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	ВРЕМЯ И МЕСТО ПРОВЕДЕНИЯ:

«15» сентября 2014 г. 

с 10.00 до 15.00

ОР КД «Бизнес-Контакт» 

(ул. Первомайская 41, Лысьва)

Телефон: 6-12-70
	для субъектов малого и среднего предпринимательства УЧАСТИЕ БЕСПЛАТНОЕ



ТРЕНИНГ ДЛЯ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЕЙ 
«Инновации в продвижении товаров и услуг для малого бизнеса»   
ПРОСТЫЕ МЕТОДИКИ СОЗДАНИЯ, УПРАВЛЕНИЯ И 
МАСШТАБИРОВАНИЯ БИЗНЕСА
Тренинг – это не ВОЛШЕБНАЯ ТАБЛЕТКА от всех проблем в вашем бизнесе. 
И те, кто убеждает вас в обратном, попросту недоговаривают или нагло обманывают. Требуется комплексный подход , особенно в таком непростом деле как бизнес. Но, при этом тренинг – это отличный способ с помощью тренера взглянуть на свой бизнес со стороны: найти слабые места, понять ошибки и получить инструменты для выхода из кризиса.

Что же на самом деле дает тренинг?

Тренинг выявляет «слабые места» в организации продаж, в работе с клиентами и в внутренних бизнес-процессах, а также в личной эффективности. Тренинг – это хороший  способ увидеть эти «слабые места» и понять, как можно их усилить с минимальными потерями. 
Краткая программа тренинга:

· Что должен знать каждый предприниматель?

· Этапы развития бизнеса – на каком этапе ваш бизнес?

· Ключевая формула продаж 

· С чего начинать, что бы увеличить продажи

· Как найти дыры в системе продаж
· Воронка продаж
· Lead generation

· Увеличение среднего чека

· UpSell –Crossell - Downsell
· Бонусы

· Как правильно запускать Акции/распродажи?

· Увеличение конверсии
· Управление клиентской базой – CRM-системы

· Первый контакт с клиентом

· Почему клиент у вас не купил? 

· Увеличение числа транзакций

· Превосходи ожидания

· Карта постоянного клиента
· Рабочие инструменты менеджера по продажам

· Цикл продаж

· Установление контакта

· Правило комплимента

· Алгоритм получения согласия на контакт

· Выявление потребностей

· Активное слушание

· Пять причин задавать вопросы

· Техники формулирования вопросов

· Логика успешных продаж

· СПИН-технология

· Технология СПВ

· Перевод скрытых потребностей в явные

· Этапы успешной презентации

· Типы клиентов: как с ними разговаривать, чтобы совершить продажу?

· Типология МПЦ

· Личная эффективность руководителя

· Как планировать свое время?

· Правила делегирования – как получать от сотрудников то, что вы хотите?

· Мотивация персонала по методу KPI
Большой упор делается на разбор реальных кейсов и примеров привлечения и настройки рекламы через интернет, маркетинговые приемы составления продающих текстов, как создать самому продающую страницу в интернет.

О тренере:
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      Валерий Заводчиков
· Директор консалтинговой компании «SMARTconsulting» 

· Основатель рекламно-маркетинговой компании «ROCKET marketing group»

· Практикующий бизнес-консультант, провел более 100 тренингов по продажам, маркетингу и личной эффективности.  Тренинги посетило более 2500 предпринимателей
· автор Школы гармоничного развития человека «Live2.0: перезагрузка» 
· сертифицированный член Ассоциации бизнес-консультантов «БизКон», 
· 13-летний опыт в рекламе и маркетинге  

· посещая более 20 тренингов в год, выбирает лучшие работающие методики и «фишки» для своих клиентов
· Консультирует компании с многомиллионными  оборотами, увеличивая в разы их прибыль
Отзывы клиентов:

	Начал реализовывать проект по раздвижным шкафам вдобавок к мебели. Принял на работу человека, отправил на специальные курсы. Написал премиальное положение (по оплате труда) и написал должностную (пока одну). Уволил непроизводительных сотрудников (2 человека) и принял других. Вот такая деятельность по результатам семинара.

Худорожков Александр Николаевич

Генеральный директор ООО «Геоника»

www.geonika59.ru
www.mebelciti59.ru


	Семинар содержит много полезной и ценной информации. Выделил для себя основные моменты. Осталось внедрять и воплощать в жизнь- выстраивать свою систему продаж.

Муллаяров Тимур Наилевич

Будущий директор

Adidas5.ru (в разработке)




	Материал подается спокойно, неутомительно, доходчиво. Обстановка на семинаре деловая, нескучная. Вновь появилось желание учиться, повышать свой профессиональный уровень. Действительно появились новые идеи для улучшения своего бизнеса.

Ошев Сергей Валентинович

Генеральный директор ООО «Рио-дизайн»




	Интересно, что-то новое почерпнула для себя. Задумалась. Не пожалела, что пришла и потратила время и деньги.

Ольга Черняева

Менеджер по продажам и маркетингу

ООО Консалтинговая компания «Гефест-К»


	Результаты: 
1. Начал вести базу клиентов. 2. Написал скрипты для менеджеров. 3. Посчитал средний чек. 4. Сделал рассылку по существующим клиентам с акцией. Позвонили 2 человека. Один внес предоплату. Данным результатам доволен. Буду внедрять остальные фишки, которые узнал на семинаре.

Favorit-tours@mail.ru


	Хочу поделится некоторыми результатами после посещения семинара по увеличению продаж. Написала скрипт для администраторов, увеличилось количество заказов почти в 1,5 раза. Планирую в ближайшее время ввести скрипты для мастеров для увеличения среднего чека. Начала вести клиентскую базу. За неделю в базе 38 клиенток с именами и телефонами . Сейчас придумываю акции для постоянных клиентов. Доход за неделю по сравнению с предыдущим периодом увеличился на 24%. Я довольна результатом. Спасибо.

Леушева Елена Ивановна

Руководитель салона красоты


