
организация снабжения

2323
«снабжение производства электроники», №1, 2008

Организация слаженной работы отдела снабжения, в который 
входят и начинающие специалисты, и опытные сотрудники, очень 
напоминает управление спортивной командой.

«Если они хотят, чтобы вы при-
готовили обед, они, по крайней мере, 
должны позволить вам сходить в 
магазин за продуктами». Эти слова 
легендарного футбольного тренера 
Билла Парселса, которые он произ-
нес, объясняя причины своего ухода 
из команды New England Patriots 
после ссоры с ее руководством, сегод-
ня может повторить практически 
любой начальник отдела снабжения. 
Однако в настоящее время многие 
уже осознали необходимость органи-
зации сильного отдела снабжения, о 
чем свидетельствует небывало высо-
кий спрос на талантливых специали-
стов высшего звена, работающих в 
этой сфере. Поэтому передовые ком-
пании затрачивают много усилий на 
разработку стратегии формирования 
идеальной команды снабженцев. 

Но сформировать идеальную коман-
ду снабженцев за одну ночь невоз-
можно. Этот процесс следует начинать 
с комплектования «низшей лиги» кол-
лектива снабженцев перспективными 
начинающими специалистами, у кото-
рых имеется потенциал со временем 
перепрыгнуть в «главную лигу», и с 
обеспечения им условий повышения 
квалификации, что, в свою очередь, 
будет способствовать притоку в компа-
нию новых талантливых кадров. Это 
значит, что вам требуется критично 
оценить состояние отдела снабженцев 
и привлечь новых профессионалов для 
усиления слабых позиций. Это также 
означает, что опытные ветераны долж-
ны делиться знаниями с остальными 
членами команды, чтобы каждый из 
них освоил все тонкости современной 
торговли.

СиСтема обучения
Одним из ключевых моментов 

при формировании сильной коман-
ды снабженцев для долговременной 
успешной работы является обеспе-
чение постоянной поддержки новых 
талантов. В настоящее время многие 
колледжи и университеты предлагают 
студентам и выпускникам специаль-
ные программы обучения по цепочкам 
поставок и снабжению. Такие хорошо 
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продуманные и эффективные про-
граммы, предназначенные для моло-
дых специалистов, укрепляют связи 
между университетами и отделами 
снабженцев разных компаний.

Возможно, никто настолько глубоко 
не осознает необходимость установле-
ния таких крайне важных отношений, 
как Шелли Стюарт, старший вице-
президент службы контроля качества 
и начальник службы снабжения ком-
пании Tyco International в Принстоне 
(шт. Нью-Джерси). Используя про-
фессиональные связи, он сформиро-
вал консультативный совет, состоящий 
из специалистов высшего звена по 
снабжению и цепочкам поставок.

Разработанные Стюартом програм-
мы рассчитаны на выпускников уни-
верситетов и молодых специалистов. 
Стюарт подчеркивает, что он пре-
доставляет студентам МВА полную 
информацию по функциональной орга-
низации цепочек поставок, стараясь 
объяснить даже то, что очень трудно 
изучать в аудиториях. Эти программы 
помогают компании найти специали-
стов, способных со временем превра-
титься в энергичных профессионалов.

К концу обучения студенты кур-
сов, проводимых на фирмах Tyco и 
AMR Corp. должны разработать про-
ект. Эффективность программ оце-
нивается с двух сторон. По словам 
Стюарта, в конце обучения каждый 
студент-практикант компании Tyco 
оставляет свой отзыв о программе и 
пожелания об ее улучшении. 

Студенты AMR в конце обучения 
также проходят «разбор полетов». 
Если задание было выполнено на 
высоком уровне, студенту могут пред-
ложить работу. 

требования к членам 
команды Снабженцев

Для того чтобы средний отдел снаб-
жения превратить в идеальную команду 
снабженцев высочайшего класса, следу-
ет проанализировать достоинства суще-
ствующей структуры отдела и понять, 
что требуется изменить. Необходимо 
изучить чужой опыт и найти современ-
ные подходы и новых специалистов, 

которые наилучшим образом подходят 
для конкретной команды.

