
Квалификационные требования 
(профессиональный стандарт) 

в области информационных технологий 
«МЕНЕДЖЕР ПО ПРОДАЖАМ  

РЕШ ЕНИЙ И СЛОЖНЫХ 
ТЕХНИЧЕСКИХ СИСТЕМ»

Авторский коллектив 
Область применения 
Указание сегмента сферы труда
Профессиональный стандарт по профессии «Менеджер по продажам 
решений и сложных технических систем в сфере информационных 
технологий»

Первый квалификационный уровень
Перечень должностных обязанностей для первого 
квалификационного уровня
Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых 
для выполнения должностных обязанностей (1 уровень) 

Второй квалификационный уровень
Перечень должностных обязанностей для второго 
квалификационного уровня
Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых 
для выполнения должностных обязанностей (2 уровень) 

Третий квалификационный уровень
Перечень должностных обязанностей для третьего 
квалификационного уровня
Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых 
для выполнения должностных обязанностей (3 уровень) 

Четвертый квалификационный уровень
Перечень должностных обязанностей для четвертого 
квалификационного уровня
Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых 
для выполнения должностных обязанностей (4 уровень) 

Пятый квалификационный уровень
Перечень должностных обязанностей для пятого 
квалификационного уровня
Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых 
для выполнения должностных обязанностей (5 уовень) 

Шестой квалификационный уровень
Перечень должностных обязанностей для шестого 
квалификационного уровня
Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых 
для выполнения должностных обязанностей (6 уровень) 

Седьмой квалификационный уровень
Перечень должностных обязанностей для седьмого 
квалификационного уровня
Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых 
для выполнения должностных обязанностей (7 уровень)

болеро для женщин

http://www.kruzhevo-len.ru/vyazanye-kardigany-kruzhevnye-bluzki.html


Профессиональные стандарты в области информационных технологий

Авторский коллектив

Методист разработки профессионального стандарта
ФИО Место работы Должность

1. Буров Василий 
Владимирович

Аналитический центр REAL- 
IT

Генеральный директор

Экспертная группа разработки профессионального стандарта
ФИО Место работы Должность

1. Ермаков Иван 
Евгеньевич

«МОНТ» Директор по развитию 
бизнеса

2. Карелов Сергей 
Владимирович

Лига независимых экспертов 
в области ИТ (ЛИНЭКС)

Председатель совета Лиги

3. Касимов Игорь 
Родомирович

АйТи Генеральный директор

4. Любовный Николай 
Дмитриевич

«Кречет Консалтинг» Генеральный директор

5. Раевский Алексей 
Викторович

«СекьюрИТ» Генеральный директор

6. Сербин Владимир 
Марьянович

«Тотал Обджекгс Сервисиз» Директор

Рецензенты
ФИО Место работы Должность

1. Асламина Назакат 
Рауф-кызы

Группа компаний IBS 
(компания IBS)

Менеджер по продажам

2. Бельская Надежда 
Георгиевна

Дальневосточная Ассоциация 
предприятий информацион­
ных технологий (ДВ АПИТ)

Исполнительный директор

3. Виноградов Виктор 
Васильевич

Группа компаний IBS 
(компания IBS)

Директор по развитию 
бизнеса

4. Дерюгин Евгений 
Александрович

«Аурига» Менеджер по развитию 
бизнеса

5. Дуков Антон 
Викторович

МНПП «Намип» Председатель совета 
директоров

6. Жеребина Ольга 
Георгиевна

1C Руководитель направления 
по развитию компетенций 
партнерской сети 
в области коммуникаций 
и продаж, методист-эксперт

7. Зезюлинский 
Николай 
Владимирович

ФОРС - Центр разработки Директор по развитию 
бизнеса
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Менеджер по продажам решений и сложных технических систем

8. Иосад Владимир 
Михайлович

Группа компаний IBS 
(компания IBS)

Директор по развитию 
бизнеса

9. Коган Мария 
Михайловна

«Апекс КС» Заместитель генерального 
директора

10. Мезенцев 
Владимир 
Александрович

Си Дата Технический директор

11. Панов Андрей 
Георгиевич

AvaComp Коммерческий директор

12. Смирнов Илья 
Федорович

Группа компаний IBS 
(компания IBS)

Директор по продажам

13. Тарасов Игорь 
Александрович

IT Soft Директор

14. Тикунов Андрей ITRM Исполнительный директор
15. Шалашный Сергей 

Игоревич
Ассоциация компаний циф­
ровых и информационных 
технологий Юга России

Председатель Правления
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Профессиональные стандарты в области информационных технологий

Область применения

Настоящий стандарт устанавливает требования к профессиональным ком­
петенциям по квалификационным уровням. Рекомендован для применения в 
организациях всех форм собственности; для организаций крупного, среднего и 
малого бизнеса.

Стандарт применяется в качестве нормативного документа, используемого 
для подбора и расстановки кадров; планирования и нормирования труда; развития 
систем управления персоналом; решения задач по профессиональной ориента­
ции; создания системы добровольной сертификации персонала и оценки уровня 
компетентности работников; разработки образовательных стандартов и программ 
обучения в соответствии с требованиями работодателей; проведения профессио­
нальной подготовки, переподготовки и повышения квалификации персонала.

Указание сегмента сферы труда

Сектор Информационные технологии
Количество квалификационных уровней 
в профессиональном стандарте

С 1 по 7

Профессиональный стандарт по профессии «Менеджер по продажам 
решений и сложных технических систем в сфере информационных
технологий»

Сектор Информационные технологии
Подсектор Продажи в сфере информационных технологий
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Менеджер по продажам решений и сложных технических систем

Первый квалификационный уровень
Направление
деятельности
работников

Осуществление вспомогательных функций при поиске 
клиентов; подготовка и осуществление продаж под 
руководством менеджера; ответственность в пределах 
своего рабочего задания

Требования 
к практическому 
опыту работы

Нет

Требования 
к необходимости 
сертификации

Не подлежит

Требования 
к состоянию здоровья

Особых требований нет

Наименование
должностей

Стажер
Помощник менеджера по продажам 
Ассистент менеджера по продажам

Требуемый уровень 
профессионального 
образования и обучения

Среднее профессиональное образование 
Повышение квалификации 
Профессиональная переподготовка
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Профессиональные стандарты в области информационных технологий

Перечень должностных обязанностей для первого квалификационного уровня:

1. Ведение базы данных клиентов
2. Ведение документооборота
3. Ведение реестра реквизитов клиентов
4. Ведение учетной документации
5. Демонстрирование возможностей ИТ-продукции
6. Документарное сопровождение сделок
7. Информирование клиентов об условиях гарантийного и послегарантийного 

обслуживания
8. Информирование клиентов об условиях поставки
9. Осуществление информирования клиентов о новых продуктах
10. Осуществление поиска реквизитов потенциальных клиентов
11. Получение и обновление релевантных знаний в области информационных 

технологий
12. Соблюдение принципов корпоративной культуры
13. Саморазвитие
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Менеджер по продажам решений и сложных технических систем

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (первый уровень)

Должностные
обязанности

Основные умения и навыки, 
необходимые для выполнения 
должностных обязанностей

Основные знания, 
необходимые для выпол­

нения должностных 
обязанностей

1. Ведение базы данных 
клиентов

Работать с системами управле­
ния взаимоотношениями 
с клиентами

Методы систематиза­
ции информации 
Письмен, русский язык

2. Ведение 
документооборота

Вести учетную документацию 
Читать рабочую документацию

Методы систематиза­
ции информации 
Письмен, русский язык

3. Ведение реестра 
реквизитов клиентов

Работать с системами управ­
ления взаимоотношениями с 
клиентами

Письменный русский 
язык

4. Ведение учетной 
документации

Вести учетную документацию Письменный русский 
язык

5. Демонстрирование
возможностей
ИТ-продукции

Проводить презентации 
ИТ-продукции

Основы информацион­
ных технологий

6. Документарное сопро­
вождение сделок

Вести учетную документацию Гражданский кодекс 
Письмен, русский язык

7. Информирование кли­
ентов об условиях гаран­
тийного и послегаран­
тийного обслуживания

Работать с системами управ­
ления взаимоотношениями с 
клиентами

Письмен, русский язык 
Гражданский кодекс 
Основы психологии 
Основы этики

8. Информирование 
клиентов об условиях 
поставки

Работать с системами управ­
ления взаимоотношениями с 
клиентами

Письмен, русский язык 
Гражданский кодекс 
Основы психологии 
Основы этики

9. Осуществление 
информирования клиен­
тов о новых продуктах

Работать с системами управ­
ления взаимоотношениями с 
клиентами

Письмен, русский язык 
Основы маркетинга 
Основы психологии 
Основы этики

10. Осуществление поис­
ка реквизитов потенци­
альных клиентов

Осуществлять поиск 
информации
Обрабатывать информацию

Методы поиска 
информации

11. Получение и обнов­
ление релевантных зна­
ний в области информа­
ционных технологий

Осуществлять поиск 
информации
Анализировать получаемую 
информацию

Основы информацион­
ных технологий 
Методы поиска 
информации

12. Соблюдение при­
нципов корпоративной 
культуры

Брать на себя ответственность 
в рамках должностных 
обязанностей
Быть вежливым и корректным

Основы этики 
Трудовой кодекс

13. Саморазвитие Управлять рабочим временем 
Повышать квалификационный 
уровень
Планировать карьеру

Основы психологии 
Трудовой кодекс
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Профессиональные стандарты в области информационных технологий

Второй квалификационный уровень

Направление
деятельности
работников

Продажи типовых решений; осуществление поиска новых 
клиентов; ведение учетной документации; ведение деловой 
переписки с клиентами и партнерами; консультирование 
по использованию ИТ-продукции; установление 
и поддержание межличностных отношений с клиентами 
и партнерами; ответственность в пределах рабочего задания

Требования 
к практическому 
опыту работы

1 год

Требования 
к необходимости 
сертификации

Подлежит добровольной сертификации

Требования 
к состоянию здоровья

Нет

Наименование
должностей

Менеджер по продажам
Продавец в области информационных технологий 
Специалист отдела продаж

