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Шановні наші партнери!

Ви тримаєте в руках Перший в Україні Збірник ТОП-тре-
нерів з управління та продажів, присвячений  
Ювілею Битви Кращих Тренерів В2ВMaster, яка вже 
10-й рік поспіль проводиться нашою В2В Медіа Групою 
TradeMasterGroup в Києві. Цього року подія відбулась  
4 вересня в двох форматах – офлайн та онлайн, і, незважа-
ючи на карантинні обмеження, більше 100 ТОП-менедже-
рів українських компаній інтерактивним голосуванням 
визначили Золотого, Срібного, та Бронзового тренерів в 
двох напрямках : в менеджменті, та в В2В продажах.

Мета Спецвипуску– дати Вам можливість познайомитися 
з перевіреними партнерами для підвищення кваліфікації 
Ваших спеціалістів та керівників всіх рівнів, якість роботи 
яких підтверджена сотнями відгуків вдячних клієнтів!

Фоторепортаж події та актуальні теми для навчання ви 
знайдете на сторінках нашого журналу!

Як видавцю, мені буде дуже приємно отримати від Вас 
зворотній зв’язок про отримання нашого журналу, тому 
хочу запропонувати Вам невеличкий квест! 

Сфотографуйтесь з нашим спецвипуском та викладіть 
фото в соцмережі з хештегом #топ20тренерів , і ми пода-
руємо кожному сертифікат на 1000 грн. знижки на будь-
яку програму нашого Тренінгового Центру TradeMaster 
до 2 липня 2021 року!

Саме 2 липня відбудеться 11-та Щорічна Битва Кращих 
Тренерів, куди ми Вас і запрошуємо!

З побажаннями стрімкого росту Вашого бізнесу  
та компетенцій Вашого персоналу, 

Павло Степаненко,  
Генеральний директор TradeMasterGroup

p.stepanenko@trademaster.com.ua   
www.trademaster.ua
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Діана КЕБАС
бізнес - тренер  
міжнародного рівня  
з лідерства

Лесь КЕБАС
бізнес - тренер з розвитку 
команд, управління змінами, 
трансформації корпкультур

За 18 років професійної діяльності навчила> 17 000 керівни-
ків, працюючи в Україні, Росії, Казахстані, Литві, Азербайджані. 
Лауреат Всеукраїнського рейтингу Woman 500 як «Впливова 
жінка України» за внесок в розвиток Business Services України 
(2017р.). Програма розвитку лідерського потенціалу, співавто-
ром і ведучою, якій була Діана Кебас, зайняла 4-е місце у світо-
вому рейтингу аудиторних тренінгів (2016р.). Колумніст Forbes 
Україна (2015р.), автор публікацій в «Новости менеджменту», 
«Управління персоналом», «Генеральний директор», «Навчання 
персоналу», «HR- magazine». Співавтор навчального посібника 
«Практична психологія в соціальній сфері» (2014 р.).

Спеціалізація: 	
-    лідерство	 -    комунікація	
-    управління змінами	 -    емоційна компетентність	
-    міжособистісні відносини	 -    інноваційна компетентність
-    презентація та публічні виступи
-    управління залученістю персоналу
-    стресменеджмент та управління вигоранням

Фасилітатор стратегічних сесій,  партнер Denison Consulting Europe 
(Switzerland), 20 років професійної діяльності в Україні, Казахстані, 
Росії, Литві, Латвії, Білорусі, керуючий партнер Kebas Training Studio, 
автор статей і коментарів в таких виданнях як «Генеральний дирек-
тор», «Навчання персоналу», «Управління персоналом».

Cпеціалізація: 
- управління командою	
- управління змінами
- критичне мислення в бізнесі
- аналіз проблем і прийняття рішень
- командноутворення та командний дух
- розвиток культури командної взаємодії
- крос функціональна взаємодія в компані

Mob.: 067 465 53 48
info@diana-kebas.com
www.diana-kebas.com                                                     

www.kebas-training.com 

mob. 067 401 40 66 
kebas.les@gmail.com

www.leskebas.com
www.kebas-training.com  
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Тетяна 
ІЛЬЄНКО
Еxecutive коуч.  
Супроводжую 
та надихаю Вас 
на досягнення 
видатних  
результатів.

Рада знайомству!

Мене звати Тетяна Ільєнко, і я персо-
нальний коуч керівників і власників біз-
несу, бізнес-тренер і ментор з управ-
лінської ефективності.

Будучи управлінцем ось уже 16 років, 
11 років з яких - власник свого бізнесу, 
пройшла шлях від помічника менедже-
ра до керівника системним бізнесом 
- В2В Медіа Групою TradeMasterGroup, 
з прописаними бізнес-процесами, КPI, 
чіткою системою планування і прогно-
зування, впровадженою CRM системою і 
управлінським обліком, власним офісом 
в Києві і професійною командою, якою 
пишаюся. Сьогодні TradeMasterGroup- 
це Організатор Бізнес-Форумів для 
рітейлу та постачальників №1,  а також 
інтернет-портал про розвиток торгівлі 
в Україні та світі (50 тис. відвідувачів 
щомісяці), видавництво друкованих 
журналів, та Тренінговий Центр для ТОП 
та мідл-менеджерів.

Провела більше 1000 годин роботи з ко-
мандами, і більше 500 годин персональ-
них консультацій з керівниками - від 
стартаперів, до власників бізнесів у яких 
більше 2000 чоловік в підпорядкуванні.
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З 2017 року допомагаю керівникам вийти на новий 
рівень прибутковості і свободи, щоб мати час на 
відпочинок, сім’ю, спорт та хобі, вийти на нові 
ринки, сформувати або вдосконалити відділ про-
дажів, вибудувати систему контролю і делегування, 
сформувати КРI відділів та окремих співробітників, 
вибудувати індивідуальну систему мотивації, стати 
ефективним лідером команди.

Мої авторські тренінгові програми:

• «Мегатренди 2030. Нова роль керівника 
майбутнього».
В результаті проходження цього курсу ви будете 

знати і вміти застосовувати:

-	 Стилі управління та їх вплив на результатив-
ність роботи команд;

-	 Розвивати здібності підлеглих думати самостій-
но і ефективно;

-	 Дізнаєтесь, які є техніки розвитку довіри, кон-
структивного діалогу;

-	 Вивчите інструменти нематеріальної мотивації 
співробітників;

-	 Як за допомогою зворотного зв’язку розвивати 
своїх співробітників і досягати поставленого 
результату;

-	 Вивчите методики створення індивідуальних 
планів розвитку співробітників, як ланки лан-
цюга досягнення стратегічних цілей компанії.

• «Стресостійкість керівника»;
• «Коучинг в продажах»;
а також:

• Індивідуальні коучингові сесії з керівника-
ми за стандартами Міжнародної Федерації 
Коучингу.

З результатів моїх клієнтів в коучингу: 

-	 зі збиткової компанії з боргами власник вийшов 
на стабільний дохід з власною 20%-ю залучені-
стю в бізнес за півроку, 

-	 регіональний керівник отримав підвищення і 
очолив національну компанію, 

-	 керівник продажу вийшов на 120 % план про-
даж в порівнянні з 70 % що були раніше,

-	 найманий ТОП-менеджер відкрив успішний 
стартап в іншій країні, 

-	 власник великого бізнесу з дерективного боса 
перейшов в роль наставника і ментора для 

своїх керівників, що дозволило їм залучитись в 
справи компанії, і як наслідок, бізнесу вийти на 
новий рівень прибутковості,

-	 спектр досягнень моїх клієнтів достатньо великий.

Я надійний партнер для тих керівників, хто хоче керу-
вати бізнесом, замість того, щоб бізнес керував ними.

Коучів в бізнесі порівнюють з тренерами в спорті, і 
сам родоначальник коучингу, який ввів цю техно-
логію консультування в бізнес, був інструктором з 
тенісу, і став коучем-партнером для компаній IBM, 
Apple, Кока Кола в США. Його звуть Тімоті Голві, і я 
його учениця.

Сьогодні я входжу в 30-ку коучів України, Сертифі-
кованих і Акредитованих Міжнародною Федераці-
єю Коучинга, і одним з небагатьох, які адаптували 
коучинг як стиль управління в компаніі. Я роблю 
з керівників менторів, наставників та коучів для їх 
співробітників.

Моя мета - щоб у кожного керівника був свій коуч, 
і для цього я заснувала Міжнародний Клуб Коучів 
YOUCOACH в 2018 році, куди входять понад 30 
коучів з 7 країн.

Серед моїх клієнтів тренінгів: СІНЕВО, ВАРУС, Укр-
залізниця, ОLХ, МИРАТЕХ, Дарниця, Евромікс, 
Міжнародна Тенісна Академія, EASYPAY, Пакко, 
Вікналенд, Імпорт-Офіс, Воля, Укрпак Холдинг, 
Море Пива, мережа магазинів «Лоток», Радіо 
Київ 98ФМ,  та ін.                                                   

Купуючи мій час, ви придбаєте партнера, мен-
тора по досягненню видатних результатів через 
формування ясного бачення своїх бізнес-цілей, 
налагодження ефективної комунікації та зняття 
внутрішніх обмежень на шляху їх досягнення, 
формування кращого варіанту плану власного 
успіху з можливих в зв’язці з вашими внутріш-
німи потребами та цінностями. І звичайно, ми з 
Вами зробимо цей шлях цікавим і захоплюючим, 
тому що ви будете відкривати в собі все нові 
грані і можливості, які дає усвідомити техноло-
гія коучингу!

+ 380 67 505-25-24
st@trademaster.com.ua
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Андрій СТАНЧЕНКО

Бізнес-тренер, сертифікований консуль-
тант з управління, фасилітатор стра-
тегічних сесій. Експерт-практик в облас-
ті змін, лідерства і менеджменту. 

•	 Засновник та генеральний директор 
тренінгової компанії NewRealGoal.

•	 Єдиний представник України на найбіль-
шій в світі конференції з корпоративно-
го навчання ATD в USA у 2015-2019 рр. 

•	 Віце-президент Асоціації консультантів 
«Certified Management Consultant».

•	 Сертифікований консультант і тренер 
Hogan — світового лідера в області оцін-
ки для відбору та розвитку персоналу.

В 2020 році отримав диплом «Золотий 
тренер в номінації Управління»

 (044) 278-56-21, (093) 058-81-44
e-mail: client@newrealgoal.com.ua

www.newrealgoal.com.ua
www.facebook.com/NRG.Kiev

З 2007 року ми допомагаємо провідним компаніям 
в Україні та СНД розвивати співробітників комплек-
сно, ставати краще і випереджати конкурентів. Для 
цього використовуємо сучасні інструменти навчан-
ня: від класичних тренінгів до онлайн-консультацій 
та відеокурсів.

Наша ціль — дати бізнесу найкраще рішення, адап-
товане під конкретне завдання. Майже в кожному 
проекті використовуємо щось нове, тому що світ 
змінюється швидко, бізнес адаптується і, відповід-
но, з’являються нові нестандартні ситуації, для яких 
ми знаходимо або створюємо свіжі оригінальні 
рішення.

Наша компанія NewRealGoal — єдина розвиваюча 
компанія, яка надає послуги комплексно і мульти-
канально — в оффлайн і онлайн форматах.

Ми віримо і знаємо, що ціль — єдине, що рухає 
людиною і наповнює його енергією. Тому наша 
місія  — активізувати енергію цілей, які активізують 
людей, співробітників вашої компанії.

Корпоративне навчання змінюється. Це треба 
постійно тримати в голові. У першій половині 2020 
року корпоративне навчання змінилося. Не можна 
сказати, що старі методи та інструменти стали 
непотрібними. Але точно можна стверджувати, що 
навчати співробітників тепер необхідно по-іншому.

Зараз для розвитку співробітників в компаніях клієн-
тів ми використовуємо Microlearning разом з Blended 
Learning. Комбінуємо і змішуємо рішення, щоб зроби-
ти найбільш ефективний інструмент для навчання.

Ми доповнюємо програми одна одною або створю-
ємо нові. А потім нарізаємо навчання на маленькі 
порції знань упереміш з практичними вправами, 
щоб учасники навчання відпрацьовували і закріпля-
ли навички, а не просто прослухали цікавий курс. 
Так наші клієнти отримують нове унікальне рішення. 
Наш досвід показав, що зараз цей формат найефек-
тивніший. І саме його ми пропонуємо клієнтам. 

Приходьте і ви. Давайте зробимо вашу компанію 
сильнішою.
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Асоційований сертифікований коуч (ACC ICF), 
член Міжнародної Федерації Коучингу,  
Еріксоновській сертифікований професійний 
коуч (ECPC) – Юрій Фрідман до ваших послуг. 

