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ПЕРЕЧЕНЬ ТРЕНИНГОВЫХ ПРОГРАММ
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I.
МЕНЕДЖМЕНТ ОРГАНИЗАЦИИ

I.1. - Системный подход в управлении организацией

I.2. - Стратегический менеджмент


I.3. - Управление организационными изменениями и развитием компании


I.4. - Управление по целям


I.5. - Проектный подход в управлении


I.6. - Формирование управленческой команды на основе единых целей и ценностей


I.7. - Стратегический подход в управлении персоналом в структурных подразделениях организации


I.8. - Формирование корпоративной культуры


II.
УПРАВЛЕНИЕ ПОДРАЗДЕЛЕНИЕМ

II.1. - Управление по целям в структурном подразделении


II.2. - Управление персоналом клиентских подразделений


II.3. - Управление проектной группой


II.4. - Управление персоналом структурных подразделений

II.5. - Управление персоналом в розничных продажах


II.6. - Управление персоналом сервисных (back office) подразделений


II.7. - Индивидуальный подход в управлении персоналом


II.8. - Формирование эффективной команды в подразделениях


II.9. - Наставничество


II.10. - Мотивационные инструменты в руководстве


II.11. - Эффективное взаимодействие в клиенториентированной организации


II.12. - Управление конфликтами


II.13. - Искусство деловой коммуникации


II.14. - Эффективное выступление    руководителя


II.15. - Эффективное использование рабочего времени руководителем


II.16. - Формирование системы непрерывного обучения в подразделении

III.
 ПРОДАЖИ И УПРАВЛЕНИЕ ПРОДАЖАМИ

III.1. - Активная продажа розничным клиентам


III.2. - Консультативная продажа


III.3. - Эффективная презентация продуктов и решений для клиентов


III.4. – Эффективные продажи по телефону


III.5. - Дополнительная продажа в процессе обслуживания клиентов


III.6. - Управление продажами и взаимодействием с клиентами


III.7. - Управление продажами корпоративным клиентам


III.8. – Клиентоориентированный сервис 


III.9. – Эффективное взаимодействие и разрешение конфликтов


IV.
КОММУНИКАЦИИ С КЛИЕНТАМИ, ПОСТАВЩИКАМИ И ПАРТНЕРАМИ 

IV.1. - Формирование партнерских отношений с клиентом


IV.2. - Ведение технических переговоров


IV.3. - Эффективные переговоры с партнерами


IV.4. – Телефонные переговоры с представителями клиента


IV.5. - Эффективная работа с ключевыми клиентами


IV.6. - Эффективное обслуживание клиентов


IV.7. - Позитивное рассмотрение жалоб и претензий


IV.8. - Эффективная подготовка и проведение презентаций


IV.9. - Эффективное обучение персонала партнеров и клиентов


IV.10. - Мастерство деловой переписки


V.
Финансы

V.1. – Управление активами, их оценка 


V.2. – Использование макро- и микрофинансовых показателей в работе с клиентами банка

V.3. – Оценка эффективности бизнеса  


V.4. – Финансовый менеджмент


V.5. – Психология управления финансами


V.6. – Использование финансового рычага для масштабирования бизнеса

V.7. – Виды финансирования и оптимизация использования заемного капитала


V.8. - Эффективное обслуживание клиентов
с ориентацией на их финансовые показатели

V.9. -
Экономическая эффективность работы структурного подразделения  

V.10. – Эффективное взаимодействие с клиентом и аргументация своего предложения

VI.
Маркетинг

VI.1. – Эффективный маркетинг. Просто о сложном 


VI.2. – Оценка экономической эффективности маркетинговых акций

VI.3. – Управление маркетингом компании

VI.4. – Маркетинг сервиса для клиента

VI.5. – Маркетинг как инструмент продвижения идей и продукта внутри компании 

VI.6. – Телемаркетинг или техники звонков

VI.7. – Маркетинг своими силами




