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Propunere cursuri deschise
3CINE ESTE QUALIANS?


4CATEGORY: MARKETING, BRANDING & COMMUNICATION


4Masterclass: Brand Equity in Branding Products – Aneta Bogdan (Brandient) - 5.04.07


5Brand Equity in Branding Services – Aneta Bogdan (Brandient) – 16.03.07


6Identity as a Business Tool – Cristian ’Kit’ Paul (Brandient) - 14.05.07


7Media – Maria Tudor (Zenith Media) – 16.04.07


8Advertising - advanced – Bogdan Naumovici (Leo Burnett) - 23-24.04.07


9Unconventional Advertising – Bogdan Naumovici (Leo Burnett) – 28.05.07


10Shopper Marketing – Mona Opran (Saatchi & Saatchi X) – 13.02.07


11Communication for Comunicators – Sorana & Andrei Savu (Premium Communication) - 19-20.04.07


12Communication for Managers – Sorana & Andrei Savu (Premium Communication) – 7.05.07


13CATEGORY: MANAGEMENT


13Change Management – Florin Enache (TMI) – 7-8.06.07


14Essentials of Project Management - Florin Enache (TMI) – 7-8.05.07


15Communications Skills – Dorin Dancu (TMI) ) – 28.02-1.03.07


16Emotional Intelligence – George Avram (TMI) – 20-21.03.07


17Practical Leadership - Dorin Dancu (TMI) – 3-4.04.07


18Time Manager – Ciprian Teleman (TMI) – 22-23.02.07


19Business Presentations – Florin Enache (TMI) – 25-26.04.07


20Innovation & Creative Thinking – Florin Enache (TMI) – 11.06.07


21Stress Management - Ciprian Teleman (TMI) –26.04.07


22CATEGORY: CUSTOMER SERVICE


22Customer Service – Bogdan Grosu (Telephone Doctor) – 27.04.07


23Communication over the Telephone – Bogdan Grosu (Telephone Doctor) – 16.04.07


24TeleSales – Bogdan Grosu (Telephone Doctor) – 4-5.06.07


25CATEGORY: Sales & negotiation


25Profitable Negotiating – George Avram (TACK Training) – 15-16.05.07


26Sales Training Course – George Avram (TACK Training) – 8-9.05.07


28CATEGORY: HUMAN RESOURCES


28Train the Trainers – Florin Enache (TMI) – 13-14.03.07


29Compensation & Benefits – Ruxandra Stoian (PricewaterhouseCoopers) – 15.03.07


30CATEGORY: FINANCE & TAX


30Finance for non-finance – Sebastian Mocanu (Ernst & Young) – 24.05.07


31Tax. What to expect from 2007 – Gabriel Biriş (Biriş Goran) – 22.02.07


32CATEGORY: DEFENSIVE DRIVING


32Defensive and advanced driving techniques – Edwin Keleti & George Grigorescu


34CATEGORY: PARENTING


34Managing kids between 0 and 7 years old – Otilia Secară – 18.05.07


35Managing kids between 7 and 11 years old – Otilia Secară – 4.05.07


36Managing youngsters between 11 and 18 years old – Otilia Secară – 1.06.07


37REFERINŢE


2INVESTIŢIE





CINE ESTE QUALIANS?
Qualians este o alianţă de profesionişti care au un cuvânt greu de spus în domeniile lor şi pe care îi uneşte pasiunea comună pentru inovaţie şi originalitate, pentru provocarea continuă a standardelor, pentru calitatea demersului învăţăturii, pentru comunicare şi relaţionare.
Qualians vă invită să experimentaţi o nouă abordare a conceptului de educaţie prin training, provocându-vă să participaţi la programe de dezvoltare unice pe piaţa românească.

Într-o societate ca cea românească de la începutul celui de-al treilea mileniu şi după doar 16 ani de piaţă liberă, unul dintre cele mai dificile lucruri cu care se confruntă managerii este lipsa mentoratului, lipsa modelelor de urmat în carieră şi în viaţă şi accesul limitat la experienţele practice cu adevărat valoroase. Este ceea ce doreşte să promită Qualians în acest context: programe de cea mai bună calitate, livrate de cei mai buni profesionişti, într-un mediu memorabil.

Programele de training Qualians se adresează tuturor nivelurilor clasei de management — fie acestea de nivel entry sau superior — şi acoperă un spectru larg de interese profesionale individuale şi organizaţionale, dar şi nevoi individuale ale managerilor, din viaţa de familie, cum ar fi managementul relaţiei cu copiii. 

Cursurile Qualians îşi propun să ofere: 
· Profesionişti reputaţi în anumite domenii, activând ca tutori;
· Calitate, prin conţinutul cursurilor şi prin modul de livrare al acestora;
· Mai puţină teorie şi mai multe aplicaţii practice, bazate pe experienţa tutorilor;
· Experienţe memorabile de relaţionare, atât cu mediul unde are loc trainingul, cât şi cu ceilalţi participanţi.
Pentru a asigura o calitate excepţională a seminariilor ne-am asigurat că:
· Tutorii şi invitaţii nu s-au născut consultanţi — ei sunt practicieni cu îndelungată experienţă şi cu o solidă educaţie;
· Informaţia cuprinsă în materialele de curs şi studiile de caz este clară, relevantă şi structurată;
· Întreaga abordare este eficientă şi intensivă.

CATEGORY: MARKETING, BRANDING & COMMUNICATION 
Masterclass: Brand Equity in Branding Products – Aneta Bogdan (Brandient) - 5.04.07
Furnizor: Brandient
Durata: 1 zi
Nr. participanţi: 
Investiţie: 329 Eur + TVA

Brandul perfect: pozitionarea lui Volvo, designul de produs pentru iPod, comunicarea lui Nike… toate la un loc. E de ajuns doar o poziţionare ca la carte, sau un desen unic, sau numai o campanie cu impact? Cum construim, cum consolidăm brandurile de produs, când nu avem zeci de ani la dispoziţie (şi cum se erodează acestea, nu-i aşa?) 
Pentru a avea succes, un manager trebuie să înveţe rapid cum să transforme produsul său într-o entitate coerentă de elemente vizuale şi verbale care să creeze valoare pentru business. Cea mai simplă cale de a învaţa este direct de la cei care au transformat deja teoria în practică.

Auditoriu: Seminarul se adresează celor preocupaţi de înţelegerea importanţei brandingului şi de creşterea calitativă a brandului lor pe o piaţă tot mai competitivă şi aglomerată: directori generali, brand manageri, directori de marketing, PR, vânzări, resurse umane din companiile producătoare, dar şi strategi şi directori de client service din agenţiile de publicitate.
Dată fiind natura intensivă a seminarului şi promisiunea de masterclass, este important ca participanţii să fie mai mult decât familiarizaţi cu marketingul, managementul sau comunicarea.

Recital dirijat de: Aneta Bogdan

Din Repertoriu: Seminarul încorporează prezentări şi studii de caz reale de pe piaţa românească şi internaţională, discuţii şi exerciţii şi va aborda o tematică axată pe elementele de strategie din spatele construcţiei unui brand, pe identitatea de brand si pe comunicarea de brand – de la ambalaj la advertising.
Brand Equity in Branding Services – Aneta Bogdan (Brandient) – 16.03.07
Furnizor: Brandient
Durata: 1 zi
Nr. participanţi: 
Investiţie: 329 Eur + TVA

În condiţiile în care serviciile cunosc cea mai rapidă dezvoltare şi cele mai profitabile investiţii sunt cele în active intangibile, este vitală întelegerea mecanismelor prin care poate fi creată valoarea intangibilă pentru un produs intangibil.

Prima axiomă în brandingul serviciilor: <când produsul nu-i de găsit, oamenii sunt produsul>, adică - în servicii, oamenii reprezintă brandul în majoritatea situaţiilor. Veţi înţelege cum se construiesc şi cum se consolidează brandurile în servicii astfel încât să crească valoarea afacerii.
Auditoriu: Seminarul îşi propune să ajute managerii din sectorul serviciilor să înveţe cum să transforme brandul într-un avantaj competitiv, fiind conceput pentru cei care sunt responsabili cu brandul – de la manageri în  marketing, vânzări, PR şi HR şi până la cei care conduc activitatea de Customer Relationship sau au poziţii de decizie în front desk.
Recital dirijat de: Aneta Bogdan
Din repertoriu: Seminarul încorporează prezentări şi studii de caz reale de pe piaţa românească, discuţii şi exerciţii şi va aborda o tematică axată pe elementele de strategie din spatele construcţiei şi reconstrucţiei unui brand de servicii – de la portofoliu la poziţionare, cu accent pe activităţile de rebranding, pe identitatea de brand şi reflectarea verbală şi vizuală a acestuia, pe vectorii cei mai importanţi de  construcţie – de la comunicarea internă la programele de Brand Engagement.
Identity as a Business Tool – Cristian ’Kit’ Paul (Brandient) - 14.05.07 

Furnizor: Brandient
Durata: 1 zi

Nr. participanţi: 10-20

Investiţie: 329 Eur + TVA

Principalele observaţii care stau la baza seminarului  „Identitatea ca instrument de business” şi care îi demonstrează utilitatea sunt:

- înţelegerea instrumentarului designului grafic ajută la depăşirea sferei subiective (“îmi place”, “nu-mi place”) şi facilitează trecerea către o analiză obiectivă şi profesională a modului în care designul poate ajuta la atingerea obiectivelor de business,
- cunoaşterea de către oamenii de business a elementelor şi proceselor construcţiei unei identităţi grafice asigură o relaţie eficientă cu companiile de design,
- orice profesionist de marketing din zilele noastre are nevoie de cunoştinţe de design pentru a putea avea o perspectivă exhaustivă asupra brandului.

