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Результаты обучения по программе 

«ТЕЛЕФОННЫЕ ПРОДАЖИ: входящий звонок»
Профиль компетенций специалиста по продажам

Для оценки начального уровня компетенций участников и улучшения их навыков в процессе обучения использован профиль компетенций специалиста по продажам, разработанный Консалтинговой компании «SIMS-group».
Профиль составлен на базе исследований, проведенных Консалтинговой компанией «SIMS-group». В результате статистического отбора навыков успешных продавцов на рынках b2c в него включены компетенции наиболее критичные для достижения исключительных результатов. Каждая компетенция описывается по четырем качественным уровням поведения. «Уровень 1» - базовый уровень исполнения, «Уровень 4» - исключительная степень владения. Для каждой компетенции «Уровень 3» определяется как целевой уровень развития сотрудника.
Оценка роста компетентности группы

Средний уровень компетенций группы перед обучением составил 0,7 единиц. После обучения уровень компетенций вырос в два раза - 1,42 единиц. Прирост уровня компетенций – 104 %.
В результате обучения группа вышла на базовый уровень компетентности, три человека – на второй уровень. 
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Низкий начальный уровень компетенций участников не позволил достичь третий целевого уровня, т.к. требуется закрепление навыков уровня на практике и последовательное прохождение от уровня к уровню (концепция теории интеллекта Ж. Пиаже).
Оценка группы по кластерам компетенций
Самый высокий начальный уровень был по кластеру «Техническая компетенция» - 1,5 (в среднем в два раза больше, чем по другим кластерам). Что говорит о высоком качестве проведения тренингов по продукту.
Самый низкий начальный уровень был выявлен по кластеру «Влияние» - 0,39. В процессе обучения прирост данной компетенции составил 215 %. Средний уровень по группе после обучения – 1,22 единиц. 
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Для достижения устойчивого второго уровня компетенций (снижения размаха вариаций между кластерами) необходимо сфокусироваться на группах компетенций: «Ассертивность»,  «Влияние», «Целеустремленность».
Приложение 1. Оценочный лист уровня компетенций специалиста по продажам (модель Консалтинговой компании «SIMS-group»®)
Сотрудник ……………………………………..
	Кластер
	Компетенция
	Уровень

	
	
	09.04
	16.05

	1
	2
	3
	4

	1. Коммуникация
	1. Спрашивать
	
	

	2. 
	2. Слушать
	
	

	3. 
	3. Невербальные инструменты коммуникации
	
	

	4. Влияние
	4. Логическая аргументация
	
	

	5. 
	5. Эмоциональное влияние
	
	

	6. 
	6. Социальное влияние
	
	

	7. АССЕРТИВНОСТЬ
	7. Самоуважение
	
	

	8. 
	8. Уважение клиента
	
	

	9. 
	9. Созависимость
	
	

	10. Техническая экспертность
	10. Знание продукта и ограничений его применения
	
	

	11. 
	11. Знание условий, предоставляемых компанией
	
	

	12. 
	12. Знание продуктов и условий конкурентов
	
	

	13. ЦЕЛЕустремленность
	13. Наличие конкретных целей
	
	

	14. 
	14. Настойчивость
	
	

	15. 
	15. Самомотивация
	
	

	16. Профессиональное развитие
	16. Самокритичность
	
	

	
	17. Восприятие новой информации и перемен
	
	


Приложение 2. Данные по участникам

	Сотрудник:
	Участник 1…
	…Участник N

	Кластер
	Компетенция
	Уровень
	Уровень

	
	
	09 апреля
	16 мая
	09 апреля
	16 мая

	1
	2
	3
	4
	3
	4

	1. Коммуникация
	1. Спрашивать
	1
	2
	1
	2

	
	2. Слушать
	1
	2
	0
	1

	
	3. Невербальные  
    коммуникации
	1
	2
	1
	2

	2. Влияние
	4. Логическая аргументация
	1
	3
	1
	2

	
	5. Эмоциональное влияние
	0
	1
	0
	1

	
	6. Социальное влияние
	0
	2
	1
	2

	3. Ассертивность
	7. Самоуважение
	2
	2
	1
	2

	
	8. Уважение клиента
	0
	1
	0
	1

	
	9. Созависимость
	0
	1
	0
	1

	4. Техническая 

    экспертность
	10. Знание продукта и ограничений его применения
	2
	2
	2
	3

	
	11. Знание условий, предоставляемых компанией
	2
	3
	2
	3

	
	12. Знание продуктов и условий конкурентов
	2
	2
	2
	3

	5. Целеустремленность
	13. Наличие конкретных целей
	1
	2
	1
	2

	
	14. Настойчивость
	1
	3
	0
	1

	
	15. Самомотивация
	0
	2
	0
	2

	6. Профессиональное 
    развитие
	16. Самокритичность
	1
	2
	1
	2

	
	17. Восприятие новой информации и перемен
	1
	3
	0
	2

	
	Среднее 
значение:
	0,94
	2,06
	0,76
	1,88

	
	Прирост компетентности:
	
	119 %
	
	146 %
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