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Товар на полках должен продавать себя сам! 

Мерчендайзинг – работающий на вас немой продавец

Авторский корпоративный практикум 
Крылова Андрея Владимировича

Цель практикума:

Увеличение продаж и повышение удовлетворенности покупателя в торговой точке Заказчика.
Возможные результаты практикума для Заказчика:
· повышение эффективности работы торгового персонала Заказчика;

· увеличение дохода с единицы торговой площади;

· оптимизация ассортимента и избегание «мертвых» товарных позиций;

· улучшение общего имиджа торговой точки Заказчика в глазах конечного потребителя. 

Задачи практикума: 
· Изучить основные принципы мерчендайзинга, в том числе непосредственно на местах продаж Заказчика.
· Обучить сотрудников (торговый персонал) Заказчика использованию инструментов мерчендайзинга в собственной торговой точке.
· Разобрать сложные ситуации и вопросы сотрудников Заказчика по работе в торговой точке Заказчика. 
· Проанализировать и выработать сотрудниками Заказчика последовательность действий по улучшению мерчендайзинга на местах продаж.
· Познакомить участников с теорией мерчендайзинга, его основными правилами.
Для кого практикум: 

· Продавцам, товароведам, специалистам по мерчендайзингу и руководству магазинов.
Формат работы: 
· лекционный материал;

· рассмотрение и обсуждение примеров мерчендайзинга; 

· знакомство с данными исследований по поведению потребителя и его восприятию; 

· групповые упражнения, мозговой  штурм, дискуссии, направленные на разработку наилучших мерчендайзинговых мероприятий; 

· посещение торговой точки, анализ применяемых инструментов и методов увеличения продаж средствами мерчендайзинга;
· разбор примеров и ситуаций участников, консультации.
Пример содержания практикума:
Блок знаний. Технологии, данные поведения и методы (6-8 часов).
1. Знакомство. Введение. Мерчендайзинг и продвижение. Кейс московского ЦУМа. 

2. Цель мерчендайзинга – вызвать желание потребителя купить предлагаемый товар. 
3. Законы восприятия покупателя и их применение в торговой точке.
4. Мерчендайзинг
· Понятие мерчендайзинга
· Цели и задачи мерчендайзинга
· Основные принципы мерчендайзинга
5. Управление запасом.
6. Расположение: «сильные» и «слабые» места продажи.
7. Демонстрация товара. Правила выкладки продукции.
8. Классификация ассортимента и определение соответствующего места на полке.
9. Стандарты выкладки. Планограммы и мерчендайзингбук.
10. Эффективные рекламные материалы на местах продаж. Виды POSM.
11. Проектирование расположения ассортимента магазина.
12. Примеры и разбор отдельных случаев продвижения товара средствами мерчендайзинга и BTL в торговой точке.
13. Разбор сложных случаев по пройденному блоку знаний и вопросов участников. 

Блок практики. Разбор ситуации в торговой точке Заказчика (≈1 день): 

14. Место магазина и соседство.
15. Сценарии поведения покупателя в магазине. 
16. Структура отделов.
17. Соседство отделов.
18. Разбор ассортимента: 
· ходовые позиции (лидеры), 
· создатели потока, 
· претенденты на лидерство, 
· аутсайдеры.
19. Цели по продажам и инструменты мерчендайзинга, способствующие им.
20. Соблюдение правил расположения и выкладки товара.
21. Наличие и расположение POSM.
22. Работа продавцов с мерчендайзинговыми технологиями.
23. Бренд (восприятие) магазина. Различия между конкурентами и позиционирование магазина.
24. Разбор сложных случаев по блоку практики и вопросов участников. 

Блок плана реализации (≈0,5 – 1 день)

25. Разработка участниками плана по совершенствованию мерчендайзинга в собственной торговой точке. 
· В дальнейшем возможны консалтинговые работы по сопровождению проекта.
Продолжительность практикума – 2-3 дня. 

Окончательная продолжительность корпоративного практикума определяется из ситуации Заказчика и уровня подготовки участников.
Статью по мерчендайзингу «Место продажи. Подсказки Немого продавца» можно посмотреть здесь: http://www.livingeyes.ru/blog/?p=61 
Подробнее об А.В.Крылове и его продуктах:

· Упоминания в интернете: http://yandex.ru/yandsearch?text=living+eyes+consulting 

· Программы других практикумов, мастер-классов и семинаров; благодарственные письма и отзывы участников: http://www.livingeyes.ru/blog/?page_id=15
· Список проведённых выступлений: http://livingeyes.ru/downloads/seminar_list.pdf 

· Выложенные в свободном доступе презентации с выступлений: http://www.livingeyes.ru/blog/?page_id=7 

· Некоторые публикации: http://www.livingeyes.ru/blog/?page_id=13 

Ведущий – Крылов Андрей Владимирович, Living Eyes Consulting (Москва).
· [image: image1.jpg]Известный маркетолог, разработчик стратегий продвижения ряда известных торговых марок, главный редактор журнала «Рекламодатель», работает под маркой Living Eyes Consulting.
Основные проекты Крылова А.В.: 

· Мегафон; ТНК; Нарзан; РусАгроМасло; ИК ВЕЛЕС Капитал; плавленые сыры "Янтарь" и "Дружба"; кофе Pele Cafe, Mocсona, Nobile; оконные профили КВЕ; марки БАД: Черника Форте, Овесол, Атероклефит, Красный Корень и другие (фармацевтические компании "Эвалар" и "Мерцана"); Хэппилэнд; водка Парламент и сигареты Velvet; Авиафинсервис, ряд B-to-B компаний и другие. 
Дополнительные сведения: 

· Три высших образования: МГУ им. М.В.Ломоносова, социологический факультет и аспирантура; МГУ им. М.В.Ломоносова психологический факультет; РХТУ им. Д.И.Менделеева. 
· В данный момент получает образование по управленческому консультированию при Академии Народного Хозяйства при Правительстве РФ (бизнес-школа А.И.Пригожина).
· Публикации и комментарии в изданиях: Ведомости, РБК.Daily, Коммерсант, SmartMoney, Sales-Business, Баркир.Ру, Маркетинг в России и за рубежом, Маркетинг и Маркетинговые Исследования, Управление каналами дистрибуции, Бизнес-Ключ, Индустрия Рекламы, Банковское Обозрение, БДМ. Банки и Деловой Мир, Банковское дело в Москве, Банки и Биржи, Национальный Банковский Журнал и многие другие.
Крылов Андрей Владимирович,

F1@livingeyes.ru
Телефон: +7(495) 940.6318
Факс: +7(499) 261.3066 
http://livingeyes.ru/blog/
Почтовый адрес: 105066, Россия, Москва, Старая Басманная 20-4-150.
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