Требуемый уровень 
профессионального 
образования и обучения

Квалификация (степень) бакалавра 
Квалификация «дипломированный специалист» 
Повышение квалификации 
Профессиональная переподготовка
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Менеджер по продажам решений и сложных технических систем

Перечень должностных обязанностей для второго квалификационного уровня:

1. Ведение базы данных клиентов
2. Ведение деловой переписки с клиентами и партнерами
3. Ведение документооборота
4. Ведение реестра лиц, влияющих на принятие решений клиентами
5. Ведение реестра реквизитов клиентов
6. Ведение учетной документации
7. Демонстрирование возможностей ИТ-продукции
8. Документарное сопровождение сделок
9. Информирование клиентов об условиях гарантийного и послегарантийного

обслуживания
10. Информирование клиентов об условиях поставки
11. Консультирование по использованию ИТ-продукции
12. Организация установки и испытания нового оборудования и программного 

обеспечения
13. Осуществление информирования клиентов о новых продуктах и технологиях
14. Осуществление консультирования партнеров в области политики и процедур 

проведения конкретных операций
15. Осуществление контроля продаж, ведения бухгалтерской и финансовой 

отчетности, получения и отгрузки товара
16. Осуществление поиска реквизитов потенциальных клиентов
17. Осуществление самостоятельного поиска потенциальных клиентов
18. Получение и обновление релевантных знаний в области информационных 

технологий
19. Установление и поддержание межличностных отношений с клиентами 

и партнерами
20. Установление контактов с существующими клиентами для обсуждения 

их потребностей
21. Саморазвитие

395



Профессиональные стандарты в области информационных технологий

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (второй уровень)

Должностные
обязанности

Основные умения и навыки, 
необходимые для выполнения 
должностных обязанностей

Основные знания, 
необходимые для выполнения 
должностных обязанностей

1. Ведение базы 
данных клиентов

Работать с системами 
управления взаимоотноше­
ниями с клиентами

Системы управления базами 
данных
Методы систематизации 
информации

2. Ведение деловой 
переписки с клиентами 
и партнерами

Вести переговоры Основы деловой этики 
Основы психологии 
Письменный русский язык 
Иностранный язык

3. Ведение документо­
оборота

Вести учетную документацию 
Читать рабочую 
документацию

Методы систематизации 
информации
Письменный русский язык

4. Ведение реестра лиц, 
влияющих на принятие 
решений клиентами

Вести учетную документацию 
Осуществлять поиск 
информации
Обрабатывать информацию

Системы управления базами 
данных
Методы систематизации 
информации

5. Ведение реестра 
реквизитов клиентов

Работать с системами 
управления взаимоотноше­
ниями с клиентами

Системы управления базами 
данных
Письменный русский язык

6. Ведение учетной 
документации

Вести учетную документа­
цию

Нормативные акты обес­
печения хозяйственной 
деятельности
Письменный русский язык

7. Демонстрирование
возможностей
ИТ-продукции

Проводить презентации
возможностей
ИТ-продукции

Основы информационных 
технологий
Основы телекоммуникаций 
Основы маркетинга 
Основы психологии

8. Документарное 
сопровождение сделок

Вести учетную 
документацию

Нормативные акты обес­
печения хозяйственной 
деятельности 
Гражданский кодекс 
Письменный русский язык 
Иностранный язык

9. Информирование 
клиентов об условиях 
гарантийного и после­
гарантийного обслужи­
вания

Работать с системами 
управления взаимоотноше­
ниями с клиентами

Гражданский кодекс 
Основы психологии 
Иностранный язык

10. Информирование 
клиентов об условиях 
поставки

Работать с системами 
управления взаимоотноше­
ниями с клиентами

Основы гражданского 
кодекса
Основы психологии 
Иностранный язык
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Менеджер по продажам решений и сложных технических систем

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (второй уровень)

Обязанности Умения и навыки Знания
11. Консультирование 
по использованию 
ИТ-продукции

Консультировать клиентов 
и партнеров 
Проводить презентации 
ИТ-продукции

Основы информационных
технологий
Основы психологии

12. Организация 
установки и испытания 
нового оборудования и 
программного 
обеспечения

Инструктировать клиентов 
и партнеров 
Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения

Основы менеджмента 
Основы психологии 
Иностранный язык

13. Осуществление 
информирования кли­
ентов о новых продук­
тах и технологиях

Работать с системами 
управления взаимоотноше­
ниями с клиентами

Основы маркетинга 
Основы психологии 
Основы этики

14. Осуществле-ние 
консультирования 
партнеров в области 
политики и процедур 
проведения конкрет­
ных операций

Консультировать клиентов 
и партнеров
Подготавливать коммерчес­
кие предложения

Основы маркетинга 
Основы менеджмента 
Модели продаж 
Основы психологии

15. Осуществление 
контроля продаж, 
ведения бухгалтерской 
и финансовой отчет­
ности, получения 
и отгрузки товара

Обрабатывать информацию 
Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения
Инструктировать клиентов 
и партнеров

Основы менеджмента 
Модели продаж 
Основы логистики 
Нормативные акты по 
обеспечению хозяйственной 
деятельности

16. Осуществление 
поиска реквизитов 
потенциальных 
клиентов

Осуществлять поиск 
информации
Обрабатывать информацию

Методы поиска информации

17. Осуществление 
самостоятельного 
поиска потенциальных 
клиентов

Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения
Осуществлять поиск 
информации
Обрабатывать информацию

Методы поиска информации 
Основы маркетинга 
Основные участники на 
ИТ-рынке

18. Получение и обнов­
ление релевантных зна­
ний в области инфор­
мационных технологий

Осуществлять поиск 
информации
Анализировать поступаю­
щую информацию

Основы информационных 
технологий
Методы поиска информации 
Основные участники на 
ИТ-рынке 
Иностранный язык
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Профессиональные стандарты в области информационных технологий

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (второй уровень)

Обязанности Умения и навыки Знания
19. Установление и 
поддержание межлич­
ностных отношений 
с клиентами 
и партнерами

Поддерживать и развивать 
долговременные деловые 
отношения с клиентами 
Интерпретировать реакции 
партнеров и клиентов и 
понимать психологические 
мотивы
Правильно артикулировать

Основы психологии 
Иностранный язык

20. Установление кон­
тактов с существую­
щими клиентами для 
обсуждения их 
потребностей

Оказывать влияние на 
партнеров и клиентов 
Интерпретировать реакции 
партнеров и клиентов и 
понимать психологические 
мотивы

Основы маркетинга 
Основы психологии 
Иностранный язык

21. Саморазвитие Управлять рабочим 
временем
Повышать квалификацион­
ный уровень 
Планировать карьеру

Основы психологии 
Трудовой кодекс
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Менеджер по продажам решений и сложных технических систем

Третий квалификационный уровень

Направление
деятельности
работников

Демонстрирование возможностей ИТ-продукции; 
документарное сопровождение сделок; консультирование 
по использованию ИТ-продукции; прогнозирование 
продаж; расчет стоимости ИТ-продукции при внедрении 
на рынок; установление и поддержание межличностных 
отношений с клиентами и партнерами; подготовка мате­
риалов для участия в тендерах; возложена определенная 
ответственность и имеется некоторая автономность 
в принятии решений

Требования 
к практическому 
опыту работы

1 ГОД

Требования 
к необходимости 
сертификации

Подлежит добровольной сертификации

Специфические 
требования к состоянию 
здоровья

Нет

Наименование
должностей

Ведущий продавец в области информационных 
технологий
Менеджер по продажам информационных технологий 
Менеджер по работе с клиентами 
Менеджер по ИГ-продукции

Требуемый уровень 
профессионального 
образования и обучения

Квалификация (степень) бакалавра 
Квалификация «дипломированный специалист» 
Повышение квалификации 
Профессиональная переподготовка
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Профессиональные стандарты в области информационных технологий

Перечень должностных обязанностей для третьего квалификационного уровня:

1. Анализ и разрешение конфликтных ситуаций
2. Анализ проблем и принятие адекватных управленческих решений
3. В едение базы данных клиентов
4. Ведение деловой переписки с клиентами и партнерами
5. Ведение документооборота
6. Ведение реестра лиц, влияющих на принятие решений клиентами
7. Ведение реестра реквизитов клиентов
8. Ведение учетной документации
9. Выявление тенденций по принятию клиентом решений о проведении закупок
10. Демонстрирование возможностей ИТ-продукции
11. Документарное сопровождение сделок
12. Изучение рыночной конъюнктуры
13. Информирование клиентов об условиях гарантийного и послегарантийного 

обслуживания
14. Информирование клиентов об условиях поставки ИТ-продукции
15. Консультирование по использованию ИТ-продукции
16. Осуществление долгосрочного прогнозирования продаж
17. Организация установки и испытания нового оборудования и программного 

обеспечения
18. Осуществление информирования клиентов о новых продуктах и технологиях
19. Осуществление консультирования партнеров в области политики и процедур 

проведения конкретных операций
20. Осуществление контроля продаж, ведения бухгалтерской и финансовой 

отчетности, получения и отгрузки товара
21. Осуществление координирования деятельности персонала
22. Осуществление поиска реквизитов потенциальных клиентов
23. Осуществление самостоятельного поиска потенциальных клиентов
24. Осуществление контроля сроков и результатов выполнения работ
25. Планирование рабочего графика
26. Подготовка документации для конкурсных торгов
27. Подготовка коммерческих предложений
28. Получение и обновление релевантных знаний в области информационных 

технологий
29. Принятие управленческих решений в пределах своей профессиональной 

компетентности
30. Проведение анализа конкурентного положения
31. Проведение оценки перспективности клиентов
32. Проведение презентаций
33. Проведение проактивных мероприятий по предотвращению возможных 

проблем эксплуатации информационной системы клиентов
34. Прогнозирование продаж в краткосрочной временной перспективе
35. Расчет стоимости внедрения ИТ-продукции на рынок
36. Установление и поддержание межличностных отношений с клиентами и 