Auditoriu: Cursul se adresează celor care au sarcina de a construi, reconstrui, folosi eficient sau de a retuşa din mers identitatea unui produs sau a unei corporaţii, fie ei antreprenori sau “corporate citizens”.

Este recomandat persoanelor care lucrează în departamentele de marketing sau comunicare şi din agenţiile de publicitate.

Recital dirijat de: Cristian ’Kit’ Paul 
Din repertoriu: Felul în care este concepută identitatea brandului – fie ea de produs sau de corporaţie – este important pentru succesul unei companii.

O buna identitate vizuală şi verbală reprezintă cheia succesului pe termen lung al companiei, pentru că ajută la diferenţierea faţă de competiţie şi la obţinerea unui loc în mintea consumatorului, favorizând o relaţionare mai atractivă cu acesta şi inspirând întreaga retorică a brandului respectiv.

O construcţie defectuoasă sau o folosire neglijentă a identităţii brandului duce la erodarea imaginii, prestigiului şi credibilităţii companiei, iar fără aceste elemente, este foarte dificil ca un manager să-şi  atingă obiectivele de business.

Seminarul “Identitatea ca instrument de business” este o introducere în procesul construcţiei şi utilizării corecte şi eficiente a identităţii grafice, de corporaţie sau de produs. Seminarul îşi propune să explice etapele şi vectorii de construcţie ai identităţii de brand, şi va conţine de la elemente de design grafic (logo, fonturi, paleta cromatică, limbaj grafic, template-uri de stationery şi advertising, etc.) până la capcane ale producţiei, de la faceliftinguri şi rebrandinguri până la managementul identităţii în relaţia cu partenerii (dealeri, agenţii de publicitate, etc.). De asemenea, seminarul va încerca să dezvăluie partea ezoterică a relaţiei cu designerii:  noţiuni, vocabular, tips & tricks.

Adagio: Este bine ca cei care vin la acest curs să fi fost expuşi anterior unor cunoştinţe de bază în marketing şi branding. 

Media – Maria Tudor (Zenith Media) – 16.04.07 

Furnizor: Zenith Media
Durata: 1 zi

Nr. participanţi: 10-20

Investiţie: 329 Eur + TVA

Detalii în curând
Advertising - advanced – Bogdan Naumovici (Leo Burnett) - 23-24.04.07
Furnizor: Leo Burnett

Durata: 2 zile

Nr. participanţi: 10-20

Investiţie: 489 Eur + TVA

La publicitate, ca şi la fotbal sau la politică, se pricepe toată lumea. Spoturile sau printurile se comentează, sunt votate, au parte de articole în presă sau apariţii în emisiuni televizate de profil. De cele mai multe ori ne place o replică dintr-un spot, un personaj mai trăznit sau o muzică mai inspirată şi atunci spunem: “Ce reclamă bună au cei de la.... Vreau şi eu una la fel!”. Într-o piaţă însă din ce în ce mai competitivă şi mai profesionistă, poate e momentul să înţelegem că publicitatea este mai mult decat “Laser, frate!” sau “Sssalam sssasesc”, că trebuie să ne miscăm deja şi noi “mai cu talent”. Probleme, Gogule?  
Auditoriu: Acest modul se adreseaza mai ales specialistilor in marketing si comunicare, dar si managerilor si antreprenorilor, oricui doreste sa isi formeze o educatie solida in domeniul comunicarii comerciale.

Recital dirijat de: Bogdan Naumovici

Din repertoriu: Seminarul îşi propune clarificarea unor noţiuni fundamentale în publicitate, pornind de la Managementul unei Idei – unde vom face diferenţa dintre Idee şi Execuţie şi vom învăţa cum să le gasim, să le enunţăm şi să le evaluam pe fiecare în parte -, continuând cu contribuţia pe care advertisingul o poate aduce la construirea unei mărci de succes – cu exemple şi studii de caz alese dintre cele mai performante mărci româneşti, cu relele si cu bunele lor – şi terminând cu un răspuns documentat la veşnica întrebare: Premii sau Vânzări?. În plus, seminarul va mai trata o temă la alegerea participanţilor. Modul de abordare se va baza atât pe o solidă dimensiune teoretică cât şi pe cat mai multă practică (studii de caz + discuţii de grup), bazată în mare parte pe studii de caz locale. Participanţii vor căpăta la acest seminar o viziune nouă şi mai profundă asupra rolului şi mecanismelor publicităţii, cu aplicabilitate practică imediată.

Adagio: Este bine ca cei care vin la acest curs să fi fost expuşi anterior unor cunoştinţe de bază în marketing şi publicitate. Simţul umorului şi dezinvoltura în relaţiile cu ceilalţi colegi sunt binevenite. De asemenea, curiozitatea este un must.

Unconventional Advertising – Bogdan Naumovici (Leo Burnett) – 28.05.07 

Furnizor: Leo Burnett

Durata: 1 zi

Nr. participanţi: 10-20

Investiţie: 329 Eur + TVA

PUBILTICATE NECVONENTIOLANA

Un studiu a demonstrat ca mintea omeneasca poate citi cuvintele, chiar daca ordinea literelor din interiorul lor a fost schimbata. Cursul de Publicitate Neconventionala incearca sa demonstreze ca aceasta descoperire functioneaza la fel de bine in toate domeniile comunicarii. Ca un mesaj clar si puternic poate suferi nuante de la un mediu la altul, fara ca efectul sa se altereze ba dimpotriva: o campanie integrata, care tine seama de specificul interactiunii cu fiecare mediu si de afinitatea publicului tinta cu fiecare mijloc de comunicare are mai multe sanse de succes decat o camapnie in care acelasi mesaj este pur si simplu declinat in TV, radio, print sau outdoor. 

Auditoriu: Acest modul se adreseaza mai ales specialistilor in marketing si comunicare, dar si managerilor si antreprenorilor, oricui doreste sa isi formeze o educatie solida in domeniul comunicarii comerciale.
Recital dirijat de: Bogdan Naumovici

Din repertoriu: Participantii vor descoperi oportunitatiile care i se deschid comunicarii intr-o lume in care brandurile apartin din ce in ce mai mult consumatorilor si nu celor care le-au creat. Vom descoperi impreuna campanii din Romania sau internationale care au stiu sa isi adapteze mesajul in functie de grupul sau grupurile tinta, in functie de mediul folosit sau care au stiu sa profite de un trend sau de un eveniment, dand dovada de elasticitate, viziune si de o urmarire mereu alerta a lumii care ne inconjoara.  Intr-o lume in care economia bazata pe push face loc noii economii centrate pe pull, cand auzim din ce in ce mai des sintagma “consumatorul este regele”, cand simpla expunere la un mesaj nu mai inseamna demult si implicare, cand suntem inconjurati de YouTube, Google, SecondLife, MySpace, iPod, bloguri, flash-mobs, Flickr, DC++, TiVo, sms, mms, mobile banking, internet pe telefon, Blackberry, messenger, castigatorii vor fi doar cei care isi vor intelege consumatorul si care vor fi mereu la curent cu ultimele inovatii in comunicare.

Adagio: Este bine ca cei care vin la acest curs sa fi fost expusi anterior unor cunostinte de baza in marketing si publicitate. Simtul umorului si dezinvoltura in relatiile cu ceilalti colegi sunt binevenite. De asemenea, curiozitatea este un must.

Shopper Marketing – Mona Opran (Saatchi & Saatchi X) – 13.02.07
Furnizor: Saatchi & Saatchi X
Durata: 1 zi

Nr. participanţi: 10-12

Investiţie: 329 Eur + TVA
De ce oamenii cumpăra un anume produs si nu altul, de ce dintr-un anume magazin si nu din altul sunt întrebări care au ajuns sa fie prioritatea numărul unu pentru multe companii. Înţelegerea motivelor şi barierelor cumpărării asigura succesul business-ului, mai ales in realitatea atât de dinamica a retail-ului de astăzi. 

Auditoriu: Acest modul se adresează celor care doresc sa înţeleagă conceptul de Shopper Marketing şi să îl identifice ca şi soluţie la problemele şi oportunităţile de Trade Marketing, Retail Marketing sau In-store Communication. 

Recital dirijat de: Mona Opran

Din repertoriu: Cheia Shopper Marketing-ului sta in înţelegerea shopperului. Cu cât înţelegem contextul, motivele, barierele, interesele, cu atât rezultatul acţiunii în punctul de vânzare este mai spectaculos.

· Cunoaşterea shopperului şi shopping cycle

· Înţelegerea shopperului şi a barierelor de cumpărare

· Inţelegerea magazinului prin ochii shopperului
Aplicarea conceptului de Shopper Marketing devine relevantă doar în mijlocul triunghiului shoppingul-ui universal:  retailerul – producătorul – shopperul. 

· Intersectarea intereselor 

· Studii de caz  
Adagio: Este bine ca persoanele care participa la acest curs sa fi fost expusi experienţei de comunicare la punctul de vâzare, fie din perspectiva retailerului, a producătorului sau a publicitarului.

Communication for Comunicators – Sorana & Andrei Savu (Premium Communication) - 19-20.04.07
Furnizor: Premium Communication
Durata: 2 zile
Nr. participanţi: 14-16
Investiţie: 489 Eur + TVA
Funcţia de comunicare în interiorul companiilor capătă tot mai multă importanţă. Nevoia de dialog cu angajaţii, cu partenerii de afaceri, cu clienţii sau consumatorii impune o comunicare structurată, tot mai diversă, tot mai nuanţată, într-un context tot mai competitiv. Rolul membrilor departamentului intern de comunicare se remodelează, influenţa lor la nivelul organizaţiei se redefineşte. Trainingul este menit să sintetizeze experienţa vastă şi diversă a consultanţilor externi şi să o pună la dispoziţia comunicatorilor din interiorul companiilor, să-i ajute să-şi clarifice responsabilităţile şi menirea, să-i provoace să dezbată rolul noilor tehnologii şi rolul comunicatorului în managementul unei companii.