Якщо ви потребуєте допомоги у питаннях 
розвитку бізнеса, формування стратегії, 
розвитку продажів та керування проектами, 
мотивації персоналу, розвитку лідерських на-
вичок та управлінських компетенцій менедж-
менту і команд, ви звернулися за адресою. 

Тел .: +38 068 0020447, 
сайт: managementacademy.club, 

Facebook: @jurifridmancoach

Про мене:

Бізнес-коуч перших осіб і команд, бізнес-тренер.

Понад чверть століття у бізнесі, 22 роки на пози-
ціях середнього й вищого менеджменту, 11 років 
у керуванні продажами і маркетингом, 8 років в 
управлінні проектами та 3 роки у керуванні вироб-
ничою діяльністю. 

Магістр економічної інформатики (MSc.) і бізнес-ад-
міністрування у напрямках стратегічний менедж-
мент (EMBA) і управління логістикою (MBA).

Про компанію:

Представниками нашої компанії є група професій-
них коучів, юристів, медіаторів і бізнес-консультан-
тів з міжнародним досвідом роботи в Німеччині, 
Україні, Польщі, Росії і Туреччини.

Спеціалізуємося на управлінні продажами і про-
ектами, формуванні, навчанні та розвитку проек-
тних команд і відділів продажів. Підтримуємо при 
виведенні на ринок нових продуктів і просування 
бізнесу. Ми впроваджуємо коучинговий підхід в 
компанії для підвищення ефективності бізнесу.

Про послуги:
• 	 Тренінгові програми для бізнесу в онлайн і очно-

му форматах за напрямками: керування продажа-
ми, проектний менеджмент, стратегічний розви-
ток бізнесу, лідерство і мотивація, впровадження 
коучингового підходу в компанії, презентаційні 
навички, методики прийняття рішень та інше.

• 	 Бізнес-симуляції для розвитку управлінських 
навичок та лідерських компетенцій в керуванні 
продажами, формуванні стратегії і розвитку біз-
несу - ексклюзив на українському ринку. Тепер 
ви зможете розвинути управлінські компетенції 
співробітників в бізнесі і продажах в ігровому 
форматі до стійких навичок.

- 	 Реалізація навчальних і консалтингових проек-
тів для збільшення ефективності роботи співро-
бітників.

• 	 Бізнес-коучинг перших осіб компанії, топ-ме-
неджменту, команд і груп.

• 	 Коучинг у продажі, формування відділів продажу, 
розвиток керівників і фахівців відділу продажів.

• 	 Використання методологій AGILE в коучингу 
команд і проектному управлінні.

Ми готуємо з ваших співробітників висококласних 
професіоналів з високим рівнем відповідальності і 
мотивації, здатних вивести ваш бізнес на новий рівень!

Юрій ФРІДМАН
«Таємна зброя» прибутку бізнесу.
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ТОП-6 ОСОБЛИВОСТЕЙ 
РОБОТИ В КРЕАТИВІ
Катерина ВЕРШИНІНА 

співзасновниця креативної агенції 4Press і біз-
нес-розвідки GreendDuck.

Креативна директорка і консультантка з 
маркетингу. Акредитована консультантка 
Європейського банку реконструкції та розвит-
ку. Викладачка в UNIT School of Business (модуль 
«Ідея. Проектування. Споживач»). Тренерка з 
дизайн-мислення (методика Стенфордської 
школи), стратегічного маркетингу і креативних 
методик. Тренд-аналітик. Досвід консультуван-
ня: за 20 років 700+ бізнес-проектів локальної та 
глобальної географії. 
 

Тел: +380 50 583 99 08
https://www.facebook.com/kukirokuk

Андрій САЛАМАТОВ 
співзасновник креативної агенції 4Press і біз-
нес-розвідки GreendDuck.

Акредитований консультант Європейського 
банку реконструкції та розвитку. Голова марке-
тингового комітету Європейської бізнес асоці-
ації. Викладач в UNIT School of Business (модуль 
«Ідея. Проектування. Споживач»). Бізнес-роз-
відник, тренд-аналітик. Тренер з креативних 
методологій: латеральне мислення, теорія рі-
шення винахідницьких задач. Досвід в областях: 
легка і важка промисловість, сільське господар-
ство, ритейл, FMCG, IT, девелопмент, Фінтех, 
медицина, освіта, культура. 

Тел: +380 94 997 8642
https://www.facebook.com/andrey.salamatov

Тел: +380 44 333 88 16               Сайт: greenduckresearch.com 
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По матеріалам інтерв’ю Олександра Бессмертного.

ПРО ЖЕРТОВНІСТЬ В ПРОФЕСІЇ 

Андрій Саламатов. Я не розглядаю цю діяльність з 
точки зору жертовності, а розглядаю її з точки зору 
набуття. Зрозуміло, що ти жертвуєш часом чи своїми 
іншими інтересами. Але ми люди, які не живуть поза 
роботою і не уявляємо себе поза нею. В жертовності 
є нотка жалю, а ми ні про що не шкодуємо.

Катерина Вершиніна. Питання жертовності дуже 
двояке. Ти жертвуєш малим в ім’я великого. Та 
робота, з якою ми пов’язані, дає можливість не об-
манювати себе і не зраджувати своїм пріоритетом. 
Це не жертва. Це усвідомлений вибір.  

КРЕАТИВ 

А. Креатив – це корисне і незвичайне рішення. Воно 
знаходиться максимально далеко від поставленого 
завдання, навіть десь в іншій площині. Креативність 
вроджена, вона притаманна кожній людині, але в 
певній мірі. Її можна розвивати і підтримувати. Для 
мене вся Україна це креативний клас. Коли ти знахо-
дишся в тісних рамках, ти  оточений конкурентами 
і маєш не так багато можливостей, тобі потрібно 
постійно виплутуватися. Це і є креативність. І все це 
дуже схоже на історію нашої країни.

К. Ми живемо в новому Ренесансі – інноваційно-
му. Виник новий інтерес до антропоцентричності. 
Люди втомилися від технологічності. Їм хочеться 
того, що є в особистості і чого немає в гаджеті – 
креативності. Тому для мене креативний клас – це 
всі люди, які нас оточують.

ПРОДУКТ 

А. Є така розхожа думка – все одно, що рекламувати.

К. Або навпаки, якщо ми рекламуємо продукт, ми 
його не використовуємо.

А. Так. У нас інший підхід: ми осягаємо кожний 
бізнес, тестуємо продукт або послугу. Ми їздимо на 
виробництво, знайомимося з власниками, спілкує-
мося з колективом. У проект ми заходимо мінімум 
на 4-6 місяців. Це передбачає довіру і розуміння 
того, як все влаштовано.  

К. Всі продукти, які рекламуємо, ми використовуємо 
в житті. Так у нас є критерії оцінки якості продукту і це 
може стати причиною нашої відмови від співпраці.  

ГАЛУЗІ

А. Ми не обираємо умисно напрямок, а працюємо 
за запитами і завданням будь-яких галузей. Любимо 
працювати з новими галузями, які тільки зароджу-
ються. Наприклад, у нас був ряд проектів з блок-
чейну. Це було дуже цікаво за рахунок новизни. У 
сферу IT цікаво привносити антропоцентричность. 
В когорту найцікавіших галузей для нас також 
входить аграрний бізнес. Ця сфера максимально 
далека від маркетингу, комунікацій та креативу. 
Але при цьому максимально близька до природи, 
землі і людини. З девелоперами цікаво працюва-
ти з брендінгу, робити дослідження та креатив. У 
кожній галузі є свої особливості, когнітивні помил-
ки, стереотипність, перенесення традицій галузі на 
інші дисципліни. І з цим завжди цікаво працювати.

ПРОФЕСІЙНИЙ ТРІУМФ

К. Для нас професійний тріумф – дуже широке по-
няття. Контракт з тим, з ким ти навіть і не думав вийти 
на переговори. А тут малого того, що людина сама 
прийшла до тебе в офіс, вона ще приходила два рази, 
тому що ми закінчували проект для їх конкурентів. 
Це було особисте професійне свято рангу. Позитивні 
моменти в роботі ще пов’язані з народженням ідеї. 
Ось для нас найстрашніше, коли ти знаєш, що ця ідея 
буде ефективною, а клієнт боїться. Часто люди не 
хочуть ризикувати, а ти не можеш їх змусити. А коли 
клієнт приймає прогресивне рішення – це справжній 
кайф. І взагалі найкрутіші проекти бувають, коли їх не 
обговорюють, а люди нам довіряють і відразу йдуть 
по запропонованому нами road map. Так вийшло з 
багатьма нашими проектами.

НЕГАТИВ 

К. Негативу в цій роботі достатньо. Про це не при-
йнято говорити. По-перше, він пов’язаний із пси-
хічним станом людини. Особливо це відчувається 
зараз після карантину. Багато людей в нересурсно-
му стані. І ти розумієш, що вони пацієнти, а не клі-
єнти. По-друге, є негатив більш цинічного порядку, 
пов’язаний з крадіжками та неохайністю менедже-
рів. У такому випадку доводиться шукати прихова-
ний метод, який відкриє очі власнику бізнеса. Якби 
не та левова частка позитиву і енергетики, яку ми 
отримуємо від наших процвітаючих проектів, то ми 
б не змогли витримати таке навантаження.
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Валерій ГЛУБОЧЕНКО
ТОП-ТРЕНЕР З ПРОДАЖУ В УКРАЇНІ ТА СНД

Я допомагаю корпоратив-
ним клієнтам підвищити 
кваліфікацію своєї команди 
продажу, щоб вивести про-
давців на рівень кращих по 
галузі.

Допомагаю розробити 
скрипти і організувати об-
мін досвідом у відділі прода-
жу, щоб продавці вміли про-
давати ваші продукти чи 
послуги дорого і без знижок.

Пропоную супровід для 
корпоративних клієнтів з 
командою продаж від 10 до 
1000 продавців в штаті, 
через регулярні збори відділу 
продажу по розділах моделі 
переговорів «Sales Master».

Мій задум:

•	 Посилити кожного спеціаліста по 
продажам у відділі, допомагаючи 
йому стати помічником і експер-
том для клієнтів компанії

•	 Турбота про клієнта, відповідаль-
ність і професіоналізм повинні 
стати основними керівними 
принципами для кожного відділу 
продаж
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www.facebook.com/valeriyglubochenko
Telegram: @salesexpertua

Viber 067-5007269

З моїх досягнень:

•	 «Бронзовий тренер з продажу-2020» за версі-
єю Битви Кращих тренерів В2ВMaster-2020

•	 Автор моделі переговорів «SalesMaster», одна 
з декількох існуючих в світі моделей перего-
ворів

•	 Один з творців тренінгового ринку України

•	 Керував проектами по організації обміну 
досвідом та підвищення кваліфікації продав-
ців для таких міжнародних компаній як Henkel 
Bautechnik, Microsoft, Ruukki, UNILIN, Oriflame.

•	 Автор книги «Переговори по активних про-
дажах. Як продавати дорого і без знижок 
за моделлю» SalesMaster «. 50 завдань для 
розробки скрипта і щотижневого навчання 
відділу продажів»

•	 Творець сервісу для навчання команди про-
дажів scriptconstructor.com.ua

•	 Серед клієнтів Валерія: DANONE, BIG, Bacardi-
Martini, Johnson & Johnson, КОМО, Верес, 
ROSHEN, Universal Fish Company, Electrolux, 
Миронівський Хлібопродукт, STV Group, 
E-com, GENESIS, HP, UTTC, AXA, MetLife, ULF, 
Polpharma , CMS Cameron McKenna, Белтим-
порт, Приватна друкарня, ТОП меблі, Тех-
нологія Трейд, Тексика, OKKO Group, Kermi, 
Vaillant, Сітка Захід, Grundfos, UNILIN, Леоке-
раміка, ІнтерьерПлюс, УЛЬМА Опалубка, ПБГ 
«Ковальська», Парнер Констракшен, Глассо, 
Glastroesch . OLTA, ВекторВС, KredoBank, Банк 
Південний, ОТП Банк, Укрсиббанк, Райффай-
зен Банк Аваль, Nokian Tyres, SCANIA, VIDI 
GROUP, RCI, TOYOTA, DSV, Євродім, Партнер 
Естейт, Забудовник НЕСТ, Агентство КИТ, Нова 
Пошта, Syngenta, Украгроком, CNHi , KMZ, 
RIELA, ОЛИС (ОМЗ), і ін.  

Що я роблю для Вас сьогодні?

