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Продвижение и система лояльности банка в сегодняшних условиях 
Консалтинговый семинар Андрея Крылова
Точные коммуникации – сильный бизнес!
Польза семинара: 
Основной результат для участника – это его возможность сделать свой финансовый продукт и бренд более востребованным потребителем и менее конкурирующим на рынке.
На семинаре работа идёт с темами:

· Как использовать стереотипы потребителей в собственном продвижении?

· Как сделать коммуникацию с потребителем более мотивирующей, простой и работающей?

· Как сформировать привлекательное «лицо» бренда и всегда его сохранять? 

· Как уйти от шаблонов отрасли и не тратить большую часть сил на конкуренцию?

· Где и как лучше продвигать свой бренд и быть уместным для потребителя?

Кому предназначен семинар: 
· Руководителям и специалистам отделов/подразделений по маркетингу и рекламе, PR-службам банков, финансовых, страховых, управляющих и инвестиционных компаний.
· Руководителям и специалистам департаментов по организации продаж розничных продуктов, по организации региональных продаж и специалистам других клиентских департаментов.
· В случае корпоратива – владельцам бизнеса, генеральным и исполнительным директорам, топ-менеджерам.

Семинар на 85% состоит из кейсов, примеров, упражнений, обсуждений, практики, вопросов участников; 15% концепции и теории.

План семинара:

1. Введение. Ситуация на рынке: продвижение и финансовый кризис.  
2. Методы ухода от конкуренции. Технология построения карты рынка и анализа конкурентного окружения.

· Практическая работа по построению карты рынка, определению позиционирования его участников и оценка коммуникационных сообщений на её основе.
3. Методы ухода от конкуренции. Как выделить свой продукт/финансовый бренд на фоне конкурентов? 
· Факторы повышения эффективности продвижения, PR и рекламного сообщения.
· Практическая работа с собственным рекламным или PR-сообщением.

4. Как определить и  охарактеризовать эффективность продвижения?

· Бизнес-кейсы и упражнения по определению эффективности продвижения.

· Практическая работа с собственным продвижением и торговой маркой. Формулировка ключевого сообщения и метафоры собственного продвижения.  
5. Методы ухода от конкуренции. Технология выбора партнёра для совместного продвижения. Ко-брендинг и ко-промоушн как взаимовыгодное сотрудничество и экономия на продвижении.
· Практическая работа по определению партнёра для совместного продвижения.

6. Как разработать результативную кампанию по продвижению? Где продвигать банк и финансовые продукты? 

· Технологии выбора оптимальных каналов продвижения при минимизации затрат бюджета. Медиапоказатели и методы медиапланирования.
· Кейсы продвижения отдельных банков в СМИ (их медиастратегии): Сбербанк, ВТБ, Альфа-Банк, GE Money Bank, Русский Стандарт, Райффайзен Банк, Банк Москвы, Росбанк и другие.

7. Арсенал рекламных приёмов, используемых банками. Достоинства и недостатки отдельных приёмов (на примерах продвижения кредитов, депозитов, карт).
· Рассматриваются, в том числе приёмы партизанского маркетинга для банков.

8. Срок жизни рекламных материалов и развитие торговой марки. Когда необходим ребрендинг? (факультативно)
· Упражнение по определению эффективности и ошибок ребрендингов.
9. Как сэкономить на маркетинговых исследованиях и сделать их точнее? (факультативно).
· Разбор ошибок и стереотипов при выборе инструментов исследования. Разбор ситуаций участников семинара.
· От постановки задачи по продвижению к её реализации (система брифов и её использование). 
10. Потребительские сегменты физических лиц с различной степенью влияния продвижения на них.

· Практическая работа по исследованию собственного потребителя, мотивов его покупки. Поиск инсайтов для собственного продвижения.
11. Как меняются потребители и технологии продвижения? Основные тренды на рынке. Новые технологии продвижения. Специфика поведения потребителей во время кризиса.
12. Разбор примеров участников, консультации, ответы на вопросы.
Участник семинара получает:

· подборку в электронном виде рекламных материалов банков по кредитным, депозитным, карточным продуктам за двухлетний период (2006-2008 гг.): Сбербанк, ВТБ, Альфа-Банк, GE Money Bank, Русский Стандарт, Райффайзен Банк, Номос-Банк, Банк Москвы, Банк Союз, Росбанк, UniCredit (ММБ), Русский Стандарт, Возрождение, Home Credit, Уралсиб и другие (около 1000 рекламных материалов);

· методики и бланки выполнения упражнений в печатном и в электронном виде;

· краткое содержание семинара в электронном виде;

· подборку статей по теме продвижения финансовых услуг;
· контакты всех участников семинара;
· сертификат, подтверждающий успешное прохождение семинара.

