Продажа рекламных площадей: 

       Как систематизировать профессиональный рост агентов  
Ожидаемый результат: Формирование индивидуального подхода в продажах у рекламного отдела. Самоменеджмент сотрудников и оптимальная отчетность. Увеличение плана.

ПРОГРАММА РАБОТЫ (16 часов):
	1  день 
· Понимание  роли отдела рекламы в формировании информационной политике издания. Обратная связь с рекламодателями. 

· Формирование позиции рекламного отдела во внутренней и внешней аудитории.

· Структурирование и пополнение информационных ресурсов.

· Построение системы актуальных продаж. Пульс рынка.


	2 день
· Знание основных техник коммуникаций и продаж

· Формирование методических пособий по всем этапам работы рекламного агента

· Эффективное взаимодействие руководителя и сотрудников

· Снятие финансовой блокировки с плана



	Организация активной рекламной службы

1. Структура издания и ключевые моменты: предпродажная подготовка, рекламная политика, коммуникации между отделами.

2. Подбор и поиск персонала: портрет рекламного агента, нацеленного на результат.

3. Игра «Тест на самоактулизацию»

4. Постановка целей и задач: рабочий план, система мотивации.

5.   Корпоративное обучение: методика краткосрочных семинаров  и планирование отчетности.
	1. Психология продаж и самоменджмент

2. Письма, предложения для факса, e-mail
3. Телемаркетинг: профилактика самых заразных  ошибок в продаже рекламы.

4. Личные переговоры: технология продаж и результат.

5. Портфолио: работа с разными типами клиентов.

6. Ролевая игра «Рекламный заказ».



	Подготовка ресурсов: обучение сотрудников

1. Позиционирование: целевая аудитория и  альтернативные рекламные предложения.

2. База данных: определение круга возможных рекламодателей и сбор информации.

3. Презентация: подготовка к контакту с клиентом, навыки коммуникаций, управление эмоциями.

4. Аргументация: реклама рекламы или продажа аудитории.

5.  Самостоятельная работа «Лаборатория аргументации»
	Ценообразование и психология денег

1. Продажа: вера в цену, вера в товар, вера в команду.

2. Индивидуальный подход: расчет цены и создание системы скидок.

3. Сравнение цены, доводка и декларирование цен.

4. Работа с возражениями: ценовые – неценовые.

5.   Мозговой штурм «Готовые ответы на возражения»


Справки и регистрация в ООО «ИТН-Консалт»

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

тел./факс:  (3462) 512-614, 516-638,510-657