•	 Виступи на галузевих конференціях і регіо-
нальних зборах продавців

•	 Індивідуальні підготовки до складних переговорів

•	 Системи тренувань для продавців SalesMaster

•	 Розробку корпоративного стандарту з прода-
жу та переговорів з клієнтами

•	 Маркетингові матеріали для підвищення про-
дажів дилерської або партнерської мережі

•	 Навчання, тестування і атестацію продавців

•	 «Школу ефективних наставників» для керівни-
ків філій

•	 Курс для керівників: «Як добитися щоб Ваші 
накази виконувалися і організувати роботу 
вашої команди»

За допомогою мого сервісу 
SCRIPTCONSTRUCTOR.COM.UA ви зможете:

•	 Підвищити кваліфікацію співробітників відділу 
продажів

•	 Швидко ввести в посаду нового продавця

•	 Організувати обмін успішним досвідом в пе-
реговорах між менеджерами

•	 Розробити «Sales Book»

•	 Розробити та навчити співробітників новим 
інструкціям та регламентам

•	 Навчати продаців новим продуктам вашої 
дилерської мережі

•	 Відпрацьовувати нові заперечення з коман-
дою продаж
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Оксана 
ВОРОНІНА
ТОП-тренерка з системного 
розвитку менеджерів  
середньої ланки.
Бізнес-тренерка, фасилітаторка, коуч з 
розвитку особистості керівника, засновник 
онлайн школи для молодих керівників 
LeadMe School

-	 Оксано, розкажіть про себе та 
напрямки вашої діяльності.

-	 По-перше, я бізнес-тренерка. Що-
місяця я проводжу 4-6 тренінгів для 
співробітників середньої ланки таких 
компаній як Nestle, Ашан, Дарниця, 
Eldorado, Метінвест, Ukrsibbank Bnp 
Paribas Group, DTEK і ін. Теми тренінгів 
- їх більше двадцяти: від навичок управ-
ління змінами до лідерства за моделлю 
спіральної динаміки. 

По-друге, я – фасилітаторка. Допомагаю 
середньому бізнесу розробляти стра-
тегію розвитку або визначити цілі на 
найближчий рік. Іноді з керівниками я 
працюю як коуч.

Мої тренінги за 20 років пройшли 
близько 17 тис. учнів-слухачів. Мої кор-
поративні клієнти – понад 90 компаній. 
17 років я кожен місяць вела мотива-
ційні тренінги особистісного зросту для 
груп від 30 до 90 осіб, була співвласни-
ком тренінгової компанії Baltic Training 
Group. З 2017 року, я стала засновником 
і провідною тренеркою нового онлайн 
проекту – LeadMe, першої онлайн шко-
ли для керівників підрозділів з досвідом 
управління до 5 років.

-	 Чому ви створили онлайн школу, 
орієнтовану саме на молоде поколін-
ня менеджерів, а не топ-керівників, 
як інші бізнес-школи?

Більше 15 років я спостерігаю, який 
непростий шлях проходить молодий 
керівник, починаючи управляти коман-
дою. І в середньому бізнесі, де немає 
системних програм розвитку молодих 
менеджерів, він залишається зі свої-
ми проблемами сам на сам. Тому мета 
LeadMe School  – підтримати молодих 
лідерів в цей непростий момент. По-
знайомити з сучасними дієвими інстру-
ментами управління, дати перевірені 
алгоритми, допомогти відпрацювати їх 
на практиці і разом радіти з отриманим 
результатам!
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-	 Як побудоване навчання в онлайн школі 
LeadMe?

-	 Один з курсів школи – «Керівник 2.0». Це най-
важливіша основа менеджменту, яку повинен зна-
ти і вміти використовувати кожен менеджер - від 
навичок планування роботи підрозділу до розвит-
ку гнучкості у використанні стилів управління.

Курс триває 5 тижнів. По понеділках і четвергах 
учням вам відкривається новий урок. Він вклю-
чає: 2 або 3 відео по 15-20 хвилин, тест, кейси для 
вирішення, мотиваційні елементи та обов’язкові 
завдання, які пов’язані з поліпшенням діяльності 
вашої команди. Як в савжній школі, виконання цих 
завдань перевіряться - цим займаються викладачі 
LeadMe. Після виконання та перевірки завдання 
кожен учень отримує розгорнутий зворотній зв’я-
зок, в рамках якого ми розбираємо помилки або 
радіємо успіху. 

-	 Але учасники, напевно, задають питання, 
просять роз’яснення. Як це відбувається?

-	 Курс побудований за принципом змішаного 
навчання (англ. «Blended Learning»), яке вважається 
у всьому світі найбільш ефективним. Тому ми 3 рази 
за курс ми зустрічаємося з нашими студентами: 
2 рази - в онлайн, а в кінці програми - в оффлайн 
форматі. Онлайн зустрічі я проводжу з викорис-
танням інструменту action learning, де кожен може 
озвучити свою управлінську ситуацію, яка викли-
кає складності. І вся група, використовуючи певний 
алгоритм, допомагає вирішити цей кейс. Зазвичай 
через тиждень після такого заходу ми бачимо в чаті 
захоплені пости про те, як змінилася ситуація після 
того, як наш студент впровадив те, що підказала 
група. Таким чином, учасники не тільки вирішу-
ють свої складні ситуації прямо під час курсу, а й 
засвоюють алгоритм групової роботи, який потім 
використовують в своїх командах.

 - 	 А як виглядає зустріч в оффлайн-форматі?

-	 Ми проводимо кілька управлінських ігор, в 
яких учасники можуть продемонструвати все, чому 
вони навчились на курсі. Ці зустрічі завжди прохо-
дять на ура! І найцінніше в них, за відгуками наших 
випускників, - це неупереджений зворотній зв’язок 

інших учасників-керівників. Однієї такої гри іноді 
вистачає, щоб вийти з інсайтом, який будеш вико-
ристовувати наступні півроку.

- Які саме теми вивчають Ваші студенти на кур-
сі «Керівник 2.0»?

-	 У  цьому курсі ми детально розглядаємо такі теми: 
1.	 	 5 функцій керівника;
2.	 	 Ефективне планування;
3.	 	 Організація діяльності;
4.	 	 Мистецтво мотивації;
5.	 	 Ефективна система контролю;
6.	 	 Координація взаємодії з іншими підрозділами;
7.	 	 4 стадії зрілості співробітника;
8.	 	 Ситуаційне управління;
9.	 	 6 видів влади та впливу; 
10.	 Взаємовідносини з топ-керівництвом.

Всі інші теми, актуальні для групи ми пропрацьо-
вуємо на зустрічах та в рамках інших курсів школи. 
Детальну програму ви зможете знайти на сайті: 
leadmeschool.com.

- 	 На Ваш погляд, навчання в онлайн школі 
ефективніше тренінгів?

-	 Онлайн курс і тренінг – це взаємодоповню-
ючі методи. Коли ви проходите тренінг, ви всю 
інформацію можете відчути на собі через групо-
ві завдання та ігри. Але впроваджувати зміни в 
своєму підрозділі ви вже будете без особливої 
підтримки. В онлайн курсі – використовується 
принцип мікронавчання: ви рухаєтесь крок за 
кроком. Тому ймовірність того, що ви спробуєте 
застосувати цікаві для вас інструменти на робочо-
му місці, підвищується в рази.

- 	 Зробіть, будь ласка, анонс наступного курсу 
«Керівник 2.0»: коли починається, скільки коштує?

-	 Наступний курс починається 21 вересня 2020 
року. Аналогічний курс в цьому році буде запуска-
тися раз на 2 місяці. Вартість участі однієї людини 
в 5-ти тижневому курсі «Керівник 2.0» зараз – 4.100 
грн, за участю більш 3-х чоловік - мінус 10% вартості. 
До речі, зараз йдуть перемовини з 2-ма компані-
ям про придбання даного курсу в корпоративне 
користування. Так що такий варіант співпраці теж 
можливий!  
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В’ячеслав КОВАЛЬОВ
ДОМОВЛЯЙСЯ Й КЕРУЙ ЖИТТЯМ

«Краще, чим може володіти ЛІДЕР,  
це відчувати таланти інших  
людей своїм серцем і розумом.  
 
Головний успіх кращого ЛІДЕРА -  
це успіх людей, з якими  
він працював! » 

tel: +38 (050) 3516661
e-mail: viacheslav.kovalov@gmail.com

web-site: orgleadership.kiev.ua/  
FB business page:  

www.facebook.com/OrgLeadershipAcademy/

Привіт, я В’ячеслав Ковальов і я допомогаю людям 
знаходити спільну мову один з одним. Будь вони 
клієнти, постачальники, колеги або керівники.

Я бізнес-тренер, консультант з управління талантами 
і результативності діяльності персоналу, фасилітатор. 
Свою міжнародну сертифікацію я отримав в чартерному 
інституті CIPD за напрямом «Сертифікація тренінгових 
практик (CTP)».

Свою кар’єру бізнес-тренера я почав в 2004-му році в 
якості регіонального тренінг-менеджера в компанії Coca-
Cola. До цього моменту вже мав 8-ми річний управлін-
ський досвід у відділах дистрибуції і продажів. Надалі я до 
2018 року керував департаментами навчання, розвитку та 
підбору персоналу в компаніях з різних сфер діяльності. 
Такими були «Coca-Cola» (відповідно), банк ПУМБ, бага-
тофункціональна компанія «Megatrade Group», виробни-
цтво «IMMER-Укрпластик», фарма «Reckitt Benckiser».

З 2018 року я почав вести приватну консалтингову 
практику як під власним брендом «Technologies of 
Organizational Leadership», так і під брендами моїх парт-
нерів. Крім того, я створив компанію з ландшафтного 
проектування та благоустрою садиб, парків та скверів 
«Town Garden Architect UA», де виконую дві ролі - ке-
руючого директора і архітектора (що є моєю першою 
базовою освітою).

Моє головне і мотивуюче досягнення в житті - це близь-
ко 30-ти ТОП менеджерів, до яких я мав можливість 
«доторкнутися» як керівник або як тренер, наставник 
і коуч. Я розпізнавав таланти цих людей і давав їм те, 

що дозволило їм перерости свого вчителя (тобто мене 
самого). Адже кожен талановитий учень повинен бути 
краще свого вчителя. І це мене мотивує жити й творити.

Тренінгову та консалтингову діяльність я веду в двох 
напрямках:
1. Лідерство в організаціях і житті.
2. Переговори з контрагентами та іншими людьми, з яки-

ми ми комунікуємо.

Але я б хотів загострити увагу на сфері переговорів, 
зробивши акцент на цитаті бізнес-стратега сучасності 
Брайана Трейсі: 

«ЗАЗДАЛЕГІТЬ ОБМІРКУЙ ТРИ ВАРІАНТИ РОЗВИТКУ ПО-
ДІЙ, ЩОБ ДУЖЕ ЧІТКО ПРЕДСТАВЛЯТИ, ЧОГО ВИ ХОЧЕТЕ 
І ЩО ДЛЯ ВАС Є НЕПРИЙНЯТНИМ. А ПОТІМ ПОЧНІТЬ ВЕ-
СТИ ПЕРЕГОВОРИ З ВАШОГО ІДЕАЛЬНОГО РЕЗУЛЬТАТУ».

Переговори - це і є наша життєва позиція, завдяки якій ми 
маємо те, про що змогли домовитися. Навіть в хрестома-
тійному ситуаційному лідерстві Пола Херші і Кена Блан-
шара нам буде складно знайти спільну мову, не маючи 
в своєму арсеналі елементарних інструментів ведення 
переговорів (іншими словами - навичками домовлятися).

Зі своїми друзями, колегами та учасниками тренінгів я 
ділюся методиками структурованих і сценарних перего-
ворів, в яких емоції, тиск і маніпуляції - лише допоміжний 
механізм, без якого, цілком можна досягати максимуму 
для себе і бізнесу, який ви ведете.

Моя головна філософія в тренінгах:  
                                                            «Не вчи, а обмінюйся».
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ТОП клієнти: METRO Cash& Carry, Puratos, Escaro, Щєдро, 
Geberit, Інтерпайп, Continental Farmers Group, Euralis, 
KAN Development, COFCO, 1+1 media, Turkuaz (Казах-
стан), Zeitun (Азербайджан) Серволюкс агро-холдінг 
(Білорусь), Белросстрах (Білорусь) та інші.

Тренінгові програми В’ячеслава Ковальова.

Бестселери:

«Тактики і сценарії переговорних процесів» *

Цілі і задачі пргограми:

Розвинути і зміцнити знання і навички управління 
методиками і тактиками переговорного процесу, що 
переводять опонента на вигідну сторону переговірника. 
Виробити філософію «Максимальний результат для себе 
- прийнятний для контрагента».

