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Аннотация 

В статье предложена классификация методов удержания сотрудников отделения 

продаж финансовой организации. Показано, что в современных условиях это является 

наиболее значимым направлением развития в период санкций и повышения волатильности 

инфраструктуры финансовой деятельности. Отмечается, что к методам удержания ценных 

сотрудников относятся следующие: сбор обратной связи, предложение достойного 

вознаграждения, выражения благодарности, обучение сотрудников. Сделан вывод о том, 

что высококвалифицированный профессионал способен принести компании много пользы, 

будет продвигаться по карьерной лестнице, мотивировать своим примером своих коллег. 

Чем больше у сотрудника навыков, тем больший авторитет он имеет, тем более сложные 

задачи способен решать.  
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Введение 

С начала периода пандемии банковская сфера переживает существенные затруднения в 

операционной деятельности, которые усилились из-за санкций 2022 года. Из-за новых 

кризисных условий в экономике большинству участников в банковском секторе уже пришлось 

пойти на сокращения персонала. Согласно данным экспертов, более 30% банков не исключают 

вероятность массовых увольнений в ближайшее время. Более половины работодателей 

приостановили найм полностью либо частично. А треть банков планируют инвестировать в 

повышение квалификации сотрудников, полагая, что это может быть источником развития 

бизнеса в новых экстремальных условиях. В то же время в современных условиях потери 

ликвидности приоритетной бизнес-задачей стало удержание наиболее ценных сотрудников. В 

данной статье проанализированы примеры развития человеческого персонала в различных 

функциональных пространствах деятельности, в первую очередь в области продаж.  

Основное содержание 

Продажа – бизнес-понятие, описывающее практически любую коммерческую деятельность, 

бизнес вообще. При этом она существенным образом зависит от качества персонала. Однако 

зачастую понятие профессионализма очень субъективно и чаще под собой подразумевает какое-

либо отношение к тому, кто эту продажу совершает. Для продажника необходимо сформировать 

отношение к продукту, отношение к тому, кто продает, как продает, и задача наставника, коуча, 

бизнес тренера – наладить отношения с тем, кто будет этот продукт продавать. 

При работе с сотрудниками необходимо придерживаться принципа постановки и контроля 

задач, основываясь на следующих критериях (табл. 1):  

Таблица 1 – Критерии постановки целей 

Конкретизации задачи Цель должна быть конкретной и понятной для сотрудника 

Измеримости задачи Цель легко измерить с помощью конкретных индикаторов и 

стандартных механизмов в системе мотивации 

Достижимости задачи Цель должна быть реальной и достижимой 

Значимости задачи Цель должна быть обоснована, она не должна быть случайна и она 

необходима для бизнеса 

Конкретный срок задачи Цель имеет выполнение в конкретный промежуток времени (год, 

квартал, месяц) 

 

Удержание сотрудника – это комплекс мер, направленных на поддержание интереса и 

вовлеченности сотрудников в рабочий процесс, и оно должно быть частью корпоративной 

культуры, то есть методы удержания персонала необходимо применять всегда, а не только 

тогда, когда текучесть кадров достигла критических масштабов [Как российские работодатели 

отреагировали на кризис, 2003]. 

Для удержания сотрудников необходимо ориентироваться на необходимость подробной 

постановки задачи. В том числе необходимо проведение аудита, то есть получение ответа на 

следующие вопросы:  

1) Верно ли была поставлена задача?  

2) Были ли четкие указания, была ли задача ясна, был алгоритм действий у сотрудника или 

нет? 
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3) Требуется ли постановка задачи боле подробного обоснования для сотрудника или 

достаточно определения основного направления?  

В дальнейшем необходимо провести анализ совершенных сотрудником ошибок. 

Если задача была поставлена правильно, то следует узнать у сотрудника, почему она не была 

выполнена.  

Значительное количество исследований показывают, что роль наставника заключается в 

помощи оптимального распределения времени. Кроме того, необходимо регулярное получение 

обратной связи. При этом необходимо, чтобы новые сотрудники получали большую поддержку, 

чем опытные сотрудники.  

Не менее значимо и обучение на примере руководителя или наставника [Штезель, 2014]. 

