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Программа семинара
	БЛОК ПРОГРАММЫ
	РЕЗУЛЬТАТ

	1. «Введение в тему семинара».
· Создание общего понятийного аппарата по теме: «основные цели и задачи современного руководителя».

· Какие необходимы знания и инструменты для  эффективного решения задач и достижения целей современным руководителем.
	Участники получат:

   Возможность провести анализ и осознание своего видение целей и задач современного руководителя с привязкой к плоскостям деятельности компании.
   Сформированное и структурированное видение необходимого набора маркетинговых инструментов и технологий, позволяющих  эффективно осуществлять процесс управления.

	 2. «М.И.У.- Маркетинговые инструменты
       управления» (Marketing Tools).
· Модель маркетинговых инструментов управления: «P.B.M.C».

· Совмещение маркетинговых инструментов управления с плоскостями коммерческой деятельности компании.

· «М.И.У.» и триада компании: «Цели и задачи», «рыночные возможности», «ресурсы». 

· Возможности «М.И.У.» по влиянию на бизнес компании;

· Интеграция «М.И.У.» в бизнес процессы компании (отдела);

· Формализация «М.И.У.».

Оптимизация документооборота (посредством программного обеспечения).
	Участники получат:

   Возможность провести анализ и осознание своего видение «М.И.У». Структурированное видение набора «М.И.У» и степени его воздействия на триаду компании.

   Понимание и умение при необходимости формализовать некоторые «М.И.У.» и интегрировать их в бизнес процесс (отдела, компании).

	3. «Продукт» (Product)-«Цена»(Price).

· Определение понятий «Продукт»-«Товар»-«Услуга».

· Товар и его потребительская ценность.

· Товар как «маркетинговая система».

· вмещение свойств продукции, компании, пакета услуг с потребностями, целями задачами клиентов.

· Маркетинговое описание понятия «цена».

· Формирование цены по алгоритму: «товар»-«свойства»-«ценность».

· Модель «Т.С.С.П.»  для совмещения свойств товара с потребностями покупателей. 

Модель «цена и стоимость».
	Участники получат:

   Возможность  проверить свое понимание маркетинговых терминов: «Продукт» -«Товар»-«Услуга». 
   Возможность рассматривать свой товар как систему, что позволит им еще лучше понимать конкурентные преимущества.

   Технологию выявления и  анализа свойств продукта, компании, пакета услуг. Понимание в использовании модели «Т.С.С.П.» для:

· анализа позиционирования своего бизнеса конечным покупателям;
· более эффективного удовлетворения потребностей покупателей.

   Маркетинговое понимание  цены и стоимости. 
   Осознание степени влияния цены на успешность ведения бизнеса.
   Понимание, какая часть системы «товар» сколько стоит, что позволит более эффективно использовать этот инструмент.
 

	4. «Управление ассортиментом» (Product 
       managements).
· Модели «PLC» жизненного цикла ассортимента. 

· Классификация товаров по степени их влияния на розничного и оптового  торговцев.
· Управление ДЗ посредством ассортимента.

· Товарные направления и группы.

· Принцип категорий товара. 

· Инструменты управление ассортиментной матрицей.
· Модель «Ассортиментная матрица».
	Участники получат:

   Возможность познакомятся с технологией управления ассортиментом.  
   Понимание  значения термина «категорийный менеджмент» и степени его  влияния на бизнес оптового и  розничного торговцев.   
   Технологии и инструменты для эффективного управления ассортиментом компании.


	5. «Конкурентные преимущества бизнеса»  

    (Competitive advantage).
· Выявление и анализ конкурентных преимуществ бизнеса компании.

· Технология выявления и структурирования конкурентных преимуществ бизнеса - модель «О.П.Ц».

· Модель анализа конкурентных преимуществ «Восьмиугольник конкурентоспособности».
	Участники получат:

    Возможность познакомятся с технологией выявления и  анализа конкурентных преимуществ бизнеса компании.
    Возможность увидеть степень  влияния конкурентных преимуществ на  управление бизнесом компании.
    Возможность  провести анализ позиционирования своего бизнеса конечным покупателям.