партнерами
37. Установление контактов с новыми клиентами для выявления их потребностей
38. Установление контактов с клиентами для обсуждения их потребностей
39. Участие в реализации маркетингового плана
40. Саморазвитие
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Менеджер по продажам решений и сложных технических систем

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (третий уровень)

Должностные
обязанности

Основные умения и 
навыки, необходимые для 
выполнения должностных 

обязанностей

Основные знания, необходимые для 
выполнения должностных обязан­

ностей

1. Анализ и разре­
шение конфликтных 
ситуаций

Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения

Основы конфликтологии 
Основы психологии 
Основы этики

2. Анализ проблем 
и принятие адекват­
ных управленческих 
решений

Анализировать эконо­
мическую информацию 
Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения

Менеджмент 
Методы систематизации 
информации 
Основы маркетинга 
Основы логистики

3. Ведение базы 
данных клиентов

Работать с системами 
управления взаимоотно­
шениями с клиентами

Системы управления базами 
данных
Методы систематизации 
информации

4. Ведение деловой 
переписки с клиен­
тами и партнерами

Вести переговоры Основы деловой этики 
Основы психологии 
Письменный русский язык 
Иностранный язык

5. Ведение докумен­
тооборота

Вести учетную докумен­
тацию
Читать рабочую доку­
ментацию

Методы систематизации 
информации
Письменный русский язык

6. Ведение реестра 
лиц, влияющих на 
принятие решений 
клиентами

Вести учетную
документацию
Осуществлять поиск
информации
Обрабатывать
информацию

Системы управления базами 
данных
Методы систематизации 
информации

7. Ведение реестра 
реквизитов клиентов

Работать с системами 
управления взаимоотно­
шениями с клиентами

Системы управления базами 
данных
Письменный русский язык

8. Ведение учетной 
документации

Вести учетную 
документацию

Нормативные акты по обеспече­
нию хозяйственной деятельности 
Письменный русский язык

9. Выявление тен­
денций по принятию 
клиентом решений о 
проведении закупок

Анализировать эконо­
мическую информацию

Модели продаж 
Основы маркетинга 
Основы логистики 
Основы менеджмента 
Правила продаж основных 
участников ИТ-рынка

10. Демонстриро­
вание возможностей 
ИТ-продукции

Проводить презентации Основы информационных 
технологий
Основы телекоммуникаций 
Основы маркетинга 
Основы психологии
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Профессиональные стандарты в области информационных технологий

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (третий уровень)

Обязанности Умения и навыки Знания
11. Документарное
сопровождение
сделок

Вести учетную докумен­
тацию

Нормативные акты по обеспече­
нию хозяйственной деятельности 
Гражданский кодекс 
Письменный русский язык 
Иностранный язык

12. Изучение рыноч­
ной конъюнктуры

Анализировать эконо­
мическую информацию

Методы систематизации 
информации 
Основы маркетинга 
Менеджмент 
Модели продаж
Основные продукты и технологии 
ведущих поставщиков 
Основные участники ИТ-рынка 
Основы информационных 
технологий
Основы методов анализа 
и прогнозирования продаж 
Правила продаж основных 
участников ИТ-рынка

13. Информирова­
ние клиентов об 
условиях гарантий­
ного и послегаран- 
тий-ного обслужи­
вания

Работать с системами 
управления взаимоотно­
шениями с клиентами

Гражданский кодекс 
Основы психологии 
Иностранный язык

14. Информирова­
ние клиентов об 
условиях поставки 
ИТ-продукции

Работать с системами 
управления взаимоотно­
шениями с клиентами

Гражданский кодекс 
Основы психологии 
Иностранный язык

15. Консультиро­
вание по использова­
нию ИТ-продукции

Консультировать 
клиентов и партнеров

Основы информационных
технологий
Основы психологии

16. Осуществле­
ние долгосрочного 
прогнозирования 
продаж

Анализировать эконо­
мическую информацию 
Анализировать лучшие 
практики продаж 
Использовать матема­
тические методы для 
анализа продаж

Модели продаж 
Основы методов анализа 
и прогнозирования продаж

17. Организация 
установки и испыта­
ния нового оборудо­
вания и программно­
го обеспечения

Инструктировать Основы менеджмента 
Основы управления персоналом 
Иностранный язык
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Менеджер по продажам решений и сложных технических систем

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (третий уровень)

Обязанности Умения и навыки Знания
18. Осуществление 
информирования 
клиентов о новых 
продуктах 
и технологиях

Работать с системами 
управления взаимоотно­
шениями с клиентами

Основы маркетинга 
Основы психологии 
Основы этики

19. Осуществление 
консультирования 
партнеров в области 
политики и процедур 
проведения конкрет­
ных операций

Консультировать клиен­
тов и партнеров 
Описывать целевые сег­
менты рынка

Основы маркетинга 
Основы менеджмента 
Модели продаж 
Основы психологии

20. Осуществление 
контроля продаж, 
ведения бухгалтер­
ской и финансовой 
отчетности, полу­
чения и отгрузки 
товара

Обрабатывать инфор­
мацию
Анализировать лучшие 
практики продаж

Основы менеджмента 
Модели продаж 
Основы логистики 
Нормативные акты по 
обеспечению хозяйственной 
деятельности

21. Осуществление 
координирования 
деятельности персо­
нала

Управлять персоналом Основы управления персоналом 
Основы психологии 
Основы менеджмента 
Основы этики

22. Осуществление 
поиска реквизитов 
потенциальных 
клиентов

Осуществлять поиск 
информации 
Обрабатывать 
информацию

Методы поиска информации 
Основные участники ИТ-рынка

23. Осуществление 
самостоятельного 
поиска потенциаль­
ных клиентов

Оценивать ситуацию и 
принимать решения 
Осуществлять поиск 
информации 
Обрабатывать инфор­
мацию

Методы поиска информации 
Основы маркетинга 
Основные участники на 
ИТ-рынке

24. Осуществление 
контроля сроков и 
результатов выпол­
нения работ

Управлять персоналом Менеджмент
Основы логистики
Основы управления персоналом

25. Планирование 
рабочего графика

Управлять рабочим 
временем

Основы логистики 
Менеджмент

26. Подготовка доку­
ментации для кон­
курсных торгов

Подготавливать коммер­
ческие предложения

Основы маркетинга 
Нормативные акты по обеспече­
нию хозяйственной деятельности 
Письменный русский язык 
Иностранный язык
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Профессиональные стандарты в области информационных технологий

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (третий уровень)

Обязанности Умения и навыки Знания
27. Подготовка ком­
мерческих предло­
жений

Подготавливать коммер­
ческие предложения

Основы маркетинга 
Нормативные акты обеспечения 
хозяйственной деятельности 
Основы этики 
Письменный русский язык 
Иностранный язык

28. Получение и 
обновление релеван­
тных знаний в облас­
ти информационных 
технологий

Осуществлять поиск
информации
Анализировать
поступающую
информацию

Основы информационных 
технологий
Методы поиска информации 
Основные участники на 
ИТ-рынке 
Иностранный язык

29. Принятие управ­
ленческих решений 
в пределах своей 
профессиональ-ной 
компетентности

Оценивать ситуацию 
и принимать решения 
Брать на себя ответствен­
ность в рамках должност­
ных обязанностей

Менеджмент

30. Проведение ана­
лиза конкурентного 
положения

Анализировать
экономическую
информацию

Основы маркетинга

31. Проведение 
оценки перспектив­
ности клиентов

Анализировать
экономическую
информацию

Основы маркетинга

32. Проведение пре­
зентаций

Проводить презентации Основы маркетинга

33. Проведение про­
активных мероприя­
тий по предотвраще­
нию возможных про­
блем эксплуатации 
информационной 
системы клиентов

Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения

Основы информационных 
технологий
Основные методологии 
информационных технологий

34. Прогнозирова­
ние продаж в крат­
косрочной времен­
ной перспективе

Анализировать эконо­
мическую информацию 
Анализировать лучшие 
практики продаж 
Использовать матема­
тические методы для 
анализа продаж

Основы методов анализа 
и прогнозирования продаж

35. Расчет стоимости 
внедрения ИТ-про- 
дукции на рынок

Использовать 
математические методы 
для анализа продаж

Основы маркетинга
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Менеджер по продажам решений и сложных технических систем

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (третий уровень)

Обязанности Умения и навыки Знания
36. Установление и 
поддержание меж­
личностных отноше­
ний с клиентами и 
партнерами

Поддерживать и разви­
вать долговременные 
деловые отношения с 
клиентами
Интерпретировать реак­
ции партнеров и клиен­
тов и понимать психоло­
гические мотивы 
Правильно артикули­
ровать

Основы психологии 
Иностранный язык

37. Установление 
контактов с новыми 
клиентами для выяв­
ления их 
потребностей

Оказывать влияние на 
партнеров и клиентов 
Правильно интерпрети­
ровать реакции партнеров 
и клиентов и понимать 
психологические мотивы

Основы маркетинга 
Основы психологии 
Иностранный язык

38. Установление 
контактов с клиен­
тами для обсуждения 
их потребностей

Оказывать влияние на 
партнеров и клиентов 
Правильно интерпрети­
ровать реакции партнеров 
и клиентов и понимать 
психологические мотивы

Основы маркетинга 
Основы психологии 
Иностранный язык

39. Участие 
в реализации 
маркетингового 
плана

Анализировать лучшие 
практики продаж 
Брать на себя ответствен­
ность в рамках должност­
ных обязанностей 
Анализировать поступа­
ющую информацию 
Инструктировать 
Концентрироваться на 
рабочем процессе 
Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения
Проводить презентации

Основы маркетинга

40. Саморазвитие Управлять рабочим 
временем
Повышать квалифика­
ционный уровень 
Планировать карьеру

Основы психологии
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Четвертый квалификационный уровень

Направление
деятельности
работников

Работа с ключевыми клиентами; осуществление крупных 
продаж; руководство группой менеджеров по продажам; 
участие в выработке сбытовой политики; возложена опре­
деленная ответственность и автономность в принятии 
решений

