
Международный  маркетинг,  мероприятия, 
обучение и кросс-культурная  коммуникация
МЕЖДУНАРОДНЫЕ B2B-ПАРТНЕРСТВА, 
ОБУЧЕНИЕ И ВНЕДРЕНИЕ ТЕХНОЛОГИЙ 

Синхронизация бизнес-процессов между зарубежными 
поставщиками и локальными предприятиями. 

20+ лет опыта.



ГЛОБАЛЬНАЯ ЭКСПАНСИЯ
И ТРАНСФЕР ТЕХНОЛОГИЙ

Joinglobe.ru

tiana@joinglobe.ru

+7 747 996 23 24 

+7 993 628 00 38

linkedin.com/in/tianaglobal/

t.me/tianaglobal

✓ Превращаем зарубежные инновации в локальный 

коммерческий продукт. 

✓ Выстраиваем инфраструктуру для внедрения сложного 

оборудования и ПО: 

→ от локализации инженерных документов 

→ до обучения дистрибьюторских сетей на 

развивающихся рынках.

https://joinglobe.ru/
mailto:tiana@joinglobe.ru
https://wa.me/79936280038
https://www.linkedin.com/in/tianaglobal/
https://t.me/tianaglobal


КОМПЕТЕНЦИИ 
И УСЛУГИ:
▬ Cross-Cultural Tech Transfer - Трансфер технологий:

Локализация сложных B2B-продуктов (Азия, ЕС, MENA) под 

рынок Центральной Азии. 

▬ Аудит технической документации — перевод спецификаций 

зарубежных поставщиков в операционные регламенты

▬ Обучение команд – B2B и каналы продаж: 

Разработка документации для внедрения технологий и 

обучения. Проведение обучающих тренингов.

▬ MICE – проведение B2B мероприятий: 

Организация B2B-роудшоу, инвестиционных панелей, 

тренингов, совместных презентаций.

▬ Языковой мост: 

Бизнес-коммуникация на 5 языках: 

Прямая синхронизации с иностранными штаб-квартирами 

и фабриками без искажения документации. 

Адаптация документации под локальные задачи. 



ПОРТФОЛИО
ПРОЕКТОВ

ТРАНСФЕР ТЕХНОЛОГИЙ, B2B-ИНФРАСТРУКТУРА, ОБУЧЕНИЕ ПАРТНЕРСКИХ СЕТЕЙ



GAIN DRAGON, COMMODA: сорсинг и инфраструктура
ПРОИЗВОДСТВЕННЫЙ СОРСИНГ, ВЭД | РУКОВОДИТЕЛЬ ПРОЕКТА | КИТАЙ - СНГ

ЗАДАЧА РЕШЕНИЕ РЕЗУЛЬТАТ

• Организовать работу по поставкам из 

Китая продукции: мебели и 

оборудования (в т.ч. промышленное, 

умный дом и безопасность, IT) для 

B2B-клиентов на рынках СНГ. 

• Систематизировать хаотичную 

производственную базу Южного 

Китая для B2B-заказчиков из СНГ.

• Разработать информационные и 

маркетинговые материалы для B2B-

клиентов, собрав базу знаний.

• Личная проверка более 100 фабрик и поставщиков сырья в провинции 

Гуандун и торговом кластере Иу. 

• Поиск поставщиков, переговоры с китайскими поставщиками (адаптация ТЗ, 

просчет и поиск компонентов и тд.), контроль производства, организация 

логистики. 

• Проведено исследование производственной инфраструктуры региона, 

отработаны процессы и набрана команда(инспекторы, дизайнер, 

верстальщик и разработчик, копирайтеры). Разработка информационных 

материалов, каталогов продукции, онлайн-листингов и маркетинговых 

материалов. 

• Подготовлен аналитический гайдбук на 170 страниц и карта 

производственной инфраструктуры региона. 

• Разработаны для клиентов B2B- и B2C-сайты, товарные каталоги и система 

ценообразования.

• Перевод и каталогов китайских производителей промышленного 

оборудования (для прямого сотрудничества с клиентами от имени фабрики), 

представление фабрики на совместном стенде на выставке.

✓ Налажены регулярные поставки из 

Китая в СНГ. 

✓ Создан собственный инструмент 

бизнес-аналитики (карты и гайдбук), 

ставший основным справочником для 

B2B-закупщиков. 