Есть возможность проведения под заказ корпоративной версии семинара с анализом рекламно-информационных материалов и стратегии продвижения в СМИ Банка-Заказчика и его основного конкурента.
Общая продолжительность семинара – 2 дня (16 часов).

ОТЗЫВ О СЕМИНАРЕ ОАО АКБ «СВЯЗЬ-БАНК»
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Для корпоративной группы ОАО АКБ «Связь-Банк» из 13 человек 7-8 февраля 2008 года на базе учебной аудитории компании SRC был проведен тренинг-семинар по теме «Сильный банковский бренд и его продвижение или продвижение банковских продуктов». Тренинг-семинар проводил Крылов Андрей.


Мы благодарим Крылова Андрея за адаптацию программы тренинга-семинара для нашей группы. На тренинге было рассмотрено много практических вопросов на примере рекламных материалов Связь-Банка, проведен сравнительный анализ рекламной кампании нашего и других банков.


Мы благодарим компанию SRC за организацию комфортных условий для занятий, а также за дополнительный сервис на территории компании – продажу актуальной бизнес-литературы, CD/DVD, и возможность заказать необходимые книги с доставкой на место клиенту.


Также мы подготовили развернутый отзыв-анализ на работу Крылова Андрея (приложение № 1 на 1 листе).

Начальник отдела развития персонала                                                 Т.В. Бубличенко

Департамента персонала ОАО АКБ «Связь-Банк»

Приложение № 1

1.Насколько содержание тренинга соответствовало Вашим ожиданиям?

Содержание тренинга соответствовало нашим ожиданиям. Тренинг был очень познавательным и полезным.

Однако, на наш взгляд, вопросу продвижения банковских продуктов было уделено недостаточно внимания.

2. Как Вы оцениваете работу автора?

Автор основательно подготовился к проведению тренинга. Тренинг представляет собой фундаментальный труд, и что особенно важно, основанный на практических знаниях и собственном опыте Андрея Крылова, что вызывает интерес и уважение с профессиональной точки зрения.

Очень познавательно было видеть глубокий анализ различных рекламных банковских кампаний, их последовательность в некоторых случаях и хаотичность в других.

Автор говорил доступным и понятным языком, чутко реагировал и влиял на восприятие аудитории, но в то же время придерживался программы тренинга. Автор интересно донес основную мысль тренинга - понимание сильного банковского бренда, при этом подключал каждого из участников в обсуждение.  Приводил примеры по каждой теме,  давая участникам возможность порассуждать и донести свои мысли.
3. Какие навыки и умения сотрудникам Вашей организации удалось развить на тренинге?

На тренинге удалось развить следующие умения:

· различать, когда торговая марка становится брендом,

· составлять медиа-план, 

· оценивать последовательность и преемственность рекламных ребрендингов, рестайлингов и рекламных кампаний в целом;

· определять критерии эффективного содержания в рекламном сообщении;

· определять каналы продвижения и построения рекламной кампании;

· понимать смысл продвижения банковских продуктов;

· анализировать способы преподнесения бренда до потребителя, пути и способы узнаваемости бренда.

У нас возникло понимание Связь-Банка как Бренда, как мы позиционируем себя, рассматривая при этом со стороны потребителя, а также понимание нашего потребителя – каков он, какие у него потребности, почему он должен выбрать именно наш продукт и т.д.
4. Что Вы можете сказать о практической направленности обучения?

Полученные на тренинге новые знания мы сможем применять на практике и далее самостоятельно их развивать, что позволит нам более эффективно работать в области развития продаж.

Также интересен был расчет медиа показателей рекламной кампании, безусловно полезным было практическое задание, в ходе которого можно “построить портрет” потенциального клиента для конкретного продукта. 

Один из интересных приемов автора -демонстрация бренда на фото, сделанных самим автором (к примеру  реклама на улицах Москвы и др.), и в связи с этим узнаваемость)). Другой прием автора - анализ вопросов, обсуждаемых на семинаре, в игровой шуточной форме.
Занятия помогают сформировать правильный образ мышления (понимания) бренда, потребителя банковских продуктов, что в конечном итоге, самое важное.

5. Как Вы считаете, достигнуты ли цели обучения?

