
Как стать тренером для 
своей команды 





Давайте знакомиться 

• Я  владелец  «Тренинговой компании GSL»,  

• теренер по продажам, лидерству и мотивации.  

• Опыт продаж и обучения более 15 лет.  

• Консультирую владельцев и директоров компаний. 

• После моих тренингов результаты продаж некоторых 
компаний увеличивались на 80% и  100%  

• Результаты отдельных вырастали групп на 300%.  

• Самые активные участники тренингов становились 
лучшими по компании в течении 2-3 месяцев. 

 





Я создал десятки аудио и видео 
тренингов по продажам, мотивации, 
ораторскому мастерству, лидерству… 



Уникальную 
«Дистанционную  
систему» 









Базовые установки. 

1. Учитель не учит, если ученик не учится. 

 

 

2. Задача учителя разбудить сознание ученика и 
направить на познание преподаваемой истины. 



  
Кол-во   

 

Конверсия Количество конверсия Навык Инструмент 

Сколько первичных контактов 

исходящих   

  

    

встреч с 

продавцом/покупателем. 

    

сделок на сотрудничество 

  

    

эксклюзивов. 

  

    

Средний чек(размер комиссии) 

  

    

Возврат/дожим 

отвалившихся 

    

  
    



  
Кол-во   

 

Конверсия Количество конверсия Навык Инструмент 

Сколько первичных контактов 

исходящих   

  

 100 
    

встреч с 

продавцом/покупателем. 

 30 
    

сделок на сотрудничество 

  

 10 
    

эксклюзивов. 

  

5 
    

Средний чек(размер комиссии) 

  

 100000 
    

Возврат/дожим 

отвалившихся 

 2 
    

 Деньги  700000 
    



  
Кол-во   

 

Конверсия Количество конверсия Навык Инструмент 

Сколько первичных контактов 

исходящих   

  

 100   
    

встреч с 

продавцом/покупателем. 

 30  30% 
    

сделок на сотрудничество 

  

 10  33% 
    

эксклюзивов. 

  

5  50% 
    

Средний чек(размер комиссии) 

  

 100000   
    

Возврат/дожим 

отвалившихся 

 2   
    

   700000   
    



  
Кол-во   

 

Конверсия Количество конверсия Навык Инструмент 

Сколько первичных контактов 

исходящих   

  

 100    150   
    

встреч с 

продавцом/покупателем. 

 30  30% 
    

сделок на сотрудничество 

  

 10  33% 
    

эксклюзивов. 

  

5  50% 
    

Средний чек(размер комиссии) 

  

 100000   
    

Возврат/дожим 

отвалившихся 

 2   
    

   700000   
    



  
Кол-во   

 

Конверсия Количество конверсия Навык Инструмент 

Сколько первичных контактов 

исходящих   

  

 100    150   
    

встреч с 

продавцом/покупателем. 

 30  30%  40% 
    

сделок на сотрудничество 

  

 10  33%  40% 
    

эксклюзивов. 

  

5  50%  60% 
    

Средний чек(размер комиссии) 

  

 100000     
    

Возврат/дожим 

отвалившихся 

 2     
    

   700000     
    



  
Кол-во   

 

Конверсия Количество конверсия Навык Инструмент 

Сколько первичных контактов 

исходящих   

  

 100    150   
    

встреч с 

продавцом/покупателем. 

 30  30%  60  40% 
    

сделок на сотрудничество 

  

 10  33%  24  40% 
    

эксклюзивов. 

  

5  50%  14,4  60% 
    

Средний чек(размер комиссии) 

  

 100000     
    

Возврат/дожим 

отвалившихся 

 2     
    

   700000     
    



  
Кол-во   

 

Конверсия Количество конверсия Навык Инструмент 

Сколько первичных контактов 

исходящих   

  

 100    150   
    

встреч с 

продавцом/покупателем. 

 30  30%  60  40% 
    

сделок на сотрудничество 

  

 10  33%  24  40% 
    

эксклюзивов. 

  

5  50%  14,4  60% 
    

Средний чек(размер комиссии) 

  

 100000    120000   
    

Возврат/дожим 

отвалившихся 

 2    4   
    

   700000       
    



  
Кол-во   

 

Конверсия Количество конверсия Навык Инструмент 

Сколько первичных 

контактов исходящих   

  

 100    150   
    

встреч с 

продавцом/покупателем. 

 30  30%  60  40% 
    

сделок на сотрудничество 

  

 10  33%  24  40% 
    

эксклюзивов. 

  

5  50%  14,4  60% 
    

Средний чек(размер 

комиссии) 

  

 100000    120000   
    

Возврат/дожим 

отвалившихся 

 2    4   
    

   700000    2160000   
    



  
Кол-во   

 

Конвер

сия 

Количество конверсия Навык Инструмент 

Сколько первичных контактов 

исходящих   

  

 100    150   
    

встреч с 

продавцом/покупателем. 

 30  30%  60  40% 
    

сделок на сотрудничество 

  

 10  33%  24  40% 
    

эксклюзивов. 

