PAGE  
2

Школа менеджеров (тренинг-семинар)

3 дня.

Автор: Тутова Светлана.

КОРОТКО

Первая встреча, самопрезентация

Механизмы общения

Как выработать уверенность в себе

Психогеометрия в работе менеджера

Самоменджмент: эффективность в Вашей работе.

План развития работника(повышение квалификации)

Основная цель программы – овладение качествами, необходимыми для работы менеджером по продажам. 


Семинар-тренинг предназначен для: менеджеров низшего и среднего звена.

Результат семинара-тренинга: приобретение навыков продажи, способности выдерживать интеллектуальные нагрузки; объективная оценка собственных возможностей, анализ их развития; алгоритм построения успешной карьеры менеджера.
                             РУКОВОДИТЕЛЬ ПРОГРАММЫ
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Краткое резюме
Тутова Светлана Александровна 

Академическое образование: техническое; экономическое. 
Имеет сертификаты об участии в ряде российских и международных тренингах и семинарах. 

Практический опыт работы:

· Создание и внедрение  рекламных стратегий коммерческих организаций

· Создание с нуля  компании по профилю:  консалтинговые услуги, коучинг

· Разработка и проведение креативных презентаций для российских и международных коммерческих структур, торговых марок, брэндов

· Большой опыт  создание web- сайтов  (в том числе с «нуля»)

· Разработка и внедрение авторских учебных программ

ПРОГРАММА
· Секреты эксперта по продажам.

· Творчество - залог успеха. 

· Структура работы с клиентом.

· Экспресс-диагностика собеседника.

· Навыки работы с информацией.

· Как завоевать клиента.

· 10 способов установления контакта с клиентом и один, оптимальный для Вас.

· Методы влияния на состояние клиента.

· Создание мотивации. 

· Политика сопровождения покупателя.

· Магические способы убеждения.

· Искусство уверенности в себе.

· Лекарство от "сложных" клиентов.

· Способы аргументации покупки.

· Завершение продаж. Практические рекомендации.

· Планирование переговоров с клиентом - искусство расчета.

· Импровизация или "Как начать разговор".

· Техника ведения беседы.

· Несколько простых способов завоевать расположение клиента.

· "Фирменные" рекламные хитрости. Если спроса нет - его можно создать!

· Способы управления клиентом. 

· Как сделать так, чтобы интересы менеджера совпали с интересами партнера или "Как добиться сотрудничества".

· Как победить конкурента.

· Техника быстрого продвижения товаров на рынке.

· Анализ собственной деятельности.

· Выбор оптимальной политики сбыта.



В программе используются: видеосъемка, деловые игры, психологический анализ сложных ситуаций, дискуссии и упражнения, которые закрепляют полученные навыки на практике
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