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Уважаемые руководители и коллеги компании SRC!


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»

