Презентация экспресс-курсов и  тренинговых  программ

« Чтобы  хорошо  зарабатывать, нужно  инвестировать в себя!» 

Конкуренция и изменения экономической среды, каждый день предъявляет всё более жёсткие требования к Вам и Вашему бизнесу. И для того, чтобы быть успешным, Вам нужны проверенные технологии маркетинга, адаптированные под специфику украинского бизнеса. Вам необходимы знания о том, как управлять ассортиментом, совершенствовать продукт, предлагать и продвигать его на рынок, как подготовить качественный бизнес-план, а не бухгалтерскую смету расходов и доходов, и т. д. 

Вы уже не можете позволить себе роскошь не знать всего того, что уже знают и используют против Вас конкуренты. И, безусловно, Вам нужна грамотная маркетинговая стратегия, которая позволит выйти на новые рынки сбыта, первыми видеть и эффективно использовать все открывающиеся возможности.

Вы можете выбрать из приведённого ниже перечня тренингов и программ те, которые максимально соответствуют Вашим потребностям и текущему этапу развития  Вашего бизнеса.

В экспресс-курсах и тренингах предлагаются технологии и инструменты, применимы в наших условиях и приносят практический результат здесь и сейчас! Сочетание фундаментальных принципов и подходов «западного» менеджмента и маркетинга с адаптацией к условиям отечественных реалий и большой набор примеров из практики нашего бизнеса.

Экспресс-курсы

1. Экспресс-курс на тему: «Управление бизнесом на основе современных бизнес- технологий»

Содержание: 

Цель данного экспресс-курса - предоставить практические инструменты и технологии по управлению бизнесом в современных реалиях украинской экономики. Готовность оперативно реагировать на меняющийся рынок - одно из основных конкурентных преимуществ компаний.

· Комплексное исследование рынка. Полевые и кабинетные исследования – методики и технологии. Комплекс элементов маркетинга – 6Р. Практическое занятие.

· Сегментирование рынка. Основные критерии выбора сегмента.

· Стратегическое позиционирование.

· Определение конъюнктуры рынка.

· Ценообразование. Управление ценообразованием.

· Формирование и управление ассортиментом товаров.

· Менеджмент: построение архитектуры бизнеса, организационная структура, регламентация, мотивация, управление персоналом, подбор кадров – методики и технологии. Реинжиниринг бизнес-процессов. Главные ошибки при построении отдела продаж.

· Медиапланирование. Мерчандайзинг.

· Типы торговых посредников, каналы распределения товаров. Технологии построения сбытовых сетей. Как использовать франчайзинг для развития бизнеса. 

· Принципы логистики. Складская логистика и логистика товародвижения.

· SWOT-анализ. Маркетинговый план. Технологии проведения и составления.

· Бизнес-планирование. Разновидности бизнес-планов. Практические рекомендации по кредитованию бизнес-плана. Анализ кредитного, инвестиционного рынка. Одиннадцать базовых ошибок,  которые нельзя отражать в бизнес-плане.

· Бенчмаркинг. Технологии сравнительного анализа деятельности Вашего бизнеса с другими операторами рынка. 

Регламент: 3-4 часа в день. Продолжительность тренинга - ориентировочно 60 – 65 академических часов. Максимальное количество слушателей – 2-3 человека. Экспресс-курс  индивидуальный.

2. Экспресс-курс на тему «Практическое руководство по повышению прибыльности  и рентабельности бизнеса»

Содержание :

           Цель экспресс-курса помочь сделать бизнес более успешным и конкурентоспособным. Большинство крупных компаний давно работают по общепринятым международным стандартам в области маркетинга. Что касается среднего и малого бизнеса, то сегодня, по оценкам экспертов, как минимум 20-25% неудач вызвано отсутствием у фирм надлежащих маркетинговых навыков.

Для применения маркетингового подхода на практике важно разобраться в вопросе управления комплексом маркетинга. Если этот процесс организован правильно, то фирма своевременно улавливает изменения на рынке (конъюнктуру) и предпринимает меры, чтобы соответствовать этим изменениям. При этом реализация комплекса повышает  прибыльность предприятия. 

Логика построения данного тренинга подразумевает комплексную маркетинговую поддержку компании – от описания рыночной среды до построения графика выполнения маркетингового плана с контролем его реализации. Внутри каждого раздела даны процедуры, разбитые на шаги.

Раздел №1 - «Описание внешних и внутренних условий деятельности компании», посвящен подробному изучению тех факторов и сил, которые действуют на рынке. Клиенты, конкуренты, экономические события, развитые технологии и многое другое- все эти факторы влияют как на цели, которые мы можем ставить перед собой на рынке, так и на методы, которые мы будем применять при достижении целей. На что обращать внимание, как и какую информацию собирать, в каком виде ее представлять - все эти вопросы подробно рассмотрены в данном разделе.

