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ФОРУМ «Система эффективного удержания бизнеса в

период кризиса. Консультанты о выживании бизнеса в эпоху перемен.

Антикризисные алгоритмы ведения бизнеса»
22 января 2009 года, г. Воронеж

Если человек падает с восьмидесятого этажа, то пока он пролетает первые семьдесят девять, он может искренне думать, что научился летать. Последние годы убедили российских предпринимателей, что они умеют летать. Теперь нас ждет жестокое столкновение с реальностью, имя которому – «кризис». Как выжить компаниям в сложившейся ситуации? Сокращать издержки, рисковать масштабом бизнеса или просто ждать? В рамках однодневного форума 4 ведущих российских консультанта рассмотрят основные маркетинговые, сбытовые, финансовые и мотивационные стратегии, ориентированные на антикризисное управление организацией. Участники смогут получить ответы на ключевые вопросы управления в период перемен в рамках брифинга консультантов, а также  индивидуально проконсультироваться по вопросам своего бизнеса.

Целевая аудитория форума: владельцы малого и среднего бизнеса, управляющие директоры, руководители маркетинговых и финансовых подразделений компаний, руководители коммерческих департаментов, специалисты HR-отделов.
ПРОГРАММА ФОРУМА:

1. Спикер Григорий Трусов. Ведущий российский консультант по маркетингу, президент консалтинговой компании «Контакт-Эксперт». Автор бестселлера «Сами придут, сами купят» (издательство «Эксмо», 2007), лучшая бизнес-книга по маркетингу 2007 года. На настоящий момент продан тираж более 10.000 книг, планируется переиздание с дополнениями.  Один из лучших бизнес-тренеров по маркетингу 2007 по версии журнала «Маркетинг Менеджмент».

Консалтинговый опыт включает: 

· Более 200 маркетинговых проектов за последние 10 лет. Среди них: SONY CCE, PIO Global, Golden Palace, Bork, American Express, SUN Interbrew, Гарант, Эксмо, Детский Мир, Роллтон, Candy, Headhunter.ru, Центр Атом-Инновация. 

· Консалтинговые проекты проводились в 12 странах: Россия, США, Великобритания, Германия, Франция, Китай, Япония, Корея, Казахстан, Украина, Израиль, Арабские Эмираты. 

· Более 300 статей в бизнес-прессе.   

Преподавательский опыт включает:

· MBA программы: ВШБ МГУ, AIBEC, Kingston MBA (Москва, Лондон), Высшая Школа Экономики, Moscow University Touro, Академия Народного Хозяйства при правительстве РФ, Киевская Бизнес Школа. 

· Курсы Г.Л. Трусова по маркетингу в настоящий момент прошли уже более 7,000 MBA-студентов. 

Работу в России Г.Л. Трусов начинал директором по маркетингу компании Samsung Electronics, а также директором по маркетингу и развитию компании Shivaki Industries. 

 

Научные степени и образование: диплом МВА по международному менеджменту и маркетингу (University of Colorado at Boulder), степень Магистра по специальности «прикладная математика» (Московский Технологический Университет (МИСиС)) и степень Бакалавра по математике и социальной психологии (Colorado School of Mines). Сертифицированный ведущий аудитор по ISO 9000:2000 Bureau Veritas Quality International (IRCA-сертифицированный курс, 2004 г., Лондон).

ТЕМА: «АНТИКРИЗИСНОЕ УПРАВЛЕНИЕ МАРКЕТИНГОМ ПРЕДПРИЯТИЯ».


ТЕЗИСЫ:  Известно, что китайский иероглиф, обозначающий слово «кризис» состоит из двух знаков, которые соответственно означают «опасность» и «возможность». Так и маркетинговые стратегии предпринимателей определяются мотивами выживания или уникального роста:

А) Засовывание головы в песок

В) Бежать еще быстрее

С) «Режем косты!»

D) «Последний рывок на юг»

E) «Полный вперед!»