	6. «Покупки и их мотивы» (Buy and Motive).
· Технология и психология совершения покупок.

· 11 этапов процесса принятия решения о совершении покупки.

· Основные движущие мотивы для совершения покупок.

· Карта потребительских предпочтений. 


	 Участники получат:

Осознание и понимание технологии и мотивов совершения покупок. Инструменты для:

· диагностики потребностей клиентов, что позволить определить соответствие свойств продукции истинным потребностям целевой аудитории
· управления процессом принятия решения о совершении покупки, что позволит создать или оптимизировать алгоритм работы торгового персонала и сократить затраты на совершение одной торговой операции.

	7. «Рынок». (Market)
· Существующие рынки сбыта;

· Процессы происходящие на рыке сбыта;

· Участники рынка сбыта;

· «Сегментирование рынка сбыта»;
· Целевой сегмент;

· Структура предпочтения потребителей;

· Каналы сбыта;

· Уровни каналов сбыта;

· Основные функции и потоки каналов сбыта;

· Участники каналов сбыта их форматы, структура, технология работы; «производитель»; «дистрибутор»; «дилер»; «ритейлер». 

· Принципы функционирования операторов каналов сбыта.
	Участники получат:

   Четкое  структурированное видение  рынка и   происходящих на нем процессов. 
   Возможность проверить свое понимание термина «целевая аудитория» и ее потребности. 
   Возможность познакомиться с  технологией сегментирования рынков сбыта и эффективного выбора оптимального канала распределения продукции, с точки зрения маркетинговых инструментов. 

   Понимание  степени воздействия на бизнес процессы (отдела, компании), компонента - «рынок сбыта».  

	8. Технология ведения продаж. (Sales) 
· Существующие  стратегии ведения продаж. 

· Анализ и планирование сбытовой деятельности по совершенной работе  (модель «Вклад»).

· Существующие способы/подходы ведения продаж.

· Виды реализации процесса продаж: «разовые», «циклические», «проектные», «пакетные», кросспродажи.

· Процесс продаж  в соответствии с их «CLF» жизненным циклом.

· Продажи upgrade, сервисов, дополнений.

· Постпродажная работа с клиентом как инструмент развития и поддержания лояльности покупателей.

	Участники получат:

   Понимание и возможность использования в работе отдела только самых эффективных сбытовых стратегий.
    Возможность нахождения ошибок, допущенных при использовании стандартного подхода ведения продаж.

	9. «Клиентская база» (Customer base).
· Клиентская база как инструмент управления продажами.
· Клиентская база и список клиентов, в чем отличие?

· Базовая концепция жизненного цикла клиента «CLF» (customer lifecycle);
· Создание «КБ».
· Сегментирование «КБ».
· Управление «КБ».
· Планирование сбытовой деятельности по 
сотрудникам с помощью клиентской базы.
	Участники получат:

Инструменты и опыт их использования для осуществления эффективного поиска клиентов и создания главного элемента простраивания долгосрочных и взаимовыгодных отношений с клиентами (CRM) клиентской базы.


Структура программы:

·    Данная программа и все входящие в ее состав информационные модули, выстроены в строго логической последовательности и состоят из самостоятельных инструментов и технологий, которые в процессе обучения будут  органично выстроены в единую схему процесса работы  с клиентами. 

       Данные инструменты и технологии можно формализовать и  интегрировать   

     в бизнес-процесс работы компании.
Учебные материалы:

Каждый участник программы получает «Рабочую тетрадь участника» с основным информационным материалом для ведения записей в ходе программы.
	Условия и место проведения:

· Семинар  будет  проводиться  24-25 июня  в  специализированном учебном  зале КГ «Ключевой фактор» в  Бизнес - Центре «Ростовский», офис 507 (ул. Города Волос, 6)  с 10-00 до 18-00.

· Предусмотрены кофе-паузы и бизнес - ланч.