Для сотрудников, которые занимаются маркетингом в Банке – 100% попадание тренинга.

Для сотрудников, которые занимаются продвижением розничных продуктов, персоналом – главная цель получилась приобретение новых знаний и умений в способах продвижения продуктов на фоне имеющегося бренда и в условиях его формирования. Да, такая цель достигнута. Мы узнали много новой и полезной информации о рекламной кампании Связь-Банка, по-другому смогли взглянуть на Банк. Это поможет нам в работе.

Начальник отдела развития персонала                                                 Т.В. Бубличенко

Департамента персонала ОАО АКБ «Связь-Банк»

Подробнее об А.В.Крылове и его продуктах:

· Упоминания в интернете: http://yandex.ru/yandsearch?text=living+eyes+consulting 

· Программы других практикумов, мастер-классов и семинаров; благодарственные письма и отзывы участников: http://www.livingeyes.ru/blog/?page_id=15
· Список проведённых выступлений: http://livingeyes.ru/downloads/seminar_list.pdf 

· Выложенные в свободном доступе презентации с выступлений: http://www.livingeyes.ru/blog/?page_id=7 

· Некоторые публикации: http://www.livingeyes.ru/blog/?page_id=13 

Автор и ведущий семинара – Крылов Андрей Владимирович
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Известный маркетолог и бизнес-тренер, разработчик стратегий продвижения ряда известных торговых марок, главный редактор журнала «Рекламодатель», работает под маркой Living Eyes Consulting (Москва).
· Тренерская специализация: авторские семинары, ведение конференций и мастер-классов по продвижению, рекламе, созданию брендов. Семинары основаны на собственных методиках, разработках, кейсах и критичном  взгляде на маркетинговые догмы. За последние 2 года проведено более 50 выступлений.

· На финансовом рынке консалтинговые работы по продвижению и семинары с участием: Сбербанка, ИК ВЕЛЕС Капитал, ЦФТ, Банка Зенит, Связь-Банка, Райффайзен Банка, УРСА Банка, ВБРР, Банка Северная Казна, Интерпромбанка, Райффайзенбанк Австрия, Райффайзен Банк АВАЛЬ, Банка Надра и многих других.

· На других рынках работы по продвижению: ТНК; Мегафон; Нарзан; КВЕ (оконные профили); РусАгро; марки БАД: Черника Форте, Овесол, Атероклефит, Красный Корень и другие (фарм.компания "Эвалар" и "Мерцана"); "Янтарь" и "Дружба" (плавленые сыры МЗПС "Карат"); марки кофе Pele Cafe, Mocсona, Nobile; слабоалкогольные коктейли компании Хэппилэнд; водка Парламент, Салют и сигареты Velvet и т.п.

· Сотрудничество по проведению семинаров с Институтом банковского дела Ассоциации Российских Банков (АРБ, Москва), УЦ Банкир.Ру (Москва), Сибирским банковским учебным центром (Новосибирск), ЦФТ (Новосибирск), Астраханской ТПП, Вологодской ТПП, Вятской ТПП, Калужской ТПП, Саратовской ТПП, Северной ТПП, Оренбургской ТПП, МГУ им. Ломоносова (Москва), SRC (Москва), Moscow Business School (Москва) и другими учебными центрами.

· Автор более 400 публикаций. В том числе в изданиях: Ведомости, РБК.Daily, Банковское Обозрение, Национальный Банковский Журнал, БДМ. Банки и Деловой Мир, Банковское дело в Москве, Банки и Биржи, Организация продаж банковских продуктов, Sales-Business и другие. Публикации на сайтах: www.bankir.ru, www.banki.ru, www.rbc.ru, www.sostav.ru и другие. Авторская колонка на Банкир.ру 

НЕКОТОРЫЕ ПРИМЕРЫ СТАТЕЙ О ПРОДВИЖЕНИИ БАНКОВ А.КРЫЛОВА: 