Auditoriu: Seminarul acoperă subiecte şi studii de caz atât din domeniul comunicării corporative, cât şi al comunicării de marketing. Este deschis specialiştilor în relaţii publice, dar şi brand managerilor sau marketing managerilor care îşi doresc să integreze eforturile de PR în programe de comunicare complexe. Programul se adresează cu precădere profesioniştilor de relaţii publice care lucrează în departamente interne de comunicare sau coordonează, de pe poziţii de PR Manager sau PR Director în interiorul companiilor, programe de comunicare derulate în colaborare cu agenţii specializate. 

Recital dirijat de: Sorana Savu şi Andrei Savu
Din repertoriu: Seminarul va trece în revistă responsabilităţile pe care directorul de comunicare sau PR Managerul le are în comunicarea internă şi cea externă, modul în care se raportează faţă de management, modul în care identifică nevoile de comunicare ale companiei şi le structurează într-un plan strategic.

Prin studii de caz concrete şi subiecte de discuţie relevante pentru piaţa locală a comunicării, participanţii la seminar vor putea trage propriile concluzii cu privire la aplicarea etică a principiilor comunicării corporative şi de marketing; vor putea stabili cu acurateţe nevoile de comunicare ale organizaţiilor pentru care lucrează; vor putea evalua şi alege tacticile optime de PR în relaţie cu managementul şi în relaţie cu publicurile interne şi externe ale companiei; vor putea determina momentul în care au nevoie de consultanţă din partea unei agenţii specializate, vor putea stabili nişte obiective măsurabile în relaţia cu agenţia şi vor putea coordona eficient activitatea acesteia.

Adagio: 
Communication for Managers – Sorana & Andrei Savu (Premium Communication) – 7.05.07
Furnizor: Premium Communication
Durata: 1 zi

Nr. participanţi: 14-16
Investiţie: 329 Eur + TVA
Într-o perioadă în care companiile caută să-şi găsească şi să-şi păstreze un loc pe piaţă prin diferenţiere şi prin poziţionare atât la nivel operaţional, cât şi la nivel de discurs corporativ, comunicarea strategică devine un instrument credibil şi complex pe care cu toţii trebuie să învăţăm să-l folosim şi să-l stăpânim. 

Noile medii forţează companiile să fie tot mai transparente, să permită şi să întreţină dialogul cu publicuri tot mai diverse, mai eterogene şi mai influente. Cum dăm glas organizaţiei, cum îi construim comunicarea în aşa fel încât să ne menţinem consecvenţi în relaţie cu toate publicurile noastre – sunt întrebări la care managementul mijlociu şi de top al oricărei companii trebuie să găsească un răspuns.

Auditoriu: Seminarul se adresează antreprenorilor şi managerilor, celor care reprezintă vocea, tonul şi discursul companiilor sau organizaţiilor, celor care trebuie să lucreze cu specialiştii interni (PR Manageri) sau cu consultanţii din agenţiile de PR pentru a defini şi superviza implementarea programelor de comunicare ale unei companii sau organizaţii. Pe lângă antreprenori sau directori executivi, cursul este deschis celorlalţi membri ai unui management board – directori operaţionali, directori de resurse umane, directori de vânzări sau directori financiari. Toţi pot afla cum pot fi implicaţi în diferitele activităţi de comunicare corporativă şi cum pot relaţiona cu colegii lor din departamentul de PR sau cu consultanţii de PR externi.
Recital dirijat de: Sorana Savu şi Andrei Savu
Din repertoriu: Seminarul trece în revistă motivele pentru care companiile sunt în atenţia publică şi segmentele de public, latent şi activ, asupra cărora activitatea unei companii sau a unei organizaţii are impact. Discută avantajele şi capcanele comunicării publice şi elementele specifice ale comunicării interne, comunicării de marketing, comunicării cu media sau cu mediul de afaceri. Prezintă rolul şi responsabilităţile managerului ca purtător de cuvânt al companiei; determină locul comunicării printre celelalte funcţii de management şi contribuţia acesteia la urmărirea unor obiective concrete de business. Oferă un ghid practic de evaluare a nevoilor de comunicare ale unei companii şi a resurselor umane implicate în rezolvarea acestor nevoi – responsabil de comunicare, departament intern de comunicare, agenţie specializată. Conturează elementele unui plan strategic de comunicare.
CATEGORY: MANAGEMENT
Change Management – Florin Enache (TMI) – 7-8.06.07
Furnizor: TMI Training & Consulting

Durata: 2 zile

Nr. participanţi: 14-18
Investiţie: 489 Eur + TVA
Se spune că singura persoană care vrea cu adevărat să se schimbe, este un bebeluş cu scutecele ude. Deşi ştim că schimbarea este deseori necesară şi uneori inevitabilă, reacţiile umane la schimbare sunt în mod obişnuit cele de negare şi rezistenţă.

Dacă aţi experimentat vreodată rezistenţa la schimbare a echipelor pe care le coordonaţi şi aţi simţit nevoia unor instrumente practice şi cu efecte imediate de facilitare a schimbării, acest curs este pentru dumneavoastră.

Auditoriu: Programul se adresează liderilor şi managerilor implicaţi în facilitarea proceselor de schimbare organizaţională.

Recital dirijat de: Florin Enache
Arpegii: În urma acestui program, participanţii vor învăţa să se orienteze spre identificarea şi valorificarea oportunităţilor, să definească clar rezultatul dorit, să obţină acordul tuturor celor implicaţi. De asemenea, vor exersa dezvoltarea de alianţe necesare schimbării, monitorizarea paşilor procesului de schimbare şi  utilizarea instrumentelor de măsurare a efectelor schimbării.

Din repertoriu: 

· Etapele schimbării la nivel individual, de echipă şi organizaţional;

· Maparea decidenţilor – paşii în obţinerea acordului;

· Strategii de tranziţie;

· Modele de analiză a situaţiei curente şi a procesului schimbării;

· Planificarea şi planurile de contingenţă;

· Paradigmele şi rolul lor în schimbare;

· Abordarea diferitelor atitudini în faţa schimbării: de la rezistenţă la entuziasm;
· Tehnici de evaluare a succesului schimbării.
Adagio: Nu este necesară o pregătire anterioară specifică pentru înţelegerea conceptelor predate şi exemplificate.

Essentials of Project Management - Florin Enache (TMI) – 7-8.05.07
Furnizor: TMI Training & Consulting

Durata: 2 zile

Nr. participanţi: 9-14
Investitie: 489 Eur + TVA
Noile teorii de organizare a proiectelor arată că fiecare persoană implicată este responsabilă în mod egal de succesul proiectului. Acest curs vă oferă instrumentele necesare pentru a echilibra sarcinile şi oamenii, pentru a aloca în mod optim resursele şi pentru a vă asigura că punctele tari ale fiecărui membru al proiectului sunt folosite la capacitate.

Auditoriu: Cursul se adresează celor care sunt implicaţi în proiecte, fără a avea educaţie în managementul proiectelor.
Recital dirijat de: Florin Enache

Rezultate

În urma acestui curs va creşte capacitatea participanţilor în a identifica rolurile şi responsabilităţile tuturor celor din echipa unui proiect, a determina etapele şi procesele de luare a deciziilor, a folosi instrumente de măsurare şi înregistrare a progresului unui proiect (ex. Gantt, RASID). Tot în urma participării la acest program, participanţii vor reuşi să facă faţă cu succes provocărilor comunicării inter-funcţionale şi multidisciplinare, să folosească mai eficace timpul şi alte resurse afectate pentru proiect, sa formeze şi să conducă o echipă în vederea realizării cu succes a unui proiect şi să răspundă mai bine aşteptărilor celor din jur.

Din repertoriu:
· Scheletul general al unui proiect: paşii esenţiali, cu lucrurile specifice fiecăruia;

· Elaborarea obiectivelor unui proiect;

· Care este rezultatul dorit al unui proiect – înţelegerea conceptelor şi etapelor;

· Planificarea în timp – identificarea resurselor, stabilirea şi respectarea termenelor;

· Elemente de evaluare a deciziilor;

· Crearea unui plan funcţional;

· Instrumente ca fişa Gantt sau tabelul RASID
· “Ingredientele” unui proiect de succes.

Adagio: Nu este necesară o pregătire anterioară specifică pentru înţelegerea conceptelor predate şi exemplificate.
Communications Skills – Dorin Dancu (TMI) ) – 28.02-1.03.07
Furnizor: TMI Training & Consulting

Durata: 2 zile

Nr. participanţi: 14-16

Investitie: 489 Eur + TVA
Vreţi să vă afirmaţi punctele de vedere fără a-i răni pe ceilalţi sau a face compromisuri inacceptabile? Sunteţi fie prea supus, fie prea autoritar în comunicarea cu ceilalţi? Vă este greu să abordaţi un conflict? Vă doriţi frecvent să puteţi spune “nu” dar vă este dificil să o faceţi? 