✓ Орагнизованы кросс-граничные 

операции с нуля в сложной культурной 

среде.



Путеводители по производственной инфраструктуре Юга Китая и Иу

Инспекция фабрики и переговоры с китайским бизнес-партнером



Сайт, каталог и онлайн-магазин Commoda



HOME HOLDING: DE DIETRICH и V-ZUG
обучения и B2B-мероприятия как двигатель продаж
ПРЕМИАЛЬНАЯ БЫТОВАЯ ТЕХНИКА | РУКОВОДИТЕЛЬ ПО ПРОДУКТУ И B2B-МАРКЕТИНГУ | РОССИЯ (крупнейший федеральный дистрибьютор), + ГЕРМАНИЯ, ИТАЛИЯ, ИСПАНИЯ, ШВЕЙЦАРИЯ

www.vzug.com/ru/ru/

ЗАДАЧА РЕШЕНИЕ РЕЗУЛЬТАТ

• Локализовать материалы для 

системы B2B-продаж, 

продвижения и обслуживания 

бытовой техники для 

официального представительства 

европейских брендов.

• Внедрить в B2B-сети систему 

продаж техники с высоким чеком.

• В зоне ответственности – 5 

брендов

• Переговоры с поставщиками по техническим и коммерческим вопросам, коммуникация с B2B 

клиентами и сбор инсайтов –бизнес-аналитика для управления проектом.

• Локализована сложная техническая документация иностранных поставщиков – инструкции, 

каталоги. Реализована поддержка по сложным сервисным случаям.

• Разработка удобного алгоритма и прайс-листа для полностью кастомизируемого продукта 

(custom-made), что позволило существенно облегчить и масштабировать продажи бренда через 

онлайн-каналы.

• Выстроена методология обучения, переведены / разработаны с нуля презентации для обучений, 

адаптировано позиционирование и акценты обучений под спрос на локальном рынке. 

• Создана с нуля комплексная программа B2B-обучения по всему портфелю брендов, а также по 

методологии продаж. Организовано тестирование знаний сотрудников.

• Организованы технические тренинги.

• Организованы эксклюзивные мастер-классы, закрытые VIP-презентации с ведущим дизайнером 

бренда V-ZUG и дилерские тренинги по всей России. 

• Выступала в роли ведущей, экспертом по продукту и переводчиком на совместных мероприятиях 

с представителями европейских брендов.

✓ 100% готовность маркетинговой и 

технической инфраструктуры 

бренда на локальном рынке.

✓ Проведено более 80 обучающих 

мероприятий (30 офлайн-

тренингов и 50 вебинаров) по 

всей стране. 

✓ Улучшена коммуникация 

дистрибьютера с каналами продаж 

и информированность о продукте. 

Выросла конверсия B2B-

партнёров и показатели продаж на 

30%. 

✓ Повышена удовлетворенность 

клиентов сервисным 

обслуживанием.

https://www.vzug.com/ru/ru/


Презентация новой линейки техники V-Zug с главным дизайнером бренда (Martin von Frieden).

Презентация техники De Dietrich в МахачкалеПрезентация техники De Dietrich в Волгограде  
с дегустацией от шеф-повара

Презентация ассортимента и УТП приборов Kuppersbusch

Презентация бренда V-Zug в Хабаровске

Вебинар по технике V-Zug



ГЛОБАЛЬНАЯ АНАЛИТИКА И СТРАТЕГИЯ ВЭД
(промышленность и энергетика)
НЕФТЕХИМИЯ (ГСМ) И НОВЫЕ ИСТОЧНИКИ ЭНЕРГИИ | РУКОВОДИТЕЛЬ ПРОЕКТА | ТУРЦИЯ, РФ -> MEA, LATAM, ASEAN

ЗАДАЧА РЕШЕНИЕ РЕЗУЛЬТАТ

• Оценка емкости рынков, барьеров 

входа и технологических трендов для 

вывода сложных индустриальных 

продуктов на развивающиеся рынки 

(страны СНГ, Центральная Азия).

• На основе анализа экспортной статистики выбраны ключевые макрорегионы 

для экспорта и оценены роли стран (хабов) в данных макрорегионах.

• Проведена глубокая кабинетная аналитика 9 рынков в 4 регионах мира 

(Ближний Восток, Африка, Латинская Америка, ЮВА). Выполнена оценка 

емкости, конкурентной среды и барьеров входа, а также тенденций 

изменений энергетической отрасли, индустрий и транспорта в каждом из 

регионов.

