Расписание проведения семинаров в период с 07.12 по 17.12.2015 года

	№п/п
	Муниципальное образование
	Дата проведения

	1
	Новороссийск
	7.12.2015

	2
	Сочи
	8.12.2015

	3
	Тимашевск
	9.12.2015

	4
	Темрюк
	10.12.2015

	5
	Тихорецк
	14.12.2015

	6
	Горячий ключ
	15.12.2015

	7
	Усть-Лабинск
	16.12.2015

	8
	Армавир
	17.12.2015


Для формирования группы слушателей просим отправить заявку на электронный адрес: ist-ooo@hotmail.com
 Участникам семинара необходимо при себе иметь копию паспорта (1-я страница) и копию свидетельства о регистрации в качестве ИП или юр.лица. Работников ИП или юр.лиц, направляемых на семинар просим иметь при себе сопроводительное письмо от работодателя.
По окончании семинара его участникам будут выданы сертификаты установленного образца.

Дополнительную информацию можно получить по телефону:

8(861) 2487117, Зотов Максим Дмитриевич (коммерческий директор ООО «Институт социальных технологий»);

8(918)0432573, Воронина Анастасия Александровна (сотрудник учебного отдела ООО «Институт социальных технологий»)

Программа семинара: «Технологии увеличения продаж на предприятиях малого и среднего бизнеса»
	9:30-10:00
	Регистрация, приветственное слово организаторов семинара

	10:00- 10:45
	Какие коммерческие материалы необходимо иметь в компании. Как и зачем коммуницировать с клиентом.

	10:45-10:50
	Перерыв. Общение с коллегами

	10:50-11:35
	Какими маркетинговыми мотиваторами необходимо владеть. Учет показателей –что и как мерить? Воронка продаж-замеряем и улучшаем ключевые показатели.

	11:35-11:50
	Кофе-брейк. Общение с коллегами

	11:50-12:35
	Что такое бренд и как это работает? Как клиенты принимают решение или почему они покупают?

	12:35-12:40
	Перерыв. Общение с коллегами

	12:40-13:15
	Какие сотрудники нужны в отделе продаж

	13:15-14:15
	Обед.Общение с коллегами

	14:15-15:00
	Телемаркет (продажа по телефону) – избегаем 15 главных ошибок в телемаркетинге, делаем холодные звонки мощным каналом привлечения клиентов.

	15:00-15:50
	Стандарты работы менеджеров и продающие скрипты продаж-сводим к минимуму влияние человеческого фактора, получаем высокий прогнозируемый результат в продажах.

	15:50-16:00
	Кофе –брейк.Общение с коллегами

	16:00-16:45
	Многошаговые продажи-уходим от продажи «в лоб», снижаем количество отказов до минимума.

	16:50-17:30
	Повышение конкурентоспособности за счет применения инновационных технологий 3D0принтирования.


