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Введение 

Каждый год выпускается не один десяток книг по 

маркетингу и продажам. Предложение не только дос-

таточное, но, возможно, даже избыточное. Во-первых, 

потому, что при современном темпе жизни у нас не так 

много времени для чтения. Неплохо, если за год удает-

ся прочитать несколько книг. А во-вторых, содержание 

книг таково, что у читателя не всегда возникает жела-

ние дочитать до конца. Очень много популистских 

теорий, громких и цветастых – мотивирующих – слов, 

при этом далеко не всегда в книгах есть практические 

полезные идеи, которые можно применить в россий-

ских компаниях. И совсем немного книг, которые по-

казывают на цифрах, как выбрать направление бизне-

са, территорию, ассортимент, группу клиентов или 

канал продаж, которые имеют значительный потенци-

ал и могут «генерить» дополнительные продажи еще 

и еще. 

В этой книге вы не найдете модных теорий и сове-

тов, как продавать. Здесь пойдет речь о достаточно 

скучном, требующем скурпулезности и труда подходе: 
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об использовании анализа цифр и выработке на его 

основе взвешенных и обоснованных управленческих 

решений. Мы все являемся свидетелями очень быст-

рых изменений, часто неблагоприятных как для ком-

паний, так и целых отраслей. Высокая скорость изме-

нения в экономической ситуации приводит к тому, что 

особенно важными оказываются ежедневные реше-

ния. Сейчас недостаточно раз в год выбрать цель и без 

корректировок двигаться в выбранном направлении 

от месяца к месяцу, от недели к неделе. Важно учиты-

вать все изменения и оперативно уточнять путь. Таки-

ми «маячками», сигнализирующими о необходимости 

изменения курса, являются цифры, конкретные пока-

затели результативности продаж компании. По сути, в 

этой книге приводится перечень базовых «реперных» 

точек системы продаж, которые дадут вам знать как об 

успешности и эффективности системы, так и о ее не-

благополучии. 

Иначе говоря, это инструментарий управления 

продажами, который позволит вам сохранять и разви-

вать конкурентоспособность компании на протяжении 

очень долгого времени, так как он объективно выяв-

ляет перспективные направления и в оперативном 

режиме помогает отслеживать  наметившиеся тенден-

цию и причины сокращения продаж. Предложенные в 

этой книге подходы отработаны на практике в устой-



ПРОДАЖИ В ЦИФРАХ: ПЛАНИРОВАНИЕ, МОНИТОРИНГ, КОНТРОЛЬ 

9 

чиво растущих компаниях, апробированы нашей ко-

мандой консультантов в более чем 80 проектах.  

Ускорение изменений в системах продаж требует 

сбора и анализа большого количества фактических 

данных о процессе и результате продаж. Таким храни-

лищем данных являются информационные системы 

(ИС). В книге приводятся аналитические таблицы и 

примеры получения исходных данных и реализации 

предложенных автором методик в ИС нескольких рос-

сийских производителей. Современные программные 

продукты для автоматизации бизнеса и управления 

продажами в частности позволяют легко и быстро по-

лучать ответы на предлагаемые нашей методологией 

вопросы, выявлять суть и причины возникающих из-

менений в структуре продаж.  

В крупнейших российских компаниях внедряется 

подход big data, который позволяет улучшать бизнес-

процессы через аналитику в реальном времени. 

И оперирование данными анализа продаж – первый 

и необходимый шаг в этом направлении.  

Однако только наличие информационных систем в 

вашей компании не гарантирует принятие оптималь-

ных управленческих решений на основании множест-

ва данных. Как заметил коммерческий директор одно-

го из наших клиентов: «У меня множество отчетов, и 

что толку!». Поэтому в книге на примерах описан ряд 

алгоритмов дополнительного анализа данных.  
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Настройка индивидуальных алгоритмов под каж-

дую конкретную компанию – это работа нашей коман-

ды консультантов последние 15 лет, поэтому читатель 

может быть уверен, что все предложенные алгоритмы 

неоднократно применены на практике для компаний 

из самых разных отраслей. 

Книга не могла быть написана без наших клиентов, 

которым я выражаю огромную благодарность. Со-

трудничество с этими компаниями позволило подго-

товить этот краткий, но емкий перечень работающих 

методов управления продажами на основании анализа 

данных. Благодарим Комос Групп, ТД «Кама», ОМК, 

Восточный путь, ГК Гуд-Фуд, ГК Интех, ОМС, Бочкарев-

ский пивоваренный завод, Микояновский мясокомби-

нат, Пелигрин Матен и многих других. 

Также выражаю большую благодарность нашей 

команде консультантов и аналитиков: ваши постоян-

ные усилия по улучшению алгоритма анализа и доско-

нальная проработка полученных данных послужили 

повышению эффективности продаж наших клиентов.  

Татьяна Сорокина 




