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П
уть к  сердцу каждого клиента — раз-
ный. У  нашего перпсективного клиента 
Beiersdorf он лежит через строгий аудит. 
Заказчик выдвигает высочайшие требова-

ния как к условиям производства продукции, так 
и к менеджменту качества. Благодаря активной 
позиции всей команды за один год нам удалось 
проделать огромную работу — модернизиро-
вать производственные и складские помеще-
ния, успешно пройти сертификацию по системе 
ISO 9001 и даже создать новый важнейший отдел 
контроля качества. Но обо всем по порядку…

Год назад ЛБК Маркетинг Про получила от 
Beiersdorf приглашение в тендер на создание 
упаковки подарочных наборов — копакинга.

Услуги копакинга часто используются для 
производства подарочных комплектов, промо- 
наборов и других заранее упакованных изде-
лий, состоящих из нескольких элементов с до-
бавлением подарка, сувенира или  какой-то 
другой добавочной ценности.

Это направление производства является од-
ним из приоритетных в развитии продаж на-
шей компании. Мы уделяем много внимания его 
продвижению как нашим существующим клиен-
там, так и тем компаниям, с кем мы только на-
чинаем сотрудничество. Надо сказать, что инте-

рес заказчиков к этой продукции очень велик.
Конечно, мы очень были рады, когда получи-

ли приглашение к участию в тендере на ком-
плектацию подарочных наборов от одного из 
крупнейших производителей косметики, вла-
дельца брендов со столетней историей, таких 
как Nivea, — компании Beiersdorf!

Для участия в тендере Beiersdorf от нас по-
требовалось пройти сложный многоуровневый  
аудит. Но ЛБК Маркетинг Про никогда не пасует 
перед трудностями. Мы сразу включились в ра-
боту. Несмотря на разразившуюся пандемию, 
была создана рабочая группа, мы бросили все 
силы на подготовку к проверке. Многие участ-
ники проекта с таким энтузиазмом взялись за 
дело, что спешили поскорее вернуться в про-
цесс даже после перенесенного ковида.

По условиям тендера участник допускается 
к конкурсной процедуре, только если подтвер-
дит соответствие требованиям Beiersdorf мини-
мум на 75% по результатам аудита. Чек-лист по 
подготовке к аудиту, который нам удалось раз-
добыть, включает в себя несколько сотен во-
просов по шести основным направлениям, и по 
каждому из них нужно было провести тщатель-
ную подготовку. Работа закипела. На каждый 
участок был назначен ответственный.

К Л Ю Ч И  
К СЕРДЦУ КЛИЕНТА
Äëÿ ó÷àñòèÿ â òåíäåðå Beiersdorf íàøà êîìàíäà ïðîäåëàëà 
ãðàíäèîçíóþ ðàáîòó ïî ïîäãîòîâêå ê êëèåíòñêîìó àóäèòó.
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За реконструкцию производственного помеще-
ния отвечал руководитель АХО Евгений Соколов. 
Ему предстояло организовать строительство от-
дельного цеха для копакинга, провести работы по 
устройству вентиляции, наливных полов, охраня-
емых складов, систем пожаротушения, пожарной 
сигнализации, а также автоматизированной си-
стемы контроля доступа. Обязательным пунктом 
было создание отдельных раздевалок с так назы-
ваемыми чистыми и грязными зонами, комнат от-
дыха и приема пищи. Евгений с успехом справил-
ся с поставленными задачами.

В свою очередь, для внедрения системы менедж- 
мента качества был создан Отдел контроля каче-
ства под руководством Аты Клычмамедова. Ата за-
нялся подготовкой и внедрением большого коли-
чества специальной документации, необходимой 
для использования в производстве.

В ходе выполнения работ мы регулярно докла-
дывали клиенту о выполненных задачах и достиг-
нутых нами успехах. И несмотря на то, что из-за 
пандемии сроки проведения аудита были сдвину-
ты на несколько месяцев, клиент решил допустить 
нас к участию в первом тендере. Высокий профес-
сионализм производственного отдела, проявлен-
ный при расчете себестоимости продукции, позво-
лил ЛБК Маркетинг Про выставить одни из лучших 
цен. В результате мы взяли в работу часть заказа 
даже до официального заключения аудиторов.

«Благодаря активной позиции наша компания 
вошла в число победителей в  годовом тенде-
ре на производство промо упаковки для бренда 
NIVEA, произвела и выпустила первый тираж, — 
рассказывает менеджер проекта Евгения 
Некрасова. — Тираж был изготовлен в соответ-
ствии с  требованиями партионного учета, что 
возможно только при строгой регламентации 
действий всех элементов производственной це-
почки».

Эта грандиозная промежуточная победа позво-
лила нам проявить свои лучшие качества и на де-
ле продемонстрировать Beiersdorf наши возмож-

ности в копакинге.
В первом квартале 2022 года мы ожидаем офи-

циального визита представителя клиента для 
проведения аудита и выдачи официального за-
ключения о том, что наше производство соответст- 
вует всем заявленным требованиям.

Сразу после этого, во втором квартале 2022 го-
да, состоится тендер по распределению объемов 
производства по данному проекту. У нашей ком-
пании есть все шансы вой ти в число победителей 
и получить большие объемы заказа на копакинг 
продукции Beiersdorf.

