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ЗАО Мастер-Центр «Страхование»
E-mail: seminar@insur-info.ru, Web: www.insur-today.ru
129164, Москва, а/я 179    Тел./факс: (095)777-0806, Тел.: (095) 287-8474, 287-8370, 107-1479

Возможность роста и развития компании напрямую зависит от способности нанять и удержать у себя талантливых людей. Как увеличить объем продаж и прибыльность работы? Как мотивировать страховых агентов продавать те продукты, которые выгодны страховой компании? Как избежать потерь квалифицированного персонала? 
Семинар-практикум «Новые подходы к организации работы и мотивации персонала страховой компании как путь к  увеличению объемов продаж» отвечает на эти вопросы.
Москва, 29-31 марта 2004 г.
Цели и задачи семинара-практикума: Повысить прибыльность работы продающего персонала – сотрудников и страховых агентов – используя новые подходы и современные методики построения систем мотивации персонала. Проанализировать практику построения программ мотивации персонала в российских и зарубежных компаниях, оценить их достоинства и недостатки. 
В семинаре-практикуме участвуют: Ирина Вячеславовна Лукьянова, заместитель генерального директора «Группы Ренессанс Страхование» по продажам, Вячеслав Владимирович Летуновский, практикующий специалист в HR-сфере, консультант целого ряда компаний: ИНГОССТРАХ, МЕНАТЕП, ЮКОС, COMSTAR, DHL, INPAK, и др.
Семинар-практикум адресован: Руководителям и сотрудникам служб персонала, коммерческим директорам, руководителям продающих подразделений страховой компании и отделов развития.

Общая продолжительность: 24 учебных часа (3 дня).
Ожидаемый результат: Участники овладеют новыми знаниями, методиками и простыми практическими инструментами, позволяющими:

· получить более высокие результаты от работы продающего персонала;
· выбрать и внедрить оптимальную методику оценки и мотивации продающего персонала;
· сформировать эффективную систему продаж страховых услуг;

· выстроить систему ответственности штатных и нештатных сотрудников;
· организовать эффективное обучение.
Программа семинара.
· Понятие  мотивации и механизмы мотивации. Связь мотивации с потребностями людей. Лучшие мотивационные теории, их анализ, достоинства, недостатки, границы применения. Задачи SMART. 

· Отражение работы механизмов мотивации в практике российских и зарубежных компаний
· Набор страховых агентов, портрет продавца страховых услуг.

· Программы мотивации страховых агентов. Опыт страховой компании. Принципы нематериального стимулирования страховых агентов. 

· Мотивация и влияние. Умение влиять и ассертивность. Коммуникативная мотивация. Инструменты влияния. Анализ эффективности выбранной стратегии применительно к конкретной ситуации.
· Мотивация персонала и оплата труда. Критерии эффективности деятельности для каждого сотрудника. Соотношение материального и нематериального стимулирования в системе управления персоналом. 
· Классические и инновационные подходы к оплате труда. Опыт российских и зарубежных компаний.  Роль денег в процессе мотивации. Разработка системы оплаты труда. Обзор зарплаты. Оценка труда продающего персонала страховой компании. 
· Альтернативные поощрительные схемы. Премирование (авторский поход) ‑ ежегодное вознаграждение по результатам аттестации. Разработка долгосрочных поощрительных схем и процедур. 
· Особенности схем материального стимулирования страховых агентов. 
· Новые схемы в организации работы отделов продаж страховых услуг. Отраслевое построение продаж. Проблемы и перспективы.

· Как обучить продающий персонал  формировать у покупателя потребность в приобретении страхового продукта. Проблемы и практические рекомендации.
Деловые игры и упражнения: «Сверхурочная работа», «Задержка на работе», «Фиксированная зарплата», «Поручение непрестижной работы», «Неопрятный агент».
Документы, выдаваемые по окончании: Сертификат Государственного Университета Управления.
Стоимость участия в семинаре: 13150 рублей (НДС не облагается).
При участии двух и более слушателей, а также подписчикам «АСН», предоставляется скидка.

Каждый участник семинара получает специальные методические пособия.
Иногородним участникам предоставляются места в гостинице за наличный расчет.

Семинар проводится по адресу: г. Москва, ул. Маломосковская, д.10, стр. 1. Учебно-исследовательский центр МФП (ст. м. Алексеевская).

Открытие семинара в 10:00. Регистрация участников с 9:30 до 10:00.

Прием заявок на участие в семинаре-практикуме: 
Тел./факс: (095) 777-0806,  тел.: 107-1479, 287-8474, 287-8370, E-mail: seminar@insur-info.ru
Заявка на участие в семинаре-практикуме

«Новые подходы к организации работы и мотивации персонала страховой компании как путь к  увеличению объемов продаж»
Москва, 29-31 марта 2004 г.

Сведения об организации:

	Название страховой компании
	

	Руководитель
	

	Индекс
	

	Почтовый адрес
	

	Телефоны
	

	Факс
	

	Электронная почта
	


Сведения об участнике:

	Количество участников
	

	Фамилия
	
	

	Имя 
	
	

	Отчество
	
	

	Должность
	
	

	Подразделение
	
	


Размещение в гостинице (официально по брони с 12:00 до 18:00 текущего дня) ‑ указать ориентировочную дату заселения:

	«Космос»

дата заселения ____________
	1-местный номер (60 USD)
	1-местный номер □ 

	дата выезда _______________
	2-х местный номер (70 USD)


Для правильного оформления договора просим Вас указать

	Юридический адрес страховой компании
	

	Руководитель (должность и основа​ние деятельности: Устав, Доверенность)
	ФИО________________________________Должность__________________________ основание деятельности _______________________________

	Банковские реквизиты:
	

	Расчетный счет №
	

	Полное наименование БАНКА
	

	Корреспондентский счет
	

	ИНН
	

	КПП
	

	БИК
	

	Код по ОКОНХ
	

	Код по ОКПО
	


Прием заявок на участие в семинаре: 
Тел./факс: (095) 777-0806, тел.: 107-1479, 287-8474, 287-8370, E-mail: seminar@insur-info.ru

Менеджер семинара: Алексеева Светлана