Требования 
к практическому 
опыту работы

2 года

Требования 
к необходимости 
сертификации

Подлежит добровольной сертификации

Специфические 
требования 
к состоянию здоровья

Нет

Наименование
должностей

Менеджер по работе с ключевыми клиентами 
Начальник отдела продаж 
Старший менеджер по продажам

Требуемый уровень 
профессионального 
образования и обучения

Квалификация «дипломированный специалист» 
Квалификация (степень) магистра 
Повышение квалификации 
Профессиональная переподготовка
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Менеджер по продажам решений и сложных технических систем

Перечень должностных обязанностей для четвертого квалификационного 
уровня:

1. Анализ тенденций ИТ-рынка
2. Адаптация сценария продаж для целевых групп потребителей
3. Анализ и разрешение конфликтных ситуаций
4. Анализ проблем и принятие адекватных управленческих решений
5. Ведение базы данных клиентов
6. Ведение деловой переписки с клиентами и партнерами
7. Ведение документооборота
8. Ведение реестра лиц, влияющих на принятие решений клиентом
9. Ведение учетной документации
10. Выявление тенденций принятия клиентом решений о проведении закупок
11. Демонстрирование возможностей ИТ-продукции
12. Документарное сопровождение сделок
13. Изучение рыночной конъюнктуры
14. Информирование клиентов об условиях гарантийного и послегарантийного 

обслуживания
15. Информирование клиентов об условиях поставки
16. Консультирование по использованию ИТ-продукции
17. Организация установки и испытания нового оборудования и программного 

обеспечения
18. Осуществление долгосрочного прогнозирования продаж
19. Осуществление информирования клиентов о новых продуктах и технологиях
20. Осуществление консультирования партнеров в области политики и процедур 

проведения конкретных операций
21. Осуществление контроля продаж, ведение бухгалтерской и финансовой 

отчетности, получение и отгрузка товара
22. Осуществление координирования деятельности персонала
23. Осуществление распределения обязанностей среди персонала
24. Осуществление самостоятельного поиска потенциальных клиентов
25. Осуществление контроля сроков и результатов выполнения работ
26. Отслеживание предпочтений клиентов для определения фокуса продаж
27. Планирование рабочего графика
28. Подготовка бюджета
29. Подготовка документации для конкурсных торгов
30. Подготовка коммерческих предложений
31. Получение и обновление релевантных знаний в области информационных

технологий
32. Принятие управленческих решений в пределах своей профессиональной 

компетентности
33. Проведение анализа конкурентного положения
34. Проведение обучения и оценки персонала
35. Проведение оценки перспективности клиентов
36. Проведение оценки экономии от использования клиентом ИТ-продукции
37. Проведение политики компании по обеспечению коммерческой 

безопасности
38. Проведение презентаций
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Профессиональные стандарты в области информационных технологий

39. Проведение проактивных мероприятий по предотвращению возможных 
проблем при эксплуатации информационной системы клиента

40. Прогнозирование продаж в краткосрочной временной перспективе
41. Разработка методов и мероприятий по увеличению объема продаж, 

расширению рынка и развитию бизнеса
42. Разработка сбытовой стратегии и мероприятий по ее осуществлению
43. Разработка методов и мероприятий по увеличению объема продаж
44. Расчет стоимости внедрения ИТ-продукции на рынок
45. Установление и поддержание межличностных отношений с клиентами 

и партнерами
46. Установление контактов с новыми клиентами
47. Установление контактов с существующими клиентами для обсуждения их 

потребностей
48. Участие в найме персонала
49. Участие в разработке методов и мероприятий по расширению рынка и 

развитию бизнеса
50. Участие в реализации маркетингового плана
51. Формулирование предложений в области ценовой политики
52. Саморазвитие
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Менеджер по продажам решений и сложных технических систем

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (четвертый уровень)

Должностные
обязанности

Основные умения и навыки, 
необходимые для выполнения 
должностных обязанностей

Основные знания, 
необходимые для выполнения 
должностных обязанностей

1. Анализ тенден­
ций ИТ-рынка

Анализировать
экономическую
информацию

Основы маркетинга 
Основные методологии 
информационных технологий 
Основные участники на 
ИТ-рынке

2. Адаптация сце­
нария продаж для 
целевых групп 
потребителей

Анализировать лучшие 
практики продаж 
Оценивать ситуацию 
и принимать решения 
Описывать целевые 
сегменты рынка

Основы маркетинга 
Основы стратегического 
менеджмента 
Основы методов анализа 
и прогнозирования продаж

3. Анализ и раз­
решение конф­
ликтных 
ситуаций

Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения

Основы конфликтологии 
Основы психологии 
Основы этики

4. Анализ про­
блем и принятие 
адекватных 
управленческих 
решений

Анализировать 
экономическую 
информацию 
Оценивать ситуацию 
и принимать решения

Менеджмент 
Методы систематизации 
информации 
Основы маркетинга 
Основы логистики

5. Ведение базы 
данных клиентов

Работать с системами 
управления 
взаимоотношениями 
с клиентами

Системы управления базами 
данных
Методы систематизации 
информации

6. Ведение дело­
вой переписки с 
клиентами 
и партнерами

Вести переговоры Основы деловой этики 
Основы психологии 
Письменный русский язык 
Иностранный язык

7. Ведение доку- 
менто-оборота

Вести учетную документацию 
Читать рабочую 
документацию

Методы систематизации 
информации
Письменный русский язык

8. Ведение реес­
тра лиц, влияю­
щих на принятие 
решений 
клиентом

Вести учетную документацию 
Осуществлять поиск 
информации
Обрабатывать информацию

Системы управления базами 
данных
Методы систематизации 
информации

9. Ведение учетной 
документации

Вести учетную документацию Нормативные акты по обеспече­
нию хозяйственной деятельности 
Письменный русский язык
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Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (четвертый уровень)

Обязанности Умения и навыки Знания
10. Выявление 
тенденций при­
нятия клиентом 
решений о прове­
дении закупок

Анализировать экономичес­
кую информацию

Модели продаж 
Основы маркетинга 
Основы логистики 
Основы менеджмента 
Правила продаж для основных 
участников ИТ-рынка

11. Демонстри­
рование возмож­
ностей ИТ-про­
дукции

Проводить презентации Основы информационных 
технологий
Основы телекоммуникаций 
Основы маркетинга 
Основы психологии

12. Документар­
ное сопровожде­
ние сделок

Вести учетную документацию Нормативные акты по обеспече­
нию хозяйственной деятельности 
Гражданский кодекс 
Письменный русский язык 
Иностранный язык

13. Изучение
рыночной
конъюнктуры

Анализировать
экономическую
информацию

Методы систематизации 
информации 
Основы маркетинга 
Менеджмент 
Модели продаж 
Основные продукты и техноло­
гии ведущих поставщиков 
Основные участники ИТ-рынка 
Основы информационных 
технологий
Основы методов анализа 
и прогнозирования продаж 
Правила продаж для основных 
участников ИТ-рынка

14. Информиро­
вание клиентов 
об условиях 
гарантийного и 
послегарантий­
ного обслужива­
ния

Работать с системами 
управления 
взаимоотношениями 
с клиентами

Гражданский кодекс 
Основы психологии 
Иностранный язык

15. Информиро­
вание клиентов 
об условиях пос­
тавки

Работать с системами 
управления 
взаимоотношениями 
с клиентами

Гражданский кодекс 
Основы психологии 
Иностранный язык

16. Консультиро­
вание по исполь­
зованию 
ИТ-продукции

Консультировать клиентов 
и партнеров

Основы информационных
технологий
Основы психологии
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Менеджер по продажам решений и сложных технических систем

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (четвертый уровень)

Обязанности Умения и навыки Знания
17. Организация 
установки и 
испытания ново­
го оборудования 
и программного 
обеспечения

Инструктировать Основы менеджмента 
Основы управления персоналом 
Иностранный язык

18. Осуществле­
ние долгосрочно­
го прогнозирова­
ния продаж

Анализировать 
экономическую 
информацию 
Анализировать лучшие 
практики продаж 
Использовать математи­
ческие методы для анализа 
продаж

Модели продаж 
Основы методов анализа 
и прогнозирования продаж

19. Осуществле­
ние информиро­
вания клиентов о 
новых продуктах 
и технологиях

Работать с системами управ­
ления взаимоотношениями 
с клиентами

Основы маркетинга 
Основы психологии 
Основы этики

20. Осуществле­
ние консультиро­
вания партнеров 
в области поли­
тики и процедур 
проведения конк­
ретных операций

Консультировать клиентов 
и партнеров 
Описывать целевые 
сегменты рынка

Основы маркетинга 
Основы менеджмента 
Модели продаж 
Основы психологии

21. Осуществле­
ние контроля 
продаж, ведения 
бухгалтерской 
и финансовой 
отчетности, полу­
чение и отгрузка 
товара

Обрабатывать информацию 
Анализировать лучшие 
практики продаж

Основы менеджмента 
Модели продаж 
Основы логистики 
Нормативные акты по 
обеспечению хозяйственной 
деятельности

22. Осуществле­
ние координи­
рования деятель­
ности персонала

Управлять персоналом Основы управления персоналом 
Основы психологии 
Основы менеджмента 
Основы этики

23. Осуществле­
ние распределе­
ния обязанностей 
среди персонала

Управлять персоналом Основы управления персоналом 
Основы психологии 
Основы менеджмента 
Основы этики
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Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (четвертый уровень)

Обязанности Умения и навыки Знания
24. Осуществле­
ние самостоя­
тельного поиска 
потенциальных 
клиентов

Осуществлять поиск 
информации
Обрабатывать информацию

Методы поиска информации 
Основные участники ИТ-рынка

25. Осуществле­
ние контроля 
сроков и резуль­
татов выполне­
ния работ

Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения

Основы конфликтологии 
Основы психологии 
Основы этики

26. Отслежива­
ние предпочте­
ний клиентов 
для определения 
фокуса продаж

Анализировать лучшие 
практики продаж 
Правильно интерпретировать 
реакции партнеров 
и клиентов и понимать 
психологические мотивы

