NEW 

Методический тренинг продаж.

На основе процессного продавец-ориентированного тренинга продаж и тренинга делового общения

–  единственная программа в городе
Тренинг предназначен для психологов, тренеров, тренинг-менеджеров, менеджеров по продажам.

Цели тренинга

1. Получение навыков по разработке и проведению бизнес-тренингов.

2. Получение навыков по разработке и проведению тренинга продаж.

3. Получения и отработка навыков эффективного тренерского поведения.

Программа тренинга

 Модуль 1.  Подготовка к проведению тренинга.

1. Изучение специфики и отличий бизнес-тренинга от других видов тренинга.

2. Основные принципы проведения бизнес-тренингов.

3. Закономерности и  проведения бизнес-тренингов.

4. Специфика поведения тренера в тренинге продаж

5. Вступительное слово тренера.

Модуль 2.  Этап создания работоспособности. 

1. Знакомство.

2. Введение групповых норм.                      

3. Работа  с ожиданиями участников тренинга.

4. Методический и содержательный анализ упражнений направленных на знакомство участников.

5. Методический и содержательный анализ психогимнастики.

6. Анализ тренерского поведения.

Модуль 3.  Конструирование ролевых игр и психогимнастики.

1. Розница.

2. Опт.

3. Продажа услуг.

Модуль 4.  Этап ориентации.

1. Изучение особенностей этапа.

2. Прием «Рефлексия опыта.

3. Прием «Сделай это неправильно»

4. Особенности конструирования и проведения ролевых игр на данном этапе.

5. Критерии отбора участников.

6. Виды психологических защит участников.

7. Преодоление психологических защит.

8. Наиболее распространенные причины возникновения защит.

          Модуль 5. Этап обучения.

                    Блок 5.1.  Установление контакта

1. Задачи блока.

2. Конструирование психогимнастики (опт, розница, продажа услуг)
3. Конструирование игр (опт, розница, продажа услуг)
Блок 5.2. Выяснение потребности.

1.  Задачи блока.

2. Конструирование психогимнастики (опт, розница, продажа услуг)
3. Конструирование игр (опт, розница, продажа услуг)
4. Соотнесение товаров и их характеристик по пирамиде потребностей.

5. Обмен тренерским опытом.

Блок 5. 3.  Презентация продукта.

1. Задачи блока.

2. Конструирование психогимнастики (опт, розница, продажа услуг)
3. Конструирование игр (опт, розница, продажа услуг)
4. Обмен тренерским опытом.

Блок 5.4. Преодоление возражений.

1. Задачи блока.

2. Конструирование психогимнастики (опт, розница, продажа услуг)
3. Конструирование игр (опт, розница, продажа услуг)
4. Определение  типов возражений с пирамидой потребностей.

5.  Обмен тренерским опытом

блок 5.5. сделка.

1.  Задачи блока.

          2. Конструирование игр (опт, розница, продажа услуг)
3. Обмен опытом.

Блок 5.6.  Целостное действие.

1. Закрепление и демонстрация полученных навыков.

Блок 5.7.  завершение тренинга

1 Для опта. 

2 Для розницы.

3 Продажи услуг.

          Модуль 6. Завершение методического тренинга.

1. Обобщенный портрет тренера.

2. «Чемодан».

 Продолжительность тренинга 32 часа.
NEW  

Тренинг определения потребностей в обучении.

- единственная программа в городе
Тренинг предназначен для руководителей кадровых служб. менеджеров по персоналу и обучению, психологов.

Цель – определение потребностей в обучении персонала, повышение эффективности существующих программ обучения, повышение эффективности работы персонала.

Программа:

Модуль.  Сущность обучения.

· Актуальность обучения.

· Этапы (процессы) обучения.

· Характеристика среды, в которой проводится обучение.

Модуль. Компетенции как инструмент оценки

· Что такое компетенция?

· Составляющие компетенций.

· Примеры компетенций.

· Типичные ошибки при работе с компетенциями

Модуль .  Специфика обучения различных категорий персонала.

· Руководители среднего звена
· Торговый персонал.
· Различия
Модуль. Методы обучения, диагностика потребностей в обучении. 

· Способы влияния на эффективность сотрудников.

· Критерии необходимости обучения.

· Диагностика потребностей в обучении и мотивации сотрудникам по компетенциям.

· Выбор методов обучения.

Модуль. Бизнес тренинг как наиболее эффективный метод обучения.

· Сущность бизнес-тренинга.
· Классификация бизнес-тренингов.
· Нюансы некоторых тренинговых программ (продажи, командообразование, таймменеджмент и др.).
· Кейс «эффективный тренинг».
· Критерии выбора  бизнес-тренера/тренинговой компании..
Продолжительность тренинга 16 часов.
NEW 
Тренинг «Продажа тренинговых  и консалтинговых услуг». 

– единственная программа в городе.

Тренинг предназначен для психологов, тренеров, бизнес-консультантов, менеджеров по продажам тренингов, руководителей тренинговых и консалтинговых фирм.
Цели тренинга:

· Особенности продаж тренинговых и консалтинговых услуг.
· Развитие навыков персонала.
· Повышение эффективности продаж.

Программа тренинга.

Модуль 1. Тенденции и классификация рынка тренинговых  услуг. 

· Общие тенденции рынка  услуг.

· Особенности конкуренции на рынке отдельных видов тренинга.

Модуль 2. Стратегия развития провайдеров рынка.

· Характеристики бизнес-среды в которой проводится обучение.

· Обзор провайдеров тренинговых и консалтинговых услуг (иностранные, российские  компании, бизнес-школы)..

· Выбор стратегии развития.

· Требования к персоналу.

                       Модуль 3.  Новые подходы к классификации бизнес-тренингов.

· По уровню проблем организации.

· По содержанию деятельности различных категорий персонала.

· По психологическим основаниям эффективной производственной деятельности.

· Пример классификации тренингов продаж.

                       Модуль 4. Отработка навыков продаж.

· Ролевая игра «Контакт с клиентом».

· Ролевая игра «Обсуждение условий заказа»

· Ролевая игра «Участие в тендере».

Продолжительность тренинга 16 ч
