Тема 3: «Методы привлечения внебюджетных средств и их использование»

[bookmark: Par109]           Оказание платных услуг является методом привлечения внебюджетных доходов учреждений образования и возможностью перехода на частичную самоокупаемость. Рассмотрим особенности маркетингового подхода к расширению спектра услуг на примере ДОУ. 
Алгоритм организации дополнительных платных образовательных услуг
1. Анкетирование, письменный или устный опрос с целью изучения контингента обучающихся (воспитанников), спроса дисциплин.
2. Анализ материально-технической базы для предоставления конкретных услуг.
3. Создание условий для ДПОУ, гарантирующих охрану жизни и здоровья обучающихся, воспитанников (санитарно-эпидемиологический режим, противопожарный режим, охрана труда и пр.).
4. Наличие в уставе перечня планируемых ДПОУ и порядок их предоставления.
5. Получение лицензии на ДПОУ (если ОУ выдает документ об окончании и (или) квалификации).
6. Разработка положения об организации ДПОУ.
7. Издание приказа "Об организации дополнительных платных образовательных услуг на ___ учебный год" с приложениями: расписание или сетка занятий и график работы исполнителей с указанием помещений, где будут проводиться занятия.
8. Учебный план по организации ДПОУ, согласованный с Роспотребнадзором.
9. Разработка программ ДПОУ, согласование их на педагогическом совете ОУ (протокол педсовета).
10. Заключение договоров с персоналом, обеспечивающим выполнение ДПОУ (срочных трудовых договоров или гражданско-правовых договоров).
11. Составление сметы доходов и расходов по оказанию дополнительных платных образовательных услуг (с разбивкой на каждый вид услуги).
12. Оформление договоров с потребителями (заказчиками) на оказание ДПОУ.
13. Сбор денежных средств за ДПОУ (безналичная и наличная форма (с применением или без применения ККМ)).
14. Оформление и наличие в доступном месте книги замечаний и предложений по организации ДПОУ.
15. Разработка плана работы организатора ДПОУ с указанием сроков контроля за качеством предоставления услуг.
16. Информация для потребителей на видном месте об основных и дополнительных платных образовательных услугах, реализуемых в ОУ:
- наименование и местонахождение ОУ;
- сведения о наличии лицензии на право ведения образовательной деятельности (с приложением) и свидетельства о государственной аккредитации с указанием регистрационного номера, срока действия и органа, выдавшего его;
- уровень и направленность реализуемых основных и дополнительных образовательных программ, формы и сроки их освоения;
- перечень образовательных услуг, стоимость которых включена в основную плату по договору, и перечень ДПОУ, оказываемых с согласия потребителя, порядок их предоставления;
- стоимость образовательных услуг, оказываемых за основную плату по договору, а также стоимость ДПОУ, оказываемых за дополнительную плату, и порядок их оплаты;
- порядок приема и требования к поступающим в ОУ, форма документа, выдаваемая после окончания обучения (если предусмотрена).
Принципы, на которых должна основываться маркетинговая деятельность детского сада:
1) оказание услуг, соответствующих потребительскому спросу;
2) ориентация на достижение качественного результата работы детского сада;
3) обеспечение конкурентоспособности детского сада на рынке образовательных услуг на основе гибкой стратегии управления;
4) создание и поддержание благоприятного имиджа детского сада, информирование реальных и потенциальных потребителей об образовательных услугах, стимулирование спроса на них.
После того как принципы маркетинговой деятельности были сформулированы, в детском саду началась работа по формированию комплекса маркетинга, который включил в себя:
- разработку услуг, их совершенствование, расширение ассортиментного ряда путем внедрения новых услуг;
- определение ценовой политики. Для более точного установления цены детский сад начал постоянно работать над определением себестоимости услуг, изучением, насколько ценной для родителей является та или иная услуга, сколько стоит подобная услуга у других, есть ли необходимость в системе скидок;
- реализацию коммуникативной политики. На современном рынке функционирует большое количество организаций, предоставляющих аналогичные услуги и конкурирующих за потребителя. Поэтому продвижение услуг, обеспечивающее активизацию спроса на них, является одной из составляющих комплекса маркетинга и осуществляется в процессе маркетинговой коммуникации - процессе, обеспечивающем взаимодействие продавца и потребителя, направленном на удовлетворение потребностей всех включенных сторон.
В ходе маркетинговой коммуникации учреждение реализует комплекс продвижения, который включает личную продажу, рекламу, пропаганду, стимулирование сбыта. В детском саду постоянно проводятся дни открытых дверей для родителей, педагогов всего города, семейные праздники "Мама, папа, я - спортивная семья", конкурсы молодых семей. Помимо таких мероприятий, садик использует следующие виды рекламы: буклеты, афиши, рекламные щиты, объявления, адресные письма родителям, визитные карточки, рекламу в газетах, журналах, на телевидении, приглашения, видеокассеты. Цель рекламы - сформировать положительное общественное мнение у родителей, имеющих детей дошкольного возраста, раскрыть содержание платных услуг, создать и поддержать имидж дошкольного учреждения, познакомить с условиями пребывания детей в учреждении, показать достигнутые детьми результаты.
Грамотное осуществление маркетинговой коммуникации помогло детскому саду получить следующие результаты: увеличение количества потребителей услуг и рыночной доли, улучшение конкурентных позиций услуг, повышение имиджа детского сада, привлечение внимания благожелательных аудиторий к своей деятельности, повышение престижности образования в МАДОУ.



