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Программа курса

Программа курса основана на междисциплинарном подходе  к выставочному менеджменту. Программа каждого семинара включает "Бизнес менеджмент", "Управление маркетингом ", "Сервисные партнеры " выставочной индустрии", "Управление проектами"  и специальные междисциплинарные предметы.

Модуль М1

Основы выставочного менеджмента I

 Очный семинар (45 часов)

1. Курс бизнес - менеджмента дает полное представление об управлении в сфере выставочного бизнеса. Данный курс ориентирован на процесс принятия решений  и раскрывает сущность основных решений, которые приходится принимать выставочному менеджеру.  Рассматриваются также экономические аспекты.

2. Курс «управление маркетингом» раскрывает существенные аспекты маркетинга. Рассматриваются основные принципы маркетинга и маркетинговые инструменты. Особое внимание уделяется средствам коммуникации. Каждая тема рассматривается в контексте  выставочной индустрии. Изучается медиапланирование, инструменты продвижения и привлечения посетителей и экспонентов.

3. Умение управлять проектами (дисциплина «Менеджмент проектов») – важнейший навык выставочного менеджера.  В рамках данного курса дается  представление о менеджменте проектов для организаторов выставок. В рамках курса рассматриваются следующие темы:  теория и принципы проектного менеджмента, структура проекта, цели и концепция выставки, разработка проекта и контроль над ходом проекта. 

4. Управление в сфере организации конгрессов и специальных мероприятий: вопросы подготовки и проведения конгрессов  тесно связаны с выставочной индустрией.  Выставки часто проходят в рамках конгрессов и наоборот. Поэтому выставочники должны понимать основные принципы организации  конгрессов и специальных мероприятий.

5. Управление рисками осуществляется на протяжении 

6. всего процесса организации выставки. Сегодня принято рассматривать риск как один из факторов проекта. Риском называется негативное отклонение от первоначальной цели. Риски могут быть обусловлены особенностями проекта и средой, в которой развивается выставка. В рамках этого модуля участникам дается представление о. факторах, влияющих на проект, и средствах достижения положительного результата выставки. 

Модуль М2

Основы выставочного менеджмента II

Электронный семинар (30 часов)

1. Управление маркетингом – инструменты:

· Связи с общественностью: введение в связи с общественностью, процесс планирования и оценки применительно к выставочному бизнесу. 
· Спонсорство: доход выставки все в большей степени зависит от спонсоров.  Спонсорство дает преимущества всем сторонам.  Данный курс освещает вопросы выстраивания взаимоотношений со спонсорами. 
· Организация специальных мероприятий: специальные мероприятия часто используются как средство продвижения брэндов, продуктов и компаний. Они проводятся в рамках выставок по инициативе экспонентов или организаторов. Иногда специальные мероприятия дополняют выставки, а иногда становятся их конкурентами. Участники программы EMD узнают, как организовать специальное мероприятие так, чтобы обе стороны остались в выигрыше. 
2. Выставки с точки зрения экспонентов

3. Экспоненты – одна из ключевых групп клиентов для  организатора выставок. Выставка призвана помочь экспоненту реализовать его маркетинговые задачи. Организаторы должны предоставлять услуги, отвечающие потребностям  экспонентов. Участники программы EMD узнают, что нужно делать для реализации этой задачи. 

4. Сервисные партнеры выставочной индустрии

Организаторам выставок часть приходится сотрудничать с провайдерами услуг. При этом партнеры выстраивают взаимовыгодную и эффективную систему сотрудничества.

· организация сервиса

· профессиональные организаторы конгрессов

· кейтеринг, переводчики, обслуживающий персонал

· дизайн и строительство стендов

· транспортировка грузов 

Модуль M3

Продвинутый курс выставочного менеджмента I

Электронный семинар (30 часов)

5. Управление маркетингом

· Исследование рынка: выставки – замечательный источник для исследования рынка. Экспоненты и посетители, представляющие определенный сегмент рынка, встречаются в одном месте в одно время. Это прекрасная возможность провести исследование отрасли и/или исследование, отвечающее  на вопросы организаторов. В рамках данного курса изучаются методы и цели исследования рынка. 