Основы маркетинга 
Основы психологии 
Модели продаж

27. Планирова­
ние рабочего 
графика

Управлять рабочим временем Основы логистики 
Менеджмент

28. Подготовка 
бюджета

Анализировать экономичес­
кую информацию 
Вести учетную документацию

Нормативные акты по обеспече­
нию хозяйственной деятельности 
Основы бухгалтерского учета 
Менеджмент
Основы налогообложения 
Трудовой кодекс 
Письменный русский язык

29. Подготовка 
документации 
для конкурсных 
торгов

Подготавливать 
коммерческие предложения

Основы маркетинга 
Нормативные акты по обеспече­
нию хозяйственной деятельности 
Основы этики 
Письменный русский язык 
Иностранный язык

30. Подготовка
коммерческих
предложений

Подготавливать 
коммерческие предложения

Основы маркетинга 
Нормативные акты по обеспече­
нию хозяйственной деятельности 
Основы этики 
Письменный русский язык 
Иностранный язык

31. Получение 
и обновление 
релевантных 
знаний в области 
информационных 
технологий

Осуществлять поиск
информации
Анализировать
поступающую
информацию

Основы информационных 
технологий
Методы поиска информации 
Основные участники на 
ИТ-рынке 
Иностранный язык
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Менеджер по продажам решений и сложных технических систем

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (четвертый уровень)

Обязанности Умения и навыки Знания
32. Принятие 
управленческих 
решений в пре­
делах своей про- 
фессиональ-ной 
компетентности

Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения
Брать на себя ответственность 
в рамках должностных 
обязанностей 
Анализировать сильные 
и слабые стороны 
управленческих решений

Менеджмент

33. Проведение 
анализа конку­
рентного 
положения

Анализировать
экономическую
информацию

Основы маркетинга

34. Проведение 
обучения и оцен­
ки персонала

Управлять персоналом Управление персоналом

35. Проведение 
оценки перспек­
тивности 
клиентов

Анализировать
экономическую
информацию

Основы маркетинга

36. Проведение 
оценки экономии 
от использования 
клиентом 
ИТ-продукции

Анализировать
экономическую
информацию

Основы маркетинга 
Основные методологии 
информационных технологий

37. Проведение 
политики компа­
нии по обеспече­
нию коммерчес­
кой безопасности

Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения
Брать на себя ответственность 
в рамках должностных 
обязанностей

Менеджмент

38. Проведение 
презентаций

Проводить презентации Основы маркетинга

39. Проведение 
проактивных 
мероприятий по 
предотвращению 
возможных про­
блем при эксплу­
атации информа­
ционной системы 
клиента

Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения

Информационные технологии
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Профессиональные стандарты в области информационных технологий

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (четвертый уровень)

Обязанности Умения и навыки Знания
40. Прогнозиро­
вание продаж в 
краткосрочной 
временной перс­
пективе

Анализировать 
экономическую 
информацию 
Анализировать лучшие 
практики продаж 
Использовать 
математические методы 
для анализа продаж

Основы методов анализа 
и прогнозирования продаж

41. Разработка 
методов и мероп­
риятий по уве­
личению объема 
продаж, расшире­
нию рынка и раз­
витию бизнеса

Анализировать 
экономическую 
информацию 
Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения
Описывать целевые 
сегменты рынка 
Осуществлять продажи 
Анализировать сильные 
и слабые стороны 
управленческих решений

Модели продаж 
Основы маркетинга 
Основы стратегического 
менеджмента

42. Разработка 
сбытовой страте­
гии и меропри­
ятий по ее осу­
ществлению

Анализировать 
экономическую 
информацию 
Оценивать ситуацию 
и принимать решения 
Описывать целевые 
сегменты рынка 
Осуществлять продажи 
Анализировать сильные 
и слабые стороны 
управленческих решений

Модели продаж 
Основы маркетинга 
Основы стратегического 
менеджмента

43. Разработка 
методов и мероп­
риятий по уве­
личению объема 
продаж

Подготавливать 
коммерческие предложения 
Объективно оценивать ситу­
ацию и принимать решения 
Описывать целевые 
сегменты рынка 
Осуществлять продажи 
Анализировать сильные 
и слабые стороны 
управленческих решений

Модели продаж 
Основы маркетинга 
Основы стратегического 
менеджмента

44. Расчет стои­
мости внедрения 
ИТ-продукции на 
рынок

Использовать математи­
ческие методы для анализа 
продаж

Основы маркетинга
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Менеджер по продажам решений и сложных технических систем

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (четвертый уровень)

Обязанности Умения и навыки Знания
45. Установление 
и поддержание 
межличностных 
отношений с 
клиентами 
и партнерами

Поддерживать и развивать 
долговременные деловые 
отношения с клиентами 
Правильно интерпретировать 
реакции партнеров 
и клиентов и понимать 
психологические мотивы 
Правильно артикулировать

Основы психологии 
Иностранный язык

46. Установление 
контактов 
с новыми 
клиентами

Оказывать влияние 
на партнеров и клиентов 
Правильно интерпретиро­
вать реакции партнеров 
и клиентов и понимать 
психологические мотивы

Основы маркетинга 
Основы психологии 
Иностранный язык

47. Установление 
контактов 
с существующими 
клиентами для 
обсуждения их 
потребностей

Оказывать влияние на парт­
неров и клиентов 
Правильно интерпретировать 
реакции партнеров 
и клиентов и понимать 
психологические мотивы

Основы маркетинга 
Основы психологии 
Иностранный язык

48. Участие в 
найме персонала

Управлять персоналом Управление персоналом

49. Участие в раз­
работке методов 
и мероприятий 
по расширению 
рынка и разви­
тию бизнеса

Анализировать экономичес­
кую информацию 
Оценивать ситуацию 
и принимать решения 
Описывать целевые 
сегменты рынка 
Осуществлять продажи 
Анализировать сильные 
и слабые стороны управлен­
ческих решений

Модели продаж 
Основы маркетинга 
Основы стратегического 
менеджмента

50. Участие в реа­
лизации марке­
тингового плана

Анализировать лучшие 
практики продаж 
Брать на себя ответствен­
ность в рамках должностных 
обязанностей 
Воспринимать и 
анализировать информацию 
Инструктировать 
Концентрироваться на 
рабочем процессе 
Объективно оценивать ситу­
ацию и принимать решения 
Проводить презентации

Основы маркетинга
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Профессиональные стандарты в области информационных технологий

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (четвертый уровень)

Обязанности Умения и навыки Знания
51. Формулиро­
вание предложе­
ний в области 
ценовой 
политики

Подготавливать 
коммерческие предложения 
Анализировать лучшие 
практики продаж

Основы маркетинга 
Основы стратегического 
менеджмента
Основные нормативные акты 
в области регулирования 
коммерческой деятельности

52. Саморазвитие Управлять рабочим временем 
Повышать
квалификационный уровень 
Планировать карьеру

Основы психологии
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Менеджер по продажам решений и сложных технических систем

Пятый квалификационный уровень

Направление
деятельности
работников

Руководство продажами компании; продажа стратеги­
ческим клиентам; формирование сбытовой политики; 
осуществление долгосрочного прогнозирования продаж; 
участие в разработке методов и мероприятий по расшире­
нию рынка и развитию бизнеса; утверждение бюджетных 
расходов; ответственность за распределение ресурсов 
и за работу персонала

Требования 
к практическому 
опыту работы

2 года

Требования 
к необходимости 
сертификации

Подлежит добровольной сертификации

Специфические 
требования 
к состоянию здоровья

Нет

Наименование
должностей

Начальник отдела продаж 
Директор по продажам 
Консультант 
Тренер по продажам

Требуемый уровень 
профессионального 
образования и обучения

Квалификация «дипломированный специалист» 
Квалификация (степень) магистра 
Мастер делового администрирования (MBA) 
Повышение квалификации 
Профессиональная переподготовка
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Профессиональные стандарты в области информационных технологий

Перечень должностных обязанностей для пятого квалификационного уровня:

1. Анализ тенденций ИТ-рынка
2. Адаптация сценария продаж к целевым группам клиентов
3. Анализ и разрешение конфликтных ситуаций
4. Анализ проблем и принятие адекватных управленческих решений
5. Ведение деловой переписки с клиентами и партнерами
6. Ведение реестра лиц, влияющих на принятие решений клиентами
7. Выявление тенденций принятия клиентом решений о проведении закупок
8. Изучение рыночной конъюнктуры
9. Осуществление долгосрочного прогнозирования продаж
10. Осуществление консультирования партнеров в области политики и процедур 

проведения конкретных операций
11. Осуществление контроля продаж, ведение бухгалтерской и финансовой 

отчетности, получение и отгрузка товаров
12. Осуществление координирования деятельности персонала
13. Осуществление распределения обязанностей среди персонала
14. Осуществление самостоятельного поиска потенциальных клиентов
15. Осуществление контроля сроков и результатов выполнения работ
16. Отслеживание предпочтений клиентов для определения фокуса продаж
17. Планирование рабочего графика
18. Подготовка бюджета
19. Подготовка документации для конкурсных торгов
20. Подготовка коммерческих предложений
21. Получение и обновление релевантных знаний в области информационных 

технологий
22. Принятие управленческих решений в пределах своей профессиональной 

компетентности
23. Проведение анализа конкурентного положения
24. Проведение обучения и оценки персонала
25. Проведение оценки перспективности клиентов
26. Проведение оценки экономии от использования клиентом ИТ-продукции
27. Проведение политики компании по обеспечению коммерческой 

безопасности
28. Проведение презентаций
29. Проведение проактивных мероприятий по предотвращению возможных 

проблемэксплуатации информационной системы клиента
30. Прогнозирование продаж в краткосрочной временной перспективе
31. Разработка методов и мероприятий по увеличению объема продаж, 

расширениюрынка и развитию бизнеса
32. Разработка сбытовой стратегии и мероприятий ее осуществления
33. Разработка методов и мероприятий по увеличению объема продаж
34. Расчет стоимости внедрения ИТ-продукции на рынок
35. Установление и поддержание межличностных отношений с клиентами и 

партнерами
36. Установление контактов с новыми клиентами
37. Установление контактов с существующими клиентами для обсуждения их 

