, следует приступить к разработке других рекламных 

носителей, изложенных в 7 разделе, и внести коррективы в «запущенные» 

носители. 

СЛОГАНЫ и заголовки. 

 
1.  Оценка бизнеса – стабильное будущее. 

2.Оценка бизнеса – двигатель бизнеса. 

3. Оценка бизнеса – выживание в бизнесе. 

4. Оценка бизнеса – стабильность жизни. 

5. Оценка бизнеса – путевка к стабильности. 

6. Оценка бизнеса – самоутверждение в бизнесе. 

7. Оценка бизнеса – двигатель развития. 

8. Оценка бизнеса: разорение или приобретение? 

9. Оценка бизнеса: как невидимое сделать видимым. 

10. Оценка бизнеса движет бизнес. 

11. Оценка бизнеса, не взирая на лица. 

12. Оценка пикирующего бизнеса. 

13. Оценивая бизнес…завоюешь мир (рынок). 

14. Прицениваясь – оценивай. 

15. Ценность бизнеса в оценке бизнеса. 

16. Без оценки бизнеса нет бизнеса. 

17. Оцени свой бизнес! 

18. Бизнес – всегда оценка. 

19. Время оценить свой бизнес. 

20. Оцениваем самое ценное – бизнес. 

21. Первым оценил – конкурента опередил. 

22. Потратьте время на переоценку бизнеса. 
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Текст «бегущей строки». 
 

Оценка БИЗНЕСА. Оценка НЕДВИЖИМОСТИ. Оценка ЦЕННЫХ БУМАГ. 

Оценка ИМУЩЕСТВА и ОБОРУДОВАНИЯ. Оценка НЕМАТЕРИАЛЬНЫХ 

АКТИВОВ. Оценка ПРАВ ТРЕБОВАНИЯ. Оценка бизнеса – стабильное будущее. 

«Агентство поддержки бизнеса», тел.: 63-59-89. Лиц. № 00040. 

 

Текст для радиообъявления и «Информ-бюро». 

 
«Агентство поддержки бизнеса» предлагает  все виды оценочных работ! 

Оценку  имущественного комплекса и доли в бизнесе. 

Оценку недвижимого имущества. 

Оценку нематериальных активов. 

Оценку  ценных бумаг. 

Оценку прав требования. 

Оценка бизнеса – это стабильное будущее! 

Доверяйте профессионалу! 

«Агентство поддержки бизнеса» входит в список ста ведущих консалтинговых фирм 

России. 

Телефон 63-59-89 

 

Сценарий видео-ролика 
 

Раскадровка Сюжетная линия Закадровый текст Титры 

 Два бизнесмена с 

дипломатами стоят 

напротив друг друга в 

тесном рукопожатие 

«Агентство поддержки 

бизнеса» осуществляет 

все виды оценочных 

работ! 

Поиск инвестора 

и получение 

кредитов 

 Фотография крупного 

промышленного 

предприятия 

Оценку имущественного 

комплекса  и доли в 

бизнесе 

При банкротстве и 

реструктуризации 

 Мелькаю акции 

местных предприятий: 

ЮКОС, ПЕНЗМАШ, 

ГАЗПРОМ, 

МОСТОТРЯД № 20 

Оценку пакетов ценных 

бумаг 

Анализ котировок 

акций 

 Фотография 

недостороенного и 

жилого объектов 

Оценку недвижимого 

имущества 

Выгодная продажа 

 Монитор 

персонального 

компьютера 

Оценку нематериальных 

активов 

Определение 

ущерба 

 Фотография судьи в 

мантии с молотком 

Оценку прав требования Выигрыш судебного 

иска 

 Динамично вращается 

(пульсирует) логотип 

АПБ 

Оценка бизнеса – 

стабильное будущее! 

Доверяйте 

профессионалу! 

«Агентство поддержки 

бизнеса» входит в список 

ста ведущих консал-

тинговых фирм России.  

Телефон 63-59-89 

«Агентство 

поддержки бизнеса» 

ул.Ленинградская,10 

Тел. 63-59-89 

Лицензия № 00040 
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8. РЕКЛАМНЫЙ БЮДЖЕТ ПРЕДВАРИТЕЛЬНОЙ РЕКЛАМНОЙ 

КАМПАНИИ ПЕРВОГО ЭТАПА 

 

Разработка рекламных носителей 
 

№ п/п Наименование носителя Срок, 

дн.  

