1: Трейнер С. Ю., школа продаж, ритейл сити, консалтинговое сопровождение ритейл, Гери Гудман, Николай Иванович Козлов, бизнес трейнинг компани, «мастер класс» тренинговое агентство, Велсом Лернинг, Бегин ру, топ трейн.
2: Я Вам сейчас попытаюсь объяснить. В принципе, интернет продвижение не поможет сейчас.

1: Почему? 

2: Потому, что не хватает людей, которые этим занимались, просто некого на это ставить. С моей точки зрения, я просто знаю, что это требует каких-то хотя бы временных затрат. И, директор, которая сейчас там сидит, она делает в основном упор на телемаркетинг, поиск клиентов посредством телефона. Делать на интернет она не считает нужным на данный момент. Единственное, это рассылка. 
1: Почему? 

2: Потому что они считают (я не знаю, почему они так считают, и  действительно ли они так считают), что оттуда нету такого потока. С их точки зрения, вот смотрите. Исходящий и входящий поток, да? Они на этом живут. У них понятия в голове такие. И для них исходящий поток – это посылать факсы. Объяснять им о том, что 

1: А входящие? Понятно. Грубо говоря, входящего потока нет

2: НО очень большой исходящий. Не эффективный. 

1: Очень большой исходящий: отправление факсов, обзвоны по телефону, выдаивание клиентов, которые уже потратили какую-то прибыль, уже обучились. Хорошо. Личностные тесты и еще всякая ерунда, то, чем людей привлекают, это какие-то минимальные вводные услуги. И следующее, что идет, это тренинг. 

2: Между ними иногда, они проводят что-то типа круглого стола, за 500 руб. Это у них считается тоже как вводная услуга. Но, он бывает не часто, насколько я знаю. 
1: Ну, я знаю. Круглые столы, они в принципе, и в Африке круглые столы. Тот же самый Высоцкий он проводит круглые столы

2: Ну почему и нет. 

1: Везде это проходит. Единственное, что это, ладно. С этим понятно. Идея круглого стола – это недорого стоит, это посидеть – поговорить, актуализировать проблему, и по ходу принять решение, что пора с этим что-то делать. 

2: ДА. 

1: Понятно. Есть сегментирование линии продаж по конкретным целевым группам? Есть владелец бизнеса, есть начальник отдела продаж, есть конкретный продавец-консультант. Вот эти вот люди, которые в принципе, являются вашими клиентами. Понятно, что сам продавец-консультант, наверное, за себя платить не будет, и никуда не пойдет, возможно. Если он не очень перспективный и разумный человек, то он будет себе спокойно продавать где-то, потому, что продавцы-консультанты – это пушечное мясо. Начальник отдела продаж. Здесь уже ближе, в любом случае ему нужно как-то людей обучать, а сам он может не знать всей подноготной, как это делается. Может, не то, что человек случайный, но просто такой же менеджер. Есть компания, для которой это самая большая проблема, это то, что у него плохо работают продажи. Когда он заходит, и говорит: «Ребята, что вы сегодня продали»? – Мы не продали ничего. – Почему? – По кочану. Вот вопрос, каким-то образом, потоки информации, которые идут, рассылки, которые идут, в центральном файле есть отметки по людям. Есть какая-то сегментация потоков информации по конкретным вот этим персонажам? Владелец, этот, и вот этот. Допустим. Прошел человек у вас обучение. Например. Прошел обучение у вас продавец. Зашел в центральный файл. Вы имеете его данные. У большинства есть личный email, и т.д. Вы что-то ему высылаете? Ему конкретно, тому, кто у вас обучился. 
2: Не в курсе. Я работаю там, но могу узнать. 

1: Надо узнать, запишите себе. Меня интересует такой вопрос.
2: Я могу сейчас смс написать.

1: Вы сейчас лучше на бумажке запишите. Потом придет Лариса Владимировна, и мы начнем с ней работать. И список вопросов нужно быстро написать. Хочется прояснить, что работает, что не работает. Это личное ощущение у Вас, что все приходят только за продажами, или это такой ощутимый бизнес? 

2: Нет. Смотрите. Скажем так, я тоже делаю наши рассылки. У меня тоже есть люди, с центрального файла. Есть просто люди, которые пишут «интересует», они реально хотят продажи. Это 95%

1: ТО есть, 95% с которыми Вы имеете какой-то контакт, короче, большая часть людей ожидают от Ларисы Берниковой, и от компании «Персонал ЕС ТО»… Я правильно понимаю, Вы занимаетесь этим медиконсалт. Каким-то образом? 

2: Я чем только не занимаюсь. У меня, пока мы эту сферу особо даже не трогаем. Понимаете? 

1: Вы, а Лариса Владимировна проводит какие-то тренинги? Готовит продукты, делает услуги по этому направлению?

2: Она по артмедиконсалт, я сделала руководство для администраторов, медицинских клиник, и для индустрии красоты, можно варьировать. Сделала для администраторов пособие, и поэтому, есть один хороший семинар, который сделан чисто под индустрию красоты и стоматологические клиники. Но он хороший. 

