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КАЧЕСТВЕННОЕ Бизнес-образование для Вас!                 

ВНИМАНИЕ !

	Мастер – класс : 

МЕРЧЕНДАЙЗИНГ, КАК ЭФФЕКТИВНЫЙ ИНСТРУМЕНТ ПРОДАЖ ТОВАРОВ     FMCG - ГРУППЫ

	Организатор:  
	 ООО «УкрБизнесКонсалтинг – 2000»

	Место проведения:
	г. Киев, ул. А.Малышка, 1, гостиница «Братислава», 1 эт.

	Дата проведения
	16 – 17 ноября 2007 г., с 10-00 до 18-00

	ЦЕЛЬ мероприятия : 


	· Ознакомиться с методами создания потребительского спроса через визуальную поддержку продаж ТОВАРОВ     FMCG - ГРУППЫ 
· Обучение методикам мерчандайзинга ТОВАРОВ  FMCG - ГРУППЫ 
· Понимание путей увеличения  объема продаж ТОВАРОВ     FMCG - ГРУППЫ 
· Закрепить полученный материал в деловых и ролевых играх.


	В результате работы на тренинге участники смогут:
• Дать определение понятию «мерчендайзинг» и определить его значимость в системе маркетинговой политики компании в узком формате кондитерские изделия.
• Следовать правилам мерчендайзинга, помогающим Торговому и  Территориальному Представителю, успешно продавать товар.
• Действенно использовать стандарты мерчендайзинга. Эффективно представлять  свой товар и услуги по мерчендайзингу.
• Определять виды POS-материалов. Дать оценку эффективности POS-материалов. Выработать систему применения POS-материалов конкретно для своей компании.
• Проводить мониторинг и анализ продаж через аналитику мерчандайзинга.
• Классифицировать и различать эффективные точки продажи . Применять знания по классификации клиентов в организации продаж.
• Организовывать пространство Торговой точки для рационального размещения и продвижения товара.


Мастер-класс проводится в современном конференц-зале с использованием наглядных пособий и мультимедийного проектора.  В процессе обучения используются активные методы: практические примеры и упражнения, анализ конкретных ситуаций. 

По тренинга выдается именной сертификат.

	Бизнес-тренер :
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Заика Владимир бизнес-тренер, бизнесмен, практический опыт управления бизнесом и развития дистрибуции. Разрабатывает и проводит тренинговые проекты: Организация и построение дистрибуции, Организация работы руководителя, Школа торгового представителя, Мерчандайзинг как инструмент продаж в ритейле. Проводит консалтинговые проекты по структуризации компаний. 

Сертифицированный консультант  TACIS. Ведет школы: «Школа торгового представителя»,  «Школа менеджера по продажам», «Школа лидерства и коммуникаций для молодежи», «Академия власти для политиков».




ПРОГРАММА  МАСТЕР - КЛАССА
	 Блок:
	В программе:
	По окончании тренинга участники смогут:

	 

МЕРЧЕНДАЙЗИНГ Товара
	Основные понятия:

· Мерчендайзинг и эффективность продаж

· Маркетинг: Мотивация покупателя и позиционирование товара. 

· Планирование продукта. 

· Наш товар и его привлекательные особенности для клиента.

·  Предварительный анализ товара - что делает его описание не техническим (для продавца и работы внутри компании), а клиентским.

· Индивидуальные и выделяющие черты по каждому товару и группам товаров.
	Дать определение понятию «мерчендайзинг» и определить его значимость в системе маркетинговой политики компании в формате ТОВАРА

	ПОТРЕБИТЕЛЬ
	Матрица потребительского спроса:
· Создание предпочтения торговой марки и активизация продаж в конкурентном пространстве.
	Следовать правилам мерчендайзинга, помогающим клиенту успешно продавать товар.

	ТЕХНОЛОГИИ МЕРЧЕНДАЙЗИНГА
	Три компонента оперативного маркетинга:
· Как организовать продажу, доставку и мерчендайзинг и достичь цели. 

· Услуги компании по предоставлению товара - то, что создает комплексный ПРОДУКТ компании. 
	Действенно использовать стандарты мерчендайзинга.