· «Клиент – идиот, и будет делать то, что мы хотим» Bankir.ru
· Особенности рекламы и продвижения в условиях кризиса. Интервью с А.В. Крылов. Методический журнал «Организация продаж банковских продуктов» №4/2008
· Онлайн меняет условия игры. Что нужно учесть организации при дальнейшем формировании онлайн среды? Bankir.ru
· Ключевой фактор успеха стратегии продвижения в последовательности ее реализации. Методический журнал «Организация продаж банковских продуктов» №4/2008 и Bankir.ru
· Дорогие нашему сердцу иллюзии. Во что мы верим? Bankir.ru
· Как меняется поведение потребителей? И какие возможности это может дать банку? Bankir.ru
· Как говорить о кризисе с пользой для себя? О примерах коммуникации, подтверждающих надёжность и устойчивость банка. Bankir.ru
· Как жить и строить продвижение во время кризиса? Конкретные рекомендации и примеры по продвижению во время кризиса. Bankir.ru
· Зачем продавать непонятно что и непонятно от кого? Bankir.ru
· Большей части банков лучше быть без слогана! Bankir.ru
· Рекламные приёмы банков. Материалы банковского продвижения за весну – лето 2008. Журнал Организация продаж банковских продуктов
· «Обзор банковского рынка. Факты, тенденции и перспективы. Bankir.ru часть 1, Bankir.ru часть 2, Bankir.ru часть 3; ChelFin.ru часть 1, ChelFin.ru часть 2, ChelFin.ru часть 3
· «Рекламные приемы банков. Bankir.ru часть 1, Bankir.ru часть 2, Bankir.ru часть 3, Bankir.ru часть 4, Bankir.ru часть 5; Сборник I Международной Конференции «Управление продажами финансовых услуг»; сборник конференции «Креатив в работе фронт-офиса: нестандартные способы привлечения и удержания корпоративных клиентов банка».
· «Каким будет сервис и продвижение банка через 10 лет?» Bankir.ru, Национальный банковский журнал, вестник V Банковского саммита по Инновациям и Развитию

· «Как осуществляется реклама банков в СМИ?» Bankir.ru часть 1, Bankir.ru часть 2; вестник V Банковского Саммита по Инновациям и Развитию
· «Ребрендинг. Банк Москвы». Bankir.ru, Сборник I Международной Конференции «Управление продажами финансовых услуг»
· «В будущем банк будет предлагать персональный продукт каждому клиенту». НБЖ; Bankir.ru
· «Миссии банков. Кому и зачем они нужны?» Bankir.ru, вестник I Международной Конференции «Управление продажами финансовых услуг».
· «Эксперты БО оценивают рекламу ипотеки». Банковское Обозрение, Bankir.ru,
· «Оцениваем рекламные ноу-хау банков». Банковское обозрение
· Интервью ChelFin.Ru. «Продвижение – это искусство сообщить полезную для потребителя информацию в нужное время и в нужном месте». ChelFin.Ru
· «Какая реклама работает? Критерии эффективности сообщения». Bankir.ru, Журнал «Организация продаж банковских продуктов», сборник IV Банковского саммита, Сборник I Международной Конференции «Управление продажами финансовых услуг»
· «Что ждет банки в будущем или каков будущий потребитель и как меняется коммуникация с ним?» Bankir.ru, Вестник V Банковского Саммита, Сборник I Международной Конференции «Управление продажами финансовых услуг».
· «Типичные ошибки в продвижении финансовых услуг. Как их избежать?» Bankir.ru 
· «Банковские рекламные стратегии». Bankir.ru, Banki.ru
· «Маркетинг для женщин». «Рекламодатель» №5 2008

· «Анализ рекламной активности банков». Банковское дело в Москве, Bankir.ru
Семинар награждён дипломом Банкир.ру за лучший семинар по банковскому брендингу.
Условия проведения:

	Вид мероприятия
	Стоимость

	Открытый (сборный) 2-х дневный семинар (с учётом налогов)
	70

	Корпоративный семинар 2-х дневный семинар 
(к стоимости открытого формата)
	+ 30%


· Перечисление на счёт индивидуального предпринимателя А.Крылова с упрощенной системой налогообложения (НДС не облагается).

· Организатор мероприятия обеспечивает авиаперелёт, встречу и проводы в аэропорту, проживание ведущего в гостинице. Прибытие в город проведения семинара не позднее вечера накануне. 
· В случае корпоративного семинара окончательная программа, формат проведения и состав участников согласуется дополнительно. После корпоративного семинара возможно проведение консалтинговых работ.
Контакты

Крылов Андрей Владимирович,

консультант по управлению и продвижению, бизнес-тренер Living Eyes Consulting,
главный редактор журнала "Рекламодатель"

F1@livingeyes.ru
Телефон: +7(495) 940.6318
Факс: +7(499) 261.3066 
http://livingeyes.ru/blog/
Почтовый адрес: 105066, Россия, Москва, Старая Басманная 20-4-150.
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