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КОММЕРЧЕСКОЕ ПРЕДЛОЖЕНИЕ
Группа компаний “Альфа-Консалтинг” (г. Москва, опыт 12 лет, более 1200 реализованных проектов) предлагает Построение системы продаж.

Система - это совокупность элементов, находящихся во взаимосвязи, образующей их единство.

Этапы построения системы продаж:

1-й этап

Аудит системы продаж: сотрудники, технологии продаж, скрипты, эффективность, отчетность. Рекомендации по сотрудникам и управлению продажами (при построении отдела продаж с нуля этот этап не требуется).

2-й этап

Анализ внутренних процессов в отделе продаж: телефонные переговоры, личные встречи, отчетность, в том числе анализ работы в CRM. Кадровый аудит. Письменное заключение по каждому сотруднику и всей системы продаж в целом.
3-й этап

Создание пакета документов и локальных актов: Должностные инструкции, Трудовые договоры, Положение о мотивации и KPI, Положение об аттестации сотрудников, Приказы: о мотивации, о дисциплине, об учете рабочего времени, тайм-план менеджеров (поминутный), Правила работы менеджеров, Коммерческие предложения (2-3), Тексты презентаций (1-2), Отчеты о работе менеджеров. А также Книга продаж ( методика, технологии продаж, скрипты и пр.).
4-й этап 
Обучение технологиям продаж (СПИН-продажи, Гарвардский метод переговоров, Жесткие переговоры, Small-talk и пр.), а также знаниям о продукте,  который они будут продавать. Обучение проводится в виде групповых очных тренингов и индивидуальных занятиях с сотрудниками по улучшению их навыков продаж и обслуживания клиентов.

5-й этап

Построение системы лидогенерации - внедрение маркетинговых инструментов, позволяющих максимально увеличить количество заявок, обращений клиентов.

6-й этап

Построение взаимозависимости IT инструментов для контроля за деятельностью менеджеров (CRM, IP-телефония) с KPI, что позволяет менеджерам понимать зачем все вносить в CRM.
7-й этап

Обучение руководящих сотрудников анализу данных, поступающих из CRM, с целью оперативного вмешательства в ситуацию с продажами и изменения ее в лучшую сторону.
Стоимость:
Анализ существующей системы, создание и внедрение KPI, создание и внедрение локальных актов (документы для работы отдела продаж) – 50 000 рублей. 
Стоимость дополнительного обучения сотрудников – 19 000 руб. за один тренинг-день (8 ак. часов).
Срок реализации проекта – 1-2 месяца. Стоимость может быть выше с увеличением длительности проекта.
Построение системы продаж гарантирует не только увеличение объема продаж, но и позволяет легко контролировать менеджеров и отслеживать их эффективность на каждом этапе продаж в целях достижения наивысших показателей. 

C уважением, Генеральный директор ГК «АЛЬФА-КОНСАЛТИНГ»

Курц Алексей Викторович 
Для контактов (моб. тел.: 8 987 0091 777)
