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MEPEYA ABTOCANOHIB



                            Обучающий курс
«Менеджер по продажам автомобилей»
Целевая аудитория:
1. Студенты вузов (менеджмент)
2. Молодые специалисты, которые хотят сделать карьеру в сфере автобизнеса.
ПРОГРАММА КУРСА:

I Вводная часть

Занятие 1.Организационное занятие. Виды профессий в рамках сферы автобизнеса,
необходимые компетенции для каждого типа специальности. Функции менеджера по
продаже автомобилей. Маркетинговые исследования автомобильного рынка за последний год.
Занятие 2.Значение автомобиля в жизни человека. Краткая история автомобиля, автомобильных фирм, развитие автомобилизации в мире. Классификация легковых автомобилей. Ведущие бренды, понятие модельного ряда и конкурентные преимущества.
II Основы теории и конструкции автомобиля 

Занятие 3. Автомобильные двигатели. Основные типы двигателей, общее устройство и принцип работы. Основные характеристики и режимы работы. Сравнительный анализ конструкций основных механизмов двигателя (кривошипно-шатунного и газораспределительного)
Занятие 4.Основные системы двигателя. Общее устройство, принцип работы, сравнительный анализ основных типов систем питания двигателей (бензин, дизельное топливо, газ; карбюратор и впрыск, разновидности впрыска). Общее устройство, принцип работы, сравнительный анализ основных типов систем зажигания. Системы электронного управления двигателем. Системы пуска, смазки, охлаждения двигателя.

Занятие 5. Трансмиссия автомобиля. Составляющие части трансмиссии (сцепление, коробка передач, карданный вал, главная передача, дифференциал, полуоси, шарниры), их назначение и общее устройство. Сравнительный анализ различных типов привода (передний, задний, полный). Общее устройство и сравнительный анализ различных типов автоматических трансмиссий.

Занятие 6. Шасси автомобиля. Общее устройство и сравнительный анализ основных типов подвески, колес, рулевого управления и тормозной системы. 
Занятие 7. Кузов. Анализ эксплуатационных свойств автомобиля. Назначение и общее устройство кузова. Основные системы кузова. Анализ способов улучшения эксплуатационных свойств автомобиля (безопасность, комфортность, экономичность, надежность,  экологичность, мощность, проходимость, маневренность, вместимость, эргономичность, технологичность).
III Основы технической эксплуатации автомобиля и автосервиса

 Занятие 8. Основные закономерности изменения технического состояния автомобиля. Причины изменения технического состояния. Факторы, влияющие на техническое состояние. Виды технических воздействий на автомобиль, их краткая характеристика.
Занятие 9. Анализ развития автосервиса.  Классификация автосервисных предприятий, основные
тенденции их развития. Основные документы, регламентирующие деятельность автосервисных
предприятий. Основные требования к автосервисньм предприятиям.
Занятие10. Основы организации работ на автосервисных предприятиях. Организация продажи
автомобилей,  предпродажного и гарантийного обслуживания, уборочно-моечных, косметических работ. 
Занятие 11.  Документооборот при выдачи кредита,  страховки.
Занятие 12. Работа с клиентом, выявление основных потребностей. Основные направления и правила работы с клиентом. Приемы сделок: сбор информации о клиенте, презентация,
работа с сомнениями, завершение сделки. Невербальное общение: жесты, эмоциональный
дискомфорт, нетерпение, превосходство, интонация, дыхание.
Занятие 13. Типы клиентов. Реагирование на возражения. Методы влияния на
клиентуру. Организация работы с постоянными клиентами.
Занятие 14. Пробная презентация выбранной модели автомобиля
Методы обучения: лекционный материал, практические кейсы, групповые дискуссии.
Длительность тренинга: 40 академчасов.(2 раз в неделю с 18.00до 20.00 – вторник , четверг(теория) в выходные  - 2  часа практики)

Стоимость : 750 грн. за одного человека. В стоимость входит:   Электронный сборник материалов и тестов для работы с персоналом, раздаточные материалы, сертификат, посттренинговое сопровождение.

Семинар- тренинг носит доброжелательный и познавательный характер. Знакомство с коллегами, обмен опытом делают его интересным и полезным. После тренинга специалист может получить  консультацию и поддержку в коуч- центре, а так же скидку на последующие тренинги и семинары в размере 10 % от стоимости. 

 
Структура и продолжительность тренинговой программы могут претерпевать изменения в соответствии с потребностями и спецификой предприятия заказчика. Для получения ожидаемого эффекта от обучения, рекомендуемое число участников тренинга не менее 8 человек.
После окончания тренинга участник получает:

· материалы  тренинга;

· сертификат о прохождении тренинга.

