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Чашка кофе за миллион… Продано! 

Специалисты по продажам на рынке труда 
 

Профессия продавца на сегодняшний день является одной из самых высокооплачиваемых и 
востребованных на рынке труда, а значит и наиболее престижной. Доход продавцов нередко не 
имеет верхней планки, все зависит только от личного таланта и  вложенных усилий.  

Продажи - это не «секс по телефону».  
Продажи - это системный процесс удовлетворения клиентов. 

Где готовят специалистов по продажам 

Как правило, в продажи  идут люди, не нашедшие себя в профессии, полученной в ВУЗе.  
Причины разные: одних утомляет однообразие и рутинность работы, других - «просиживание 
штанов» за мизерную зарплату. И тех и других объединяют такие общие  личностные качества как 
активная жизненная позиция, желание работать на результат и много зарабатывать. Работа в  
продажах как раз и предполагает активность, мобильность, постоянное общение с новыми 
людьми, а  зарплата специалистов по продажам обычно прямо пропорциональна приложенным 
усилиям.  

Любой профессии надо учиться. Но, к сожалению, в ВУЗах на сегодняшний день не готовят 
специалистов по продажам, а чтобы стать успешным профессионалом одного желания много 
зарабатывать недостаточно. К счастью, в наше время существуют масса других возможностей 
приобрести необходимые знания, консалтинговые компании и бизнес-школы предлагают широкий 
ассортимент семинаров и тренингов, которые дадут теоретическую базу, без которой невозможно 
стать грамотным и успешным специалистом по продажам. Необходимый минимум - овладеть 
техникой активных продаж, без этого никуда, это так таблица умножения для первоклассника. 
Далее  знания можно и нужно углублять и расширять – изучить  технику работы с возражениями, 
особенности работы с «трудными» клиентами, применение НЛП  в продажах, СПИН – технологии, 
технику получения больших заказов. Но что теория без практики?  

На первом этапе мы советуем новичкам не гнаться за большой зарплатой, а нарабатывать 
опыт. Это вклад в развитие, инвестиции в собственную карьеру. После получение 
соответствующего опыта, у специалиста по продажам появляется возможность строить свою 
карьеру в двух направлениях – горизонтальном или вертикальном. В первом случае он может 
стать экспертом в своей области, Продавцом с большой буквы,  профессионалом своего дела. Во 
втором -  двигаться вверх по карьерной лестнице  и стать последовательно руководителем 
направления, супервайзером, начальником отдела продаж, коммерческим директором, а затем, 
получив дополнительное образование, возможно и руководителем компании. Так что работа в 
сфере продаж действительно открывает большие возможности. 

Отдел продаж 

Современную компанию невозможно представить без отдела продаж. Это важное звено, от 
эффективности работы которого зависит процветание компании в целом. Для любой организации, 
производящей товары или услуги, задача их реализации обычно стоит на первом месте, и, 
разумеется, нужны специалисты, которые в состоянии грамотно справляться с этой задачей. 
Именно поэтому на протяжении последних лет менеджеры по продажам являются одними из 
самых востребованных сотрудников независимо от отрасли. Менеджеры по продажам – лицо 
компании, именно по их работе, их профессионализму  клиент судит о компании, они во многом 
формируют имидж организации на рынке.  

Отдел продаж состоит из руководящего звена и исполнителей (специалистов). В 
подчинении у руководителя отдела продаж может быть 3человека и более. В нашей практике 
подбора наибольшее количество подчиненных у начальника отдела продаж было  35 человек.  

