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Тренинг «Развитие управленческих навыков.
Подготовка кадрового резерва»
Дата проведения: 16-17 декабря 2025 г

Формат проведения: ОЧНО

 (с 09:00 до 16:30 по Мск)

	Целевая группа
	Тренинг предназначен для начинающих руководителей и для сотрудников кадрового резерва, планируемых на должность руководителя.

	Цель тренинга
	Приобретение участниками знаний о ролях и функциях руководителя, повышение компетентности в сфере руководства персоналом, развитие навыков уверенного управления сотрудниками

	Формы работы
	Учебный материал подается в интерактивном режиме, основная работа строиться на индивидуальных и групповых упражнениях, с анализом конкретных ситуаций, и разработкой практических рекомендаций, тестированием и обменом опыта

	Продолжительность
	2 дня с 09.00 до 16.30




Содержание

	Интеллектуальная разминка «Выход за рамки своих шаблонов»

 

	Правильное позиционирование себя, как руководителя
	· Возможности современного руководителя

· Ключевые задачи руководителя

· Основные принципы руководства

· Необходимые функции эффективного руководителя

· Роли руководителя

· Позиционирование руководителя

	Групповая работа: «Эффективные управленческие решения»



	Функции руководителя
	· Планирование и прогнозирование
· Приём на работу

· Адаптация и обучение

· Постановка целей и задач

· Мотивация

· Контроль

· Анализ деятельности сотрудника

· Выбор стиля руководства

· Делегирование

· Обратная связь

· Ротация

	Бизнес – игра: «Результативное функционирование отдела в компании»



	На что руководителю обратить внимание
	· Ориентация на результат

· Выстраивание системы

· Поддержка сотрудников

· Формирование команды

· Как создать сбалансированный менеджмент
· Пять уровней инициативы сотрудника

	Работа в парах «Последствия ошибок при неправильной модели управления»



	Как правильно мотивировать сотрудников
	· Что такое мотивация

· Современные подходы к мотивации

· Как повлиять на сотрудника
· Факторы, влияющие на сотрудников

· Основные ошибки мотивации

· Мотивировать нельзя заставить

	Тестирование: «Мотивационные составляющие руководителя»



	Практика: «Определение мотивов поведения сотрудников»



	Ролевая игра: «Мотивационная беседа с сотрудником»



	Как задачу поставил, так её и исполнили
	· Отличие целей от задач 

· Правила постановки целей

· Формулировка цели

· Примеры постановки целей

· Повышение эффективности работы сотрудников

	Индивидуальная работа: «Постановка целей и задач сотруднику»



	Работа в группах: «Трансформирование цели – в действия сотрудников»



	Уверенное делегирование
	· Показатели недостаточного делегирования

· Что даёт делегирование руководителю и сотруднику

· Что делегировать и как 

· Правила делегирования

· Делегирование полномочий, как фактор развития

· Проблемы при делегировании и пути их решения

· Ошибки делегирования

	Групповая работа: «Анализ задач для делегирования»



	Ролевая игра: «Беседа с сотрудником при делегировании задач»



	Организовываем правильный контроль
	· Критерии качественного контроля 

· Преимущества и недостатки инструментов контроля

· Контроль как мотивационное воздействие

· Требования к эффективному контролю

· Разработка системы контроля

· Основные ошибки контроля

	Групповая работа «Разработка эффективной системы контроля»



	Эффективные стили руководства


	· Определение уровня сотрудника

· Анализ стилей руководства

· «Жизненный цикл» сотрудника

· Применение стилей руководства

· Виды приказов

	Практика: «Применение разных стилей руководства»



	Анализируем работу сотрудников
	· Анализ текущей ситуации

· Использование информации для анализа

· Отчетность сотрудников отдела

· Объективная оценка деятельности сотрудника

· Основные критерии оценки работы сотрудников

· 

	Практика: «Анализ личного вклада сотрудника в результат»



	Жизнь без плана – жизнь в пустую
	· Виды планирования

· Уровни планирования

· Объекты планирования

· Этапы разработки индивидуального плана 

· Ключевые показатели планирования

· Планирование результатов работы

	Практика: «Разработка индивидуального плана сотрудников»



	Подведение итогов, формирование плана дальнейшей самостоятельной работы и индивидуального развития сотрудников




Ведущий тренинга – Харитон Александр Александрович- Бизнес – тренер, консультант. 

Что ещё можно сделать для улучшения результатов работы Вашей фирмы?

Каким образом можно повысить уровень продаж в компании?

В настоящее время именно профессиональные сотрудники являются ключевым фактором успеха в бизнесе.

Являясь бизнес – тренером и имея практический опыт работы в сфере продаж и управления, Александр предлагает уникальные программы обучения и развития персонала компаний, направленные в первую очередь на практическое применение полученных методик и приобретенных знаний.  

