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Повышение эффективности  
системы продаж

Сегодня отечественный рынок постепенно выравнивается и 
все больше и больше наполняется широким спектром товаров 
и услуг. Более того, зачастую приходится конкурировать с ком-
паниями, продающими аналогичный продукт по схожим (а ино-
гда и по более низким) ценам. В этой ситуации одним из главных 
конкурентных преимуществ становится эффективная работа си-
стемы продаж. Сейчас недостаточно обладать качественным 
продуктом. Необходимо еще уметь его продавать лучше 
других.

Как показывает практика, только за счет более точного ис-
пользования внутренних ресурсов можно повысить объем про-
даж на 20-30% (а в отдельных случаях и на 50-70% и более).

В этой связи условно можно выделить четыре основных бло-
ка (в реальности переплетённых воедино):

1. Техники продаж 
Известно, что более чем наполовину успех сделки зависит от 

действий продавца-менеджера. Поэтому в работе менеджеров 
по продажам заложен один из самых важных и значительных 
ресурсов для роста продаж. Одновременно он и самый сложный 
для использования. В большинстве компаний он реализуется в 
лучшем случае на треть (даже несмотря на предпринимаемые 
усилия по внутреннему обучению). Поэтому необходимо обра-
тить внимание на:

•	 Обучение менеджеров-продав-цов. Почему не всегда 
срабатывает то, чему обычно обучают менеджеров по 

продажам (если вообще их обучают); каковы типичные 
ошибки подготовки продавцов 

•	 Эффективное взаимодействие с клиентом. 
•	 Переговорный процесс. Как действительно управлять 

переговорами (а не плыть по течению, создаваемому кли-
ентом) и за счет этого продавать больше остальных 

•	 Преодоление возражений. Как непринужденно преодо-
левать возражения и отговорки («нас это не интересует...», 
«мы работаем с другой компанией...» и т.д.), причем делать 
это без ненужной наглости и чрезмерного напора, свой-
ственного многим продавцам 

•	 Выстраивание долгосрочных взаимоотношений с 
клиентом. «Эффект присутствия». Как построить мостик 
от недоверия и равнодушия к продолжительному и пло-
дотворному сотрудничеству. 

Одним из необходимых условий успешного использования 
этих технологий является задействование ряда управленческих 
ресурсов: 

2.	 Мотивация и управление 
персоналом 
Самое сложное - не столько обучить продавцов, сколько сде-

лать так, чтобы эти знания не остались просто знаниями, а шаг 
за шагом становились практическими навыками, приносящими 
дополнительную прибыль.

Далеко не всё из блока «Техники продаж» удается легко и 
успешно применить с первого раза (менять стереотипы поведе-
ния вообще нелегко). Возможно, какие-то достаточно сложные 
элементы (например 4-х шаговый рефрейминг или установление 
раппорта) получается только с четвертой-пятой попытки. Но уже 
на третьей у продавца возникает внутренний вопрос: «А зачем 
мне все это нужно? Как-то до сегодняшнего дня обходился без 
этого, какие-то деньги все равно зарабатывал. Попробую исполь-
зовать эти знания когда-нибудь потом...». Конечно же, это «по-
том» наступает крайне редко.

Потому что на вопрос: «Зачем мне это все нужно?» каждый из 
продавцов отвечает по-разному - ведь мотивы, определяющие 
поведение сотрудников часто оказываются совершенно различ-
ными (иногда противоположными). Для кого-то действительно 
важнее всего карьера, для кого-то деньги, а кому-то, напротив, 
хочется спокойствия, «стабильности» и нет желания что-то ме-
нять (даже если вслух говорится о другом).

Нематериальная мотивация 
•	 разглядеть и проанализировать внутренние мотивы со-

трудников 
•	 оптимальное распределение функциональных обязанно-

стей с учетом личностных особенностей сотрудников 
•	 факторы, стимулирующие успех и их использование 
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•	 построить систему внутреннего обучения так, чтобы зна-
ния переходили в навыки (а не вспоминались только от 
тренинга к тренингу) 

Материальная мотивация
«Единственно правильной» системы оплаты не существует, 

так как в разные периоды развития компании «правильными» 
могут быть разные системы.

Поэтому нужно использовать различные подходы к оплате 
работы продавцов, для того, чтобы руководители могли гибко 
использовать инструменты мотивации в зависимости от текущей 
ситуации в компании и на рынке.

•	 Связь системы мотивации с целями компании 
•	 Варианты системы оплаты и её составные части 
•	 Что считать «результатом»? 
•	 KPI, бонусы 

3.	 Планирование в системе 
продаж и Тайм-менеджмент 
Анализ текущей эффективности использования времени
Время – один из важнейших ресурсов в бизнесе. Но оно мо-

жет превращаться в прибыль только при оптимальном его ис-
пользовании.

Для эффективного управления временем, важно определить 
насколько оно оптимально используется в данный момент и где 

заключены основные ресурсы для более продуктивного его ис-
пользования.

•	 портрет рабочего дня; хронометраж 
•	 соотношение «срочность/важность» 
•	 «Ловушки времени» 
•	 борьба с коммуникационными издержками, общайтесь 

быстро, четко, деловито. 

Планирование
Если существуют цели компании (подразделения), то важно 

чтобы они не остались на уровне идей, а были преобразованы в 
план конкретных действий. Когда есть понимание что и зачем не-
обходимо делать в каждую минуту, то и управление можно осу-
ществлять более эффективно.

•	 построение связи между основными целями компаний 
(или отдельного подразделения) и ежедневными дей-
ствиями 

•	 планирование по ключевым областям, расстановка прио-
ритетов 

•	 технология преобразования поставленных целей в план 
конкретных действий 

•	 календарный план (месяц/неделя/день) 
•	 контроль и анализ результатов 
Все вышеперечисленные блоки представляют собой цель-

ную систему, целью которой в итоге является повышение эффек-
тивности системы управления и рост продаж.

Презентаційний випуск, вересень 2010

Корми і Факти: Своєчасно. Компетентно. Професійно


