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   Обучение в форме тренинга позволяет за короткий срок освоить необходимые навыки для  работы и найти новые, более эффективные способы работы.

   В тренинге участники пробуют все полученные знания на практике и отрабатывают свои ошибки, что в дальнейшем позволяет быть более эффективным в своей деятельности.
   Корпоративное обучение экономит деньги и время для получения необходимых знаний и навыков.
   Тренинг позволяет руководству больше узнать о своих подчиненных (увидеть потенциал, перспективных сотрудников и выявить слабые звенья).
             Тренинг  - это активный метод обучения взрослых людей.
	АВТОРСКИЕ ПРОГРАММЫ ПО ЛИДЕРСТВУ И УПРАВЛЕНИЮ


·  «ТЕХНОЛОГИЯ ПРОВЕДЕНИЯ  ОПЕРАТИВНОГО  СОВЕЩАНИЯ» (16 часов)
Подробнее: тренинг рассчитан для руководителей всех уровней. На тренинге Вы пополните резервы управленческих инструментов для более эффективной организации деятельности компании. Знание и умение в том, как организовать и провести оперативное совещание. Вы сможете расширить возможности, получать лучшие результаты в решении задач сотрудниками, за счет умения поставить задачу сотрудникам и проконтролировать выполнение. На тренинге Вы совершенствуете навыки управления процессом и группой участников совещания.
· «ВРЕМЯ БЫТЬ ЛИДЕРОМ» 16 часов (руководители всей уровней)
Выгоды участия в тренинге-семинаре:

· Стили лидерства позволяют четко очертить Вашу личность в компании и приблизить результативность к 100%;

· Методы влияния позволят Вам быть осознанным лидером и добиваться от подчиненных желаемого результата;

· Увидите свои ресурсы и возможности, что позволит Вам уверенно и легко двигаться к целям;

· Обретете умение организовывать свой рабочий день с точки зрения эффективности;

· Вы сможете выявлять внешних и внутренних «пожирателей» времени и выбирать стратегии преодоления ограничителей;

· Инструменты управления временем дадут возможность уплотнить время, что чаще приводит к тому, что «Я ВСЕ УСПЕВАЮ!»;
Успешность использования методов самоподдержки позволит Вам быть в тонусе (И это порадует Вас и Вашу семью)!
· «ЛИДЕРСТВО В СЕТЕВОМ БИЗНЕСЕ» (для сетевых компаний любой направленности).
Подробнее: тренинг рассчитан на одну ветку или команду в сетевом бизнесе. На тренинге участники расширят возможности Лидирования за счет получения инструментов лидерства. Узнают основы лидерства, выберут подходящие инструменты лидерства, что позволит быть еще эффективнее в своей деятельности. Участники расширят свои возможности, обретя способы влияния и ведения за собой людей, что позволит формировать команду, а так же за счет определения собственных ресурсов и целей станут более  компетентными в построении сильной команды.
· «КОНКУРЕНТОСПОСОБНАЯ КОМПАНИЯ» (для собственников компаний, генеральных руководителей) (два дня, 16 часов)

Результаты каждого участника тренинга-семинара:

· Вы определите круг конкурентов и выявите методы конкуренции конкурентов.

· Создадите и пропишите конкурентные преимущества своей компании на основе глубокого анализа (swot-анализа и анализа ресурсов предприятия).
· Проведете анализ и выберете ценовые политики своей компании. 
· Создадите модель сервисного отношения с клиентами.
· Разработаете основу для построения стратегии конкуренции. 

· Определите способы внедрения и поддержания конкурентной политики.