потребностей
38. Утверждение бюджетных расходов
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Менеджер по продажам решений и сложных технических систем

39. Участие в найме персонала
40. Участие в разработке методов и мероприятий по расширению рынка и 

развитию бизнеса
41. Участие в реализации маркетингового плана
42. Формирование позиционирования компании
43. Формулирование ценовой политики в соответствии с финансовыми 

требованиями
44. Саморазвитие
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Профессиональные стандарты в области информационных технологий

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (пятый уровень)

Должностные
обязанности

Основные умения и навыки, 
необходимые для выполнения 
должностных обязанностей

Основные знания, 
необходимые для выполнения 
должностных обязанностей

1. Анализ тенден­
ций ИТ-рынка

Анализировать экономичес­
кую информацию

Основы маркетинга 
Основные методологии 
информационных технологий 
Основные участники на 
ИТ-рынке

2. Адаптация сце­
нария продажи к 
целевым группам 
клиентов

Анализировать лучшие прак­
тики продаж 
Оценивать ситуацию 
и принимать решения 
Описывать целевые 
сегменты рынка

Основы маркетинга 
Основы стратегического 
менеджмента 
Основы методов анализа 
и прогнозирования продаж

3. Анализ и разре­
шение конфликт­
ных ситуаций

Оценивать ситуацию 
и принимать решения

Основы конфликтологии 
Основы психологии 
Основы этики

4. Анализ проблем 
и принятие адекват­
ных управленческих 
решений

Анализировать экономичес­
кую информацию 
Оценивать ситуацию 
и принимать решения

Менеджмент 
Методы систематизации 
информации 
Основы маркетинга 
Основы логистики

5. Ведение деловой 
переписки с клиен­
тами и партнерами

Вести переговоры Основы деловой этики 
Основы психологии 
Письменный русский язык 
Иностранный язык

6. Ведение реестра 
лиц, влияющих на 
принятие решений 
клиентами

Вести учетную документацию 
Осуществлять поиск инфор­
мации
Обрабатывать информацию

Системы управления базами 
данных
Методы систематизации 
информации

7. Выявление тен­
денций принятия 
клиентом решений 
о проведении 
закупок

Анализировать экономичес­
кую информацию

Модели продаж 
Основы маркетинга 
Основы логистики 
Основы менеджмента 
Правила продаж основных 
участников ИТ-рынка

420



Менеджер по продажам решений и сложных технических систем

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (пятый уровень)

Обязанности Умения и навыки Знания
8. Изучение рыноч­
ной конъюнктуры

Анализировать 
экономическую информацию

Методы систематизации 
информации 
Основы маркетинга 
Менеджмент 
Модели продаж 
Основные продукты 
и технологии ведущих 
поставщиков
Основные участники ИТ-рынка 
Основы информационных 
технологий
Основы методов анализа 
и прогнозирования продаж 
Правила продаж основных 
участников ИТ-рынка

9. Осуществление 
долгосрочного 
прогнозирования 
продаж

Анализировать 
экономическую информацию 
Анализировать лучшие 
практики продаж 
Использовать 
математические методы 
для анализа продаж

Модели продаж 
Основы методов анализа 
и прогнозирования продаж

10. Осуществление 
консультирования 
партнеров в области 
политики и про­
цедур проведения 
конкретных 
операций

Консультировать клиентов 
и партнеров 
Описывать целевые 
сегменты рынка

Основы маркетинга 
Основы менеджмента 
Модели продаж 
Основы психологии

11. Осуществление 
контроля продаж, 
ведение бухгалтер­
ской и финансовой 
отчетности, полу­
чение и отгрузка 
товаров

Обрабатывать информацию 
Анализировать лучшие 
практики продаж

Основы менеджмента 
Модели продаж 
Основы логистики 
Нормативные акты по 
обеспечению хозяйственной 
деятельности

12. Осуществление 
координирования 
деятельности 
персонала

Управлять персоналом Основы управления персоналом 
Основы психологии 
Основы менеджмента 
Основы этики

13. Осуществле­
ние распределения 
обязанностей среди 
персонала

Управлять персоналом Основы управления персоналом 
Основы психологии 
Основы менеджмента 
Основы этики
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Профессиональные стандарты в области информационных технологий

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (пятый уровень)

Должностные
обязанности

Основные умения и навыки, 
необходимые для выполнения 
должностных обязанностей

Основные знания, 
необходимые для выполнения 
должностных обязанностей

14. Осуществление 
самостоятельного 
поиска потенциаль­
ных клиентов

Осуществлять поиск 
информации
Обрабатывать информацию

Методы поиска информации 
Основные участники 
ИТ-рынка

15. Осуществление 
контроля сроков и 
результатов выпол­
нения работ

Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения

Основы конфликтологии 
Основы психологии 
Основы этики

16. Отслеживание 
предпочтений кли­
ентов для определе­
ния фокуса продаж

Анализировать лучшие 
практики продаж 
Правильно интерпретировать 
реакции партнеров и клиен­
тов и понимать психологи­
ческие мотивы

Основы маркетинга 
Основы психологии 
Модели продаж

17. Планирование 
рабочего графика

Управлять рабочим временем Основы логистики 
Менеджмент

18. Подготовка 
бюджета

Анализировать 
экономическую информацию 
Вести учетную документацию

Нормативные акты по 
обеспечению хозяйственной 
деятельности
Основы бухгалтерского учета 
Менеджмент 
Налоговый кодекс 
Трудовой кодекс

19. Подготовка 
документации для 
конкурсных торгов

Подготавливать 
коммерческие предложения

Основы маркетинга 
Нормативные акты по 
обеспечению хозяйственной 
деятельности 
Основы этики 
Иностранный язык

20. Подготовка
коммерческих
предложений

Подготавливать 
коммерческие предложения

Основы маркетинга 
Нормативные акты по 
обеспечению хозяйственной 
деятельности 
Основы этики 
Иностранный язык

21. Получение и 
обновление реле­
вантных знаний в 
области информа­
ционных техноло­
гий

Осуществлять поиск 
информации 
Воспринимать 
и анализировать 
информацию

Основы информационных 
технологий
Методы поиска информации 
Основные участники на 
ИТ-рынке 
Иностранный язык
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Менеджер по продажам решений и сложных технических систем

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (пятый уровень)

Должностные
обязанности

Основные умения и навыки, 
необходимые для выполнения 
должностных обязанностей

Основные знания, 
необходимые для выполнения 
должностных обязанностей

22. Принятие 
управленческих 
решений в пределах 
своей профессио­
нальной компетен­
тности

Оценивать ситуацию 
и принимать решения 
Брать на себя ответственность 
в рамках должностных 
обязанностей 
Анализировать сильные 
и слабые стороны 
управленческих решений

Менеджмент

23. Проведение ана­
лиза конкурентного 
положения

Анализировать 
экономическую информацию

Основы маркетинга

24. Проведение 
обучения и оценки 
персонала

Управлять персоналом Управление персоналом

25. Проведение 
оценки перспектив­
ности клиентов

Анализировать 
экономическую информацию

Основы маркетинга

26. Проведение 
оценки экономии 
от использования 
клиентом 
ИТ-продукции

Анализировать 
экономическую информацию

Основы маркетинга 
Основные методологии 
информационных технологий

27. Проведение 
политики компании 
по обеспечению 
коммерческой 
безопасности

Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения
Брать на себя ответственность 
в рамках должностных 
обязанностей

Менеджмент

28. Проведение 
презентаций

Проводить презентации Основы маркетинга

29. Проведение 
проактивных 
мероприятий по 
предотвращению 
возможных про­
блем эксплуатации 
информационной 
системы клиента

Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения

Основные методологии 
информационных технологий
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Профессиональные стандарты в области информационных технологий

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (пятый уровень)

Должностные
обязанности

Основные умения и навыки, 
необходимые для выполнения 
должностных обязанностей

Основные знания, 
необходимые для выполнения 
должностных обязанностей

30. Прогнозиро­
вание продаж в 
краткосрочной 
временной перс­
пективе

Анализировать 
экономическую информацию 
Анализировать лучшие 
практики продаж 
Использовать 
математические методы 
для анализа продаж

Основы методов анализа 
и прогнозирования продаж

31. Разработка 
методов и мероп­
риятий по увели­
чению объема про­
даж, расширению 
рынка и развитию 
бизнеса

Анализировать 
экономическую информацию 
Оценивать ситуацию 
и принимать решения 
Описывать целевые 
сегменты рынка 
Осуществлять продажи 
Анализировать сильные 
и слабые стороны 
управленческих решений

Модели продаж 
Основы маркетинга 
Основы стратегического 
менеджмента

32. Разработка 
сбытовой стратегии 
и мероприятий ее 
осуществления

Анализировать 
экономическую информацию 
Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения
Описывать целевые 
сегменты рынка 
Осуществлять продажи 
Анализировать сильные 
и слабые стороны 
управленческих решений

Модели продаж 
Основы маркетинга 
Основы стратегического 
менеджмента

33. Разработка 
методов и меропри­
ятий по увеличению 
объема продаж

Подготавливать 
коммерческие предложения 
Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения
Описывать целевые 
сегменты рынка 
Осуществлять продажи 
Анализировать сильные 
и слабые стороны 
управленческих решений

Модели продаж 
Основы маркетинга 
Основы стратегического 
менеджмента

34. Расчет стои­
мости внедрения 
ИТ-продукции на 
рынок

Использовать 
математические методы 
для анализа продаж

Основы маркетинга

424



Менеджер по продажам решений и сложных технических систем

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (пятый уровень)

Должностные
обязанности

Основные умения и навыки, 
необходимые для выполнения 
должностных обязанностей

Основные знания, 
необходимые для выполнения 
должностных обязанностей

35. Установление и 
поддержание меж­
личностных отно­
шений с клиентами 
и партнерами

Поддерживать и развивать 
долговременные деловые 
отношения с клиентами 
Интерпретировать реакции 
партнеров и клиентов 
и понимать психологические 
мотивы
Правильно артикулировать

