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БУДУЩЕЕ В РАЗВИТИИ
Разумеется, в работе с персоналом обучение занимает важное место и в управленческой, и в консультативной практике. И сегодня бизнес-обучение меняет свое содержание. На место подготовки работников узкого и точечного функционала приходят новые образовательные системы, цель которых – подготовить людей, способных быть свободными в самом широком диапазоне компетенций. Тренинг, ориентированный на формирование жестко автоматизированных навыков, устарел. Он неактуален и малоэффективен. 

Новое поколение обучающих технологий вырастает из необходимости бизнеса и потребностей личности в расширении способностей человека – специалиста. Наряду с тренингами появляются проектные сессии и системные программы. Следом за постановкой навыков приходит формирование широкого спектра компетенций. Вместо  процессов воспроизведения – процессы развития и творчества. Профессиональная деятельность все чаще  предполагает не только владение сугубо профессиональными знаниями, умениями и навыками, но и на умение влиять на разных людей, вызывать доверие, строить долгосрочные отношения, преодолевать ценностные возражения и т.д.  Именно поэтому  мы и предлагаем такой подход к развитию персонала, который включает в себя комплексность и широту. Например, 

Системный модуль «ПСИХОЛОГИЧЕСКИЕ АСПЕКТЫ УПРАВЛЕНИЯ ПРОДАЖАМИ» - это:
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Вашему вниманию мы предлагаем обучающий комплекс, результатом реализации которого станет новый уровень личностной и профессиональной эффективности продавцов-консультантов, менеджеров по продажам, торговых представителей, сотрудников фронт-офиса Вашей организации. 

При разработке системы обучения в конкретной организации учитывается ее уникальность и специфика бизнеса. Программа обучения может предваряться исследованием личностных и профессиональных ресурсов сотрудников, по результатам обучения также возможно предоставление аналитической справки. Продолжительность и содержание обучающей программы обсуждается с заказчиком. 

ТИПОВЫЕ ПРОГРАММЫ ОБУЧЕНИЯ

	ОСНОВЫ  ЭФФЕКТИВНОГО ВЗАИМОДЕЙСТВИЯ ПРИ ПРОДАЖЕ ТОВАРОВ И УСЛУГ

Это обучающая программа, направленная на развитие у профессионалов умений и навыков эффективного взаимодействия с Клиентом (Покупателем) при непосредственной продаже товаров и услуг.

Задачами данного тренинга являются:

1. Осознание и формирование профессионально-эффективных установок в области продаж, из которых ключевой является представление о продаже как Встрече, при которой они обе стороны интересны друг другу как возможные партнеры;

2. Разработка технологической карты продаж, определение этапов продажи, целей и технологических средств каждого этапа;

3. Освоение эффективных технологий продаж: работа с первичным и рабочим запросом Клиента, техники презентации товара - преподнесение покупателю особенностей и конкурентных преимуществ продукта и выход вместе с ним на осознание выгодности (полезности) предложения, техники работы с возражением, техники управления собственным эмоциональным состоянием и состоянием Клиента.  

4. осознание и закрепление сильных сторон и ресурсов индивидуальной деятельности каждого специалиста, преодоление индивидуальных барьеров и дефицитов в деятельности.

Ожидаемые результаты тренинга продаж:

· повышение профессиональной эффективности специалистов, критерием чего служит изменение модели взаимодействия с Клиентом, увеличение числа продаж, привлечение новых клиентов и увеличение числа постоянных клиентов;

· улучшение профессионального самочувствия сотрудников: повышение уверенности в себе, самооценки, способностей к самоуправлению и т.д.;

· развитие командного духа и формирование единого корпоративного стиля продаж;

· коррекция профессиональной позиции специалистов в области продаж и переговоров.
	УПРАВЛЕНИЕ КОНФЛИКТНЫМ ВЗАИМОДЕЙСТВИЕМ ПРИ ПРОДАЖЕ

Это обучающая программа, направленная на формирование и тренировку навыков управления конфликтным взаимодействием при продаже, освоение технологий конструктивного разрешения конфликта и управления переговорным процессом. 

Задачами данного тренинга являются:

1. Формирование представлений о конфликте как потенциально ресурсном явлении человеческого взаимодействия, о типах конфликта и типовых способах урегулирования, а также о стратегиях поведения в конфликте. 

2. Формирование представлений о различных подходах к разрешению конфликтов.

3. Осознание механизмов и закономерностей переговорного процесса.

4. Анализ основных этапов ведения переговоров: подготовки к переговорам, процедурных переговоров, основных переговоров, постпереговорной стадии, завершения переговоров.

5. Осознание каждым участником группы его ресурсов и сильных сторон в процессе разрешения конфликта и ведения переговоров.

Ожидаемые результаты тренинга разрешения конфликтов:

1.  Умение видеть в конфликте не только угрозу, но и возможности. 

2.  Умение анализировать структуру конфликта, выделять его причины, прогнозировать развитие конфликта и выбирать наиболее приемлемые стратегии поведения и способы урегулирования конфликта.

3.  Умение выделять свои и чужие ресурсы и «слабые стороны» в переговорах.

4.  Умение выделять свои и чужие интересы, формулировать задачи и предложения, осознавать последствия сорванных переговоров.

5.  Овладение навыком постановки процедурной и содержательной целей переговоров и выстраивать переговорный процесс в соответствии с этими целями.  

6.  Формирование навыков управления собственными эмоциональными состояниями, оказания поддержки своим партнерам по переговорам, ведения переговоров в позитивном ключе.


	ТЕХНОЛОГИИ КОНСТРУКТИВНОГО ВЛИЯНИЯ ПРИ ПРОДАЖЕ ТОВАРОВ И УСЛУГ

О чем этот тренинг?