Узнаете о взаимодействии выбранной стратегии конкуренции и внутрикорпоративных  процессов.
	АВТОРСКИЕ ПРОГРАММЫ ПО ЛИЧНОЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ


·  «ЛИЧНАЯ ЭФФЕКТИВНОСТЬ МЕНЕДЖЕРА ПО ПРОДАЖАМ» (13 часов)

Подробнее: вопросы, располагающие клиента к менеджеру по продажам, как сказать, чтобы тебя услышали, как открыть в себе искусного оратора, как с помощью голоса добывать деньги, самые главные формулировки вопросов в арсенале менеджера по продажам. Методы влияния и воздействия на клиента. Переговоры в пользу менеджера и возможность склонить клиента к принятию решения в пользу менеджера по продажам.
· «КОММУНИКАЦИИ, КАК ИСНТРУМЕНТ В РАБОТЕ СПЕЦИАЛИСТА» (16 часов)

Подробнее: что такое коммуникации и как они влияют на работу, развитие и улучшение навыков активного слушания, обратная связь как залог процесса коммуникации, поведение в стрессовых, эмоционально напряженных ситуациях, техники саморегуляции и релаксации, коммуникации в управлении, взаимопонимание в коллективе через одно поле смысловых единиц, построение работающих на Вас схем коммуникаций.
· «УПРАВЛЯЙ ЭНЕРГИЕЙ И ТЕЛОМ» (18 часов, по 90 минут занятие, на протяжении 12 дней, с 19:00 до 20:30)
Результаты каждого участника тренинга:
· Тренинг даст возможность научиться быстро и в любое время расслабиться. 

· Вы сможете легко останавливать поток, надоедливых, как мух мыслей. 

· Вы откроете для себя источник жизненной энергии. 

· Лучше узнаете свое тело и его потребности. 

· Снимите мышечные зажимы, напряжение в теле. 

· Вы сможете повысить иммунитет. 

· Обретете легкую, изящную походку.

Будете регулировать свое здоровье (справляться с головной болью, мышечными напряжениями и растяжениями и прочим
	АВТОРСКИЕ ПРОГРАММЫ ДЛЯ ИНДУСТРИИ ГОСТЕПРИИМСТВА


·  «ГОСТЕПРИИМНЫЙ СЕРВИС» (16 часов) 

Подробнее: тренинг разработан специально для обучения персонала ресторанов, кафе, баров. Уникальная программа, которая дает возможность развить умения обслуживать клиентов, как «дорогих гостей». Гостеприимство – это черта каждого народа, которая может отличаться культурными традициями, особенными ритуалами. Одна из задач тренинга создать особую культуру Гостеприимства в ресторане, что позволит выглядеть более привлекательно для гостей.  Программы тренинга позволит создать особую культуру гостеприимства в ресторане (кафе, баре и др.). Участники на тренинге получат опыт гостеприимного обслуживания гостей, соблюдая все этапы работы, а так же приобретут умения делать дополнительные продажи блюд и напитков – легко!   Вы сможете еще выгодней выделяться среди ваших конкурентов, еще больше привлечь посетителей в свой ресторан(кафе, баре и др.).
· «ИСКУССТВО УГОЩЕНИЯ ГОСТЕЙ РЕСТОРАНА» (16 часов) 

Подробнее: тренинг ориентирован на персонал ресторанов, кафе, баров. Программа тренинга позволяет создать Ваш уникальный ритуал угощения. Ведь в каждой культуре народов мира заложен принцип угощения самым вкусным и угощают самым лучшим блюдом тех, кто по истине дорог и ценен как гость. Угощение - это искусство преподносить блюдо как самое заветное, самое желанное и необыкновенное, а значит наслаждение от вкуса будет ярким, незабываемым и щекочущим душу!

По окончанию тренинга, участники приобретут умение угощать клиентов, тем самым, заручаясь доверием гостей, станут уверенней чувствовать себя в моментах презентаций блюд. Создадут варианты по угощению посетителей каждым блюдом и найдут варианты по угощению нужными блюдами, что доставит истинное удовольствие гостям, скорее всего, сделают их постоянными посетителями ВАШЕГО заведения и увеличивать сумму чека.
	АВТОРСКИЕ ПРОГРАММЫ ПО КОМАНДООБРАЗОВАНИЮ


·  «СПЛОЧЕНИЕ ТРУДОВОГО КОЛЛЕКТИВА» (16 часов)

Подробнее: Ваш коллектив работает не согласованно, в коллективе частые конфликты, эффективность работы значительно снизилась – этот тренинг для Вас! Значительно легче и комфортнее работать в сплоченном, дружном коллективе. Тренинг даст возможность трудовому коллективу обрести умение работать вместе, позволит сформировать единое видение членов коллектива целей и задач, и принять значимые роли и места в коллективе. У компании есть возможность обрести надежную опору в реализации своих целей.

