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Автор 8 книг вышедших в широкой продаже:

1. Маркетинговые исследования, Красноярск: Красноярский рабочий, 1997. 148с.; 

2. Инвестиционная деятельность: опыт, проблемы, проекты. М:Реноме, 1998. 248с. 

3. Современные рекламные технологии: коммерческая реклама. Ростов-на-Дону:Феникс, 2001. 340с. 

4. Экспресс-диагностика персонала коммерческой компании. Ростов-на-Дону:Феникс, 2007. 320с. 

5. Практическая реклама. Ростов-на-Дону:Феникс, 2007. 460с. 

6. Книга менеджера по продажам. М.: Академический проект, 2007. 320с. 

7. Практический маркетинг. М.: Академический проект, 2007. 424с. 

8. Диагностика систем управления. М.: Академия, 2007. 340с. 

12 лет работы в практическом бизнесе в должностях: коммерческий и финансовый директор

Содержание семинара-тренинга:
Периодичность семинаров: ежеквартально.

Занятия проводятся: по субботам

Предполагаемое время проведения: с 10-30 до 15-00 (с тремя перерывами на кофе-брейк и обед)

Продолжительность: 8 недель (6 недель занятия + 2 недели самостоятельная работа над проектом) или 46 акад. часов (30 часа занятия в составе группы + 16 часов самостоятельная работа над проектом).

Численность группы: не менее 10 (желательно не более 15 человек)

Раздаточный материал: книга автора «Настольная книга менеджера по продажам»

Стоимость вознаграждения автора: ______ руб. с каждого участника
Контингент: менеджеры отделов рекламы и маркетинга средних и крупных компаний г.Владивостока

На выходе: делается индивидуальный проект оптимизации системы продаж вашей компании.
в случае защиты проекта выдается сертификат НПО «BraVo Consultant LTD.» (Москва) и международного института конъюнктуры и прогнозирования (Москва).
	№ занятия и структура курса
	Кол-во акад. часов


ТЕМА 1. ОБЩИЕ ВОПРОСЫ ТЕОРИИ ПРОДАЖ                                                                        10 часов
1.1. Эволюция бизнеса. Возникновение специализированных торговых посредников

Эволюция товаров. Возникновение различных товарных семейств.

1.2. 16Р: Построение основных категорий (показателей) развития компании (Введение в систему сбалансированных показателей BSCol). 

Промоушн. Основные возможности продвижения товаров. Создание долгоходящих товарных семейств. Дифференциация и диверсификация товаров.

1.3. Дистрибуция. Основы построения и виды типовых дистрибъюторских сетей. Глубина и наполненность каналов продаж.


1.4. Основы прямых продаж. Управление потребителями с помощью CRM, HRM, SCM, BPM (Olap), ERP, MRP – систем. Основы пластиковых и интернет (мобиле или on-line) технологий продаж.
1.5. Деловая игра
ТЕМА 2. FMCG – ТЕХНОЛОГИИ ПРОДАЖ             12 часов
2.1. Структура территориальных продаж ESM (KAM), SSM, TSM, ASM и т.д.
2.2. Выделение ключевых этапов в процессе продаж.
2.3. Основные торговые уловки и разработка стратегий работы с клиентами.
2.4. 8 – эффективных шагов продаж.
2.5. Вертикальные, латеральные и креативные продажи. Типологическая сегментация персонала торговой точки. NLP – в продажах.
2.6. Разработка ассортиментных матриц. Типовые коммерческие предложения для типизированных клиентов. SKU, MML. Бюджетирование предполагаемых доходов. Товарные кредиты: глубина и ширина. 
2.7. Мотивационный протокол торговой точки. Работа с дебиторской задолженностью.
2.8. Стимулирование и мотивирование торговых представителей на маршруте. Введение логистики (маршрутизации). Основы Time-менеджмента. Планирование заказов.

2.9. Торговый мерчандайзинг. Периодичность совершения покупок. Модель пустой полки (STAS, CMDS, Frequency). Планирование промо-акций в местах продаж. Глобальное планирование и бюджетирование рекламных, PR и промо кампаний.
2.10. Документооборот и отчетность на маршруте. Планирование и аудит продаж.
2.11. Работа с возражениями и претензиями. Управление конфликтами. Работа с рекламациями.
2.12 Деловая игра (проект)
ТЕМА 3. ОПТИМИЗАЦИЯ РАБОТЫ ОТДЕЛА ПРОДАЖ                                                         8 часов
3.1. Ключевые показатели отдела продаж.
3.2. Моделирование основных процедур продаж с использованием SADT (IDEF).
3.3. Моделирование документооборота отдела продаж (DFD).
3.4. Моделирование структуры отдела продаж: функциональная, процессная, матричная, партисипативная или эдхоковая.
3.5. Основные документы регламентирующие работу отдела продаж.
3.6. Деловая игра
Итого 30 академических часа (или 15 обычных часов) занятия в составе группы
Самостоятельная работа над проектом:

8. Консультирование по созданию проекта и прием проектов (выдача сертификатов) -------------------8 часов

9. Консультирование по созданию проекта и прием проектов (выдача сертификатов) -------------------8 часов

Всего 46 академических часов (или 23 обычных часа)
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