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ПРАВИЛА ВЕБИНАРА

ТЕХНИЧЕСКИЕ 
ВОПРОСЫ

ВОПРОСЫВРЕМЯ

Вопросы ведущему 
можно задавать 
в общем чате 
в течение всего 
вебинара

Если есть технические 
вопросы — пишите 
в общий чат

с 11:00 до 12:15
(по московскому времени)



КАКИЕ КОМПЕТЕНЦИИ ВКЛЮЧАТЬ В МОДЕЛЬ 
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КАКИЕ ИНСТРУМЕНТЫ ИСПОЛЬЗОВАТЬ ДЛЯ 

ОЦЕНКИ МЕНЕДЖЕРОВ ПО ПРОДАЖАМ?

КАК ПОДОЙТИ К РАЗВИТИЮ МЕНЕДЖЕРОВ ПО 

ПРОДАЖАМ?
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Созданию моделей компетенций 

менеджеров по продажам 

предшествуют:

Необходимость выявить потенциал 
в компетенциях сотрудников для увеличения 
объема продаж и производства

Изменение бизнеса: 

 Понять, кто сможет быть эффективным 
в новых реалиях компании. 

 После слияния нескольких компаний создать и 
транслировать единый профиль эффективного 
менеджера по продажам.
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Модели компетенций 

менеджеров по продажам на 

практике

Перегружены большим 
количеством компетенций

Компетенции описаны разнородно 
и плохо воспринимаются 
руководителями

Компетенции, включенные в модель, 
не связаны с результативностью
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70%

30%
Опыт ЭКОПСИ

Лучшие отраслевые практики

Компетенции, позволяющие достигать результата

Стратегически важные компетенции

Компетенции, сформированные по 
методу DEEP

Лишние компетенции, исключенные из модели

Компетенции, не связанные с 
результативностью

Структура разрабатываемой модели
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Разработка модели профессиональных компетенций на основе анализа 
данных

ПОДГОТОВКА 
ИССЛЕДОВАНИЯ

СБОР 
ДАННЫХ

ФОРМИРОВАНИЕ МОДЕЛИ 
КОМПЕТЕНЦИЙ

ПРОВЕДЕНИЕ 
ЗАВЕРШАЮЩЕЙ СЕССИИ

Доработка модели 
компетенций и 

профилирование 
должностей

Статистический 
анализ данных 
(формирование 

short-list индикаторов)

Сбор данных 
по эффективности 

(оценка руководителя / 
или результаты КПЭ)

Сбор данных 
по индикаторам 

компетенций 
(опрос руководителей, 

экспертов)

Формирование long-list 
индикаторов 

для формирования МК 
(интервью, анализ 

документов)
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Результаты валидизации моделей, разработанных методом DEEP

80-84
%

 Связь между средней оценкой по компетенциям и 
результативностью составляет от 80 до 84% 
точности прогноза

 Все компетенции работают на предсказание 
результативности
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Выводы по итогам проектов по разработке моделей для менеджеров по продажам 

Личностные компетенции

Профессиональные компетенции

 Открытость новому / адаптивность к изменениям

 Управление личной эффективностью

 Знание продуктов / услуг компании и стандартов работы

 Понимание бизнеса клиентов 

 Техники продаж и переговоры

 Управление клиентским опытом / клиентоориентированность

 Анализ рынка

 Планирование и прогнозирование продаж

 Управление рисками

Управленческие компетенции

 Управление людьми / исполнением

 Лидерство

85% компетенций 

менеджеров по продажам в разных компаниях 

схожи по своему содержанию 



ВОПРОС

Какие компетенции 
менеджеров по продажам 
выйдут на первое место в 
2021 году?
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Какие компетенции могут выйти в 2021 году на первое место?

Личностные компетенции

Профессиональные компетенции

 Открытость новому / адаптивность к изменениям

 Управление личной эффективностью

 Знание продуктов / услуг компании и стандартов работы

 Понимание бизнеса клиентов 

 Техники продаж и переговоры

 Управление клиентским опытом / клиентоориентированность

 Анализ рынка

 Планирование и прогнозирование продаж

 Управление рисками

Управленческие компетенции

 Управление людьми / исполнением

 Лидерство

85% компетенций 

менеджеров по продажам в разных компаниях 

схожи по своему содержанию 
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Когда стоит оценивать профессиональные компетенции?