· «ЭФФЕКТИВНАЯ КОМАНДА» (16 часов)
Ожидаемые Результаты:

· Формирование единого понимания общих целей и задач предприятия. 

· Повышение эффективности работы участников за счет развития навыков сотрудничества и взаимопомощи.

· Оптимизация межличностных  деловых отношений.

· Создание групповых норм и правил командного взаимодействия.

· Отработка навыков совместного решения проблем.

· Эффективное использование мощного потенциала совместной работы разных людей для достижения общих целей.

· Закрепление навыков коммуникации в группе. Полученные модели управления группой.

· Групповое сплочение, повышение доверия друг к другу, развитие чувства уверенности в себе и членах команды, выработка настойчивости для решения поставленной задачи

В итоге, работоспособная команда!
	АВТОРСКИЕ ПРОГРАММЫ ПО НАСТАВНИЧЕСТВУ


· «ШКОЛА НАСТАВНИЧЕСТВА» (16 часов)

Подробнее: уникальная программа для компаний желающих сократить затраты на персонал. Программа создана для обучения наставников, профессионально передавать опыт и знания. Кризис на рынке труда, не достаточно квалифицированный персонал, трудности при вхождении в компанию или в должность, слабо мотивированные сотрудники– задачи, которые помогает решить система наставничества. Тренинг даст возможность системно и эффективно решать задачи адаптации, обучения и развития персонала, с наименьшими затратами, за счет получения умений эффективно передавать опыт новым сотрудникам.
· «СОЗДАНИЕ И ВНЕДРЕНИЕ СИСТЕМЫ НАСТАВНИЧЕСТВА В КОМПНАИИ» (16 часов)
Подробнее: тренинг-семинар рассчитан для специалистов по управлению персоналом, руководителей компаний, подразделений. Программу красит технологичность и легкость в использовании на практике! Наставничество до сих пор, является неформальным явлением почти в любой компании. В каждой компании существует факт передачи опыта и знаний, более опытных сотрудников мене опытным, новичкам. Это позволяет компании вводить в должность новых сотрудников, экономично и быстро. Основная идея программы, преобразовать наставничество в систему, дать возможность компаниям сделать наставничество частью бизнес-процессов, что позволит повысить профессиональность в передаче опыта и знаний в компании. Профессиональное наставничество позволит сократить расходы на персонал, сократить текучесть персонала и добиваться быстрых результатов от новичков. А самое главное, при внедрении в компанию системы наставничества, Вы обретете  возможность получать “самородка” – СПЕЦИАЛИСТА компании.
	АВТОРСКИЕ ПРОГРАММЫ ПО ПРОДАЖАМ


· «КЛИЕНТ-ОРИЕНТИРОВАННЫЕ ПРОДАЖИ В АПТЕКЕ» (16 часов) 

Подробнее: сегодня условия рынка таковы, что качество, цены, продукция соответствуют требованиям потребителя, и это уже не является основным преимуществом компании среди компаний. Чем привлечь современного потребителя? Отвечая на этот вопрос, компания выбирает сегодня – сервис обслуживания. Потребитель сегодня выбирает магазин, ресторан, где ему приятно, где его ценят, как индивидуальность, личность. Приходя в аптеку сегодня, Мы так же ожидаем обслуживания ориентированного лично на нас. 


