
	процесс
	X / V
	комментарии


Каждый месяц Дир./Упр. ставит план по продажам

	(марже) на всё турагентство/офис и каждому менеджеру
	X
	 Нет плана продаж, я не знаю, как отследить кол-во входящих заявок. Менеджеры не вносят все заявки в СРМ, обычно только приходящие в офис. Я не нахожусь в офисе. Знаю, что сливают много заявок. Возможно, что нужен третий менеджер в этот офис. Нет статистики-полностью моя ответственность. 


Дир./Упр. отслеживает конверсию обращение-продажа

	(по источникам получения | постоянным/новым клиентам)
	Х
	 Не знаю кол-во обращений, не знаю конверсию. Ответ выше.

	KPI напрямую влияют на зарплату работников агентства
	Х
	 Сейчас % от продаж.

	KPI встроены в процесс управления турагентством
	Х
	 Нет. Был составлен с бухгалтером, но в итоге посадили на % от продаж. 


Кроме работы, непосредственно связанной с продажами,

	дир./упр. ставит перед подчиненными и другие задачи ( ИЗ )
	V
	 

	Дир./Упр. регулярно проводит планёрки с менеджерами
	Х
	 Планёрок, как таковых регулярно вообще не проводим. Нерегулярное общение по телефону по текущим вопросам, нерегулярный визит в офис и разговоры  «обо всём». Не то, чтобы планёрки не прижились-их просто не вводили  в работу. Офис в соседнем городе. В своём городе постоянно общаемся с менеджером, ставим задачи на день. Но это не позиционируется как планёрка.

	Дир./Упр. отслеживает глубинную мотивацию подчинённых
	Х
	 

	Дир./Упр. проводит регулярную оценку менеджеров (раз в мес)
	Х
	 Несколько раз за летний сезон пытались, но менеджеры всегда завалены работой. Работа по  подбору туров и бронированием. При этом реально много клиентов теряют, уже потратив время на их обслуживание, т.к. не вносят всех в СРМ, забывают. Вроде клиентов много и в сезон хватает.


Дир./Упр. раз в месяц подводит итоги прошедшего месяца

	и актуализирует план развития каждого своего подчинённого
	х
	 Итоги месяца мы озвучиваем только при выдачи зарплаты. Т.к.она прозрачна и понятна для менеджеров (%). Но никакого плана развития не ставим.


Дир./Упр. создаёт условия для карьерного роста

	своих подчинённых (горизонтального и вертикального)
	Х
	 Нет карьерного роста. Только в одном офисе пока работало 2 менеджера. Одна «звезда»-её никак нельзя ставить старшей,т.к. второй менеджер уволится на след.день.Она никогда не отдаст ни одной заявки другому менеджеру. Всё что подбирают другие менеджеры-это отели «гавно» и никто, кроме неё не умеет работать. Может при туристах дискредитировать второго менеджера. 
В другом офисе, где один менеджер-нет и карьерного роста. При этом, на время отпуска директора и бухгалтера она занимается всеми платежами по всем офисам.


Дир./Упр. даёт обратную связь подчинённым

	своевременно, используя для этого метод “Гамбургера”
	Х
	Обычно обратная связь только по «косякам» и не по «Гамбургеру».


Ставя подчинённым цели / задачи и передавая проекты,

	Директор/Управляющий использует специальный алгоритм
	Х
	Передаются много задач, но не по алгоритму.


Вместо того, чтобы 24/7 заниматься текучкой,

	Дир./Упр. делегирует её подчинённым
	V
	


Передача функционала подчинённым

	происходит регулярно и “поставлена на поток”
	V
	


Дир./Упр. делает ту работу, которая необходима

	для перехода агентства на следующую стадию развития
	V|X
	 Время есть, нет плана развития. Не понимаю, какую работу вести по развитию. 


Дир./Упр. следит за тем, чтобы каждый процесс, который

	работает в агентстве, был прописан и включён в книги Мен./Дир.
	X
	 Есть должностная инструкция с очень общим описанием рабочих обязанностей менеджера. 


Мы работаем только с теми, кто принимает наши стандарты

	работы, неукоснительно следует им и помогает нам их улучшать
	Х/V
	 Стандартов нет на бумаге, есть на словах-поэтому и делается всё так-же.


Дир./Упр. обеспечивает проведение регулярных

	обучающих мероприятий для менеджеров агентства
	V
	 Регулярно менеджеры ездят в рекламники за мой счет, но почему-то времени сделать отчёт и прочитать всем менеджерам не хватает. Других обучающих мероприятий не проводим, хотя менеджеры сами изучают направления. Но проверки этому нет. 


Ежемесячно Директор / Управляющий проводит

	ретроспективный анализ коммуникаций своей команды продаж
	Х
	 

	Ежегодно агентство формирует V&V’s на предстоящий год
	V/Х
	 Собирались на стратегичку в прошлом году, поставили цели. Сделали всё,  что запланировали, но только что касалось зоны ответственности директора: новые каналы привлечения, раздатки(буклеты, фирменные ручки, фирменный стиль,конверты), рекламники.