Auditoriu:  Seminarul se adresează membrilor unor organizaţii şi nu numai, sau oricărei persoane care doreşte să-şi îmbunătăţească abilităţile de a relaţiona cu oamenii din jur.
Recital dirijat de: Dorin Dancu

Arpegii: Programul îşi propune să ajute participanţii să îşi exprime nemulţumirea sau critica într-un mod pozitiv, să îşi facă cunoscute intenţiile direct şi clar şi să ceară ceea ce doresc, dar fără a-i ofensa pe ceilalţi. Totodată, cursanţii vor înţelege generic procesul comunicării şi ce-l poate face să eşueze, îşi vor recunoaşte profilurile comunicaţionale, tendinţele către agresivitate sau pasivitate şi vor învăţa să folosească o gamă de tehnici pentru gestionarea conflictelor, evitând escaladarea acestora.
Din repertoriu:
· Principalele bariere de comunicare, tehnici de evitare a acestora;

· Descrierea de tipuri comportamentale: direct/indirect, agresiv, pasiv, asertiv;
· Identificarea şi abordarea profilurilor comunicaţionale.
· Cum să fiţi pe aceeaşi lungime de undă cu ceilalţi prin rapport;
· Recunoaşterea şi diferenţierea nivelelor de ascultare;

· Tehnici ale exprimării asertive;

· Abordarea relaţiilor de tipul “câştig-câştigi”;
· Stările eu-lui, comunicarea prin prisma tranzacţiilor interpersonale (“Analiza tranzacţională”).
Adagio: Nu este necesară o pregătire anterioară specifică pentru înţelegerea conceptelor predate şi exemplificate. Experienţa în lucrul cu oameni aduce un plus de valoare şi relevanţă conceptelor prezentate.

Emotional Intelligence – George Avram (TMI) – 20-21.03.07
Furnizor: TMI Training & Consulting

Durata: 2 zile

Nr. participanţi: 14-16

Investitie: 489 Eur + TVA
Într-o epocă în care timpul nu mai lasă loc construirii unor relaţii personale durabile, gestionarea vieţii emoţionale devine o problemă pentru persoanele cu o agendă extrem de încărcată. Seminarul abordează importanţa cunoaşterii propriei persoane şi modul în care aceste cunoştinţe pot fi utilizate pentru a face ca sentimentele şi emoţiile să lucreze pentru noi şi nu împotriva noastră.

Este vorba despre inteligenţa emoţională, care ne ajută să înţelegem emoţiile şi comportamentul altor oameni pentru a putea construi şi menţine relaţii de calitate cu aceştia.

Auditoriu: Programul se adresează persoanelor care doresc să-şi controleze eficient propriile emoţii, astfel încât să poată menţine relaţii bune cu ceilalţi.

Recital dirijat de: George Avram

Arpegii: Acest program oferă cursanţilor o înţelegere profundă a conceptului de inteligenţă emoţională, ajutându-i să îl aplice cu succes atât pe plan profesional cât şi personal. Ei vor putea astfel să îşi folosească inteligent emoţiile atât la serviciu cât şi în viata personală, vor reuşi să rezolve problemele prin înţelegerea 

empatică a sentimentelor celorlalţi, îşi vor putea dirija energia în direcţia pe care o aleg, îşi vor înţelege mai bine propria persoană, vor reuşi să gestioneze mai bine emoţiile distructive, vor înţelege ce anume îi motivează şi vor reuşi să se motiveze într-o mai mare măsură pentru a obţine rezultate mai bune, vor şti cum să încurajeze sau să critice un coleg sau prieten astfel încât să îmbunătăţească  relaţia cu acesta.

Din repertoriu:

· Legătura dintre inteligenţă şi succesul în viaţă;
· O nouă perspectivă asupra inteligenţei: de la IQ la EQ;
· Recunoaşterea şi conştientizarea propriilor emoţii – tipuri de emoţii;
· Managementul stresului şi calitatea vieţii afective;
· Gestionarea emoţiilor distructive: gelozia, furia, invidia, dezamăgirea;
· Exprimarea gândurilor, sentimentelor şi convingerilor în mod asertiv;
· Recunoaşterea emoţiilor celorlalţi – empatie şi abilitatea de a asculta pentru a construi încredere;
· Gestionarea reţelei de relaţii interpersonale;
· Plan de acţiune personal pentru îmbunătăţirea EQ.

Adagio: Nu este necesară o pregătire anterioară specifică pentru înţelegerea

conceptelor predate şi exemplificate.
Practical Leadership - Dorin Dancu (TMI) – 3-4.04.07
Furnizor: TMI Training & Consulting

Durata: 2 zile

Nr. participanţi: 14-16

Investitie: 489 Eur + TVA
Leadership-ul este privilegiul de a îmbunătăţi vieţile şi performanţele celorlalţi, de a forma noi lideri şi de a-i orienta către un scop comun. Un lider eficient şi care să inspire încredere trebuie să consolideze o relaţie specială cu cei din jur, fondată pe respect şi corectitudine. Iar rezultatele cele mai bune le poate obţine cunoscându-şi mai bine echipa şi propriile capacităţi de coordonare.

Cursul vine în sprijinul managerilor cu instrumente practice care sunt culese din experienţa internaţională de peste treizeci de ani a TMI in lucrul cu diferite organizaţii, instrumente verificate şi aplicate cu succes şi in România.

Auditoriu: Cursul se adresează cu precădere managerilor sau tuturor celor care conduc, supervizează sau coordonează o activitate în care sunt implicaţi oameni.

Recital dirijat de: Dorin Dancu

Arpegii: Participanţii la acest curs vor obţine cunoştinţele necesare pentru a putea să îşi cunoască şi motiva mai bine echipa, pentru a putea stabili obiectivele individuale şi de grup, pentru a-şi supraveghea comportamentul în relaţie cu diferite tipuri de persoane, pentru a câştiga şi păstra angajamentul oamenilor, pentru a delega responsabilităţile potrivite oamenilor potriviţi, la momentul potrivit, pentru a optimiza timpul de muncă. Toate acestea sunt subordonate scopului general de obţinere a performanţei individuale şi colective.
Din repertoriu:

· Stiluri manageriale;

· Niveluri de iniţiativă ale angajaţilor;

· Arene de management;

· Echipa;

· Etapele formării unei echipe;

· Modelul TMI: Can/Will;

· Delegarea;

· Relaţii interpersonale.

Adagio: Nu este necesară o pregătire anterioară specifică pentru înţelegerea conceptelor predate şi exemplificate. Experienţa în lucrul cu oameni aduce un plus de valoare şi relevanţă conceptelor prezentate.
Time Manager – Ciprian Teleman (TMI) – 22-23.02.07
Furnizor: TMI Training & Consulting

Durata: 2 zile

Nr. participanţi: 14-16

Investitie: 489 Eur + TVA
Poate una dintre cele mai mari provocări ale oamenilor contemporani este aceea de a-şi stabili şi respecta priorităţile, astfel încât să armonizeze viaţa profesională şi cea personală. Pentru a vă eficientiza timpul, cursul oferă instrumente de management bazate pe sistemul Time Manager™, sistem pe care TMI l-a  dezvoltat în ultimii 30 de ani şi care şi-a dovedit eficacitatea în cazul milioanelor de utilizatori.

Auditoriu: Acest modul se adresează oricui îşi doreşte să valorifice din plin fiecare zi, să-şi delimiteze şi să urmărească priorităţile şi să obţină rezultate foarte bune atât în viaţa profesională cât şi în plan personal.

Recital dirijat de: Ciprian Teleman
Arpegii: În urma acestei sesiuni, participanţii vor obţine o imagine de ansamblu asupra vieţii lor, vor învăţa să se concentreze pe lucrurile importante, îşi vor putea stabili obiective realiste şi provocatoare, atât la nivel profesional cât şi personal, îşi vor putea defini şi respecta priorităţile, îşi vor putea planifica timpul pentru a-şi îmbunătăţi performanţele, îşi vor atinge obiectivele în mai puţin timp şi cu mai puţin efort, îşi vor controla mai uşor timpul şi vor diminua stresul, echilibrând mai uşor viaţa profesională cu cea personală.

Din repertoriu:

· Prioritizarea activităţilor;
· Planificarea timpului pentru obţinerea de rezultate;

· Definirea obiectivelor;

· Niveluri funcţionale ale creierului;

· Sistem de planificare şi organizare;

· Organizarea personală a mediului de lucru;

· Planificarea zilei;

· Timpul în relaţiile cu ceilalţi.

Adagio: Nu este necesară o pregătire anterioară specifică pentru înţelegerea conceptelor predate şi exemplificate.
Business Presentations – Florin Enache (TMI) – 25-26.04.07
Furnizor: TMI Training & Consulting

Durata: 2 zile

Nr. participanţi: 8-10
Investitie: 519 Eur + TVA
Una dintre cele mai mari temeri ale oamenilor, chiar mai puternică decat frica de cutremure sau de accidente, este teama de a vorbi în public. Iar domeniul afacerilor presupune relaţionare permanentă, care să stabilească parteneriate favorabile. Pentru aceasta este nevoie de o bună comunicare şi un control relaxat al conversaţiilor, idee cu care doar puţini oameni se simt confortabil. În România, TMI a susţinut acest curs de abilităţi de prezentare atât pentru manageri din companii cât şi pentru secretari de stat, ambasadori ai României şi membri ai Guvernului, programul fiind unul dintre cele mai cerute şi mai practicate sesiuni.

Auditoriu: Cursul se adresează tuturor persoanelor care vorbesc în faţa unei audienţe, care doresc să o facă relaxat şi cu convingere, astfel încât să dea un impact cât mai puternic mesajului pe care îl transmit.

Recital dirijat de: Florin Enache
Arpegii: La sfârşitul acestui curs, cei care participă vor şti cum să susţină în faţa unei audienţe o prezentare clară, memorabilă, convingătoare, să creeze impact prin designul şi formatul acesteia, să transmită o imagine profesionistă atingându-şi scopul prezentării, fie că e vorba de vânzări, promovare, informare sau instruire.

