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Программа курсов одобрена Гильдией маркетологов


��


Курсы «Управление маркетингом» и «Маркетинговое проектирование»





Блок первый. Выбор направления движения.


1.1 Ошибочные концепции маркетинга, распространенные в России


1.2 4Р маркетинга: новый взгляд на старые аксиомы


1.3 Специфика российского маркетинга и как с ней работать.


1.4 Стратегия и тактика в российском маркетинге.


1.5 Шаг первый. Выбор правильной маркетинговой концепции.





Блок второй. Организация эффективной маркетинговой службы (отдела).


2.1 Концепция структуры - организма и при чем здесь маркетинг.


2.2 Шаг второй. Организация рабочего места.


2.3 Оценка существующих бизнес - идей


2.4 Составление матрицы выживания на рынке


2.5 Функции управления маркетингом.


2.6 Шаг третий. Выбор структуры маркетинговой службы, определение ее штатного состава.


2.7 Генеральная технология маркетингового проектирования. Как создать "маркетинговый конвейер".


2.8 Шаг четвертый. Анализ внешней маркетинговой среды: что рынку не хватает и что мы ему можем дать.


2.9 Шаг пятый. Программа и план работы.


2.10 Модели финансирования маркетинговой деятельности.


2.11 Маркетинговый "хозрасчет": система оплаты труда сотрудников маркетинговой службы.


2.12 Шаг шестой. Создание бюджета маркетинговой службы


2.13 Разграничение полномочий между управляющим маркетингом и управляющим сбытом


2.14 Шаг седьмой. Создание Положения о маркетинговой службе фирмы и его согласование.





Блок третий. Запуск "маркетингового конвейера". Сбор и анализ вторичной информации.


3.1 Шаг восьмой. Анализ информации внутренней среды - определение ограничений ресурсов фирмы.


3.2 Шаг девятый. Создание гипотезы воздействия на рынок (гипотезы целевого рынка).


3.3 Шаг десятый. Анализ конкурентной среды.





Блок четвертый. Запуск "маркетингового конвейера". Продолжение. Проведение маркетинговых исследований.


4.1 Шаг одиннадцатый. Выбор вида и инструмента маркетингового исследования.


4.2 Фокус - группы. Цели, набор, проведение, оценка результатов.


4.3 Шаг двенадцатый. Выбор способа связи с аудиторией.


4.4 Методы расчета генеральной совокупности и выборки, правила составления выборки.


4.5 Шаг тринадцатый. Расчет и составление выборки.


4.6 Вопросы, которые нельзя задавать в анкете.


4.7 Виды вопросов. Правила составления анкеты.


4.8 Шаг четырнадцатый. Составление анкеты для маркетингового исследования.


4.9 Правила выбора исследовательского агентства.











Программа базового курса 


«Управление маркетингом»








3.6 Мотивационная сфера личности: как человек мотивируется вообще.


3.7 Айсберг мотивации: виды мотивов человеческой деятельности.


3.8 Основные правила произведения первого впечатления.


3.9 Основы постижения внутреннего мира собеседника.


3.10 Язык мимики и жестов: основы понмания и использования.


3.11 Межличностное общение, как выигрыш в управленческой борьбе.


3.12 Специфика мотивации направленности на задачу.


3.13 Групповой кейс: "Дело о бабушке и варке стали"


3.14 Пирамида мотивации Маслоу: общие правила и нетрадиционное применение.


3.15 Базовая безусловная мотивация: основные законы и правила применения.


3.16 Групповой кейс: "Дело о чаепитии и компьютерных курсах"


3.17 Дифференциация мотивации по полу.


3.18 Что такое харизма и почему она нужна руководителю.


3.19 Инстинкт, как программа. Управление людьми на основе действия на их инстинкты. Основы НЛП.


3.20 Психологический самоанализ руководителя - основа управления собой. Приемы самоуправления на основе базовых инстинктов.


3.21 Технология управления сотрудниками и руководителями через их базовые инстинкты.