« Ге р о ич е с к и е  ус и л и я  к о м а н д ы  п р о е к та 
(Горностаева Наталия, Ата Клычмамедов, Бабушкина 
Екатерина, Бабушкин Павел, Никешин Дмитрий, 
Некрасова Евгения, Соколов Евгений, Юдаев 
Александр, Игонина Юлия, Саенкова Ирина) долж-
ны быть вознаграждены успешными результа-
тами аудита и  тендера, на что мы все очень на-
деемся и  верим в  нашу победу» — подводит 
итоги Генеральный директор ЛБК Маркетинг Про 
 Юрий Владимирович Кондратьев.
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ЛБК Маркетинг Про есть золотое прави-
ло: никогда не останавливаться в разви-
тии. Мы стремимся всегда быть в курсе 
последних трендов в той области, ко-

торой посвящаем свою жизнь. А это возможно 
только при условии постоянного повышения ква-
лификации. В таком непростом деле нам на по-
мощь приходит обучение у ведущих специалис- 
тов. Таких, как Александр Харитон — известный 
бизнес- тренер, консультант в сфере развития 
навыков коммуникации, управления персона-
лом, продаж и работы с клиентами.

С Александром Харитоном ЛБК Маркетинг 
Про сотрудничает уже не первый год. Его опыт 
и знания, которыми он щедро делится с наши-
ми коллегами, не раз подтверждали свою эф-
фективность на практике. В этот раз мы снова 
пригласили гуру продаж к нам в офис для по-
вышения навыков специалистов отдела АКМ.  
Главной целью обучающей программы стало при-
обретение участниками новых знаний и повыше-
ние компетентности в сфере продаж и ведения 
переговоров. Важно, что всю информацию курса 
Александр адаптировал к реалиям нашего биз-
неса и клиентов. И буквально разложил на атомы 
процесс создания нового блока в «книге успеш-
ных продаж» ЛБК Маркетинг Про.

Тренинг «Эффективные технологии продаж» 
состоял из теоретической и практической ча-
стей и включал тщательный разбор самых слож-
ных тем. А именно:
• систематизация реальных клиентов по типам 

компаний и людей, принимающих решение;
• искусство убеждать клиентов и помогать им 

в принятии правильных решений;
• детальный анализ кейсов и реальных ситуаций 

менеджеров;
• повышение внутренней уверенности менедже-

ров по продажам в своем успехе.
Очень важно, что участники тренинга смог-

ли закрепить знания в  процессе бизнес- 
игр. А на выходе получили от Александра Харито-
на шаблоны для применения на практике и точный 
план действий при работе с клиентами.

Ждем от Команды продаж грандиозных проры-
вов в самом ближайшем будущем!
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МЫ В ПЕРВОЙ ПЯТЕРКЕ ОТРАСЛИ
В 2021 году компания ЛБК Маркетинг Про 
вошла в первую пятерку лидеров 
по итогам исследования «Рынок 
рекламных материалов в точках продаж 
России: итоги 2020, перспективы развития 
в 2021–2022 годах», ежегодно проводимого 
Ассоциацией «Маркетинг в ритейле» 
POPAI Россия и агентством INFOLine.
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И ББББУУДЬЬТТЕЕ ЗДДДООРОВВВВЫЫ И СЧААССТЛЛИВЫ!
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В   Л Б К  М а р к е т и н г  П р о  п р о ш е л  т р а д и - 
ционный выездной тимбилдинг.

ы уверены: для успешной работы мало 
быть просто профессионалами, важно 
быть командой во всех смыслах этого 
слова  — сильной и  сплоченной, чтобы 

уверенно идти вперед к новым целям. А это возмож-
но только в  поддерживающей атмосфере доверия 
и  взаимопонимания. В  сентябре всей компанией 
вместе со вторыми половинками и детьми мы отпра-
вились в  городской пансионат, чтобы как следует 
прокачать навыки работы в команде и проработать 
отдельные элементы эмоционального интеллекта.

Мероприятие проходило 25  сентября в  уже по-
любившемся нам пансионате «Светлана». С погодой 
очень повезло, была по-осеннему комфортная тем-
пература.

В этот раз к сотрудникам из Москвы присоедини-
лись специалисты из нашего офиса в культурной сто-
лице — Санкт- Петербурге.

Пока родители были погружены в программу тре-
нинга, дети не скучали. Менеджер по персоналу ЛБК 
Маркетинг Про Юлия Игонина пригласила для ребят 
опытного аниматора в роли Симки — забавной геро-

ини любимого мультфильма «Фиксики». Симка целый 
день занималась с детьми: проводила мастер-классы, 
активные игры, желающим наносила веселый аква-
грим, а еще — вместе с ребятами мастерила из воз-
душных шариков разные фигурки. Дети были в вос-
торге!

У взрослых была не менее интересная программа. 
Первая часть тренинга проходила на улице в игровом 
спортивном формате, где коллеги могли познакомить-
ся ближе и лучше узнать друг друга, проходя различ-
ные испытания.

Обучающая часть тренинга прошла в конферец- 
зале. Участники погрузились в  важную тему  — 
«Эмоциональный интеллект и коммуникация». Кол- 
леги научились лучше определять эмоции, получи-
ли навыки управления ими, узнали, какими быва-
ют роли человека по классификации Берна, а также 
рассмотрели модель поведения команды по Аллану 
Дрекслеру и Дэвиду Сиббету.

В завершении насыщенного дня всех участников 
ждал праздничный ужин. Сотрудники ЛБК Маркетинг 
Про обменивались впечатлениями и просто с удо-
вольствием проводили время вместе со своими 
близкими и коллегами. Кульминацией вечера стал 
праздничный ужин и дегустация корпоративного 
торта.
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ОТДЕЛ НОВЫХ ПРОДАЖ — В ДЕЛЕ
Обновленная команда Новых Продаж —  
в авангарде клиентской работы!
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