По закінченню програми учасники зможуть:
• 	 Пояснити різницю між продажем та переговорами і де 

ці процеси перетинаються
• 	 Використовувати силу першої пропозиції
• 	 Окреслювати зону торгів і оперувати в ній своїм листом 

запитів
• 	 Вибирати відповідну тактику, в залежності від ходу 

переговорів, роблячи контр-пропозицію
• 	 Використовувати ефективні прийоми торгів в сильній і 

слабкій позиції
• 	 Ідентифікувати психотипи особистостей для вибору 

тактики ведення переговорів
• 	 Використовувати правила хороших продавців / закупі-

вельників в свою користь

* Тренінг доступний і відпрацьований, також, в 
он-лайн форматі.

!!! Тренінг особливо рекомендований для менеджерів по 
роботі з ключовими клієнтами роздрібних мереж і байеров 
мереж. Також програма ідеально відгукнеться всім, хто 
вирішив пов’язати свою професійну діяльністю з перего-
ворними процесами в сфері FMCG, B2B, Retail, Pharma, DIY.

В’ячеслав Ковальов – довідка:
ПРАКТИЧНИЙ ДОСВІД

Бізнес-тренер, фасилітатор - 16 років

Практичний досвід в управління продажами і дистрибуцією - 17 років

Паралельний досвід управління департаментами організаційного розвитку та управління талантами - 16 років

Корпоративний досвід роботи в компаніях: Coca-Cola, ПУМБ, Октава-капітал (Мегатрейд), Immer (Укрпластик), 
Reckitt Benckiser (Pharma)

ОСВІТА
2010 р. Британський Акредитований Інститут Управління Кадрами і Розвитку Персоналу (Chartered Institute 
Personnel & Development). Філія в Афінах. Спеціальність - Міжнародна сертифікована тренінгова діяльність.

2005 р.  Донбаська Національна Академія Будівництва та Архітектури. Спеціальність - менеджер-економіст 
архітектурно-будівельної галузі.

1993 р.  Донбаська Національна Академія Будівництва та Архітектури. Спеціальність - архітектор-конструктор.

«Енергія ситуаційного лідерства. Новий погляд»*

Дана програма включає авторський контент В’ячеслава 
Ковальова, вироблений на основі численних прак-
тичних досліджень моделі «Ситуаційне лідерство» ® і 
«Ситуаційне лідерство II» ®

Цілі і задачі програми:

Розвинути компетенції результативного впливу в управ-
лінні командами і комунікаціях за допомогою приклад-
них практик лідерства та мотивації.

Дати учасникам можливість визначити свій переважний 
стиль управління і відпрацювати навички адаптивного 
лідерства та впливу в усіх сферах діяльності і життя.

По закінченню програми учасники зможуть:
• 	 Підвищити ефективність учасників виконання постав-

лених команді завдань.
• 	 Знизити кількість непорозумінь у взаєминах з підлеглими.
• 	 Впливати на розвиток і розкриття потенціалу співробіт-

ників.
• 	 Приймати більш зважені рішення щодо підвищення 

результативності роботи співробітників.
• 	 Ситуативно обирати стиль впливу при вирішенні по-

становці завдань.
• 	 Залучати команду до підвищення продуктивності їх 

роботи.
• 	 Розподіляти своїх співробітників відповідно до їх ре-

зультативністю і потенціалом.

* Тренінг доступний і відпрацьваний, також, в он-
лайн форматі.

Інші авторські і сертифіковані програми:

• 	 Управління талантами і ефективністю співробітників.
• 	 Крос-функціональна взаємодія.
• 	 Основи менеджменту.
• 	 Цільовий відбір персоналу.
• 	 Переконливі продажі і управління ключовими клієн-

тами.
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Тетяна  
ВОЙЦЕХОВСЬКА
ЗБІЛЬШУЮ ПРОДАЖІ 
ТА ДОХІД БІЗНЕСУ 

Бізнес-тренер і фінансовий коуч від-
повідно стандартів ICF та ECF. 12 років 
практичного досвіду управління ком-
паніями “Foxtrot” и “Comfy”. Аудитор та 
фінансовий консультант.

Власниця Бізнес школи “$Q Фінансо-
вий інтелект”. 800 персональних кон-
сультацій, 550 корпоративних тренінгів 
та бізнес ігор за темами  «Монетизація 
бізнесу», «Фінансовий інтелект», прак-
тикум з продажів «Товар Продан», сенс 
котрих у міксуванні знань про гроші і 
вмінням їх робити.

Засновниця Бізнес клубу “$Q”. 
Простір фінансово вільних людей, де 
обговорюються актуальні для розвитку 
бізнесу питання, проводяться ефіри та 
обмін досвідом з ТОПами своєї сфери.

Ігротренер. 400 проведених Бізнес ігор 
“Cash Flow”, “Business Poker” та власної 
авторської гри “$Q Фінансовий інтелект”.

Власниця Бізнес школи ігротрене-
рів “Тренер Cash Flow под Ключ”. 76 
випускників за 5 років. Власна команда 
професіоналів для проведення корпо-
ративних ігор і чемпіонатів – в ігровому 
форматі навчаємо управлінню фінан-
сами, капіталом, ресурсами та можли-
востями не залежно від посади і роду 
діяльності співробітників.

Автор тренінгу-практикуму з продажів 
“Товар Продан”. Навчальна база для реа-
лізації товарів та послуг; корпоративно-
го сектору та особистісного росту.

КЛІЄНТИ

“Ашан”, “StarLight Digital”, “Amway”, 
“Epam”, “Укрсиббанк”, “BNP Paribas group”, 
“Seb груп”, “Місто дверей”, “Bayer AG”, 
“Альфа-Банк Україна”, “Sibis”, “Київстар”, 
“L.I.Group”, “МIB межнародний інсти-
тут бизнесу”, “Abbot”, “Fiabciukraine”, 
“A-Group”, “100% життя”, “4Service”, 
“GeeksForLess”, “Lifecell”, “Roda”.

Facebook, Instagram, Linkedin –
Татьяна Войцеховская
www.voitsekhovskaya.com
+38(050) 730-03-19
Tatuana.voitsekhovskaya@gmail.com  



ТОП-20  ТРЕНЕРІВ УКРАЇНИ З МЕНЕДЖМЕНТУ ТА ПРОДАЖІВ

•  О С О Б И С Т О С Т І  •

вересень • 2020

17

ДОСВІД

Перший досвід фінансиста я отримала в аудитор-
ській фірмі. Сьогодні, отримана база знань і прак-
тичний досвід дозволяють мені системно дивитися 
на бізнес і дають користь моїм клієнтам.

Працювала аудитором, головним бухгалтером та 
бізнес-консультантом. 

12 років керувала продажами в рітейлі “Foxtrot” та 
“Comfy”. Результатом моєї роботи в рітейлі, окрім 
доходу компанії, стали результати людей – продавці 
стали директорами магазинів, керівники – директо-
рами і власниками окремих бізнесів.

Мала власну справу – виробництво упаковки для 
ковбасних комбінатів. Підкорила нові професії – 
бізнес-тренер і коуч, які відкрили мені нові інстру-
менти до посилення клієнта.

23 роки практичного досвіду в світі бізнесу і фінан-
сів я заміксувала з новими трендами та відпрацьо-
ваними кейсами клієнтів, що дали приріст доходу 
та капіталу в їх бізнесі та особистих коштах.

Моя місія та місія моїх проектів – збільшення 
кількості фінансово вільних людей та прибуткових 
компаній, що реалізую шляхом проведення автор-
ських продуктів і програм.

ПРОДУКТИ
Тренінг-практикум з продажів “Товар Продан”
Впроваджую технології продажів з використанням 
коучингових методів, що дозволяє:
•	 скоротити шлях до покупця;
•	 зберегти фінанси;
•	 збільшити дохід;
•	 на 33,5% підняти продажі з задоволеною відповіддю 

продавця “товар проданий!”.

Що отримує продавець після проходження тренінгу- 
практикуму:
•	 реальні інструменти для збільшення середнього розмі-

ру угоди;
•	 прийняття самоцінності та вартості продукту;
•	 скорочення циклу угоди;
•	 збільшення продажів;
•	 мотивація.

Тренінг “Монетизація бізнесу”
Тренінг визначає:
•	 Де буде знаходитися компанія за рік.
•	 Де будуть активні конкуренти компанії за рік.
•	 Як посилити позиції компанії на ринку.

Вигоди проведення тренінгу в компанії:
1.	Збільшення продажів.
2.	Збільшення капіталу бізнесу. 

Що отримає компанія після проведення тренінгу:
•	 робочі стратегії продажів;
•	 механізми роботи бізнесу;
•	 інструменти збільшенні доходу компанії;
•	 методи організації процесів, що приносять кошти;
•	 техніка поповнення бази клієнтів;
•	 важелі управління бізнесом;
•	 бізнес-моделі підвищення рейтингу на ринку у вашій 

сфері.

Тренінг “Фінансовий інтелект $Q”
Тренінг розкриває вигоди підвищення рівня фінансово-
го інтелекту у робітника відділу продажів для керівника 
та власника бізнесу.

Відповідає на питання, чи може продавець з низьким 
рівнем фінансового інтелекту, без навику управління 
власними грошима, керувати вашими?

В рамках тренінгу, навчаю співробітників компанії:
•	 Керувати фінансами та фінансовими результатами:

-	 створювати капітал, вигідно вкладати  
та зберігати гроші;

-	 розподіляти власний бюджет;
-	 усувати витік капіталу.

•	 Будувати стратегію з управління особистими фінансами:
-	 збільшувати власний дохід;
-	 збільшувати кількість джерел доходу;
-	 монетизувати власні компетенції;
-	 створювати фінансові плани.

Ігри розуму
Корпоративні бізнес ігри “Cash Flow”,  
“Business Poker” та “$Q Фінансовий інтелект”

Бізнес ігри – стратегічні ігри, бенкет розуму, розроблені 
з метою створення сприятливих умов для зростання і 
розвитку компанії в цілому.

Вигоди співробітників: 
•	 Підвищення власної ефективності, рівня і результату в 

досягненні персональних цілей і цілей команди.
•	 Визначення індивідуальних виграшних бізнес-стратегій, 

моделей поведінки.
•	 Досвід управління активами і фінансами.
•	 Розкриття стратегії мислення та переконань, що блоку-

ють збільшення особистих фінансів гравця.
•	 Підсилення бізнес-навичок: продажі, комунікація, 

переговорні процеси, швидкість прийняття рішення, 
відповідальність за результат і багато інших.

•	 Згуртування команди, позитивні емоції і драйв.

Що отримає компанія: 
•	 Співробітників, замотивованих  на результат.
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Олександр 
СОКОЛОВ
ЯК НАВЧИТИ ВАШ  
ВІДДІЛ ПРОДАЖІВ  
ПРОДАВАТИ БЕЗ  
ВІДМОВ І ЗАПЕРЕЧЕНЬ?

Визнан срібним тренером в B2B 
продажах у 2012 і 2020 роках.

Автор унікальної методики про-
дажів: «МБП» (Методика  Безвід-
мовних Продажів)

Клієнти які довірили мені навчання своїх відділів 
продажів і замовляли навчання:

Серед 700+ компаній клієнтів: MasterCard, Hewlett-Packard, 
ПриватБанк, Райффайзен Банк Аваль, Самсунг, ООН, Мере-
жа агенцій горящих путівок, Robert Bosch GmbH, Київміськ-
буд, Укртелеком, CoralTravel. 50 + сегментів ринку.

Гарантії для Вас: я даю 100% фінансову гарантію якості 
тренінгу з продажів, у разі якщо щось не сподобається я 
повертаю 100% суми після тренінгу.

