ПРОГРАММА

бизнес-семинара-практикума

«Прибыльный санаторий: как настроить систему продвижения и продажи услуг для увеличения выручки?»
	9.00 – 10.00
	Регистрация участников + утренний кофе 

	10.00 – 10.05
	Вступительное слово

	10.05 – 13.00
	Часть 1. Подготовка к эффективному продвижению услуг санатория

	
	1. Организация эффективной службы маркетинга
1.1. Какие недостатки в организации и функционировании службы маркетинга препятствуют росту выручки санатория? (по результатам анализа выездных оценок эффективности коммерческой деятельности 70-ти санаториев России).
1.2. Каковы минимально и максимально необходимые требования к структуре, функционалу, оснащению, ключевым показателям эффективности службы маркетинга, чем на самом деле должен заниматься маркетолог? Какие задачи руководителю необходимо ставить перед службой маркетинга?
1.3. По каким вопросам необходимо взаимодействие службы маркетинга с другими подразделениями санатория, чтобы не допустить критических пробелов в продвижении и продажах услуг санатория.

	
	2. Услуги санатория: как эффективно формировать состав, тарифы и описание для продвижения
2.1. Зачем формировать медицинский фокус, как это делать и использовать в продвижении? Особенности профилизации санаториев.
2.2. Что такое бизнес-портфель санатория и почему важно за ним следить? Как проверить актуальность и сбалансированность бизнес-портфеля? Что важно сделать, чтобы привести его в порядок?
2.3. Что такое тарифы на санаторно-курортные услуги, какова их структура и как их эффективно формировать? Примеры неэффективных и эффективных способов формирования тарифов. Какие виды тарифов следует иметь санаторию? Каковы основные составляющие тарифной политики санатория? Разбираем ошибки при составлении прейскурантов. Примеры эффективного формирования тарифов.

	11.20 — 11.30 
	Кофе пауза

	
	3. Стратегия и план продвижения услуг санатория
3.1. Всегда ли нужны? Как помогают увеличить выручку и средний чек? Из каких элементов состоят? Каковы требования к формированию, чтобы сработать на результат? Как проанализировать эффективность? Как сделать стратегию эффективным рабочим инструментом?
3.2. Описательная упаковка услуг/тарифов санатория: для чего необходима, из каких элементов состоит, как составить эффективно, значимость имиджа санатория. Примеры эффективной описательной упаковки.

	
	4. «Цепочка продаж» санатория
4.1. Как выбрать каналы продвижения? Основные этапы продажи услуг санатория (в том числе те, о которых часто забывают). Как протестировать качество коммуникаций на всех звеньях «цепочки продаж»?
4.2. Разработки речевых модулей и корпоративной книги продаж, регламента работы с возражениями клиентов. 

4.3. Основные этапы продаж по телефону.
4.4. Введение телефонной консультации врача.


	
	5. Инструменты продвижения услуг санатория, работающие на привлечение клиентов

5.1. Рекламная деятельность: что такое уникальное торговое предложение (УТП), зачем оно санаторию и как его эффективно сформировать; как формировать и запускать рекламные кампании, по каким каналам; какая аналитика необходима для управления рекламными кампаниями, как ее формировать и анализировать; кто должен заниматься? Каким должен быть эффективный контент? Каковы тенденции в санаторно-курортной отрасли? 
5.2. Сайт санатория: отличие эффективного сайта от неэффективного; требования к структуре и наполнению продающего сайта, каким должен быть продающий контент; SEO-продвижение и иные способы продвижения, анализ эффективности сайтов белорусских санаториев. Каковы тенденции в санаторно-курортной отрасли?

5.3. Повторные визиты в санаторий: какие условия необходимо создать и как успешно стимулировать? Инструменты доверительного email-маркетинга и постпродажное обслуживание. Каким должен быть эффективный контент?

5.4. «Сарафанное радио»: как стимулировать эффективно; какие ошибки снижают эффективность; каковы тенденции в санаторно-курортной отрасли? Каким должен быть эффективный контент?
5.5. Репутация и PR-санатория: действительно ли нужен; каковы задачи и инструменты; визуализация бренда санатория, каким должен быть контент, что уже не эффективно? Каковы особенности и тенденции в санаторно-курортной отрасли? Почему необходимо работать с отзывами в интернете и как организовать эту работу?

5.6. SMM-продвижение: какое место занимает среди инструментов интернет-продвижения; актуально ли для санаториев; какие задачи необходимо ставить; какие алгоритмы работы уже неэффективны? Каким должен быть продающий контент? Каковы особенности и тенденции в санаторно-курортной отрасли?

	13.00 – 14.00
	Обед

	14.00 – 14.30
	Практикум: Разработка эффективной стратегии продвижения для санатория 

	14.30 – 16.00
	Часть 2. Организация продвижения услуг санатория

	
	6. Организация эффективного отдела бронирования
6.1. Какие недостатки в организации и функционировании отдела бронирования препятствуют росту выручки санатория? (по результатам анализа выездных оценок эффективности коммерческой деятельности 70-ти санаториев России).

6.2. Каковы необходимые требования к структуре, функционалу, оснащению, ключевым показателям эффективности отдела бронирования? Какие задачи должен решать?

	
	7. Автоматизация продаж с помощью CRM-системы
7.1. Почему для эффективных продаж санаторию не обойтись без CRM-системы? Какие задачи должна решать CRM-система? Какой экономический эффект дает санаторию ее правильное внедрение и работа? 

7.2. С какими электронными инструменты необходимо интегрировать работу CRM-системы для обеспечения эффективности продаж?

7.3. Как CRM-система помогает повысить конверсию звонков в бронь.

7.4. Какая аналитика CRM-системы необходима для эффективного управления продажами?  

7.5. Какая из существующих на рынке CRM-систем больше подходит санаторию? Каковы этапы внедрения CRM-системы в санатории и на что следует обратить внимание, чтобы оно прошло без проблем и система работала правильно?  

7.6. Как понять эффективна ли существующая CRM-система и что делать, если не эффективна?

	
	8. Управлению эффективностью менеджеров по бронированию
8.1. Какие показатели необходимо ввести для оценки эффективности работы менеджеров по бронированию?

8.2. Зачем контролировать эффективность каналов коммуникации и качества приема звонков и как это делать?

8.3. Как разработать систему мотивации сотрудников отдела бронирования?  

8.4. Как повысить эффективность работы менеджеров по бронированию с входящими звонками.

	16.00 – 17.00
	Разбор сайтов санаториев-участников семинара, индивидуальные консультации.


