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Аннотация: Экономически обоснованным показателем успешности бизнеса считается рост прибыли. В

условиях высокой конкуренции товаров и услуг малого и среднего предпринимательства отдел продаж

выступает ключевым компонентом, обеспечивающим сбыт продукции и, соответственно, определяющим

прибыльность компании. Создание методического инструментария для повышения эффективности отдела

продаж является востребованной прикладной задачей современного научного исследования.

Статья посвящена проблеме повышения эффективности работы отдела продаж. Автор констатирует, что

создание прогрессивного плана позволяет увеличить продажи. Целью статьи является описание механизма

использования авторского многоступенчатого прогрессивного плана продаж как инструмента повышения

эффективности работы менеджеров. Новизна исследования заключается в разработке и детальном описании

использования поликомпонентного комплексного плана продаж, позволяющего повысить прибыль компании

за счет создания условий для формирования устойчивой мотивации менеджеров.
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Abstract: Profit growth is considered an economically justified indicator of business success. In conditions of high

competition of goods and services of small and medium–sized businesses, the sales department acts as a key component

that ensures the sale of products and, accordingly, determines the profitability of the company. The creation of

methodological tools to improve the efficiency of the sales department is a popular applied task of modern scientific

research.

The article is devoted to the problem of improving the efficiency of the sales department. The author states that the

creation of a progressive plan allows you to increase sales. The purpose of the article is to describe the author’s

methodology for using a multi&stage progressive sales plan as an effective tool for improving the efficiency of managers.

The novelty of the research lies in the development of a multi–component comprehensive sales plan that allows to increase

the company’s profit by creating conditions for the formation of sustainable motivation of managers.

Keywords: multi–stage progressive sales plan, sales department, managers’ work efficiency, motivation.

Основной целью бизнеса, в том числе, частных компаний сегмента B2C, является извлече*
ние прибыли. Высокая конкуренция на рынке товаров и услуг, предоставляемых малым и сред*
ним предпринимательством, обусловливает актуальность вопроса интенсификации сбыта. Соот*
ветственно, наличие эффективно выстроенного процесса продаж — залог роста и развития
компании. Отдел продаж в данном контексте выступает ключевым компонентом, поэтому созда*
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ние методического инструментария для повышения продуктивности его работы является востре*
бованной прикладной задачей современного научного исследования.

Проблема повышения эффективности отдела продаж является весьма актуальной и пред*
ставлена в работах ряда современных исследователей. Так, например, разработана комплексная
методика для стабильного роста прибыли от продаж 1. Определяются некоторые аспекты, поло*
жительно влияющие на работу отдела продаж, такие, как реструктуризация, автоматизация, зар*
платное стимулирование 2. Научно обосновываются рекомендации проведения анализа изменя*
ющихся внешних и внутренних экономических факторов и определения резервов, влияющих на
прибыльность продаж 3. Рассматриваются идеи о важности мотивационных аспектов, так как че*
ловеческий фактор непосредственно влияет на прибыль предприятия 4.

Необходимо отметить, что несмотря на достаточную актуальность вопросов повышения
эффективности работы отделов продаж, в настоящее время в научной литературе представлены
труды, рассматривающие обобщенные категории и определяющие основные направления дея*
тельности в данном контексте, а конкретные алгоритмы отсутствуют.

Целью статьи является описание авторской методики использования многоступенчатого
прогрессивного плана продаж, являющегося поликомпонентным инструментом, позволяющим
повысить прибыль компании за счет создания условий для формирования устойчивой мотивации
менеджеров.

Ключевыми особенностями успешных развивающихся компаний являются бизнес*плани*
рование и контроль достижения ожидаемого результата по итогам планового периода (месяца,
квартала, года). Причем, необходимо отметить, что особую важность имеют анализ и учет резуль*
татов прошлых периодов, прогноз ожидаемых расходов с учетом сезонности, а также расчет ко*
эффициента планируемого роста.

Далее перейдем непосредственно к рассмотрению авторской методики использования мно*
гоступенчатого прогрессивного плана продаж, особенностями которой являются гибкость, про*
зрачность, индивидуальный и дифференцированный подход к системе стимулирования менед*
жеров.