У чому можу бути Вам корисний:
•	 	Навчити продавців відповідати на заперечення
•	 	Навчити продавати по телефону і призначати зустрічі
•	 	Навчити ефективно проводити зустрічі з клієнтами
•	 	Навчити переконувати і закривати продажу
•	 	Навчити уточнювати потреби клієнта і створювати їх
•	 	Вивести відділ продажів із зони комфорту і збільшити 

продажі в 2-3 рази

Чому мені можна довірити навчання Вашого відділу 
продажів:

•	 Це справа мого життя, мені 38 років з них 13 років 
проводжу тренінги з продажів

•	 Засновник  Міжнародного Університету продажів і 
проекту онлайн-платформа «тренажерна для продав-
ців» аналогів якому немає на теренах СНД

•	 2012 став срібним тренером з продажу в СНД за вер-
сією Trade Master (та 4 вересня 2020 підтвердив свій 
статус, знову взяв срібло)

•	 Навчав такі компанії як Bosch, Hewlett-Packard, 
Samsung, навіть MasterCard замовляв у мене навчан-
ня для PrivatBank

Якими послугами ви можете скористатися:
•	 2-х годинні онлайн-тренування в Zooм, від 4 до 8 он

лайн-тренувань, по одному тренуванню раз в тиждень
•	 Виїзний корпоративний тренінг 1-2 дня, з 10:00 до 18:00
•	 	Корпоративний абонемент на щоденні 1 годинні 

онлайн-тренування в ZOOM для відділу продажів на 
3-6 місяців

Якій методиці продажів ми будемо навчати Ваших 
продавців:

Це авторська методика МБП - (Методика безвід-
мовно Продаж) вона включає:

•	 35 прийомів переконання
•	 15 прийомів відповідей на заперечення
•	 10 прийомів встановлення контакту
•	 15 скриптів дзвінків
•	 21 питання що продають
•	 5 скриптів для ділових зустрічей
•	 17 прийомів для закриття угод

Які базові програми тренінгів є в портфелі (безу-
мовно ми зробимо програму під Вас повністю):

•	 	Активні продажі по телефону і на ділових зустрічах
•	 Телефонні продажі
•	 Ефективні переговори в продажах
•	 Унікальна мотиваційна програма для досвідчених 

продавців «Постулати»
•	 	Продажі в магазинах-салонах
•	 	Менеджмент і лідерство для керівників
•	 	Входження в нові торгові точки і розвиток відносин з 

клієнтами для торгових представників
•	 	Продажі проектних рішень. Довгий цикл продажів.
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Ми можемо бути для Вас максимально корисні якщо у вас:
•	 	Менеджери приймають дзвінки
•	 	Менеджери здійснюють дзвінки
•	 	Менеджери які проводять ділові зустрічі
•	 Торгові представники які працюють з торговими точками
•	 Менеджери які продають через соцмережі

Як буде проходити наш тренінг з продажів:
Основні форми роботи на тренінгу це рольові ігри, практичні вправи, 
ділові ігри, модерація, притчі, психогімнастика, робота в малих групах, 
практичні завдання.

Які базові навички у Ваших продавців ми зможемо відпрацювати:

Дзвінки:
•	 Вихідні телефонні дзвінки за отриманими заявками з сайту і ре-

клами, листування в месенджерах
•	 Холодні дзвінки по базах контактів для В2В ринку
•	 Прийом заявок і вхідних телефонних дзвінків

Ділові зустрічі з клієнтом:
•	 Уточнення потреб (Орієнтація в клієнті)
•	 Презентація пропозиції, переконання і вплив
•	 Профілактика та подолання заперечень
•	 Завершення зустрічі і стимулювання клієнта до прийняття рішення
•	 Навик завершення зустрічі і укладення домовленостей

Що ми включимо в передтренінгову діагностику і післятренін-
говий супровід:

•	 Передтренінгова діагностика включає онлайн опитування кожного 
продавця, аналіз телефонних дзвінків

•	 Післятренінговий супровід: серія онлайн-тренінгів по 2 години 
один раз в тиждень. 4-8 онлайн тренінгів

Як Вам замовити тренінг і обговорити вартість та завдання з 
тренером безпосередньо:

•	 Зателефонуйте + 38066 76 12345
•	 Напишіть Telegram: @trenerprodazh

Як Вам отримати комерційну  
пропозицію:

Скануйте QR код і переходьте 
на сайт де зможете залишити заявку  
отримати  комерційну пропозицію.

Або заходьте на сайт:  
www.asokolov.consulting/training

Відгуки-кейси клієнтів:
Клієнт: Climatech, енергозберігаючі  
технології, Дніпро

Що зробили?

Навчили 5 менеджерів з продажу. Прове-
ли корпоративний одноденний тренінг 
в офісі компанії і серію 2-х годинних 
онлайн-тренінгів в ZOOM (раз на тиж-
день протягом 2-х місяців).

Результат

Команда відділу продажів на + 500% 
перевиконала річний план продажів, а як 
бонус отримала поїздку в Амстердам.

Клієнт: Житловий Комплекс BASA City. 
Забудовник Caspian Servic,  
Київська область

Що зробили?

Навчили 3-х менеджерів відділу про-
дажів в форматі 2-х годинних офлайн і 
онлайн-тренувань в ZOOM. Прописали 
сценарії дзвінків і зустрічей, пропрацю-
вали відповіді на всі можливі заперечен-
ня, налагодили систему внутрішнього 
навчання.

Результат

Конверсія з дзвінків у зустрічі зросла до 
+ 65%. Комплекс зайняв 1-е місце в ком-
форт-класі за результатами незалежного 
аудиту продажів житлової нерухомості в 
2020 році, проведеним Audit of Sales.

Клієнт: Isaac Pintosevich Systems. Про-
даж квитків на виступ Ентоні Роббінса 
в Москві, Київ

Що зробили?

Перед початком навчання відділу прода-
жів була поставлене завдання продавати 
квитки на семінар Ентоні Роббінса у Мо-
скві, але продажу йшли мляво. Щоб випра-
вити ситуацію, ми навчили 11 менеджерів 
з продажу: допомогли їм скласти ефек-
тивні скрипти для телефонних продажів і 
навчитися впевнено закривати продажу.

Результат

Після нашого тренінгу, відділ продажів 
протягом наступних двох тижнів розпро-
дав усі доступні квитки, в 2 рази переви-
конавши план продажів.

Даю 100% гарантію! 
Навчу Ваших  
продавців продавати  
або поверну гроші!

 + 38066 76 12345
Telegram: @trenerprodazh

www.asokolov.consulting/training
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Володимир 
МАЛІЧЕВСЬКИЙ
В ТОРі організаційних консультантів  
та бізнес-тренерів України

За ці роки я і моя компанія працювали з великими 
проектами: Нова пошта, Philips-Україна, Укрпро-
мінвест Агро, Національним банком, багато років 
співпрацюємо з Німецькими, Шведськими, Япон-
ськими виробничими майданчиками в Україні.

Організаційний розвиток - це завжди робота на те, 
щоб поліпшити відносини між підрозділами, про те, 
як збільшити швидкість і якість прийняття рішень 
в бізнесі, гармонізувати організаційну структу-
ру та бізнес модель, зробити систему навчання 
рентабельною що працює на операційні завдання 
бізнесу.

Послуги моєї компанії з консалтингу та навчання 
- це завжди управлінський шлях: від завдання - до 
вирішення і реалізації. У цьому шляху ми проходи-
мо від стратегічних сесій організаційного розвитку 
до змін в системі показників, процесах, навчанні 
персоналу, індивідуальному консультуванні влас-
ників і менеджменту.

Я реалізовував проекти зі створення керуючих 
компаній, реорганізації, поглинання, підвищення 
ефективності їх підрозділів. Приємно усвідомлю-
вати, що випускники наших проектів очолюють 
ТОР-ві позиції в Національних компаніях.

Ми допомагаємо вам та вашим компаніям  
стати ефективнішими та прибутковішими!

Кандидат психол. наук, МВА, СМС – Сертифіко-
ваний консультант з управління (CMC-Global, 
Нідерланди), бізнес тренер Middle та TOP ме-
неджменту.

•	 Власник ICPM Consulting. 
•	 Президент Всеукраїнської Асоціації консуль-

тантів СМС-UKRAINE
•	 Віце-Президент корпоративного університе-

ту Нова пошта.

Щоб стати професійним консультантом з 
управління і розвитку організацій, я за 15 років 
зробив управлінську кар’єру і пройшов шлях від 
HR директора до Віце-Президента багатоти-
сячної компанії та директора бізнесу. З 2011 
року успішно розвиваю свій консалтинговий 
бізнес за кількома напрямками.

Fb Владимир Маличевский 
icpmconsulting.com.ua

tel: 050 444 7004
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Євген ТЕПЛЯКОВ
Грати, щоб перемагати! Все тільки починається.

Сертифікований тренер 
з продажу з 10 річним до-
свідом, коуч європейського 
стандарту, майстер ней-
ро-лінгвістичного програ-
мування, психолог.
Золотий тренер  
з В2В продажів 2019,  
2020 за підсумками  
Міжнародної Биви Кращих 
тренерів В2ВMaster - 2019 
та 2020 років

Тел. (050) 700 11 11
trener@teplyakov.pro

 teplyakov.pro 
www.facebook.com/teplyakov.pro

У 2008 році, коли я працював трейдером на 
Нью-Йоркській фондовій біржі, керівник помітив як 
стратегічно я підходив до торгівлі і мені запропо-
нували навчати новеньких.

І з того моменту, щоранку по 2 години перед від-
криттям біржі ми розбирали графіки минулого дня і 
я навчав нових трейдерів, як не допускати помилок 
і заробляти більше. В один момент я помітив, що 
коли повертаюся до робочого столу, де є моні-
тор, графіки і ринок, мене не драйвить ... що мені 
цікавіше проводити навчання новеньких і тоді я 
зрозумів, чим хочу займатися по життю!

Свій перший тренінг «Тайм менеджмент» я провів 
на зйомній квартирі для своїх друзів, щоб відрепе-
тирувати, з того моменту пройшло багато років і 
багато що змінилося!

Зараз я проводжу тренінги по всій території Украї-
ни, двічі об’їхав Росію, мене запрошують виступати 
в Естонію, Польщу, Угорщину і Туреччину.

Серед моїх клієнтів є такі великі міжнародні компанії як: 
Toyota, Lexus, Pfizer, Total, Glusco, Sixt, ДТЕК, Coraltravel, 
Interpipe, KMBS, БРСМ, Flagman, Чумак, Альфа Банк, 
Сбербанк, John Deere, Orto Line, і багато інших.

Зараз я проводжу корпоративні тренінги на теми:
• Продажі В2С (в торговому залі)
• Активні продажі В2В
• Продажі при холодних дзвінках
• Продажі при вхідних дзвінках
• Як продавати дорого на високо конкурентному ринку
• Клієнтоорієнтованi продажi. Робота з VIP клієнтами
• Продажі в радість. Як розкрити потенціал продавця
• Повернення втрачених клієнтів
• Рішення конфліктних ситуацій, стрес-менеджмент
• Тайм менеджмент
• Продуктивність і особистий час керівника

Відмінною моєю особливістю на ринку є те, що я 
все показую на особистому прикладі. Якщо необ-
хідно зробити холодний дзвінок, то беру слухавку 
і роблю по 3-5 дзвінків, часом кажуть, що я продаю 
продукт клієнта краще, ніж його менеджери, в 
цьому немає секрету, тільки володіння технікою 
продажу.

Інвестиції в розвиток Вашого відділу продажів оку-
пляться в 2-4 тижні з моїми технологіями.

Працюю з гарантією результату, тому мене реко-
мендують по сарафанному радіо.
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Тетяна ЄМЕЛЬЯНОВА
«Біг з перешкодами» скасовується:  
інструменти роботи зі спротивом працівників

Бізнес-тренер, консуль-
тант, фасилітатор 
4Service Group. Експерт в 
області мотиваційного 
управління співробітни-
ками, впровадження змін, 
командної взаємодії, про-
дажів, сервісу і комунікацій. 
Екс-HRD «Інтертоп» (Укра-
їна і Казахстан). Понад 15 
років проводить тренінги, 
навчила більше як 3000 
співробітників компаній 
з СНД. Автор понад 10 
тренінгових програм і 
онлайн-курсів з управління 
та продажів, в т.ч. «Школа 
директора локації». Спікер 
національних і міжнарод-
них конференцій та біз-
нес-зустрічей.

tyemelian@yahoo.com
4service.group/

+38 (050) 413-91-32
www.facebook.com/temelianova

Знаєте, який запит на початку тренінгів з управлін-
ня найчастіше озвучують учасники? — «Як змусити 
співробітника ...?» і далі варіанти: «виконати якісно ...», 
«вчасно зробити ...», «взяти відповідальність за ...» тощо.

А навколо чого на тренінгах розгортаються палкі 
дискусії? Навколо питань, пов’язаних з мотивацією 
та спротивом працівників. Ще б пак, ці теми спо-
ріднені: чим більше мотивації, тим менше спротиву, 
і навпаки. І ось найтиповіші «болі» лінійних керів-
ників, які проявляються в таких дискусіях: «Як же я 
можу їх мотивувати, якщо у конкурентів ЗП вище?», 
«Я ж їм всякі корисності впроваджую, щоб полег-
шити роботу, а вони опираються щосили».