Программа разработана специально для аптек, которые хотят быть более привлекательными для покупателей среди других аптек. Программа тренинга даст возможность компании получить клиент-ориентированных работников первого стола, повысить эффективность их работы, тем самым повысить прибыльность аптеки.
· «ПЕРЕГОВОРЫ С ДОЛЖНИКАМИ ИЛИ КАК ИЗБАВИТСЯ ОТ ЗАДЕЛЖЕННОСТИ» (16 часов) 
Подробнее: тренинг разработан для менеджеров, торговых представителей, руководителей отделов продаж, и других сотрудников, сталкивающихся с необходимостью возврата дебиторской задолженности.
Задачи тренинга – Сформировать неукоснительную приверженность финансовым интересам компании, при сохранении хороших отношений с клиентами. Изменить привычные стереотипы поведения в отношении должников (мягкие) на более конструктивные (уверенные). Освоить эффективные навыки, приемы, методы и хитрости противостояния манипуляциям должников. Составить и отработать алгоритм успешного возврата задолженностей.
·  «ТЕХНОЛОГИЯ ТЕЛЕФОННЫХ ПРОДАЖ» (16 часов)

Подробнее: поиск клиентов по телефону, обход препятствий контакту, коммуникативные навыки, телефонный этикет, расположение собеседника по средствам психологических приемов, техника задавания вопросов и получения ответов, выяснение потребностей и презентация товара или услуги, предложение о дальнейшем сотрудничестве.
· «ТРЕНИНГ ПРОДАЖ ДЛЯ МЕНЕДЖЕРОВ» Базовый уровень (16 часов)

Подробнее: смысл продаж, личность менеджера в продажах, этапы продаж – подготовка к продаже, установление контакта, выявление потребностей клиента, презентация товара, работа с возражениями, завершение продажи. Акцент на технологию продаж и схемы, алгоритмы и работающие принципы.
· «ТЕХНОЛОГИЯ ПРОДАЖ В МАГАЗИНЕ» Базовый тренинг для продавцов-консультантов (16 часов)

Подробнее: узнать и осознать смысл продаж, выявить эмоциональную составляющую каждого взаимодействия с клиентом. Выделить этапы продаж и их важность (вхождение в контакт, как основа отношений с клиентом, выявление потребностей клиента, презентация, работа с возражениями как позитивный вариант принятия решения о покупке, завершение сделки, выход из контакта и прощание). Роль продавца на каждом этапе и ответственность. Закрепление уверенности в готовности стажера стать продавцом.
· «МАСТЕР ПРОДАЖ» Тренинг рассчитан для всего персонала магазина, продавцы, старшие продавцы, сотрудники выдачи, администраторы и директора магазинов. (16часов)

Подробнее: выявить и определить смысл продажи и ценность ее для обеих сторон в продаже. Формирование эмоциональной компетенции персонала, как значимой части работы в продажах. Группа осваивает этапы продаж и их значение в работе всех сотрудников, схемы поведения на всех этапах продаж через активное взаимодействие между сотрудниками магазина. Мотивирующим моментом будет - объединение технологий продаж со стандартами магазина.
· «ВЕДЕНИЕ ПЕРЕГОВОРОВ» (16 часов)

Подробнее: ведение переговоров и их особенности, готов к переговорам – настроен на результат, техники ведения телефонных и личных переговоров, эмоциональная составляющая переговоров, типы переговоров, деловой этикет, служебный этикет, работа с визитками, преодоление возражений, конфликтные переговоры. Поведение в конфликте и способы использования конфликта в свою пользу.
· «КОРПОРАТИВНЫЕ ПРОДАЖИ БАНКОВСКИХ ПРОДУКТОВ» (16 часов)
Подробнее: Участники тренинга: получат точное представление о том, сколько каждый специалист хочет продавать услуг Банка, и каждый найдет смысл своего личного вклада в продажу; определят свою роль и ответственность за результат сделки; получат инструмент владения стереотипами о Банке и услугах, как своими, так и клиента; обретут знания о технологии продаж и об использовании технологии с позиции личности сотрудника Банка в пользу своей работе; получат опыт управления этапами продаж, от установления доверия и первого положительного впечатления до завершения сделки с последующим после продажным обслуживанием; будут иметь рабочую типологию клиентов с проверенными моделями поведениями с каждыми типами;  создадут подходы в работе с физическими или юридическими лицами.
	ОБУЧАЮЩИЕ ШКОЛЫ


· «ШКОЛА СТРАХОВОГО СПЕЦИАЛИСТА» Тренинг для страховых специалистов (5 дней, 35 часов)
Подробнее: Введение в должность страхового специалиста: профессия и ее задачи, ответственность и обязанности, профессиональный и карьерный рост. Смысл деятельности страховщика и перспективы продаж в страховом бизнесе.

