
КАК  НАСТРОИТЬКАК  НАСТРОИТЬ
ПОНЯТНУЮ  СИСТЕМУПОНЯТНУЮ  СИСТЕМУ
КОНТРОЛЯ  В  ОТДЕЛЕКОНТРОЛЯ  В  ОТДЕЛЕ
ПРОДАЖПРОДАЖ   

СПИКЕР :  АЛЕНА  БЕССОНОВА



1. Без чего отдел продаж не можем функционировать?
2. Ключевые показатели в отделе продаж. Как и когда их замерять? 
3. Понятная систему упаковки всех материалов и регламентов в отделе
продаж
4. Как руководителю влиять на качество продаж и клиентский сервис

СЕГОДНЯ РАЗБЕРЕМ:



ДАВАЙТЕ  ПОЗНАКОМИМСЯ



Эксперт по построению бизнес процессов и
управлению в отделе продаж.

За время работы построила 39 отделов продаж, для
таких компаний как Бизнес Молодость, Mills,
Runferry, Mola, Cruzo, LinkAddIN, Kochut.
Также опыт в сферах: b2b услуг, образование, ритейл
и производства.

В продажах 7 лет. Прошла путь от менеджера по
продажам до директора продаж - 109 менеджеров.

Компетенции: разработка аналитики и отчетности,
разработка стратегии развития ОП, настройка
системы управления в отделе продаж.
Команда: 8 специалистов.

АЛЕНА
БЕССОНОВА
ЭКСПЕРТ В ПРОДАЖАХ

@bessonovasales

https://www.facebook.com/bessonovasales
http://t.me/bessonovasales
https://www.instagram.com/oleinikovsales




НАПИШИТЕ ВАШУ НИШУ И КОЛИЧЕСТВО 
ПРОДАВЦОВ В ОП 



ОДИН, САМЫЙ АКТИВНЫЙ УЧАСТНИК ПОЛУЧИТ 
ПОДАРОК ЗА 300 ДОЛЛАРОВ



Система продаж состоит из : 

1. Стратегии отдела продаж 
2. Системы мотивации сотрудников 
3. Скрипты , лист работы с возражениями 
4. Регламенты работы отдела продаж : должностная
инструкция, путь клиента , Свот анализ и др. 
5. СРМ Система и ИП телефония 
6. Система показателей отдела продаж 
7. Обучение сотрудников и контроль их качества
продаж
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👉 КЛЮЧЕВЫЕ  ПОКАЗАТЕЛИ  В  ОТДЕЛЕ  ПРОДАЖ .  КАК
И  КОГДА  ИХ  ЗАМЕРЯТЬ?  



ГЛАВА  КОМПАНИИ
МАРКЕТИНГ
ПРОДАЖИ
ПРОИЗВОДСТВО
БУХГАЛТЕРИЯ
R&D(ИСCЛЕДОВАНИЯ  И  РАЗРАБОТКИ )
IT
 ЗАЩИТА  ИНТЕРЕСОВ  КЛИЕНТА  
 HR
ФИНАНСОВО-КАЗНАЧЕЙСКИЙ  ОТДЕЛ
 РАЗВИТИЕ  ТАЛАНТОВ /ОБУЧЕНИЕ

11  ФУНКЦИЙ  КОМПАНИИ



ЕСТЬ  2  ТИПА  ПОКАЗАТЕЛЕЙ  В  ОТДЕЛЕ  ПРОДАЖ :  

ОПЕРЕЖАЮЩИЕ ЗАПАЗДЫВАЮЩИЕ



Показатели эффективности по МАРКЕТИНГУ:



Показатели эффективности СОБСТВЕННИКА:



Показатели эффективности ПРОИЗВОДСТВА:



Показатели эффективности БУХГАЛТЕРИИ:



Показатели эффективности по отделу продаж:



Выбрать показатели, и настроить отслеживание в СРМ системе
или же использовать Power bi.
Внедрить ЕЖЕДНЕВНЫЙ ОТЧЕТ менеджера - где они ФИКСИРУЮТ
СВОИ опережающие и запаздывающие показатели.(чат
Телеграмм, СРМ отчет, вайбер)
ДАШБОРДЫ для сравнения показателей по менеджерам.
Летучки 15-ти минутные для анализа действий +выстраивания
приоритетности задач.

1.

2.

3.
4.

КАК  РУКОВОДИТЕЛЮ  ОТДЕЛА  ПРОДАЖ  ИХ
ЗАМЕРЯТЬ :  



- 
Еженедельный отчет по показателям отдела продаж +
Информация по тесту гипотез с цифрами    
Системный мозговой штурм с КЛЮЧЕВЫМИ сотрудниками
отделов - Маркетинг, Продажи, Производство с анализом
показателей + ГИПОТЕЗАМИ повышения продаж

1.

2.

КОММУНИКАЦИЯ  С  СОБСТВЕННИКОМ :



СЛАЙД со 
ВАЖНО ДОНОСИТЬ ПОКАЗАТЕЛИ ОТДЕЛА ПРОДАЖ ДО

МЕНЕДЖЕРОВ

ЗАДАЧА РУКОВОДИТЕЛЯ - научить менеджера считать
Свою зарплату и делать декомпозицию по ней



ПОКАЗАТЕЛИ ПО КАЖДОЙ ФУНКЦИИ 



КАК ПОЛУЧИТЬ ПРЕЗЕНТАЦИЮ?

@teleport.genius

@alenaa_bessonova



👉 ПОНЯТНАЯ  СИСТЕМА  УПАКОВКИ  ВСЕХ  МАТЕРИАЛОВ  И
РЕГЛАМЕНТОВ  В  ОТДЕЛЕ  ПРОДАЖ



КНИГА  ПРОДАЖ  



СХЕМА УПАКОВКИ МАТЕРИАЛОВ В
ОТДЕЛЕ ПРОДАЖ : 



ПЛАН РАЗРАБОТКИ КНИГИ ПРОДАЖ 



ПРИМЕР УПАКОВКИ ОТДЕЛА ПРОДАЖ для БЫСТРОЙ
адаптации менеджеров и работы с текущими 

РАСШИРЕНИЕ - ClassRoom



ПРИМЕР УПАКОВКИ ОТДЕЛА ПРОДАЖ для БЫСТРОЙ
адаптации менеджеров и работы с текущими 



В какой программе разрабатывать  скрипты продаж ? 

MindMap
XMind
Скриптогенератор
HyperScript
Draw io

1.
2.
3.
4.
5.

 



ПРИМЕРЫ ОФОРМЛЕНИЯ СКРИПТА ПРОДАЖ : 



👉 КАК РУКОВОДИТЕЛЮ ВЛИЯТЬ НА КАЧЕСТВО ПРОДАЖ И
КЛИЕНТСКИЙ СЕРВИС



Как замерять сервис продаж ?!



ПОШАГОВАЯ СИСТЕМА  



ПЕРВЫЕ ПЯТЬ УЧАСТНИКОВ
ПОЛУЧАТ РАЗБОР ЗАПИСЕЙ ПРОДАЖ



ЧТО НУЖНО СДЕЛАТЬ?



095 800 96 23



КАК ПОЛУЧИТЬ ПРЕЗЕНТАЦИЮ?

@teleport.genius

@alenaa_bessonova



ТЕПЕРЬ ДАРИМ ПОДАРКИ



ВАШИ ВОПРОСЫ


