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Кризис как источник креативных 

решений развития успешной 

команды 

План построения команды  
1. Поиск персонала 

2. Адаптация персонала 

3. Базовое обучение 

4. Развитие персонала 

5. Администрирование и контроль (внедрение СРМ системы -

автоматизация работы с клиентами, территорией, персоналом) 

6. Мотивация персонала 



Подбор  и адаптация   

Sales Force 
1. Формирование портрета МП или РМ (общительность, 

проактивность, др.) 

          -  30% персонала 

 

2. Самостоятельный поиск ( рабочие связи, работающие МП, 

интернет) 

           - 70% персонала 

 

Интервью по компетенциям с участием представителя отдела 

маркетинга 

 

Полное ознакомление с «правилами игры» 

 

 



Основное обучение 

1. Продуктовый портфель 

 

2. Структура визита, принятая компанией 

 

3. Принципы организации работы ( тайм-, 

территориальный - менеджмент) 

 

4. Техника проведения презентации 



Развитие Sales Force 

 1.Оценка текущего уровня развития компетенций (самооценка и 

согласование с менеджером) – аттестация 

 

 

 2.Сопоставление с целевым уровнем развития компетенций и 

определение зон развития ( в ходе развивающего интервью) 

 

 

 3.Составление индивидуального плана развития сотрудников и 

выбор соответствующих способов ( тренинг, коучинг) 

 

 

 



СОП Sales Force 



 Аттестация 



Администрирование  

и контроль 
1. Стандартные операционные процедуры 

 

2. Разработка и внедрение (собственными силами) СRМ –системы 

 



CRM-система 



Мотивация Sales Force 

Мотивация – это процесс сознательного 

выбора человеком того или иного типа 

поведения определяемого комплексным 

воздействием внешних 

(стимулы) и внутренних  

(мотивы) факторов 
 

 

 

 



Мотивация 
 Абсолютное уважение к личности 

 

 Разделение на категории по  

уровню профессионализма (грейды) 

 

 Тренинговая программа обучения  

соответственно грейдам 

 

 Делегирование полномочий 

 

 Зарплата и бонус (поквартально)  

соответственно грейдам 

 

 Карьерный рост в компании 

 

 

 

 



Актуальность вопроса 

Стремительное развитие многих экономических систем 

постиндустриальной экономики, предполагает 

осуществление резкого перехода к экономике знаний, 

актуализирует необходимость эффективного управления 

человеческими ресурсами.  

В этих условиях особую роль играют разработка и 

реализация эффективных концепций, моделей, методов и 

инструментария управления, направленного на выявление, 

диагностику, оценку, мониторинг и использование 

«скрытых» резервов каждого работника отдельно и команды 

в целом.  



Не решенные ранее  

                          вопросы  
Одним из «скрытых» и наиболее актуальных 

резервов Sales Force является  креативность.  



Физиологические мотиваторы 

проявления креативности личности  

 

 Крикуненко Д. А. 

 УДК 338.482:159.9 

  

 



Проявление креативности –

мотивация  

Правильное 

управление 

креативностью 

повышает 

эффективность 

команды. 



На пути к истине  
 Профессионально-успешную команду может генерировать любая 

компания, если в ней:  

 

 Правильная система рекрутинга:  

      Создан корпоративный профиль оптимального сотрудника (Job Profile):     

      компетенционный и/или личностный (инструментальный)  

      Обязательная оценка компетенций и мотивационных факторов кандидатов  

      при отборе, сравнение с оптимальным профилем  

      Правильно определены области поиска кандидатов (с опытом, через  

      аутсорсинговые проекты, без опыта, студенты)  

 

 Есть программа адаптации и ввода в должность  

 Налаженная система профессионального обучения (тренинги, коучинг)  

 Непрерывный контроллинг работы МП  

 Эффективная система материальной и нематериальной мотивации  



Успех Sales Force 

ОПЫТ 

СИСТЕМА 

МОТИВАЦИЯ 

Успех 

Успех 

Успех 

Успех 
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