Активный поиск клиентов, где найти клиента и как заполучить клиента в свой «клиентский портфель»?

Эффективные звонки к Физическим и Юридическим лицам с предложением о страховании, составление текстов звонков и базы звонков.
я
Проведение переговоров о страховании, методология работы с клиентом. Технология продаж в страховании, ее особенности сложности и преимущества. Способы сопровождения клиента и удержания в клиентской базе. Переговоры о цене в страховании, а так же методы работы с другими возражениями клиентов по вопросу страхования
· «ШКОЛА СТРАХОВОГО СПЕЦИАЛИСТА» Тренинг для страховых специалистов (2 дня, 16 часов)

Подробнее: Методы работы страховых специалистов: планирование и организация дня. Технология ведения звонков с целью назначения встречи с клиентом. Преодоление отказов клиентов на предложение о встрече и назначение встречи.Технология продаж Добровольных видов страхования, ее особенности сложности и преимущества. Методы работы с отказами и возражениями о страховании. Способы поддержания лояльности клиентов в Вашей клиентской базе.
· «ШКОЛА РИЕЛТОРСКОГО МАСТЕРСТВА» (16 часов)
Подробнее: Цель - сформировать навык эффективного общения с продавцом квартиры, что позволит эффективно вести переговоры. Риэлторам легко завоевывать доверие клиента, начиная с первого звонка и до завершения работы. В результате тренинга участники получат готовый алгоритм общения с продавцом квартиры на каждом этапе, осознают значимость и необходимость заключения эксклюзивного договора, как для себя, так и для продавца квартиры
	Темы возможных проектов сопровождения и развития для Вашей компании


1. Построение сервиса обслуживания

Каждой компании для того, что бы выделяться на рынке многообразия компаний и отличаться от ряда конкурентов необходимо привлечь чем-то, что было на высшем уровне. Что как не сервис может помочь заявить о Вас как о надежной компании, компании в которой можно рассчитывать на получение заявленных услуг и товаров в том объеме и виде как она заявляет.

Сервис в обслуживании важен как в компаниях оказывающих услуги по продажам товаров, так и компаниям, оказывающим услуги по питанию, печати, рекламе и многому, что так востребовано в сегодняшней действительности.


Модель созданного сервиса поможет Вам привлечь потребителей, обойти конкурентов, сделать случайных заказчиков постоянными вашими клиентами и тем самым наладить бесперебойный доход для Вашей компании.

В проект, включены следующие этапы работы с участием Компании-Заказчика:

1. Подготовительный этап: находим отличия компании от ряда подобных компаний, описываем уникальность, выявляем виденье сервиса у руководителей.

2. Формируем программу: выделяем составляющие сервиса, находим способы проявления (транслирования) сервиса, ищем возможности применения данного сервиса командой компании.

3. Обучаем сервису: пробуем новые формы умений, новые знания, закрепляем позитивное поведение нацеленное на сервис, отрабатываем навыки.

В итоге Вы получаете разительное отличие от других компаний – свой индивидуальный имидж, сервис, за которым идет каждый современный потребитель, и самое главное благодаря сервису, Вы привлекаете и удерживаете постоянных клиентов.

2. Наставничество

Компании сталкиваются с такими ситуациями, когда на рынке труда нет подходящих (с определенными знаниями, квалификацией) людей на должности в компанию  и встает вопрос что же делать? Конечно, начать растить своих, ждать и надеяться на то, что скоро они научатся и превратятся в СПЕЦИАЛИСТОВ, и наконец, начнут приносить прибыль.

