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Эксклюзивный семинар-тренинг Константина Бакшта
«ПОСТРОЕНИЕ СИСТЕМЫ ПРОДАЖ»

Уважаемые коллеги!

Бизнес – это война, где пленных скупают за бесценок. Линия фронта на этой войне проходит там, где идёт работа с клиентами. Ваша основная ударная сила – Ваш отдел продаж. Ваши менеджеры по продажам всегда в бою, всегда на передовой.

Многие компании не уделяют должного внимания сотрудникам, работающим с клиентами. Кто-то надеется на свое техническое превосходство и мощь производственной базы. Надеется зря. Конкуренты перехватывают клиентов на дальних подступах. Полудохлые отделы продаж не могут оказать им сопротивления. Прекрасные производственные мощности простаивают без дела. Закономерный финал – ликвидация бизнеса. 

Только профессиональный отдел продаж может стать настоящей опорой для бизнеса и защитой от конкурентов. Именно такой отдел продаж нужен Вам для того, чтобы завоевать рынок.
Профессиональный отдел продаж (система продаж) строится ради достижения трех Целей:

1. Гарантированный сбыт: отдел продаж ежемесячно должен обеспечивать оборот от уровня рентабельности (плюс 20-30% сверху) до рекордного. Оборот никогда не должен опускаться ниже «ватерлинии» - независимо от сезона/несезона, клиентов, конкурентов, форс-мажоров.
2. Независимость от кадров (от 2-х до 4-х ключевых лиц). В профессиональной системе продаж от 2-х до 4-х самых важных для продаж людей могут быть изъяты из бизнеса одновременно. Продажи при этом могут снизиться, но Цель № 1 (гарантированный сбыт) все равно должна быть достигнута.
3. Планируемое увеличение сбыта. Отдел продаж должен выполнять поставленные перед ним задачи по увеличению доходов Компании.
Ведущий тренинга – Константин Александрович Бакшт. За его плечами – двадцатилетний опыт личных продаж, пятнадцатилетний опыт управления и ведения собственного бизнеса, восьмилетний опыт бизнес-консультанта и бизнес-тренера. Его специализация – построение систем корпоративных продаж «под ключ» (более 300 реализованных проектов в регионах России и странах СНГ). Константин Бакшт - автор деловых бестселлеров: «Построение отдела продаж: с «нуля» до максимальных результатов», «Боевые команды продаж», «Как  загубить собственный бизнес: вредные советы российским предпринимателям», «Большие контракты» и новая книга «Усиление продаж» (ИД «Питер»,2006-2009,тираж более 100 000 экз.)
Позвоните нам по телефонам (495) 645-00-30, 645-98-58

и мы предоставим Вам любую интересующую Вас информацию о семинаре-тренинге!

План проведения семинара-тренинга
«ПОСТРОЕНИЕ СИСТЕМЫ ПРОДАЖ»
	1-й день: 

Начало тренинга: 10.15
	2-й день: 

Начало тренинга: 10.15

	10.15-12.00:

· Представление участников, Цели тренинга
· Установление стандартов групповой работы
· Цели построения системы продаж

· Три компонента системы продаж
· Четыре основных функции руководителей продаж 
· План построения системы продаж
	10.15-12.00:

· Этапы развития отдела продаж
· Коммерческий и клиентский отделы
· Технология разработки системы сдельной оплаты труда

· Шаблон Приказа по оплате труда
· Совместная работа: разработка системы оплаты труда менеджеров клиентского отдела



	12.00-12.15: Кофе-пауза
	12.00-12.15: Кофе-пауза

	12.15-14.00:

· Управление продажами: ежедневные мероприятия
· Форма «Статистика коммерческой работы»
· Заполнение статистики коммерческой работы
· Демонстрация: проведение оперативок
· Тренинг: проведение оперативок
	12.15-14.00:
· Статья «Как выйти в соседний регион»
· Эффективные стратегии межрегиональных продаж: «разъездные» бригады, собственные торговые представительства, построение дистрибьютерской сети
· Комплект документов по Прогнозу продаж



	14.00-15.00: ОБЕД
	14.00-15.00: ОБЕД

	15.00-16.15:

· Управление продажами: еженедельные мероприятия

· Еженедельные планерки

· Протокол совещания
· Управление продажами: ежемесячные мероприятия
	15.00-17.00:

· VIP-программа: укрепление и развитие отношений с имеющимися Клиентами, защита от конкурентов

· Пример: отжим Областной думы

· VIP-анкета
· Три стадии работы на корпоративном рынке

· Анонсы и планы семинаров и тренингов

· Подведение итогов тренинга. Обратная связь с участниками тренинга
· Групповое фото


	16.15-16.30: Кофе-пауза
	

	16.30-18.30:

· Этапы активных продаж и их соотношение с текущим документооборотом менеджера по продажам
· Технология первого звонка

· Рабочий журнал: самоорганизация менеджеров по продажам
· Анкета клиента
· Роль стандартизованного документооборота в обеспечении безопасности бизнеса и защите клиентской базы Компании

· Список из 61-го документа, передаваемого при консалтинге
· Подведение итогов 1-го дня тренинга
	

	Завершение 1-го дня тренинга: 18.30
	Завершение тренинга: 17.00

	
	ФУРШЕТ до 18.00-19.00