Этот тренинг позволяет обратиться к опыту отношений и исследовать его сквозь призму влияния каждого из нас друг на друга: кто мы – «наивные варвары», прагматичные манипуляторы или люди, способные к цивилизованным формам отношений? 

Цель программы: развитие цивилизованной личностной силы, необходимой в человеческих отношениях, в деловом взаимодействии, в продажах, в переговорах в агрессивной среде.

Нужно ли мне это?

Эта программа позволит каждому участнику ответить на множество вопросов, связанных с парадоксами влияния: 

· Как отличить того, кто манипулирует и не поддаваться на провокации?

· Что делать, если на подчиненных действует только угроза наказания?

· Как противостоять человеку, который не слушает аргументов?

· Как противостоять давлению и сохранить себя? И т.д.

Какие темы будут рассмотрены?

1. Понятие варварского, манипулятивного и цивилизованного взаимодействия.

2. Исследование манипуляции как скрытой силовой борьбы.

3. Выявление собственных «слабых струн», обусловливающих подверженность чужой манипуляции.

4. Отработка алгоритма противостояния чужой манипуляции.

5. Тренировка навыков убеждающего воздействия и других видов открытой интеллектуальной борьбы.
6. Развитие собственной харизматической силы. 


	
ПРОФЕССИОНАЛЬНАЯ УСПЕШНОСТЬ ПРОДАВЦА

Программа  «Профессиональная успешность продавца» является составной частью системного модуля «Управление продажами».  Она дает возможность обратиться к источникам собственного уверенного/неуверенного/агрессивного поведения, сформировать навыки уверенного поведения в различных субъективно-сложных жизненных ситуациях, обратиться к своей самооценке и стереотипам, ведущим к неуверенному или агрессивному поведению,  освоить технологии целеполагания, а также осознать собственные ресурсы.

Нужно ли мне это?

Эта программа позволит каждому участнику чувствовать и вести себя более свободно и естественно в ситуациях взаимодействия с разными людьми, в том числе в ситуациях знакомства, установления контакта, предъявления чувств, в ситуациях отказа и предъявления требований.

Какие темы будут рассмотрены?

1. Формирование понятия “уверенность в себе”. Различение уверенного, неуверенного, агрессивного поведения.

2. Отработка навыков уверенного поведения.

3. Осознание источников неуверенности и агрессивности (работа с установками, стереотипами, иррациональными идеями и т.д.). 

4. Освоение технологий целеполагания.

5. Повышение самооценки и осознание каждым участником его ресурсных и сильных сторон в сфере общения.




	КРЕАТИВНОСТЬ В ПРОДАЖЕ

Способность к творчеству заложена от природы в каждом из нас. Талантлив каждый, однако не каждый может воспользоваться собственным творческим потенциалом. Чаще всего это случается потому, что еще в раннем детстве ребенка приучают «быть как все».  В результате  формируются барьеры, лишающие человека доступа к источникам собственного творчества   

О чем этот тренинг?

Этот тренинг о том, что каждый из нас может обнаружить неиссякаемые источники собственного творчества и научиться пользоваться ими.  Он направлен  на:

· осознание творческого потенциала, 

· осознание и преодоление индивидуальных барьеров креативности,

· формирование навыков управления креативным процессом.
Нужно ли мне это?

Тренинг рассчитан на менеджеров и любых специалистов, чья профессиональная деятельность связана с принятием нестандартных и конструктивных решений в изменяющейся и/или неопределенной среде. 

Что можно получить от участия в программе?

Приняв участие в этом тренинге, Вы научитесь:

· Учитывать при решении задач не только формальную логику, но и творческую интуицию, опираясь на креативный процесс  и достигая  за счет этого более высоких результатов в деятельности;

· Управлять собственным креативным процессом;

· Доверять собственным способностям и ресурсам творчества;

Какие темы будут рассмотрены?

· Креативность как способность, данная каждому.

· Барьеры креативности и их преодоление.

· Этапы креативного процесса.

· Управление креативным процессом. 


	ЛИДЕРСТВО КАК ФАКТОР УСПЕХА ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО ПРОДАВЦА
Лидерами рождаются или же становятся? 

Может быть верно и то и другое? 

Лидерство – это один из источников самой способности к жизни и проявлению себя в жизни. 

Это вопрос того «что» и «как» мы делаем со своей жизнью.

       Как мы взаимодействуем с другими людьми?

       Как мы проявляем себя в этом мире? В работе, в дружбе . . .

       Как относимся к самим себе?

       Каковы наши убеждения, ценности и цели?

Первые ассоциации большинства людей на слово «лидер» – уверенный, энергичный, сильный и т.д. Требуются эмоциональные, умственные и творческие усилия, чтобы быть таким. Жизнь постоянно бросает нам вызовы на работе, в семье, в обществе. Умение их принимать, учиться и идти вперед – суть лидерства. Отказаться от лидерства – значит остаться без руководящей силы для достижения своих целей, реализации фантазий и мечты!

Быть лидером – это искусство!
Цель тренинга: углубить понимание лидерства и пробудить внутренний источник лидерства, который есть в каждом из нас.

Содержание:

1. Осознание собственных стилей лидерства и способов принятия решений

2. Исследование различных моделей самоуправления и управления другими

3. Распределение и принятие ответственности

4. Различие между лидерством и руководством

5. Способность к развитию и поддержанию лидерства в себе

6. Движущие силы лидерства
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II. Дополнительный уровень


Профессиональная   успешность продавца


Креативность в продаже


Лидерство как фактор успеха профессионального продавца














I. Базовый уровень


Основы эффективного взаимодействия при продаже товаров и услуг 	


Управление конфликтным взаимодействием при продаже  


Технологии конструктивного влияния при продаже товаров и услуг
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