«ЦЕНТР УСИЛЕНИЯ ПРОДАЖ»
 ПРЕДСТАВЛЯЕТ ТЕЛЕПЕРЕДАЧУ
СХВАТКА БИЗНЕСМЕНОВ
ТЕХНОЛОГИИ ДЛЯ
 АМБИЦИОЗНЫХ ЛЮДЕЙ
- ЦЕНТР УСИЛЕНИЯ ПРОДАЖ -

ЕЖЕНЕДЕЛЬНАЯ ТЕЛЕПЕРЕДАЧА
  «СХВАТКА БИЗНЕСМЕНОВ»
Хронометраж – 45 минут
Количество эпизодов -5
Канал – «ПЕРВЫЙ» канал (осенний сезон –  с сентября 2009г.)
Время выхода – понедельник 22.30
Жанр передачи - развлекательно-информационный


Тематика – жизнеутверждающее шоу;

Показывающее, что формат «реалити-шоу» может формировать не только эмоции направленные на развитие личных качеств, но и способностей, которые в свою очередь улучшают, и способствуют легкому и быстрому освоению того или иного дела (бизнес продукта). 

· За 5 рабочих дней необходимо вывести новый продукт, производимой российской компании, на высокий уровень реализации; 

· 5 российских бизнесменов смело берутся за дело, демонстрируют свой опыт, знание и управленческий талант;

· Опытные бизнес-эксперты, из крупных консалтинговых компаний, следят за действиями участников проекта и дают  свои рекомендации. Параллельно идет обучение и применение современных технологий успешного развития компании (Козлов В., Фридман А., Кулинич А.)

· Оценивают действия бизнесменов и ведущие российские предприниматели; 
· СТИЛЬ ПЕРЕДАЧИ – серьезные темы подаются доступно и легко. Специальные термины отсутствуют. Активная обратная связь с телезрителями. 

Шоу пронизано напряжением, юмором, теплотой, и проявляет все лучшее во всех, кто в нем участвует. Используются игровые формы.
 Реалити включает в себя: обучение бизнес процессам, новизну информации, индивидуальный подход к каждому случаю в юмористическо-игровом формате шоу. Что не исключает таких вещей как напряжение, стресс и эмоции участников на экране.  
. 

ЧТО ПОЛУЧАЮТ УЧАСТНИКИ ПРОЕТА:

1. Обучение бизнес процессам в режиме реальных действий

2. Знакомство с ведущими предпринимателями РФ, ближнего и дальнего зарубежья

3. Всенародную любовь и славу, т. е. позиционирование  своей компании на всю страну. 
В подтверждении участника схожего проекта Аркадия Новикова. По его  словам, задачи сделать себе PR, приняв участие в телешоу, у него также не было, но, разумеется, в результате РR-эффект был: "Нельзя сказать, что после "Кандидата" увеличилось количество людей в моих ресторанах - целевая аудитория шоу и ресторанов не совсем совпадает, но увеличилась личная популярность. А, как известно, перед популярными людьми открываются все двери. Именно в этом, а не в конкретном притоке посетителей и заключается эффект от участия в телевизионном проекте". Эффект действительно оказался заметным. Например, в предновогоднем номере "Большого города" Аркадий Новиков появился в списке "самых ярких персонажей года" вместе с Романом Абрамовичем, Анастасией Заворотнюк и Дартом Вейдером. Как стало известно ИР, успех первого "Кандидата" настолько вдохновил Новикова, что он решился на создание собственного реалити-проекта, правда, в интернете. 

ЦЕЛЕВАЯ  АУДИТОРИЯ ТЕЛЕЗРИТЕЛЕЙ – АКТИВНАЯ ЧАСТЬ НАСЕЛЕНИЯ РОССИИ И СТРАН СНГ 
Участвовать в проекте можно в разном формате:
1 –вариант – Компания предоставляет свой офис как площадку для съемок передачи и обучения.
Что получает компания:

1. Организацию эффективной системы продаж

2. Мощную телевизионную поддержку в продвижении своих товаров и услуг

3. Повышение профессионализма в управлении и персонала компании.

2 – вариант – Участвовать в реалити-шоу как игрок команды бизнесменов.
Руководитель проекта - ПОЛЕЩУК ОЛЬГА 

Генеральный директор компании «ЦЕНТР УСИЛЕНИЯ ПРОДАЖ» 
КОНТАКТЫ: 8-925-065-96-11, poleshukos@mail.ru
ПРОГРАММА ОБУЧЕНИЯ И РЕАЛИЗАЦИИ 
1 день

	блоки
	комментарии

	Законы продвижения новых продуктов

Анализ конкурентной среды по 5-ти силам Портера
	Участники, не видя продукта, должны предложить вариант его продвижения

	Проектирование оргструктуры предприятия 

	Составляется матрица возможностей участника управленческой команды

	Четыре основные функции руководителей 


	Стили управления. Личностное влияние


	Тренинг: разработка системы оплаты труда менеджеров по продажам


	Технология разработки системы сдельной оплаты труда


	Роль стандартизованного документооборота в обеспечении безопасности бизнеса и защите клиентской базы Компании


	Разработка стандартов

	Эффективные виды рекламы для привлечения корпоративных Клиентов


	Привлечение Клиентов на входящем потоке.


2 день
	блоки
	комментарии

	Принципиальная схема работы с персоналом
	ПОКАЗАТЕЛИ ЭФФЕКТИВНОСТИ


	Набор кадров
	проведение собеседования

	Система профессиональной подготовки менеджеров по продажам


	«Сменные дежурства», типовые орг.структуры отдела продаж


	Управление продажами: ежедневные мероприятия
	Тренинг: проведение оперативок


	Три компонента системы продаж

	Привлечение и удержание клиентов

	Сравнительный конкурентный анализ


	проведение совещаний


3 день
	блоки
	комментарии

	Тренинг: «холодные звонки»


	экспресс обучение

	Тренинг: 1-я встреча с Клиентом


	экспресс обучение

	Тренинг на развитие решимости


	Этапы ведения переговоров или как не дать себя запугать



	Тренинг на формирование желаний клиента


	Как внушить клиенту, что мы его уважаем

	Тренинг телефонных «дожимов»


	экспресс обучение

	Разработка Анкет Клиентов
	экспресс обучение


4 день
	блоки
	комментарии

	Стадии определения потребностей 


	Как заинтересовать людей, обращаясь к их собственным интересам



	Проведение звонков с клиентами 
	процесс наставничества

	Проведение совместных встреч
	переговоры

	Самые полезные вопросы переговорщика


	экспресс обучение

	Комплексные предложения

Формирование клиентской ценности

	Особенности составления комплексных предложений



	Тренинг переговоров с Клиентом о цене и завершения продажи 


	Как взять хорошую цену




5 день
	блоки
	комментарии

	проведение планерки
	экспресс обучение

	Отстройки от конкурентов или как заставить считаться с вашим предложением


	Примеры отстроек



	Техники обработки возражений


	Создание эксклюзива



	Особенности проработки влиятельных лиц


	Истории совершения крупных сделок



	Тренинг перехода к финальной стадии переговоров


	Техника «запугивания» большой ценой



	«Дожим» реальных клиентов
	экспресс обучение

	Подведение итогов
	