Власний мій управлінський досвід, і досвід багатьох 
колег, підтверджує тренерську статистику: кожен 
керівник витрачає купу часу та сил на боротьбу зі 
спротивом команди та окремих співробітників. І це 
перетворює його роботу на постійний «біг з пере-
шкодами», вимотуючи та віднімаючи ресурси.

Тому, із задоволенням ділюся з вами ідеями щодо 
зниження градусу спротиву працівників вашим но-
вим завданням. Як відомо, профілактика неприєм-
ностей краще, ніж зустріч з ними та їх наслідками. І 
ми розберемося, як провести презентацію нового 
завдання, щоб із самого початку зменшити можли-
вість спротиву. А після бонусом розберемося, що 
робити, якщо спротив все ж таки виник.
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Отже, щоб сформулювати завдання, яке не буде ви-
кликати звичайного спротиву, потрібно розібратися, 
звідки цей спротив береться. Найтиповіші причини це:

•	 незгода з проблемою, для вирішення якої ми 
й ставимо нову задачу (справа не в нас, це не 
наша проблема);

•	 незгода із запропонованим рішенням пробле-
ми (треба не так, а якось по-іншому);

•	 неочевидність того, що виконання задачі вирі-
шить проблему (це не спрацює);

•	 бачення негативних наслідків рішення (ми 
зараз напружимося, аби це зробити, а стане 
тільки гірше);

•	 відсутність віри в те, що все вийде (це взагалі 
неможливо ...).

Знаючи, чому саме опираються ваші співробітники, 
ви можете зараз потренуватися зі мною відповіда-
ти на важливі для команди питання, готуючись до 
презентації нового завдання чи вимоги:

•	 в чому полягає проблема і яким чином вона 
пов’язана з нашою зоною відповідальності 
(важливо надати факти);

•	 яке рішення ми пропонуємо, тобто що нам по-
трібно буде зробити (власне, це і є саме завдан-
ня, тут воно має бути конкретизоване);

•	 чому ми вважаємо, що це спрацює (пояснення, 
яким чином виконана задача вплине на вирі-
шення ключової проблеми або зовсім її усуне);

•	 які наслідки ми прогнозуємо (які позитивні 
зміни відбудуться, коли ми вирішимо проблему, 
виконавши завдання, а також що буде, якщо ми 
його не виконаємо);

•	 чому вважаємо, що у нас вийде (які ресурси в 
нас є, який командний досвід дозволить нам 
впоратися із завданням);

•	 що конкретно МИ з цього матимемо (цього 
пункту вашого спічу колеги чекають особливо. 
І тут мова не обов’язково про гроші. Поміркуй-
те, що зміниться, які можливості з’являться, 
що зможете збільшити або зберегти та інше).

Цей список я рекомендую використовувати як 
check-list для підготовки до зустрічі, на якій ви бу-
дете озвучувати нове завдання вашій команді. Про-
ведіть презентацію за такою схемою, і, що важливо, 
нехай ваша зустріч буде в форматі діалогу. Вітайте 
активність колег, дізнайтеся, що їх бентежить і обу-
рює, обговорюйте це, переведіть їх заперечення 
в питання. Саме такий діалог і надасть можливість 
співробітникам отримати повне уявлення про нове 

завдання, зрозуміти «що» від них вимагається, «як» 
це зробити, а головне - «НАВІЩО» це потрібно.

Таким чином, ви забезпечите «профілактику» ви-
никнення спротиву. Безумовно, проведення такої 
зустрічі займатиме у вас і у команди більше часу. 
Але, ви заощадите і час, і сили, і ресурси на наступ-
них етапах роботи. Адже, спротив буде зменшувати-
ся, кількість помилок відчутно знизиться, а значить, і 
витрачатися на їх виправлення не доведеться.

А тепер обіцяний «бонус»: спосіб роботи зі спро-
тивом, який найбільше дратує керівника і виража-
ється у формі «Ні, це взагалі неможливо».

За моїми спостереженнями, таке заперечення 
виникає при знайомстві команди з новими задача-
ми або підвищеними вимогами. Тобто, коли від нас 
вимагають зробити те, чого ми раніше не робили. А 
якщо не робили, значить — досвіду такого немає, 
як робити — поки не зрозуміло, і перша природна 
реакція — «НЕМОЖЛИВО»! Це відчуття безвиході, і 
завдання керівника — вивести з нього своїх людей.

Яким чином? Пропоную алгоритм, який допомагає 
мені та моїм клієнтам в таких випадках:

1.	 У відповідь на заперечення «Ти з глузду з’їхав, 
це ж неможливо!» варто уточнити «Тобто, ми 
поки не знаємо, як це зробити, так?». Таке пи-
тання перемикне увагу співробітників і витягне 
їх зі ступору.

2.	 Залучити колег в обговорення питання «А як 
нам дізнатися, як це можна зробити?».

3.	 Разом зібрати ідеї про джерела потрібної 
інформації, корисного контенту, досвідчених 
людей, які можуть дати пораду, тощо.

4.	 Розподілити, хто і яку інформацію збирає про 
можливі способи дій, домовитися, хто і про 
що розповість на наступній зустрічі, вирішити, 
коли ми її проведемо.

5.	 А далі команда почне сама генерувати ідеї. І це 
будуть ідеї не про те «чому не треба робити», а 
про те «що і як ми спробуємо зробити». 

6.	 І тепер ми переходимо до планування дій по 
реалізації нового завдання, з урахуванням про-
позицій та ідей наших співробітників.

Проходячи з вами за цим алгоритмом, команда від-
чуває себе вже не «жертвою», а «співавтором». 
І це безпосередньо формує їх мотивацію щодо 
нового завдання, адже реалізувати ідею, в яку 
ми вклалися, куди цікавіше, ніж «чужу» ідею.
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Можливості є завжди - саме це переконання 
приведе до високих результатів і  успіху.
Що робити, якщо не бачите можливостей?

+380503587889
+380676708025

Yurii.Gornyev@gmail.com
ExpertPartnerUA@gmail.com

FB Yurii Gornev
instagram.com/expertpartner

Коуч  ACSTH ICF
НЛП Практик
Бізнес тренер
Експерт з продажів 
дистрибуції FMCG

№1 «Новий Досвід - Нові Можливості». Цей метод 
має на увазі залучити до спільної роботи експерта. 
П’ять переваг:

1.	 Незалежний аналіз поточної ситуації у Вашій 
компанії.

2.	 Оцінка ресурсів і можливостей в поточній 
ситуації.

3.	 Пропозиція стратегії і тактики досягнення 
Ваших цілей.

4.	 Нові підходи і методи досягнення цілей і по-
ліпшення процесів.

5.	 Експерт завжди зацікавлений в результаті, а 
не в «замилюванні» Ваших очей, типу у «Вас 
все чудово».

№2. «Нові знання - новий Результат». Запро-
сіть бізнес тренера, це дозволить збільшити 
ефективність особистої роботи, або команди і 
вийти на новий рівень результативності. 
Уоррен Баффет сказав: «Якщо хочеш поліпшити 
рівень життя, пройди тренінг з продажів».
П’ять переваг.

1.	 Аналіз ситуації відділу продажів і оцінка ком-
петентності співробітників.

2.	 Постановка реальних і амбітних цілей.
3.	 Індивідуальна підготовка тренінг-продукту для 

Вашої компанії.
4.	 Під час тренінгу Ви зможете зрозуміти,  хто у 

Вашій команді «Чемпіон», а хто «Лузер».
5.	 Після тренінгу у Вас з’являється можливість 

використовувати, нові інструменти для досяг-
нення цілей.

№3. Залучення Коуча. Досить новий, багатьом 
не відомий інструмент, який відкриває можли-
вості і дозволяє поліпшити свій результат в х10 
разів. Це секретна зброя багатьох мільйонерів.

П’ять переваг.
1.	 Ваш «Коуч» допомагає Вам знайти ресурси, 

які у Вас є! Повірте, ресурси у Вас є - 100%. 
Перевірено досвідом! Не вірите? Записуйтеся 
до мене на безкоштовну  коуч сесію, а далі все 
в Ваших руках.

2.	 Працюючи з Коучем Ви відкриваєте Свій потен-
ціал, про який Ви раніше не замислювалися.

3.	 В Коуч - сесії Ви знаходите максимально швид-
кий шлях досягнення поставлений цілей, який 
підтверджений Вашими ресурсами.

4.	 Коучинг запалить Вашу мотивацію Вашими ж 
словами і інсайтами.

5.	 Підтримка Коуча полягає у Вірі в Ваші можли-
вості та досягнення.

І наостанок: робота з Коучем суворо конфіденцій-
не партнерство.

P.S. З повагою, Юрій Горнєв. Власник компанії Expert 
Partner. Надійний партнер Ваших МОЖЛИВОСТЕЙ.

Автор тренінгових продуктів:
1.	 Ефективна комунікація - 8 модулів.
2.	 Відділ продажів від 0 до 1 000 000 за 49 днів.
3.	 PRO100% переговори.
4.	 8 переконань експерта з продажу.
5.	 Академія менеджменту успішної компанії в 

стресі.

Юрій ГОРНЄВ
«МОЖЛИВОСТІ Є ЗАВЖДИ» -  
СЕКРЕТ ЖИТТЯ «НАЙКРАЩИХ»

Моє ім’я Юрій Горнєв. «Можливості є завжди» принцип мого життя і компанії Expert Partner.
Пропоную 3 чудових рішення.
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Богдан МЕДА

icpmconsulting.com.ua
tel: 050 444 7004

На сьогодні, ринок продажу вимагає від фахівців з 
продажу здатності опрацювати сучасні парадигми. 
Це означає, що менеджер має легко використову-
вати одразу кілька переговорних тактик та доціль-
но комбінувати їх під час перемовин.

Техніки та алгоритми, які дає професійний 
стандарт «Менеджер з продажів В2В «CSM (В2В) 
– ICPM», дозволяє сучасному менеджеру бути 
в тренді та продуктивно працювати на ринку з 
конкурентами.

Мені дуже повезло, що я працював в компаніях, 
які транслюють в Україні міжнародний досвід у 
продажах та отримав акредитацію викладача у 
Інституті професійної сертифікації менеджерів. А 
також і десятки структурованих технік продажів і 
ефективну методологію навчання.

Сертифікований бізнес-тренер ком-
панії «ICPM Consulting» з напрямків 
переговори та продажі В2В, В2С

Акредитований викладач серти-
фікаційної програми «Менеджер з 
продажів В2В» CSM (B2B)-ICPM

Досвід роботи внутрішнім та зовнішнім 
тренером в національних та трансна-
ціональних компаніях більше 14 років.

Практичний досвід в продажах від 
експедитора до керівника мережі 
більше 10 років.

На моє переконання -  
головна мета менеджера 
з продажу, це збільшити 
по життєву цінність клі-
єнта та стати для нього 
тим хто його постійно 
консультує та підтримує.

За весь час роботи в якості бізнес тренером я 
чітко визначився з улюбленими темами в яких 
знайшов ексклюзивні технології, інструменти та 
техніки якими щиро ділюся на офлайн та онлайн 
зустрічах. 

Серед моїх улюблених тренінги з: 

•	 Мистецтво публічних виступів і розвиток нави-
чок презентації

•	 Проведення результативних переговорів в В2В 
і В2С

•	 Внутрішні корпоративні переговори

•	 Презентації та публічний виступ

•	 Продажі по техніці SPIN

•	 Командна взаємодія і ефективні комунікації
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Тетяна СКОРОБАГАТОВА
ТОП тренер з трейд-маркетингу  
та категорійного менеджменту
Мене звати Тетяна Скоробагатова, я допомагаю вибудовувати взаємовід-
носини між покупцем і продуктом, покупцем і рітлейлером, покупцем і кон-
кретним брендом. І не важливо, якими каналами продаж вони прямують.

Так вийшло, що всі компанії, в яких я працювала 
проживаючи в Україні, були вітчизняні. А це ви-
магає необхідності будь-який проект розробляти 
й реалізовувати не з точки зору відкладеного на 
роки виходу в точку беззбитковості, а з головною 

метою заробляти тут і зараз, при цьому досягнув-
ши мети задовольнити покупця.

Ось уже два роки працюю в Європі, але підхід не 
змінила. Та й навряд чи зміню. Тому і в клієнти беру тих, 
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хто готовий стрімко міняти процеси, формувати коман-
ду на досягнення швидких проміжних завдань(цілей) з 
фінальним позитивним результатом. Важливий напря-
мок, який я розвиваю спільно з TradeMasterGroup- це 
офлайн і онлайн навчання за напрямками:

1.	 Трейд-маркетинг. 

