Автономная некоммерческая организация
«Центр делового обучения «Сфера» 
УЧЕБНАЯ ПРОГРАММА 

профессиональной подготовки
(заочное обучение) 
«МЕНЕДЖЕР АКТИВНЫХ ПРОДАЖ»
г. Новосибирск 

Раздел I: «Общие сведения о программе»

Программа служит для обучения практикующих и начинающих специалистов предприятий и организаций современным эффективным технологиям активных  продаж, а также для самостоятельного ведения профессиональной деятельности в качестве менеджера активных  продаж и торгового представителя.
В результате обучения

Слушатель должен знать:
· Экономические и правовые основы коммерческой деятельности; 
· Основы логистики компании; 
· Технологии  и инструменты активного продвижения   продукции;
· Технологии и инструменты   работы  с покупателями на  рынке B2B; 
· Порядок организации закупок; 

· Порядок заключения сделок; 
· Технологии работы  менеджера активных продаж и коммерческого представителя  

компании.
Слушатель должен уметь:

· Вести  клиентские базы  данных; 

· Вести  переговоры с действующими и потенциальными клиентами; 
· Развивать территории присутствия компании; 

· Заключать от имени компании договоры; 

· Работать в общей системе продаж  компании;  

· Организовывать работу с оптовыми покупателями и   поставщиками; 

· Организовывать потоки информации о состоянии складских запасов, о движении  

               грузов.
Общие методические указания:

Занятия проводятся путём гармоничного сочетания лекционного изложения материала и его практической обработки с помощью решения задач, разбора примеров, проведения семинаров, тренингов и деловых игр. В процессе обучения используются методы активизации познавательной деятельности и контроля знаний в виде написания и защиты рефератов, проведения индивидуальных презентаций. 

Программа обучения включает в себя основной блок аудиторных занятий, самостоятельную работу  над материалом (часы помечены *), посещение по индивидуальному плану дополнительных занятий (специализация, семинары и тренинги), посещение факультативных занятий,  обучение в тренинг-фирме, участие в научно-практической работе Центра. 
Основными дидактическими задачами обучения считаются развитие у слушателей  коммуникативного и аналитического типа личности, навыков анализа, системного и творческого подхода к решению задач продвижения товаров и сопутствующих услуг, навыков саморегуляции и саморазвития. На заключительном этапе обучения слушатели сдают выпускной экзамен. Поощряется посещение слушателей дополнительных и факультативных занятий, тренингов и семинаров, вебинаров с целью получения специализации и углублению знаний, развития навыков.
После окончания обучения выпускнику оказывается помощь в поиске работы с помощью кадрового агентства «Сфера», консультационная помощь в профессиональном становлении с помощью консультационного центра «Сфера».

	«Утверждаю»

Ген. директор ЦДО «Сфера»

_________________М.А. Гольдберг

«_____»_____________ 2017 г
	


Раздел 2: Учебно-тематический план 
Профессиональной переподготовки слушателя  по программе

 «Менеджер   активных  продаж»

(заочное  обучение ) 

	№

п\п
	Наименование темы
	К-во

часов

	1.
	Модуль  1: «Введение в специальность»
	8*

	
	Вопросы: 

Логистические потоки коммерческой  компании и управление ими. 

Понятие  о системе продаж коммерческой  компании.
Основные сведения об отделе  продаж компании 
Профессиограмма специалиста в области активных продаж 
	

	2.
	Модуль 2: «Экономика   коммерческой компании»
	28 

4+24*

	
	Тема 1: «Организация  логистики  компании» 

Должностные обязанности персонала склада.

Информационное обеспечение склада.

Принципиальная схема склада.

Программное обеспечение склада.

Приёмка товара.
Обоснование  складских  запасов.
Анализ складских запасов

Ассортиментная матрица компании 
Размещение, укладка и хранение товара.

Адресная система размещения (хранения) товара.

Комплектация заказа на складе.

Отгрузка товара со склада.

Снабжение склада.

Скорость и качество складского обслуживания клиентов.

Тара.

Пакетирование.

Упаковка.

Маркировка.

Кодирование товаров.

Прочие логистические операции на складе.
Транспортировка  товара 

Тема 2: «Финансовые механизмы компании »

Доходы компании и управление доходами.

Расходы компании и управление расходами.

Финансовые результаты работы и управление  фин.результатами.

Управление  стоимостью  продукции 

Анализ  экономической эффективности компании и управление экономической

 эффективностью 

	

	3
	Модуль 3: «Организация  сбыта продукции»:  
    Анализ каналов  сбыта компании

     Проектирование сети сбыта компании 

     Экономические показатели сбыта

      Организация  маркетинга и рекламы в компании 

     Маркетинговые показатели сбыта компании 

     Организация  работы отдела  сбыта  компании 

     Функциональные документы  отдела  сбыта компании 

     Маркетинговое и рекламное  обеспечение  сбыта 

      Развитие новых региональных  сегментов 
	28
4+24*


	4
	Модуль 4: «Основы коммерческого права»
Тема 1: «Законодательное регулирование хоз. деятельности»:

1. Основные понятия гражданского права.

2. Структура гражданского права.

3. Способы ведения предпринимательской деятельности.
4. Организационно – правовые формы  работы компаний и ИП

5. Филиалы и представительства 

6. Коммерческое представительство 


	42
6+36*



	
	Тема 2: «Общие положения о сделках»

1. Понятие «сделки» и их разновидности.

2. Порядок заключения и расторжения договора.

3. Защита имущественных интересов.
	

	
	Тема 3: «Отдельные виды договоров»:
1. Договор поставки.

2. Договор купли- продажи.

3. Договор перевозки.

4. Договор хранения.
	

	
	Тема 4: «Трудовые отношения»:
1. Прием на работу.

2. Условия труда.

3. Увольнение с работы.
	

	  5. 
	Модуль  5: «Технологии работы в активных  продажах» 
           Вопросы: 

1. Сегментация рынка 

2. Виды и типы клиентов 

3. Общее описание технологий  активных  продаж

4. Воронка продаж 
5. Обработка возражений 
6. Работа с действующими клиентами
7. Работа с ушедшими клиентами

8. Работы с новыми клиентами

9. Особенности работы  торговых  представителей компаниями

10. Организация работы отдела продаж

	     42
6+36*

	11.
	ИТОГОВЫЙ ЭКЗАМЕН
	4*


Итого:  152 часов (20  часов  очных  занятий и 132 часов самостоятельной  работы).
Примечание: (*) показаны рекомендованные часы самостоятельной работы студентов  над выданным материалом
Декан ФДПО
Т.Г.Карманович
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