Цена,руб

. 

1 Разработка концепции рекламной кампании: 

Анализ деятельности АПБ и выявление целевой групп; 

Выявление нерешенных рекламных задач; 

Постановка цели рекламной кампании; 

Постановка рекламных задач и творческой идеи; 

Стратегия и выбор рекламных носителей; 

Разработка рекламных носителей предварительного этапа; 

Медиапланирование и расчет рекламного бюджета 

14 18000 

1 Изготовление видео-ролика (30 сек.) «Оценка бизнеса» 7 3500 

2 Изготовление радио-объявления 5 1500 

3 Информационная статья об оценке 5 300 

4 Информационная статья о стереотипах в оценке 5 300 

5 Изготовление наружной вывески 4 600 

                                                                                                        ИТОГО: 24200 

Размещения рекламных носителей 
  

№ п/п Рекламный носитель Срок  Стоимость 

1 Информационное объявление в «Информ-бюро» на РТР по 

услугам АПБ 

2 

недели, 

58 вых. 

6 400 

2 Телеальбом (30 сек.) «Оценка бизнеса»  2 

недели, 

14 вых. 

21 000 

3 «Бегущая строка» в вечернем эфире на РТР по услугам 

оценки   

2 

недели, 

14 вых. 

6 050 

4 Радиообъявление по «Оценке бизнеса» АПБ на канале 

«Мелодия» в рубрике «Новости от …» 

84 вых. 8 400 

5 Информационная статья об актуальности оценки на ½ полосе 

в журнале «Бизнес клуб» (тир. 3,5 тыс. с рассылкой по 

офисам) 

2 вых. 3 500 

6 Информационная статья об актуальности оценки  на ½ полосе 

в журнале «Товары, услуги и цены в Пензе» (тир. 2 тыс. с 

рассылкой по офисам) 

2 вых. 1 520 

7 Информационная статья о стереотипах в оценке на ½ полосе в 

газете «Новая биржевая» (тир. 12 тыс.) 

2 вых. 3 780 

                                                                                                   ИТОГО: 50650  

 
 

Разработчики: В.И. Ефремов, креативный директор. 

                            

 

СОГЛАСОВАНО 

_________________ В. И. Швечков 

 

Приложение. 

Статья Ефремова В.И. для публикации в СМИ под псевдонимом, Вячеслав 

Борода. 
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Печатается на правах рекламы 

 

БИЗНЕС –  ВСЕГДА ОЦЕНКА 

 

Бизнес – это взаимосвязанная система движения финансовых потоков, 

вызванных управленческими решениями. В бизнесе всегда присутствуют двое – 

продавец и покупатель. Однако, ни тот, ни другой не знают истинной стоимости 

товара или услуги. Тот, кто не желает продешевить или переплатить лишнего 

прибегает к услугам третьего – специалиста по оценке собственности. И из его 

услуги извлекает собственную выгоду – определение истинной цены сделки. 

Рационально мыслящий покупатель согласится инвестировать в компанию 

только в том случае, если текущая стоимость ожидаемых доходов от 

собственности будут равна цене приобретения. Таким образом, продажа может 

произойти только по цене, равной приведенной стоимости доходов, которые 

обеспечивают владение этой собственностью. Иными словами каждый из двоих 

в оценке бизнеса извлекает свою долю прибыли. 

 
Для чего необходимо оценивать бизнес? Как проводить и кто проводит оценку бизнеса? В 

каких случаях необходимо оценивать бизнес? Почему оценка бизнеса необходима и в чем 

ее эффективность?  

На эти и другие вопросы отвечает Валерий Иванович Швечков, руководитель 

консалтинговой компании «Агентство поддержки бизнеса».  

 

Для справки: консалтинговая компания «Агентство поддержки бизнеса», 

возглавляемая В.И.Швечковым, стала победителем конкурса на проведение оценки 

государственной собственности Пензенской области. Конкурс  проводился 

Правительством Пензенской области. 

В.И. Швечков. является член - корреспондентом «Академии менеджмента и 

рынка», а также руководителем российско – шведской учебно-консультационной 

программы «Развивай свой бизнес» по Поволжью. 

Замечу, что обязательное лицензирование оценочной деятельности введено в России с 

августа 2001 года. «Агентство поддержки бизнеса» получило Федеральную лицензию № 

00040. Следует обратить внимание на номер лицензии – 40. То есть 40-вая лицензия по 

России и первая в Пензенской области! По итогам деятельности за 2001 год «Агентство 

поддержки бизнеса» вошло в список ста крупнейших консалтинговых групп России и это 

подтверждено соответствующим сертификатом. 