Дифференцированный подход заключается в том, что ежемесячный план по продажам рас*
пределяется на менеджеров индивидуализированно и зависит от их квалификации. Например,
для новичков итоговые показатели меньше, чем для опытных менеджеров. Кроме того, планиро*
вание, с нашей точки зрения, — это многоаспектный и гибкий процесс. То есть, если компания
реализует не свои услуги или товары, а сторонние с добавленной стоимостью или за комиссион*
ное вознаграждение, то при расчете личного плана необходимо использовать именно сумму при*
были (маржи), а не общий оборот продаж. Данный подход позволяет повысить мотивацию ме*
неджеров на реализацию высокомаржинальных продуктов, которые принесут больше фактической
прибыли компании.

Система премирования менеджера на основе многоступенчатого прогрессивного плана про*
даж подразумевает определенный шаг в процентном эквиваленте, причем достижение каждой
следующей ступени увеличивает премию менеджера не пропорционально, а прогрессивно. Вари*
антами премирования могут быть следующие:

* увеличивающаяся прогрессивно фиксированная сумма;
* процент от прибыли;
* комбинированная система поощрения, состоящая из прогрессивно увеличивающихся фик*

сированной суммы и процента от прибыли.

1 Разработано автором.
2 Морозов А.В. Реструктуризация и повышение эффективности отдела продаж. Омский научный вестник. 2013.
№ 5 (122). С. 74–76.
3 Мироседи С.А., Мироседи Т.Г., Веремеева Ю.С. Факторы и резервы увеличения прибыли предприятия. Сим*
вол науки: международный научный журнал. 2016. № 5*1 (17). С. 161–165.
4 Филиппова Т.А., Сычева А.В., Стрельцова Е.В. Применение мотивации труда работников как возможность
увеличения прибыли предприятия Таврический научный обозреватель. 2017. № 5 (22). С. 91–94.
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Главным условием является существенная выгода для менеджера при достижении ста и бо*
лее процентов плана.

Мы предлагаем использовать план с шагом 25%. Таким образом, план менеджера предпола*
гает ступени 25%, 50%, 75%, 100%, 125%, 150% и т. д. Премия за достижение каждого следующего
порога плана должна быть значительно выше предыдущей. Эффективность данной схемы опре*
деляется тем, что если менеджер достигает, например, 95% или 99% выполнения плана, то это
приравнивается к достижению 75%, поскольку находится в диапазоне от 75% до 99.99%. Следо*
вательно, когда сотрудник понимает, что между 99% и 101% разница в зарплате будет существен*
ной, он исключительно замотивирован на достижение цели и прикладывает максимальные уси*
лия. Применение данной схемы на практике продемонстрировало тенденцию того, что отдел
продаж менее, чем за три*четыре дня, до окончания месяца, успевает компенсировать 20–25%,
недостающих до 100% плана.

Необходимо отметить, что, если менеджеры систематично с легкостью выполняют план бо*
лее, чем за пять дней до окончания месяца, или, наоборот, недовыполняют его, то необходимо скор*
ректировать итоговые показатели. В противном случае это способствует тотальной демотивации.

Важным фактором стимулирования работника к достижению результата является обеспече*
ние возможности ясного понимания того, на каком этапе он находится, и сколько ему необходи*
мо принести прибыли сегодня. Данную задачу позволяет решить декомпозиция личного плана с
учетом количества рабочих дней в соответствии с приведенной ниже формулой:

D = $ / W,       (1)

где    D — сумма прибыли за 1 рабочий день менеджера;
$ — сумма прибыли, которую менеджер должен принести за месяц ($ = 100% плана);
W — количество рабочих дней в месяце.
Соответственно, если пан сотрудника на месяц составляет 500 000 рублей прибыли компании, а

в месяце 20 рабочих дней, то, применяя формулу, получаем значение D: 500 000 / 20 = 25 000 рублей.
Обязательным элементом представленной методики является динамичный ежедневный пе*

рерасчет плана с учетом фактически принесенной прибыли за прошедшие дни месяца. То есть, если
менеджер за первые пять рабочих дней принес 95 000 рублей из запланированных на месяц 500 000
рублей, то до конца месяца осталось 15 рабочих дней, и 405 000 рублей — до выполнения плана
(500 000 — 95 000). Определяем по формуле дневную сумму прибыли D:

 405 000 / 15 = 27 000 рублей.

