Таб. 1
	Особенности страхового бизнеса
	Формат обучения, доп. мероприятия

	Наличие обязательной / добровольной форм страхования
	Тренинг по перекрестным продажам

	Требования к продавцам: знание нескольких видов страхования, умение продавать различным слоям населения, грамотность, квалификация. Сложность страховых продуктов для агентов и менеджеров
	Лекции и семинары по разным видам страхования, система аттестации, тренинги по продажам

	Высокая конкуренция на рынке
	Семинар по конкурентным преимуществам страховой компании

	Отношение к страхованию со стороны страхователей: недоверие, низкая страховая культура, российский менталитет
	Семинар для страховых представителей. Лекция для страхователей

	Агенты и менеджеры должны быть хорошо мотивированы
	Семинар для HR-менеджеров по мотивации

	Несогласованность в действиях подразделений
	Тренинг по командообразованию и согласованию работы между подразделениями

	Ситуация в обучении менеджеров: нет желания учиться (нет контакта с тренером-теоретиком, однобокое обучение - повторы), нет готовности к изменениям (не проведена соответствующая работа по подготовке к изменениям)
	Мероприятия по подготовке к изменениям в компании, семинар с обсуждением предстоящего обучающего процесса

	Особенности продаж: низкая страховая культура населения, нет желания, доверия, низкая эффективность из-за работы с "холодной" базой
	Тренинг по продажам, тренинг по телефонным переговорам с отработкой возражений клиента

	Снижение эффективности
	Семинар по тайм-менеджменту

	Проблемы в развитии компании
	VIP-консалтинг

	Ситуация в целом как составляющая оговоренных выше моментов
	Диагностика, тренинги, систематическое внутрикорпоративное обучение, система аттестации.


Таб. 2
	Положительные стороны работы штатного тренера в страховой компании
	Отрицательные стороны работы штатного тренера в страховой компании

	Знание специфики страхования*
	Ограниченные ресурсы одного специалиста, однотипный взгляд на проблемы

	Обучение на реальных примерах*
	Потеря эффективности тренинга за счет усталости тренера

	Затраты ниже, чем при обращении к внешнему тренеру или консалтинговой компании
	Возможные психологические аспекты неприятия тренера, а впоследствии и самого процесса обучения

	Оперативность принятия решений по процессу обучения
	Затраты увеличиваются за счет тренинга тренеров и дальнейшего обучения тренера

	Гарантированное постренинговое сопровождение
	Возможность ухода тренера при повышении квалификации **

	Знание проблем компании изнутри
	В маленьком коллективе проведение тренингов будет нечастым ***

	Помощь со стороны сотрудников PR-службы
	


*
Тем более если тренер имеет опыт продаж страховых продуктов.

**
То есть, с одной стороны, если тренера не обучать, то он будет неквалифицирован, а если обучить, то он может уйти.

***
Если коллектив маленький и обучение планируется редкое, то лучше обратиться к внешнему тренеру, так как свой тренер будет невыгоден.
