
  

Бизнес-технологииБизнес-технологии
 отдела продаж отдела продаж

(краткая демонстрационная версия)(краткая демонстрационная версия)
   

www.integs.ru

Внимание! Данная презентация не передает полностью и точно бизнес-технологии, разработанные нашей 
компанией, но она предназначена для получения общего представления о бизнес-технологиях нашими 

потенциальными партнерами.



  

 Планирование продажПланирование продаж

 Структура и мотивация отдела продажСтруктура и мотивация отдела продаж
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 Оперативное планированиеОперативное планирование

 Продажа автомобилей с пробегом, «trade-in»Продажа автомобилей с пробегом, «trade-in»

 Планирование рекламы и рекламных расходовПланирование рекламы и рекламных расходов



  

Планирование продажПланирование продаж
цели и этапы планированияцели и этапы планирования

• Инвестиционное планирование

• Производственное планирование

• Текущее планирование

• Оперативное планирование



  

Планирование продажПланирование продаж
план продажплан продаж

План продаж = Спрос×Ограничение ресурсов×Эффективность

Задача:

• Увеличивать спрос
• Уменьшать ограничения
• Следить за эффективностью



  

Планирование продажПланирование продаж
принцип бассейнапринцип бассейна

складполучили продали



  

Планирование продажПланирование продаж
принципы оптимизации складапринципы оптимизации склада

страховой запас 35%страховой запас 35%

ассортиментный запас 40%ассортиментный запас 40%

клиентские заказы 25%клиентские заказы 25%



  

Планирование продажПланирование продаж
расчет основных ресурсоврасчет основных ресурсов

страховой запасстраховой запас
ассортиментный запасассортиментный запас

клиентские заказыклиентские заказы
страховой запас местастраховой запас места



  

Планирование продажПланирование продаж
расчет основных ресурсоврасчет основных ресурсов



  

Планирование продажПланирование продаж
анализ спроса, формирование плана продажанализ спроса, формирование плана продаж

• Текущие темпы контрактов

• Общие тенденции потребительского рынка

• Активность конкурентов

• Сезон

• Активность поставщика

• Дефицит или избыток



  

Планирование продажПланирование продаж
формирование плана поставокформирование плана поставок



  

Планирование продажПланирование продаж
заказ автомобилейзаказ автомобилей



  

Планирование продажПланирование продаж
текущее планированиетекущее планирование

41012661509 1919 Итог

-20111200180Model V 

12180100221Model G 

-876216073Model E 

181469400581Model D

196520580776Model C 

19246988Model B

остаток
план 
поставщика

может быть 
продано всегопроданопоступлениемодельдилер



  

 Планирование продажПланирование продаж

 Структура и мотивация отдела продажСтруктура и мотивация отдела продаж

 Работа отдела логистикиРабота отдела логистики

 Оперативное планированиеОперативное планирование

 Продажа автомобилей с пробегом, «trade-in»Продажа автомобилей с пробегом, «trade-in»
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Структура и мотивация отдела продажСтруктура и мотивация отдела продаж
структура отдела продажструктура отдела продаж

 Руководитель отдела продаж

Продавец-
консультант

Продавец-
консультант Сотрудник

Специалист 
по 

страхованию
Оформитель

Специалист 
по 

кредитованию

 Старший 
продавец по 

марке

Старший 
продавец по 

марке

Начальник 
отдела

ПП

Ведущий 
специалист по 
страхованию и 
автокредитова

нию

 Специалист по 
корпоративным 

продажам

Логист

Начальник отдела
оформления и 

логистики



  

Структура и мотивация отдела продажСтруктура и мотивация отдела продаж
функциональные обязанности сотрудниковфункциональные обязанности сотрудников

●  Планировать ассортимент поставки автомобилей 
●  Планировать ассортимент автомобилей для оплаты поставщику
●  Планировать ассортимент машин в торговом зале
●  Контролировать состояние торгового зала и машин для демонстрации
●  Планировать наличие и контролировать состояние автомобилей для “test-drive”
●  Планировать предпродажную подготовку и выдачу автомобилей  
●  Управлять отделом продаж по марке
●  Повышать квалификацию сотрудников отдела по марке
●  Увеличивать эффективность работы отдела
●  Контролировать и повышать качество работы с клиентами  
●  Участвовать в решении конфликтных ситуаций с клиентами
●  Составлять необходимые отчеты для руководства