Система наставничества в такой ситуации как аспирин простуженному. Наставничество позволит сократить сроки момента взращивания персонала, так как будет четко отведенное время на каждый из моментов роста и четкая схема развития со своими правилами и зачетами, а самое главное будут поделены зоны ответственности за конечный результат – полученный СПЕЦИАЛИСТ! Тем самым мы экономим деньги и быстрее получаем прибыль от работы новичков. И самое важное в такой ситуации мы не зависим от переменчивости рынка безработных!

В проект, включены следующие этапы работы с участием Компании-Заказчика: 

· подготовительный этап (выявляем наставников, изучаем  действующий процесс передачи знаний и опыта в компании, выявляем самые эффективные методы передачи опыта);

· обучаем наставников, по уникальной программе «Школа наставничества»;
· разрабатываем, формализуем процесс передачи опыта и знаний от более опытных сотрудников новичкам - внедряем систему Наставничества в компании.
В итоге вы получите готовый, индивидуальный проект, действующий только для Вас, который Вам позволит сократить затраты на персонал, получать прибыль быстрее.

3. Аттестация
В жизни, пожалуй, каждой успешной компании есть моменты, когда она принимает решение об оценке персонала, но как же это сделать эффективно? ОЦЕНИТЬ беспристрастно, оценить так, что бы учесть все стороны работника сотрудника, так как было бы полезно и компании и самому сотруднику. А еще интереснее, что же делать, после того как оценили, как пользоваться результатами?

Аттестация позволяет решить ряд вопросов и кого оценивать и как, и кто должен оценивать и что же предпринять после данной оценки. Аттестация, проведенная грамотно позволяет получить выгоды компанией: сэкономить ресурсы, развить перспективных сотрудников, убрать слабые звенья, найти внутренний кадровый резерв и ввести настоящую дисциплину и культуру работы в компании.

В проект, включены следующие этапы работы с участием Компании-Заказчика:

1. подготовительный этап: ставим цели и задачи аттестации (зачем оцениваем, что хотим получить в результате); разрабатываем основные компетенции должности и критерии оценки; готовим регламентирующие документы (в рамках закона РФ); организовываем процесс аттестации; определяем сроки, время, место и т.д.;

2. аттестуем сотрудников;

3. этап работы с результатами, принимаем  решения о дальнейших действиях;

4. этап реализации принятых решений по результатам аттестации. 

В итоге вы получите кадровый резерв, четкое представление кого и чему нужно обучать, инструмент мотивации сотрудников, более эффективную работу Ваших сотрудников. Экономите затраты на персонал и получаете прибыль.
4. Качественный и высокоэффективный подбор персонала
5. Адаптация на рабочем месте и введение в должность

6. Оценка персонала по программе «Таинственный покупатель» (гость ресторана, гостиницы)  

7. Программа мотивации сотрудников
8. Корпоративная культура, организация корпоративных мероприятий
9. Регламентирующие документы (положения, должностные инструкции и др.)
10. Кадровый учёт и аудит
	АВТОРЫ И ВЕДУЩИЕ 


Соломатина Елена Геннадьевна 

Мальцева Марина Сергеевна

Горбатовская Анастасия Александровна

Алемчук Наталья
Наши клиенты - заказчики обучения, сопровождения и развития персонала: Торговый дом «Байт», ООО «Райс-про», ООО «Ф-принт», «Арго», MARY KAY, сеть обувных магазинов «Аскания», магазин детской одежды «Sanetta»; ресторан китайской кухни «Мао»; производство женской одежды «Наша мода»; фармацевтическая компания «Агроресурсы»; сеть детский магазинов «Непоседа»; сеть аптек «Фармалайн» (Новокузнецк); ЗАО «Сервисфарм» (Новокузнецк); «Мир оптики» (Новокузнецк); «Аптекарский двор» (Новокузнецк), ресторан «Дружба» (г. Благовещенск), ОАО «РОССТРАХ» (Новосибирск), журнал «Спецтехника и оборудование», производство медицинских препаратов «Промед Экспортс» (Москва), сеть аптек «Мелодия здоровья» (Новокузнецк), сеть аптек «Арника» (Новокузнецк) и др. [image: image1.png]
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