· Стоимость участия: 16700р. за одного участника.

· Контактные телефоны: (863) 200-61-77, 268-73-71, 296-33-44  

· E-mail: keyfactor@aaanet.ru


	КРАТКОЕ  РЕЗЮМЕ  ТРЕНЕРА
· Станислав Кочетков -  тренер-консультант по маркетингу и продажам  с  19-летним опытом работы в сфере продаж  и  с 6-летним опытом в сфере управления:
            Директор по корпоративному развитию:  ЗАО «Главпродукт» 

· разработка и проведение корпоративной программы обучения и мотивации для сотрудников коммерческого отдела компании, разработка стандартов мерчандайзинга и P.O.S. материалов.

        Директор по региональному развитию: Торгового Дома  «Русьимпорт»        

· создание и развитие сети региональных дочерних обществ (7 компаний), мониторинг  рынков сбыта продукции, разработка стратегии открытия региональных Д.О., формирование индивидуальной региональной политики продаж, управление продажами.

        Начальник отдела оптовых продаж:  ЗАО «Торговый Дом «Аскор»
· антикризисное управление, возврат просроченной дебиторской задолженности по клиентам, создание новой сбытовой структуры, построение концепции и политики продаж, контроль над продажами, создание системы личной мотивации сотрудников. 
· Член комитета по консалтингу Московской Ассоциации предпринимателей.

· Сертифицированный тренер финской тренинговой компании «IME». 

· Партнер и преподаватель Международной Академии Бизнеса.

· Опыт работы бизнес-тренером и консультантом более 11 лет. 
· Прошел подготовку по программам:
- «Профессия: бизнес-тренер» Б. Мастерова и Н. Тумашковой

    (Консалтинговая Группа «СЭТ») г. Москва,  
      -  «Тренинг тренеров»,  Л. Кроль  (ИГИСП) г. Москва, 
    -  тренинги: «Основы экономики и управления», мастер - классы для

       тренеров.

· IME Oy, Finld. Программа European Diploma in Marketing, Dip.EMC

Авторские тренинги:
1. Длительная комплексная программа "Как стать Успешным Продавцом" (90 ч.).

2. «Активные продажи в высоко конкурентной среде». 

3. «KAM - работа с ключевыми клиентами»  совместно с International Management Education Oy, Finld.
4. «Управление продажами».

5. «М.И.У.- Маркетинговые инструменты руководителя».

6. «Клиентская база - стратегический инструмент развития бизнеса компании».

7. «Продажи как бизнес»(длительная комплексная программа обучения: свидетельство Государственного Университета Управления).

8. «Управление сбытовыми каналами - Channel Marketing».

9. « «Основной набор технологий и инструментов управления современного руководителя».
10. «Мерчандайзинг для оптовых и розничных операторов рынка».

11. «Разработка и проведение тренинга продаж» мастер-класс для тренеров СМК (свидетельство Государственного Университета Управления).

12. «Продажи IT-продуктов».
13.  «Продажи CRM систем».

14. «Продажи банковских прдуктов и услуг».

15.  «Особенности технологии продаж в период кризиса».

География проведения программ: Москва,  С.Петербург,   Самара,    Саратов,
                                                           Волгоград, Казань,  Ростов-на-Дону,  Уфа,
                                                           Пермь, Новосибирск, Хабаровск,  Воронеж,
                                                           Н.Новгород, Владивосток,   Алматы, Киев 
Публикации:
1. "Затишье после бури" /"Секрет фирмы" № 13 (29) за 2003 год. 

2. "CRM – искусство профессионального чесания пяток"/ "Элитн. персонал" №26 2003 

3. "Как работать с "трудным" покупателем" / "Модный magazin" № 11 (13) за 2003 год 

4. "Праздничный ажиотаж" /"Модный magazin" № 12 (14) за 2003 год. 

5. "Смелость и прямота директ-маркетинга"/ БОСС № 2 за 2004 год.

6. "Как парировать "нет" клиента"/ "Модный magazin"  № 3 за 2004 год.