Сафиа Ахсан, директор кадрово-
го агентства FPC (Raleigh, N.C.), 
считает, что в настоящее время на 
стратегическом рынке труда наблюда-
ется повышенный спрос на ведущих 
специалистов по закупкам и услугам 
с опытом непрямых продаж. Многие 
рекрутинговые организации, расши-
ряющие свою деятельность за счет 
новых для себя областей, например 
юриспунденции, туризма и временных 
работ, также отмечают высокий спрос 
на специалистов с перечисленными 
выше профессиональными навыками.

Кевин Рохан, отвечающий за под-
бор сотрудников для кампании JP 
Canon and Associates в Нью-Йорке, 
говорит, что большинство претенден-
тов на работу, с которыми он встре-
чался в последнее время, подыски-
вались для компаний, работающих в 
сферах непрямых расходов: фирм, 
оказывающих разного рода профес-
сиональные услуги; маркетинговых и 
IT-фирм; фирм, занимающихся раз-
работкой как аппаратных, так и про-
граммных средств, имеющих бизнес 
как у себя в стране, так и в других 
странах. Рохан сказал, что в данном 
случае речь идет о сферах товарно-
го рынка, куда стремятся проник-
нуть многие компаний. Он добавил, 
что в настоящее время повышается 
спрос на такие качества претендентов 
как владение методами управления, 
направленными на совершенствова-
ние производственной деятельности и 
умение руководить проектами. 

Марика Линдстром, директор по 
развитию бизнеса в сфере непрямых 
расходов, производитель чипов АМD 
(Саннивэйл, шт. Калифорния), отме-
тила, что при формировании отде-
ла снабженцев у претендентов очень 
ценятся дипломатические качества. 
«Безусловно, они должны обладать 
и техническими навыками, но умение 
быть дипломатами сегодня в боль-
шей цене», — сказала она. «Такие 
качества как умение представлять 
товар, способность убеждать, влиять 
на людей, успешно продавать, т.е. то, 
чему довольно-таки сложно обучить, 
относятся к категории навыков, кото-
рыми желательно владеть соискате-
лям на должность снабженцев». 



организация снабжения

2424
Тел.: (495) 741-7701 www.elcp.ru

Другим высоко ценящимся сегод-
ня «дипломатическим качеством» 
являются знания в сфере культуры. 
Поскольку отделы снабжения продол-
жают расширять свою деятельность по 
закупкам и поставкам в новые регио-
ны, снабженцам необходимо знать тон-
кости ведения бизнеса в каждом кон-
кретном регионе. Джоанна Мартинец, 
начальник отдела снабжения компа-
нии Alliance Bernstein, занимающейся 
финансовыми операциями, сказала, 
что в 2007 г. каждому из сотрудни-
ков ее отдела приходилось по долгу 
службы выезжать за пределы США. 
Это было связано с большими, чем 
она ожидала, трудностями, поскольку 
оказалось, что некоторые из ветеранов 
ее отдела были просто не готовы вести 
дела за пределами своей страны.

Джон Дисчинжер, руководитель 
проекта по организации интегрирован-
ных цепочек поставок в Armonk, отде-
ление IBM, Нью-Йорк, согласился, что 
знание культуры разных стран сегод-
ня является необходимым качеством, 
которым должны обладать сотрудники 
отделов снабжения, ведущих между-
народный бизнес, и добавил, что им 
также «следует учиться работать в 
виртуальной команде. Потенциальные 
соискатели работы в отделах снабже-
ния должны понимать, что, возможно, 
им никогда не увидеть членов своей 
команды, разбросанных по всему миру, 
лицом к лицу, но следует быть гото-
вым в любое время принять участие в 
совместных интернет-конференциях».

работа С кадровыми 
агентСтвами 

После конкретизации функций иде-
альной команды снабженцев и опреде-
ления набора необходимых профессио-
нальных навыков ее членов приступают 
к поиску талантов для создания коллек-
тива. По мнению Ахсана, практически 
все компании в настоящее время хоро-
шо представляют, какой должна быть 
структура их отдела снабжения и какие 
специалисты им нужны, что значитель-
но упрощает работу кадровых агентств.

«Самыми хорошими отношения-
ми между кадровыми агентствами и 
отделами снабжения являются такие, 
когда удается установить двусторон-
нее сотрудничество», — продолжает 
Ахсан, проработавший более 10 лет 
в цепочке поставок, прежде чем стать 
директором кадрового агентства. «Это 
значит, компании следует не просто 
дать описание предлагаемой работы, 
но и выделить приоритеты, а кадро-
вое агентство должно предоставить о 
кандидатах как можно больше инфор-
мации, что поможет повысить эффек-
тивность процесса поиска».

