ООО «РОМБ Консалтинг»
www.rombcons.ru
Информационная справка по тренингу:  
Логика эффективной продажи или один день в шкуре закупщика
Вы хотите больше продавать? Вы хотите вовремя получать с клиентов деньги? 

Вы хотите наладить с клиентом долгосрочные партнерские отношения?
Продажа товара это процесс взаимодействия представителей двух компаний. Ключевую роль в этом взаимодействии играет Ваш продавец и закупщик Вашего клиента. Умение вести переговоры это искусство аргументировано отстаивать свою позицию. Правильно выбрать аргументы при продаже товара может только тот, кто понимает специфику работы закупщика и знает, как правильно закупать товар. 

Для этого мало знать потребительские свойства своего продукта, находить клиентов и уметь вести переговоры. Надо понимать чего хочет закупщик от своего поставщика, как он определяет для себя приоритеты, по каким критериям выбирает товар, как и почему он «выбивает» скидки, какой ему необходим кредит. Какой математикой он пользуется при расчетах закупочной цены, срока и суммы необходимого кредита. Закупка сложный процесс, в котором тесно переплетены и финансовые и логистические и маркетинговые вопросы. Если Вы хотите достичь нового уровня взаимодействия со своими клиентами, Вы должны не хуже них знать, как правильно закупать товар. Уметь, аргументировано отстаивать свою позицию, используя терминологию понятную закупщику.
На кого рассчитан курс:   Руководитель и менеджер отдела продаж.
Продолжительность курса: 3 дня, 10:00-18:00
Место проведения занятий: Санкт-Петербург,  Уткин пр., д. 11, литер А, офис 300 
Число учащихся в группе:  до 10 человек.
Стоимость обучения: 17400 руб. без НДС 
Преподаватель: Бодряков Роман Юрьевич – генеральный директор ООО «ROMB Consulting», консультант в области закупки, логистики и управления товарными ресурсами. Опыт работы в торговле на руководящих постах с 1993 года.

Сертификат об обучении: По окончанию любого семинара/тренинга/курса выдается сертификат с указанием: ФИО, компания, перечислены основные аспекты, которые изучались на семинаре/тренинге/курсе, количество ак/часов, печать и роспись.
Накопительная система скидок: 
1.Компания уже обучавшая сотрудников на наших семинарах - 5%

2.Наличие у участника сертификата "РОМБ Консалтинг" - 3%

3.Компании участники корпоративных семинаров и консультационных проектов – 10%

4,5,6,7 Оплата за 14,21,30,60 дней до начала семинара - 5%,7%,10%,15% соответственно.

8.Два и более участников на один семинар от одной компании - Не предоставляются

9.Сезонные скидки на июнь, июль и декабрь, январь - 15%

  Для  участия в семинаре необходимо заполнить заявку, которую можно получить у координатора проекта 
  Галины Соколовой,  тел. (812) 600-10-35, e-mail: gala@rombcons.ru
Основные модули курса::





Терминология, которую используют закупщики. Как они определяют необходимый товарный запас и прочие параметры товародвижения


Математические методы анализа, используемые закупщиками 


Основные параметры товарных ресурсов, как их определяют


Наценка, средняя наценка и доходность собственных средств, как без скидок сделать свой товар прибыльным для клиента





Закупочная политика торговой компании. Почему все Ваши клиенты такие разные.


Три типа закупочных стратегий 


Формирование и управление ассортиментной матрицей


Влияние закупочной стратегии клиента на требования, которые он предъявляет Вам





Процесс принятия решений в отделе закупок. Кого и по каким вопросам можно не беспокоить


Структура отдела закупок


Как принимают решение о закупке товара и расширении ассортимента


Кому и за что вовремя платят


Как выбирают товары и поставщиков для ввода в ассортимент или вывода





Организация взаимодействия с клиентом. Как можно выдавить всех конкурентов


Как закупщик «разводит» поставщика


Как выявить реальные потребности клиента


Скидки, бонусы и откаты, как заставить закупщика работать на Вас





Долгосрочное сотрудничество с клиентом. Мифы и реальности торгового бизнеса


Определение общих целей


Разработка стратегии совместного развития


От входного билета к совместному маркетинговому бюджету











Санкт-Петербург, Уткин пр., д. 11, литер А, тел. тел.: (812) 600-10-35, факс (812) 600-10-36