3.22 Технология управления и развития собственной харизмой : Вам хотят подчиняться.


3.23 Групповой кейс: "Дело о директоре и сотрудниках офиса"


3.24 Комплексная технология нематериальной мотивации сотрудников.


3.25 Основы социальной психологии.


3.26 Приемы управленческой борьбы для повышения КПД деятельности коллектива.


3.27 Основы конфликтологии.


3.28 Виды конфликтов и способы их удачного разрешения.


 


4. Основы кадрового менеджмента.


4.1 Цели и функции управления персоналом.


4.2 Экономическая эффективность управления персоналом.


4.3 Планирование потребности в персонале.


4.4 Наем работников. Увольнение.


4.5 Оценка текучести персонала.








Блок десятый. Отладка маркетингового конвейера. Продолжение. Специфика маркетинга на рынке b2b. (изучается постепенно, в процессе работы над предыдущими главами).


Отличия рынка b2b от рынка b2c. Специфика сбора данных и анализа вторичной информации. Специфика проведения маркетинговых исследований. Специфика сегментирования. Специфика расчета объема целевого рынка. Специфика разработки комплекса маркетинга.





Блок одиннадцатый. От одного "маркетингового конвейера" ко множеству "маркетинговых конвейеров".


11.1 Основные понятия стратегического маркетинга.


11.2 Шаг двадцать седьмой. Переход на стратегическую технологию "Стратмэш".


 


Курсы «Менеджмент и психология управления»





1. Управление, как искусство конкурентной борьбы.


1.1 Терминология менеджмента.


1.2 Правила использования менеджмента в конкурентной борьбе. Понятие маркетингоориентированной структуры.


1.3  Как бороться с конкурентами в условиях кризиса и неравноправной конкуренции.


1.4 Миссия и философия: от пустых обещаний к оружию борьбы


1.5 Связь миссии, философии и корпоративной культуры фирмы.


1.6 Виды корпоративной культуры, выбор типа корпоративной культуры для маркетинговой службы.


1.7 Законы и барьеры в развитии маркетингоориентированной структуры.


1.8 Обзор систем управления, выбор системы управления службы маркетинга


1.9 Правила кооперативного управления.


1.10 Введение в искусство управленческой борьбы.


1.11 Качества личности эффективного руководителя.


1.12 Стили руководства и выбор оптимального.


 


2. Управление временем руководителя и основы управления проектами.


2.1 Основные способы оптимизации рабочего времени: на чем теряется время.


2.2.С чего начинается планирование времени: цели, задачи.


2.3 Определение способов достижения целей.


2.4 Создание плана из программы.


2.5 Средства управления временем. Работа в программе Outlook и с другими электронными планировщиками.


2.6. Планирование своего времени. Использование средства управления для распределения дел.


2.7 Как ничего не упустить. Идеальный план распределения времени.


2.8 Управление временем в условиях цейтнота.


2.9 Использование гибкости планирования при перемене расписания дня.


2.10 Планирование групповой деятельности в программе Project. Виды и способы планирования.


2.11 Переход от программы планирования к плану.


2.12 Личная ответственность, как основа контроля бизнес процесса.


2.13 Систематизация задач, консолидирование планов сотрудников в единый план - график.





3. Практическая деловая психология.


3.1 История психологии, отрасли психологии.


3.2 Принципы и общие связи в мозгу человека.


3.3 Личность. Сферы личности.


3.4 Составляющие личности руководителя.


3.5 Мифы и реальность мотивации: правила техники безопасности.


3.6 Мотивационная сфера личности: как человек мотивируется вообще.


3.7 Айсберг мотивации: виды мотивов человеческой деятельности.


3.8 Основные правила произведения первого впечатления.


3.9 Основы постижения внутреннего мира собеседника.


3.10 Язык мимики и жестов: основы понмания и использования.


3.11 Межличностное общение, как выигрыш в управленческой борьбе.


3.12 Специфика мотивации направленности на задачу.


3.13 Групповой кейс: "Дело о бабушке и варке стали"


3.14 Пирамида мотивации Маслоу: общие правила и нетрадиционное применение.