Din repertoriu:

· Pregătirea prezentării;

· Abilităţi cheie de comunicare — verbale şi non-verbale;

· Tehnici de implicare a auditoriului, cu exerciţii practice — cum să obţineţi

· şi să păstraţi interesul;

· Folosirea eficace a suporturilor vizuale: ecran, planşe;

· Vocea — ton şi varietate;

· Limbaj şi non-cuvinte;

· Conducerea unei sesiuni de întrebări şi răspunsuri;

· Reguli de aur pentru o prezentare excelentă;

· Fiecare participant va susţine trei prezentări video înregistrate şi analizate de grup şi de trainer.

Adagio: Nu este necesară o pregătire anterioară specifică pentru înţelegerea conceptelor predate şi exemplificate.

Innovation & Creative Thinking – Florin Enache (TMI) – 11.06.07
Furnizor: TMI Training & Consulting

Durata: 1 zi

Nr. participanţi: 9-14

Investiţie: 329 Eur + TVA
În mediul actual de afaceri, inovaţia poate face diferenţa pentru o companie în competiţie cu celelalte. Gândirea creativă constă în acele abilităţi mentale, instrumente şi comportamente care dau naştere unor idei inovatoare.

Auditoriu: Programul acesta se adresează liderilor şi managerilor implicaţi în procese de schimbare si gândire creativă.

Recital dirijat de: Florin Enache
Arpegii: La sfârşitul acestui curs, participanţii vor putea vedea în inovaţie o sursă de a crea noi oportunităţi, vor şti să folosească eficient câteva din instrumentele esenţiale de creativitate pentru a obţine idei şi rezolvări mai bune ale problemelor. De asemenea, participanţii vor putea identifica modul în care paradigmele zilnice le blochează creativitatea, metode de a trece peste aceste obstacole şi paradigme şi vor şti cum să-şi „vândă” ideile organizaţiei din care fac parte.

Din repertoriu:

· Spectrul creativităţii;

· Instrumente ale creativităţii: gândire laterală, reframing, brainstorming, negative brainstorming 

· Relaţia dintre inovaţie si paradigme

· Tehnici de promovare şi „vânzare” a ideilor 

Adagio: Nu este necesară o pregătire anterioară specifică pentru înţelegerea conceptelor predate şi exemplificate.

Stress Management - Ciprian Teleman (TMI) –26.04.07
Furnizor: TMI Training & Consulting 

Durata: 1 zi
Nr. participanţi: 14-18

Investiţie: 329 Eur + TVA
O definiţie concisă a stresului ne spune că acesta reprezintă diferenţa între „Ce se dă”, aptitudinile noastre, şi „Ce se cere”, solicitările profesionale sau personale. În acest context, există un nivel optim de stres, care are drept efect creşterea, dezvoltare noastră ca fiinţe umane şi profesionişti. Absenţa completă a stresului duce la rutină şi plafonare, iar niveluri exagerat de ridicate ale acestuia duc la epuizare fizică, mentală şi afectivă. De aceea, să îţi recunoşti şi să îţi gestionezi cu eficienţă nivelul stresului pot să fie abilităţi cheie pentru un succes profesional de durată şi pentru o calitate crescută a vieţii personale. 

Auditoriu: Acest program se adresează tuturor persoanelor care vor să înveţe şi să exerseze cum să recunoască sursele şi manifestările stresului, cum să diminueze efectele stresului excesiv pe plan profesional sau personal şi cum să găsească şi să utilizeze resurse suplimentare de energie.

Recital dirijat de: Ciprian  Teleman
Arpegii: Programul oferă o înţelegere completă a mecanismelor care generează stresul şi a efectelor fizice, mentale şi emoţionale ale acestuia. De asemenea, seminarul îi ajută pe participanţi să identifice nivelul lor optim de stres şi îi familiarizează cu cele mai eficiente metode pentru reducerea stresului şi eliminarea efectelor sale nocive.  

Din repertoriu: 

· Stresul si calitatea vieţii – de cât de mult stres avem nevoie?

· Mecanismele stresului – solicitări externe vs. capacităţi interne;

· Tipuri de stres: biologic, psihologic şi social/ profesional;

· Niveluri adaptative şi niveluri nocive ale stresului; stresul excesiv şi cronicizat – fenomenul de „burn-out”;

· Conştientizarea nivelului personal de stres: Ce, Cum, Când mă stresează?

· Efectele stresului asupra corpului, minţii şi emoţiilor;

· Optimizarea nivelului de stres – identificarea de soluţii practice la nivel comportamental şi redefinirea stilurilor emoţionale.

CATEGORY: CUSTOMER SERVICE

Customer Service – Bogdan Grosu (Telephone Doctor) – 27.04.07
Furnizor: Telephone Doctor
Durata: 1 zi

Nr. participanţi: 9-15

Investiţie: 329 Eur + TVA
In fiecare zi, prin activitatea pe care o desfăşurăm, suntem unii clienţii celorlalţi! Ţi s-a întâmplat vreodată, client fiind, să fii tratat cu lipsa de profesionalism (superficialitate, indiferenţă sau chiar obrăznicie)? Cum te-ai simţit? 
Dacă doreşti ca persoanele cu care interacţionezi să-şi amintească cu plăcere de întâlnirea cu tine şi chiar mai mult să o considere o experienţă pozitivă şi să revină, atunci participă la acest program.


Auditoriu: Tuturor persoanelor care, prin activitatea pe care o desfăşoară, interacţionează cu alte persoane – clienţi interni sau externi.

Recital dirijat de: Bogdan Grosu

Arpegii: Construirea unei baze de abilităţi şi tehnici care să ajute participanţii în comunicarea şi relaţionarea cu clienţii, interni sau externi. Aceştia vor învăţa cum să transforme orice interacţiune cu clienţii într-o experienţă productivă, să elimine jargonul tehnic şi frustrarea, să preţuiască oamenii şi nu hârtiile. De asemenea vor şti să trateze cu profesionalism clienţii dificili, sa evite transferul stării emoţionale de la o situaţie la alta şi să ofere o alternativă pozitivă la orice cerere din partea unui client.
Din repertoriu:

· Percepţia Clientului

· Reguli în Interacţiunea cu Clienţii

· Greşeli frecvente făcute în interacţiunea cu clienţii

· Cum să Abordezi Clienţii Dificili

· Tehnica ASAP

· Cum să Eviţi Transferul Stării Emoţionale

· Cele Cinci Fraze Interzise în comunicare cu clienţii

· Importanţa utilizării alternativelor pozitive

· Concluzii şi Plan de acţiune.


Adagio: Nu este necesară o pregătire anterioară specifică pentru înţelegerea conceptelor predate şi exemplificate.
Communication over the Telephone – Bogdan Grosu (Telephone Doctor) – 16.04.07
Furnizor: Telephone Doctor
Durata: 1 zi

Nr. participanţi: 9-15
Investiţie: 329 Eur + TVA
Marea majoritate a oamenilor vorbesc la telefon. Este ceva firesc, cu care ne-am obişnuit. Daca insa, persoanele cu care vorbeşti la telefon sunt clienţii sau potenţialii clienţi ai companiei pe care o reprezinţi - acest program este pentru tine!  

Auditoriu: Tuturor persoanelor care folosesc telefonul ca instrument de business.
Recital dirijat de: Bogdan Grosu

Arpegii: In urma acestui program participanţii îşi vor îmbunătăţi abilităţile de comunicare la telefon dezvoltându-şi acele competente necesare pentru a crea o relaţie de tip “Business Friendly”. De asemenea, ei vor învăţa cum să creeze o primă impresie caldă şi prietenoasă, să folosească corect numele clientului, să pună un apel în aşteptare într-o manieră profesionistă, sa obţină toate informaţiile de la un apelant, să transfere apelurile în mod eficient, să ofere asistenţă când cel apelat nu este disponibil şi nu în ultimul rând, să emane încredere la fiecare apel. 
Din repertoriu:

· „De la tăios la politicos”
· Elementele comunicării la telefon

· Ce este relaţia tip "Business Friendly" în Customer Service?

· Cele cinci principii ale conceptului "Business Friendly"

· Zece tehnici care cresc eficienţa în primirea, rezolvarea şi redirecţionarea apelurilor telefonice

· Cele trei părţi ale salutului de întâmpinare la telefon şi scopul lor

· Concluzii si Plan de acţiune.

Adagio: Nu este necesară o pregătire anterioară specifică pentru înţelegerea conceptelor predate şi exemplificate.
TeleSales – Bogdan Grosu (Telephone Doctor) – 4-5.06.07
Furnizor: Telephone Doctor
Durata: 2 zile
Nr. participanţi: 9-12
Investiţie: 489 Eur + TVA
Îmbunătăţirea performanţelor angajaţilor care vând la telefon, prin îmbogăţirea cunoştinţelor legate de procesul vânzării şi prin abordarea practică a paşilor procesului de vânzare.

Auditoriu: Tuturor persoanelor care folosesc telefonul pentru a vinde.
Recital dirijat de: Bogdan Grosu

Arpegii: În urma acestui program participanţii vor putea să:

· Cunoască procesul vânzării
· Creeze „rapport” şi credibilitate la telefon
· Înceapă o discuţie de vânzare la telefon pentru a  stârni interesul
· Evite folosirea unei terminologii de vânzător

· Prezinte oferta cu succes şi să obţină angajamentul clientului

· Gestioneze obiecţiile

· Fie motivaţi pentru a demonstra o atitudine orientată spre vânzări

Din repertoriu:

· Procesul vânzării

· Elementele comunicării la telefon

· Paşii procesului de vânzare. Planificarea înaintea apelului

· Cum ajungi la persoana de decizie prin intermediari

· Deschiderea convorbirii de vânzare

· Vânzarea prin întrebări. Identificarea nevoilor

· Prezentarea ofertei pentru a avea succes

· Obţinerea acordului şi finalizarea vânzării 

· Gestionarea cu succes a obiecţiilor

· Secrete pentru vânzări de succes: TeleSales Tips de la A la Z

· Concluzii şi Plan de acţiune.