· Управление взаимоотношениями с клиентами (CRM): CRM является одним из важнейших компонентов современного маркетинга. Выставочные компании часто ставят перед собой цель удовлетворить клиента и увеличить число лояльных клиентов. Участники программыEMD смогут оценить различные варианты выстраивания взаимоотношений с клиентами.

· Электронный маркетинг: интернет стал важным инструментом организации выставок и конгрессов. В данном курсе обсуждаются вопросы эффективного использования Интернета для проведения маркетинговых кампаний и решения административных вопросов.  

6. Сервисные партнеры выставочной индустрии 

Отношения с фирмами, предоставляющими услуги по рекламе, организации мероприятий, транспортировке и переводческому сопровождению, будут рассмотрены в контексте организации выставок.

7. Междисциплинарные предметы

Информационный менеджмент

Как известно, ключевой компетенцией организатора выставки является наличие базы данных персональных контактов с экспонентами, посетителями и представителями различных организаций. Участники программы EMD узнают, как правильно работать с базой данных, чтобы  использовать ее потенциал.   

Модуль M4

Продвинутый курс выставочного менеджмента II

Очный семинар (45 часов)

1. Управление предприятием

Контроль, финансы, бухгалтерия. 

Руководитель выставки несет ответственность за получение прибыли от выставочного проекта. Основными требованиями к нему является знание принципов финансирования, контроля бюджета, учета затрат и управления финансами

8. Стратегия управления

Как организаторы выставок, так и руководители выставочных центров должны разрабатывать стратегические планы. Все компании должны иметь долгосрочные планы роста и выживания. Выставки должны приносить доход в долгосрочной перспективе. Необходимо также развивать новые выставочные проекты. Стратегический менеджмент –  важная часть процесса управления предприятием.

9. Стратегические альянсы

За последние 10 лет сформировались национальные и международные выставочные альянсы. Сетевые и стратегические партнерства являют собой пример успешных видов  сотрудничествa 

10. Межкультурная коммуникация

Процесс глобализации затронул все сферы современного общества. Поскольку на выставки приезжают люди со всех уголков мира, руководитель проекта должен хорошо знать основы межкультурной коммуникации. Вопросы межкультурной коммуникации будут широко освещаться в программе курса.

11. Междисциплинарные предметы

В рамках модуля предполагается изучить следующие дисциплины:. 

· Управление выставочными и конгресс – центрами: управление выставочными и конгресс-центрами имеет свою специфику по сравнению с организацией выставок. Выставочные центры должны оптимизировать работу своих структурных подразделений. При этом следует принимать во внимание стратегические и операционные аспекты. 
· Управление выставочными площадями: для организации выставки необходима дорогостоящая инфраструктура. Выставочные площади могут быть как государственными, так и частными. В данной теме изучаются принципы управления выставочными площадями.  
· Выставочная логистика: в рамках курса будет рассматриваться 3 вида логистики. Логистика с точки зрения экспонентов. Логистика с точки зрения организации движения посетителей. Логистика для международных компаний-застройщиков.
Процедура оценки  

Результаты прохождения каждого модуля и каждого предмета будут оцениваться. 

Диплом в области выставочного менеджмента выдается участнику, если он прошел все курсы обучения в течение трех лет с начала прохождения первого курса. При этом тесты и экзамены должны  быть сданы успешно. 

· По окончании каждого модуля участник должен будет сдать тест и ответить на ряд открытых вопросов. 
· Для успешного прохождения каждого модуля  необходимо получить определенное количество зачетных баллов.
· Во время курса дистанционного обучения каждый участник должен представить небольшую онлайн – презентацию. Презентация должна получить минимально требуемое количество зачетных баллов.
В заключение курса обучения по программе EMD проводится двухчасовой письменный экзамен. Полученные зачетные баллы являются частью общего результата, необходимого для итоговой оценки.
