
Матрица мотивации для разных ролей и грейдов в
отделе продаж
Оптимизируйте материальные и нематериальные стимулы для максимальной
эффективности вашей команды

Введение: Почему стандартные подходы не работают

Эффективная система мотивации в отделе продаж — это не универсальное решение, а
тщательно настроенный инструмент, учитывающий специфику каждой роли и грейда.
Копирование чужих моделей без адаптации часто приводит к снижению производительности,
высокой текучести кадров и демотивации. Этот материал предлагает визуальную матрицу,
которая поможет вам создать гибкую и прозрачную систему, нацеленную на достижение
бизнес-результатов.

Ключевые принципы работающей мотивации:

- Прозрачность и понятность: Менеджер должен легко рассчитать свой доход
(Noboring-finance.ru).

- Привязка к целям бизнеса: Каждый KPI должен напрямую влиять на выручку и прибыль
(Noboring-finance.ru).

- Баланс оклада и премии: Соотношение зависит от цикла сделки и стабильности рынка
(Calltouch.ru).

- Оплата за реальный результат: Бонусы выплачиваются с фактически поступивших денег
(Noboring-finance.ru).

- Гибкость: Система должна адаптироваться к изменениям рынка (Noboring-finance.ru).

Матрица мотивации для отдела продаж

� Таблица не помещается на страницу PDF — она содержит слишком много столбцов. Полная
таблица доступна для скачивания в файле Excel, который прилагается к этому материалу.

Рекомендации по внедрению и адаптации матрицы

□ Анализируйте текущую ситуацию и цели компании
Определите узкие места в воронке продаж и сформулируйте цели на год. Спросите сотрудников, что их
мотивирует.

□ Мониторьте рынок труда и конкурентов
Убедитесь, что ваше предложение конкурентоспособно для привлечения и удержания талантов.

□ Разработайте KPI и схему вознаграждения
Протестируйте новую систему на исторических данных, чтобы оценить потенциальный доход менеджеров.
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□ Сегментируйте клиентскую базу
Если у вас разные типы клиентов, создайте отдельные мотивационные схемы для соответствующих менеджеров.

□ Коммуницируйте изменения и используйте переходный период
Подробно презентуйте новую систему, объясните 'что' и 'почему' меняется. Рассмотрите возможность пилотного
внедрения на лояльных сотрудниках.

□ Регулярно проводите аудит и корректировку
Минимум раз в год пересматривайте систему, а при резких изменениях на рынке — чаще (Noboring-finance.ru).

□ Избегайте 'потолка' дохода
Ограничение дохода демотивирует 'звезд' и приводит к 'придерживанию' сделок (Noboring-finance.ru).

□ Откажитесь от штрафов
Штрафы создают атмосферу страха. Используйте депремирование за невыполнение плана вместо вычетов из
оклада (Calltouch.ru, Noboring-finance.ru).

□ Внедрите коэффициент качества товара (ККТ)
Для учета сложности продажи разных продуктов: ККТ < 1 для легких, ККТ > 1 для сложных товаров (например, 0.7
или 1.3).

□ Проведите финансовое моделирование ФОТ
Рассчитайте фонд оплаты труда для пессимистичного, оптимального и оптимистичного сценариев продаж, чтобы
система была выгодна компании.

https://rocketlab.bz/insights/?utm_source=pdf&utm_medium=blog&utm_content=matritsa-motivatsii-dlya-raznykh-roley

