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	Тема
	Наименование темы
	

	Тема 1.
	Свойства услуги как предмета продажи. Процессный подход к организации продажи
	

	Тема 2.
	Изучение видов продаж. Рассмотрение особенностей продаж В2В и В2С (бизнес длябизнеса, бизнес для клиента)
	

	Тема 3.
	Изучение техник продаж, моделей продаж: «лестница», «сложные продажи», СПИН(ситуация, проблема, извлечение, направление), «воронка продаж».
	

	Тема 4.
	Изучение креативного управления аттрактивностью и конкурентоспособностьюсервисного продукта. Рассмотрение каналоов продвижения услуг (сервисногопродукта)
	

	Тема 5.
	Подробно рассматриваются креативные технологии продвижения в маркетинге.Изучается модель «маркетинг-микс» в технологиях продвижения услуг.
	

	Тема 6.
	Изучаются правила соотношения главного и второстепенного, при решениипоставленные задач в рамках продвижения сервисного продукта. Рассматриваетсякастомизация сервисного продукта, а также программы лояльности клиентов,партнеров, персонала при продаже и продвижении сервисного продукта.
	

	Тема 7.
	Изучаются теоретические основы психологии продаж и система развития навыковуспешных продаж. Рассматриваются технологии влияния на поведениепотребителей: креативный подход.
	

	Тема 8.
	Изучение отличий практики консультации клиента и продажи сервисного продукта.Рассмотрение правил построения отношения с окружающими людьми, с коллегамипри продвижении сервисного продукта.
	

	Тема 9.
	Изучение особенностей организации выставок, ярмарок, выставок-продаж и другихмероприятий по продвижению продукции, в том числе с использованием интернет-рекламы, в части своих полномочий.
	

	Тема 10.
	Анализ информации о рыночном спросе на продукцию, выпускаемую организацией иполитики конкурентов по послепродажному обслуживанию.
	

	Тема 11.
	Мониторинг  рынка своей продукции, проведение сравнительного анализа качествапостпродажного обслуживания продукции организаций-конкурентов и разработкамероприятий (при необходимости) по доведению качества до требуемого уровня
	





	Тема 12.
	Организация корпоративного обучения  креативным техникам продаж. Современныеинформационно-аналитические системы и телекоммуникационные технологии дляэффективного, и креативного продвижения сервисного продукта.
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