Основы психологии 
Иностранный язык

36. Установление 
контактов с новыми 
клиентами

Оказывать влияние 
на партнеров и клиентов 
Правильно интерпретировать 
реакции партнеров и клиентов 
и понимать психологические 
мотивы

Основы маркетинга 
Основы психологии 
Иностранный язык

37. Установление 
контактов с сущест­
вующими клиента­
ми для обсуждения 
их потребностей

Оказывать влияние 
на партнеров и клиентов 
Правильно интерпретировать 
реакции партнеров и клиентов 
и понимать психологические 
мотивы

Основы маркетинга 
Основы психологии 
Иностранный язык

38. Утверждение
бюджетных
расходов

Брать на себя ответствен­
ность в рамках должностных 
обязанностей

Менеджмент
Основы бухгалтерского учета

39. Участие в найме 
персонала

Управлять персоналом Управление персоналом

40. Участие в раз­
работке методов и 
мероприятий по 
расширению рынка 
и развитию бизнеса

Анализировать 
экономическую информацию 
Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения
Описывать целевые 
сегменты рынка 
Осуществлять продажи 
Анализировать сильные 
и слабые стороны 
управленческих решений

Модели продаж 
Основы маркетинга 
Основы стратегического 
менеджмента
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Профессиональные стандарты в области информационных технологий

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (пятый уровень)

Должностные
обязанности

Основные умения и навыки, 
необходимые для выполнения 
должностных обязанностей

Основные знания, 
необходимые для выполнения 
должностных обязанностей

41. Участие в реали­
зации маркетинго­
вого плана

Анализировать лучшие 
практики продаж 
Брать на себя 
ответственность в рамках 
должностных обязанностей 
Анализировать получаемую 
информацию 
Инструктировать 
Концентрироваться 
на рабочем процессе 
Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения
Проводить презентации

Основы маркетинга

42. Формирование
позиционирования
компании

Осуществлять продажи 
Брать на себя 
ответственность в рамках 
должностных обязанностей

Основы стратегического
менеджмента
Маркетинг

43. Формулирова­
ние ценовой поли­
тики в соответствии 
с финансовыми 
требованиями

Подготавливать 
коммерческие предложения 
Анализировать лучшие 
практики продаж

Основы маркетинга 
Основы стратегического 
менеджмента
Основные нормативные акты 
в области регулирования 
коммерческой деятельности

44. Саморазвитие Управлять рабочим временем 
Повышать
квалификационный уровень 
Планировать карьеру

Основы психологии
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Менеджер по продажам решений и сложных технических систем

Ш естой квалификационный уровень

Направление
деятельности
работников

Руководство коммерческой деятельностью компании; 
разработка сбытовой политики; участие в формировании 
стратегии компании; самостоятельность и ответственность 
за реализацию стратегии, анализы, решения и их осущест­
вление; ответственность за распределение ресурсов и за 
результат деятельности

Требования 
к практическому 
опыту работы

2 года

Требования 
к необходимости 
сертификации

Подлежит добровольной сертификации

Требования 
к состоянию здоровья

Нет

Наименование
должностей

Директор по продажам 
Коммерческий директор 
Вице-президент по продажам

Требуемый уровень 
профессионального 
образования и обучения

Квалификация «дипломированный специалист» 
Квалификация (степень) магистра 
Мастер делового администрирования (MBA) 
Повышение квалификации 
Профессиональная переподготовка
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Профессиональные стандарты в области информационных технологий

Перечень должностных обязанностей для шестого квалификационного уровня

1. Анализ тенденций ИТ-рынка
2. Адаптация сценария продаж к целевым группам клиентов
3. Анализ и разрешение конфликтных ситуаций
4. Анализ проблем и принятие адекватных управленческих решений
5. Ведение деловой переписки с клиентами и партнерами
6. Изучение рыночной конъюнктуры
7. Осуществление долгосрочного прогнозирования продаж
8. Осуществление распределения обязанностей среди персонала
9. Осуществление контроля сроков и результатов выполнения работ
10. Отслеживание предпочтений клиентов для определения фокуса продаж
11. Планирование рабочего графика
12. Подготовка бюджета
13. Получение и обновление релевантных знаний в области информационных 

технологий
14. Принятие управленческих решений в пределах своей профессиональной 

компетентности
15. Проведение анализа конкурентного положения
16. Проведение обучения и оценки персонала
17. Проведение оценки перспективности клиентов
18. Проведение оценки экономии от использования клиентом ИТ-продукции
19. Проведение политики компании по обеспечению коммерческой

безопасности
20. Прогнозирование продаж в краткосрочной временной перспективе
21. Разработка методов и мероприятий по увеличению объема продаж, 

расширению рынка и развитию бизнеса
22. Разработка сбытовой стратегии и мероприятий ее осуществления
23. Разработка методов и мероприятий по увеличению объема продаж
24. Установление и поддержание межличностных отношений с клиентами 

и партнерами
25. Утверждение бюджетных расходов
26. Участие в найме персонала
27. Участие в разработке методов и мероприятий по расширению рынка 

и развитию бизнеса
28. Участие в реализации маркетингового плана
29. Формирование позиционирования компании
30. Формирование ценовой политики компании
31. Саморазвитие
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Менеджер по продажам решений и сложных технических систем

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (шестой уровень)

Должностные
обязанности

Основные умения и навыки, 
необходимые для выполнения 
должностных обязанностей

Основные знания, необходимые 
для выполнения должностных 

обязанностей
1. Анализ
тенденций
ИТ-рынка

Анализировать 
экономическую информацию

Основы маркетинга 
Основные методологии 
информационных технологий 
Основные участники на 
ИТ-рынке

2. Адаптация 
сценария про­
даж к целевым 
группам 
клиентов

Анализировать лучшие 
практики продаж 
Оценивать ситуацию 
и принимать решения 
Описывать целевые 
сегменты рынка

Основы маркетинга 
Основы стратегического 
менеджмента 
Основы методов анализа 
и прогнозирования продаж

3. Анализ и 
разрешение 
конфликтных 
ситуаций

Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения

Основы конфликтологии 
Основы психологии 
Основы этики

4. Анализ про­
блем и принятие 
адекватных 
управленческих 
решений

Анализировать 
экономическую информацию 
Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения

Менеджмент 
Методы систематизации 
информации 
Основы маркетинга 
Основы логистики

5. Ведение дело­
вой переписки 
с клиентами и 
партнерами

Вести переговоры Основы деловой этики 
Основы психологии 
Иностранный язык

6. Изучение
рыночной
конъюнктуры

Анализировать 
экономическую информацию

Методы систематизации 
информации 
Основы маркетинга 
Менеджмент 
Модели продаж
Основные продукты и технологии 
ведущих поставщиков 
Основные участники ИТ-рынка 
Основы информационных 
технологий
Основы методов анализа 
и прогнозирования продаж 
Правила продаж для основных 
участников ИТ-рынка

7. Осуществле­
ние долгосроч­
ного прогнози­
рования продаж

Анализировать 
экономическую информацию 
Анализировать лучшие 
практики продаж 
Использовать 
математические методы 
для анализа продаж

Модели продаж 
Основы методов анализа 
и прогнозирования продаж
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Профессиональные стандарты в области информационных технологий

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (шестой уровень)

Обязанности Умения и навыки Знания
8. Осуществле­
ние распреде­
ления обязан­
ностей среди 
персонала

Управлять персоналом Основы управления персоналом 
Основы психологии 
Основы менеджмента 
Основы этики

9. Осуществле­
ние контроля 
сроков и резуль­
татов выполне­
ния работ

Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения

Основы конфликтологии 
Основы психологии 
Основы этики

10. Отслежива­
ние предпочте­
ний клиентов 
для определения 
фокуса продаж

Анализировать лучшие 
практики продаж 
Правильно интерпретировать 
реакции партнеров и клиентов 
и понимать психологические 
мотивы

Основы маркетинга 
Основы психологии 
Модели продаж

11. Планирова­
ние рабочего 
графика

Управлять рабочим временем Основы логистики 
Менеджмент

12. Подготовка 
бюджета

Анализировать 
экономическую информацию 
Вести учетную документацию

Нормативные акты по обеспече­
нию хозяйственной деятельности 
Основы бухгалтерского учета 
Менеджмент 
Налоговый кодекс 
Трудовой кодекс

13. Получение 
и обновление 
релевантных 
знаний в облас­
ти информаци­
онных техно­
логий

Осуществлять поиск 
информации 
Воспринимать 
и анализировать 
информацию

Основы информационных 
технологий
Методы поиска информации 
Основные участники на 
ИТ-рынке 
Иностранный язык

14. Принятие 
управленческих 
решений в пре­
делах професси­
ональной ком­
петентности

Оценивать ситуацию 
и принимать решения 
Брать на себя ответствен­
ность в рамках должностных 
обязанностей 
Анализировать сильные 
и слабые стороны 
управленческих решений

Менеджмент

15. Проведение 
анализа конку­
рентного 
положения

Анализировать 
экономическую информацию

Основы маркетинга
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Менеджер по продажам решений и сложных технических систем

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (шестой уровень)

Обязанности Умения и навыки Знания
16. Проведение 
обучения 
и оценки 
персонала

Управлять персоналом Управление персоналом

17. Проведение 
оценки перс­
пективности 
клиентов

Анализировать 
экономическую информацию

Основы маркетинга

18. Проведение 
оценки эконо­
мии от использо­
вания клиентом 
ИТ-продукции

Анализировать 
экономическую информацию

Основы маркетинга 
Основные методологии 
информационных технологий

19. Проведение
политики
компании по
обеспечению
коммерческой
безопасности

Оценивать ситуацию 
и принимать решения 
Брать на себя 
ответственность в рамках 
должностных обязанностей

Менеджмент

20. Прогнозиро­
вание продаж в 
краткосрочной 
временной 
перспективе

Анализировать экономичес­
кую информацию 
Анализировать лучшие 
практики продаж 
Использовать 
математические методы 
для анализа продаж

Основы методов анализа 
и прогнозирования продаж

21. Разработка 
методов 
и мероприятий 
по увеличению 
объема продаж, 
расширению 
рынка и разви­
тию бизнеса

