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ФАКТЫ 

30 клиентов 

благодарных за 
работу 

50 проектов  
Реализованных по всей РФ 

150 тренингов  

Разработанных с нуля 

20 лет 

практики в 
консалтинге 

 



Цикл улучшения системы продаж 
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Улучшения  



Измеряйте работу и результаты 

«Главный принцип - не дурачить самого себя!» 
Р. Фейман 

Культ КАРГО (поклонение грузу) 
или религия 
самолётопоклонников. 
 
Меланезийцы делают все, как 
белые люди, и свято верят, что 
дары небес вернутся. 



«Измеряй все, что можно измерить, и делай 
измеримым то, что не поддается измерению»  

                                                                                                        
(Галилео Галилей) 

 

Измерение в продажах – сравнение с эталоном, 
целевым нормативом, установленным перед 

сотрудником или системой продаж . 
 



ЗАЧЕМ ВАМ ВИЗУАЛИЗАЦИЯ? 

1.Сосредоточенность на положительном результате; 

2.Напоминание того, что вы уже достигли; 

3.Последовательность и дисциплина мысли; 

4.Объективность и единые критерии оценки; 

5.Понимание сути и исследование идей; 

6.Повышение эффективности коммуникаций;   

7.Азарт!!! 
 



Пример информации по продажам 



Таблица четко отображает ситуацию с 
достижениями по разным направлениям 

деятельности, различным продуктам. 

Достижения отображаются по всем 
сотрудникам, позволяя вести здоровое 

соперничество. 

Отображается только одна неделя. 
Ретроспектива возможна, но только в 

пределах недели. 

Сухой формальный подход к визуализации, 
сотрудники не вовлечены в сам процесс. 

РАЗЛИЧНЫЕ ВИЗУАЛИЗАЦИИ И ИХ ВОЗМОЖНОСТИ 



Достижения отображаются по всем 
сотрудникам, позволяя вести здоровое 

соперничество. 

Творческий подход. Сотрудники 
ассоциируют себя с персонажами, что 

позволяет им быть вовлеченным в судьбу 
его успехов (а, следовательно, своих). 

Визуализация не обозначена во времени, 
проследить свои успехи в ретроспективе 

невозможно. 

Визуализация  охватывает только один 
продукт. 



Визуализация не обозначена во 
времени, проследить свои успехи в 

ретроспективе невозможно. 

Достижения отображаются по всем 
сотрудникам, позволяя вести здоровое 

соперничество. 

Творческий подход. Сотрудники 
ассоциируют себя с персонажами, что 

позволяет им быть вовлеченным в судьбу 
их успехов (а, следовательно, своих). 



Творческий подход. Образ растущего 
города дает сотрудникам ощущение 

значимости проделанной работы. 

Визуализация затрагивает разные 
продукты. 

Здоровое соперничество между 
сотрудниками заложено в самой идее 

визуализации. Чей город выше и больше, 
тот лучший.  

Каждый этаж олицетворяет один рабочий 
день. Возможно провести ретроспективу 

собственных достижений. 



ВИЗУАЛИЗАЦИЯ ПЛАНОВ И ФАКТОВ НА НЕДЕЛЮ  



Нетехнологичные продажи отнимают 
слишком много времени 

… И СОЗДАЮТ ЧУВСТВО УСТАЛОСТИ 



Как это работает: 

1. Ставим цели. Проводим семинар-запуск.  

2. Начинаем считать клиентов. 

3. Визуализируем на видном месте. 

4. Тренируем продавцов каждый день. 

5. Переосмысливаем систему мотивации. 

6. Участвуем в реализации маркетинговых планов.  

7. Документируем лучший опыт. 



  

 www.nurpeisov.ru  

 8 (982) 778-99-99 

  

 MURAT NURPEISOV 

  

 Искренне Ваш, 
 Мурат Нурпеисов!  

http://www.nurpeisov.ru/
http://www.nurpeisov.ru/