Понять, кто из текущей 
команды соответствует 

требованиям нового 
руководителя

Структурировать 
требования 

к внешним кандидатам

Понять, насколько 
текущая команда 

соответствует 
требованиям Компании

Понять, 
кто из сотрудников готов 

к новым назначениям

Выявить 
«проблемные» компетенции 
и сформировать программы 

развития

Определить подходящих 
кандидатов в кадровый 
или экспертный резерв

ЗНАКОМСТВО 
С КОМАНДОЙ

КАДРОВЫЙ 
АУДИТ

РАЗВИТИЕ 
СОТРУДНИКОВ

ОЦЕНКА 
ПРИ ПОДБОРЕ 

ОЦЕНКА ПРИ 
НАЗНАЧЕНИЯХ

ФОРМИРОВАНИЕ 
РЕЗЕРВА



16/ЭКОПСИ КОНСАЛТИНГ

ИНСТРУМЕНТЫ ОЦЕНКИ СЛОЖНОСТЬ РАЗРАБОТКИ ТОЧНОСТЬ ОЦЕНКИ ТРУДОЗАТРАТЫ НА ПРОВЕДЕНИЕ

ОЦЕНКА РУКОВОДИТЕЛЕМ И САМООЦЕНКА

 Регулярная оценка

ПРАКТИЧЕСКИЕ ЗАДАНИЯ ПОД НАБЛЮДЕНИЕМ / ДВОЙНЫЕ ВИЗИТЫ

 Единовременная оценка

 Регулярная оценка

ТЕСТЫ И КЕЙС-ТЕСТЫ

 Оценка «на входе» в компанию

 Единовременная оценка

 Регулярная оценка

ИНТЕРВЬЮ ПО КОМПЕТЕНЦИЯМ

 Оценка «на входе» в компанию

 Единовременная оценка

 Отбор в кадровый/экспертный резерв

PROFASSESSMENT / ОЦЕНКА TASK BASED

 Единовременная оценка

 Отбор в кадровый/экспертный резерв

 Регулярная оценка

Обзор инструментов оценки
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Какие компетенции оцениваем мы?

Техники продаж и переговоров

Использование техник и инструментов продаж и 
переговоров для максимизации возможностей сбыта и 
повышения эффективности бизнеса.

Управление клиентским опытом

Клиентоориентированность. Своевременное и 
качественное реагирование на обратную связь и 
претензии клиента. Реализация комплекса мер для 
увеличения лояльности клиента.

Проведение презентационных 
мероприятий

Определение цели презентации. Умение создавать 
презентации. Умение выступать публично.

Управление рисками

Выявление, оценка и управление рисками в 

процессе взаимоотношений с клиентами на всех 

стадиях. 

Планирование и 
прогнозирование продаж

Знание процедуры бизнес-планирования в 

Компании. Формирование прогноза 

потребности клиентов. Формирование плана. 

Анализ итогов продаж и отклонений 

«план/факт». Проработка мероприятий для 

прироста продаж.

Управление исполнением

Использует в работе современные методы 

управления людьми для развития команды и 

повышения ее вовлеченности.

Анализ рынка

Собирает внешнюю и внутреннюю 

информацию, понимает для каких выводов и 

решений она предназначена, отслеживает 

изменения и динамику рынка. Знает и 

регулярно отслеживает активность конкурентов.

Для оценки Специалистов + для оценки Руководителей
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Пример кейса для оценки менеджеров по продажам

ОтчетУПРАВЛЕНИЕ КЛИЕНТСКИМ ОПЫТОМ

Упражнение «НЕДОВОЛЬНЫЙ КЛИЕНТ»

«Вы менеджер по работе с ключевыми клиентами. 

