
	процесс
	X / V
	комментарии


Каждый месяц Дир./Упр. ставит план по продажам

	(марже) на всё турагентство/офис и каждому менеджеру
	X
	План ставится и разбивается на менеджеров, но в течение месяца больше никакой работы с ним нет, т.е. по окночанию месяца смотрим выполнили или нет(


Дир./Упр. отслеживает конверсию обращение-продажа

	(по источникам получения | постоянным/новым клиентам)
	X
	Раньше отслеживала регулярно. сейчас метки в юон ставим каждому клиенту и канал привлечения, но отслеживаю редко из какого канала больше всего получаем заявок и по какому продаем

	KPI напрямую влияют на зарплату работников агентства
	X
	з\пл начисляется – ставка + % от продаж, который расбит на 3 порога достижения. За ИЗ доплат нет

	KPI встроены в процесс управления турагентством
	X
	Согласна-это должно быть в ТА, чтобы менеджер понимал, что у него есть возможность заработать больше и либо он это делает и получает прибавку к з\пл, либо не делает и ищет новую работу


Кроме работы, непосредственно связанной с продажами,

	дир./упр. ставит перед подчиненными и другие задачи ( ИЗ )
	V
	Задачи кроме продаж менеджеры получают, но не привязываем их выполнение к з\пл, выполнение контролируется только отчетами (не всегда письменными)

	Дир./Упр. регулярно проводит планёрки с менеджерами
	V
	Не по определенному плану проводятся планерки, ежедневно мы обсуждаем текущие дела и частично заявки, проблемные заявки. Но знаю что можно сократить время проведения и больше дать информации на планерке, если следовать плану проведения летучек

	Дир./Упр. отслеживает глубинную мотивацию подчинённых
	X
	не отслеживаю((

	Дир./Упр. проводит регулярную оценку менеджеров (раз в мес)
	X
	Снова нет(


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

	и актуализирует план развития каждого своего подчинённого
	X
	Нет((


Дир./Упр. создаёт условия для карьерного роста

	своих подчинённых (горизонтального и вертикального)
	X
	Здесь мотивирую рекламниками, модели карьерного роста нет, вернее она существует, но не применяю на практике более пары лет(


Дир./Упр. даёт обратную связь подчинённым

	своевременно, используя для этого метод “Гамбургера”
	V
	Скорее да, чем нет


Ставя подчинённым цели / задачи и передавая проекты,

	Директор/Управляющий использует специальный алгоритм
	X
	Теорию алгоритма знаю, не использую ( 


Вместо того, чтобы 24/7 заниматься текучкой,

	Дир./Упр. делегирует её подчинённым
	X
	Сейчас менеджеры новички и делегировать какие-либо задачи еще боюсь им, т.к. считаю, что не сделают так как нужно + вдруг подведут и сделают не в срок. Знаю, что это не правильно и составлю список задач, которые постепенно буду делегировать менеджерам


Передача функционала подчинённым

	происходит регулярно и “поставлена на поток”
	X
	Нет((


Дир./Упр. делает ту работу, которая необходима

	для перехода агентства на следующую стадию развития
	X
	Даже понимаю почему многие процессы контроля менеджеров я выполняла раньше, а сейчас нет. Когда поменялись менеджеры на новых, перестала делегировать им задачи, тем самым погрузла в текучке и следовательно нет времени на развитие ТА


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

	работает в агентстве, был прописан и включён в книги Мен./Дир.
	X
	Регламенты и чек-листы есть, но не обновлялись уже около 2-3 лет, а работа агентства все равно перестроилась частично и некоторые процессы уже выполняем совсем по иному, что-то новое добавилось. Из тех регламентов, которые есть в ТА можно оставить 1-2 не больше, чек-листы иногда под но вые функции ТА дописываю, но не регулярно. И в чек-листах основные моменты указаны, к ним необходим регламент, чтобы подробно рассмотреть некоторые пункты.


Мы работаем только с теми, кто принимает наши стандарты

	работы, неукоснительно следует им и помогает нам их улучшать
	V
	Да, но иногда думаю, что я терплю «нерадивых» менеджеров дольше, чем нужно


Дир./Упр. обеспечивает проведение регулярных

	обучающих мероприятий для менеджеров агентства
	X
	Четкого плана обучения нет, есть только для новичка на первое время, затем мы встречаемся и изучаем нужную информацию только когда она появляется. Нужен план регулярного обучения


Ежемесячно Директор / Управляющий проводит

	ретроспективный анализ коммуникаций своей команды продаж
	X
	Идея отличная, буду внедрять

	Ежегодно агентство формирует V&V’s на предстоящий год
	X
	В декабре проведу первую такую встречу с менеджерами, а до этого обрисую для себя план следующего года