1: Какого рода? 

2: Маркетинг продаж. 

1: То есть, тоже маркетинги продаж? 

2: Абсолютно. 

1: Которые учат чему? 

2: Как осуществлять продажи. 

1: Для кого он? Для маркетологов? Для руководителей? 

2: Он разделяется для. … Вообще сейчас он ориентирован на специалистов. Врачи, косметологи. Специалисты в своей области, которые между делом продают услуги. Они не являются прямыми продавцами, но через них это все проходит. Это для них все основные семинары. Для руководителей он частично затрагивает, как организовать маркетинг и продажи таким образом, чтобы привлекать большое количество клиентов малобюджетными способами. 

1: А Вы являетесь специалистом маркетинга? 

2: Мы? Кто Мы? 

1: Вы людям рассказываете про маркетинг, Вы являетесь специалистом маркетинга? 

2: Смотрите. В чем проблема. Вот Вы мне… Я понимаю, я не являюсь специалистом 100% в этой области, я имею какое-то общее представление. Лариса Владимировна организует в рамках своей компании, она сама говорит: «Это не моя компания, там не мои люди»

1: Почему? 

2: Я не знаю почему. 

1: Ну, окей. 

2: Там просто такие люди, они немножечко поменяли политику. Они продвигают больше директора, который сейчас есть, чем Ларису Владимировну. Поэтому, собственно говоря, все и меняется. 

1: Это я понимаю. Хорошо. Я этот вопрос задам конкретно. Кто у вас является специалистами маркетинга, настолько квалифицированными, чтобы рассказывать кому-то о том, как организуется маркетинг в сфере красоты? 
2: В рамках компании Ларисы Владимировны присутствуют, мы не говорим вообще о всеобъемлющем маркетинге, мы говорим о малобюджетном маркетинге. 

1: Понятно. Но ведь есть базис маркетинга, например, брендинг. Что вы можете рассказать людям о продвижении их торговой марки? Вам задают вопросы, например: важность слогана, функции логотипа. Задают какие-то вопросы относительно того, что нужно или нет делать брендбук, какие каналы коммуникации для меня лучше всего, а если у меня сеть по городам России, а есть у меня сеть локальная

2: Это консалтинг

1: Ну, я понимаю. Но, люди приходят на тренинг, и им заявляют, что мы вам расскажем о маркетинге. 

2: В программе, которая прописана, естественно, перед тем, как пойти, они читают эту программу, где прописано, что будет рассказываться  о малобюджетных способах маркетинга. 
1: Например.

2: Партизанский

1: Партизанский, это что такое? Я понимаю, что такое гуеринг маркетинг, но это что такое в частности, по Вашему пониманию? Ну, граффити, это что? Это наклейки на столбах? Что это? 

2: Нет. Это, скажем так, это особые такие приемы, которые позволяют без огромных вложений средств привлекать клиентов

1: Вы просто пример приведите, и все

2: Партизанского? 

1: Пару примеров.

2: Те же самые рассылки

1: Это не партизанский метод

2: Хорошо. Вы сейчас меня тестируете на то, как я знаю маркетинг? 

1: Я Вас не тестирую, у меня нет такой задачи, просто я пытаюсь понять, на каком уровне

2: Скажу так, маркетинг я бы не стала продвигать у Ларисы Владимировны. То есть, специалиста, как маркетинга нет. 

1: Вот собственно о чем и речь.

2: Нет. Я говорю, что какие-то есть отдельные фишки, которые она дает.

1: Короче говоря, вот эти фишки я бы при формировании продукта, я бы их на самом деле вычеркнул. 

2: Я с Вами согласна. Нельзя быть специалистом во всем, нужно выбрать 1 какую-то узкую специальность, и в ней быть специалистом. Я с Вами абсолютно согласна. 

1: И в данном случае, тем более что у группы компании, у которых у самих проблемы с маркетингом, нет смысла продвигать маркетинг, как часть семинаров, лекций, как отдельный продукт. Мы методом исключения исключаем те продукты, на которые, чтобы их довести до ума, нужно потратить очень много сил. И возможно, через 10 лет мы создадим

2: Я понимаю.

1: Я Вам просто объясню, что это не праздный вопрос. Я недавно готовил (я просто съехал с этой темы, потому что у меня нет времени), причем я съехал даже тогда, когда у меня было времени в 10 раз больше чем сейчас. Тема, у меня есть хороший знакомый в медицинской сфере, в Украине. Почему еще эта тема для меня медиконсалтинг (нужно придумать другое название, потому что звучит ужасно). Артмедиконсалт – это типа, короче непонятно.
2: У нее есть медицинский центр, который называется Артмедиспа, и от этого она решила назвать

