Расписание и программы деловых обучающих мероприятий кафедры

 Инновационного предпринимательства и финансового менеджмента на 2013 г.
1. 31 октября 2013 г. состоится Семинар-тренинг "Секреты эффективных продаж"
По адресу: г.Казань, КНИТУ, ул. Толстого, 8, корп. К, кафедра Инновационного предпринимательства и финансового менеджмента
2. 14 ноября 2013 г. состоится семинар-тренинг "Как увеличить прибыль компании"

По адресу: г.Казань, КНИТУ, ул. Толстого, 8, корп. К, кафедра Инновационного предпринимательства и финансового менеджмента
3. 28 ноября 2013 г. состоится Семинар-тренинг "Мотивация персонала"
По адресу: г.Казань, КНИТУ, ул. Толстого, 8, корп. К, кафедра Инновационного предпринимательства и финансового менеджмента
4. 12 декабря 2013 г. состоится Семинар-тренинг "Клиентоориентированность"
По адресу: г.Казань, КНИТУ, ул. Толстого, 8, корп. К, кафедра Инновационного предпринимательства и финансового менеджмента
Программы семинаров:
«Секреты эффективных продаж»

Чему учит семинар-тренинг:
· точно знать что говорить в любой ситуации;

· не бояться звонить и предлагать;

· правильно выбирать стратегию общения;

· применению на практике современных методик продаж: СПИН, НЛП, психология продаж, продажи на эмоциях, Вау-продажи;

· влиять, а не подвергаться влиянию;

· не расстраиваться из-за отказов или грубости клиента;

· работать в неудобной обстановке;

· умению планировать свой день и эффективно использовать рабочее время;

· концентрироваться на преимуществах своего предложения;

· работать с возражениями, переубеждать;

· правильно отвечать на вопросы клиентов;

· не зависеть от оценок окружающих, оценивать себя самостоятельно.

Вопросы:
Как составить скрипт

Особенности телефонных переговоров

Уметь убеждать

Описывать выгоды клиента, а не преимущества товара/услуги

Работа с возражениями

Как назначить встречу

Проведение встречи

Заключение договора

Обеспечение проплаты

Составление отчетов

Ведение клиента/проект

Допродажи

Работа с клиентской базой

«Как увеличить прибыль компании»
Способы реализации увеличения прибыли:
· изменить бизнес-модель;

· изменить бизнес-стратегию;

· изменить маркетинг;

· изменить продажи;

· изменить систему мотивации сотрудников;

· заменить команду;

· улучшить сервис;

· заменить поставщиков;

· внедрить систему внутреннего аудита.

"Мотивация персонала"

Цель семинара-тренинга:
· Структурировать представления о сути мотивации.

· Научиться понимать систему мотивации с учетом личностных качеств сотрудников.

· Изучить работу руководителя с позиции лидера – мотиватора. Выявить сильные и слабые стороны.

· Понять принципиальные отличия системы мотивации руководителя и линейного сотрудника.

· Разобраться в плюсах и минусах материальной и не материальной мотивации.

· Рассеять мифы и иллюзии о причинах поощрения и наказания.

· Научиться работать с мотивационным профилем сотрудников.

· Программа семинара-тренинга
· Составные части успешно работающего, продуктивного сотрудника, их отношение друг к другу.

· Факторы, побуждающие сотрудников работать эффективнее.

· Действия руководителя по мотивации сотрудников. 

· Инструменты воздействия на сотрудников для того, чтобы они имели желание работать активнее. 

· Часто встречающиеся ошибочные мнения по поводу вопросов мотивации.

· Исследование системы мотивации на примере шкалы мотивов.

· Долг (человек считает своим долгом работать)

· Личная убежденность (человеку нравится заниматься своим делом и получать отличный результат)

· Личная выгода(получение благ и преимуществ от выполнения работы)

· Деньги (наиболее примитивная система мотивации)

· Цели, которые мотивируют. 

· Раскрытие понятия «мотив Микеланджело». Выявление у сотрудников наличия данных мотивов ( для иллюстрации примера сотрудника):

· Чувство гордости за свое мастерство

· Внимание к мельчайшим деталям

· Желание работать дольше или пойти на все, чтобы выполнить свою работу должным образом

· Внутренняя ответственность, исключающая необходимость внешнего контроля

· Независимость от мнения других.

· Виды материальной и нематериальной мотивации.

"Клиентоориентированность"

Цель семинара-тренинга:
· Исследовать место клиентоориентированности в системе корпоративной культуры.

· Научиться выявлять доминирующие ценности компании.

· Проанализировать роль клиента для современного бизнеса.

· Исследовать и понять, что клиентоориентированность это один из составляющих элементов успеха всей компании

· Научиться работать в обстановке лояльность к клиенту, с последующим повышением качества обслуживания.

· Получить руководителем навыки обучения персонала принципам клиентоориентированности

· Научиться оценивать и анализировать свою бизнес деятельность в контексте эффективного применения приемов клиентоориентированности

Программа семинара-тренинга:
· Понятие корпоративной культуры и ее содержание

· Составляющие элементы первого знакомства с компанией.

· Ценности и приоритеты компании (4 основных типа). 

· Определение доминирующих ценностей компании.

· Классическая и неоклассическая формулировка клиентоориентированности. Ее достоинства и недостатки.

· Анализ 3-х видов клиентоориентированности. Методики их эффективного внедрения.

· Оценка клиентоориентированности. 

· Соотношение требований компании и ожиданий клиентов.

· 6 приемов обучения клиентоориентированности.

· Оценка эффективности обучения и виды поощрения клиентоориентированного сотрудника.