Когда Мартинец возглавила отдел 
снабжения компании Alliance Bern-
stein, ей пришлось создавать его прак-
тически с нуля. В первую очередь она 
изучила все основные бухгалтерские 
документы и определила, какие затра-
ты проводились при участии отдела 
снабжения (точнее, те затраты, за 
которые никто не нес ответствен-
ности). Это помогло ей определить, 
каких именно сотрудников ей надо 
пригласить в свой отдел.

В поиске около 25 новых членов 
своей команды Мартинец в большей 
степени полагалась на помощь кадро-
вых агентств. Она согласна с тем, что 
взаимное сотрудничество с ними явля-
ется ключом к успеху и для расшире-
ния круга потенциальных кандидатов 
не следует полностью зацикливаться 
на их опыте по продаже товаров. 
Следует определить, в какой имен-
но сфере кандидат имеет наибольший 
опыт. Для оценки опыта кандидата 
и определения области, где он имеет 
наибольшую квалификацию, Мартинец 
предложила использовать специальную 
матрицу 2 × 2, часто применяемую для 
классификации критичности затрат. В 
частнос ти, было важно определить, 
где работал кандидат — в низкоприо-
ритетных, высококонкурентных обла-
стях, либо он участвовал в программах 
управления стратегическими поставка-
ми в наиболее значащих сферах.

Мартинец считает, что «лучше не 
фокусироваться на том, как долго 
кандидат работал в той или иной 
сфере, и на том, с какой группой 
товаров он имел дело. Гораздо важ-
нее понять, насколько этот человек 
подходит для осуществления закупок 
товаров, требующих определенных 
навыков». Мартинец отмечает, что 
она «ищет людей, готовых активно 
внедряться в любую новую для них 
область и способных убеждать других 
поступать точно так же». 

Она научилась поддерживать хоро-
шие отношения с кадровыми агент-
ствами, даже когда не занимается 
поиском сотрудников. «Я хочу быть 
уверенной в том, что они хорошо 
знают нашу компанию, поэтому при 
любых изменениях ее структуры они 
смогут предложить опытных снаб-
женцев, — говорит Мартинец. — 
Существует и другой аспект таких 
отношений. Например, неожиданно 
мне звонит агент по найму и сообщает 
об изменениях в другой компании. Это 
очень важная для меня информация, 
поскольку я могу первой воспользо-
ваться открывшейся возможностью». 

По мнению Мартинец, ценность 
кадрового агентства можно оценить по 
качеству предложенных кандидатов 

и количеству людей, нанятых по их 
рекомендации. Это часто в большой 
степени зависит от того, насколько 
данное агентство специализируется в 
сфере цепочек поставок и снабжения. 

учебная база IBM 
Сформировав идеальную команду 

снабженцев, необходимо направить 
ее на специализированный тренинг, 
нацеленный на обучение современ-
ным методам ведения бизнеса и на 
воспитание постоянного стремления 
улучшать свои профессиональные 
качества. Кроме того, хорошо органи-
зованная программа тренинга помога-
ет привлекать и удерживать талант-
ливых снабженцев высшего звена. В 
условиях большого спроса на лучших 
специалистов по закупкам опытных 
снабженцев при выборе места рабо-
ты начинает интересовать не только 
зарплата, но и возможность быстрого 
карьерного роста.

Как правило, отделы снабжения 
организуют тренинги либо сила-
ми своей кампании (так чаще всего 
поступают в крупных фирмах), либо 
прибегают к помощи академических 
институтов, либо приглашают специ-
ализирующиеся в проведении таких 
мероприятий фирмы, либо проводят 
выездные тренинги.

Возможна комбинация из всех 
перечисленных методов, как это про-
исходит в гигантской корпорации 
IBM. Дисчинжер отмечает, что вос-
питание талантов является ключевым 
направлением для компании, поэтому 
их обучающие программы направле-
ны на развитие как профессиональ-
ных качеств, так и необходимых 
дипломатических навыков.

«У нас разработан широкий набор 
программ, начиная от обучения по 
интернету до интерактивных тренин-
гов, проходящих в специализиро-
ванных аудиториях», — утверждает 
Дисчинжер. 