Разработанные по современным Европейским стандартам, программы адаптированы к Российскому рынку и полностью отвечают сложившейся практической ситуации.

Образование

2017 Ассоциация Бизнес Мастерства

Повышение квалификации по программе «Разработка и проведение бизнес-тренингов»

2010 Эффект-Консалтинг
Тренинг тренеров «Школа корпоративного тренера»

2007 Компания HR-Эксперт
Тренинг тренеров «Тренинг корпоративных тренеров»

2006 Институт Бизнеса и Кадровых Технологий

Тренинг для тренеров «Нематериальная мотивация персонала»

2006 Тренинговая компания Huthwaite
Тренинг «Продажи по методу СПИН»

2004 – 2005 Тренинговая компания

Профессиональная подготовка бизнес-тренера, консультанта

1998 - 2000 Международный Институт Менеджмента "ЛИНК" (Москва).

Факультет «Менеджмент, маркетинг, финансы», специальность «Менеджер»

1995 - 1998 Открытый университет Великобритании (Москва).
Факультет «Менеджмент, маркетинг, финансы», специальность «Менеджер»

1989 - 1995 Московский Институт Радиотехники, Электроники и Автоматики
Факультет АСУ, специальность «Инженер - системотехник»

	Опыт работы

Опыт личных продаж с 1993 года, опыт руководства и продаж с 1999 года в следующих компаниях:

ООО «Финго - Комплекс» дочернее предприятие группы компаний «Северстальмаш» (производство и реализация газоочистных фильтров)

ООО «Технология Чистоты» (производство и реализация моющих средств)

ООО «Поллак» (представительство канадской ковровой компании)

ООО «Риам» (торгово – закупочная компания)

ЗАО «Инвест – Хлеб» (инвестиционно - финансовая компания)



	Преподавательская деятельность

С 2008 года - н/в преподаватель в Московская Бизнес Школа (MBS), 

С 2015 - в Русской Школе Управления (РШУ) курсы:

	- «Директор по продажам»

- «Управление отделом продаж»

- «Директор по клиентскому сервису»

- «Практический курс по активным продажам»

- «Корпоративные коммуникации»
	- «Креативное лидерство»

- «Формируем команду и вдохновляем на результат»

- «Убеждающее выступление»

	Книги

«Эффективные продажи», Москва «Парадиз», 2011, 156 стр. (в соавторстве М. Клочко)

	Отличительной особенностью проводимых программ являются

· Системность – программы составлены из отдельных логически взаимосвязанных между собой блоков, что позволяет участникам структурировано воспринимать информацию, и в случае необходимости в дальнейшем самостоятельно пополнять свой багаж знаний;

· Практическая направленность – деловые игры, индивидуальные и групповые задания, рассмотрение практических ситуаций составляет 70% времени обучения; теоретические основы даются в интерактивном режиме;

· Адаптация – программа формируется исходя из ситуации на рынке, возможностей и потребностей фирмы, а также опыта и ожиданий участников; 

· Применимость – участники тренинга получают знания и навыки, необходимые для своей конкретной практической работы;

· Комплексность – именно подход к обучению всех возможных сотрудников компании по единым стандартам позволяет добиться максимального результата, при котором участники начинают говорить друг с другом «на одном языке». 

	Эффективное обучение строится по следующим принципам

· Конкретика – являясь практиком, я предлагаю знания и бизнес–инструменты, ориентированные на решение конкретных задач компании; работа происходит над реальными задачами, а не над упражнениями или искусственными ситуациями;

· Отработка навыков – совмещение теоретической части с практическим применением новых технологий и обязательным акцентом на отработке навыков; 

· Учебные материалы – получаемые участниками, способствуют более эффективному усвоению методик и техник в процессе обучения, а также их использованию в своей дальнейшей повседневной работе; 

· Развитие персонала – поэтапное развитие компетенций сотрудников с помощью взаимосвязанных программ, являющихся логическим продолжением друг друга;  

· Обратная связь – происходит постоянный контроль ситуации, профессиональных изменений участников, а также корректировка процесса трансляции знаний и отработки полученных навыков. Пройдя путь от менеджера по продажам до руководителя, я понимаю те трудности, с которыми сталкиваются сотрудники и готов поделиться своим опытом.



