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Программа МК:

• Методы выборки и анализа базы клиентов

• Инструменты работы и замера эффективности работы 
менеджера по продажам

• Инструменты, повышающие эффективность работы 

• Работа по Допродажам через ПРиЗ



Методы выборки и анализа базы клиентов
Колонка «Кол-во КЛ с типом должности»:

Позволяет сортировать по количеству КЛ из нашей ЦА: 
бухгалтер, юрист, специалист по закупкам, кадровик, 
охрана труда 

Методы использования:

1. Выдача в холодный прозвон МП со значением «1-5»

2. Выдача МИОСС для поиска контактов КЛ из нашей ЦА со 
значением «0» - прозвон по речевке по поиску КЛ



Методы выборки и анализа базы клиентов
Колонка «Кол-во КЛ с типом должности»:



Методы выборки и анализа базы клиентов
Колонка «Процент возможности сделки»:

Учитывает «температуру» базы по выбранным критериям 

Методы использования:

1. Выдача в холодный прозвон МП со значением не «0»

2. Выдача МУКПК в прозвон со значением не «0»

3. Анализ общего состояния базы сектора/РИЦ



Методы выборки и анализа базы клиентов
Колонка «Процент возможности сделки».Критерии:

• Плательщики НДС

• Есть конкурент

• Размер прибыли

• Участвует в торгах

• Депо, серт

• Использовал сервис

• Выставлен счет

• Статус горячий , Теплый

• И другие



Методы выборки и анализа базы клиентов
Колонка «Процент возможности сделки»:



Методы выборки и анализа базы клиентов
Колонка «Процент возможности сделки». Анализ общего состояния базы 

сектора/РИЦ (OLAP-отчет по области расчета «Расчет вероятности 
сделки»



Инструменты и методы работы МП
Теплая база от Телемаркетинга:

1. Выдача РС, МП на ТМ базы клиентов согласно критериев

2. Четкие причины возврата назначений в ТМ:
Установлен К+

Возврат: отсутствие контакта с клиентом

Возврат: перенос встречи более чем на сутки

Возврат по инициативе МП

3. Совместная проработка ТМ и МП всех КЛ организации –
запрос помощи у ТМ 



Инструменты и методы работы МП
Причины возврата назначений в ТМ :
Установлен К+ - это причина Возврат: стоит к+ (ТМ ГК) – выбираем ее в случае, если непосредственно у клиента уже 
установлен и сопровождается К+. В случае выбора данной причины происходит автоматический возврат, поручение по 
продаже закрывается в не удалось выполнить.

Возврат: отсутствие контакта с клиентом - выбираем ее в случае, если  телефон недоступен, нет ответа, нет контакта с 
контактным лицом, контактное лицо на больничном или не на работе и так далее. В случае выбора данной причины 
происходит возврат. Поручение по продаже остается в действует до переназначения или окончания работы ТМ.

Возврат: перенос встречи более чем на сутки - выбираем ее в случае, если клиент переносит встречу более чем на сутки с 
момента даты, на которую была назначена встреча. В случае выбора данной причины происходит возврат. Поручение по 
продаже остается в действует до переназначения или окончания работы ТМ.

Возврат по инициативе МП - выбираем ее в случае, если ни одна из вышеперечисленных причин не подходит. В случае 
выбора данной причины поручение по продаже закрывается поручение по телемаркетингу уходит на проверку 
администратору - если телемаркетолог сделал назначение по чек листу (по утвержденному регламенту) встреча пойдет в 
зачет телемаркетологу, сбытовику и сектору, который сделал возврат (согласно утвержденному регламенту 
взаимодействия отдела телемаркетинга и ГК с РИЦми). Если телемаркетолог назначил не по чек листу - то встреча не 
зачтется никому.



Инструменты и методы работы МП
Совместная проработка ТМ и МП всех КЛ организации – запрос помощи у ТМ :
Подключить ТМ ГК, можно сделать из запланированной работы по продаже



Инструменты и методы работы МП
Совместная проработка ТМ и МП всех КЛ организации – запрос помощи у 

ТМ :

В каких случаях можно подключить ТМ ГК:

• Если МП работает по холодной и ему необходимо назначить встречу отделом 
телемаркетинга. Поручение по телемаркетингу можно открыть на любого ТМ.

