«Подготовка к b2b-продаже: 
инструменты анализа и планирования работы с клиентом»
Целевая аудитория: менеджеры по b2b-продажам (совершающие сделки, предполагающие длительный  период принятия решения).

Цель тренинга:освоить умения и  навыки, необходимые для реализации подготовительного этапа в b2b-продажах.
Участники научатся:
· смогут анализировать ключевые параметры клиентской организации;

· смогут выбирать адекватные контексту стратегии и тактики работы с клиентом;
· смогут планировать инструменты работы с ЛПР (центр власти, влияния, фильтр и пользователь); 
· освоят методики конкурентной отстройки.
Продолжительность: 6 часов.

Формы работы: мини-лекции, ролевые и деловые игры, кейс-методы.
Содержание программы:

· Сбор и анализ информации о клиенте. 

· Составление плана встречи. Базовая, содержательная и психологическая подготовки к встрече с клиентом.

· Определение “ключевых фигур” при работе с корпоративным клиентом; понимание структуры закупочных центров  (работы тендерных комитетов). 

· Использование стандартов компании при подготовке к  встрече. Ориентация на долгосрочные отношения с клиентом.  Ориентация на интенсивную проработку контактов. 

· Общее представление о структуре переговорного процесса с клиентом. 
Результаты для участников:
· Поймут алгоритм подготовки к встрече с клиентом

· Смогут использовать возможности различных Центров принятия решения в Компании клиента.

· Отработают способы структурирования информации в соответствие со стандартами компании. 

· Получат представление об общей модели продаж и переговоров с клиентом.
Ведущие семинара:
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Ратушная Елена
Бизнес-тренер «FG Consulting»
руководитель проектов по развитию и продвижению компании

Область экспертизы:

· проектный менеджмент;

· сфера b2b продаж;
· сопровождение ключевых клиентов;

· навыки эффективной презентации;

· деловые переговоры;

· клиентоориентированный подход

Профессиональный опыт:

Тренерский опыт с 2010г.

Опыт управления проектами с 2011г.

Опыт работы в сфере продаж с 2010г.

Компетенции:
· развитие навыков управления проектами;
· подготовка персонала в рамках переговорного процесса и взаимодействия с клиентом в длительных продажах;
· развитие навыков  презентации;
· развитие навыков сопровождения ключевых клиентов;
· внедрение клиентоориентированного подхода

Методическая разработка иведение тренингов в рамках развития и обучения персонала. Управление проектами по внедрению образовательных инициатив в компаниях партнеров. 

Образование:

Окончила Самарский государственный университет факультет психологии по специальности «Психолог — консультант, преподаватель психологии». Основные сферы прикладных интересов – внедрение клиентоориентированного подхода, интернет-маркетинг.
Специализация:

Разработка и внедрение проектов по темам: 

· «Технологии сопровождения ключевых клиентов»;

· «Управление корпоративными проектами»;

· «Стратегии и тактики переговоров с внешними партнерами»;
· «Эффективная организация и проведение презентаций»;
· «Стратегии и тактики работы менеджера в длительных продажах»
· «Клиентоориентированность: создание долгосрочных отношений с клиентами»
Мое отношение к обучению: 

«На мой взгляд, главное видеть перспективы развития бизнеса, вовремя реагировать на изменения, и корректировать планы. На современном рынке нет времени на бесцельные попытки, и обучение персонала, его подготовка к реалиям и грядущим изменениям, сегодня, основное конкурентное преимущество любой компании»!
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Славнов Дмитрий
тренер «FG Consulting»,
бизнес-консультант

Область экспертизы:

· производственный сектор;
· сфера b2b продаж;
· информационные услуги;
· телекоммуникационные услуги;
· государственные структуры
Специализация:
· развитие управленческих навыков руководителей всех уровней;

· управление проектами;
· клиентский и конкурентный анализ. Подготовка к переговорам в длительных продажах;

· приемы подготовки и проведения эффективных презентаций;
· стратегии и инструменты развития специалистов по переговорам и продажам в b2b сфере;

· управленческий учет и корпоративные финансы;
· построение эффективных коммуникаций внутри организации;
· развитие навыков личной эффективности;
Образование:

Окончил Самарский государственный медицинский университет по специальности «Экономика и управление».