Только что Вам пришло письмо с претензиями от вашего 

клиента – директора по логистике Хладокомбината 

«Метелица». Чуть позже он позвонил и назначил Вам 

срочную встречу у него в 10.30. Ваш офис находится 

неподалеку, добраться к этому времени на 

Хладокомбинат несложно. Вы начали подготовку к 

встрече с нескольких телефонных звонков – их 

результаты описаны в инструкции, которую вы сейчас 

получите. 

Сейчас вам необходимо подготовиться к встрече, 

заполнив Лист подготовки, на котором необходимо 

зафиксировать все свои намерения и решения 

относительно будущей встречи»

УПРАВЛЕНИЕ КЛИЕНТСКИМ ОПЫТОМ         2

Сильные стороны Зоны для развития

• Понимает обязанности клиентского

менеджера, использует в работе основные

критерии классификации клиентов.

• Понимает процесс принятия решения о

закупках у клиента, структуру лиц,

имеющих полномочия.

• Не выстраивает продуктивные отношения со

всей цепочкой лиц, отвечающие за закупки

у клиента.

• Не планирует на системном уровне

активностей по продажам, использует их

разрозненно, не выстраивая четкой

последовательности действий.

Уровень развития Целевой уровень

Техники продаж и 
переговоров

Управление 
клиентским 

опытом

Проведение 
презент. 

мероприятий

Управление 
рисками

Анализ рынка
Планирование и 
прогнозирование 

продаж

Управление 
исполнением

0
Компетенция 

отсутствует

1
Знает

2
Умеет

3
Пример для 

других

3

2

1

0
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Как работать с результатами оценки?

Применять на текущем месте. Ротации на 
более сложные или вышестоящие позиции 
не рекомендуются. Возможно привлекать 

в качестве наставников.

Развивать. Проводить дополнительную 
более глубокую оценку. Лучших 

рассматривать в кадровый и экспертный 
резерв (привлечение к обучению и 

наставничеству, участие в более сложных 
проектах и т.д.).

Проводить дополнительную более 
глубокую оценку. Лучших развивать 
индивидуально и рассматривать в 

кадровый и экспертный резерв 
(привлечение к обучению и 

наставничеству, участие в более сложных 
проектах и т.д.).

При актуальной эффективности применять
на текущем месте. 

Развивать (основной состав сотрудников).

Проводить дополнительную более 
глубокую оценку. Лучших развивать 
индивидуально и рассматривать в 

кадровый и экспертный резерв 
(привлечение к обучению и 

наставничеству, участие в более сложных 
проектах и т.д.) .

Не инвестировать в развитие / смотреть 
дополнительные метрики (например,
результативность в должности). При 
комплексном анализе всех метрик 

возможны кадровые решения. 

Развивать при необходимости. Отдача 
средняя.

Развивать. Отдача может быть высокая, 
но не в краткосрочной перспективе.

Оценка потенциала
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Низкий Умеренный Высокий

1
2

3



КАКИЕ КОМПЕТЕНЦИИ ВКЛЮЧАТЬ В МОДЕЛЬ 

МЕНЕДЖЕРОВ ПО ПРОДАЖАМ?1

2

3

КАКИЕ ИНСТРУМЕНТЫ ИСПОЛЬЗОВАТЬ ДЛЯ 

ОЦЕНКИ МЕНЕДЖЕРОВ ПО ПРОДАЖАМ?

КАК ПОДОЙТИ К РАЗВИТИЮ МЕНЕДЖЕРОВ ПО 

ПРОДАЖАМ?

























ВАШЕ МНЕНИЕ ПО ИТОГАМ ВЕБИНАРА

Какие ТОП-3 компетенции 
менеджеров по продажам 
выйдут на первое место в 
2021 году?





ПРИГЛАШАЕМ 

ПРИСОЕДИНИТЬСЯ 

@ProfDevelopment @ProfDevelopment_ecopsy

 Построить систему профразвития

 Разработать модель профкомпетенций

 Разработать инструменты для оценки профкомпетенций

 Разработать карьерные маршруты

Обсуждаем как:

https://www.instagram.com/profdevelopment_ecopsy/
https://www.instagram.com/profdevelopment_ecopsy/


СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ!


