Программа экспортного семинара «Эффективное участие в выставках: подготовка, проведение и анализ. Специфика ведения экспортных переговоров на выставке»

	№
	Тема/Вопрос

	1
	Введение – 4 аспекта готовности к экспорту 

	2
	Часть 1. Проект выставка – этап 0. С чего начать?

	3
	Часть 2. Проект выставка – этап 1. Подготовка. (О важности целеполагания. “4P” эффективной выставки. 10 признаков идеального стенда. 

	4
	Перерыв

	5
	Часть 2. Проект выставка – этап 1. Подготовка. (прод.) (Тендер на застройку. Правильная команда стенда.)

	6
	Часть 3. Проект выставка – этап 2. Работа (Принципы работы. Анкета клиента. 10 типов клиентов и как их распознать.)

	7
	Обед

	8
	Часть 4. Проект выставка – этап 3. Поствыставочная обработка результатов

	9
	Часть 5. Выставочная деятельность во время и после пандемии – уход в онлайн.

	10
	Часть 6. Восстановление после пандемии – взгляд изнутри

	11
	2050 – далее везде. Будущее выставочной деятельности

	12
	Часть 7. Введение в переговоры – основные понятия Продукт -> Товар 
-> Продажа -> Переговоры

	13
	Часть 8. Специфика экспортных переговоров

	14
	Часть 9. Как выделить свой продукт среди конкурентов или «С чего вы решили, что мне нужен ваш товар»? Осознание своих конкурентных преимуществ.

	15
	Перерыв

	16
	Часть 10. Как представить и продать свой товар на выставке с максимальной выгодой? (Ожидания партнера на выставке. Не забудьте про адаптацию. Позиции и интересы сторон. Основные этапы переговоров. Критерии для постановки целей на переговорах. Ценовое давление покупателя. 9 «не» переговоров. Правила продающей презентации.).  



