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  Здравствуйте, дорогие читатели! 

   В последнее время все больше под-
черкивается сходство между марке-
тингом и связями с общественностью. 
Эти направления все чаще переплета-
ются в практической деятельности. 
Но! Еще лет 30 назад связи с обще-

ственностью и маркетинг считались отдельными дис-
циплинами. 
   Оба направления бурно развивались в первой поло-
вине ХХ столетия. По мере того, как они набирали вли-
яние в мире бизнеса, они все больше экспериментиро-
вали с новыми стратегиями, приспосабливались к тому, 
чем они становились, создавая положительный и чет-
кий образ. 
   С традиционной точки зрения, основная цель марке-
тинга - найти, обслужить и удовлетворить заказчика, 
получив при этом выгоду. 
   Связи с общественностью призваны обеспечить бла-
госклонное расположение всех аудиторий компании, 
чтобы те, таким образом, не препятствовали компании 
получать прибыль. 

ПРо PR и маркетинг! 

КОЛОНКА РЕДАКТОРА 
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   Непосредственная связь маркетинга и связей с 
общественностью заключена в том, что именно ме-
ханизмы PR представляют собой двигатель процес-
са продвижения продукта на рынок, обеспечивая 
успех фирмы, высокую репутацию в условиях жест-
кой конкуренции. 
   В предыдущем выпуске мы информировали вас о 
том, что 30 ноября-1 декабря в нашем городе снова 
Александр Высоцкий! Ранее, в 2010 и 2011 гг.,  
Александр приезжал в Оренбург. Мероприятия 
прошли с большим успехом! В этот раз состоится 
бизнес-тренинг «Маркетинг и PR, как инструмен-
ты быстрого расширения бизнеса!» 
  Александр Высоцкий научит вас легко находить 
волшебные точки удовольствия на мозге вашего 
потребителя и создавать рекламные объявления, 
которые смогут реально продавать продукт и раз-
вивать ваш бизнес, а не удовлетворять болезненное 
самолюбие «креативных творцов».  
   Дорогие читатели! Не упустите возможность при-
нять участие в тренинге Александра Высоцкого! 
Это будет познавательно! 

Анастасия Сокоушина 
специалист по связям с общественностью   

 

   В прошлом выпуске мы остановились на том, что уче-
нический договор позволяет вернуть деньги работода-
теля, затраченные на подготовку специалиста, и дела-
ет возможным создание такого профессионала, кото-
рый был бы нужен данной компании. Сегодня обратим 
внимание еще на несколько аспектов. 
   Следует обратить внимание на тот факт, что заключе-
ние ученического договора с пока еще 
«потенциальным сотрудником, освобождает работода-
теля от всей кучи проблем, связанных с возможным 
оформлением сотрудника и увольнением нового чело-
века из организации. 
   Очень часто неизвестно, как он зарекомендует себя в 
данной компании, впишется ли в коллектив и вообще 
сможет ли работать в ней, а испытательный срок ино-
гда слишком мал, чтобы выяснить это, так как за пер-
вое время даже супер хороший специалист часто лишь 
начинает «раскачивать»! 
   После заключения трудового договора законодательство  

УЧИТЬ ИЛИ НЕ УЧИТЬ? возлагает на работодателя выполнение всего комплекса 
обязанностей, которые он должен нести по отношению 
к любому сотруднику. Это не только выдача зарплаты и 
уплата налогов на фонд оплаты труда, но и такие соци-
альные обязательства как, например, оплата больнич-
ных листов и невозможность уволить сотрудника в пе-
риод временной нетрудоспособности, обязанность вы-
платить при увольнении компенсацию за неиспользо-
ванный отпуск и так далее. 
   Наше законодательство позволяет реально сэкономить 
деньги организации на налогообложении выплат ука-
занным сотрудникам—и эта экономия начинается пря-
мо с первой выплаты соответствующему лицу. Опять же 
- данная льгота прямо и безусловно предусмотрена зако-
нодательством. Условием ее применения является толь-
ко грамотное оформление соответствующих документов.  
   Таким образом, использование ученических договоров 
приносит предприятиям ощутимую пользу.  
 
   Загадкой является только то, почему же их приме-
няют не повсеместно? 
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ДОРОГОЕ БЕСПЛАТНОЕ РАСШИРЕНИЕ 

Что можно производить  
для привлечения  

клиентов? 
 

