
Санкт-Петербург 2017

Продажи вчера, сегодня, завтра: что
делать с продажами, чтобы не опоздать









Вчера Сегодня

Завтра



Какие продажи были ВЧЕРА?

Продать больше и как 
можно большему числу 

людей

Использовать приемы 
манипулирования 

Фокус на товаре



Мотивация: Только %



Оценка: по $



Обучение: вводный инструктаж 
и мотивационное



Очень голодный и очень 
злой

Без комплексов

Владеть приемами 
манипуляции

Знать продукт 

Какими качествами должен был 
обладать менеджер?



ЧТО ВЧЕРА В ИТОГЕ?



Фокус на удержании 
клиентов

Главное повторная 
продажа и рекомендация

Фокус на сервис –
КЛИЕНТООРИЕНТИРОВАНН

ОСТЬ

Какие продажи СЕГОДНЯ?



Мотивация: Оклад + % + KPI’s



Оценка: Много показателей 



KPI’s на результат 

 Выполнение плана по продажам за период, % или деньги: 
общий, по продуктам/направлениям, по менеджерам/отделам.

 Выполнение плана продаж стабильно, раз в месяц: 
общий, по продуктам/направлениям, по менеджерам/отделам.

 Рост продаж по сравнению с прошлыми периодами, % или деньги: 
общий, по продуктам/направлениям, по менеджерам/отделам.

 Выполнение плана, стабильность выполнения плана,  рост 
показателей: Обращения, Встречи, Сделки.

 Выполнение прочих целей за период, %

 Доля рынка, %

 Доля продаж в кредит, %

 Доля продаж через партнеров, %

 Кол-во клиентов/партнеров, шт

 Количество «активных» клиентов/партнеров, шт

 Количество «новых» клиентов/партнеров, шт

 Кол-во сотрудников, человек: Работающих, Уволившихся, Новых. 

 Кол-во нарушений со стороны сотрудников, шт в период



KPI’s на эффективность 

 Выручка, деньги: общая, по продуктам/направлениям, по менеджерам/отделам.

 Чистая прибыль, деньги: общая, по продуктам/направлениям, по менеджерам/отделам.

 Рентабельность, %: общая, по продуктам/направлениям, по менеджерам/отделам.

 Соблюдение бюджета по затратам, %

 Потери, деньги, штуки, %

 Дебиторская задолженность, % или деньги

 Выручка на 1 сотрудника, деньги

 Прибыль на 1 сотрудника, деньги

 Цикл производства-продажи, время

 Стоимость 1 клиента, уе

 Кол-во повторных клиентов, %

 Кол-во клиентов по рекомендации, %

 Удовлетворенность клиента, единицы

 Кол-во жалоб/рекламаций, %

 Узнаваемость бренда (спонтанная и наведенная), %

 Индекс Готовности работать в будущем, единицы

 Индекс Рекомендатора, единицы

 Показатели текучести, %

 Коэффициенты конвертации О/В, В/С, О/В: Общие, по продуктам/направлениям, по 
менеджерам/отделам.



Обучение: 
СИСТЕМНО МНОГО ШИРОКО 



Мотивация на сервис 
и результат

Внешний локус контроля

Уметь выстраивать 
отношения

Знать: продукт, рынок, 
конкурента и уметь 

учиться

Какими качествами должен сейчас 
обладать менеджер?



ЧТО СЕГОДНЯ В ИТОГЕ?



Какие продажи будут ЗАВТРА?



Что поменялось 
и меняется сейчас, 

что ведет к 
изменению подхода к 

продажам? 



Какими уже стали клиенты? 

Опытные Требовательные

Усталые Все видящие



На что будут 
направлены продажи 
завтра? В чем фокус?



Какие продажи будут ЗАВТРА?

Не продавать, а ПОМОГАТЬ



Какие продажи будут ЗАВТРА?

Фокус на отношении 



Легкий

Какие продажи будут ЗАВТРА?



Удивлять

Какие продажи будут ЗАВТРА?



Мотивация: 
Оклад + % + KPI’s + КОМАНДА



Оценка: Останется много показателей 
+ появятся новые



Какими качествами должен будет  
обладать менеджер в будущем?

Интересный человек, способный 
решать мои задачи



Обучение: быть интересным человеком…



БУДУЩЕЕ 
УЖЕ РЯДОМ!







СПАСИБО!


