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ПРОГРАММА 

специализированного семинара 

для предприятий торговли продовольственными товарами

26 – 28 апреля 2006 года, Санкт-Петербург
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МАГАЗИНЫ «ВОЗЛЕ ДОМА»:

большие секреты маленьких магазинов
Первый день, 26 апреля, среда

Современная концепция развития магазинов возле дома
1. Специфика работы магазинов «возле дома»: результаты исследований, опросов покупателей.
2. Определение зоны охвата магазина «возле дома» и целевой аудитории покупателей.
3. Оценка конкурентов и разработка конкурентной стратегии.
4. Как отделиться от ближайшего конкурента за счет качества обслуживания, уникального ассортимента, индивидуальной работы с покупателями (примеры успешных решений)

5. Как сделать из «магазина возле дома»  «хорошего соседа»: результаты опросов покупателей, исследований

6. Формирование имиджа магазина как части социального окружения.
7. Создание комплекса дополнительных услуг и ощущений в магазине

8. Новые идеи в оформлении витрин и торгового пространства.

9. Аромокоммуникации, их влияние на рост продаж и поведение покупателей.
10. Примеры успешной работы магазинов «возле дома» в Санкт-Петербурге.
Практическая часть (посещение торговых объектов)*: 

· Посещение лучших магазинов, розничных сетей Санкт-Петербурга
*Примечание:
В рамках семинара планируется посещение следующих торговых предприятий: 

Сеть магазинов «Квартал (Виктория)», «Пятерочка», «Рассвет», «Нетто», «Перекресток», «Макс-Микс», универсам «Тегра»  и другие.
Второй день, 27 апреля, четверг
Управление ассортиментом и ценами на торговом предприятии

1. Классический и современный подходы к управлению ассортиментом и ценами на торговом предприятии

2. Система показателей управленческого учета для предприятия розничной торговли

3. Этапы разработки ассортимента магазина / розничной сети

4. Основные ассортиментные стратегии магазинов и розничных сетей (примеры магазинов Петербурга и Москвы, других город России) 

5. Как сократить влияние субъективных факторов на работу с ассортиментом в магазинах

6. Этапы и методы оптимизации ассортимента 

7. Составление товарных матриц

8. Психология восприятия покупателей ассортимента и отдельных товаров в торговом зале

9. Приемы точечного ассортиментного стимулирования продаж по отдельным товарным группам (примеры работы магазинов Москвы и Петербурга) 

10. Роль товарных запасов в успехе работы торгового предприятия.

11. Современные методы управления товарными запасами 

12. Влияние цены на основные показатели деятельности магазина

13. Два подхода к ценообразованию в розничной торговле

14. Основные виды ценовых стратегий магазинов: преимущества, недостатки, особенности применения 

15. Психологические аспекты восприятия цен покупателями 

16. Ценовые методы стимулирования сбыта: преимущества, недостатки, особенности применения. 

17. Правила представления ценовых предложений в торговом зале 

18. Принципы формирования привлекательного ценового имиджа предприятия розничной торговли

19. Примеры использования успешных комплексных ценовых и ассортиментных стратегий в магазинах Петербурга и Москвы, других городах России

1. Современные методы мерчендайзинга потребительских товаров

2. Примеры увеличения продаж за счет эффективной работы с товарами в торговом зале 

3. Мерчендайзинг и его основные принципы

4. Основные правила поведения покупателей и их использования при размещении и выкладки товаров 

5. Принципы эффективного размещения товаров и товарных групп в торговом зале магазина

6. Правила создания центров притяжения внимания в торговом зале

7. Товарное соседство и как его использовать для увеличения продаж

8. Правила формирования оптимальной выкладки товаров и результаты их использования в магазинах

9. Правила комплектации ряда выкладки: ценовые линейки, экономические линейки, цветовые линейки

10. Правила размещения товара на различных уровнях торгового оборудования

11. Определение оптимальной площади размещения товаров и оптимального ассортимента

12. Виды рекламных средств и правила их использования

13. Подходы и приемы, применяемые к оформлению отделов, витрин и специальных композиций

Третий день, 28 апреля, пятница
Построение эффективной системы обслуживания покупателей в магазине «возле дома»
1. Система обслуживания покупателей: как ее видят посетители магазинов (результаты опросов и исследований)

2. Примеры эффективных решений в области обслуживания покупателей в лучших Санкт-Петербурга, Москвы, регионов России

3. Как сделать максимально эффективным контакт продавца и покупателя в торговом зале: этапы работы с покупателями

4. Разработка и использование стандартов в области обслуживания покупателей: примеры рабочих инструкций по работе с покупателями
5. Система ЦУНАМИ: или как внедрить единые стандарты обслуживания в ежедневную практику работы продавцов  
· Подведение итогов семинара

16:00 – Обзорная экскурсия по Санкт-Петербургу
Стоимость участия в семинаре (на 1 участника) -12 920 рублей
Скидки на участие в семинарах: 
· «ЛЬГОТНАЯ»-5% (при оплате не позднее месяца до начала тренинга), 

· «КОМАНДНАЯ» (за количество участников: 2-3 человека – 5%, 4-7 участников – 10%, начиная с 8-го – 15%), 

· «НАКОПИТЕЛЬНАЯ» (у постоянных клиентов – до 15%)
Стоимость включает в себя: 

· услуги квалифицированного тренера, 

· занятия в специально оборудованном помещении, 

· «Рабочие тетради» (специально разработанные методические пособия),

· набор инструкций и других документов для ведения успешного бизнеса, 

· канцтовары, необходимые для участия в занятиях, 

· свидетельство о прохождении курса, 

· ежедневные обеды и кофе-брейки, 

Проезд в Санкт-Петербург и обратно, проживание в гостинице оплачивается отдельно. Бронирование гостиниц осуществляется по заявкам слушателей.
Контактная информация:

Консультационная компания «Торговые решения»

Координаторы проекта – Беланова Мария, Анисимова Анастасия 

тел./ факс. (812) 740-5476, 971-7291    
e-mail: torg_resh@mail.ru      www.torgresh.ru
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