• Если встреча была назначена отделом телемаркетинга и МП необходимо 
доработать организацию (переназначить, доназначить с другими 
контактными лицами, уточнить иные данные). Поручение по телемаркетингу
откроется на того же ТМ.



Замер эффективности работы МП
1. Количество результативных контактов

Результативные контакты – контакты, «подталкивающие» клиента к 
покупке: ОДД, переговоры с ЛПР, использование сервиса, подписка на 
NM и тд.

2. Количество коммерческих переговоров 
Коммерческие переговоры – переговоры, в которых обсуждается цена, 
комплект и его содержание



Замер эффективности работы МП
Замеряется через инструменты в поручении по НД 
Продажа 



Замер эффективности работы МП
Контроль по отчету «Отчет по поручениям OLAP»



Инструменты, повышающие 
эффективность работы МП

• Коммерческие предложения с наполнением

• Коммерческие предложения с зачеркнутыми суммами

• Счетчик абонементов 



Коммерческое предложение
с наполнением

• Выгружается из счета через ВПФ-
форму

• Автоматическое заполнение состава 
комплекта 

• Экономит время МП

• Позволяет выгрузить сразу и КП, и 
счет 



Коммерческое предложение
с зачеркнутыми суммами

• Выгружается из счета через ВПФ-
форму

• Автоматическое заполнение состава 
комплекта 

• Экономит время МП

• Позволяет выгрузить сразу и КП, и 
счет 



Счетчик абонементов на платные 
мероприятия 

Помимо системы МП продает доп услуги РИЦ, в том 
числе абонементы на платные мероприятия. 

Для учета посещения клиентами мероприятий в 
рамках абонемента был настроен счетчик. 



Счетчик абонементов на платные 
мероприятия 

Если клиент приобрел 
абонемент на посещение 
мероприятий, в карточке клиента 
на вкладке "Обслуживание / 
Бонусные программы" создать 
документ начисления бонусов 
"Покупка абонемента на 
посещение мероприятия.". В нем 
указать то кол-во, которое он 
приобрел, например, 12, и 
перевести документ в "Проведен".
Автоматически на счет "Доступные 
мероприятия" клиенту начислится
12 мероприятий



Счетчик абонементов на платные 
мероприятия 

• Чтобы отразить 
списание посещения, нужно 
будет создать документ 
списания бонусов " Посещение 
мероприятия по абонементу". В 
нем указать то кол-во 
мероприятий, которое клиент 
посетил, например, 1, и 
перевести документ в 
"Проведен". После этого со 
счета "Доступные семинары" у 
клиента автоматически 
спишется 1 посещение.



Работа по Допродажам через ПРиЗ
Преимущества ведения работы по допродажам через 
ПРиЗ:

1. Приз привязан к НД Обслуживание

2. Работа ведется в рамках каждого контакта – заносится 
отчет

3. Удобство ПМ – ПРиЗ отображен в ежедневнике в 
рамках контакта, вся работа в одном НД.



Работа по Допродажам через ПРиЗ
ПРиЗ «Допродажа РИЦ468»:

• Поле «Характеристика» – отображает систему или м/з, 
который продается

• Описание содержит сумму и ВКСП прироста

• Автозакрывается, если не было работы в рамках ПРиЗа в 
течение 2 месяцев (нет отчетов)

• Счет выставляется из ПРиЗ, либо привязывается к нему



Работа по Допродажам через ПРиЗ



Работа по Допродажам через ПРиЗ



Работа по Допродажам через ПРиЗ



Работа по Допродажам через ПРиЗ
• Контроль работы через Анализ проблем, рекомендаций и заданий (OLAP)



XVI ежегодная конференция
пользователей КИС «Восточный экспресс»

СПАСИБО
ЗА ВНИМАНИЕ!

Табакова Наталья Олеговна

Руководитель подразделения

89277572904

ScherbakovaN@ks063.ru