Adagio: Nu este necesară o pregătire anterioară specifică pentru înţelegerea conceptelor predate şi exemplificate.
CATEGORY: Sales & negotiation

Profitable Negotiating – George Avram (TACK Training) – 15-16.05.07
Furnizor: TACK Training
Durata: 2 zile
Nr. participanţi: 10 -15

Investiţie: 489 Eur + TVA
Vi s-a întâmplat vreodată să câştigaţi un contract, dar să nu aveţi profit de pe urma lui? Negocierea presupune, pe lângă abilităţile de vânzare şi cumpărare, o serie întreagă de alte abilităţi specifice. Acest curs prezintă cele mai bune tehnici de negociere care vă ajută să vă atingeţi obiectivele şi să construiţi o relaţie de cooperare pe termen lung cu partenerul de negociere. Participanţii vor învăţa să planifice şi să implementeze o strategie de negociere obţinând şi profit. De asemenea, veţi avea ocazia să experimentaţi negocierea privind din ambele părţi ale mesei de negociere, în aşa fel încât să vă puteţi planifica şi implementa strategia şi să vă maximizaţi profitul.

Auditoriu: Conceput iniţial pentru oameni din vânzări şi pentru cumpărătorii profesionişti, cursul aduce valoare oricui va fi pus în situaţia unei negocieri.

Recital susţinut de: George Avram

Din repertoriu:
· Structura unei negocieri – ce este negocierea şi cum să o planifici pentru a şti când să treci la etapa următoare

· Managementul negocierii –  cum să  menţii în permanenţă controlul negocierii

· Surse de putere în negociere – care sunt principalele surse de putere în negociere şi cum le putem identifica

· Întăreşte-ţi poziţia printr-un mod inteligent de a adresa întrebări – cum să obţii şi să foloseşti informaţiile în cel mai bun mod

· Cum să recunoşti strategiile şi tacticile folosite de negociatorii profesionişti – cum să răspunzi corespunzător acestor tactici, tehnici şi trucuri.

· Evaluarea impactului concesiilor – rezultatul negocierii va fi avantajos din punct de vedere comercial?

· Analizarea ”poziţiilor de forţă” – care sunt sursele de putere aflate în joc şi cum sunt ele utilizate?

· Implementarea şi utilizarea abilităţilor şi calităţilor unui negociator de succes – evaluează-ţi punctele tari şi slabe prin  “role-play” şi auto-analiză.

Adagio: Nu este necesară o pregătire anterioară specifică pentru înţelegerea conceptelor predate şi exemplificate.
Sales Training Course – George Avram (TACK Training) – 8-9.05.07
Furnizor: TACK Training
Durata: 2 zile
Nr. participanţi: 10 -15

Investiţie: 489 Eur + TVA
Pentru a fi eficient în cadrul procesului de vânzare este necesar ca omul de vânzări sa fie un adevărat profesionist. În cadrul acestui curs practic şi intereactiv, participanţii vor învăţa cum sa aplice cele mai noi tehnici de vânzare. În acest scop, sunt folosite exerciţii individuale, înregistrări video, discuţii individuale şi de grup, studii de caz etc., în aşa fel încât participanţii la curs să descopere cum pot deveni mai buni profesionişti în situaţiile lor specifice de vânzare. Acest curs aduce valoare, atât persoanelor din vânzări cu mai multă experienţă cât şi celor cu experienţă puţină în domeniu, oferindu-le încredere prin cunoştinţele şi abilităţile dobândite în urma  participării la acest training. Participanţii vor şti cum să motiveze şi să convingă mai bine, în aşa fel încât să încheie cât mai multe afaceri profitabile.

Auditoriu: Programul se adresează persoanelor care lucrează în vânzări. Nu contează gradul de experienţă al participanţilor sau tipul de industrie în care activează.

Recital susţinut de: George Avram 
Din repertoriu:
· Roluri/Stiluri de vânzare – învaţă rolurile pe care le poate “juca” un om din vânzări: rolul avocatului, rolul ambasadorului, rolul administratorului. Înţelegerea abilităţilor, cunoştinţelor şi atributelor necesare fiecărui rol.

· Organizarea Personală/ vânzarea prin obiective – analiza obiectivelor anuale şi individuale şi importanţa acestora. 

· Obţinerea şi păstrarea atenţiei/Deschiderea vânzării/folosirea suportului vizual – învaţă diferite tehnici naturale de atragere a atenţiei: factual/prin acţiuni, întrebări, materiale de suport,  referinţe şi legături. Învaţă importanţa “Scopului întâlnirii”. Învaţă folosirea eficientă a mijloacelor vizuale de susţinere a ofertei.

· Abilitatea de a adresa întrebări şi comunicarea cu clientul – Tipurile de întrebări : deschise, închise, directoare, cu răspuns la alegere. Cum să înţelegi mai bine clientul şi situaţia. Dezvoltarea unor tehnici de control: prin întrebări, sumarizare, prin notiţe, şi ascultare activă.

· Motivarea clientului şi analizarea ofertei – înţelegerea a ce anume îl motivează pe cumpărător să accepte oferta: câştigul, economisirea, utilitatea, siguranţa, plăcerea, loialitatea, mândria, invidia, teama. Prezintă-ţi oferta punând în evidenţă beneficiile acesteia: Ce este produsul/serviciul? Ce face? Ce înseamnă asta? “You Appeal”.

· Abordarea temerile/obiecţiile clientului – învaţă cum să abordezi obiecţiile (inclusiv obiecţiile legate de preţ) folosind abordarea ‘empatică”. învaţă şi exersează tehnica aprecierii.

· Clienţii dificili – Învaţă cum să abordezi clienţii diferiţi şi dificili

· Finalizarea vânzării/ Obţinerea acordului – învaţă diferite tehnici de finalizare a unei vânzări; cum să ajungi la o concluzie pozitivă – “the agreement staircase”. Care sunt  “semnalele de cumpărare” şi cum să le foloseşti pentru a obţine acordul.

· Stabilirea unei întâlniri de afaceri cu ajutorul telefonului – cum să obţii întâlnirile printr-o conversaţie telefonică. 

· Plan de acţiune – Stabileşte-ţi un plan de acţiune prioritizat, care poate fi analizat împreună cu managerul tău. 

Adagio: Nu este necesară o pregătire anterioară specifică pentru înţelegerea conceptelor predate şi exemplificate.
CATEGORY: HUMAN RESOURCES
Train the Trainers – Florin Enache (TMI) – 13-14.03.07
Furnizor: TMI Training & Consulting

Durata: 2 zile
Nr. participanţi: 8-10
Investiţie: 519 Eur + TVA
Este o sesiune intensivă, gândită special pentru persoane care vizează o carieră în training sau traineri din companii. Cursul subliniază diferenţele dintre o prezentare şi un training şi oferă instrumentele susţinerii cu succes a acestuia din urmă. Cursul acordă o importanţă mare autoevaluării şi discuţiilor personale dintre trainer şi participanţi. De-a lungul cursului, fiecare participant susţine scurte prezentări sau mini-traininguri, toate înregistrate şi analizate.

Auditoriu:  Acest program oferă un proces consistent de pregătire pentru actuali sau viitori traineri.

Recital dirijat de: Florin Enache
Arpegii: Participanţii la acest curs vor şti mai bine să susţină un training clar, convingător şi memorabil, să ofere o sesiune de valoare pentru participanţi şi să le menţină atenţia pe toată durata cursului, să utilizeze eficient contactul vizual şi limbajul trupului în general. De asemenea, cursanţii vor învăţa cum să creeze impact prin designul şi formatul elementelor de suport vizual şi cum să transmită o imagine profesionistă.

Din repertoriu:

· Abilităţi cheie de comunicare – verbale şi non-verbale;
· Procesul de training în companie;

· Structurarea cursului;

· Reguli de aur pentru o prezentare excelentă;

· Tehnici de implicare a auditoriului, cu exerciţii practice;

· Folosirea eficace a suporturilor vizuale: MS Powerpoint®, flipchart;

· Participanţi dificili;

· Cum să conduceţi cu succes o sesiune de întrebări şi răspunsuri;

· Fiecare participant va susţine două sau trei prezentări video înregistrate şi analizate de grup şi de traineri.

Adagio: Nu este necesară o pregătire anterioară specifică pentru înţelegerea conceptelor predate şi exemplificate. Experienţa în lucrul cu oameni aduce un plus de valoare şi relevanţă conceptelor prezentate.

Compensation & Benefits – Ruxandra Stoian (PricewaterhouseCoopers) – 15.03.07
Furnizor: PricewaterhouseCoopers

Durata: 1 zi

Nr. participanţi: 10-16

Investiţie: 329 Eur + TVA
Capitalul uman este, cu siguranţă, cea mai importanta resursă a unei organizaţii. Dorinţa de a creste, dezvolta şi perfecţiona această resursă este pe cât de naturală pe atât de necesară. Prin acest curs veţi beneficia de cunoştinţe suplimentare în folosirea unuia din instrumentele consacrate de motivare a acestei resurse: programul de compensaţii si beneficii.

