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Тренер-консультант, кандидат наук. 

Имеет богатый практический опыт работы в сфере дистрибуции и продаж потребительских и промышленных товаров. 

Входит в 10-ку лучших тренеров сферы продаж по рейтингу журнала «SALES BUSINESS/Продажи». 

Соавтор бестселлеров «О.Т.К.АТ. – Особая Техника Клиентской АТтракции», «Переговоры об откате» и книг «Разведтехнологии в продажах», «Эксплуатация торгового персонала», «Как провести тренинг продаж». А также автор многочисленных публикаций в профессиональных изданиях «Sales Business/Продажи», «КоммерсантЪ-Деньги», «Маркетинг менеджмент», «Управление продажами», «Управление сбытом», «Бизнес-журнал», «Деловой квартал» и т.д.

Среди клиентов    
· Компания «Grunfos» 

· Пивоваренная компания «Балтика»
· «RSI» (холдинг «RSI») 

· «НОРБИТ» (Холдинг «Ланит») 

· ЗАО «Висма» (ТМ «Архыз») 

· «Русский Проект»  

· НПП «Гарант»
Программа семинара:
Блок 1: Активизация продаж  в новых условиях:
· Почему обзвоны и рассылки неэффективны? 

· Как повысить эффективность холодных звонков?

· Какие способы можно использовать для активизации процесса продаж?

· Как использовать метод «обучая – продавай» для активизации сбыта?

· Многоходовые продажи и формирование сценариев «дожимания» заказчиков 

· Что такое front-end и back-end в продажах? 

 
Блок 2: Реорганизация отдела продаж под активные продажи:
· Как реорганизовать отдел продаж, чтобы настроить его на активные продажи? 

· Как выявить и привлечь неиспользуемые ресурсы в отделе продаж? 

· Как повысить производительность труда «продажников», сократив при этом расходы? 

· Где и как искать внутренние резервы в продажах и как их мобилизовать? 

· Какие бизнес-процессы в отделе продаж необходимо перенастроить?

· Как организовать планирование и контроль контактов менеджеров по продажам?

 
Блок 3: Мотивация сотрудников на активные продажи:
· Почему сотрудники не хотят заниматься активными продажами?

· Как сделать систему оплаты, стимулирующей на активные продажи? 

· Что делать, если менеджер по продажам оказался в «зоне комфорта»? 

· Как стимулировать к поиску новых клиентов и активным продажам существующим? 

· Как связать новые стандарты работы и требования к менеджерам с системой оплаты труда?
Регламент семинара:

	09.30 – 10.00
	Регистрация участников



	10.00 – 10.05
	Приветственное слово организаторов и партнеров проекта


	10.05 – 11.30
	Блок 1: Активизация продаж  в новых условиях


	11.30 – 11.45
	Кофе-брейк


	11.45 – 13.00
	Блок 2: Реорганизация отдела продаж под активные продажи


	13.00 – 13.20
	Кофе-брейк


	13.20 – 15.00
	Блок 3: Мотивация сотрудников на активные продажи