✓ Разработана комплексная GTM-

стратегия (Go-To-Market) и пошаговый 

Roadmap интеграции технологий.



Этап 1 – выбор направления для исследования (44 страны) и анализ глобального рынка

Формирование матрицы: сопоставление спроса с технологиями поставщика



Этап 2 – глубокая аналитика 4 макрорегионов и 9 ключевых стран-хабов в них 



Структура отчета (290 страниц) и выводы.



INFLAVE: от локального бренда до 30 стран
FMCG | РУКОВОДИТЕЛЬ МЕЖДУНАРОДНОГО МАРКЕТИНГА | MENA, ЕВРОПА, LATAM, APAC | inflave.com/en/

ЗАДАЧА РЕШЕНИЕ РЕЗУЛЬТАТ

• Масштабировать на глобальном 

рынке новый лайфстайл-бренд 

(производство в Китае, уникальный 

дизайн и строгий контроль качества; 

изначально разработан для одного 

локального рынка) без открытия 

региональных представительств.

• Вывести продукт в страны с нулевой 

узнаваемостью бренда.

• Выстроена инфраструктура международной экспансии с нуля. 

• Проведена глубокая аналитика рынков (законодательство, спрос, конкуренция) 

в четырёх макрорегионах. Коммуникация и сбор инсайтов от игроков 

индустрии – бизнес-аналитика.

• Под целевые рынки адаптированы УТП продуктов, линейка продуктов. каталоги, 

коммерческие и маркетинговые презентации. Локализованы маркетинговые 

материалы поставщиков. Разработана масштабируемая многоязычная контент-

система (на английском, испанском, русском), 

• Разработан бриф и методология обучения сотрудников на целевых рынках. 

Набраны и обучены (продукту, скриптам коммуникации) локальные команды, 

представляющие бренд на мероприятиях по всему миру.

• Организовано участие в выставках под ключ: в Дубае, Парагвае, Германии,  

Великобритании, Польше и на Филиппинах . Организация сотрудничества и 

коммуникация с поставщиками по всему миру.

✓ Масштабирование присутствия бренда с 

1 рынка до 30 стран в 6 макрорегионах 

(MENA, EU, APAC, CIS, LatAm, NAMER).

✓ Повышена узнаваемости и доверие к 

бренду в профессиональном B2B-

сообществе на целевых рынках.

✓ Собрано более 3 000 

квалифицированных B2B-контактов. 

✓ Подписаны долгосрочные 

дистрибьюторские контракты в ЕС, на 

Ближнем Востоке, Латинской Америке и 

Азии.

https://inflave.com/en/


Стенд (78 кв.м.) на WVS Dubai 2024Презентации бренда и продукта для целевых 
рынков (EN, ES)

Локализация соцсетей (EN, ES) Участие в Global Vape Forum 2024
Розыгрыш на стенде на WVS Dubai 2024 –
конвертация участия в подписку 



Стенд на WVS Paraguay 2024 Стенд на Intertabac (Dortmund, Germany) 
2023

Стенд на Vaper Expo UK 2023 Команда на WVS Dubai 2025

Стенд на WVS Dubai 2025



Процесс подготовки к участию в выставках: от плана подготовки, эскиза и стенда, набора и обучения команды, производства, 

до менеджмента и командной работы на стенде 



TUI / FUN&SUN: запуск продукта в 7 странах
ТУРИЗМ И ГОСТЕПРИИМСТВО | РУКОВОДИТЕЛЬ МЕЖДУНАРОДНЫХ ПРОЕКТОВ. ТРЕНИНГ-МЕНЕДЖЕР | РФ, СНГ, ТУРЦИЯ, БАЛТИЯ  fstravel.com/funsunhotels

ЗАДАЧА РЕШЕНИЕ РЕЗУЛЬТАТ

• Отстроить масс-маркет туроператора 

от конкурентов за счёт создания 

нового комплексного флагманского 

продукта, его масштабирования на 

большое количество стран (7 стран 

локации отелей и 6 стран покупателей 

туров).

• Ежегодно удваивать количество 

отелей и объём продаж.

• Разработаны три концепции отдыха (комплексных продукта) и документация 

по ним для использования в отелях 7 стран (рынки внедрения продукта): 

стандарты коммуникации и сервиса, оборудования отеля. 