Анализировать экономичес­
кую информацию 
Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения
Описывать целевые сегменты 
рынка
Осуществлять продажи 
Анализировать сильные 
и слабые стороны 
управленческих решений

Модели продаж 
Основы маркетинга 
Основы стратегического 
менеджмента
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Профессиональные стандарты в области информационных технологий

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (шестой уровень)

Обязанности Умения и навыки Знания
22. Разработка 
сбытовой стра­
тегии и мероп­
риятий ее 
осуществления

Анализировать 
экономическую информацию 
Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения
Описывать целевые сегменты 
рынка
Осуществлять продажи 
Анализировать сильные 
и слабые стороны 
управленческих решений

Модели продаж 
Основы маркетинга 
Основы стратегического 
менеджмента

23. Разработка 
методов и 
мероприятий 
по увеличению 
объема продаж

Подготавливать 
коммерческие предложения 
Оценивать ситуацию 
и принимать решения 
Описывать целевые сегменты 
рынка
Осуществлять продажи 
Анализировать сильные и 
слабые стороны 
управленческих решений

Модели продаж 
Основы маркетинга 
Основы стратегического 
менеджмента

24. Установление 
и поддержание 
межличностных 
отношений с 
клиентами и 
партнерами

Поддерживать и развивать 
долговременные деловые 
отношения с клиентами 
Интерпретировать реакции 
партнеров и клиентов 
и понимать психологические 
мотивы

Основы психологии 
Иностранный язык

25. Утверждение 
бюджетных рас­
ходов

Брать на себя ответствен­
ность в рамках должностных 
обязанностей

Менеджмент
Основы бухгалтерского учета

26. Участие в 
найме персонала

Управлять персоналом Управление персоналом

27. Участие 
в разработ­
ке методов и 
мероприятий 
по расширению 
рынка и разви­
тию бизнеса

Анализировать 
экономическую информацию 
Оценивать ситуацию 
и принимать решения 
Описывать целевые сегменты 
рынка
Осуществлять продажи 
Анализировать сильные 
и слабые стороны 
управленческих решений

Модели продаж 
Основы маркетинга 
Основы стратегического 
менеджмента
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Менеджер по продажам решений и сложных технических систем

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (шестой уровень)

Обязанности Умения и навыки Знания
28. Участие в 
реализации 
маркетингового 
плана

Анализировать лучшие 
практики продаж 
Брать на себя 
ответственность в рамках 
должностных обязанностей 
Анализировать поступающую 
информацию 
Инструктировать 
Концентрироваться 
на рабочем процессе 
Оценивать ситуацию 
и принимать решения 
Проводить презентации

Основы маркетинга

29. Формирова­
ние позициони­
рования компа­
нии

Осуществлять продажи 
Брать на себя 
ответственность в рамках 
должностных обязанностей

Основы стратегического
менеджмента
Маркетинг

30. Формирова­
ние ценовой 
политики ком­
пании

Подготавливать 
коммерческие предложения 
Анализировать лучшие 
практики продаж

Основы маркетинга 
Основы стратегического 
менеджмента
Основные нормативные акты 
в области регулирования 
коммерческой деятельности

31. Саморазвитие Управлять рабочим временем 
Повышать квалификационный 
уровень

Основы психологии
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Профессиональные стандарты в области информационных технологий

Седьмой квалификационный уровень

Направление
деятельности
работников

Руководство коммерческой деятельностью компании; 
выработка сбытовой политики; участие в формировании 
стратегии компании; ответственность за стратегию, ана­
лизы, решения и их осуществление; персональная ответс­
твенность за распределение значительных ресурсов и за 
результат деятельности

Требования 
к практическому 
опыту работы

2 года

Требования 
к необходимости 
сертификации

Не подлежит

Требования 
к состоянию здоровья

Нет

Наименование
должностей

Вице-президент по маркетингу и продажам

Требуемый уровень 
профессионального 
образования и обучения

Квалификация «дипломированный специалист» 
Квалификация (степень) магистра 
Мастер делового администрирования (MBA) 
Повышение квалификации 
Профессиональная переподготовка
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Менеджер по продажам решений и сложных технических систем

Перечень должностных обязанностей для седьмого квалификационного уровня

1. Анализ тенденций ИТ-рынка
2. Анализ и разрешение конфликтных ситуаций
3. Анализ конкурентного положения
4. Анализ проблем и принятие адекватных управленческих решений
5. Осуществление долгосрочного прогнозирования продаж
6. Осуществление распределения обязанностей между структурными 

подразделениями компании
7. Осуществление контроля сроков и результатов выполнения работ
8. Получение и обновление релевантных знаний в области информационных 

технологий
9. Принятие управленческих решений в пределах своей профессиональной 

компетентности
10. Определение политики компании в области продаж
11. Координация разработки методов и мероприятий по увеличению объема 

продаж, расширению рынка и развитию бизнеса
12. Разработка сбытовой стратегии и мероприятий по ее осуществлению
13. Установление и поддержание межличностных отношений с клиентами 

и партнерами
14. Утверждение бюджетных расходов
15. Участие в найме персонала
16. Утверждение маркетингового плана
17. Формирование позиционирования компании
18. Формирование ценовой политики компании
19. Саморазвитие
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Профессиональные стандарты в области информационных технологий

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (седьмой уровень)

Должностные
обязанности

Основные умения и навыки, 
необходимые для выполнения 
должностных обязанностей

Основные знания, 
необходимые для выполнения 
должностных обязанностей

1. Анализ тенденций 
ИТ-рынка

Анализировать 
экономическую информацию

Основы маркетинга 
Основные методологии 
информационных 
технологий 
Основные участники 
наИТ-рынке

2. Анализ и разре­
шение конфликтных 
ситуаций

Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения

Основы конфликтологии 
Основы психологии 
Основы этики

3. Анализ конкурен­
тного положения

Анализировать 
экономическую информацию

Основы маркетинга

4. Анализ проблем 
и принятие адекват­
ных управленческих 
решений

Анализировать 
экономическую информацию 
Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения

Менеджмент 
Методы систематизации 
информации 
Основы маркетинга 
Основы логистики

5. Осуществление 
долгосрочного 
прогнозирования 
продаж

Анализировать 
экономическую информацию 
Анализировать лучшие 
практики продаж 
Использовать математические 
методы для анализа продаж

Модели продаж 
Основы методов анализа 
и прогнозирования продаж

6. Осуществление 
распределения обя­
занностей между 
структурными 
подразделениями

Управлять персоналом Основы управления 
персоналом 
Основы психологии 
Основы менеджмента 
Основы этики

7. Осуществление 
контроля сроков и 
результатов выпол­
нения работ

Объективно оценивать 
ситуацию и принимать 
решения

Основы конфликтологии 
Основы психологии 
Основы этики

8. Получение и 
обновление реле­
вантных знаний в 
области информаци­
онных технологий

Осуществлять поиск
информации
Воспринимать
и анализировать информацию

Основы информационных 
технологий
Методы поиска информации 
Основные участники 
на ИТ-рынке 
Иностранный язык
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Менеджер по продажам решений и сложных технических систем

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (седьмой уровень)

Обязанности Умения и навыки Знания
9. Принятие управ­
ленческих решений 
в пределах своей 
профессиональной 
компетентности

Оценивать ситуацию 
и принимать решения 
Брать на себя 
ответственность в рамках 
должностных обязанностей 
Анализировать сильные 
и слабые стороны 
управленческих решений

Менеджмент

10. Проведение 
оценки перспектив­
ности клиентов

Анализировать 
экономическую информацию

Основы маркетинга

11. Координиро­
вание разработки 
с управляющими 
компании методов 
и мероприятий по 
увеличению объема 
продаж, расшире­
нию рынка 
и развитию бизнеса

Анализировать 
экономическую информацию 
Оценивать ситуацию 
и принимать решения 
Описывать целевые сегменты 
рынка
Осуществлять продажи 
Анализировать сильные 
и слабые стороны 
управленческих решений

Модели продаж 
Основы маркетинга 
Основы стратегического 
менеджмента

12. Разработка сбы­
товой стратегии и 
мероприятий по ее 
осуществлению

Анализировать 
экономическую информацию 
Оценивать ситуацию 
и принимать решения 
Описывать целевые сегменты 
рынка
Осуществлять продажи 
Анализировать сильные 
и слабые стороны 
управленческих решений

Модели продаж 
Основы маркетинга 
Основы стратегического 
менеджмента

13. Установление и 
поддержание меж­
личностных отноше­
ний с клиентами и 
партнерами

Поддерживать и развивать 
долговременные деловые 
отношения с клиентами 
Правильно интерпретировать 
реакции партнеров и клиентов 
и понимать психологические 
мотивы
Правильно артикулировать

Основы психологии 
Иностранный язык

14. Утверждение 
бюджетных расходов

Брать на себя 
ответственность в рамках 
должностных обязанностей

Менеджмент
Основы бухгалтерского учета

15. Участие в найме 
персонала

Управлять персоналом Управление персоналом
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Профессиональные стандарты в области информационных технологий

Перечень основных умений, навыков и знаний, требуемых для выполнения 
должностных обязанностей (седьмой уровень)

Обязанности Умения и навыки Знания
16. Утверждение 
маркетингового 
плана

Анализировать лучшие 
практики продаж 
Брать на себя 
ответственность в рамках 
должностных обязанностей 
Воспринимать
и анализировать информацию 
Инструктировать 
Концентрироваться 
на рабочем процессе 
Оценивать ситуацию 
и принимать решения 
Проводить презентации

Основы маркетинга

17. Формирование
позиционирования
компании

Осуществлять продажи 
Брать на себя ответственность 
в рамках должностных 
обязанностей

Основы стратегического
менеджмента
Маркетинг

18. Формирование 
ценовой политики 
компании

Подготавливать 
коммерческие предложения 
Анализировать лучшие 
практики продаж

Основы маркетинга 
Основы стратегического 
менеджмента
Основные нормативные акты 
в области регулирования 
коммерческой деятельности

19. Саморазвитие Управлять рабочим временем 
Повышать
квалификационный уровень

Основы психологии
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