7.  «Стратегическое управление клиентами-КАМ» business educations review №3 

     (10)2007г.  и  др.

КОРПОРАТИВНЫЕ   КЛИЕНТЫ
FMCG: 

1. Холдинг «Русьимпорт» (импортер, алкоголь). 

2. «Алкомир» (производитель, водка «Императорская коллекция»). 

3. Холдинг «Линия 40» ( производитель, водочная продукция «Серебряный рай»). 

4. «Ростовский комбинат шампанских вин» (алкоголь). 

5. «ЭКСПО-ВИН» (алкоголь).

6. ОАО «Очаковский молочный завод». 

7. «Биомекс» (молочная продукция).

8. Группа компаний «ОПТИТРЕЙД» (продукты питания). 

9. Холдинг «Главпродукт» (производитель, мясная, молочная, овощная консервация).

10.  ТД «Вертикаль» (продукты питания). 

11.  ТД «Мир продуктов» (продукты питания). 

12.  «Макт-Продукт» (продукты питания).  

13.  «Молочный мир» (продукты питания).

14.  Холдинг «Горбушкин двор» «Сеть точек общественного питания». 

15.  «Егорьевская колбасно-гастрономическая фабрика».

16.  Агрофирма «Белая Дача» (производитель, сельхоз. продукции).

17.  «NUTRICIA» (производитель, детское питание).

18.  «ВИВАТ-В» (продукты питания).

19. Группа компаний «Тавр» в составе холдинга «ГРУППА АГРОКОМ» (мясопереработка, Юг России).

20.  «СКС-Альянс» (производитель БАД «АНТИПОХМЕЛИН», «АНТИПОЛИЦАЙ»).

21.  «СМ-косметик» (производитель, декоративная косметика).
22.  «Болеар медика»  (производитель, медицинские средства «SICO», «Carex»).
23.  «Медком-М» (производитель, медицинские средства «Contex», «LifeStyles» ).
24.  «Бауклотц» (розничный торговец, товары для дома).
25.  «Веми-Весп» (производитель, опт. торговец, продукты питания «Золотая осень»).
26.  «Иберика 2000» (производитель, продукты питания: «Iberica», «maestro de oliva»).
27.  «Императорский чай» (производитель).
28.  «КАТРЕН» (национальный фарм. дистрибутор).
29.  «Корпорация Клуб Сыра» (производитель Украина).

Промышленные товары: 
30.  Группа компаний «Мав и К» (производитель, торговец, головные уборы).
31.  «Мосточлегмаш» (производитель, игольно-платиные изделия).
32.  «АвиаХэлп» (авиазапчасти).
33.  Строительная ассоциация «ДИАНА» (кровельные материалы «KATEPAL»). 

34.  «AGAconsulting» (автомасла, автокосметика, автозапчасти, сеть мг-нов «Автомаг»). 

35.  «Группа компаний «Агропром-МДТ» (средства защиты растений).
36.  «Корпорация НК» (производитель, семена, луковичные культуры).
37.  «МАКСМИР» (строительное оборудование). 

38.  «OKI Europe Limited» (производитель IT продукции, принтеров). 