• Выстроена система поддержки B2B продаж: презентации продукта, 

материалы для продвижения, продуктовые вебинары и офлайн тренинги для 

сотрудников продаж и партнеров (агентств).

• Руководство проектом, включающим в себя распределенные отделы в 6 

странах. Выстроена система коммуникации (SLA) между каналами разработки 

продукта, продвижения и продаж в 6 странах.

• Личные презентации (тренинги, вебинары) для обучения сотрудников, B2B-

партнеров (агентов) и стимулирования продаж в городах России. 

Коммуникация с партнерами, B2B клиентами и сбор инсайтов (бизнес-

аналитики). 

• Разработана система оценки знания продукта сотрудниками. 

• Организована стратегическая сессия для 60 участников (сотрудников 

удаленных отделов – рынков продаж и разработки продукта 6 стран) для 

улучшения коммуникации, обмена инсайтами, увеличения продаж и знания 

продукта, доработки продукта.

• Разработана система контроля качества продукта на всех этапах (до продажи, 

в отеле и после продажи), улучшения качества продукта, работы с 

негативными отзывами (улучшения репутации). 

✓ Продажи выросли за 1 сезон с 75 000 

до 140 000 туристов (+90%). 

✓ Портфель концептуальных отелей 

увеличился с 8 до 35. 

✓ NPS и оценки в отзывах выросли за 

счёт системного обучения и контроля 

качества.

✓ Благодаря созданному в рамках 

данного проекта сильному бренду 

концепции (FUN&SUN), позже 

туроператор (TUI Russia) был 

переименован по названию концепции 

- FUN&SUN.

https://fstravel.com/funsunhotels


Выступления с презентацией концепции для турагентств и сотрудников ТО Мероприятия и инспекция отелей в ходе стратегической сессии в Турции

Система контроля качества на всем пути 

CJM и график роста продаж год к году

План разработки продукта и материалов для продвижения международной командой 

Карта географии концепций: 35 отелей в 7 странах



STEIZA: MICE и обучение персонала
IT И ЛОГИСТИКА | РУКОВОДИТЕЛЬ B2B-СТРАТЕГИИ | РОССИЯ

ЗАДАЧА РЕШЕНИЕ РЕЗУЛЬТАТ

• Организовать участие стартапа в первой 

крупной международной выставке с нуля 

(TransRussia 2026, Москва) с целью 

launch-презентации бренда, поиска 

крупных нишевых B2B клиентов, и 

проведения исследования болей и 

потребностей смежных целевых аудиторий.

• Короткий тайминг: 3 недели до 

мероприятия

• Разработка брифа для сотрудников (продукт, коммуникация) и 

обучающих мероприятий, разработка скрипта общения с 

посетителями, форм и алгоритма сбора лидов и custdev-интервью

• Найм квалифицированного персонала (для презентации сложного  

продукта на стыке SaaS и логистики и квалификации посетителей), 

инструктаж и обучение персонала стенда. Организация и контроль 

работы на стенде. 

• Организация участия в выставке под ключ (от застройки до найма 

сотрудников и организации коммуникации и лидогенерации на 

стенде). 

• Использование коммуникационных и медиа каналов выставки,   

инфоповодов для продвижения бренда и привлечения 

качественной целевой аудитории и проведения переговоров.

✓ Стартап сразу получили рыночный вес 

наравне с давними игроками отрасли, 

вышел на переговоры с ключевыми 

партнерами и на продажи по 

результату участия в выставке.

✓ Трафик стендов конвертирован в 

квалифицированные B2B-лиды. 



Проект стенда до редактирования Застройка стенда Команда на стенде

Бриф для обучения сотрудников продукту и алгоритму коммуникацииЭскиз стиля одежды для работы на стенде



TERME DI PIGNA: 
проект, получивший 6 европейских наград

ГОСТЕПРИИМСТВО И WELLNESS | РУКОВОДИТЕЛЬ ПО ПРОДУКТУ И B2B-МАРКЕТИНГУ | ЛИГУРИЯ, ИТАЛИЯ  termedipigna.com/

ЗАДАЧА РЕШЕНИЕ РЕЗУЛЬТАТ

—

—

• Разработать концепцию отеля 

(переформатировав отель в ultra 

premium курорт), бизнес-план, 

инвестиционную упаковку для 

привлечения инвесторов для полной 

реновации и развития территории. 