  

Структура и мотивация отдела продажСтруктура и мотивация отдела продаж
система мотивациисистема мотивации

Переменная составляющая

индивидуальная коллективная



  

Структура и мотивация отдела продажСтруктура и мотивация отдела продаж
система мотивациисистема мотивации

Плановая 
(относительная)

Плановая
(относительная)

Стратегические 
цели

Тактические 
цели

     Абсолютная      Абсолютная



  

Структура и мотивация отдела продажСтруктура и мотивация отдела продаж
система мотивациисистема мотивации



  

 Планирование продажПланирование продаж

 Структура и мотивация отдела продажСтруктура и мотивация отдела продаж

 Работа отдела логистикиРабота отдела логистики

 Оперативное планированиеОперативное планирование

 Продажа автомобилей с пробегом, «trade-in»Продажа автомобилей с пробегом, «trade-in»

 Планирование рекламы и рекламных расходовПланирование рекламы и рекламных расходов



  

Работа отдела логистикиРабота отдела логистики
логистические процессылогистические процессы

• Физическое движение товара

• Юридическое движение товара

• Движение денег

• Движение документов



  

Работа отдела логистикиРабота отдела логистики
задачи отделазадачи отдела

• Учёт информации

• Контроль перемещения 

• Оформление документов



  

Работа отдела логистикиРабота отдела логистики
движение товарадвижение товара



  

Работа отдела логистикиРабота отдела логистики
принципы отображения информациипринципы отображения информации

• Достоверность информации

• Однозначная трактовка информации

• Оперативность изменений

• Отсутствие информационного мусора

• Контроль внесённой информации



  

Работа отдела логистикиРабота отдела логистики
организационная структураорганизационная структура

начальник отдела
оформления и 

логистики

логист
оформитель



  

Работа отдела логистикиРабота отдела логистики
функциональные обязанностифункциональные обязанности

• Заказывать автомобили

• Контролировать поставки

• Обновлять информацию о статусах

• Вести учёт поступления машин (физ. и юр.)

• Проводить инвентаризацию склада

• Контролировать поступление документов от поставщика

• Вносить новые каталоги цен

• Составлять отчеты для руководства и поставщика



  

 Планирование продажПланирование продаж

 Структура и мотивация отдела продажСтруктура и мотивация отдела продаж

 Работа отдела логистикиРабота отдела логистики

 Оперативное планированиеОперативное планирование

 Продажа автомобилей с пробегом, «trade-in»Продажа автомобилей с пробегом, «trade-in»

 Планирование рекламы и рекламных расходовПланирование рекламы и рекламных расходов



  

Оперативное планированиеОперативное планирование
задачи оперативного планированиязадачи оперативного планирования

•    Обеспечить равномерное распределение оперативных ресурсов

•    Предотвратить затоваривание склада

•    Не допустить «замораживания» денежных средств

•    Обеспечение выполнения месячного плана продаж

•    Повысить удовлетворенность клиентов покупкой



  

оценка оперативных ресурсов месяц

неделя

графики 1-3 дня

уточненная оценка и 
корректировка 

Оперативное планированиеОперативное планирование
периоды оперативного планированияпериоды оперативного планирования



  

Оперативное планированиеОперативное планирование
оперативное планирование основных ресурсовоперативное планирование основных ресурсов

Неделя 1 Brand 1

120 100 25 195

Brand 2

120 100 25 195

итого 240 200 50 390 500

Неделя 2 Brand 1

195 10 25 180

Brand 2

195 0 30 165

итого 390 10 55 345 500

остаток на 
начало периода

планируемый 
приход

планируемая 
выдача

остаток на 
конец периода

общая стоянка 
(мест)

