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Что вас ждёт

75% курса — практика 
на основе реальных  

B2B-и B2С-кейсов

4 персональных разбора 
с менторами по курсу уже 

входят в стоимость

Актуальные инструменты 
управления и продаж,  

в том числе ИИ

01 Кому подойдёт 
курс

Менеджерам по продажам

Начинающим руководителям отделов и групп продаж

Владельцам малого и среднего бизнеса

02 Чему научитесь 
на курсе

Управлять командой

Обучать и мотивировать сотрудников, приоритизировать и делегировать 
задачи, контролировать их исполнение

Работать с аналитикой

Получать данные из разных бизнес‑метрик, составлять отчёты 
и интерпретировать данные

Выстраивать стратегию продаж

Формировать принципы и план действий для отдела на несколько месяцев  
или на год вперёд с учётом аналитики

Нанимать и увольнять

Оценивать компетенции кандидатов, оформлять наём и увольнение, 
разрешать конфликты в команде

Обучать и адаптировать сотрудников

Погружать новичков в процессы, составлять планы развития для менеджеров 
и оценивать работу команды

Применять искусственный интеллект

Оптимизировать процессы, вести CRM‑систему, анализировать коммуникации 
и привлекать клиентов

Взаимодействовать с другими отделами

Например, с отделом маркетинга — чтобы вместе добиваться нужных 
бизнес‑результатов

03 Как проходит 
развитие 
компетенций

Персональные разборы по курсу с ментором

Вашим ментором будет руководитель отдела продаж с опытом 7+ лет.

Воркшопы с экспертами

Будет 5 групповых встреч, чтобы разобрать с экспертами ваши управленческие 
решения, а также сессия вопросов и ответов.

Интерактивные материалы

Будете изучать реальные B2B- и B2C-кейсы и закреплять знания с помощью 
квизов.

Руководитель отдела продаж
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Руководитель отдела продаж
Сравнение версий 

Стандартная версия Расширенная версия

В каких случаях подойдёт Если вы не руководитель или 
у вас нет своей команды

Если ментором для вас 
является ваш руководитель

Нет запроса на составление 
индивидуального плана 
развития и оценки собственных 
навыков

Если вы руководитель отдела 
продаж и у вас есть своя 
команда

Если хочется большего обмена 
опытом с другими 
руководителями

Есть потребность в составлении 
индивидуального плана 
развития и оценке собственных 
навыков

Количество 1–1 встреч Всего 4 встречи:

4 по 45 минут в рамках 
программы

Всего 8 встреч:

4 по 45 минут в рамках 
программы

4 по 45 минут в течение 
одного месяца после 
освоения программы

Практические домашние задания 6 практических работ с обратной 
связью от эксперта

6 практических работ с обратной 
связью от эксперта

Воркшопы с экспертами Всего 5 встреч Всего 5 встреч

Нагрузка 5 часов в неделю 5 часов в неделю

Оценка навыков в начале и в конце 
программы

Да Да + обсудить с ментором

Поддержка наставника после 
прохождения курса

Нет В течение одного месяца 
после освоения программы

Разработка стратегии развития 
своего отдела продаж

Нет Да 
В течение 1 месяца после 
завершения программы возможно 
подготовить и обсудить с ментором

Закрытое сообщество Нет Да, +1 месяц в Пачке в чате 
с куратором

Кейс встречи Нет Да, 4 встречи помимо воркшопов 
(5 шт.)

Подготовка индивидуального плана 
развития с ментором

Нет Да
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01 Больше консультаций

При этом во время обучения на базовом курсе ментор на консультациях сможет:

На 1–1 встречах в расширенном курсе у ментора будет больше возможностей, чтобы 
детально разобраться в актуальных для пользователя вопросах. Например, ментор может:

02 Ментор поможет после 
прохождения курса и при 
срочных проблемах

Четыре консультации из восьми, предусмотренных в расширенном курсе, можно 
использовать для дополнительной работы с ментором:

03 Оценка навыков в начале 
и в конце программы

04 Индивидуальный план 
развития

На встрече с ментором:

Индивидуальный план развития — это не просто список навыков, а пошаговая стратегия, 
которая поможет вам быстрее расти как руководителю и эффективнее управлять командой.

Преимущества расширенной версии
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Преимущества расширенной версии
05 Стратегия отдела продаж

Как это будет происходить:

А главное, всё это вы сможете сделать уже после основного обучения — в течение одного 
месяца после окончания курса. Это поможет вам не просто составить план, а действительно 
воплотить его в жизнь.

06 Факультативные курсы В расширенном тарифе вы получите доступ к дополнительным факультативным курсам, 
которые помогут прокачать ключевые навыки руководителя отдела продаж:

Эти курсы помогут вам быстрее адаптироваться к сложным рабочим ситуациям, принимать 
обоснованные решения и эффективнее управлять командой.
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Модуль 0.

Факультативные курсы 
Планирование рабочей 
коммуникации

Переговоры

Сложные переговоры Как провести эффективное 
совещание

Тестирование

Тест для самооценки 
компетенций

Модуль 1. Введение

1 день

Содержание

Тема 1. Чем занимается 
руководитель отдела продаж

Тема 2. Навыки руководителя 
отдела продаж

Тема 3. Как устроен курс
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Модуль 2. Управление командой

3 недели

3 практических задания

1 воркшоп

Содержание

Тема 1. Команда Тема 2. Приоритизация 
и делегирование

Тема 3. Мотивация команды

Модуль 3. Создание команды: наём 
и развитие

3 недели

2 практических задания

2 воркшопа

Содержание

Тема 1. Наём и увольнение Тема 2. Онбординг и адаптация
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Модуль 4. Лидерство

2 недели

2 практических задания

1 воркшоп

Содержание

Тема 1. Как быть лидером Тема 2. Внедрение изменений Тема 3. Как продавать свои идеи

Тема 4. Решение конфликтов

Модуль 5. Работа с аналитикой

2 недели

2 практических задания

1 сессия вопросов и ответов

Содержание

Тема 1. Бизнес-метрики Тема 2. Создание отчётов
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Модуль 6. Разработка стратегии 
отдела продаж

2 недели

1 практическое задание

1 воркшоп

Содержание

Тема 1. Стратегия отдела продаж Тема 2. Внедрение изменений Тема 3. Стратегия взаимодействия 
с отделом маркетинга
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Завершение

1 день Темы

Дополнительный месяц для расширенной версии

4 недели

3 встречи с ментором

1 групповая кейс-встреча

Факультативные курсы для расширенной версии

Темы