• Проведено глобальное исследование конкурентов и целевой аудитории 4 

стран, med-tech инноваций, wellness-трендов и тенденций туристического 

спроса, конкурентный аудит более 20 премиальных курортов, площадок 

коммуникации, продвижения и продаж в нише. 

• Создана концепция на стыке термальной медицины, холистических практик, 

инновационных технологий, высокой кухни с локальными суперфудами. 

• Разработан бизнес-план (Feasibility Study) с финансовой моделью  и с 

обоснованием всех аспектов и преимуществ концепции, уникальности и 

привлекательности региона для целевой аудитории, и отеля как единственного 

термального SPA в регионе.

• Построена бренд-история вокруг региона долголетия Blue Zone, близости 

Монако, свойств термальной воды и культурного наследия региона на основе 

исследования и глубокой аналитики, создания сторителлинга по всем 

аспектам концепции. 

• Разработана презентация и сайт для инвесторов с видеоконтентом, 

сочетающим съемку и AR проекцию, созданную с помощью ИИ. 

✓ Получено 6 региональных, европейских 

и международных наград (European

Property Awards 2025-2026, SBID 

International Design Awards), 

подчеркивающих важность реализации 

проекта.

✓ Получено согласование на 

строительство и поддержка 

региональных властей.

✓ Проект перешёл в активную фазу 

реновации.

https://termedipigna.com/


Контент отеля в инстаграме

Раскадровка видео-интро отеля

Проект получил 5 наград Property award европейского, регионального и международного уровня, в т.ч. в категориях: 

➢ Best Leisure Development Europe

➢ Best Commercial Renovation / Redevelopment Europe

➢ Best International Hotel Architecture



Содержание feasibility study (бизнес-плана) отеля

Карта территории отеля и постройки новых зон отдыха

Структура и дизайн веб-сайта для инвесторов

Презентация маркетинговых активностей конкурентов 

и драфт концепции отеля



NATALIE TOURS / PORT COMFORT: 
экспансия франшизы и продукт-бестселлер
FMCG, LIFESTYLE | БРЕНД-МЕНЕДЖЕР | РОССИЯ, ИСПАНИЯ, ГРЕЦИЯ, КИПР, ЕГИПЕТ

ЗАДАЧА РЕШЕНИЕ РЕЗУЛЬТАТ

• Увеличить продажи туроператора за счёт 

эксклюзивного отельного продукта, 

расширения франчайзинговой сети и 

вовлечения региональных партнёров.

Выпущены корпоративные стандарты бренда (документ на 140 

страниц), позволившие открыть и организовать эффективную работу 

30 офисов по франшизе по всей стране. 

Одна из первых концепций отдыха на рынке – новый формат 

продукта, способствующий увеличению спроса и загрузки номеров. 

Проведено исследование российских и зарубежных аналогов 

(бенчмаркинг), разработан уникальный продукт - клубный отдых Port

Comfort с нуля: 

• Проектирование сервисного наполнения и уникальных 

преимуществ, разработка единых стандартов концепции.

• Переговоры с международными отельерами. Руководство 

внедрением продукта - адаптацией элементов сервиса и 

инфраструктуры отелей.

• Произведены маркетинговые и обучающие материалы по 

продукту. 

Организовано первое роуд-шоу «Road to UAE» (представление 

туристического продукта ОАЭ для b2b-каналов в России), которое 

стало ежегодным.

✓ Благодаря четкому алгоритму 

сотрудничества, открыто более 30 

франчайзинговых офисов за 1 год. 

✓ Отели по концепции Port Comfort

приняли свыше 2,5 млн туристов в 4 

странах за 8 лет.  Внедрение 

концепции позволило повысить 

заполняемость отелей до целевой 

(выполнить комитмент).

✓ Роуд-шоу закрепилось как постоянный 

канал вовлечения агентов и роста 

продаж.



Роуд-шоу и каталог мероприятия

Презентация отелей по концепции Порт комфорт

Фирменный офис Натали Турс

и руководство по стандартам бренда
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СПАСИБО ЗА 
ВНИМАНИЕ

linkedin.com/in/tianaglobal/

t.me/tianaglobal

+7 993 628 00 38

https://www.linkedin.com/in/tianaglobal/
https://t.me/tianaglobal
https://wa.me/79936280038

