
ПРЕДИСЛОВИЕ

Ваши товары плохо продаются?
Растут затраты?
Падает прибыль?
Все это — симптомы неправильной организации отдела продаж. 

Книга “Управление отделом продаж” научит спланировать структуру 
подразделения, организовать работу сотрудников и проконтролиро-
вать затраты отдела продаж.

Основная цель любого бизнеса — прибыль. Заработать прибыль 
невозможно без продаж. Ежегодно тратятся огромные деньги на тре-
нинги и семинары по обучению различным техникам продаж. Из-
дается множество книг по продажам. Авторы книг, тренеры и кон-
сультанты ищут ответ на сокровенный вопрос “как продать?” Однако 
значительно более важным вопросом остается “как наши клиенты 
покупают?” или “как убедить их купить наш товар?” В первой части 
книги “Управление отделом продаж” подробно объясняется, как про-
исходят процессы покупки-продажи, кто и на каких этапах прини-
мает в них участие. В этой части вы найдете всю необходимую ин-
формацию и примеры из практики для построения отдела продаж и 
организации его работы по таким принципам, как географический, по 
типу товара, по категориям клиентов и по функциям сбыта. Здесь же 
вы научитесь составлять прогнозы продаж с помощью целого ряда 
методов прогнозирования. Понимание процессов покупки-продажи, 
принципов построения отдела продаж и методов прогнозирования 
позволит вам спланировать максимально эффективную структуру 
отдела продаж, наиболее подходящую для ваших товаров.

Однако даже самая идеальная структура не может работать без 
сотрудников сбыта. Большинство руководителей продаж и владель-
цев бизнеса утверждают, что люди — самое ценное в отделе продаж. 
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Поэтому они тратят огромные средства на подготовку и обучение 
своих продавцов, далеко не всегда добиваясь успеха. Почему нема-
лые вложения в обучение, тренинги, курсы и т.д. не всегда приводят к 
росту результативности самого ценного актива компании? О том, как 
подобрать правильных сотрудников, обучить их продажам, построить 
работоспособную систему мотивации, оплаты труда и поощрения, вы 
узнаете из второй части книги.

Но и сама по себе структура сбыта и эффективные сотрудники 
никогда не обеспечат высокую прибыль, если не контролируются из-
держки. Анализу затрат и результативности работы отдела продаж 
посвящена третья часть книги. Здесь вы узнаете, как пользоваться 
различными методами анализа затрат, финансовыми коэффициента-
ми, а также научитесь проводить анализ результативности торгового 
персонала.

Прочитав книгу “Управление отделом продаж”, вы получите все 
необходимые знания для создания максимально эффективной струк-
туры отдела продаж, организации и контроля сбыта.
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