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«Смысл внедрения ключевых показателей 
эффективности (KPI) прост: если вы 
пытаетесь чем-то управлять, вы должны 
уметь это измерять.  

До тех пор, пока что-то не измеряется, на 

это что-то не обращают внимания»  

Автор неизвестен   
 



Цель – продажи 

В фокусе – выполнение общего плана продаж 

Выполнение плана продаж  
в целом по Украине 

 Минусы 
 

Низкая эффективность 
 

 

Демотивирующий  
фактор-“колхозный учет“  

 

Низкая применимость к  
учету и контролю МП  

 

Низкая применимость  
в бонусных схемах МП  

 

Dummy text Высокая доступность  
учета  

 

Мотивирующий фактор– 
командный результат  

 

Высокая точность  
результатов  

 

Прозрачность учета 
 

 

 Плюсы 

http://bakhchisaray.com.ua/K_ukraina.html


Цель – вторичные продажи  

В фокусе – мотивация регионов 

Учет продаж по областям 

 Минусы 
 

Средняя эффективность 
 

 

Демотивирующий  
фактор–“колхозный учет“  

 

Сложности учета  
вторичной дистрибуции  

 

Низкие возможности   
учета и контроля инди- 
видуальных продаж МП  

 

Dummy text Высокий уровень  
доступности учета  

 

Мотивирующий фактор– 
командный результат  

 

Средняя прозрачность  
учета  

 

 Плюсы 



Цель – вторичные продажи 

В фокусе - персональная ответственность 

Поклиентский учет 

 Аптека 

 Минусы 
 

Высокая трудоемкость,  
наукоемкость учета  

 

Трудозатраты на сбор  
отчетов  

 

География продаж 
(офис и аптеки клиента)  

 

Высокая вероятность  
ошибки при начислении  
бонуса  

 

Dummy text Подробная аналитика  
продаж с понедельной  
дискретностью  

 

Поклиентское  
планирование продаж  

 

Высокая персональная  
мотивация МП  

 

Применимость в  
бонусных схемах МП  

 
Легкость и удобство  
контроля работы МП  

 

 Плюсы 



  Цель - развитие территории 

  В фокусе - персональная мотивация 

Геомаркетинг 

 Минусы 
 

Применим только в 
9-ти городах  

 

Требует одновременного 
использования двух  
систем KPI  

 

Для индивидуальго плани- 
рования в автоматическом  
режиме требует участия  
планировщика  

 

Dummy text 
Аналитика индивидуальной 
торговой территории  

 

Личная ответственность  
за результат  

 

Единый источник информации 
для всех территорий  

 

Возможность анализа многих 
показателей по одному МП  

 
Удобство визуализации при  
распределении нагрузки на  
МП и анализе результатов  

 

 Плюсы 

Широкие возможности для при- 
менения в бонусных схемах  

  
 

Дискретность данных  
(1 месяц) 



Цель – прибыльность 

В фокусе – финансовая результативность 

Оценка финансовой 
результативности 

 Минусы 
 

Только дополнительный 
индикатор  

 

Система детального 
финансового анализа  

 

Низкая возможность у  
МП влиять на затраты  

 

Dummy text Оценка идивидуального 
вклада (P&L)  

 

Рациональное инвести- 
рование в региональные  
проекты  

 

Дополнительный стимул 
увеличения продаж  

 

 Плюсы 

Оценка различных финансовых 
показателей региона. 

Сопоставление затрат и продаж. 



Цель – лидерство 

В фокусе – динамика роста 

Показатели доли рынка региона 

 Минусы 
 

Может использоваться  
только как дополнитель- 
ный индикатор  

 

Недостаточно  
информативен для МП  

 

Имеет медленную 
динамику изменений  

 

Невозможно разделить 
влияние рекламы и  
региональных проектов  

 

Dummy text Еще один ракурс  
анализа деятельности   

 

Демонстрирует дина- 
мику развития региона  

 

Демонстрирует место  
среди конкурентов  

 

 Плюсы 

Различные комбинации  
эволюции MS и GR:  

 Доля рынка в регионе против 
общеукраинской доли рынка 

 Рост продаж по сравнению с 
конкурентом 

 Доля рынка по сравнению с 
конкурентом и т.п. 



 Цель – максимально комплексная оценка работы  

 В фокусе – оценка неколичественных результатов 

Качественные показатели 

 Минусы 
 

Может использоваться  
только как дополнитель- 
ный индикатор  

 

Могут иметь 
субъективный характер  

 

Снижает ценность 
главных задач  

 

Dummy text Своевременность и  
полнота данных для  
анализа количественных  
показателей  

 

Возможность управлять  
нежелательными  
событиями  

 

Более полная картина  
процесса  

 

 Плюсы 

 дисциплина документации; 

 чистота клиентской базы; 

 своевременное выполнение 

дополнительных задач; 

 самосовершенствование и т.д. 

Примеры качественных показателей:  



Цель – здоровая конкуренция 

В фокусе – текущие приоритеты  

Капиталистическое соревнование 

 Минусы 
 

Может использоваться  
только как дополнитель- 
ный индикатор  

 

Дополнительный ресурс 
для исчисления  

 

Требует дополнительного 
бюджета  

 

Dummy text Акцент на краткосрочные/ 
ключевые задачи  

 

Усиление  
командного духа  

 

Дополнительная  
мотивация  

 

Возможность проведения  
паралельно с  
бонусированием  

 

 Плюсы 



Памятки филд-форса 

KPI должны быть понятными и 
прозрачными для сотрудника 

KPI должны находиться в компетенции сотрудника и быть 
контролируемыми, т.е. сотрудник должен иметь 
возможность влиять на результаты своих KPI 

KPI должны быть реально 
выполнимыми KPI должны быть важными для 

сотрудника 

KPI должны быть значимыми для 
компании 

KPI должны быть объективными 

KPI должны быть измеряемыми в 
необходимые сроки 



 

«Все можно сделать лучше, чем 
делалось до сих пор» 
 

      Генри Форд  
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