
Управление продажами
Анализ и планирование результатов

Продажи - это наука со своими правилами 

и закономерностями 



ЦельПринятие 

решения
Анализ 

рынка
Голубой 

океан

USPЦепочка создания 

ценности

Channel 

management

Проникновение 

на рынок
Выбор 

стратегии

SKAM

КАМ, Сбор и анализ 

информации

Планирование – База 

клиентов, Pipeline, Funnel

Ситуации

продаж

Техники продаж

Маркетинг

Финансы

Бюджет

Структура

Планирование –

Компетенции

Системный анализ

КАМ, Консультативный 

подход
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Продажи как «Черный ящик»
КАК УПРАВЛЯТЬ ПРОДАЖАМИ

Цели по 

продажам

Вход

Результаты 
продаж

Выход

Деятельность 
по продаже 
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Виды планирование

Сверху вниз
Замысел акционеров

✓Стратегические Планы

✓Маркетинг

✓Производство

Снизу вверх

✓От рынка

✓От продуктового портфеля

✓От клиентов
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Развитие рынка

Анализ и 

планирование 

деятельности

Анализ и планирование 

развития компетенций

Анализ и планирование 

результатов

Стратегия 
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Min   Желательность сделки с клиентом               max

6



Переговоры о 

развитии продаж

Pipeline 

Funnel

Обслуживание существующих клиентов

Конверсия усилий

Вероятность

Аккуратность планирования

Обслуживание

Продажи

Сегментация и выбор 
клиентов и продуктов

Критерии
USP
Ожидания клиентов
Вероятности сделки

Клиент

Клиент

Клиент

Клиент 

Услуга

Услуга

Услуга

Услуга
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Развитие рынка

Анализ и 

планирование 

деятельности

Анализ и планирование 

развития компетенций

Анализ и планирование 

результатов

Стратегия 
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Funnel
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