остаток на 
начало периода

планируемый 
приход

планируемая 
выдача

остаток на 
конец периода

остаток на 
начало периода

планируемый 
приход

планируемая 
выдача

остаток на 
конец периода

общая стоянка 
(мест)

остаток на 
начало периода

планируемый 
приход

планируемая 
выдача

остаток на 
конец периода



  

Стабильная ситуация(80 а/м в месяц)
планируемое кол-во выдаваемых а/м 13 18 18 18 13

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 количество рабочих дней
Иванов А.А. начальник отдела в в в в в в в в 23
Петров В.С. старший продавец в в в в в в в в в 22

Сидоров Н.П. продавец в в в в в в в в в в в 20
Лейкин Р.Б. продавец в в в в в в в в в в 21
Ильина Т.С. продавец в в в в в в в в в в 21

количество сотрудников 4 4 3 3 3 3 4 4 4 3 3 3 3 4 4 4 3 3 3 3 4 4 4 3 3 3 3 4 4 4 3

Неравномерное распределение выдаваемых а/м по времени
планируемое кол-во выдаваемых а/м 13 13 14 30 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 количество рабочих дней
Иванов А.А. начальник отдела в в в в в в в в 23
Петров В.С. старший продавец в в в в в в в в в 22

Сидоров Н.П. продавец в в в в в в в в в в в 20
Лейкин Р.Б. продавец в в в в в в в в в в 21
Ильина Т.С. продавец в в в в в в в в в в 21

количество сотрудников 4 4 3 3 3 3 4 4 4 3 3 3 3 3 4 3 3 4 3 4 4 4 4 4 5 4 3 3 3 3 3

Оперативное планированиеОперативное планирование
оперативное планирование графиковоперативное планирование графиков



  

отдел продаж по марке

клиент

отдел 
кредитования и 

страхования

отдел 
логистики

отдел 
логистики ПП и ДО ГИБДД

Оперативное планированиеОперативное планирование
схема взаимодействия отдела продажсхема взаимодействия отдела продаж



  

события действия сотрудника отдела продаж
первое обращение клиента - подобрать возможные варианты

- оформить заказ в производство
- подготовка счета на внесение аванса

заказ принят в производство - оповещение клиента
а/м проходит ключевые точки - оповещение клиента
поступление на склад GM - оповещение клиента

- заявка в отдел логистики на доставку а/м
поступление на склад дилера - оповещение клиента

- предварительное согласование времени визита
- заявка на проведение ПП

прохождение ПП - согласование точного времени визита
- заявка на оплату а/м поставщику

визит клиента в автосалон - согласование ДО
- подготовка документов для банка (если а/м кредитный)
- подготовка счетов на оплату
- подготовка документов и страховки для ГИБДД

полная готовность а/м - согласование с клиентом точного времени выдачи
- заявка на подготовку а/м к выдаче
- подготовка документов, выдаваемых с а/м
- проверка работы всех систем и ДО

выдача а/м - демонстрация работы всех систем
- передача всех документов
- проверка оплаты счетов
- страхование автомобиля
- отпуск а/м из салона

Оперативное планированиеОперативное планирование
взаимодейстие с клиентомвзаимодейстие с клиентом

события действия сотрудника отдела продаж
первое обращение клиента - подобрать возможные варианты

- оформить заказ в производство
- подготовка счета на внесение аванса

заказ принят в производство - оповещение клиента
а/м проходит ключевые точки - оповещение клиента
поступление на склад GM - оповещение клиента

- заявка в отдел логистики на доставку а/м
поступление на склад дилера - оповещение клиента

- предварительное согласование времени визита
- заявка на проведение ПП

прохождение ПП - согласование точного времени визита
- заявка на оплату а/м поставщику

визит клиента в автосалон - согласование ДО
- подготовка документов для банка (если а/м кредитный)
- подготовка счетов на оплату
- подготовка документов и страховки для ГИБДД

полная готовность а/м - согласование с клиентом точного времени выдачи
- заявка на подготовку а/м к выдаче
- подготовка документов, выдаваемых с а/м
- проверка работы всех систем и ДО

