
	процесс
	X / V
	комментарии


Каждый месяц Дир./Упр. ставит план по продажам

	(марже) на всё турагентство/офис и каждому менеджеру
	XV
	План ставится не каждый месяц, а на сезон: летний и зимний. Также план для всех менеджеров одинаковый, не делаем для каждого менеджера свой план. Почему? Просто пошли по простому пути – есть план + пороги = делайте.


Дир./Упр. отслеживает конверсию обращение-продажа

	(по источникам получения | постоянным/новым клиентам)
	Х
	Не делаю, почему – ответа конкретного нет. После того, как маркетолог сказал, что из 90 лидов – только одна продажа, плюс половины лидов вообще нет в CRM – понял, что нужно отслеживать конверсию.

	KPI напрямую влияют на зарплату работников агентства
	Х
	Не вводили данный показатель

	KPI встроены в процесс управления турагентством
	Х
	Не вводили данный показатель


Кроме работы, непосредственно связанной с продажами,

	дир./упр. ставит перед подчиненными и другие задачи ( ИЗ )
	V
	Верное заполнение CRM, сверка своих остатков средств в кассе, обслуживание офиса (вода, конц.товары, заправка картриджа, другое)

	Дир./Упр. регулярно проводит планёрки с менеджерами
	ХV
	Провожу но не регулярно

	Дир./Упр. отслеживает глубинную мотивацию подчинённых
	Х
	Нет, все ограничивается финансовой мотивацией

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


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

	и актуализирует план развития каждого своего подчинённого
	Х
	Нет, просто бегло пробежали по результатам. Показатели в разрезе каждого менеджера не анализируются


Дир./Упр. создаёт условия для карьерного роста

	своих подчинённых (горизонтального и вертикального)
	ХV
	Есть видение структуру, есть кандидаты – но на практике пока не внедрено


Дир./Упр. даёт обратную связь подчинённым

	своевременно, используя для этого метод “Гамбургера”
	ХV
	Не всегда своевременно, но по гамбургеру стараюсь


Ставя подчинённым цели / задачи и передавая проекты,

	Директор/Управляющий использует специальный алгоритм
	Х
	Нет, просто говорится, что нужно сделать. Сроки, контроль, инструменты – могут вообще не оговариваться


Вместо того, чтобы 24/7 заниматься текучкой,

	Дир./Упр. делегирует её подчинённым
	ХV
	Не всегда и не всю


Передача функционала подчинённым

	происходит регулярно и “поставлена на поток”
	Х
	Нет, т.к. раньше главной задачей менеджера была продажа. Сейчас алгоритм работы меняется и приучить менеджеров делать еще ряд работы, не связанных с продажей сразу не выходит.


Дир./Упр. делает ту работу, которая необходима

	для перехода агентства на следующую стадию развития
	V
	Думаю, что да, но еще много текучки



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

	работает в агентстве, был прописан и включён в книги Мен./Дир.
	ХV
	Книги еще нет, есть некоторые процессы кот. прописаны – но они не структурированы и не собраны в едином месте. 


Мы работаем только с теми, кто принимает наши стандарты

	работы, неукоснительно следует им и помогает нам их улучшать
	ХV
	МАХ стараемся донести их до каждого менеджера и объяснить. Даем время для понимания, привыкания и выработки навыков работы – возможно иногда и много времени, и с человеком нужно было уже попрощаться. Тянем пока «лошадь сдохнет»


Дир./Упр. обеспечивает проведение регулярных

	обучающих мероприятий для менеджеров агентства
	Х
	Обучение есть, но оно не регулярное


Ежемесячно Директор / Управляющий проводит

	ретроспективный анализ коммуникаций своей команды продаж
	Х
	Нет

	Ежегодно агентство формирует V&V’s на предстоящий год
	Х
	Попытки были поставить цели, но они затем не контролировались и глобально их менеджеры не помнят даже.


1. Дир / Упр регулярно еженедельно проводит день в каждом из офисов

2. Дир / Упр поиск и введение нового сотрудника в компанию
3. Дир / Упр анализ итогов (ключевых показателей) ежемесячно и предложения по их улучшению

Дир / Упр регулярно еженедельно проводит день в каждом из офисов

На данный момент имеем 4 офиса в двух городах, я МАХ кол-во времени провожу в одном офисе и т.о. не вижу полную картину работы менеджера на месте.

Регулярное посещение офиса (провести полноценно рабочий день) поможет понять чем живет офис, как работают менеджеры с клиентами в живую, что можно улучшить в офисе, плюс живое общение с менеджерами покажет их эмоционально состояние в данный момент.
Еженедельный выезд в офис можно совмещать с планеркой и проведением ретроспективы.

Механизм проведения: 

раз в неделю дир/ упр посещает каждый офис в Киев (проводит полный рабочий день); раз в две недели посещает офис в Белой Церкви (проводит полный рабочий день).

Почему мы так работаем:

- видим воочию чем живет офис и сотрудники
- есть возможность пообщаться с клиентами, кот. в это время будут в офисе

- менеджеры видят, что Дир / Упр интересуется и активно участвует в работе офиса, а не где-то там на удаленке

- внезапный контроль для менеджеров (приезжать еженедельно, но в разные дни) 