   «Вводные услуги» 
 

   Для разных видов бизнеса 
«вводными» являются разные 
продукты. Те, кто строит дома, 
могут предоставлять услуги по 
оформлению официальных вопро-
сов, связанных с оформлением 
земли, и таким образом получать 

имена потенциальных клиентов, заинтересованных в 
строительных услугах.     
   Те, кто торгует кабелем и оборудованием для его 
укладки – могут делать семинары для профессионалов, 
работающих в области укладки кабеля. 
   Одна из компаний, производитель оборудования для 
изготовления сувенирной продукции выпустила обуча-
ющий видеофильм по изготовлению сувенирной про-
дукции. Кто его приобретает? Конечно же те, кто инте-
ресуется производством сувениров, а компания прода-
вая фильм получает прямой контакт с этими людьми, 
так как купить фильм можно только обратившись в са-
му компанию. 
   Для того, чтобы придумать «вводную» услугу или про-
дукт нужна фантазия и хорошее понимание того, что 
результат, который нужно получить – новые клиенты. 
Очень помогает в этом осознание, что если в компании 
нет никого, кто делает новых клиентов и имеет предна-
значенные для этого инструменты, то новых клиентов 
будет очень мало и стоить они будут очень дорого. 
   Для того, чтобы делать доход – нужны одни инстру-
менты, а для того, чтобы делать новых клиентов и рас-
ширяться – другие. Мысль простая, но успешную реа-
лизацию этой идеи пока нечасто можно увидеть в оте-
чественных компаниях. И обратите внимание на то, что 
это – не реклама, клиент действительно получает что-то 
полезное для себя, а мы получаем клиента!  

   Совместно с консуль-
тантами Центра обуче-
ния: 

   - обеспечена работа 
внутреннего класса обу-
чения в двух компаниях; 
   - осуществлена оценка соискателей 
на должность руководителя магазина; 

- осуществлена адаптация PR-
специалиста в двух компаниях; 
   - разработана организующая струк-
тура одной компании; 
- разработаны должностные инструк-
ции для шести отделений в одной ком-
пании.     

*** 
11 сентября состоялся конкурс на 

должность специалиста по связям 
с общественностью в автоцентре 
«CLIFFORD». 

Выбирали кандидатуру комиссия в 
составе директора автоцентра 
«CLIFFORD», ведущих специалистов и 
тренера-консультанта Центра обуче-
ния. 
 

*** 
8-9 сентября был проведен бизнес-

тренинг «Эффективные продажи» 
д л я  с о т р у д н и к о в  к о м п а н и и 
«Минимакс» ОП Магнитогорск и ОП 
Миасс. 

ЛЕНТА СОБЫТИЙ 

   Практические советы  
по быстрому расширению 

 
 

   Отдел по созданию новых клиентов должен 
предоставлять такие услуги или продукты, чтобы: 
 
   1. Предоставленная услуга или продукт действи-
тельно привлекали клиентов из целевой группы, 
которая может приносить доход, а не просто давал 
«любых клиентов».  
 
  2. Продавать и предоставлять такие услуги или 
продукты было легко, и это можно было делать в 
большом количестве.  
 
   3. Такое предоставление не было убыточным, так 
как в этом случае рано или поздно кто-то из руко-
водства скажет «стоп»!  
 
   4. Никогда, никогда, никогда, никогда не пытай-
тесь совместить функции отдела по созданию но-
вых клиентов с функциями отдела, который делает 
для вас доход! В этом случае приоритет в работе 
всегда будет отдан доходу, а новых клиентов будет 
делать «некогда», и это остановит рост.  
 

 
   Применение этой мето-
дики может быть даже 
опасным, так как расши-
рение будет очень боль-
шим.  
 
   Так что не забудьте     
пристегнуть ремни! 
 

 
Александр Высоцкий, 

консультант по управлению  
(г. Киев) 

  

   13 сентября на XXXI Осенней меж-
региональной выставке-ярмарке 
«Меновой двор» собралось более 40 
человек на мастер-классе «Работа с 
возражениями: от классики до 
авангарда». 

Таких мастер-классов у нас еще не 
было! 

*** 
Для того, чтобы повысить результа-

тивность продаж 20-23 сентября тре-
нер-консультант провела бизнес-
тренинг «Эффективные продажи» 
для продавцов-консультантов магази-
на «Обойки». 

*** 
В рамках Дня инженерно -

технических работников 27 сентября 
прошел мастер-класс «Законы про-
движения себя в компании. Как 
добиться карьерного успеха?» 
   Участники рассмотрели составляю-
щие карьерного успеха, узнали, как 
правильно ставить цели в карьере и, 
что делать, если «устал». 
 

 *** 
   26 сентября завершился бизнес-
тренинг «Эффективные прода-
жи», цель которого - повысить резуль-
тативность продаж участников, среди 
которых были представители компа-
ний: «Астра», «Байер», РПК «Дизайн-
проект», «Коннект», сети магазинов 
«Триумф», «Четверть».    

    

 НЕ ПРОПУСТИТЕ! 

 
24-25  

октября 

Семинар  
 

«Финансовое плани-
рование - гарантия 
благополучия!» 

 
 

22  
ноября 

Бесплатный  
мастер-класс  
 

«Секреты продвиже-
ния себя в компании! 
Как добиться  
карьерного успеха?» 

 
22  

ноября 

Мастер-класс  
 

«За что платить  
зарплату  
сотрудникам?» 

 
20  

декабря 

Мастер-класс 
 

«Планирование  
деятельности  
компании: итоги или 
начало года...» 