Auditoriu: Prin diversitatea aspectelor şi ariilor abordate, cursul este deschis atât specialiştilor în domeniu care doresc o consolidare a cunoştinţelor, cât şi managerilor de resurse umane cărora le revine responsabilitatea gestionării practicilor de compensaţii si beneficii.
Recital dirijat de: Ruxandra Stoian

Arpegii: Participanţii la curs vor obţine o imagine detaliată a practicilor de compensaţii şi beneficii care au loc într-un departament modern de resurse umane. Pornind de la primele elemente pe care un specialist în compensaţii şi beneficii trebuie sa le stăpânească, cursul îi va conduce pe participanţi prin toate etapele pe care trebuie sa le parcurgă pentru a-şi asigura o politică de recompense solidă, în măsura să motiveze şi dezvolte angajaţii proprii. Pe lângă o importantă parte teoretică, fiecare din elementele tratate va fi însoţit de exemple practice din experienţa naţională şi internaţională, astfel încât participanţii să fie în măsură să îşi fixeze cadrul cel mai adecvat si sa maximizeze astfel rezultatele procesului.  

Din repertoriu:

· Componente cheie ale practicilor de compensaţii şi beneficii 

· Echitatea interna, evaluarea posturilor 
· Comparaţia cu piaţa, interpretarea studiilor salariale 
· Sisteme de plata variabilă, recompensarea performantei 
· Recompensarea staff-ului executiv 
· Beneficii 
· Conceptul "total reward compensation"
Adagio: Prin diversitatea temelor abordate cât şi datorită prezentării detaliate a tehnicilor implicate, cursul este recomandat specialiştilor sau managerilor din domeniu, aflaţi în poziţia de a decide şi implementa aplicarea politicilor de compensaţii şi beneficii.
CATEGORY: FINANCE & TAX 

Finance for non-finance – Sebastian Mocanu (Ernst & Young) – 24.05.07
Furnizor: Ernst & Young
Durata: 1 zi
Nr. participanţi: 10-24
Investiţie: 329 Eur + TVA
Modulul introduce şi clarifică o serie de concepte din domeniul financiar, pornind de la noţiuni de bază ale contabilităţii financiare şi construind progresiv cunoştinţele necesare înţelegerii unor situaţii financiare mai complexe, schiţe de buget etc. Cunoştinţele asimilate vor permite participanţilor să comunice eficient şi productiv cu profesioniştii din domeniul financiar.

Auditoriu: Acest modul se adresează managerilor şi specialiştilor care nu au experienţă în domeniul financiar-contabil, dar care utilizează sau vor utiliza aceste concepte, precum şi tuturor celor care doresc să înţeleagă şi să interpreteze documente financiare şi să utilizeze analiza indicatorilor financiari pentru definirea strategiilor companiei.

Recital dirijat de: Sebastian Mocanu
Arpegii: Acest curs prezintă într-un limbaj accesibil noţiuni de bază şi concepte aplicate din finanţe şi contabilitate, iar modalitatea de abordare, ce include, pe  lângă predare, şi studii de caz şi discuţii de grup, face din orele de training o intensă experienţă de învăţare cu aplicabilitate practică imediată.

Participanţii vor avea prilejul să înveţe direct de la specialişti cu educaţie solidă şi cu experienţă îndelungată în afaceri şi în domeniul financiar, specialişti ai PricewaterhouseCoopers. Cazurile prezentate şi discutate vor beneficia de comentariile celor direct implicaţi, iar inter-relaţionarea directă cu ceilalţi  participanţi, care reprezintă industrii diverse, este un bonus care nu trebuie subestimat.

Din repertoriu:

· Înţelegerea şi analizarea principalelor situaţii financiare;

· Contabilitate şi raportare;

· Bilanţul contabil;

· Contul de profit şi pierdere;

· Situaţia fluxului de numerar;

· Metode de control al costurilor şi controlul capitalului circulant;

· Bugetare şi previzionare.

Adagio: Nu este necesară o pregătire anterioară specifică pentru înţelegerea conceptelor predate şi exemplificate. Dată fiind însă natura intensivă a trainingului, cei cu o expunere anterioară la problemele unei afaceri/organizaţii în relaţia cu piaţa vor asimila mai bine învăţămintele acestui seminar.

Tax. What to expect from 2007 – Gabriel Biriş (Biriş Goran) – 22.02.07
Furnizor: Biriş Goran
Durata: 1 zi

Nr. participanţi: 10-24

Investiţie: 329 Eur + TVA
Orice afacere interacţionează în mod obligatoriu cu statul prin intermediul fiscalităţii. Impozitele directe sau indirecte ne afectează în egală măsură. Pentru a fi in control,  trebuie să cunoaştem legislaţia actuală, dar şi la ce să ne aşteptăm în viitorul mai mult sau mai puţin îndepărtat.

Auditoriu: Acest modul se adresează mai ales antreprenorilor, managerilor financiari (middle şi top), specialiştilor în drept fiscal din companiile locale, inclusiv din administraţia de stat şi din organizaţii non-profit, şi în general celor care doresc să înţeleagă şi să clarifice unele noţiuni de fiscalitate pentru a le aplica cât mai eficient în organizaţiile în care activează.

Recital dirijat de: Gabriel Biriş
Arpegii: Participanţii vor avea prilejul să înveţe direct de la un specialist cu educaţie solidă şi cu experienţă îndelungată în afaceri şi în fiscalitate. Cursul va clarifica elemente de bază, ultimele modificări şi impactul acestora precum şi tendinţele viitoare, în special din punctul de vedere al aderării la UE, dar nu numai.

Din repertoriu:

· Impozit pe profit;

· Impozit pe venit;

· Impozitare nerezidenţi;
· Directive implementate;
· TVA;

· Accize.

Adagio: Este necesară cunoaşterea cel puţin la nivel mediu a Codului Fiscal. Dată fiind natura intensivă a trainingului, cei cu o expunere anterioară la probleme de fiscalitate vor asimila mai bine învăţămintele acestui seminar.
CATEGORY: DEFENSIVE DRIVING 
Defensive and advanced driving techniques – Edwin Keleti & George Grigorescu 

la cerere

Furnizor: Edwin Keleti & George Grigorescu
Durata: 2 zile

Nr. participanţi: 15-20
Investitie: 439 Eur + TVA
Un curs deosebit de util şi interesant, menit să vă sporească gradul de securitate cu care va deplasaţi la volan. Cu totii conducem la această oră maşini din ce în ce mai performante, într-un mediu din ce în ce mai aglomerat, însă cunoştinţele despre condus nu s-au updatat. E timpul să investiţi în securitatea voastră  şi a celorlalţi, dar şi în placerea de a conduce.

Cursul îşi propune să reseteze deprinderile defectuoase ale majoritatii şoferilor şi să ofere instrumentele necesare unui control corect şi eficient al maşinii.

Cursul poate fi declinat la cerere şi în varianta de pilotaj sportiv, pentru acei conducatori care ridică condusul la rang de pasiune şi care doresc să cunoască limitele personale şi ale propriului automobil. Cursantii sunt fie absolvenţi ai cursului de conducere defensivă, fie fac dovada unei certe experienţe sau a unor aptitudini care îi recomandă.

Auditoriu: Cursul se adresează tuturor celor care conduc, de la management superior la utilizatori de flote.

Recital dirijat de: Edwin Keleti & George Grigorescu
Arpegii: Participanţii la cursul de conducere defensivă vor reusi să-şi însuşească bazele corecte ale utilizării automobilului în trafic. Acest bagaj de cunoştinţe are un rol extrem de important în asigurarea deplasarii în cat mai mare siguranţă, în condiţiile în care Romania are una dintre cele mai mari medii de accidente din Europa.
Din repertoriu: Prima parte a cursului oferă participanţilor informaţiile teoretice absolut necesare unui şofer, dar de care, din păcate, nu avem parte în cadrul şcolilor de şoferi convenţionale.

In cea de a doua parte a cursului participanţii vor aplica cele învăţate pe maşinile şi pista puse la dispoziţie de organizatori.

· Consideraţii generale asupra condusului corect;
· Parametrii procesului de conducere;
· Poziţia la volan;
· Dinamica mâinilor;
· Privirea;
· Interacţiunea masină-carosabil;
· Comportamentul dinamic al maşinii; 
· Frânarea degresiva;
· Retrogradarea;
· Manevre de urgenţă;
· Sistemele electronice ale maşinilor moderne.

Adagio: Este important să vă pregătiţi să acceptaţi importanţa schimbării fundamentale a modului în care conduceţi maşina.
CATEGORY: PARENTING 
Managing kids between 0 and 7 years old – Otilia Secară – 18.05.07
Furnizor: Otilia Secară

Durata: 1 zi
Nr. participanţi: 10-14
Investitie: 179 + TVA
Cei şapte ani de acasă (copilaria mica 0-3 ani si perioada prescolara 3-7 ani).
Seminarul include predare, prezentare de cazuistica, ilustrari video, exercitii de auto-reflexie, aplicatii practice ale conceptelor, sesiune de intrebari si discutii, materiale de curs.

Auditoriu: Programul se adresează părinţilor cu copii mici si preşcolari.

Deşi se fac şcoli înalte pentru a deveni competent într-o anumită profesiune, la noi se consideră, pană de curând, că profesiunea de părinte se “fură” de la proprii părinţi.

Părinţii de azi caută însa activ modalităţi noi, mai bune, de a face faţă solicitărilor impuse, pe de-o parte, de copilul care creşte şi, pe de alta, de presiunile sociale axate pe competitivitate, performanţă şi consum. Inevitabil, în entropia informaţională actuală, nu lipsesc surogatele, părerile contradictorii şi nici marketingul agresiv în chestiunile legate de creşterea şi educarea copiilor. Programul “Şcoala părinţilor” este conceput ca o orientare in acest demers. 

Recital dirijat de: Otilia Secară

Arpegii: Participanţii vor putea învăţa direct cu un specialist în problematica dezvoltării copilului şi familiei. Cursul este o sursă de informaţii fundamentate ştiinţific despre comportamentele şi relaţiile interumane în familie - informaţii a căror aplicabilitate în cotidian a fost demonstrată.  

