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Какова главная задача отдела продаж? -  стабильный 
результат

Орг-
климат Развитие

Обучен
ие

Команд
а

Система
 

управлен
ие

Мотивац
ия



Планирование

•Умение разложить 
цели на конкретные 
задачи

•  Корректировка 
планов и задач при 
изменении 
ситуации

•Постановка целей 
краткосрочных и 
долгосрочных

Организация

•Формирование 
правил и принципов 
работы

•Обеспечение 
соблюдение 
бизнес-процессов

•Организация 
развития 
сотрудника 

Мотивация

•Руководитель знает 
цели, мотивы, 
слабые и сильные 
стороны каждого 
сотрудника 

•Материальная и 
нематериальная 
мотивация

•Формирования 
команды и настроя 

Контроль

•Понимание 
контрольных 
показателей

•Оперативный 
контроль и анализ

Система управления
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Компетентность

Новичо
к

Профессион
ал

Разуверившийся 
сотрудник

Специалис
т

Низкая компетенция и высокая 
мотивация

Высокая компетенция и высокая 
мотивация

Компетенция и мотивация низкие Компетенция от средней до 
высокой, мотивация переменчивая

•Работа оказалось труднее, чем     
предполагалось
•Не получает помощи в трудной ситуации
•Несколько неудач подряд
•Не знает, что делать, не знает, как 
делать
•Обучается медленнее, чем другие

Сотрудники на этом уровне развития, как 
правило, мотивированы, т.к. они 
стремятся узнать новое для себя. 

Зачастую чрезвычайно уверены в своих 
силах

Люди на этом уровне уверены в себе и 
заинтересованы, они не особо 
нуждаются в стимулировании и 

указаниях со стороны

• Усилия вознаграждаются не в должной 
мере
• Не видит перспектив
• Надоела монотонная работа
• Ценности человека не совпадают с    
ценностями компании

Почему сотрудник компетентен и уверен 
в своих силах, но не заинтересован?

Лидеры