На руководителе отдела лежат следующие задачи: организация работы отдела, 
планирование и увеличение объемов продаж, управление и мотивация подчиненных ему 
сотрудников, обучение, контроль за работой, и, таким образом, обеспечение общей 
эффективности и высоких результатов работы отдела. Исходя из этого, квалификация его должна 
быть очень высока, опыт управленческой работы соответствующий. И, конечно же, руководитель 
отдела должен иметь опыт успешных продаж в качестве рядового сотрудника. Ему придется 
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контролировать отношения с каждым ключевым клиентом, участвовать в процессе поддержания и 
развития этих отношений. Разрабатывать для этого специальные системы, следить за их 
правильным применением на практике. Он должен быть в курсе дел отдела и следить за новыми 
направлениями, которые могут сделать более эффективной  работу его коллектива. 

Сотрудников отдела продаж обычно называют менеджерами по продажам, специалистами 
по продажам, торговыми представителями, торговыми агентами, медицинскими представителями 
(сотрудники отдела продаж фармацевтического представительства).  

Разные наименования должности существенно не влияют на конечный результат - продажу 
продукта потребителю. Функции специалистов по продажам зависят от специфики работы 
компании, и ее необходимо учитывать. 

Одни компании реализуют свой продукт через магазины. Для них важен специалист - 
продавец торгового зала, который знает товар, имеет опыт общения с покупателем, вежлив и 
внимателен. Специфика продаж состоит в том, что потенциальные покупатели приходят сами. 
Зарплата таких специалистов, как правило, представляет собой фиксированный оклад ($350-
$500). Основное правило  - соблюдение технологии работы, стандартов обслуживания, принципа - 
«Нужны не посетители, а покупатели». Таким специалистам мы рекомендуем пройти обучение по 
курсам  типа «Продажи в рознице», «Салонные продажи» и т.п. 

Другая категория – менеджер-консультанты. Это более высокий уровень специалистов 
по продажам. Здесь важны качественное обслуживание покупателя, знание продукта, умение 
работать с сопроводительными документами (ТТН, счета- фактуры, протоколы согласования и т. 
д.), взаимодействие с другими отделами. Зарплата этих специалистов обычно складывается из 
двух частей: оклад + премия или бонусы по результам работы отдела за определенный 
промежуток времени ($350-$700). 

Следующая позиция - менеджеры по активным продажам. Именно эти специалисты 
сегодня наиболее востребованы. Главная их функция - активный поиск и расширение уже 
существующей клиентской базы. Здесь действует основное правило: не только найти, но и 
удержать клиента! Поэтому главными критериями отбора являются активная жизненная позиция, 
грамотная речь, презентабельный внешний вид, способность в первую очередь продать себя, 
энергичность. Гибкость менеджер должен сочетать с настойчивостью и твердостью - без этого ему 
не довести до конца ни одну сделку. Кроме того, менеджер должен хорошо знать свой сектор  
рынка, особенности и конкурентные преимущества товара, который он продает. Сегодня в особой 
цене - грамотные узкоспециализированные профессионалы в конкретной области. Если менеджер 
по продажам на протяжении долгого времени успешно продавал, например, строительные 
материалы, не факт, что ему доверят продажу продуктов питания или программного обеспечения. 
Ведь для того, чтобы правильно презентовать товар, необходимо знать его досконально, а так же 
знать конкурентов и потребности своих клиентов. Специальное образование важно, например, при 
продаже сложного оборудования. В этом случае менеджер по продажам  является еще и 
техническим консультантом.  

Однако известны и суперпродавцы, которым безразлично, что именно продавать – чипсы, 
МАЗы, КаМАЗы или унитазы – им все одинаково хорошо удается. Это – высший пилотаж, 
обусловленный хорошим образованием, большим опытом работы, отменными личностными 
качествами и … удачей, неизменно и гарантированно  этому сопутствующей.  

Ситуация на рынке труда  

О зарплате специалистов по продажам можно сказать, что «волка ноги кормят». 
Фиксированная часть у них минимальна либо отсутствует вовсе, и  это является стимулирующим 
фактором для опытных «продажников». Работать по принципу «солдат спит - служба идет» -   не 
их метод. Они стремятся не «получать» деньги, а «зарабатывать» их. Размер доходов 
специалистов в области продаж зависит и от уровня позиции в организационной структуре 
компании.  

