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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: 2 раза в год.

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

Продолжительность: 12 недель (10 недель занятия + 2 недели самостоятельная работа над проектом) или 82 акад. часов (66 часов занятия в составе группы + 16 часов самостоятельная работа над проектом).
Численность группы: не менее 10 (желательно не более 15 человек)

Раздаточный материал: книга автора «Практический маркетинг»

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

На выходе: делается индивидуальный маркетинговый проект для 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


1. Основы маркетинга ----------------------------------------------------- 8 часов
1.1. Основные концепции управления маркетингом

1.2. Процесс управления маркетингом 16 Р
1.3. Стратегия маркетинга

1.4. Основные подходы к процессу сегментирования рынка

1.5. План маркетинга

1.6. Структура стратегического плана маркетинга

1.7. Стратегические маркетинговые модели

1.8. Деловая игра
2. Организация (реформирование) службы маркетинга ------- 6 часов
2.1. Типовые структуры организации службы маркетинга

2.2. Проектирование службы маркетинга

2.3. Документы, регламентирующие работу отдела маркетинга

2.4. Деловая игра
3. Потребители -------------------------------------------------------------8 часов
3.1. Наиболее распространенные способы сегментации потребителей

3.2. Принятие решения потребителями в процессе покупки

3.3. Типология потребителей

3.4. Потребители и автоматизированные системы управления предприятием ERP (CRM)
3.5. Деловая игра
4. Продукт и цена ---------------------------------------------------------6 часов
4.1. Основные виды товаров (продуктов)

4.2. Базовые способы ценообразования

4.3. Основы теории спроса и предложения

4.4. Продукт и процесс потребления. Применение многофакторных моделей

4.5. Деловая игра
5. Конкуренция -----------------------------------------------------------6 часов
5.1. Рыночные структуры: ценообразование, производство. Совершенная конкуренция

5.2. Исследование конкуренции

5.3. Типовые модели оценки конкуренции

5.4. Деловая игра
6. Продвижение ---------------------------------------------------------6 часов
6.1. Продвижение продукции (услуг). Основы Pro-mix

6.2. Основные рекомендации по планированию РК

6.3. Креативные разработки 

6.4. Медиа-планирование рекламной кампании

6.5. Деловая игра
7. Дистрибуция (распространение) продуктов ----------------8 часов
7.1. Функции канала распределения

7.2. Число уровней канала

7.3. Распространение вертикальных маркетинговых схем

7.4. Распространение горизонтальных маркетинговых систем

7.5. Структура канала

7.6. Подготовка к процессу продажи. 8 шагов эффективных продаж

7.7. Должностные обязанности сотрудников команды продаж

7.8. Разделение клиентов и сотрудников команды на типы и классы

7.9. Отчетность: планирование, порядок заполнения, мотивация менеджеров

7.10. Содержание презентационной папки менеджера по рекламе

7.11. Проведение эффективных собраний команды менеджеров по продажам

7.12. Деловая игра
8. Основы маркетинговых исследований -----------------------8 часов
8.1. Схема маркетингового исследования

8.2. Методы исследования рынка

8.3. Статистическое исследование: методология, определение выборки, корреляция

8.4. Основы социологических исследований

8.5. Методы оценки групповых субъективных мнений

8.6. Деловая игра
9. Контроль выполнения маркетинговых проектов ----------6 часов
9.1. Внешний маркетинговый аудит

9.2. Экономические инструменты контроля маркетинга

9.3. Маркетинг и финансово-экономические показатели деятельности предприятия

9.4. Деловая игра
10. Методы графического представления маркетинговой информации
---------------------------------------------------------------------------------------4 часа
10.1. Сущность и значение графического метода в маркетинге

10.2. Творческие рекомендации по созданию маркетингового отчета (презентации)

10.3. Пример подготовки презентации маркетингового (бизнес) плана создания нового печатного издания

10.4. Деловая игра
Итого 60 - 66 академических часа (или 30 - 33 обычных часа) 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 82 академических часов (или 41 обычный час)
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