В рамках форума поговорим:

- Какие стратегии и как работают на разных рынках.

- Какую стратегию выбрать и чего от нее ждать.

- Как сделать «полный вперед», и что для этого нужно.

Выберем стратегию и подберем инструмент для антикризисного маркетинга.  

2. Спикер Наталья Самойлова.  Бизнес-тренер, консультант по вопросам рекламы и PR, брэндинга, операционного и стратегического маркетинга ряда крупных промышленных, инвестиционных и сервисных компаний. Занимается PR-сопровождением бизнеса Клиентов, разработкой и реализацией стратегических маркетинговых коммуникаций. Среди основных клиентов – банки, Страховые компании, инвестиционные организации и девелоперы. 

 

По результатам рейтинга 2008 года "200 - самых известных и влиятельных деловых женщин страны", опубликованного в журнале "Карьера" N 3 Наталье Самойловой присвоено 30 место, уже третий год подряд Наталья входит в пул первой тридцадки рейтинга. По исследованиям журнала "Маркетинг и менеджмент" 2007 года вошла в десятку лучших тренеров по маркетингу России, признана лучшим консультантом в области маркетинговых коммуникаций 2007 года, названа оргкомитетом выставки «ПРОДЭКСПО» одной из восьми звезд российского маркетинга. Биография Натальи Самойловой опубликована в швейцарском издании WHO IS WHO в России среди самых известных и значимых предпринимателей страны. 

 

Окончила отделение телевидения факультета журналистики МГУ им. М. Ломоносова, в течение 13 лет работала на различных каналах отечественного ТВ: ОРТ, НТВ, ТВЦ. 2 года была редактором и корреспондентом Владимира Познера в авторской программе "Мы" на 1 канале. Руководила и была владельцем одного из первых продюсерских центов в Москве "Элит-промоушн" в 1991 году. Окончила МВА Бизнес-школы МИРБИС по специализации "Стратегический менеджмент и корпоративное управление", MBA института "Метрополитан", Лондон, Великобритания. С 2002 года - Директор по рекламе, PR и связям со СМИ группы компаний РБК. С апреля 2005 года - Вице-президент компании "Русский уголь". С августа 2006 - владелец и Генеральный директор ООО "Мастерская эффективного репутационного менеджмента Натальи Самойловой".

 

Читает курс «Управление рекламой и медиапланирование» на курсе МВА в АНХ, ведет программу «PR-деятельность организации» на МВА в РУДН, преподает курс "Маркетинговые коммуникации" в магистратуре Высшей Школы Бизнеса МГУ. Автор и ведущий открытых краткосрочных и долгосрочных образовательных курсов по маркетингу, рекламе, PR и брэндингу. Основатель, автор и руководитель программы повышения квалификации для профессионалов в области рекламы "Рекламная кампания "от" и "до" при Российском Университете Дружбы Народов. Автор ряда публикаций и аналитических материалов по отечественному рекламному рынку. Автор книги "Стратегические ошибки рекламного менеджмента" и видеокурса "Как заставить рекламу работать на продажи".

ТЕМА: «СТРАТЕГИЧЕСКИЕ ОШИБКИ РЕКЛАМНОГО СТИМУЛИРОВАНИЯ СБЫТА В УСЛОВИЯХ КРИЗИСА».
ТЕЗИСЫ: Почему сейчас начинается глобальный пересмотр маркетинговых стратегий у большинства организаций? Да потому, что маркетинговых стратегий у большинства игроков российского рынка не было. Была максимальная ориентация 

на узнаваемость. Была сублимация амбиций собственника, проявляемая в брэндинге. То есть  после кризиса 1998 года в России были две беды: дураки и дороги. В канун кризиса 2008 года бизнес пришел к старту с двумя новыми бедами: ребрэндинг и IPO.  Ставилась перед  маркетингом единственная  задача: максимально повышать прибыль. Здесь и сейчас. А что будет завтра, время  покажет. Иными словами, «русское авось...». Ан, нет. В этот раз «авось» не прошло. И предприятия забились в истерике. Почему нет показателей эффективности работы маркетингового подразделения Вашей компании? Увольнять или не увольнять маркетолога? В чем обманывает топ-менеджера специалист по маркетингу и рекламе в кризисный период? В чем он заблуждается сам? Критерии организации маркетинговых коммуникаций, направленных на сбыт, в период перемен.