2.	 Категорійний менеджмент.

І тут я хочу акцентувати увагу, що в будь-який 
навчальній програмі у мене два центри уваги: по-
купець і прибуток.

Не вийде досягнути бажаних результатів без фіксації 
на цих двох точках. І, за власними спостереженнями, 
колеги, які приходять на мої тренінги, або повністю 
не опрацьовують у себе на роботі взаємовідносини 
з покупцем, або ж не відповідають за прибутковість 
проекту. І ці недоліки, звичайно, я виправляю. 

НАВЧАЛЬНІ ПРОГРАМИ :

Міжнародна онлайн школа з категорійного 
менеджменту

•	 16 годин в запису - 4 модуля/13 блоків.

•	 Перехід між блоками тільки за умови виконан-
ня практичних завдань.

•	 Постійна підтримка зі сторони куратора. 

За підсумками Школи ви навчитесь: 

1.	 Формувати структуру категорії в залежності від 
мети можливостей рітейлера. 

2.	 Формувати цінову політику категорії.

3.	 Аналізувати категорію в рамках рітейлера, 
конкурентного середовища і ринку в цілому. 
Оцінювати потенціал категорії, складати річний 
план розвитку категорії.

4.	 Налаштовувати 3-х рівневі дашборди цільових 
показників.

5.	 Визначати профілі покупців, їх потреби і бар’єри 
на шляху до покупки, типи реакцій на стимули й 
потреби всередині торгового простору. 

6.	 Проводити глибокий аналіз асортименту без 
прив’язки до певного ПО. 

7.	 Вибудовувати маркетинговий річний план роз-
витку категорії і створювати з нуля усі необхідні 
матеріали для просування категорії. 

8.	 Ефективно взаємодіяти з постачальниками,уз-
годжувати взаємовигідний трейд-маркетинго-
вий план. 

9.	 Визначати стратегію розвитку категорії, підкате-
горій, окремих товарних позицій.

*Програма доступна також у форматі дво-
денного тренінгу онлайн і офлайн в корпора-
тивному форматі.

Прикладний трейд-маркетінг FMCG компаній - 
2 дні по 7 годин

•	 Індивідуальне завдання для кожного учасника 

1.	 В підсумку тренінгу учасники зможуть: 

2.	 Систематизувати роботу по кожному завданню 
трейд-маркетингу. 

3.	 Створювати річну трейд-маркетингову страте-
гію із затвердженим бюджетом.

4.	 Працювати з традиційними й нетрадиційними 
трейд-маркетинговими інструментами.   Пе-
рерозподіляти цілі й бюджети традиційного й 
сучасного роздрібу.

5.	 Прораховувати основні й специфічні під кожну 
мету маркетингові коефіцієнти й захищати їх 
перед керівниками. 

6.	 Налаштовувати 3-х рівневі дашборди цільових 
показників.

Також кожен учасник отримає розроблені готові 
шаблони для аналізу продаж і трейд-маркетингових 
заходів у традиційнім роздрібу й сучаснім роздрібу .

Тетяна Скоробагатова - довідка:
Маркетинг-консультант, тренер - 8 років. Практичний досвід трейд-маркетингового управління продажами - 16 ро-
ків Корпоративний досвід в компаніях «Тайфун», «Хладпром», «Геркулес», «Колбико», «Асторг» ТОП-спікер Всеукраїн-
ських практичних конференцій Продюсер найкращої всеукраїнської конференції Big Trade - Marketinge Show.

Серед клієнтів тренінгів: Сільпо, Фора, Ашан, Новуc, ІДС, АВК, Терра-фуд, АТБ, Таврія, Терра, ВГП,  Люксус-C, 
Мілкіленд-Україна, РОСА та ін. 

Контакти для замовлення тренінгів в онлайн та офлайн-форматі: 
+38067-505-25-24, st@trademaster.com.ua 
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Іван ФРОЛКОВ
Систематизатор відділів продажів

Мене звати Іван Фролков,  
я являюсь бізнес-тренером  
з продажу, експертом  
з побудови прибуткових  
відділів продажів, а також 
власником двох компаній.

https://frolkov.pro/
066 809 92 46

i.frolkov@frolkov.pro

Я в продажах 10 років і, як я люблю говорити, все 
життя в душі. Я люблю свою справу і кайфую від про-
дажів, саме тому все моє життя пов’язане з продажа-
ми. Протягом 10 років я працював продавцем-кон-
сультантом, менеджером зі збуту, керівником 
відділів продажів, а також власником бізнесу. Будучи 
менеджером я зумів стати кращим менеджером з 
продажу в компанії за всю історію її існування, про-
давши послуги на суму понад 3 млн дол. На посаді 
керівника відділу продажів зумів вивести компанію 
на національний рівень відкривши 4 філії по Україні.

З 2014 року спільно з партнерами відкрив торго-
во-експортну компанію Caravan Trade.

Компанія займається експортом продуктів харчу-
вання і бджільницького інвентарю в більш ніж 20 
країн світу. У 2017 роки ми експортували 1500 тон 
меду і за обсягом експорту потрапили в неофіцій-
ний топ 10 експортерів меду України з більш ніж 
80 компаній. Сумарно заробили для своїх клієнтів 
порядку 5.5 млн євро.

У 2018 році була відкрита консалтингова компанія 
«Формули продажів», яка займається побудовою 
прибуткових відділів продажів в тому числі на 
експорт. За час роботи компанії, ми побудували 
16 відділів продажів у різних сегментах бізнесу, 
збільшивши продажі в середньому на 30%. Кращий 
результат + 110% приросту. На даний момент я 
являюся зареєстрованим бізнес-тренером в ЄБРР 
(Європейський Банк розвитку і реконструкції) і 
провів навчання для більше ніж 500 менеджерів з 
продажу, що зайняло біля 700 годин, і в результаті 
дозволило збільшити дохід співробітників в серед-
ньому на 15%.

Моя місія: Збільшити рівень доходів бізнесу в 
Україні, а також збільшити експортний потенціал 
України.

Для мене важливо давати цінність, саме тому 
кожен день я і моя команда працює над тим, щоб 
підвищувати рівень цінності, яку отримують наші 
клієнти.
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Сергій ЛИЩУК
ТОП-тренер Школи Постачальника в рітейл

Керуючий партнер консалтин-
гової компанії «Retail4You», 
фахівець з більш ніж 25-ти річ-
ним стажем роботи в індустрії 
FMCG, з них понад 15 років на 
позиції «Директор з маркетин-
гу та продажу». Практикуючий 
міжнародний консультант і 
маркетолог, що допомагає 
знайти реальні цінності клі-
єнта і налаштувати процес 
продажів так, щоб Покупець 
не тільки купив, але і сказав 
«Спасибі».

«Пишаюся тим, що моє основне джерело експертизи - реальні особисті продажі в 
сегменті В2В і В2С, досвід роботи на внутрішньодержавних та міжнародних ринках і 
широкі ділові зв’язки в найбільших роздрібних мережах, що дозволяє швидко уклада-
ти контракт на поставку будь-якого товару.»

Тел: +38093-064-56-88
https://trademaster.ua/sales/ 

Конкуренція стає все жорсткішою, однотипних 
пропозицій все більше. І все частіше виникає спо-
куса знизити ціну, дати більше бонус, щоб покупець 
сказав заповітне «Так».

Не робіть цього! Ціну знижувати можна тільки тоді, 
коли ви розумієте реальні цінності покупця і пере-
коналися, що за сукупністю важливих факторів, в 
тому числі і ціною, ви програєте конкурентам.

Моя позиція проста: ціна - це одна з десятки важ-
ливих факторів. Знайдіть їх все, складіть персо-
нальний рейтинг для покупця, порахуйте загальну 
корисність вашої пропозиції і тоді призначайте 
справедливу ціну. І, як показує практика, ціна угоди 
буде набагато вища за ті, що дають конкуренти. Але 
при цьому саме ви продасте свій товар / послугу. 
Продасте вигідно, з максимальним прибутком!	 Мої 
країни, де я веду роботу, маю партнерів і замовників: 

Україна, Білорусь, Казахстан, Вірменія, Узбекистан, 
Словенія, Болгарія і Росія.

Із задоволенням передам Вам технології  ефектив-
них продажів в темах тренінгів, що я проводжу в 
Тренинговому Центрі TradeMaster:

•	 «Школа постачальника в рітейл» (стор. 38);

•	 «Жорсткі переговори з мережами»;

•	 «Категорійний менеджмент для постачальни-
ків»;

•	 «Ефективне промо в ритейлі. Особливості та 
успішна практика»;

•	 «Закупівлі: як керувати постачальником і дома-
гатися своїх цілей»;

•	 «Технологія Створення Успішного Товару»;

•	 «Ефективні Торгові Представники »;

•	 «Теорія і практика СТМ».
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X Ювілейна Бізнес-зустріч 
В2ВMaster-2020 у форматі 
Битви кращих тренерів

Організатором конференції виступила В2В ме-
діа-група TradeMasterGroup, а учасниками стали 
понад 120 топ-менеджерів компаній України та 
ближнього зарубіжжя (генеральні директори, 
власники - 27%, комерційні директори - 13%, 
директори з продажу - 28%, начальники відділу 
навчання - 8%, бізнес-тренери, консультанти - 14%, 
директори HR-служб - 6%, директори з розвитку - 4 
%). Захід проходив офлайн в Києві, а також онлайн 
по всій Україні.

Це була справжня «Битва Тренерів», в якій кожен 
спікер показував аудиторії свої найкращі напрацю-
вання, методи та прийоми. Проходила конферен-
ція двома паралельними блоками «Антикризове 
управління компанією» та «В2В продажі».

Оцінювали і обирали переможців БИТВИ - учас-
ники конференції і за підсумком конференції було 
визначено Золотого, Срібного та Бронзового 

4 вересня в Києві відбулася ювілейна конференція у форматі битви кращих тренерів 
«В2ВMaster-2020: ТОП-практики лідерства управління і продажів в В2В сфері».

Тренера 2020 року за допомогою інтерактивного 
голосування в двох блоках.

Сесію в залі «Антикризове управління» відкрила 
доповідь «Співробітники-терористи. Інстру-
менти роботи з опором, саботажем і прово-
каціями» бізнес-тренера і консультанта Тетяни 
Ємельянової. 

Тетяна підняла актуальне питання для багатьох 
керівників: що робити, якщо підлеглі співробітни-
ки чинять опір вимогам, саботують поставлені їм 
завдання, провокують керівництво на деструктивні 
емоційні прояви?

«Задля вирішення проблеми не існує універсаль-
ного рішення, але цілком можливо підвищити 
ймовірність позитивного результату, - зазначила 
Тетяна Ємельянова. - Для цього потрібно зрозуміти 
причини опору співробітників».
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Щоб вирішити конфліктну ситуацію, Тетяна пора-
дила підвищувати мотивацію, пояснювати підлег-
лим вигоду від виконання роботи і спільно знайти 
способи усунення причин невдоволення.

Нюанси управління - але не людьми, а проектами 
- надали співзасновники креативного агентства 
4Press і бізнес-розвідки GreendDuck Катерина 
Вершиніна та Андрій Саламатов. 

 У своїй доповіді «Роль інсайтів в управлінні 
командою та продуктом або бізнесом» вони 
акцентували увагу на інсайтах, які дозволяють по-
глянути на ситуацію або проблему під іншим кутом 
і завдяки цьому виробити альтернативні, несподі-
вані стратегії для компанії.

Цікавий погляд на проблеми середнього менедж-
менту представила сертифікований бізнес-тренер 
Оксана Вороніна у своїй доповіді «7 кейсів із 
життя середньої ланки, про які сьогодні по-
трібно знати топ-менеджменту».

 «Усе, що відбувається в компанії - скорочення шта-
ту, нарощування продажів, маркетингу, оптимізація 
витрат, масштабування бізнесу - робиться руками 
середнього менеджменту», - підкреслила Оксана 
Вороніна і розібрала серію кейсів про взаємини в 
колективі, запозичених із власної практики.

Як правильно розвивати бізнес? Яку вибра-
ти стратегію серед безлічі доступних? Такими 
питаннями задаються багато менеджерів. Аспек-
тами застосування Форсайт-стратегії в бізнесі 
в доповіді «Форсайт стратегія для В2В» поді-
лилася Тетяна Войцеховська, бізнес-тренер 

і фінансовий коуч, власник бізнес школи «$ Q 
Фінансовий інтелект».