По его мнению, для разработки 
эффективной программы тренинга 
сначала надо точно определить, какие 
профессиональные качества должны 
быть у членов коллектива, после чего 
следует найти или разработать спосо-
бы развития этих навыков. На фирме 
IBM провели такую работу и опреде-
лили набор необходимых качеств для 
участников цепочки поставок, что 
помогло им наладить успешное про-
ведение тренингов во всех структурах 
огромной всемирной корпорации.

После того как руководитель оценил 
профессиональные качества сотрудника 
и определил разницу между реальными 
и требуемыми умениями для занимае-
мой им должности, многое зависит от 
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самого работника. Сотрудник, по сло-
вам Дисчинжера, может самостоятель-
но выбрать лучший способ для дости-
жения следующего уровня в своей 
карьере — либо пойти на необходимые 
именно ему тренинги, либо уйти в дру-
гое подразделение и т.д.

Дисчинжер утверждает, что большая 
часть программ обучения специалистов 
в сфере снабжения была разработана 
в подразделении подготовки персонала 
компании IBM, в штат которого входят 
эксперты в сфере организации цепо-
чек поставок, ответственные за перенос 
требований бизнеса в соответствующие 
программы обучения. Для поддержания 
необходимого академического и между-
народного уровня своих программ IBM 
поддерживает тесное сотрудничество с 
пятью школами, специализирующими-
ся в разработке учебных программ по 
цепочкам поставок: Penn State, Michigan 
State и Arizona State в США, National 
University в Сингапуре и University 
College в Дублине. Кроме того, для обе-
спечения всех возможностей обучения 
IBM полагается на академических пар-
тнеров, совместно с которыми проводит 
исследования, помогающие компании 
определять, какие профессиональные 
качества необходимо развивать у снаб-
женцев для совершенствовании цепочек 
поставок. 

Положительной стороной сотруд-
ничества с академическими институ-
тами является то, что они привносят в 
бизнес более глубокие знания отдель-
ных аспектов, важных для корпора-
тивных цепочек поставок, и помогают 
в разработке учебных программ, учи-
тывающих эти моменты. 

Например, все пять школ прини-
мали участие в разработке учебной 
программы и проведении исследова-
тельских работ по цепочкам поставок, 
ориентированным на предоставление 
услуг, «поскольку именно здесь у 
нас есть определенные проблемы», — 
говорит Дисчинжер. «Сообща мы раз-
работали курс и теперь работаем над 
полнофункциональной учебной про-
граммой, в которую войдет раздел по 
цепочкам поставок, ориентированным 
на предоставление услуг. Мы хотим 
быть уверены в том, что профессио-
нальные качества, которые мы стара-
емся развивать на наших тренингах, 
пригодятся студентам». 

учебная база KIMBall 
С целью модернизации отдела снаб-

жения компания Kimball International 
(Jasper, Ind.) недавно усовершенство-
вала программу тренинга по цепоч-
кам поставок. В новой программе 
акценты расставлены на развитии у 
учащихся трех основных качеств: про-

фессиональных навыков, технических 
способностей и умения руководить. 
Боб Прайс, директор по управлению 
глобальными цепочками поставок, 
утверждает, что первый шаг в разра-
ботке программы тренинга заключался 
в определении полного набора про-
фессиональных качеств, которые уже 
имеются у его сотрудников. Это было 
необходимо для выявления сильных и 
слабых сторон его команды.

Имея небольшой штат сотрудни-
ков (10 человек), Прайс поставил 
перед собой цель разработать инди-
видуальную программу тренинга для 
каждого члена команды снабжения. 
Вначале он изучил обязанности всех 
сотрудников и определил, какие про-
фессиональные и технические навыки 
наиболее важны в их работе. Затем 
он сравнил квалификацию каждого 
сотрудника с полученным списком 
необходимых навыков для занимае-
мой должности. На основе этого срав-
нения и запланированного служебно-
го продвижения для каждого члена 
команды была разработана индивиду-
альная программа обучения.

Разработанная программа состояла 
из интерактивного курса Next Level 
Purchasing и тренинга, организованно-
го академическим партнером компании 
Kimball — University of Louisville. 
Прайс был очень удивлен, что его опасе-
ния по поводу интерактивного обучения 
не оправдались. Сотрудники не только 
принимали активное участие в сессиях, 
но и получили от этого курса позитив-
ный заряд. Многие из них изменили 
свое отношение к тренингам в целом и 
стали практически сразу же применять 
полученные умения на практике.