В рамках форума поговорим:

-  Какие цели маркетинговых коммуникаций достижимы в кризисной ситуации: увеличить или сохранить долю рынка.

- Как строить взаимоотношения маркетингового и коммерческого подразделений бизнеса для стимулирования сбыта в кризисе.

- Оптимизируем систему продвижения: какие ресурсы подключать и как контролировать эффективность.

Выберем инструмент эффективного рекламного стимулирования сбыта, обсудим классические ошибки менеджмента в системе маркетинговых коммуникаций в кризисе. 

3. Спикер Денис Чаннов. Управляющий Партнер агентства стимулирования сбыта «AdTomorrow», консультант компании МЭРМ, преподаватель Международного Института рекламы, преподаватель МВА Высшей коммерческой школы. Выпускник  МГТУ им. Баумана (Энергетический факультет), закончил Высшую школу Бизнеса МГУ.
В рекламе с 1992 года - ТВ канал ОРТ, Директ-маркетинговое агентство Poster One. В 1998 г. вместе с партнером организовал рекламное агентство полного цикла «Манифеста». Более 1500 проектов за 10 лет:

· Запуск новых брендов, создание новых товарных категорий (импортная сантехника, цифровая фототехника, массовый сотовый телефон, кредиты для населения).

· Антикризисные маркетинговые решения. 

· Организация продаж.

· Стимулирования и продвижения товаров (БТЛ, POS менеджмент), интегрированых TTL кампаний.

· Организация проектов в 150 крупнейших городах России и 15 странах бывшего СССР и Восточной Европпы. 

· Разработка программ лояльности, CRM.

Среди основных клиентов: AVON, Abbot (Meridia), OLYMPUS, SIEMENS mobile (Benq mobile), Loreal, Garnier, Heineken, Yves Rocher, Nivea, Grohe, EuroNews, Procter & Gamble (Pampers, Head&Shoulders, Always), Pioneer, IBM, Nemiroff, Банк Renaissanse Credit, Брокер Renaissanse On-Line, МТС, Home Centre, Prenotal, Pfizer (Viagra), Автокей, Банк Русский Стандарт, Министерство туризма Турции, Министерство туризма Китай, Министерство туризма Греции, ММВЗ (Корнет), Ситроникс, JANSSEN-CILAG (NISORAL SHAMPOO), Oriflame и др.


ТЕМА:  "КАК ПРЕВРАТИТЬ ИЗВЕСТНОСТЬ БРЭНДА В ПРОДАЖИ В ПЕРИОД НЕСТАБИЛЬНОСТИ. ЭФФЕКТИВНЫЕ ИНСТРУМЕНТЫ СТИМУЛИРОВАНИЯ И ПРОДВИЖЕНИЯ ТОВАРА» 

ТЕЗИСЫ: В рамках выступления мы предметно поговорим о наиболее эффективных BTL-стратегиях компаний в кризисный период. Рассмотрим разницу в системе антикризисных BTL известных региональных брэндов и отдельных торговых марок. Выступление является продолжением темы Натальи Самойловой, рассматривающей отдельные прикладные технологии антикризисного реагирования в системе сбыта.  Участники обсудят:
Маркетинговые цели рекламной и стимулирующей кампании. 

· Три составляющие прибыли и три временных горизонта. 

· Цели в отношении цены. 

· Цели в отношении издержек. 

· Цели в отношении объема сбыта. 

· Когда лучше работает стимулирование, а когда реклама? 

