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АНКЕТА

Уважаемые коллеги!

Компания CTS: Корпоративные стратегии обучения  предлагает Вам принять участие в опросе, целью которого является выбор тематик открытых тренингов на 2015 год, которые будут отвечать Вашим требованиям и ожиданиям. 

Наша компания имеет большое количество направлений обучения. Поэтому, чтобы заполнение анкеты не занимало у Вас долгий промежуток времени, мы разбили опрос на три этапа. Каждый этап содержит блок тематик.
1 этап: Управление персоналом (HR). Ассессмент-центр и оценка персонала. Обучение обучающих.

2 этап: Продажи, закуп и переговоры. Презентации, Event-мероприятия. Сервис, работа с клиентами.
3 этап: Управление организацией. Личная эффективность.
Ниже в таблице представлены тематики для 2 этапа опроса. 
Предлагаем Вам поставить ту цифру, которая отражает степень необходимости тренинга, семинара или мастер-класса для Вас и Вашей компании. Либо написать свой собственный вариант темы в конце анкеты.
0 – не интересует
1 – может потребоваться

2 – очень необходим

	Темы по обучению
	Степень необходимости для Вас
	Степень необходимости для компании

	Продажи, закуп и переговоры
	
	

	1. «Большому покупателю большое плавание: технологии продаж на рынке В2В»
	
	

	2. «Навыки продаж сложных продуктов»
	
	

	3. «Активные продажи для НАЧИНАЮЩИХ. Искусство «холодных» звонков»
	
	

	4. «Системный подход к продажам для опытных менеджеров»
	
	

	5. «Многовекторные продажи: продажи в условиях множественного согласования»
	
	

	6. «Отдел закупок: переговоры с поставщиками о цене и условиях работы»
	
	

	7. «Эффективная работа с дебиторской задолженностью»
	
	

	8. «Переговоры для руководителей. Как повысить эффективность»
	
	

	9. «Технологии выстраивания бизнес-контактов. Практика нетворкинга»
	
	

	10. «Жесткие переговоры при высокой конкуренции»
	
	

	11. «Эффективные коммуникации в профессиональных продажах»
	
	

	12. «Персонализация продаж: как найти подход к каждому клиенту»
	
	

	13. «Сила слова. Техники влияния и убеждения в продажах»
	
	

	14. «Трудные клиенты: продажа без возражений и жалоб»
	
	

	15. «Элитные продажи: особенности продаж дорогих, эксклюзивных товаров»
	
	

	16. «Методика проведения аудита продаж»
	
	

	17. «Тренинг управления мотивацией персонала: увеличиваем прибыль, мотивируя и оценивая персонал»
	
	

	18. «Как организовать прибыльный и эффективный магазин?»
	
	

	19. «Эффективные продажи в торговом зале»
	
	

	20. «Презентация, как одна из ключевых компетенций продавца»
	
	

	Презентации, Event-мероприятия
	
	

	1. «Самопрезентация, харизма, управление впечатлением»
	
	

	2. «Создание коммерческих предложений и писем. Копирайтинг»
	
	

	3. «Развитие креативного мышления»
	
	

	4. «Риторика и ораторское мастерство»
	
	

	5. «Подготовка и проведение успешного публичного выступления»
	
	

	6. «PRO дизайн слайдов. Тренинг о приемах оформления слайдов, текста и таблиц в презентации»
	
	

	7. «Монстры презентаций. Лучшая обучающая программа по презентациям»
	
	

	8. «Эффектное и эффективное завершение». Тренинг по стимулированию принятия решения в презентациях.
	
	

	9. «Контакт? – Есть контакт! Тренинг по поддержанию контакта с аудиторией»
	
	

	Сервис, работа с клиентами
	
	

	1. «Сервис высокого качества: путь к сердцу Клиента»
	
	

	2. «Любовь клиента начинается с глаз: работа в зоне первого контакта» или «Управление впечатлением клиента»
	
	

	3. «Построение отношений и влияние»
	
	

	4. «Деловой этикет в работе с клиентами»
	
	

	5. «Клиент-ориентированный подход в обслуживании, как главное конкурентное преимущество»
	
	

	6. «Один клиент - хорошо, а два - лучше: эффективное привлечение и удержание клиентов»
	
	

	7. «Эффективное обслуживание VIP-клиентов: психологические аспекты взаимодействия и специфика»
	
	

	21. «Технология работы с «трудными» клиентами»
	
	


Ваши варианты тем:
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