Эффективно представлять клиенту свой товар и услуги по мерчендайзингу. 

	POS-МАТЕРИАЛЫ ДЛЯ Товара
	Реклама продукта на месте продажи. 

· Комплиментарность различного рода материалов - однородных своей компании, 

· разнородных - своей компании, 

· разнородных - своей и чужой компании, 

· адекватная оценка риска конкуренции однородных продуктов своей и чужой компании. 

· Сменяемость рекламных материалов. 
	Определять виды POS-материалов

Дать оценку эффективности POS-материалов

Выработать систему применения POS-материалов конкретно для своей компании

	ЗАКОНЫ ЭФФЕКТИВНОГО МЕРЧЕНДАЙЗИНГА Товара
	Три закона успешного мерчендайзинга:
· Как сделать так, чтобы товар был видимым, доступным, удобным и привлекательным. 

· Что такое эффективный запас, эффективное расположение и эффективное представление товара в точках продажи.

·  Понятие приоритетного рекламного пространства, второго места, менее удачной позиции и вариантов, которые желательно исключать в принципе.

· Выкладка товара 
· Общие правила. 

· Правило идейного представления. 

· Пример идейного представления по видам покупателей. 

· Расположение товара с учетом половой дифференциации зрения. 

· Правило начала и конца ряда. 

· Правило температурных зон на полках. 

· Правило представления блоком. 

· Правила присутствия товара. 

· Правило ротации товара на полке. 

· Правило "Лицом к покупателю" - ограничение ассортимента площадью торгового зала. 

· Выделение товара правилом "король и свита". 

· Опасность выкладки с "выбитыми зубами".
	Проводить мониторинг и анализ точек продаж.

	МЕСТО ПРОДАЖИ
	Основные типы клиентов и точек продажи:
· Как выделить типичные точки продажи и разместить рекламные материалы.

·  Почему важно различать типы клиентов и как это влияет на организацию продажи.
	Классифицировать и различать эффективные точки продажи.

Применять знания по классификации клиентов в организации продаж.

	ВЗГЛЯД ПОТРЕБИТЕЛЯ
	Общие особенности зрительского восприятия информации в чужом для себя помещении.

· Частные особенности психологического восприятия рекламной информации в торговых залах. 

· Учет существующих ограничений (со стороны инструкции своей компании, а также с точки зрения уже занятых полезных площадей).

· Понятие контрольной группы и методы опроса посетителей после первоначального размещения рекламных материалов.
	Организовывать пространство торговых залов для рационального размещения и продвижения товара.


Использовать консультации как форму продаж.

	Стоимость участия:
	1250 грн. за одного участника. Система скидок.

	В стоимость включено:
	информационно-консультационное обслуживание, обсуждение докладов обмен мнениями, раздаточный материал, именной сертификат, кофе-паузы, обеды в ресторане.

	Дополнительная  информация:
	На сайте :  www.ubc.org.ua  или  

по т./ф. : (044) 599-43-20, 292-83-21.  E-mail: office1@ubc.org.ua  

	Мы отвечаем за качество предлагаемых учебных программ,  дорожим  своим имиджем и авторитетом.  Мы заинтересованы, чтобы после проведенного обучения Ваши сотрудники могли активно использовать и применять в своей ежедневной работе полученные знания, умения и навыки

Тематика семинара всецело охватывает сферу развития и продвижения бизнеса, а расходы за участие относятся к составу валовых (ст.5 ЗУ о налогообложении прибыли предприятий"), которые связаны с подготовкой, организацией и управлением производства.

	Если Вы желаете  направить на обучение более  4 – х  сотрудников, но предложенные даты для Вас не удобны, сообщите нам и мы постараемся включить нужную Вам учебную программу  в  удобное  для Вас время и даты. 

Наши   программы  предусматривают возможность проведение корпоративного (индивидуального) заказа по специально разработанным примерам и задачам, с учетом специфики вашего бизнеса и уровня подготовки Вашего персонала.

 Экономически для Вас это будет гораздо выгоднее.




Организатор оставляет за собой право вносить изменения в программе семинара!