· Как превратить известность брэнда в продажи?

Продвижение товаров производителем (кейсы).
· Стимулирование торговых представителей. 
· Стимулирование сферы торговли. 
· Стимулирование совершения пробных покупок конечным покупателем.
· Способы стимулирования повторных покупок. 

Методы продвижения, используемые в розничной торговле (кейсы).
· Маркетинговые перспективы розничной торговли. 

· Внутренняя обстановка и благоприятная атмосфера/Музыка. 

· Объявления розничной рекламы. 

· Демонстрации в месте продажи. 

· Стимулирование путем снижения цен. 

· Частные торговые марки. 

· Покупки в интерактивном режиме. 

Методы стимулирования в рамках прямого маркетинга (кейсы).
· Маркетинг с использованием баз данных. 

· Программы формирования лояльных потребителей. 

4. Спикер Римма Ходус.  Практикующий специалист в области операционного менеджмента и антикризисного управления проектами. В качестве бизнес- инструктора осуществляет VIP-консультирование собственников компаний по технологиям  ре-инжиниринга, реализации инвестиционных проектов и программ стратегического развития,  производит  комплексный анализ и аудит  структуры компаний, бизнес-процессов и регламентов, а также  целого перечня других аспектов  коммерческой деятельности предприятий с целью оптимизации деятельности компаний -  сокращения финансовых и нематериальных издержек.  

В качестве бизнес-тренера  разрабатывает и проводит индивидуализированные тренинги, направленные на решение конкретных задач компании – заказчика, в том числе по вопросам интегрированных цепей поставок, планирования и бюджетирования. 

Автор ряда публикаций в  деловых изданиях, а также  специализированных тренингов, в т.ч.  «Особенности сезонного бизнеса»,  Структура процесса Прогнозирование/планирование» (“FORECAST”);    «Создание собственных торговых марок / брендов   и продукции по системе глобально распределенного  контрактного производства», «Типичные ошибки продвижения» и др.

Окончила МГУ им. М.В. Ломоносова. Имеет 12-летний управленческий стаж и   опыт работы на топовых позициях: 

С 1998  по 2001 - Вице-президент Группы Компаний АСГАРД.

С 2002 по 2003 – Руководитель центрального контрактного отдела Группы Компаний РУЯН. 

С 2003 по 2006 – Директор по стратегическому развитию  компании «Косметика Elegance». 

2007 - 2008 г. – Бизнес-консультант ДМТПП, начальник отдела по связям с общественностью, организатор ряда международных конференций. 

В настоящее время реализует собственный проект Business Atelier в области прикладных решений для бизнеса, является владельцем информационно-аналитического издания « Все по делу!», ведет преподавательскую деятельность в Школе бизнеса  Дмитровской  межрайонной торгово-промышленной палаты. 

ТЕМА: Управление финансовыми, материальными, и информационными потоками в период кризиса.
ТЕЗИСЫ: Для одних предприятий кризис является качественным скачком в развитии, а для других - серьезным ударом по ранее завоеванным позициям. Как в период кризиса организовать систему продвижения таким образом, чтобы не просто удержать позиции компании, но и занять новые рыночные сегменты? В чем отличие систем продвижения в стабильные периоды от действий в кризисных ситуациях? Как правильно распределить ограниченные ресурсы  при реализации программ продвижения во время кризиса? Как избежать истощения компании и не усугубить кризисные ситуации?  

В рамках форума поговорим:

- Как  выбрать наиболее подходящий  канал продвижения, и какие лучше использовать информационные носители («сказать, показать, дать или ограничить доступ»).

- Влияние кризиса на принятие решений по распределению финансов. Центры финансовой ответственности и состыковка процессов при реализации программ продвижения (синхронизация, диспетчеризация, отчетность). 
- Как изменяется   функционал сотрудников при реализации программы продвижения (искажения, инверсии, недобросовестность) в период кризиса и  какие «химеры» окружают собственника бизнеса.