1: Я понимаю. А у меня у моей мамы девичье имя Дзедзо. Его написать сложно, и продиктовать по телефону сложно. У меня очень много знакомых, которые вращаются в медицинских кругах. Это меньше клиники, это больше фармкомпании. Но, тем не менее, клиники тоже встречаются. В частности, вот клиент, от которого я отказался, я бы с удовольствием поступил бы другим образом, с удовольствием бы взял его и отдал бы на консалтинг госпоже Берниковой. Пусть бы она там с ним разбиралась, а я бы имел там свои деньги за это. Просто нужно понимать, что отдавать, что куда. Что касается маркетинга. Есть, была недавно задача, сделать курсы для провизоров, которые уже задолбались бегать в полях, они хотят стать крутыми бренд менеджерами, и работать в компании. Называется это в медицинской сфере продактменеджеры. В Украине, это чтобы Вы понимали рынок, на самом деле возможно у Вас та же ситуация, и возможно это тоже ниша. В Украине очень большая проблема с медицинскими представителями, с продакт менеджерами. 
2: Я понимаю, да.

1: Их реально нет. Есть большое количество фармкомпаний, порядка 200-500, но топовых там 100. И там, за должность нормального брендменеджера, люди готовы платить 2000$ легко, в Киеве. Что происходит в России, я даже боюсь представить .В России наверное, та же самая история. Проблема в чем? Что там есть требования, что продактменеджер должен иметь медицинское образование. И такая ситуация, что в большинстве случаев, эти люди более или менее рубят в медицине, но они ни черта не понимают в маркетинге. И я написал, моя задача была подготовить…. У меня мой друг влез в эту историю, а он крутой маркетинг директор медицинской компании. А сейчас он просто перестал быть директором, и стал директором крупной компании. И у него вообще времени нет, он хотел прочитать курс сам, потом у него не получилось, он отдал мне 3 пункта, сам сказал, что сделает 2. Потом в результате, получилось так, что не у него нету времени, не у меня. В результате он сделал 1, и я сделал 1. И на этом мы не отвечаем на телефонные звонки, потому, что нет времени. Идея в том, что это не паханое поле. Но, мы влезли в шкуру подготовки системного блока знаний, с примерами из медицинского маркетинга, для медицинских работников. И это охренительный кусок работы, который требует очень глубоких знаний, реально глубоких. Причем, знаний на уровне от и до. Если мой друг прописывал там, у него логистика, вот эта часть маркетинга, то я прописывал коммуникационные линии, стратегии, разработки, неординарные способы продвижения. Потому, что у меня есть такой опыт, которого, наверное, нету не у кого, об основных законах рекламы, продвижении медицинских брендов так, чтобы можно было и задачу решить, и законы обойти. Это отдельный пласт знаний, в который если влезть, то можно год потратить, разработать вот такой офигенный продукт, а потом его просто выдвинуть на рынок – это будет бомба. Но, для этого нужно чтобы над этим работами конкретно маркетологи, которые имеют опыт работы в медицине, которые умеют работать в фармкомпаниях, в медицинских структурах. А вот эти фишки, любой мало-мальски грамотный дядька придет к вам на семинар, узнает эту фишку, задаст пару вопросов, а потом зайдет куда-нибудь  в форме, или где-нибудь еще, и опустит вас по полной программе. Скажет: «Вообще, эти люди. Гоните их в шею». И его послушают, потому что он директор какой-то компании. Поэтому, смотрите. Для себя я делаю вывод, что для медицинской сферы у нас есть тоже тренинги по продажам. Там Вы тренируете продажников. С легким уклоном в медицину. 
2: Абсолютно серьезно, да. 

1: причем, берем даже не всю медицину, а берем конкретно группу компаний, это стоматологические клиники, спа, 

2: Я Вам сама скажу, и какие-то там отдельные салоны красоты. Такие, которые еще предоставляют спектр услуг из разряда. Смесь такая. 
1: На самом деле, по большому счету, фактически, это ничем не отличается от обычных продаж. Механизмы одни и те же, только контент разный. 

2: Да. Да. Да. Примеры просто разные, и все. 

1: Если не делать упор на контенте, им же все равно, кого тестировать, какого специалиста. Ему главное оттестировать, чтобы человек научился определять перед ним перформер, или …(21.47)

Фактически, вам тоже все равно. Каких продажников обучать продажам. 

2: Да. 

1: вообще, абсолютно все равно? 

2: Лариса Владимировна, ей хочется уходить в медицинский консалтинг только потому, что у нее образование врача. Ну как мед. консалтинг? С моим представлением, мед. консалтинг – это от и до. Если бы я делала, я бы разрабатывала все сферы

1: Мед. консалтинг, это такая тема, под которой пока что ничего нет. 

2: ДА. Абсолютно. Сфера пустая вообще. 

1: Не сфера пустая. Я говорю, как продукт, его нет. 

2: Абсолютно. 

1: Соответственно, его не будет сколько? 

2: Я думаю, что порядка полугода еще точно. 

1: Полгода – это как? Это радужные планы, или?
2: Это радужные. Потому что для того, чтобы продукт был нужен, нужно записать какие-то видео, мысли разработать, еще что-то. Какие-то сами семинары, чтобы были с этим уклоном. 

3: Здравствуйте! 

1: Здравствуйте!

2: Здравствуйте!