Используя основные стратегии 
(тренинги, определение требуемых 
профессиональных качеств, тесное 
сотрудничество с кадровыми агент-
ствами и разработку индивидуальных 
программ развития) непосредствен-
но на местах, компании удалось не 
только получить краткосрочное улуч-
шение в деятельности отдела снаб-
жения, но и сформировать гораздо 
более сильную и стабильную команду 
снабженцев, способную осуществлять 
долгосрочные программы. 

Этапы формирования 
идеальной команды 
Снабженцев 

Успешность работы отдела снаб-
жения напрямую зависит от ква-
лификации его сотрудников. Для 
формирования стабильной команды 
снабженцев высокого класса следует 
пройти следующие этапы.

– Разработать новые или пере-
смотреть существующие программы 

подготовки кадров, для того чтобы 
найти новые таланты;

– Составить детальный список 
профессиональных качеств, прису-
щих сотрудникам отдела снабжения в 
настоящее время. Определить навы-
ки, которые необходимы для успеш-
ной работы отдела. Проанализировать 
отличия этих двух списков.

– Тесно сотрудничая с кадровыми 
агентствами, найти наилучших канди-
датов, обладающих недостающими у 
членов команды профессиональными 
качествами.

– Разработать всестороннюю про-
грамму профессионального тренинга, 
позволяющую не только повысить 
профессионализм членов команды, но 
и привлечь в нее новые таланты.

формирование 
интернациональной 
команды

Руководители отделов снабжения 
сегодня ответственны не только за 
набор сотрудников в штат головно-
го офиса компании, но и за фор-
мирование команд снабженцев для 
интернациональных офисов по закуп-
кам, расположенных по всему миру. 
Понимание этого очень важно при 
построении идеальной команды. 

Джоанна Мартинец из компании 
Alliance Bernstein, открывавшая IPO 
в Лондоне и Гонконге, говорит, что 
для работы в интернациональных 
офисах она предпочитает сотрудни-
ков из числа местных жителей, а не 
назначать людей из головного офиса.

«Возможно, для крупных компа-
ний и выгоднее посылать для руко-
водства отдаленными офисами аме-
риканских представителей, но мы 
предпочитаем иметь дело с местными 
специалистами. Мы считаем, что для 
эффективной работы таких офисов 
необходимо знать правила ведения 
бизнеса на местных рынках, а амери-
канские специалисты не могут знать 
тонкости этих рынков и культурных 
традиций, поскольку не живут там».

При выборе руководителей отда-
ленными офисами по закупкам 
Мартинец тесно сотрудничает с топ-
менеджерами местных кадровых 
агентств. Мартинец подчеркивает, 
что, подбирая сотрудников из числа 
местных жителей, она очень подробно 
объясняет рекрутерам требования к 
кандидатам, их обязанности и цели. 

«Подбор персонала для отдален-
ных офисов существенно отличается 
от подбора персонала для головного 
офиса», — говорит Мартинец. «Если 
я ошибусь при выборе сотрудника для 
работы в офисе в Азии, последствия 
для всей компании будут очень нега-



организация снабжения

2626
Тел.: (495) 741-7701 www.elcp.ru

тивные. Поэтому я стараюсь уделять 
много времени общению с местными 
кадровыми агентствами».

Но Марика Линдстром из компа-
нии AMD использует другую страте-
гию организации работы отдаленных 
офисов. Сначала в выбранную страну 
отправляется команда специалистов 
компании AMD, цель которой открыть 
офис и наладить его работу. Затем 
в штат офиса начинают приглашать 
экспертов в сфере снабжения из числа 
местных жителей, имеющих собствен-
ные базы поставщиков и обладаю-
щих глубокими знаниями по данному 
региону. «В Индии и Китае очень раз-
витый рынок труда», — говорит она. 
«Найти хорошего специалиста в этих 
странах не является проблемой, но 
нанять его на работу гораздо сложнее, 
поскольку в этих регионах наблюда-
ется очень высокий спрос на высоко-
квалифицированные кадры». 

СобеСедование
Собеседование и переговоры о 

найме на работу с профессиональным 
снабженцем представляют собой уни-
кальный процесс, особенно если кан-
дидат действительно владеет искус-
ством ведения переговоров.