выдача а/м - демонстрация работы всех систем
- передача всех документов
- проверка оплаты счетов
- страхование автомобиля
- отпуск а/м из салона



  

 Планирование продажПланирование продаж

 Структура и мотивация отдела продажСтруктура и мотивация отдела продаж

 Работа отдела логистикиРабота отдела логистики

 Оперативное планированиеОперативное планирование

 Продажа автомобилей с пробегом, «trade-in»Продажа автомобилей с пробегом, «trade-in»

 Планирование рекламы и рекламных расходовПланирование рекламы и рекламных расходов



  

Продажа автомобилей с пробегом, “trade-in”Продажа автомобилей с пробегом, “trade-in”
основные бизнес-процессы отделаосновные бизнес-процессы отдела

склад авто с пробегом продажа

выкуп

«trade-in»

комиссия

импорт



  

Продажа автомобилей с пробегом, “trade-in”Продажа автомобилей с пробегом, “trade-in”
структура и мотивация отделаструктура и мотивация отдела

 начальник отдела продаж
 авто с пробегом

продавец-консультант продавец-консультант



  

Продажа автомобилей с пробегом, “trade-in”Продажа автомобилей с пробегом, “trade-in”
структура и мотивация отделаструктура и мотивация отдела

● Планировать и контролировать продажу и покупку автомобилей с 
пробегом

● Контролировать склад автомобилей с пробегом
● Контролировать состояние торгового зала и машин для демонстрации
● Контролировать расчеты с продавцами и покупателями
● Планировать предпродажную подготовку и выдачу автомобилей 
● Управлять отделом продаж автомобилей с пробегом
● Контролировать и разрабатывать меры по повышению квалификации 

сотрудников отдела продаж автомобилей с пробегом
● Контролировать и разрабатывать меры по повышению эффективности 

работы отдела продаж автомобилей с пробегом



  
 

● Контролировать и повышать качество работы с клиентами
● Участвовать в решении конфликтных ситуаций с клиентами
● Составлять необходимые отчеты для руководства

Продажа автомобилей с пробегом, “trade-in”Продажа автомобилей с пробегом, “trade-in”
структура и мотивация отделаструктура и мотивация отдела



  

Продажа автомобилей с пробегом, “trade-in”Продажа автомобилей с пробегом, “trade-in”
планирование основных ресурсовпланирование основных ресурсов



  

Продажа автомобилей с пробегом, “trade-in”Продажа автомобилей с пробегом, “trade-in”
методика оценки стоимости автомобиляметодика оценки стоимости автомобиля



  

 Планирование продажПланирование продаж

 Структура и мотивация отдела продажСтруктура и мотивация отдела продаж

 Работа отдела логистикиРабота отдела логистики

 Оперативное планированиеОперативное планирование

 Продажа автомобилей с пробегом, «trade-in»Продажа автомобилей с пробегом, «trade-in»

 Планирование рекламы и рекламных расходовПланирование рекламы и рекламных расходов



  

Планирование рекламы и рекламных расходовПланирование рекламы и рекламных расходов
значение рекламы для дилерских центровзначение рекламы для дилерских центров

дилерский центр
клиенты

 «по рекомендации»

реклама = инструмент передачи клиентам нужной информации 

абсолютно новые
 клиенты

«старые» клиенты

рекламный
 бюджет



  

Планирование рекламы и рекламных расходовПланирование рекламы и рекламных расходов
виды и цели рекламывиды и цели рекламы

Какие цели мы преследуем, передавая клиентам ту или иную 
информацию с помощью рекламы?

реклама событий

реклама компании, марки, модели  стратегические
цели

тактические
цели
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реклама событий

реклама компании,
 марки, модели  

интернет

наружная

печать

радио

почта

телевидение

другие
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Наш адрес
127591 г.Москва, Дмитровское шоссе 100 стр. 2, офис 2245

Наш телефон
+7(916) 162 05 51
+7(926) 563 10 63

Наш электронный адрес
info@integs.ru

Наш сайт
www.integs.ru

mailto:info@integs.ru
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