Таким образом, если сотрудник отдела продаж не выполняет дневной план по прибыли, то в
последующие дни план пересчитывается, и ежедневная сумма растет. При перевыполнении, со*
ответственно, корректируется в сторону уменьшения.

Следующим важным аспектом мотивации труда является понимание менеджера, на каком
этапе (шаге) выполнения плана он сейчас находится, сколько процентов ему необходимо для до*
стижения цели, а также, какой итоговый результат получит при текущем среднедневном выпол*
нении плана. В данных целях предлагаем использовать следующую формулу:

С = A / $ * 100%,      (2)

где    А — суммарная прибыль менеджера за текущий месяц;
С — процент текущего выполнение плана.
То есть, если менеджер за первые пять из двадцати рабочих дней принес 95 000 рублей из

запланированных на месяц 500 000 рублей, то текущее выполнение плана (значение переменной
С) составляет:

95 000 / 500 000 * 100% = 19%.

Однако само по себе значение текущего процента выполнения плана не показательно. По*
этому для определения конечного финансового результата по итогам месяца при данном темпе
продаж необходимо рассчитать прогнозное выполнение плана, исходя из количества оставшихся
рабочих дней. Для этого используем формулу:

F = (С / Р) * W,       (3)
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где    F — прогнозный результат на конец месяца, исходя из текущей прибыли и количества остав*
шихся рабочих дней месяца;

W — общее количество рабочих дней менеджера за месяц;
Р — количество отработанных дней.
Рассчитаем прогнозный результат согласно приведенным выше данным:

(19% / 5) * 20 = 76%.

Значит, при текущем темпе продаж процент выполнения плана на конец месяца составит 76%.
Кроме того, дополнительной мотивацией служит демонстрация размера заработной платы

(премии), которую менеджер получит при выполнении той или иной ступени плана, а также на
текущий момент с учетом уже достигнутых результатов. Для этого необходимо рассчитать сумму
по каждому этапу, например, если план составляет 500 000 рублей, а шаг — 25 %, то получается:

500 000 * 25% = 125 000 рублей;
500 000 * 50% = 250 000 рублей;
500 000 * 75% = 375 000 рублей;
500 000 * 100% = 500 000 рублей;
500 000 * 125% = 625 000 рублей;
500 000 * 150% = 750 000 рублей;
и так далее.
При этом для каждой ступени плана, по формулам, приведенным выше, возможно рассчи*

тать дневную сумму прибыли, которую менеджер должен получить, чтобы достигнуть желаемой
ступени.

В практической деятельности при использовании прогрессивного планирования необходи*
ма автоматизация процесса ежедневного перерасчета плана, которая позволяет демонстрировать
сотрудникам отдела продаж все вышеперечисленные значимые показатели их эффективности:

* процент и сумму по выполнению плана на текущий день;
* сумму прибыли, которую необходимо получить за текущий день для достижения желаемого

порога плана в конце месяца;
* прогнозируемый процент плана на конец месяца при текущем темпе продаж;
* прогноз заработной платы или премии в конце месяца;
* заработную плату или премию на текущий день с учетом продаж за прошедшие дни месяца.

Таким образом, необходимо отметить, что использование многоступенчатого прогрессив*
ного плана продаж позволяет создать дифференцированную, индивидуализированную прозрач*
ную и гибкую систему материального стимулирования, что помогает: во*первых, в значительной
степени повысить мотивацию достижения у менеджеров и тем самым положительно повлиять на
эффективность работы всего отдела продаж; во*вторых, создать на производстве экономически
выгодную систему оплаты, зависящую от конкретного вклада каждого работника. В конечном
итоге как результат — закономерен стабильный рост прибыли.

Рассмотренная методика использования многоступенчатого прогрессивного плана имеет
универсальное прикладное значение и может быть использована как средство повышения эф*
фективности работы отделов продаж в различных направлениях бизнеса.
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