«Как увеличить летние продажи:


Управление отделом, клиентами, контрактами»

Программа семинара-тренинга

1. Организация продаж в отделе:
• функции руководителя

• функции сотрудников

• организация рабочего пространства и рабочий день отдела

• планирование продаж: прогнозирование объемов реализации, назначение

   плановых показателей (торговые цели и нормы), квартальное        

   прогнозирование, распределение торговых норм по сотрудникам.

• контроль за выполнением: виды контроля, организационные процедуры                                      

   контроля, как осуществлять упреждающий контроль.
2. Маркетинговое управление продажами, стимулирование спроса:
• характеристики компании стимулирования спроса

• этапы планирования компании

• техника стимулирования

• маркетинговые войны: виды атак при нападении, виды оборонительных действий при нападении конкурента.

3. Анализ сезонных колебаний:

• сбор информации о рынке

• хранение и защита информации

               • анализ информации: выбор ключевых факторов сезонных колебаний       

                объема продаж
               • бенчмаркинг
  4. Мотивирование сотрудников, осуществляющих продажи:

   • торговые соревнования

   • торговые встречи

   • психологическое равновесие «руководитель - подчиненный»

   • особая система мотивации перед «мертвым» сезоном

  5. Планирование контактов с клиентами:

   • распределение контактов с клиентами между сотрудниками и их       

                   приоритезация

                • личные контакты и этапы продаж

                • телефонный день и бюджет телефонных продаж в отделе

   6. Управление результатами отдела продаж:

               • двадцать пять коэффициентов оценки труда сотрудников отдела продаж,

                  критерии их выбора

Результаты семинара-тренинга:
· повышение профессиональной управленческой компетенции

· умение планировать объемы реализации, организовать процесс продажи и контролировать результат

г. Сургут, ул. 50 лет ВЛКСМ, д.1, оф.613

тел./факс:  (3462) 512-614