Сафиа Ахсан, директор кадрового 
агентства FPC (Raleigh, N.C.), считает, 
что «собеседование позволяет оценить 
стиль кандидата ведения переговоров». 
«Конечно, — продолжает она, — кан-
дидат уже привык к переговорам и, 
как правило, не принимает первое про-
звучавшее предложение. Большинство 
кандидатов старается выяснить, что 
осталось недосказанным. Да и самим 
рекрутерам не хотелось бы, чтобы 
кандидаты сразу же согласились на 
предложенное, по крайней мере, до 
логического конца переговоров». 

«Большинство наших клиентов 
просит кандидатов приготовить к 
собеседованию небольшую презента-
цию», — рассказывает Кевин Рохан из 
компании JP Canon. «Презентация — 
это возможность оценить способности 
кандидата и его умение «продавать», 
а также узнать больше о его биогра-
фии, образовании и т.д.»

Ахсан, отмечая высокий спрос на 
профессиональных снабженцев выс-
шего звена, говорит, что процесс 
собеседования имеет две стороны. С 
одной стороны, кандидаты стремят-
ся продать себя; с другой стороны, 
кадровое агентство должно выгодно 
продать себя той или иной компании, 
нанимающей работника. При этом 
определяющим фактором является не 
только величина зарплаты, но и пол-
ный пакет компенсаций и перспекти-
вы профессионального роста. 

чужой опыт
Чужой опыт может сыграть ключе-

вую роль в формировании идеальной 
команды снабженцев. И при разра-
ботке программ подготовки снабжен-
цев, и при выборе стратегии набора 
кадров, и в подходе к тренингам 
изучение внутреннего и внешнего 
опыта позволяет определить, каково 
реальное положение компании в той 
или иной сфере. 

Шелли Стюарт из Tyco Inter-
na tional сравнивал свою программу 
обучения с другими программами, 
проводимыми его компанией, а также 
с тренингами снабженцев в дру-
гих фирмах. По мнению Стюарта, 
«поскольку студенты разных курсов 
общаются друг с другом, очень важно 
быть уверенным в том, что именно 
твоя программа подготовки является 
самой сильной, а это можно сделать, 
только изучая чужой опыт как вну-
три компании, так и за ее пределами. 
Мы не хотим, чтобы студенты, окон-
чив обучение по нашей программе, 
не получили опыта, что непременно 
проявится тогда, когда они придут 
устраиваться на работу». 

Джон Дисчинжер из IBM считает, 
что компании при разработке программ 
тренингов просто обязаны использовать 
как внутренний, так и внешний поло-
жительный опыт. «Мы всегда присма-
триваемся, как другие компании при-
вивают студентам те или иные навыки, 
а наши партнеры-университеты изуча-
ют лучшие методики преподавания, 
которыми они готовы с радостью поде-
литься», — говорит Дисчинжер.

Боб Прайс из Kimball Internatio nal 
также отмечает, что готов воспользо-
ваться чужим опытом при разработке 
своих тренингов, но в жизни чаще 
другие организации перенимают пред-
ложенный им опыт, ознакомившись с 
эффективностью его программ.

приСлушайтеСь 
к неСкольким мудрым 
Советам

Если вы задумались об организации 
тренинга по подготовке снабженцев в 
своей компании, примите во внимание 
советы Боба Прайса, директора по 
управлению глобальными цепочками 
поставок фирмы Kimball International.

«Сначала четко определитесь, каки-
ми профессиональными качествами 
должны обладать сотрудники вашей 
компании. Как только вы поймете, 
что они должны делать, вы сможете 
решить, как их этому научить. Но не 
надейтесь, что для этого вам необхо-
димо будет определиться с бюджетом 
и отослать несколько человек на слу-
чайные курсы. Скорее всего, вам при-

дется искать подходящие программы и 
потратить много средств на обучение 
сотрудников, но и это совсем не обяза-
тельно поможет вашей компании».

Прайс также считает, что после 
определения плана действий по орга-
низации собственного тренинга следу-
ет пригласить консультантов из других 
фирм, но при этом не надо поручать 
им разработку тренинга, поскольку 
они не знакомы с долгосрочной про-
граммой развития вашей компании.

