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содержание

• Анализ рынка 

• Маркетинговая стратегия

• Каналы продаж

• Ценообразование

• Обучение и мотивация команды



ЦЕЛИ НА ГОД

• Баланс ВКСП – «0»

• Рост суммы счета – 10-15% 



АНАЛИЗ РЫНКА
Группа риска
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МАРКЕТИНГОВАЯ СТРАТЕГИЯ 
Расширение круга общения с КЛ 

контакты с пользователями

• Работаем со всеми сотрудниками клиента 

(в т.ч. С Не пользователями К+) не зависимо от 
установленного комплекта

• Выясняем характеристики КЛ (в т.ч. Кто информатор)

• Работаем с ключевыми КЛ



МАРКЕТИНГОВАЯ СТРАТЕГИЯ 
ОБУЧЕНИЕ ПОЛЬЗОВАТЕЛЕЙ



МАРКЕТИНГОВАЯ СТРАТЕГИЯ
Анализ конкурентов

Диагностика включает в себя: 

• Выявление присутствия конкурента на раннем этапе

• Диагностирование всех пользователей включая ЛПР и ЛВР, 
руководителей отделов, включая потенциальных

• Сбор  исчерпывающей информации о конкурентах и их активности

• Получение информации о том, пользовались ли ранее системами 
конкурентов

• что  именно привлекает пользователей, каковы их критерии при 
выборе системы (цена, функционал, сервис, скорость)

• Выяснить стадию взаимоотношений с конкурентом



МАРКЕТИНГОВАЯ СТРАТЕГИЯ
Анализ конкурентов

• Мониторинг 

• В каких случаях пользуются К+, а в каких системой конкурента; 

• Какие вопросы решает пользователь; 

• Почему 2 системы, чего не хватает в нашей; 

• Что предложили для закрытия потребности; 

• К чему привёл Контакт; 

• Наши ожидания от следующего контакта (какие действия 
Клиента планируются)



КАНАЛЫ ПРОДАЖ

«0» ВКСП

Допродажи

Основная линейка 

( допоставка, 
модули замены)

Линейка Премиум

Восстановление Рекомендации 
Работа с клиентами 
параллельщиками



КАНАЛЫ ПРОДАЖ
Планирование



ЦЕНООБРАЗОВАНИЕ
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ЦЕНООБРАЗОВАНИЕ
отчет «Полнота сбора»
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ОБУЧЕНИЕ И МОТИВАЦИЯ КОМАНДЫ



ОБУЧЕНИЕ И МОТИВАЦИЯ КОМАНДЫ
карточки по ситуациям

• Содержание информации по клиенту в КИС ВЭ 
• Конкуренты 
• Обучение 
• Контакты с ЛПР 
• Передача клиента от СИО к СИО 
• Работа с клиентом (новый, развитие, рекомендация),  
• ЛК,  
• Перезаключение,  
• Отчеты СОПР,  
• Погашение задолженности,  
• Удержание,  
• Зоны ответственности. 

кто 
делает? 

что 
делает?

когда 
делает?

как 
делает?



ОБУЧЕНИЕ И МОТИВАЦИЯ КОМАНДЫ
карточки по ситуациям



ОБУЧЕНИЕ И МОТИВАЦИЯ КОМАНДЫ

• ВКСП

• Приход денег

• Обучение клиентов

• Использование системы



ОБУЧЕНИЕ И МОТИВАЦИЯ КОМАНДЫ
Сио 1 0 ВКСП

Премия в полном объеме

Сио 1 0 ВКСП Премия в полном 

объеме

Сио 2 0 ВКСП Сио 2 -0,75 ВКСП Премия частично 

Сио 3 0 ВКСП Сио 3 +1,5 ВКСП Премия + 1 МА за 

минусом индексации

РГ 0 ВКСП РГ 0,75 ВКСП Премия в полном 

объеме



Результаты 

• 2023г. 

ВКСП +8,57

прирост суммы выставленных счетов  13,72%

• За 1ПГ 2024г:

ВКСП +13,1310



Результаты 
• 2023г. 



XVI ежегодная конференция
пользователей КИС «Восточный экспресс»

СПАСИБО
ЗА ВНИМАНИЕ!

Бутенко Любовь / Геккель Полина

Руководитель группы отдела сопровождения/

Директор по клиентскому сервису ГК Локсит

8(383)363-64-65, sopr@loksit.ru

mailto:sopr@loksit.ru