Раздел №2 - «Постановка целей и стратегическое сегментирование» - о целеполагании. Логически правильно ставить перед бизнесом цели, подробно изучив, что происходит на рынке. В разделе также рассматривается вопрос стратегического сегментирования. В современном мире малым и средним фирмам сложно охватить весь рынок. Как правило, проще и эффективнее оказывается работа с одним или несколькими целевыми сегментами. В разделе №2 вы найдете практические инструменты, как разделить рынок на сегменты и как среди всех сегментов выбрать наиболее подходящие для вас.

Раздел №3 - «Разработка комплекса маркетинга компании» - посвящен конкретным практическим действиям, которые необходимо совершить для достижения цели компании. Создание комплекса маркетинга включает в себя решение задач товарной политики, ценовой, сбытовой политики и политики продвижения.

Раздел №4 - «Маркетинговое планирование» - повествует о пошаговой процедуре, позволяющей разработать маркетинговый план (который является ключевым разделом всего бизнес- планирования). Этот раздел взаимоувязывает результаты трех предыдущих разделов, объединяя их в единый документ.

Раздел №5 - «Реализация и контроль» - позволит вам перевести маркетинговый план в практическую плоскость. Для того, чтобы планы превращались в реальные полезные для компании действия, необходимо принимать соответствующие кадровые решения, организовывать сбор и анализ информации, документооборот и взаимодействие между отделами или менеджерами, а также контролировать происходящие процессы.

Регламент : 3-4 часа в день. Продолжительность экспресс-курса -

ориентировочно- 35-40 академических часов. Индивидуальный. 

3. Экспресс-курс на тему: «Менеджер-аналитик-маркетолог-брэнд-менеджер»

Содержание : 

· Исследования в маркетинге как основа качественных решений для развития рыночного потенциала фирмы.

· Сегментирование рынка и позиционирование товара.

· Ценообразование. Ассортиментная стратегия, управление ассортиментом.

· Планирование рекламы и рекламного бюджета, сейлз-промоушн. Оценка экономического эффекта рекламной компании. Брэндинг.

· Выбор и анализ каналов распределения (сбытовых сетей), дистрибуции.

· Подготовка маркетинговых планов. SWOT-анализ.

· Бенчмаркинг.

Регламент:   3-4 часа в день. Продолжительность экспресс-курса - ориентировочно 35-40 академических часов. Максимальное количество слушателей – 2-3 человека. Индивидуальный.

4. Экспресс-курс на тему  «Медиапланирование».

Содержание : 

· Рекламное исследование рынка.

· Планирование рекламной кампании.

· Формирование бюджета рекламной кампании.

· План-график использования рекламных средств в рекламной кампании.

· Планирование мероприятий паблик-рилейшнз в рекламной кампании.

· Контроль эффективности рекламной кампании.

· Оценка экономического эффекта.

· Стимулирование сбыта – сейлз-промоушн. Брэндинг. Мерчандайзинг - как программирование поведения покупателя.

· Практика создания рекламного текста. Искусство копирайта.

Регламент :   3-4 часа в день. Продолжительность экспресс-курса - ориентировочно 35-40 академических часов. Максимальное количество слушателей – 2-3 человека. Индивидуальный.

ТРЕНИНГИ

1. Тема - «Маркетинговый план -как главная составляющая при подготовке бизнес-плана или инвестиционного проекта».

Продолжительность тренинга - ориентировочно  20-25 академических часов.

2. Тема - «SWOT- анализ предприятия. Сильные и слабые стороны, а также возможности и угрозы для предприятия».

Продолжительность тренинга - ориентировочно  20-25 академических часов. 

3. Тема - «Бизнес-план – конституция предприятия».

Продолжительность тренинга - ориентировочно  20-25 академических часов.

4. Тема - «Как определить размер рынка? (параметры оценки)».

Продолжительность тренинга - ориентировочно  20-25 академических часов.

5. Тема - «Построение, управление и оптимизация деятельности дилерской сети».

Продолжительность тренинга - ориентировочно  20-25 академических часов.

  6. Тема - «Управление ассортиментом дистрибьютерской фирмы. Оптимизация сбытовой политики».

Продолжительность тренинга - ориентировочно  20-25 академических часов.

 7. Тема - «Разработка ценовой политики. Основные принципы и практические приёмы стимулирования сбыта».

Продолжительность тренинга - ориентировочно 20-25 академических часов.

  8. Тема -  «Позиционирование товаров и услуг на рынке и его сегментирование».

Продолжительность тренинга - ориентировочно  20-25 академических часов.

9. Тема - «Мерчандайзинг  как программирование поведения покупателя.  Как создать концепцию мерчандайзинга».

Продолжительность тренинга - 20-25 часов.

10. Тема - «Как использовать франчайзинг для развития своего бизнеса».

Продолжительность  тренинга – 20-25 академических часов.

11. Тема - «Организация и управление отделом продаж».

Продолжительность тренинга - 20-25 академических часов.

Корпоративные  программы формируются  под   конкретный запрос!!! 

Участники тренингов получают методический материал, сертификат.