Гнучка стратегія, що базується відразу на декількох 
факторах - інноваціях, продажах, маркетингу, кон-
тролі виробництва, персоналі тощо – за правиль-
ної реалізації забезпечує сталий розвиток компанії 
і впевнене становище в майбутньому. Інновації є 
не тільки одним із компонентів Форсайт-стратегії, а 
й головним трендом В2В на найближчі роки, підсу-
мувала Тетяна Войцеховська.

Але будь-які інвестиції в інновації не окупляться, 
якщо персонал працює «як-небудь». Експерт в 
управлінні клієнтами і бізнес-консультант Борис 
Жаліло в доповіді «Управління без відмовок» 
підняв проблему комунікації з підлеглими.

Співробітника з низьким KPI можна «перевихова-
ти» і мотивувати, вважає Борис Жаліло. І для цього 
існують прості й чіткі алгоритми. Використовуючи 
їх, можна позбутися відмовок і отримувати від під-
леглих те, що потрібно.

Як і в усіх проблемних ситуаціях з людським фак-
тором, головне - це встановити реальну причину 
низької ефективності співробітника, після чого 
знайти спосіб його дієвої мотивації.

Трансформація бізнесу - природний супутник роз-
витку успішних компаній, але в цьому процесі на 
власників і керівництво компаній може очікувати 
безліч підводних каменів.

Як їх уникнути, розповів бізнес-консультант і 
топ-спікер конференції Андрій Левченко в 
доповіді «Проблеми орг-трансформацій: 
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непідготовленість, опір, мала ефективність». 
Він звернув увагу, що процес організаційних змін 
в компанії рідко планується належним чином, 
через що трансформація часто йде не так, як 
замислювалася.

Висновок, який зробив Андрій Левченко після 
аналізу всіх факторів, простий: щоб трансформува-
ти компанію, спочатку потрібно змінити процеси 
всередині компанії, а ще раніше - ставлення людей 
до цих змін.

Впливати на мислення своїх співробітників мож-
на не лише організаційними методами. Про це в 
доповіді «Управління мисленням (своїм і під-
леглих) - нова компетенція керівника» розповів 
Андрій Станченко, бізнес-консультант, засновник 
і генеральний директор компанії NRG. Він підняв 
проблему психологічних аспектів взаємовідносин 
у колективі.

 Динамічні зміни, які стали атрибутом сучасного 
бізнесу, часто негативно психологічно впливають 
на співробітників - викликають дискомфорт, неви-
значеність призводить до тривоги, заплутаність 
вводить у ступор, суперечливість змушує кидатися 
в пошуках вірного рішення. При цьому, згідно з 
дослідженнями NIOSH, проведеним у 2019 році, 
75% співробітників вважають найбільш стресовим 
фактором на роботі безпосереднього керівника.

Рішення даної проблеми Андрій Станченко бачить 
у зміні й управлінні мисленням. За його словами, 
зміна всього лише 20% переконань дає можливість 
на 80% змінити поведінку і результати. У зв’язку 
з цим, у майбутньому головними компетенціями 

співробітника будуть вважатися мислення, розу-
міння себе, емпатія й етика.

Сесію другого залу «В2В продажі» відкрив за-
сновник торгово-експортної компанії CARAVAN 
TRADE й експерт у сфері побудови ефективних 
відділів продажів Іван Фролков. Він представив 
доповідь «Побудова ефективного відділу про-
дажів або як стати лідером ринку сьогодні».

Виділивши основні проблеми, які виникають у 
керівників із менеджерами продаж, Іван Фролков 
попередив, що недостатня ефективність відділу 
продажів може привести до банкрутства всієї ком-
панії. Він навів критерії успішного відділу продажів, 
який дозволить не допустити розвиток такого 
сценарію.

У такому відділі кандидати підібрані відповідно 
до портрету ефективного менеджера з прода-
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жу; присутня висока організаційна ефективність; 
встановлені точки контролю ключових показників 
ефективності, а керівник виконує функціонал, який 
сприяє розвитку відділу продажів.

На закінчення Іван Фролков привів головні якості, 
які мають бути в ідеального менеджера з продажу: 
цілеспрямованість, чесність, оптимізм, ініціатива, 
прагнення розвиватися, гнучкість мислення.

Тему продажів продовжив Євген Тепляков, золо-
тий тренер з B2B продажу 2019 року. У доповіді «Як 
продавати, не продаючи», він розкрив типові 
помилки продавців.

«Сьогодні клієнти втомилися від нав’язливих 
продавців, - зазначив він. - Багато продавців не 
володіють техніками продажів і продають в лоб, не 
враховуючи потреб клієнта і тим самим відштовху-
ючи його».

Слід тримати інтригу, зацікавити клієнта, товар має 
виглядати цінним в очах покупця, тому продавець 
повинен захищати названу ціну.

«Продавайте питаннями: Найкраще собі продати 
може тільки клієнт! Ви погодилися на зустріч - я 
так розумію, у вас є якийсь інтерес до розширення 
лінійки? Чому саме ця позиція?», - підсумував Євген 
Тепляков.

Продажі тісно пов’язані з переговорами, і міжна-
родний сертифікований бізнес-тренер CIPD-CTP 
В’ячеслав Ковальов в доповіді «Переговори в 
стилі WIN» навів кілька успішних практик перего-
вірників.

 Задумайтесь, для чого бізнесмени ведуть пере-
говори? На думку В’ячеслава Ковальова, для того, 
щоб допомогти клієнту прийняти правильне і 
вигідне насамперед для нього рішення. У той же 
час, переговори - це і процес торгу або обміну 
поступками для досягнення взаємоприйнятного 
угоди між сторонами.

Для успішного ведення переговорів В’ячеслав 
Ковальов запропонував кілька практик. Одна з них 
називається «Перша шокова пропозиція» - якщо 
стартова пропозиція хоч в якійсь мірі реалістична, 
то захитається впевненість навіть найзакореніло-
го продавця або закупівельника в його стартової 
позиції.

Ефективна і тактика «Перший починає і виграє» - 
почніть продаж із вашої пропозиції. Розкажіть про 
переваги та вигоди до того, як ви озвучите ціну. 
Назвіть шокову ціну і ... мовчіть.
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«Ніколи не показуйте свою потребу! Ніколи не від-
давайте навіть йоту - обмінюйте її! Завжди думайте, 
що можна отримати натомість за поступки! » - такі 
головні заповіді переговірника назвав В’ячеслав 
Ковальов.

Тетяна Ільєнко, засновник TradeMasterGroup і 
Клубу Ефективних коуч, коуч керівників за стан-
дартами ICF у доповіді «Коучингові компетенції 
керівника продажів - Toolbox для зростання 
KPI бізнесу» розповіла про коучинг продажів. Це 
прискорювач зростання продажів, спосіб розвитку 
компетенцій через підвищення усвідомленості та 
відповідальності, що призводить до росту резуль-
татів бізнесу.

 Серед ключових компетенцій менеджера прода-
жів В2В Тетяна Ільєнко виділила наступні: активне 
опитування (вміння ставити правильні питання 
для виявлення основної потреби клієнта), теле-

маркетинг (вміння результативно вести телефонні 
переговори), товарна і цінова аргументація, обхід 
відмовок, робота із запереченнями, самопрезента-
ція і робота з рекламаціями.

Ріст компетенцій менеджерів  може забезпечити 
сам керівник відділу, якщо буде застосовувати 
коучингові запитання, глибинне слухання, рамку 
результату та зворотній зв’язок високої якості.

«Зворотній зв’язок високої якості - це діалог про 
вчинок співробітника, завдяки якому співробітник 
зможе максимально ефективно поліпшити свої 
поведінкові характеристики, і обовязкова компе-
тенція керівника»- підкреслює спікер.

Переговори в продажах не завжди проходять 
гладко. Богдан Меда, сертифікований бізнес-тре-
нер компанії «ICPM Consulting», в доповіді «Техно-
логії продажів. Новітні міжнародні практики в 
сегменті В2В» продемонстрував низку прикладів 
техніки захисту від складних партнерів - як діяти, 
не роздумуючи, в типових ситуаціях.

 Він детально розібрав найбільш ефективну техніку 
обробки заперечення «Приєднання», яка дозволяє 
працювати навіть із відвертим негативом клієнта.

Олександр Соколов, срібний тренер з B2B прода-
жу 2019 року за версією TradeMasterGroup, у своїй 
доповіді «Три нові технології продажів: профай-
лінг, сторітеллінг і прошучування» представив 
авторську стратегію «Як продавати без відмов і 
заперечень».

«Чинна система освіти в більшості своїй дає непо-
трібні знання, які не застосовні в житті. А поширена 
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ідея «Чим більше знаєш, тим більше заробляєш» є 
брехнею », - заявив Олександр Соколов.

Він закликав мислити, як практик - як той, хто 
практикує знання. Якщо людина вміє домовлятися, 
то буде отримувати бажане. Уміння домовлятися є 
золотим ключем до успіху в роботі й житті, підкрес-
лив Олександр.

В умовах кризи єдине, що дає гарантію фінансової 
стабільності й впевненості в завтрашньому дні - це 
розвинена здатність домовлятися про отримання 
бажаної підтримки і вміння знаходити клієнтів і 
обмінювати ваші товари або послуги на гроші.

Авторська методологія Олександра Соколова 
являє собою набір скриптів і технік переконань, які 
дозволяють домовлятися і продавати без відмов і 
заперечень.

Валерій Глубоченко у своїй доповіді «Обмін 
досвідом у відділі продажів: як підняти своїх 
продавців до рівня кращих у вашій галузі» роз-
повів про ключові фактори, які безпосередньо чи 
опосередковано впливають на конверсію, серед-
ній чек і цикл продажів.

Важливим кроком до успішної продажі, за його 
словами, є з’ясувати, що є емоційною темою для 
покупця. Це слід зробити, тому що продажі часто 
залежать від емоційного стану клієнта і не мотиву-
ються логічними причинами.

Валерій Глубоченко заявив, що логічні аргументи в 
переговорах не приносять користі, якщо вони не 
тягнуть за собою емоційний відгук.

Він зазначив, що одна з причин низьких продажів 
полягає в тому, що продавці не просять клієнта 
купити, не пропонують діяти, чекаючи, що клієнт 
сам скаже: «Я беру!». Таке може статися тільки в 2% 
випадків з 100%.

Ще одну успішну тактику продажів представив 
бізнес-консультант і тренер Євген Гетьманчук. 
У доповіді «Agile в продажах. Кейс компанії 
Siemens Ukraine» він розповів про нову систему 
продажів SWAY - Sales with Agile.
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Презентований Євгеном метод гнучкого управлін-
ня продажами дозволяє підвищити ефективність 
продажів в умовах невизначеності та швидких змін 
ринку.

SWAY допомагає більш ефективної адаптації до 
ринку, що швидко змінюється, і більш точному 
попаданню в потреби клієнта.

«Зробіть дослідження клієнта не просто одноразо-
вою подією, а регулярною практикою. Спробуйте 
ощадливий підхід до розвитку продукту. Працюйте 
кроссфункціональною командою», - підсумував 
Євген Гетьманчук.

За підсумками інтерактивного голосування були 
обрані кращі тренери 2020 року.

•	 У першій сесії «В2В управління».Золотим тре-
нером був визнаний Андрій Станченко. 

•	 Диплом Срібного тренера отримав  
Андрій Левченко. 

•	 Бронзовим тренером стала  
Оксана Вороніна.

•	 У другій сесії «В2В продажу» Золотим трене-
ром став Євген Тепляков.

•	 Диплом Срібного тренера отримав  
Олександр Соколов.

•	 Бронзовим тренером став  
Валерій Глубоченко. 

 Партнерами конференції стали компанії:

•	 Креативний партнер: Креативне агентство 
4Press,

•	 Консалтинг партнер: 4Service Group,

•	 Експертний партнер: «Бізнес-школа Фінан-
совий інтелект»

•	 Експертний партнер: Teplyakov Consulting,

•	 Трансформаційний партнер: Клуб Ефектив-
них Коучів Youcoach,

•	 Партнер кофе-брейків: TREVI

•	 Партнер з развитку мідл-менеджмента: 
LeadMe

•	 Партнер із проведення онлайн-тренінгів для 
відділів продаж Університет продаж Олек-
сандра Соколова

Організатор X Міжнародної Бізнес-зустрічі 
в форматі Битви Кращих тренерів, B2B Ме-
діа-група TradeMasterGroup, вітає учасників 
конференції з набутими знаннями і новими 
знайомствами. До зустрічі - адже ми завж-
ди раді бачити нас наших конференціях! 
Забронюйте нову дату в календарі та стань-
те учасниками Битви Кращих Тренерів 2021 
– 2 липня 2021 року! 
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