Сегодня очевидно, что эти специалисты делятся на высокооплачиваемых менеджеров и 
рядовых «продажников» в зависимости от предъявляемых к ним требований и уровня 
возлагаемых на них задач (см. таблицу). 

Подбирая специалистов в отдел продаж нужно помнить о том, что это сфера для активных, 
настойчивых, коммуникабельных. Поэтому не всегда стоит делать упор на специальные навыки 
(которым всегда можно обучиться), не менее важно не упустить сотрудников с потенциалом и 
огромным желанием работать. Об этом свидетельствует приведенный ниже пример из нашей 
практики. 

Компании, которая занимается продажей и установкой сантехнического оборудования 
требовались два менеджера по продажам. Работодателем четко были прописаны требования к 
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будущим сотрудникам: обязательно мужчины до 30-ти лет, с высшим техническим 
образованием, опытом работы в данной сфере не менее 3-х лет, с водительским 
удостоверением и автомобилем.  

По истечении 3-х недель нами было предоставлено 9 кандидатов, только двое из 
которых соответствовали заявленным требованиям. В конкурсе участвовала также женщина 
32 лет, с педагогическим образованием и опытом в сфере продажи услуг, без водительского 
удостоверения. Ее энергичность, настойчивость и большое желание работать именно  в этой 
компании, позволили ей получить предложение наравне с одним из кандидатов, точно 
соответствующих требованиям работодателя. Уже в период испытательного срока она 
досконально изучила продукцию, показала высокие результаты работы и знание психологии 
покупателя. Апогеем успешной работы кандидатки, стала продажа ванны из материалов 
космических технологий, которой из-за высокой цены ($ 4000) была уготована судьба, служить 
лишь выставочным экспонатом, нежели функциональным предметом ванной комнаты 
«простых смертных». Более того - ей удалось заключить договор на установку еще одной 
такой же ванны. Тем самым, женщина вышла на уровень заработной платы, значительно 
превышающей, оговариваемой при собеседовании. 

 Хочется пожелать работодателю не замыкаться на определенных стандартах и не 
устанавливать «потолок» заработной платы при подборе менеджеров по продажам. Дав человеку, 
возможность реализовать себя, грамотно выстраивая систему мотивации, вы привлечете в 
компанию действительно деятельных, мотивированных сотрудников, которые с радостью будут 
способствовать процветанию вашей компании! 



 

© По материалам сайта www.kvadrat.net Контакты: (029)109 55 99; (017) 203 46 97 
 

4 

Таблица  
 
Предъявляемые требования и  уровень заработных плат специалистов по продажам в разных сферах деятельности 
 

Дополнительные навыки Заработная плата, $ Сфера 
деятельности Опыт в 

продажах 
Специальн

ое 
образовани

е 

Иностранный 
язык яз 

Водительское 
удостоверение 

Легковой 
автомобиль min (оклад) max 

с опытом 500 2500+ Строительство
без опыта желательно иногда обязательно обязательно 

% 800+ 
с опытом 700 3000+ FMCG 

(бытовая 
химия, 
косметическая 
продукция, 
средства 
гигиены) 

без опыта 
желательно иногда обязательно 

обязательно 

% 1500+ 

с опытом 700 2000 Технические 
виды 
продукции 

без опыта 
обязательно 

технический иногда желательно % 1200 

с опытом 400 1500+ Услуги 
без опыта 

обязательно    
150 до 1000 

с опытом 800 1200+ Медицина 
без опыта 

обязательно  обязательно  
500 800+ 

Руководители с 
обязательным опытом 
работы в продажах 

желательно зависит от 
компании 

обязательно желательно 1500 $3000+ 

 
Наталья БЕРДИНА, Людмила ПОНОМАРЕВА, 

 менеджеры консалтинговой компании «Квадрат» 
 


