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Постановка целей
• Период: с апреля 2022 по март 2023
• Целевой уровень для пролонгации договора

– Целевой показатель ставится в Выгодности (ИО минус Отчисления в 
КЦ при КБУ = 1)

– Индексация = текущее ИО * 15% /12 * число мес. ранее с ФЦ
• ЦУ = 20% - на июль 2022, 15% с августа 2022 по июнь 2023
 (На основе рекомендаций КЦ, индекса роста потребительских цен, роста прайса КЦ)

• Пример: ИО = 10000, 6 мес. ФЦ до пролонгации, ЦУ = 10000 * 15% / 12 * 6 = 750 руб.

– Допродажа (от прайса в Выгодности) = 40% для ОС и 20% для ДС
• Для постоянных клиентов
• Это от прайса в ИО:  45-80% для ОС и 37-76% для ДС
• При модуле замены рассчитывается изменение прейскурантной стоимости

– Некоторые ДС используются как бонусы для клиентов (не 
учитываются при расчёте изменения выгодности):

• Платные новшества, Серия Л, Серия Л1



Постановка целей
• МДУ (минимально допустимый уровень) индексации

– МДУ = Отчисления в КЦ * 15% /12 * число мес. ранее с ФЦ
– Результат ниже МДУ является отрицательным для сотрудника

• База для пролонгации
– Список клиентов с окончанием условий договора
– ЦУ и МДУ для каждого клиента, с учётом месяцев ФЦ ранее
– Для постановки плана применялся уровень сохранения клиентов в 

предыдущем году (83%)
• План по сотруднику = сумма ЦУ клиентов на пролонгации в этом месяце * 83%



Постановка целей
• Задания в Восточном экспрессе

– Выдача за 2 месяца до окончания текущего договора (за 3 мес. для 
января)

– Значения ЦУ и МДУ в тексте задания



Инструменты для сотрудников
• Таблица бонусов

– Возможность допоставки 
систем в размере 
расчётного изменения 
выгодности

• Пример: рост выгодности = 
2000 руб.  => Можно дать 
клиенту СвКА или набор из 7 
платных новшеств …

– Отчисления по этим 
системам не учитываются 
в расчёте изменения 
выгодности



Инструменты для сотрудников

• Калькулятор выгодности
– Вносятся данные из Восточного 

экспресса (ценовое предложение, 
бюджет клиента…)

– Автоматический расчёт ЦУ и МДУ
– Учёт бонусов для клиента
– Комментарий по бонусам
– Предупреждения:

• риск нарушения правила ПВ
• Изменение выгодности ниже ЦУ
• Ухудшение в ПДК
• Превышение квоты для бонусов



Мотивация сотрудников
• ЦУ и МДУ определяют бонусы / вычеты

– Больше ЦУ = 100% роста выгодности
– Ниже ЦУ, но выше МДУ = 25% от выгодности 
– Ниже МДУ – вычет  = 25%
– Учёт результата в месяце, когда начинается новый договор

• Пример: если новый договор с 1 августа, то результат учитывается в ЗП за август
• Если годовой бюджет клиента разделяется на меньшее количество месяцев (из-за задержки 

бюджета), то для расчёта изменения выгодности годовая сумма делится на 12

– Перенос пролонгации (месяц завершился, а договора на этот месяц 
нет)

• Вычет из премии 25% от 1/12 ИО
• Возврат вычета, если этот месяц позже закрывается договором и актом



Мотивация сотрудников
• Своевременное выполнение заданий определяет 

премию



Текущий контроль
• Цепочки заданий в Восточном экспрессе:

(Сроки указаны накопительно от начала цепочки)

– ПРЛ.0 Распланировать и запустить Пролонгацию по Клиенту (+ 3 дня)
– ПРЛ.0.1 Отложенный запуск Пролонгации по Клиенту (+ 7-14 дней)
– ПРЛ.1 Первая встреча (диагностика) (+17 дней)
– ПРЛ.2. КП (Согласование варианта пролонгации) (+24 дней)
– ПРЛ 2.1 Формирование бюджета (+1 мес.)
– ПРЛ.3 Договор / ДС / Торги (Согласование условий договора) (+1 мес. и 7 

дней)
– ПРЛ.4 Подписание у ЛПР (Подписание документов) (+1 мес. и 21 день)
– ПРЛ.5 Возврат договора (+1 мес. и 28 дней)
– ПРЛ.Х Завершение работы по пролонгации (контроль РГ)
– ПРЛ.+/- Клиент пролонгирован
– ПРЛ.П Угроза отключения. Пролонгация на паузе
– ПРЛ.! Отклонение по процессу МРК



Текущий контроль
• Работа с отчётом 

«Анализ проблем, 
рекомендаций и 
заданий»
– Инструмент для 

руководителя
– Проверка отклонений от 

норматива
– Особое внимание 

клиентам, которые 
переведены на этап 
«Угроза отключения»



Схема работы по пролонгации договора



Оперативная оценка результата
• Ежедневная публикация результата при возврате 

подписанного договора
– Быстрая обратная связь по выполненной работе
– Примеры успеха (15% - это вполне реальный результат)



Итоги договорной кампании 2022
(сравнение с предыдущим годом)



Итоги договорной кампании 2022
• Ключевые факторы, определившие результат:

– Отделение индексации от допродажи
– Использование ЦУ и МДУ
– Управление процессом пролонгации через задания в ВЭ
– Мотивация на уровень результата и на процесс
– Оперативное информирование о текущем результате



Договорная кампания 2023 (апр23 – мар24)
(направление работы)
• Изменение целевого уровня индексации

– 15% до июня 2023, 5% с июля 2023, 6% с октября 2023
• За 12 месяцев все клиенты прошли через повышенный уровень индексации

• Контроль отработки угрозы отключения через цепочки 
заданий

• Настройка плановой работы по развитию клиентов
(Развитие - это рост ВКСП при соблюдении правила ЦУ)

– Увеличение доли допродаж клиентов
– Вытеснение конкурентов из параллельных клиентов
– Увеличение числа пользователей для роста ИО и повышения 

устойчивости клиента



СПАСИБО ЗА 
ВНИМАНИЕ!

Цветков Антон
РИЦ 444

руководитель административного отдела
8-915-860-81-08
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