
	процесс
	X / V
	комментарии


Каждый месяц Дир./Упр. ставит план по продажам

	(марже) на всё турагентство/офис и каждому менеджеру
	X
	Никогда не ставила. Есть отчёты по месяцам за все годы на них и ориентировалась.


Дир./Упр. отслеживает конверсию обращение-продажа

	(по источникам получения | постоянным/новым клиентам)
	X
	Т.к. ввод в СРМ не всегда корректный , то соответственно не отслеживала. Отсутствие контроля за конверсией – непонимание что с этим делать дальше . Как улучшать.

	KPI напрямую влияют на зарплату работников агентства
	X
	На з\п работников влияет только маржа, т.к. сидят на проценте от продаж

	KPI встроены в процесс управления турагентством
	X

	Не встроены


Кроме работы, непосредственно связанной с продажами,

	дир./упр. ставит перед подчиненными и другие задачи ( ИЗ )
	Х
	РЕДКО, НО СЛУЧАЕТСЯ:  договора с ТО, ведение кассовой книги,………..как-то жиденько,

	Дир./Упр. регулярно проводит планёрки с менеджерами
	X
	Регулярность отсутствует.

	Дир./Упр. отслеживает глубинную мотивацию подчинённых
	V
	Считаю, что отслеживаю, Но это мнеи не помогло. Ведущий менеджер в разгар сезона уволилась по причине смены жительства. Пару недель отдохнула, попутешествовала, а потом устроилась в ТА рядом с домом и благополучно бронирует клиентов моей компании через другое ТА. Значит где-то  я промахнулась.

	Дир./Упр. проводит регулярную оценку менеджеров (раз в мес)
	Х
	Не провожу


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

	и актуализирует план развития каждого своего подчинённого
	Х
	Не провожу, т.к. план развития отсутствует


Дир./Упр. создаёт условия для карьерного роста

	своих подчинённых (горизонтального и вертикального)
	Х
	Не создавала, т.к. было 3-4  менеджера и цель была одна – продажи. Хотя в голове это мысль свербила, но не видела в существующем менеджерском составе претендентов на рост.


Дир./Упр. даёт обратную связь подчинённым

	своевременно, используя для этого метод “Гамбургера”
	V
	Использую этот приём. Как правило, все негативные моменты обсуждаю наедине, Женское ЭГО вещь серьёзная. Если «промах» серъёзный потом обсуждаю со всем коллективом. Анализ «крупномасштабных» специфических «Косяков» также происходит коллективно и обязательно с позитивным концом. Отслеживаю психоэмоциональный фон сотрудников.


Ставя подчинённым цели / задачи и передавая проекты,

	Директор/Управляющий использует специальный алгоритм
	Х
	Как я поняла:я не умеюцели ставить ни себе, ни менеджерам, Очень печально. Поэтому и по всему другому я здесь. 


Вместо того, чтобы 24/7 заниматься текучкой,

	Дир./Упр. делегирует её подчинённым
	V
	Мне кажется всё что можно было делегировать, я делегировала. Я никогда не продавала туры, поэтому этот процесс меня не отвлекает. 


Передача функционала подчинённым

	происходит регулярно и “поставлена на поток”
	Х
	Т.к. ТА не развивается (за последний год), то и функционал не прибавляется. Очень печально. Поэтому я здесь.


Дир./Упр. делает ту работу, которая необходима

	для перехода агентства на следующую стадию развития
	Х
	Не делаю. Рабочий день хаотичен и непредсказуем. Дела прописываю, но именно действий связанных с развитием нет.


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

	работает в агентстве, был прописан и включён в книги Мен./Дир.
	X
	Ранее процессы были прописаны в виде регламентов, давно не корректировались. Книги Мен\Дир – это САМОРОДКИ !!!!


Мы работаем только с теми, кто принимает наши стандарты

	работы, неукоснительно следует им и помогает нам их улучшать
	V
	По результату заполненной таблицы – я бессистемный, безрезультатный руководитель, который удивительным образом умудрялся тянуть бизнес и получать прибыль. Это хорошая новость. Соответственно под таким чутким руководством могли быть только такие же бессистемные сотрудники, Соответственно я принимаю решение стандартизировать и систематизировать реботу ТА, т.к. мне это важно. Соотвтественно принимаю решение внедрять это как в своей работе так и в работе сотрудников.


Дир./Упр. обеспечивает проведение регулярных

	обучающих мероприятий для менеджеров агентства
	Х
	Как ни покажется странным (по итогам таблицы), но я люблю обучать. Очень люблю техники продаж. Но опять таки обучение похоже на односторонюю трансляцию, т.к. нет контроля, Т.е. результат есть, но без контроля и договоренностей не такой как хотелось бы.


Ежемесячно Директор / Управляющий проводит

	ретроспективный анализ коммуникаций своей команды продаж
	Х
	Ретроспективный анализ провожу, но не регулярно и как правило индивидуально, т.к. у менеджеров всех разное расписание. Утром ещё не все, вечером уже не все, днём в любой момент  входят\заходят, в выходные не соберёшь, т.к. у них дети и мужья……….так что постоянно нахжусь в состоянии приспособленца, что тоже выставляет меня не в лучшем свете.

	Ежегодно агентство формирует V&V’s на предстоящий год
	Х
	 Стратегический план развития отсутствует. Печально. Буду делать.