Din repertoriu:
· Rolul adultului în etapele de dezvoltare fizică, socio-emoţională, cognitivă şi lingvistică a copilului

· Modul de a structura un ambient optim de interacţiune, îngrijire, comunicare, joc şi stimulare cu copilul
· Rolul pe care părintele îl păstrează în viaţa copilului, pe măsură ce acesta creşte şi timpul petrecut cu părinţii se scurtează
· Principii practice de educaţie şi disciplină aplicabile în familie
· Familia şi rolurile parentale (noţiuni de teorie a familiei). Influenţe transgeneraţionale. Funcţionalitatea familială. “Forever young” şi educaţia liberală. Cariera. Divorţul.
· Dezvoltarea prenatală; dezvoltarea copilului mic şi preşcolarului. Autonomia. Jocul. Imaginaţia. Integrarea în grup. Modelele din lumea adulţilor. 
· Cei 7 ani de acasă - educaţia în familie a copilului mic şi preşcolarului

. 

Managing kids between 7 and 11 years old – Otilia Secară – 4.05.07
Furnizor: Otilia Secară

Durata: 1 zi
Nr. participanţi: 10 -14
Investitie: 179 Eur + TVA
Un copil de nota 10 (perioada scolara mica si prepubertatea 7-11 ani)
Modulul se axează pe rolul părinţilor, al ambientului familial şi al educaţiei în primii ani de scoală, ca “investiţie pe termen lung” în potenţialul copilului. 

Auditoriu: Parintilor cu copil scolar mic si prepuber.

Deşi se fac şcoli înalte pentru a deveni competent într-o anumită profesiune, la noi se consideră, pană de curând, că profesiunea de părinte se “fură” de la proprii părinţi.

Părinţii de azi caută însa activ modalităţi noi, mai bune, de a face faţă solicitărilor impuse, pe de-o parte, de copilul care creşte şi, pe de alta, de presiunile sociale axate pe competitivitate, performanţă şi consum. Inevitabil, în entropia informaţională actuală, nu lipsesc surogatele, părerile contradictorii şi nici marketingul agresiv în chestiunile legate de creşterea şi educarea copiilor. Programul “Şcoala părinţilor” este conceput ca o orientare in acest demers. 

Recital dirijat de: Otilia Secară
Arpegii: A învăţa să fii părinte este un proces de educaţie complexă. Nu există o reţetă magică sau un anumit curriculum standardizat. E nevoie de acţiune, de interacţiune, de reflexie şi de schimbare. 

Din repertoriu:. Acordând atenţie dezvoltării fizice, socio-emoţionale, cognitive şi lingvistice a copilului în această perioadă de achiziţii ample, părinţii vor învaţa practic cum şi de ce să păstreze o monitorizare “la distanţă” a comportamentului, activităţilor şi prieteniilor copilului, ca şi valorile, solicitările şi expectanţele  parentale, structura şi limitele. Aplicabilitatea practică imediată este facilitata de structurarea unităţilor de curs la interval de o săptămână, timp în care părinţii îşi pot “verifica” şi eventual “revizui” relaţia cu copilul. 

· Familia şi rolurile parentale în copilăria de mijloc. Noţiuni de teorie a familiei. Influenţe transgeneraţionale. Funcţionalitatea familială. “Forever young” şi educaţia liberală. Cariera. Divorţul.
· Dezvoltarea şcolarului mic şi prepuberului. Heritabilitate şi ambient. Testele de inteligenţă. Modelele din lumea adulţilor. Ce trebuie să înveţe copilul de acasă. Cooperarea. Responsabilitatea. Timpul liber. Educaţia formală. Climatul şcolar. Cooperarea cu profesorii. 
· Educaţia în familie. Expectanţele parentale. Disciplina. Autocontrolul. Influenţa pe termen lung a organizării şi eficienţei parentale.

· Despre droguri, TV şi computer. Singur acasă – sau sindromul copilului cu părinţi ocupaţi. 

Managing youngsters between 11 and 18 years old – Otilia Secară – 1.06.07
Furnizor: Otilia Secară

Durata: 1 zi
Nr. participanţi: 10 -14
Investitie: 179 Eur + TVA
Generatia blazata? (pubertatea si adolescenta 11-18 ani)
Sarcastici, vulnerabili, egocentrici, impresionabili, încăpăţânaţi şi nespus de încrezători. Iar întrebările care îi macină sună cam aşa: “Cine sunt? Cum aş vrea să fiu? Ce însemn pentru ceilalţi?” Vorbim despre adolescenţi. Părinţii, pe de altă parte, acuză “atitudinea negativă, lipsa de respect, neascultarea” ca principale dificultăţi în relaţia cu adolescentul. În “furtuna schimbărilor” din adolescenţă, dragostea şi stabilitatea familiei asigură “rebelului” orientarea, poziţia şi siguranţa. Cum?

Auditoriu: Părinţilor cu copii puberi şi adolescenţi. 

Deşi se fac şcoli înalte pentru a deveni competent într-o anumită profesiune, la noi se consideră, până de curând, că profesiunea de părinte se “fură” de la proprii părinţi. 
Părinţii de azi caută însa activ modalităţi noi, mai bune, de a face faţă solicitărilor impuse, pe de-o parte, de copilul care creşte şi, pe de alta, de presiunile sociale axate pe competitivitate, performanţă şi consum. Inevitabil, în entropia informaţională actuală, nu lipsesc surogatele, părerile contradictorii şi nici marketingul agresiv în chestiunile legate de creşterea şi educarea copiilor. Programul “Şcoala părinţilor” este conceput ca o orientare in acest demers.
Recital dirijat de: Otilia Secară

Arpegii: A învăţa să fii părinte este un proces de educaţie complexă şi continuă. Nu există o reţetă magică sau un anumit curriculum standardizat. E nevoie de acţiune, de interacţiune, de reflexie şi de schimbare. 

Din repertoriu: Modulul accentuează importanţa familiei în dezvoltarea sănătoasă a adolescentului - viitorul adult autonom şi responsabil. Acordând atenţie informaţiilor din psihologia dezvoltării, veţi învăţa alte tipuri de abordare a relaţiei cu copilul dumneavoastră. De obicei îi spuneţi ce sa facă, cum să facă şi când să facă? Veţi învăţa cum sa construiţi o alianţă cu el, în raporturi nou-constituite, dar şi o adevărată “cultură a certurilor” , tehnici de disciplinare asertivă şi modalităţi de supervizare non-intruzivă a adolescentului în procesul de diferenţiere.
· Familia şi rolurile parentale în pubertate şi adolescenţă. Ataşamentul. Conflictul. Diferenţierea. Situaţii de risc şi prevenţia lor.
· Dezvoltarea puberului şi adolescentului. Caracteristici emoţionale ale adolescentului.
· Egocentrismul. Identitatea. Stima de sine. Dragostea. Sexualitatea. Valorile.
· Tulburări de comportament în pubertate şi adolescenţă — Tulburări alimentare. Consum de alcool şi drog. Delincvenţă.

REFERINŢE
Aveţi în cele ce urmează o parte din companiile care au beneficiat de cursurile noastre în sesiunile din 2005-2007:
3M Romania

AA Estate
ABN Amro Bank

Ager

AIG Romania
Alpha Bank
Altro Distribution

Asito Kapital

Atip Design

AutoRom
Avon Cosmetics
Banca Românească
Banca Transilvania

Cardinal Motors

Caroli

Cefin

Certinvest

Coca-Cola HBC

Credisson
Deloitte
European Future Group

GlaxoSmithKline

Grafică şi Tipar

Guyomarc’h Romania

Henkel

HVB Ţiriac Bank

Imager

Ion Moş

IP Devel

Lear Corporation
Leo Burnett
L’Oreal
Maral Services
Marsh Romania
Minerva Com

Omniasig
Orange
OTP Bank

Pfizer

Piraeus Bank

Philip Morris

Raiffeisen Bank

Roche 

Softwin

Telemobil

UniCredit

Voicu si Filipescu 
Walmark

Western Union

World Trade Center Bucharest

INVESTIŢIE
	Denumire training
	Nr. zile/curs
	Investiţie/ pers./ training

	Marketing, Branding & Communication

· Masterclass: Brand Equity in Branding Products
· Brand Equity in Branding Services
· Identity as a Business Driver

· Media

· Advertising – advanced
· Unconventional Advertising

· Shopper Marketing

· Communication for Comunicators

· Communication for Managers
Management

· Change Management 

· Essentials of Project Management 

· Communication Skills 

· Emotional Intelligence 

· Practical Leadership 

· Time Manager 

· Business Presentations 

· Innovation & Creative Thinking 

· Stress Management 

Sales & Negotiation
· Profitable Negotiating 

· Sales Training Corse
Customer Service

· Customer Service 

· Communication over the Telephone  

· TeleSales
Human Resources
· Compensation and Benefits

· Train the Trainers
Finance & Tax 

· Finance for non-finance 

· Tax. What to expect from 2007 

Defensive Driving

· Defensive and advanced driving techniques
Parenting
· Parenting 0-7
· Parenting 7-11
· Parenting 11-18
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1
2

1
2
2
2
2
2
2
2
1
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2
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1
1
2
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1
	329 €

329 €

329 €

329 €

489 €

329 €

329 €

489 €

329 €

489 €

489 €

489 €
489 €
489 €
489 €

519 €

329 €
329 €
489 € 

489 €
329 €
329 €
489 €

329 €
519 €

329 €
329 €
439 €
179 €

179 €

179 €


Tariful include:

· Participarea la programul de training
· Suportul scris de curs
· Cheltuielile logistice: chiria sălii, echipamente, 3 pauze de cafea şi masa de prânz.
Tariful nu includeTVA.
PAGE  
www.qualians.com
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