39.  «SIEMENS Mobile».
40.  «Термоприбор» (производитель, термоизмерительная аппаратура).
41.  Группа компаний «Крокус-Трейд» (Elevel торговец: электро-установочное
      оборудование). 
42.  «КАДО»  (торговец: ткани и оборудование для декора окон).
43.  «АРХАНГ» (производитель, кожаные бизнес аксессуары).
44.  «Холдинг ААА» (Ростов; дилер AUDI, MAZDA; сеть магазинов, медиа-бизнес).
45.  Холдинг «Альянс Русский Текстиль».
46.  ОАО «СОРБЕНТ» (Пермь; производитель: сорбенты, коагулянты, СИЗОД).
47. «Хендэ КомТрансРус» (дистрибуция коммерческой автотехники Hyundai).
48.  «ЮГСНАБ» (Ростов; торговец: автопринадлежности, сети «Покрышкино», «Шинный
      двор»).
49.   Холдинг «Интегратор» (разработка и установка систем безопасности).
50.  «Группа товарищей» (канцелярские товары и оборудование для офиса).
51.  «НьюКом» (официальный дистрибутор техники KARCHER).
52.  «NOVOMESTO» (готовые дизайнерские решения интерьеров).
53.  «ЭКОКЛИМАТ» (торговец, климатическое оборудование).
54.  Группа компаний «ИНРОСТ».
55. «Русский Ламинат».
56.  «БИЗОН» (крупнейший поставщик юга России с/х техники и  запчастей).
57.  Группа ИСТЛАЙН (аэрокомплекс «Домодедово»).
58.  «Евроклимат-Регион» (торговец, климатическое оборудование).
59.  Учебный центр «Сетевая Академия Ланит».
60.  «Южная Софтверная компания».

61.  Single Source Supplies "S3" (цифровая аудио-видио-фото техника, элементы 
      питания).
62.  "AsstrA" (транспортно-экспедиционные услуги, Швейцария).
63.  «Building Media Group» (медиа-продукты для рынка девелопмента).

64. «Среда обитания» (недвиждимость).

65.   Hewlett-Packard».

66. «Автошина».

67. Аудиторско-консультационная группа «Развитие бизнес-ситем».

68. «Альянс»(климатическое оборудование).

69. «Bayer Shering Farma».

70. «Мувиком»(«Информсвязь»- телекоммуникационное оборудование).
71. «Альянс»(климатическое обюорудование).

Страховые компании: 
72.  «ПАРИ».
73.  «РОСНО» (проект ОС АГО).

СМИ: 
74.  «MANIFESTA» (рекламное агентство). 

75.  «Издательский дом Коммерсант».
76.  «STAR MEDIA Group» (Алматы; телеканал, радио, издательство, рекламное  
       агентство).
Услуги связи: 
77.  «FORTAX» (услуги телемаркетинга Call Center);
78.  «Народный телефон Саратов» (оператор сотовой связи).

 Банковская деятельность: 

79.  АКБ «Русский Инвестиционный Клуб» (подготовка персонала для Call Center);

80.  «Московский Нефтехимический банк».

81. «Газпромбанк»

82. «Сбербанк РФ».
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 «УПРАВЛЕНИЕ  ПРОДАЖАМИ:


 МАРКЕТИНГОВЫЕ  ИНСТРУМЕНТЫ  РУКОВОДИТЕЛЯ»





(авторский семинар  Станислава Кочеткова, г. Москва)


Дата проведения: 24-25 июня 2011г.








Данный семинар предназначен: 


Руководителям компаний.


Коммерческим директорам. 


Директорам  по  продажам.


Руководителям отдела продаж. 





Концепт семинара:  





Любая коммерческая организация,  работающая на рынке, занимается реализацией товаров или услуг.  Для эффективного функционирования организации необходимо четкое и своевременное управление происходящими в ней бизнес-процессами.  


Базовым процессом являются продажи.  Для управления этим бизнес-процессом необходим эффективный набор маркетинговых инструментов и технологий. 


Этот набор можно  систематизировать по степени его воздействия на бизнес-процессы и создать алгоритм его использования. 


В результате  мы получим «М.И.У.»® - маркетинговые инструменты управления, необходимые любому руководителю.





Цель семинара: 





Сформировать  и  структурировать  системное  маркетинговое  видение 


 для эффективного управления коммерческой деятельностью своей компании.


Показать степень влияния на общие бизнес-процессы компании компонентов «М.И.У.»


Вооружить участников необходимым набором «М.И.У.»  и пониманием  технологии  их применения для решения бизнес - задач, стоящих перед руководителем.








В результате  семинара  участники  получат:





Возможность многовариантного использования маркетинговых инструментов управления для повышения эффективности решения бизнес - задач, возникающих в процессе руководства отделом, (сбытовым подразделением, компанией).
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