  

5  50%  14,4  60% 
    

Средний чек(размер комиссии) 

  

 100000    120000   
    

Возврат/дожим 

отвалившихся 

 2    4   
    

   700000    2160000   
    

Показы 50 100 

Продажи 10 30 



  
Кол-во   

 

Конверс

ия 

Количество конверсия Навык Инструмент 

Сколько первичных контактов 

исходящих   

  

 100    150   
    

встреч с 

продавцом/покупателем. 

 30  30%  60  40% 
    

сделок на сотрудничество 

  

 10  33%  24  40% 
    

эксклюзивов. 

  

5  50%  14,4  60% 
    

Средний чек(размер комиссии) 

  

 100000    120000   
    

Возврат/дожим 

отвалившихся 

 2    4   
    

   700000    2160000   
    



  
Кол-во   

 

Кон-я Кол-во Кон-я Навык Инструмент 

Сколько первичных 

контактов исходящих   

  

 100    150   Уверенность 

Дикция 

Живость 

Подстройка 

Настойчивость 

База 

СРМ  

Скрипт: 

встреч с 

продавцом/покупателем. 

 30  30%  60  40%  Контакт 

Потребности 

Презентвция 

Активное слушание 

Ораторское мастерство 

….. 

Вопросы 

СПИН 

Презентация. 

Отзывы. 

сделок на сотрудничество 

  

 10  33%  24  40%  Закрытие сделки 

Обработка возражений 

 Шаблоны 

Вопросы 

Заготовки ответов 

эксклюзивов. 

  

5  50%  14,4  60%  Уверенность 

Обоснование эксклюзива 

 Монетизация 

 

Средний чек(размер 

комиссии) 

 100000    120000   Уверенность 

Убежденность 

 Монетизация 

Самопрезентация 

Возврат/дожим 

отвалившихся 

 2    4    Настойчивость. 

Устойчивость  к отказам 

 СРМ 

Вопросы 

Алгоритм обработки 

   700000    2160000       



Система обучения. 

Обучение 

Внедрение 

Оценка 



Оценка 

Процессный  
KPI 

Навыки 

Лояльность 
и мотивация 

Хронометраж 

Деньги 



Метод сортировки Джека Уэлча 

20            70             10 



План развития человека 

Сотрудник Качество Навык Действие 



Обучение(доставка) 

Теория 

Отработка 
Индивидуальная 

докрутка  

Жажда 



Тренинговый атом. 

Диалог 

Упражнение 
Корректирующая 
Обратная связь 

Минилекция 



Что нужно  
подготовить  
и развить 

Вопросы 
залу 

Упражнения Коучинг 

Ораторское 
мастерство 



Ораторское 
мастерство 

Голосовой 
аппарат 

мышление 

Стиль 

Уверенность 



Внедрение 

Парная 
подотчетность 

Соревнование 
Простые 

инструменты 

Отчеты 
тренеру 



Базовые установки. 

1. Учитель не учит, если ученик не учится. 

 

 

2. Задача учителя разбудить сознание ученика и направить 
на познание преподаваемой истины. 



Долгосрочное обучение 

• 1. Линейное  

 

• 2. Пирамидальное 

 

 

 

 

•                                                         Цикличное 

 



Принципы построения учебного процесса 

• Цели обучения: чувствовать, знать, уметь, делать. 

• Закон жажды.  

• От известного к неизвестному. 

• Проверка освоения прошлых тем. 

• Домашние/рабочие задания. 

• Проверка заданий. 

• Продавать следующий блок. 



Практикум: 3 месячный план 

 



4 метода создания тренинга 

• 1. От материала. Изучаете готовый материал – книгу и делаете 
тренинг. 

• 2. От опыта. Систематизируете свои знания и опыт и делает 
тренинг. 

• 3. От запроса клиента. Слушаете что хочет клиент и делает 
тренинг. 

• 4. От диагностики. Сами находите то, что нужно развить и делает 
тренинг. 



Практикум: Делаем тренинг. 
                                              Технология создания тренингов 

 

1/ Поставить цель:  
научить,  

вдохновить, придать уверенности,  

изменить поведение.   

2/ Составить список навыков, которые необходимо развить.   

3/ Составить список теоретических блоков – чему научить, 
информация – речевые шаблоны   

4/ Составить список упражнений.   

5/ Составить план тренинга   

 



Наполнить план  

теоретическим материалом,  

упражнениями,  

обратной связью,   

проверочными модулями.  
 







Консультация по улучшению системы 
обучения и управления 

 

 

                   +7 985 968 64 65 

                  

                 Алексей Осипенко 



А может ли инвестиция в 
обучение увеличить прибыль 
компании? 



• 1 человек зарабатывает компании по 1000$ месяц 

• 10 человек 10 000$. 

• 10 человек 120 000$. 

 



•Работают ли они на 100 %? 

•Нет. 



• Проводим обучение с эффективностью 25% 

 

• 1 человек 1000$+ 250$ месяц. 

• 10 человек 10000$ + 2500 месяц. 

• 10 за год + 30 000$ (900 000 руб.) 



• Допустим вы вложили в обучение 200000 руб. 

• Результат 900000 руб. 

• Сколько процентов доходности? 

• 450% 
 

 

•Что еще может дать такую доходность???? 