3.15 Базовая безусловная мотивация: основные законы и правила применения.


3.16 Групповой кейс: "Дело о чаепитии и компьютерных курсах"


3.17 Дифференциация мотивации по полу.


3.18 Что такое харизма и почему она нужна руководителю.


3.19 Инстинкт, как программа. Управление людьми на основе действия на их инстинкты. Основы НЛП.


3.20 Психологический самоанализ руководителя - основа управления собой. Приемы самоуправления на основе базовых инстинктов.


3.21 Технология управления сотрудниками и руководителями через их базовые инстинкты.


3.22 Технология управления и развития собственной харизмой: Вам хотят подчиняться.


3.23 Групповой кейс: "Дело о директоре и сотрудниках офиса"


3.24 Комплексная технология нематериальной мотивации сотрудников.


3.25 Основы социальной психологии.


3.26 Приемы управленческой борьбы для повышения КПД деятельности коллектива.


3.27 Основы конфликтологии.


3.28 Виды конфликтов и способы их удачного разрешения.


 


4. Основы кадрового менеджмента.


4.1 Цели и функции управления персоналом.


4.2 Экономическая эффективность управления персоналом.


4.3 Планирование потребности в персонале.


4.4 Наем работников. Увольнение.


4.5 Оценка текучести персонала.








Блок пятый. Запуск "маркетингового конвейера" Продолжение. Расчет максимального объема спроса на Ваше предложение и позиционирование.


5.1 Отличие социологического и маркетингового сегментирования.


5.2 Шаг пятнадцатый. Сегментирование и расчет максимального объема спроса на Ваше предложение.


5.3 Отличие брэнда и "небрэнда". Преимущества брэндов.


5.4 Генеральная технология маркетингового брэндового проектирования


5.5 Концепция видения марки


5.6 Имидж марки


5.7 Пирамида развития брэнда


5.8 Составление марочного контракта


5.9 Шаг шестнадцатый. Выбор технологии позиционирования.





Блок шестой. Отладка "маркетингового конвейера". Ассортиментная политика.


6.1 Виды потребительской мотивации


6.2 Уровни предложения


6.3 Матрица Бостонской консультационной группы и ее модификация.


6.4 Модель портфолио предложений.


6.5 Шаг семнадцатый.Разработка ассортиментного минимума компании.


6.6 Шаг восемнадцатый. Разработка финансово сбалансированной ассортиментной модели.





Блок седьмой. Отладка "маркетингового конвейера". Продолжение. Ценовая политика.


7.1 Обзор основных ценовых стратегий.


7.2 Шаг девятнадцатый. Вариант А. Определение цены на основе проведенных маркетинговых исследований.


7.3 Шаг девятнадцатый. Вариант Б. Определение цены без помощи маркетинговых исследований.





Блок восьмой. Отладка "маркетингового конвейера". Продолжение. Разработка маркетинговых коммуникаций.


8.1 Стадии формирования спроса. Потеря потребителей при формировании спроса.


8.2 Шаг двадцатый. Расчет предварительной экономической эффективности рекламной кампании.


8.3 Шаг двадцать первый. Расчет оптимального рекламного бюджета.


8.4 Шаг двадцать второй. Организация контроля достижения целей рекламной кампании.


8.5 Технология разработки творческих идей.


8.6 Шаг двадцать третий. Разработка технического задания на рекламную кампанию.


8.7 Специфика рекламы в разных носителях.


8.8 Шаг двадцать четвертый. Медиапланирование.


8.9 Формирование и расчет акций стимулирования сбыта


8.10 Основы PR


8.11 Основы мерчандайзинга





Блок девятый. Отладка маркетингового конвейера. Продолжение. Расчет экономической эффективности маркетингового проекта.


9.1 Функции канала сбыта.


9.2 Шаг двадцать пятый. Распределение функций в канале сбыта.


9.3 Шаг двадцать шестой. Расчет экономической эффективности от внедрения маркетингового проекта.


























