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Проблемы
1. Отсутствие единого отчёта со всеми основными 

показателями (инструментами работы)

2. Менеджерам тяжело качественно спланировать свою 
работу 
как по конкретному клиенту, так и по целому пуллу 
клиентов 
(не видят «пробелов»); 

3. Процесс контроля работы руководителем слишком 
времязатратный в связи с необходимостью проверки 
многих вкладок и отчётов.



Задача

Создать доступный для всей линейки 
сбытовиков отчет, из которого сразу 

будут видны проблемные зоны в работе 
МП и зоны контроля для руководителя.



Что собой представляет данный 
отчёт?
• Содержит информацию, которую 

необходимо было собирать из разных 
отчётов;

• Настроен в соответствии с рабочими 
процессами отдела сбыта;

• Имеет конкретный совокупный показатель 
качества работы МП (цветовой индикатор)

• Удобен в использовании



Структура отчёта
• Код и название клиента
• Цветовой индикатор 

(определяется в 
соответствии 
с критериями)

• Готовность к сотрудничеству
• Потенциал продажи
• Наличие конкурента
• Срок действия поручения по 

продаже
• Диагностика
• Презентация
• Счёт

• Коммерческое предложение
• Монетизация
• Отработка возражений
• Контакт с ЛПР
• Контакт РС
• Договор
• Контакт в течении 5 дней
• Дата окончания ДЕПО
• Состояние поручения по 

продаже
• Цель (новой 

запланированной работы)



Тема слайда
Здесь будет ваш текст оррт



Показатель «готовность к 
сотрудничеству»

Температура Определение

Горячий Клиент готов оплатить в ближайшие 2 
месяца, согласование 
Договора/Контракта, выставлен счет 

Теплый Клиент готов рассматривать 
предложение после презентации, 
активное согласование комплекта 

Холодный Остальные



Показатель «потенциал продажи»
Совокупный показатель, основывается на:
- Прибыль
- Сумма по конкуренту (при наличии)
- Последняя сумма ИО (отключенный)
- Сумма закупок
- Количество контактных лиц

        ВЫСОКИЙ     СРЕДНИЙ     НИЗКИЙ     МИНИМАЛЬНЫЙ



Показатель «монетизация»

Демонстрация выгод от использования продукта или 
услуги 
(для формирования ценности)

Ценность = Выгода - стоимость



Принципы определения индикатора 
(основываются на готовности к 
сотрудничеству):

Готовность к покупке ИНДИКАТОР

КРАСНЫЙ ЖЕЛТЫЙ ЗЕЛЕНЫЙ

ХОЛОДНЫЙ 1. Если срок по НД 
Продажа более 1 
месяца

Нет диагностики – 
определяем по 
инструментам 
«Определение 
функциональных 
потребностей» или 
«Определение точек 
боли»

Все остальные





Готовность к 
покупке

ИНДИКАТОР

КРАСНЫЙ ЖЕЛТЫЙ ЗЕЛЕНЫЙ

ТЕПЛЫЙ Нет диагностики
Нет презентации – 
определяем по инструменту 
«Презентация СПС»
Нет КП - определяем по 
инструменту «КП»
Нет счета - определяем по 
вкладке «Счета» (счёт должен 
быть отправлен в этом месяце) 
Дата окончания 
договора/аванса с 
конкурентом - Если есть 
действующий конкурент 
Гарант или Главбух, но нет 
информации в нужном поле 

Если все пункты из 
красной зоны 
присутствуют
Нет монетизации – 
определяем по 
инструменту 
«Преподнесение цены»
Нет ДЕПО – определяем 
по информации во 
вкладке «VIP и Спец 
программы»
Дата последнего 
состоявшегося контакта 
– более 5 рабочих дней

Все остальные



Статистика отправки документов на e-mail 
(OLAP)



Готовность к 
покупке

ИНДИКАТОР

КРАСНЫЙ ЖЕЛТЫЙ ЗЕЛЕНЫЙ

ГОРЯЧИЙ Нет диагностики
Нет презентации – 
определяем по инструменту 
«Презентация СПС»
Нет КП - определяем по 
инструменту «КП»
Нет счета - определяем по 
вкладке «Счета» (счёт 
должен быть отправлен в 
этом месяце) Дата 
окончания договора/аванса 
с конкурентом - Если есть 
действующий конкурент 
Гарант или Главбух, но нет 
информации в нужном поле 

Если все пункты из красной 
зоны присутствуют
Нет отработки возражений 
– определяем по 
инструменту «Техника 
отработки возражений»
Нет контакта с ЛПР – 
определяем по инструменту 
«Контакт с ЛПР»
Нет дожима РС – 
определяем по инструменту 
«Контакт РС»
Нет созданного договора – 
во вкладке Договоры и 
соглашения

Все остальные



Дополнительные функциональные 
возможности:
«Подвал» с вкладками:
Конкуренты
Поручения и работы

Договоры и соглашения
Счета
VIP и Спец программы





Пример использования отчёта



Что получили?
• Комплексный отчёт по проделанной работе сотрудника
• Контроль динамики по каждой организации
• МП/РС видят западающие зоны в работе
• Стажерам стало легче вникать в рабочие процессы
• Опытным сотрудникам с «замыленным взглядом» 

открылось новое видение ситуации
• У РС значительно сократилось время на анализ и 

подготовку к личной встрече с сотрудниками
• Появилась дисциплина при заполнении базы данных



Как мы с этим работаем?
Перед МП ставим конкретные задачи и отслеживаем 

динамику
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Ежедневник
Расцветка по состоянию работ



Ежедневник
Расцветка «первая работа»



Карточка сотрудника (раздел 
«Главная»)



OLAP- отчёт «История звонков»



Вывод:

Количество отчётов для регулярного контроля работы 
менеджеров  значительно сократилось. 

История звонков (OLAP) – ежедневно
Ежедневник – ежедневно
Карточка сотрудника – еженедельно
Анализ работы МП - еженедельно



СПАСИБО ЗА 
ВНИМАНИЕ!

Голотина Лилия Александровна
руководитель сектора отдела 

сбыта

8 (978) 794-49-33
DementevaL@ks092.ru
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