При этом практика показывает, что для проверки компетенции сотрудника лучше всего 

подойдут ролевые игры, где на примере сотрудника и клиента исследуются способы решения 

самых частых ошибок. В результате такой проверки необходимо проверять работника в разных 

ситуациях, и можно увидеть гораздо больше, чем при выполнении одной задачи, причем за 

гораздо меньший срок.  

Не менее значимым является развитие у сотрудника soft skills, или гибких навыков, которые 

не менее важны, чем профессиональные. Особенно важно их развивать при непосредственной 

работе с клиентами. Умение легко, непринужденно и простыми словами преподносить сложную 

информацию влияет на принятие положительного решения у клиентов.  

В результате исследования автором предложена классификация способов удержания 

сотрудников:  

1) Собирать обратную связь. Увольнение можно предугадать и избежать, если следить за 

настроением сотрудников. Необходимо следить за тем, чтобы уход сотрудника не был 

неожиданностью, так как это может на какое-то время существенно снизить показатели 

отдела или компании в целом. Частота сбора обратной связи зависит от руководителя и 

от величины отдела. По мнению автора, данный процесс необходимо реализовывать не 

реже чем один раз за месяц. Обратную связь о работе и о настроении можно получать на 

ревью с сотрудником или с помощью различных HR-опросов. Ограничения последнего 

заключаются в том, что опросы чаще всего анонимные, но показывают настроение в 

целом, а роль руководителя или наставника –верно перенести данную информацию на 

свой отдел и провести работу с сотрудниками. Однако и ревью может не вскрыть 

проблему, так как не налажены доверительные отношения у сотрудника и его 

руководителя/наставника [Нестеренко, 2003].  

2) Мониторинг показателей. Определить уровень вовлеченности человека еще проще, 

ориентируясь на показатели KPI. Если эффективность работника постепенно снижается, 

это повод для поиска причин.  

3) Предлагать достойное вознаграждение. Неудовлетворенность заработной платой чаще 

всего является причиной для увольнения. Наиболее ценные сотрудники не продолжают 

оставаться в той компании, где их не ценят. Здесь есть широкий выбор инструментов для 

удержания. Примером может быть ежегодное повышение зарплаты для лучших 

сотрудников и ежегодной индексации, заканчивая премиями и бонусами. Однако 

каждый показатель мотивации – это реальное денежное вознаграждение. Исходя из 

этого, можно составить план мероприятия, который поможет сотруднику повысить 

уровень заработной платы. 

4) Благодарность. Очевидным является тот факт, что люди нуждаются в простом 
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человеческом тепле и ощущении, что они важны. Это важно ощущать везде, но на работе 

особенно. Чем больше признания у сотрудника в виде простого человеческого 

отношения, тем больше он склонен к сохранению места работы. 

5) Обучение сотрудников. Ценные кадры всегда хотят расти и развиваться, и грамотные 

управленцы должны это видеть и поощрять. Высококвалифицированный профессионал 

принесет компании много пользы, будет продвигаться по карьерной лестнице, 

мотивировать своим примером других своих коллег. Чем больше у сотрудника навыков, 

тем больший авторитет он имеет, тем более сложные задачи способен решать. Поэтому 

это направление является значимым инструментом удержания сотрудника.   

Заключение 

Таким образом, в статье предложена классификация методов удержания сотрудников 

отделения продаж финансовой организации. В современных условиях это является наиболее 

значимым направлением развития в период санкций и повышения волатильности 

инфраструктуры финансовой деятельности. Высококвалифицированный профессионал 

способен принести компании много пользы, будет продвигаться по карьерной лестнице, 

мотивировать своим примером своих коллег. 
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Abstract 

The article proposes a classification of methods for retaining employees of the sales department 

of a financial organization. It is shown that in modern conditions this is the most significant direction 

of development during the period of sanctions and increased volatility of the financial infrastructure. 

It is noted that the methods of retaining valuable employees include the following: collecting 

feedback, offering a decent reward, expressing gratitude, training employees. It is concluded that a 

highly qualified professional is able to bring a lot of benefits to the company, will move up the career 

ladder, and motivate his colleagues by his example. The more skills an employee has, the more 

authority he has, the more complex tasks he is able to solve. 
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