
Как связать их с продажами 

KPI в маркетинге 





Что в стоматологии объединяет признанных профессионалов и мастеров своего дела по 

всему миру? 



Что мы обсудим? 

 Недооцененный KPI: чем performance отличается от результата? 

 Создаем маркетингу репутацию – правильный выбор целей.  

 Взгляд на маркетинговые KPI через «воронку продаж». 

 Учимся говорить на языке продаж - KPI, которые «зарабатывают».  

 Вертикальная архитектура маркетинговых KPI: отдел, проект, сотрудник. 

 Постановка реалистичных целей: как избежать красных зон и KPI «ни о чём».  

 Must-have! Визуализация и информационный дизайн KPI. 

 Работа над ошибками: как довести сотрудника до KPI? 

 Лайфхак: простой KPI для сложных целей. 



Зачем вам KPI? 



Недооцененный KPI 

Чем performance отличается от результата? 
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1 
KaVo Kerr Group 

2 
Выставки  

3 
3D-
Конференции 

4 
Leica 
roadshow 

5 
Hi-Tech 
тренинги 

6 
Вебинары 
KaVo 
eAcademy 

7 
Телемаркет
инг 

8 
Лид-
менеджме
нт 

9 
TRY KaVo 

10 
NETWORKING 

11 
Внешняя 
коммуникация 

12 

Внешняя 
коммуника
ция с 
пациентам
и 



ЦЕЛЬ + ИНДИКАТОРЫ ЭФФЕКТИВНОСТИ + ДИНАМИКА 

 + баланс показателей 

Создаем маркетингу репутацию  

Правильный выбор целей 



Создаем маркетингу репутацию  

Правильный выбор целей 

Качественные 

• Соблюдение чего-либо (документооборот) 

• Командная работа 

• Сложные цели (пример в конце презентации) 

Количественные 

• Рубли, часы, тонны – “математический, 
  физический, экономический смысл”! 
  например 

•Объем продаж 

•Количество участников 

•Бюджет 

•Размер клиентской базы 

•Количество лидов, звонков  

ПОМИМО ЭТОГО: Командные, проектные, индивидуальные 



KPI и манипуляции 
 

В чѐм ещѐ помогает 

Правильный выбор целей 



KPI, которые «зарабатывают» 

 

1. Воронка продаж и маркетинг лид-менеджмент 

 
2. Количество новых потенциальных клиентов из любых 

источников (SEO, events, education, SMM, TLG) 

 
3. Маркетинговая прибыль 

 
4. “Видимость” и сегментация рынка (прирост базы данных – персоналий\компаний) 

 

5. ROI, CPC, CPL, clearings, глубина просмотра, время на сайте или  

ЛЮБЫЕ ДРУГИЕ ПОКАЗАТЕЛИ 

 



Взгляд на маркетинговые KPI через 

воронку продаж - лидогенерация 

Маркетинг - Клиент 



 

 
Глобальные цели компании 

MARKETING DEPARTMENT 

HEAD OF MARKETING 

               MKTG   

EDUCATION 

 DIGITAL 

   PR 

       CRM 

        OTHER 

SALES 

 Продажи 

FINANCE 

Бюджет 

COMPLIANCE 

Процессы 

OTHER 

Рынок 

PROJECT 
MGMT 

L1 

L2 

L3 

Вертикальная архитектура маркетинговых KPI: 

отдел, проект, сотрудник 



Must have!  

Визуализация и информационный дизайн KPI 



Must have!  

Информационный дизайн матриц KPI 



Передача лидов маркетинг >> телемаркетинг 

Количество совершѐнных звонков 

Внесение сейлзлидов по результатам квалифицирующих звонков 

Must have!  

Матрица KPI 1 уровня для телемаркетинга 

Copy of KaVo RU MKTG bowler - TLQ отчет (003).xlsx
Copy of KaVo RU MKTG bowler - TLQ отчет (003).xlsx


Must have!  

Визуализация матриц KPI 

ПЛАН И ФАКТ, РИСКИ И ГИБКОСТЬ УПРАВЛЕНИЯ: ЗНАТЬ ГДЕ ТЫ СЕЙЧАС 



Работа над ошибками 

 Как довести сотрудника 

до KPI? 



Работа над ошибками 

 Как довести сотрудника 

до KPI? 



Работа над ошибками 

 Как довести сотрудника 

до KPI? 



YOUR 

KPI?! 

Работа над ошибками 

 Как довести сотрудника 

до KPI? 

«Excel»-менеджмент 



Лайфхак 

    Простой KPI для 

сложных целей 



Лайфхак 

    Простой KPI для 

сложных целей 

... - 80%     - невыполнение 

80-110%    - план 

110% - ...   - перевыполнение 



Вопросы? 

Спасибо 