Постоянное повышение квалификации у ведущих бизнес-тренеров и консультантов России и Европы по вопросам: стратегии,  эффективного оперативного управления, переговорам и продажам.

В 2010 году стал сертифицированным Менеджером проектов(AFW, Гарцбург, Германия).
В 2008 году получил международный сертификат IAB,level 3  (международный бухгалтерский учет, Лондон).

В 2009 году прошел обучение и получил сертификат «Диплом по международной финансовой отчетности (DipIFR)».

Тренерский опыт: 

Более 5-ти лет. Разработка и ведение тренингов по развитию управленческих навыков и личной эффективности, навыков длительных продаж, знаний в области управления корпоративными проектами и финансами.

Обучение финансовых специалистов основам МСФО, с последующей сдачей экзамена на степень ДипИФР.
Управленческий опыт: 
Руководство коллективом от 5 до 40 человек. Опыт построения проектных команд. Общий управленческий опыт более 8-ми лет. Работа в крупных государственных компаниях.
Компетенции:

· разработка и проведение тренингов и деловых игр по темам: развитие управленческих навыков, стратегии и тактика b2bпродаж, подготовка и проведение переговоров в длительных продажах, эффективная презентация, управление финансами, личной эффективности и использованию программного обеспечения и средств связи для эффективного управления;

· авторский тренинг по управлению временем и собственным характером;

· проведение стратегическихсессий, обучение основам МСФО и подготовка к сдаче DipIFR;

· консалтинг в области управленческого учета, бюджетирования и повышения эффективности бизнес-процессов.
Профессиональный опыт:
Более 10 лет занимается консультированием компаний среднего и крупного бизнеса в области:

· консультированияпо обучению и подбору персонала;
· увеличения эффективности работы компании.

· управленческого и финансового консалтинга;
2003 – 2005 гг.работал региональным представителем крупнейшего провайдера факторинговых услуг, компании «EuroKommerz», по Самарской области. За это время было привлечено более 10-ти крупных клиентов на обслуживание, с портфелем дебиторской задолженности на сумму более 200 миллионов рублей.

2008 – 2013гг.реализовал проекты повышения эффективности производства, управленческого учета, развития компетенций среднего и высшего звена. Проводил обучение финансовых специалистов основам МСФО, методике управленческого учета.

Реализованные проекты:

· ОАО «РЖД»;

· ОАО «РИТЭК»

· ОАО «Электрощит»
· НПО «Нильс»;
· ГОУВПО «ПГСГА»;
· ООО «КомпьютерСервис»;
· «ТелеСемь» Самара;
· Интернет компания «Аист» и др.
Мое отношение к обучению:
«В современном мире бизнеса, изменения происходят постоянно. Радикальность и скорость которых, не позволяют останавливаться на достигнутом. В то же время, у современного руководителя нет времени на изучение фундаментальных программ. Чтобы совершенствоваться в каком-либо виде деятельности, Вы анализируете свои действия, концентрируетесь на слабых аспектах, улучшаете их, а затем, снова собираете элементы вместе. Именно так формируется мастерство, именно этому мы и учим на тренингах. Проблема, решение, обучение, отработка, навык. Потом цикл повторяется.

Мы не можем остановить изменения и просто обязаны использовать их себе на пользу. Именно в этом для меня, ценность дополнительного образования».

Компания "FG Consulting"

Россия, г. Самара,

Ул. Ленинская 168, офис 325

Тел.: (846) 276-04-17 

e-mail: sme@fgconsulting.ru

сайт: www.fgconsulting.ru

блог: www.fgconsulting.ru/blog

соц.сети: www.facebook.com/FGConsult  