	Основные программы тренингов, вебинаров и презентаций

Тренинги для руководителей:

· Эффективное руководство персоналом

· Руководство персоналом на предприятии: из инженера в руководители

· Развитие коммуникативных навыков руководителя

· Мотивация на результат

· Ситуационное лидерство

· Принятие решений

· Делегирование, как функция менеджмента

· Построение эффективной команды

· Управление изменениями

· Активная жизненная позиция

· Личная эффективность руководителя

· Эффективное обучение и наставничество сотрудников

· Результативная обратная связь

· Принятие управленческих решений

· Развитие лидерских компетенций

· Эффективное выступление руководителя

· Проведение совещаний

· Управление по Адизесу

Переговорные тренинги:

· Искусство проведения деловых переговоров

· Жесткие переговоры

· Видеотренинг: переговоры, как процесс оказания влияния

· Решение сложных и конфликтных ситуаций

· Сокращение дебиторской задолженности

· Манипуляция в переговорах

· Переговоры с поставщиками

· Эффективные стратегии при работе с поставщиками


	Тренинги продаж:

· Эффективные технологии активных продаж

· Развитие навыков эффективного влияния на клиента

· Продажа по телефону

· Работа с сетями

· Работа с ключевыми клиентами

· Продажа в магазине - салоне

· Аргументация для клиента

· Работа с возражениями

· Эмоциональная продажа

· Стратегические продажи крупным клиентам

· Продажа по методу СПИН

· Трудный клиент

· Работа на выставках

Специальные курсы:

· Эффективное публичное выступление

· Эмоциональный интеллект в бизнесе

· Убеждающая презентация

· Клиентоориентированность, как идеология компании

· Тренинг профессиональной уверенности

· Навыки делового письма

· Стресс – менеджмент

· Системное мышление

· Самомотивация 

· Командообразование: развитие командного духа



	Примеры реализованных проектов

· Спикер и cо-ведущий II, III и IV-ого Климатических бизнес-форумов. Результат – успешное проведение форумов, положительные отзывы от участников и организаторов.

· Ведущий и спикер I и II-ого, спикер III и IV Международного фармацевтического форума «Академия фармацевта» в Казахстане. Результат – повышение профессионального уровня участников форума.

· Автор и разработчик бизнес – игр «Стань лидером рынка», «Компания – город успешных людей»

· Проведение стратегических сессий: «Лидерство в условиях быстрых перемен», «Стратегия компании в интернете», «Лидер - 2023» и других.

· Создание годовой программы для подготовки сотрудников компании (разных отраслей) «Продажи и переговоры». Результат – запуск программы в компаниях и повышение эффективности работы сотрудников.

· Внедрение программы «Развитие управленческих кадров на предприятии» и проведении серии тренингов на развитие управленческих компетенций. Результат – наличие в компаниях компетентных руководителей.

· Разработка и проведение тренингов для аптечных сетей, от лица фармацевтических компаний, направленных на повышение лояльности к препаратам и развития навыков работы за первым столом. Результат – проведение на территории России в течение трёх лет серии тренингов с положительными отзывами от руководства аптек и участников.

· Консультирование и обучение топ-менеджеров, как на уровне стратегических сессий, тренингов, так и индивидуального общения. Результат – подготовленные стратегии развития компаний, оценка необходимых ресурсов, внутреннее понимание руководства необходимых действий для развития компании.

· Разработка программы «Школа корпоративного бизнес - тренера» и её внедрение в компаниях. Результат – подготовка штата внутренних бизнес - тренеров

· Участие в разработке и внедрении программ «Развитие медицинских представителей» Результат – долгосрочное сотрудничество с фармкомпаниями в области подготовки и развития медицинских представителей.

· Открытие филиалов коммерческого банка в городах России и подготовка сотрудников для филиалов. Результат – эффективно функционирующие филиалы банка.

· Успешное внедрение стратегии «Экспансии на региональный рынок компании» и продвижение продукции. Результат – увеличение продаж, количество клиентов, повышение прибыли.

· Систематизация действий подразделений компании, внедрение правил внутреннего взаимодействия и регламентирующих правил. Результат - повышение продаж в компании


Организатор мероприятия: 

Центр Бизнес-Образования КВАНТОР-М Г. Набережные Челны, ул. машиностроительная, 91 (IT-ПАРК)

Форма проведения: ОЧНО  

Регистрационный взнос за участие одного представителя в очном формате – 33 000 руб. 

(НДС не взимается). При оплате до 06 декабря (скидка 10 %)- 29 700 руб. 

При очном участии от двух сотрудников-действует скидка 50% на второго участника
Оплата регистрационного взноса обеспечивает: обед, кофе-паузы, комплект раздаточных материалов, парковка. 

По окончании семинара участникам выдается сертификат установленного образца.

Для регистрации звоните: (8552) 40-84-74, (8552) 40-84-74

 7 927 440-74-00 (whatsapp/telegram), 7 937-611-56-58 (whatsapp/telegram).

Мы в соцсетях:вконтакте | наш сайт|Телеграм 
PAGE  
4