 

Корр.: Валерий Иванович, в каких случаях необходимо проводить оценку? 

В. И.: В настоящее время в тех случаях, когда ставится задача поиска путей максимизации 

прибыли и увеличения стоимости бизнеса. Грамотно и вовремя проведенная оценка становится 

неотъемлемым инструментом ведения бизнеса, в частности, основой эффективного управления 

системой активов предприятия. Квалифицированная оценка бизнеса позволяет выявить 

недооцененные, а часто и неучтенные активы, и должным образом их оптимизировать. Оценка 

служит основой при  принятии управленческих решений. Проведение независимой оценки 

способствует формированию привлекательного инвестиционного облика компании, повышению 

кредитного рейтинга и становится одним из важнейших рычагов в построении партнерских 

отношений с потенциальными инвесторами и кредиторами. 

Корр.: Какими навыками и знаниями должен обладать оценщик? 

В. И.: Грамотный профессионал-оценщик должен знать бухгалтерию и финансовый анализ, 

разбираться в сметах, иметь навыки маркетолога и менеджера высшего звена. Оценкой должен 

заниматься профессионал, получивший специальное образование и обладающий опытом работы 

в этой области. Привлечение к оценке грамотного независимого оценщика позволяет снизить 

взаимные риски при совершении сделок, кредитовании, лизинге, страховании и реорганизации. 

Широкие возможности независимой оценки, несомненно, создают значительные преимущества 

тем компаниям, которые грамотно применяют их в предпринимательской практике. Оценка 
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бизнеса – это истинное представление о стоимости объекта оценки или о величине доли 

собственника на конкретный момент времени. Оценщик, по моему мнению, должен быть 

юридическим лицом с большим стажем работы в области оценки. Большой опыт служит 

дополнительной гарантией качества работы. Халтурщики долго в оценке не задерживаются.  

Корр.: На ваш взгляд, какой уровень оценщиков в Пензе и области? 

В. И.: В Пензе насчитывается более десятка фирм, которые оказывают услуги по оценке. 

Кто-то оценивает нематериальные активы, кто-то интеллектуальную собственность, кто-

то недвижимость, кто-то автотранспорт, кто-то предлагает услуги по ограниченным видам 

оценки. Поэтому, перед выбором независимого оценщика следует убедиться в его компетенции 

и профессионализме, а главное выяснить эффективность в проведенной оценке. 

Наша компания – «Агентство поддержки бизнеса» (сокращенно АПБ) 

предлагает полный комплекс услуг по оценке. АПБ осуществляет экспертную 

деятельность в области оценки с 1996 года и аккредитовано при Федеральной 

службе России по финансовому оздоровлению и банкротству. Специалисты 

АПБ оказывают все известные виды оценочных работ: оценку бизнеса, пакетов 

акций, оценку недвижимости, оценку нематериальных активов, оценку ценных 

бумаг, оценку прав требования, и др. За годы деятельности клиентами АПБ в 

области оценки стали десятки крупных предприятий Пензы и Пензенской 

области.  

Корр.: В каких случаях оценка бизнеса наиболее эффективна? 
В. И.: Профессиональная экспертная оценка наиболее эффективна в следующих случаях: для 

выдачи и получения кредитов под залог имущества; при преобразовании, реструктуризации и 

ликвидации предприятия; при принятии инвестиционных решений; при оптимизации 

налогообложения имущества; при постановке предприятия на баланс; при отчуждении другим 

субъектом; при страховании имущества; при разрешении имущественных споров; при 

возмещении ущерба; при разработке технико-экономического обоснования и др. Практически, 

во всех сферах бизнеса. Главное, выбирая оценщика, следует помнить, что выгоднее 

приобрести не разового делового партнера, а компетентного консультанта на долгие годы.  

Корр.: Спасибо Валерий Иванович за беседу. Надеюсь, что руководители предприятий, 

предприниматели, бизнесмены Пензы и области по достоинству оценят профессионализм 

сотрудников Вашей компании.  

«Агентство поддержки бизнеса» располагается по адресу:  

г. Пенза, ул. Ленинградская, 10. Контактный телефон: (8412) 54-52-81. 

 

Беседу вел Вячеслав Борода. 
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