«Консультанты могут протестиро-
вать ваших сотрудников и определить 
уровень их квалификации, но они не 
знают, какими должны, по Вашему 
мнению, стать работники через пять 
лет», — говорит Прайс. Он использо-
вал программу Next Level Purchasing 
для качественного выравнивания навы-
ков сотрудников в сфере закупок, что 
было важной составляющей комплек-
са тренингов. «Ошибочно рассматри-
вать тренинг как событие, имеющее 
четко определенные начало и конец. 
Следует понимать, что тренинг — это 
долгосрочная программа, постоянно 
изменяющаяся для удовлетворения 
потребностей вашей организации». 

Как и в случае программ после-
вузовской подготовки, оценка успеш-
ности тренингов помогает им ста-
новиться еще более эффективными. 
Дисчинжер считает, что связь со сту-
дентами после окончания обучения и 
постоянный мониторинг посещаемос-
ти определенных курсов и спроса на 
них позволяют получить наиболее 
объективную оценку их полезности.

«Вы должны дать возможность 
учащимся высказать свое мнение 
по поводу программы тренинга», — 
утверждает он.

Прайс согласен, что реакция студен-
тов является самым главным фактором 
при оценке эффективности тренингов. 
Но при этом он также стремится узнать 
мнение руководителя компании, как 
повлиял тренинг на работу сотрудни-
ка. «Мы организовали обратную связь 
следующим образом: ежеквартально 
каждый сотрудник компании запол-
няет для нас определенную форму, 
состоящую из различных статисти-
ческих показателей, — рассказывает 
он. — Если у участника тренинга с 
течением времени дела в компании, по 
его мнению, становятся лучше — это 
хороший признак. Но если к тому же 
улучшились показатели в заполненной 
им анкете — еще лучше».

По мнению Прайса, помимо про-
фессиональных тренингов для компа-
нии не менее важна подготовка руко-
водящих кадров, поскольку от этого 
зависит, насколько успешной будет 
карьера сотрудника в компании.
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Статус прямого дистрибьютора позволяет предлагать 
заказчикам самые выгодные условия поставок и в ряде слу-
чаев индивидуально подходить к конкретным запросам, как по 
ценам, так и по срокам поставок. Также «ЭФО» осуществляет 
квалифицированные технические консультации по выбору и 
применению продукции Vicor. 

Корпорация Vicor с начала своего образования (1981 г.) 
удерживает лидирующие позиции среди производителей 
модулей, предназначенных для построения источников и 
систем электропитания, и является «законодателем моды» в 
этой области. По качеству исполнения и большинству параме-
тров модули Vicor относятся к образцам самых высокотехно-
логичных изделий. 

Номенклатурный ряд продукции Vicor включает в себя 
тысячи наименований и составляет несколько групп: DC/
DC-конверторы, входные AC/DC- и DC/DC-модули, входные и 
выходные фильтры электромагнитных помех, сконфигуриро-
ванные источники питания, аксессуары. 

Унификация размеров и возможность выбора из имею-
щегося широкого ряда функционально законченных, апро-
бированных модулей позволяет разработчикам аппаратуры 
в короткие сроки спроектировать систему электропитания, 
удовлетворяющую практически любым заданным требова-
ниям. 

Продукция Vicor удовлетворяет всем современным требо-
ваниям, предъявляемым к источникам питания: 

– максимальная плотность мощности и высокий КПД; 
– минимальные габариты; 
– электромагнитная совместимость; 
– максимальная надежность; 
– широкий рабочий температурный диапазон; 
– высокая стойкость к механическим воздействиям и воз-

действиям окружающей среды; 
– широкий набор защитных и сервисных функций. 
Качество и надежность продукции Vicor подтверждаются 

ее широким применением в военной технике и обеспечи-
ваются высокой технологичностью производства, а также 
тщательным контролем и тестированием. Все производ-
ственные мощности компании сосредоточены только в США 
на нескольких предприятиях. Модули изготавливаются на 
современном автоматизированном оборудовании, имеющем 
роботизированные линии, способные производить 1 модуль 
за 10 с. Поточный пооперационный контроль обеспечивает 
минимальный процент брака и стабильное качество, что 
позволяет изготавливать малые партии так же эффективно, 
как и партии в тысячи изделий. Вся продукция военного и 
индустриального температурных диапазонов эксплуатации 
перед отправкой потребителю проходит стопроцентный кон-
троль по функционированию и термоциклические испыта-
ния.

www.russianelectronics.ru

>> В конце февраля этого года компания 
«ЭФО» получила статус официального прямого 
дистрибьютора Vicor по России 


