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МИНИМУМ ЗАТРАТ – МАКСИМУМ ЭФФЕКТА

Виктория Токарева

Генеральный менеджер компании StepAhead



О компании : История и команда

Ноябрь 2007  -  StepAhead – Корпоративный Университет 
ГК РОЛЬФ. 

Февраль 2009 – StepAhead – независимая компания

Специализация:
» Оценка
» Обучение
» Коучинг 

Команда:
» Только практики



Что такое КОМПАКТНОЕ ОБУЧЕНИЕ?

• «Аудиторные» тренинг-модули

• Время: 0,5 – 3 часа

• 1 тема, очень «узкая» = 1 навыку

• Участники:

– Руководители младшего и среднего уровня

– Специалисты отделов продаж, обслуживания клиентов

• Группа: 4-6 человек

• Ведущий: 

1. Тренер 
и/или 

2. Линейный руководитель 



Почему такая тема? Факты

• Успешное внедрение stepAhead: 

– 3 предприятия за 6 месяцев

– 4 предприятия за год

• Успешное использование коллегами-конкурентами

• Индустрии:

– Автодилерские предприятия

– Медицинские центры

– Строительная компания

– FMCG

– Интернет-магазин



Почему такая тема? Отзывы клиентов

И от участников 

и от Руководителей предприятий 

– только положительные!



С ЧЕГО ВСЕ 
НАЧАЛОСЬ?



Чего хочет работодатель?

Решения – грамотнее

Работать - больше

Делать - быстрее



Что с сотрудником?

Цена ошибки выше
Работы больше

Уверенности в 
завтрашнем дне меньше



НО!

Некогда учиться!





Из чего состояла Школа?



И что же из этого получилось?

Оценка удовлетворенности
Всего: 285 менеджеров младшего и среднего звена



ЧТО БЫЛО 

ДАЛЬШЕ?



С чем обратился Заказчик?

Целевая аудитория: отделы продаж и сервисного 
обслуживания

Объем продаж  сократился в 3 (!) раза

Учебный центр  закрыт

Бюджет на обучение = 0

Остались Лучшие Работают хуже



А чего хочет Заказчик?

Решения – грамотнее

Работать - больше

Делать - быстрее



Что с сотрудником?

Цена ошибки выше
Работы больше

Уверенности в 
завтрашнем дне меньше



Что с сотрудником? Навыки



Что мы внедрили?



4 МЕСЯЦА СПУСТЯ

ЖИЗНЬ БЕЗ КОНСУЛЬТАНТОВ



Результаты - Количественные 

Скорость контрактования в день 

  – выросла на 16%



Результаты - Качественные 

Говорят Руководители предприятий:

«Коммуникация стала системной»

«Импульс проходит»

«Команда сплоченнее, сотрудники стали инициативны»

«Не нарушается бизнес-процесс»



Результаты - Качественные 

Говорят Руководители отделов:

«(Внедренный подход) помогает продавать лучше и больше»

«Мой собственный профессионализм все время повышается 
– приходится к каждому мини-тренингу готовиться, искать 
новые материалы, много читать»

«Значительно повысился авторитет в глазах сотрудников»

«Дискуссии теперь предметные»

«Новый опыт – еще один козырь в глазах работодателя»  



Результаты - Качественные 

Говорят Сотрудники

«Планка профессионализма все время повышается».

«Очень ценно, что учимся на реальных практических 
примерах»

«Не отвлекаюсь долго на обучение – не дергают во время 
тренинга и нет завала на работе после обучения»



ИТАК, 

ВЫВОДЫ



Сильные стороны

 Минимальные затраты времени и денег

 Высокая актуальность тем тренинга

 Не нарушается бизнес-процесс

 Повышение лидерского потенциала руководителей – 
ведущих

 Регулярное обучение – более стабильные и долгосрочные 
результаты

 Мотивация сотрудников на развитие

 Мотивация сотрудников на достижение результатов – все 
время более высоких



Слабые места и риски

 Недостаточность навыков ведущих:
 Навыки презентации

 Навыки обучения

 Навыки подготовки и создания учебных модулей

 Большие затраты времени руководителей на подготовку

 Некачественно проведенный тренинг = 
демотивированный руководитель и разочарованные 
сотрудники

 Проведение обучения ТОЛЬКО Руководителями 
ограничивает приток свежего ноу-хау в компанию



Как подготовиться к внедрению. 
Контрольный список

 Подготовка руководителей как тренеров

Базовые навыки и знания:
Презентации

Обучения взрослых

Способы:
Тренинг: для тренеров и/или презентаций

Обучение на рабочем месте и Наставничество 

 Разработка каталога мини-тренингов

 Разработка инструмента оценки навыков на рабочем месте

 Принятие такого подхода как СТАНДАРТА работы компании



Каталог мини-тренингов. Образец.



Стандарты работы. Образец.



Форма полевого сопровождения. Образец.

                                                                                             
Форма наблюдения и оценки 

   
Руководитель _______________________________________     Менеджер по продажам______________________________________ Дата_________________________ 
 
0 – не соответствует стандарту 
1 – требуются улучшения (стандарт выполняется не полностью либо не всегда) 
2  - стандарт     
3 – превосходит стандарт 

Этап Стандарт Контакт 1 Контакт 2 
Итого 

Балл Комментарий Балл Комментарий 

Первое впечатление 

Задача – 
понравиться 

Профессиональный внешний вид.      

Улыбается. Общается доброжелательно, 
тепло, с уместным чувством юмора. 

     

Устанавливает зрительный контакт и 
приветствует клиента при входе 

     

Установление 
контакта и 
поддержание контакта 
(раппорт) 

Задача – вызвать 
доверие 

 

Профессионально подходит к клиенту. 
     

Демонстрирует социально-уверенное 
поведение, вежливость, хорошие манеры.  

     

Представляется, знакомится, обращается по 
имени. 

     

Подстраивается (по темпу, стилю, 
интонациям). 

     

Поддерживает зрительный контакт на 
протяжении всего разговора. 

     

Удерживает внимание клиента на себе и 
предмете разговора. «Ведет» беседу 

     

Выявление 
потребностей 

Задача – 
подготовиться к 
презентации 

Задает открытые вопросы, выясняя запросы, 
потребности и мотивы покупки. 

     

Задает закрытые вопросы, направляя разговор 
и уточняя понимание. 

     

Активно слушает (поощряет клиента, 
использует полученную информацию в 
дальнейшем разговоре) 

     



Шаблон оценки качества работы отдела. Образец.

• Позволяет 
– Хранить и анализировать данные 

о качестве работы каждого 
Продавца

– Отслеживать динамику изменений 
в качестве работы Продавца



Если нет своего ресурса. 
Чем можем помочь мы



Заходите:  www.step-ahead.ru

Пишите: Info@step-ahead.ru

Звоните: + 7 (916) 508 6710

+7 (910)  400 1738

http://www.step-ahead.ru/
mailto:info@step-ahead.ru
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