ИНТЕГРИРОВАННЫЕ МАРКЕТИНГОВЫЕ КОММУНИКАЦИИ

Блок 2. Связи с общественностью; выставки и ярмарки; стимулирование сбыта, продажи

Связи с общественностью
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1.  Общие положения и терминология

1.1.  История вопроса
1.2.  Отличительные черты PR деятельности
1.3.  Система внутренней коммуникации
1.4.  Внешняя информационная деятельность, PR

2.  Формы и средства информационной деятельности

2.1.  Персональная (личная) коммуникация

2.1.1. Лоббирование 

2.2.  Информационные листки

2.2.1. Письма 

2.3.  Специализированные издания

2.3.1.  Ведомственные газеты
2.3.2.  Периодическое издание для клиентов
2.3.3.  Информационный бюллетень 

2.4.  Фирменный буклет
2.5.  Годовой отчет
2.6.  Прочая печатная продукция

2.6.1.  Издания к памятным датам
2.6.2.  Плакаты
2.6.3.  Справочники 

2.7.  Массовая коммуникация

2.7.1.  Средства массовой информации
2.7.2.  Массовая коммуникация как средство информирования 

2.8.  Информационная сеть
2.9.  Презентационный материал
2.10.  Реклама PR
2.11.  Мероприятия

2.11.1.  Визиты
2.11.2.  Мероприятия обучающего характера
2.11.3.  Ярмарки и выставки
2.11.4.  Дни открытых дверей
2.11.5.  Памятные даты 

2.12.  Фирменные подарки и другие знаки внимания

3.  Разработка и осуществление мероприятий по поддержанию связей с общественностью

3.1.  Предпосылки планирования
3.2.  Планирование
3.3.  Анализ результатов
3.4.  Организация информационной деятельности

3.4.1.  Специалист по связям с общественностью
3.4.2.  Бюро по поддержанию связей с общественностью 

4.  Работа специалиста по связям с общественностью

4.1.  Требования, предъявляемые к специалисту по связям с общественностью

5.  Информационная деятельность предприятия на международном уровне

5.1.  Использование печатных средств в сфере «паблик рилейшнз»
5.2.  Язык и культура

6.  Возможности информационной деятельности
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Выставки и ярмарки
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1.  Что такое ярмарка

1.1.  Назначение и задачи ярмарки
1.2.  Изменения в специфике ярмарок

2.  Ярмарка как инструмент маркетинга

2.1.  Информативная функция ярмарок
2.2.  Ярмарка и другие средства коммуникации

2.2.1.  Ярмарка и реклама
2.2.2.  Ярмарка и персональная (личная) продажа
2.2.3.  Ярмарка и стимулирование сбыта
2.2.4.  Ярмарка и взаимодействие с общественностью 

3.  Стороны, участвующие в ярмарке

3.1.  Фирма-экспонент

3.1.1.  Принятие решения об участии в ярмарке/выставке
3.1.2.  Задачи выставочной деятельности
3.1.3.  Подготовка к участию в ярмарке/выставке
3.1.4.  Устройство экспозиционного стенда
3.1.5.  Работа экспозиционного стенда
3.1.6.  Работа после окончания выставки/ярмарки и оценка результатов 

3.2.  Организаторы ярмарки

3.2.1.  Задачи, стоящие перед организаторами ярмарки
3.2.2.  Организация ярмарки/выставки
3.2.3.  Информационная поддержка
3.2.4.  Работа ярмарки 

3.3.  Посетители ярмарки

Поле деятельности торгового представителя
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1.  Поле деятельности торгового представителя

1.1.  Рынок и спрос
1.2.  Отношения с клиентом и товар
1.3.  Польза и удовлетворение потребностей
1.4.  Роль продавца в отношениях с клиентом
1.5.  Личная продажа как часть маркетинговой коммуникации

2.  Основные моменты переговоров о продаже

2.1.  Планомерная работа
2.2.  Переговоры как момент коммуникации

2.2.1.  Правильный подход к переговорам
2.2.2.  Что покупатель ожидает от продавца?
2.2.3.  Переговоры как процесс 

2.3.  Роль продукции на переговорах

2.3.1.  Значение различных видов продукции при продаже
2.3.2.  Анализ конкурентной среды
2.3.3.  Анализ различных ситуаций при переговорах
2.3.4.  Процесс покупки 

3.  Переговоры о продаже

3.1.  Связь с клиентом

3.1.1.  Подготовка к переговорам 

3.2.  Понимание потребностей клиента
3.3.  Овладение техникой продажи

3.3.1.  Этапы переговоров
3.3.2.  Средства достижения прогресса на переговорах
3.3.3.  Различные типы вопросов и их использование
3.3.4.  Управление ходом переговоров с помощью вопросов
3.3.5.  Процесс опроса
3.3.6.  Когда и как стоит спрашивать? 

3.4.  Аргументация. Продавайте преимущества и пользу
3.5.  Контраргументы

3.5.1.  Работа с контраргументами
3.5.2.  Обсуждение цены 

3.6.  Сигналы о готовности к покупке
3.7.  Завершение переговоров

3.7.1.  Различные техники завершения переговоров 

4.  После переговоров

4.1.  Что после переговоров
4.2.  Работа с рекламациями

5.  Будущее сбыта

5.1.  Этапы развития деятельности по продаже
5.2.  Что несет с собой будущее

