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Состав работ по совершенствованию системы управления продажами
I. Стратегия продаж на основе экспресс-диагностики компании и рынка в составе:

1. Стратегические цели в области продаж
2. SWOT-анализ
2.1. Возможности и угрозы рынка
2.2. Сильные и слабые стороны предприятия
2.3. Стратегические инициативы в области развития продаж
3. Стратегия продаж
3.1. Определение продукта предприятия и целевых клиентских групп
3.2. Цели в области продаж
3.3. Стратегические инициативы в области продаж
3.4. Маркетинговая тактика
3.4.1. Клиентские предпочтения
3.4.3. Контрактно-ценовая политика
3.4.5. Сбытовая политика
II. Система показателей в области продаж на основе стратегии в составе:

1. Разработка дерева целей.

2. Разработка системы показателей с алгоритмами расчёта.

3. Распределение ответственности за показатели.

4. Разработка системы стимулирования по показателям.

5. Разработка планов по показателям. 

6. Разработка бизнес-процесса, регламента, форматов данных, предназначенных для контроля  состояния «план-факт» по показателям.

III. Оптимизация бизнес-процессов продаж на основе экспресс-диагностики и системы показателей в составе:
1. Интервью с участниками бизнес-процессов 

2. Описание бизнес-процессов «как есть»

3. Согласование описания «as is»

4. Оптимизация, описание «как должно быть»

5. Презентация описания «как должно быть»

