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работа в условиях 
сокращения издержек

высокие требования к 
сотрудникам



новые возможности в 
обучении и развитии

возможность измерять 
эффективность обучения

работа в условиях 
сокращения издержек

высокие требования к 
сотрудникам



«Те, кто создал великие компании, понимают, что 
основной ускоритель роста – это не рынок, не 
технологии, не конкуренция, не продукты. Фактор, 
который важнее всех остальных, – это способность 
найти и удержать нужных компании людей» 

Джим Коллинз 
«От хорошо к великому»



развивать 

уметь взращивать  

мотивировать свой персонал

Люди – это самый главный капитал компании



Почему важно вкладывать в развитие персонала?

1. Сотрудник выполняет свои функции лучше и быстрее конкурентов. 

2. Сотрудник стремится вносить инновационные изменения в работу. 

3. Сотрудник «заражает» корпоративным духом («Я так рад, что моя 
компания, стремиться сделать меня лучше»).



Что вкладывать в развитие профессионала?

Как и в развитие любого неисчерпаемого 
ресурса вам необходимо вложить в него 

время силы

деньги



Тренинги и семинары
в рабочее время



Коллективный просмотр онлайн-лекций



Обучение индивидуальное (онлайн)



Как заставить 
сотрудников 
учиться?



Дэвид Эриксон,   
директор образовательно программы 

“Стрелка” 
сооснователь школы Hyper Island

Проблема платформ  
вроде Coursera 
заключается  
в том, что у них нет 
механизма мотивации...



Дэвид Эриксон,  
директор образовательно программы “Стрелка”

сооснователь школы Hyper Island

...Мало 
разместить  
в интернете 
контент, нужно 
помочь людям 
учиться. 
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Формирование программы обучения (продажи)

Задача.  

В вашей команде имеется 5 менеджеров по продажам. Менеджеры загружены, получают 
необходимое количество качественных лидов и регулярно выполняют планы по 
промежуточным показателем – количество звонков, встреч и выставленных коммерческих 
предложений. Однако,  финансовые показатели по группе менеджеров не выполняются. 



Чему учить?



Подробный количественный анализ эффективности работы 
менеджеров позволяет понять, что менеджеры группы  

а) «не дожимают» клиента  
б) плохо знают продукт компании  
в) имеют слабые коммуникационные навыки



Решение. 

Выбираем самый популярный курс по переговорам – для этого 
у каждого опубликованного курса имеется рейтинг, также стоит 
обращать на количество участников курса и отзывы.  И 
добавляем в раздел «рекомендовано для группы менеджеров».



Каждый менеджер индивидуально изучает экспресс-курс и 
старается применить на практике полученные знания. 

В пятницу к вечеру, когда работа с клиентами немного утихнет, 
соберите всех менеджеров группы для обсуждения результатов 
применения полученных знаний. Предложите им закрепить 
знания в совместной деловой практике.













pam@zillion.net


